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INTRODUCAO

Discutiu-se sobre o grande crescimento no numero de empresas
prestadoras de servigos na &area de eletrdnica e no quanto estas
podem estar despreparadas para atingir seus objetivos com o nivel

de gualidade cada vez mais exigido pelo mercado.

Algumas das &reas mais comuns de atuac8o destas empresas s8o0
as de Seguranca, Automacdo de Portdes e Instalac&o de Interfones,
KSs (Key Systems) e PABX em residéncias, lojas e escritérios,

totalizando mais de 50 empresas atuando no mercado de Curitiba.

Baseados neste preémbulo desenvolvemos © projeto procurando
avaliar a situscdo 1real em gque se encontram algumas destas
empresas € propor procedimentos gque propiciem seu desenvolvimento

num ambiente competitivo e cada vez mais exigente.

Este projeto aborda os aspectos de uma empresa real voltada
para o ramo descrito acima, a gual chamaremcs de SELETRON, onde
s3c analisados os aspectos relativos & organizacso, funcdes,
atividades, relacionamento entre departamentos ou &reas, rotinas

de trabalho e plano de desenvolvimento de RH.



PARTE I

APRESENTACAO E ANALISE DA SITUACAO INICIAL DA EMPRESA



CAPITULO I

RELATO6RIO DE RECONHECIMENTO

Nesta primeira etapa, fizemos junto & empresa um levantamen-
to de sua situacdo e seu potencial frente &s condicles de
mercado.

Para percebermos melhor gqual a vis8oc qgque seus sbécios
possuiam sobre sua prépria empresa, solicitamos que fosse feito
um diagrama esgquematico e uma breve descricado do funcionamento da
empresa conforme seus pontos de vista. Esta descric8oc foi
reproduzida abaixo e demonstra uma visdoc simplista e centralizada

por parte de seus dirigentes.

ORGANIZACAO (SEGUNDO A VISAC DOS S6CIOS)

VENDAS ]
\4
: >—| TELEFONIA|——>— VEICULO 1
PRODUGAO|—<— PCP,
SERVICOS, _
COMPRAS,  |—>— INTERFONIA |[->— VEICULO 2
ESTOQUE |—<— PROJETOS E E AUTOMAGAQ
INSTALAGAO
AUTO-SOM[—< > ALARMES|— > {VEICULO 3

'
{

INSTALADORES




DESCRICARO DAS FUNCGBES (SEGUNDO A VISAO DOS S6CIO0S)

Setor de PCP e servicos
Responsével - Ricardo (Téc. Eletrotécnico)

- Ordena a producido;

- Programa Instalactes de produtos fabricados;

- Programa InstalacBes de interfonia e automacdo;

- Programa Instalacdes de Centrais Telefdnicas CPCT;

- Requisita materiais / componentes para fabricacdo ou ins-
talacgdo;

- Compra materiais (componentes & materiais de consumo);

- Manda consertar ferramentas elétricas;

- Controla 3 veiculos de servicgo:

- Anota comissbes dos instaladores e montadores;

- Recebe e encaminha manutencdo para clientes;

- Comanda 8 instaladores;

- Fornece vales refeiclo;

- Providencia solicitactes de servico para obras;

- Controla almoxarifado (estogque) com um auxiliar:

Setor de ProducBo de Alarmes

Responsédvel - Paulo Vilela (Préatico)

Mcntagem de alarmes;
Teste de alarmes e demais produtos;
Executa manutenci&oc em campo;

Desenvolve melhorias nos novos circuitos com base nas
falhas;
— Instrui 2 auxiliares de montagem;

1

Telefonia
Responsédvel - Wagner (Prético)

- Responsédvel pelo veiculo 1:

- Instala CPCT com opcionais;

~ Supervisiona instalac®es quanto ao padrdo Telebréas;
- Executa manutencBo em campo;

- Trata de assuntos técnicos com o fabricante:

- Acompanha vistoria com a Telepar;

~ Orienta 1 auxiliar;



Int foni A e
Responsédvel - Jaime (Prético)

- Responsédvel pelo veiculo 2;

- Instala portdes sutoméaticos e interfones:
-~ Executa manutencio em campo;

- Orienta 3 auxilisares;

- Executa scldagem de poritdes e concretagem;

Alarmes
Responsével - Nilton (Pratico)
- Orienta instaladores;
~ Instala centrais de alarmes;
- Instrui clientes guanto ao funcionamento do alarme;

-~ BExecuta manutenc&o em campo;
- Solicita apoio da producdo guando a falha for no circuito;

Instaladores

- Em numeroc de B, s8o os executores das instalac8es;
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CAPITULO 1

ESTUDO PRELIMINAR

0 potencial de mercado para a faixa de atuacdo da prestacéo
de servicos a que se propde a SELETRON é bastante ampla, pois
observa—-se que para automdéveis, edificios, residéncias e comércio
de uma forma geral, existe wuma grande preocupacdo relativa &
seguranca patrimonial e 4as facilidades [/ agilidades das comuni-
cacBes, pois vem sendo cada vez mais comum e acessivel, a
utilizacdoc de sistemas gue possibilitem ao usuédrio, seguranca e

conforto necessarios as exigéncias dos novos padrdes de vida.

A tecnologia a ser empregada para a prestacBo destes
servicos é complexa, pois &€ necessidrio uma andlise especifica
para cada caso, tendo gque conciliar a parte técnica com os
desejos e necessidades dos usudrios, tudo isto, a um preco

compativel.

A primeira vista., apesar da competitividade do mercado e das
dificuldades para se organizar wuma equipe, vemos que a
rotencialidade do mercado € grande para as empresas gue possuirem
uma estrutura.organizada e uma eguipe bem formada e motivada parsa

poder arcar com oS compromissos assumidos Junto aos clientes.
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CAPITULO 1

ESTUDO DE MERDADO

1. Demanda

0 mercado alvo da SELETRON €& basicamente formado por
estabelecimentos comerciais em geral, residéncias, edificios e
veiculos na Grande Curitiba. O potencial de mercado Jja é
conhecido para o tipo de prestacio de servicos gque a SELETRON
propde-se a prestar pois a empresa Jja atua no ramo a mais de 5

anos. E preciso apenas segmentar e gquantificar este mercado a fim

de atingir melhor eficédcia nas campanhas de marketing.

Optamos pela pesquisa permanente através dos canais de
comunicac8o mais comuns como Lista Telefbnica, Jornais e
Comerciais de Radio e TV, visto que estes s3oc os primeiros canais
de pesqguisa a serem abordados por parte dos clientes

potencialmente interessados.

0 levantamento de dados consiste num breve guestionédrio
preenchido por cada funciondrio, na ocasido do seu primeiro

contato com cada cliente em potencial e o resultado obtido apés 6



meses pode ser resumido conforme indicado na tabela 1 a seguir,

gue relaciona os produtos com os canais de comunicacdo:

Tabela 1:
CANAIS DE COMUNICACAO (%)

TEMA L.T. JOR CRD CTV IND ouT
ALARME RESIDENCIAL 37% 25% 5% - 20% 13%
ALARME P/ VEICULCS 21% 23% 28% - 19% 11%
AUTOMACAO DE PORTBES 18% 26% 10% 18% 16% 12%
CENTRAIS DE TELEFONIA 6% 27% 16% - 32% i8%
INSTALAGCAO DE INTERFONES 12% 24% 8% 14% 26% 16%
INSTALACAO DE AUTO-SOM 26% 23% 29% - 14% 8%

Onde: L.T = Lista Telefdnica
JOR = Jornsal;
CRD = Comercial de Radio;
CTV = Comercial de TV;
IND = Indicac8o;
OUT = Outros Meios.

A distribuicdo das consultas por bairros é€ a seguinte:

Portéo - 14%
Santa Quitéria - 12%
Agus Verde - 9%
Bogueirao - B%
Bigorrilho - B%
Capanemsa - 7%
Centro - 7%
Mercés - 7%
Sata Felicidade - b6%
Boa Vista - 5%
Cajura - 5%
Cap8o Raso - B
. Juvevé - &%
Bom Retro - 4%
Pinheirinho - 3%
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2. CONCORRENCIA

Quanto a concorréncia, podemos dividir em:

Curitiba se caracteriza por apresentar um grande numero de
empresas, inclusive clandestinas, atuando no ramo de alarmes.
Porém, um pequeno grupo se destaca pelo bom desenvolvimento
técnicec e profissional, e estas poucas empresas, por possuirem
estruturas mais complexas e especializadas, contribuem para a
elevac8o do prego médio dos sistemas de alarme, dificultando seu
dominio sobre o mercado e provocando a proliferacdo das empresas
oportunistas gue se caracterizam por apresentar servicos de baixa
gualidade e auséncia de garantia.

Deforma geral, os precos praticadecs pela empresa est@oc na
faixa de Cr$180.000,00 a Cr3$480.000,00, dependendo da cofiguracdo
e da complexidade da obra, enguanto o preco dos concorrentes va-
ria de um minimo de Cr$45.000,00 & um méximo de Cr$600.000,00,

respeitandoc as mesmas caracteristicas.

2.2 - 5 S ra Veicu
Neste ramo, além das concessiondrias de veiculos, as
empresas concorrentes esté@o distribuidas pela regiso

metropolitana de Curitiba e possuem, na maioria delas, uma

clientela cativa que é composta por pesscas gque moram OU MOrYravam



na mesma reglBo ou que transitam fregientemente por suas

imediactes.

0 servico realizado é€ o de venda e instalacd&o de equipamen-
tos e aoessérios} porém, em alguns casos, ©0s equipamentos s&o
trazidos pelos clientes que desejam apenas o038 servicos de

instalacé&o.
2.3 - Automac®o de Portfes e Interfones

Por ser uma atividade que envolve a aquisicZo dos
eguipamentos no varejo e a subcontratacdoco de servigos como
serralheria, carpintaria e alvenaria, sendo estas 1Ultimas
executadas por Ifree-lancers, torna-se uma atividade pouco atra-
tiva para oportunistas, fazendo com que &a disputa do mercado
ocorra entre as empresas gue apresentam o melhor conjunto precgo,

prazoc, qualidade e assisténcia.

Um fator de extrema importéncia nesta atividade é o zélo dos
elementos da egqguipe de instalacd3c em relacBo ao imbdvel, visto que

estas obras s8c feitas em locais bem visiveis nas fachadas.

Os precos ©praticados na automatizacdo de portdes e
interfones estdc em torno de Cr$400.000,00 e Cr$100.000,00
respectivamente, ao passo gue na concorréncia, o©s pregos variam
de um minimo de Cr$350.000,00 & um méximo de Cr$500.000,00 para
os portdes e um minimo de Cr350.000,00 & um méximo de
Cr$200.000,00 para os interfones e porteiros eletrénicos

respeitando as mesmas caracteristicas.



Por ser de uma tecnologla mais sofisticada e exigir um grau
de confiabilidade bastante elevado, as Centrais Particulares de
Comutac&o Telefbnica - CPCT, mais conhecidas pelas siglas PBX,
PABX e KS, s&oc instaladas apenas por empresas credenciadas pela
concessionédria de telecomunicacdes, no nosso caso a TELEPAR, e de
acordo com as normas TELEBRAS, sendo também necessario um

responsavel técnico devidamente capacitado profissionalmente.

Geralmente existe um contrato de preferéncia entre o
fabricante do egquipamento e a empresa instaladora de cada regido
e neste caso, a disputa do mercado ocorre em funcdo das caracte-
risticas do equipamento como por exemplo: marca, modelo, configu-
acdes, facilidades, etc., o gue pressupde a representacdo de um

fabricante com grande penetracdoc no mercado.

Embora seja comum a existéncia destas centrais de
comunicacdo nas mais diversas empresas, atualmente o consumidor
constituido por pessocas fisicas wvem crescendo geométricamente

neste Gltimo ano, o gue torna o ramoc bastante atrativo.

Atualmente, wuma central de PABX com 2 troncos (linhas
externas) e até 10 ramais (linhas internas) estd custando em
torno de Cr$400.000.00, podendo as mais simples, custar em torno
de Cr$ 275.000,00, sendo que estes precos se equivalem aos

praticados mercado.
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3. O empreendimento

Apd6s snédlise dos fatores relativos & concorréncia existente
e a comparacao com a demanda Thistérica do empreendimento,
inferimos a viabilidade de implantacdo de uma reestruturacgéo
desta empresa objetivando garantir uma posicdo estdvel no

mercado.

A empresa iniciou suas atividades em 1886, instalando ra&dios
e toca-fitas em automdéveis. Sua estrutura era constituida por 4
boxes de servicos, loja, escritério, estogque de acessbdrios e de

egquipamentos de som para carros.

Por estar localizada originalmente num estacionamento de um
Shopping Center, sua demanda foi sempre crescente e, para melhor
aproveitar sua estrutura, passou & instalar alarmes em carros,

aumentando a sinergia do empreendimento.

A experiéncia adguirida com alarmes provocou a ampliac8oc dos
negbcios, passando a instalar também os alarmes residenciais e
comerciais, adguiridos de empresas curitibanas. Este crescimento
ocorreu num periodo relativamente curto, ndo permitindo portanto
uma readaptacioc de sua estrutura & nova realidade. Ocorreu entéo
a transferéncia da sede antiga para uma nova sede, proéHxima das

primeira, porém ampla e na esguina de uma via rapidsa.

Para manter o mesmo ritmo de crescimento e arcar com &s

despesas crescentes, foi incorporada a fabricac8o de centrails de



alarme residencial e comercial, e acrescentados os servicos de
instalac&o de interfones e portdes automadticoes, aproveitando a
sinergia do composto de produtos e recentemente foi incorporsado o
servico de instalacdo de Centrais Particulares de Comutac8o

Telefbnica (CPCT), através de uma oportunidade de mercado.

Como pode ser observado, tal crescimento exige grandes somas
de dinheiro para investir em +tecnologia, profissionalismo e

metodologias de organizacfo.

Devemos portanto, definir esta empresa de seguinte forma:
MISSAO: .. et e e s en Ser uma empresa prestadora de servicos

nas &areas de sistemas de seguranca e

comunicacodes.
POSTURA: o it e e e e e et Trabalhar com tecnologia e Qualidade.
OPORTUNIDADE: .......... Crescente preocupac8o com segurangca e

modernizagdoc dos sistemas de comunicacgéo

AMEACAS: .. ... Concorréncia desleal e simplificacgdes
dos equipamentos e instalacles.

PONTOS FORTES: ....... .. Equipre bem treinada, garantia do ser-
vigo, suporte e assisiténcia técnica.

PONTOS FRACCS: ......... Precos acima da média em relacdc aos
concorrentes menos especializados,
dificuldade de obtencdc de mi8o-de-obra
especializada e falta de padronizacio
dos projetos prediasis em relac8oc aocs

itens de seguranca.



OBJETIVOS EMPRECARIAIS:

......

Crescimento através de Join venture com

cs fabricantes dos eguipamentos.

}

Crescer 10% anuais nos proximos 2 snos

Garantir a soluci&o de falhas no prazo
maximo de 24 horas:

Manter alto nivel tecnolégico;

Manter campanhas de marketing diretas;

Reduzir os custos operacionais em 15%,
10 e 5% nos 3 primeiros anos
respectivamente, apds a implantacéo
deste estudo;

Reduzir os prazos de cobranca de 30,
60 e 90 dias, para 15 e 45 dias;

Manter continuo treinamento de pessoal

Manter uma politica salarial atrativa;

4. Tamanho do empreendimento

Capital de giro

Cr$ 1.000.000,00

Faturamento médio mensal Crg 12.000.000,00
Nimero de funcionarios 26

Area administrativa 55 m=

Ares de estoque 25 m=2

Area fabril 80 m=

Area de boxes 100 m=

Area de estacionamento 180 m=2

Grau de risco médio.



Como o composto de produtos € bastante diversificado, ocorre

um eguilibrioc de demanda e atenuacdc dos efeitos de sazonalidade.

5. Fornecedores

Os equipamentos de som e respectivos componentes acessédrios
sB80 adguiridos através de distribuidores especializados ou, no

caso de urgéncia, dos varejistas em geral.

O=s sistemas de alarme para veiculos s&oc preferencialmente
adguiridos de dois fabricantes curitibanos de renome, 08
egquipamentos para telefonia, interfonia e &automacdo de portles
s830 adguiridos de empresas de projec8o nacional, com ampla rede
de distribuicsdo e manutencdo, e os sistemas de alarmes
residenciais e comerciais s8c produzidos internamente com
componentes facilmente encontrados na praga curitibana, que

possul uma grande variedade de fornecedores.



CAPITULO I1

ESTUDO DO PROCESSO

1. PROCESSO PRODUTIVO

Como o desenvolvimento da empresa se deu num periodo
relativamente curto e a rotatividade da m&o-de-obra foi reduzida,
criou-se uma cultura proépria para a empresa, fazendo com gque 0s
procedimentos internos seguissem um determinado padrdo intuitivo,
desenvolvido & medida gue os funciondrios assumiam novas funcgdes.
Consequentemente o fluxcgrama das varias 4&reas puderam ser
condensados em apenas 1 Fluxo padr8cl gue pode ser adotado por

gqualguer &area, conforme demonstrado no item 1.1 deste capitulo.

Este fluxograma serviu como base para a elaboragdoc do
organograma da empresa, gque devido as suas caracteisticas
fisicas, funcionais e culturais, passou por varios modelos até

evoluir para a proposta relacionada no item 1.2.

Com base nos levantamentos anteriores, no fluxograma e no
organcgrama, elaborou-se a definicBc dos cargos com asrespec-

tivas func®es, gue estBo descritos no item 1.3 deste capitulo.

*., Conforme demonstrado no ANEXO ©08.



1.1 - Flux

SELETRON

Como tarefa gerencial, o processo de organizar compreende as
decistes que tem como finalidade atribuir tarefas a individuos e
grupos de individuos. de modc gue cada um - grupo ou individuo -
tenha um compromisso especifico gque contribui para a realizacéo
da tarefs maior. Esse processo procura procura dar resposta &

pergunta: - Quem vai vazer o qué?

NZoc héd uma férmula singular para resclver todos os problemas
gue estio envolvidos nas respostas a esta guestdc, uma vez gue as
categorias de situacdes enfrentadas pelos gerentes s8oc muito

variadas.

0 primeiro passo dado no sentido da organizac8o foi a
definic8o de um fluxograma? gue permitisse visualisar todo o
processo de uma forma transparente, para a partir dai,
caracterizar cada uma das fungdes necessidrias para se atingir os

objetivos da empresa.
1.2 - Or ; s da SELETRON

Para realizar seu propésito ou missio, gualguer organizacéoc
deve empenhar-se numa série de funcles, gue s8c conjuntos de
grandes tarefas interdependentes. Uma funci3o organizacional & uma
parte do trabalho gue contribul para a realizagBc da miss8o ou

tarefa tétal.

=. Ver ANEXO 06.



Assim sendo, elsborou-se a seguinte proposta de Organcograma:

ORGANOGRAMA DA SELETRON

SELETRON
]
GERENCIA GERENCIA GERENCIA
DE ADMINISTRATIVA
COMERCIAL PRODUCKO E FINANCEIRA
SUPERVISOR
| CONSULTORES | CHEFE DE | COMPRADOR
TECNICOS PRODUCAD
| VENDEDOR | currE DE L.. ALMOXA—
INTERNO INSTALACAO RIFE
| PROJETISTA | CHEFE DE | AUXILIAR
TELEFONIA ADMINISTRAT.
| TELEFONISTA
| OPERADOR
DE uCOMPUT.
| AUXILIAR

DE ESCRITSR.
x
i

— ZELADORA

O orgasnograma referente & geréncia de producdo encontra-se

detalhado na pégina a seguir.



ORGANOGRAMA DETALHADO DO SETOR DE PRODUCHRO

GERENCIA

PRODUCROC

DE

SUPERVIGOR

CHEFE DE
PRODUGAO

CHEFE DE
INSTALAGCRO

__4

MONTADOR
ELETRONICO

L

MONTADOR
MECANICO

— INSTAL.RESP.

ALARMEGS

INSTALA-
DORES(2)

—

TECNICO
MANUTEN.

_—

INSTAL.REGP.
AUTOMACEAD

CHEFE DE
TELEFONIA

TECNICO DE
MANUTENGAC

INSTALADORES
(2)

L—-INSTALA—

DORES(2)

INSTAL.RESP.
AUTC BOM/AL.

i

EL———ENSTx—’ﬁ.;A—
DORES(2)
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Nes organizcactes de pegueno porte, é€ nor

wl

nal ume Gnica pessoa

it
e

cuidar de toda uma funcdoc ou até mesmo uma série da funcles.
Porém, na medida em gue a empresa caminha no sentido da
profissionalizacic, a complexidade e o volume de decisdes cresce
a tal ponto gqgue torna-se necessério definir &reas de atuacBo e

responsabilidades para cada individuo.

Tendo em vista os objetivos da empresa,., foi elaborada uma
relac3o de cargcs com 08 respectivos responsévels e suas funcbes

conforme descrito abaixo.
1.3.1 - GERENCIA COMERCIAL

I - GERENTE COMERCIAL
Responsavel : Paulo (Sécio)
¥Fungtes:

- Elaborar metas para os setores subordinados:

- Analisar necessidades de investimentos futuros;

- Coordenar setores de vendas e projetos:

- Contatar fornecedores e clientes;:

- Fazer relacBes piblicas da empressa,

- Analisar relatérios dos setores subordinados;

- Selecionar e contratar pessoal para os setores
subordinados;

- Coordenar Juntamente com as demais geréncias,

assuntos gerais da empress;
- Gerenciar atividades correlatas de sua &rea;
- Elaborar metas de vendas em conjunto com as
demais geréncias;
- Cooredenar campanhas de marketing:

IT - VENDEDCR

Responséaveis: Carlos {externo)},
Jacgues (externo),
Costa {externo),



I

II-

VII-

Rosalino (interno).

- KRealizar contatos com possivel i

Sugerir configuracbes de eguipament

~ Elaborar orcamentos;

Elaborar croguis;

- Preenchimento de pedidos;

—- Solicitar plantas de obras,

- Enviar cépia dos pedidos par
cde faturamento:

guando necessario;
a o

- Informar sos clientes, a pessca de contato na empresa;

PROJETISTA

Responsével: Carlos

Functes:

— Receber pedidos de vendas;

- Analisar os pedidos e detalhar os materiais;

-~ Confirmar orcamento para uso vendedores;

— Desenhar croguis de instalacio;

- Repassar pedidos para o supervisor de producio:
- Visitar a obra, guandc necessério, para elaborcdo

otimizada do projeto;

— Realizar contatos com possiveis clientes.
TELEFONISTA

Responsével: Adriana

Funcgdes:

— Direcionsr chamadas telefbnicas;

- Fazer chamadas externas;
- Atendimentoc na recepg8o;

GERENCIA DE PRODUCEO
GERENTE DE PRODUCRO

Responsével: Edi (Engenheiroc)

- Elaborar metas para os setores subordinados:
- Analisar necessidade de investimentos futuros;

s setores de projetos e



- Responder tecnicamente pelos projetos/obrsass de
instalacdo;

- Analisar e desenvolver produtos de fabricacio prépria;

- Assessorar © Supervisor:

- Seleciocnar e contratar pessoal para os setores
subordinados;

- Analisar relatdrios dos setores subordinados;:

— Fazer relacdes pablicas da empresa;

- Coordenar, juntoc com as demais geréncias, assuntos
gerais da empresa;

- Gerenciar atividades correlatas & sua &rea;

II- SUPERVISOR
Responsédvel: Sérgio S.
Func8es:

- Atualizar fluxos operacionais;

— Definir meios e métodos em conjuntec com o gerente de
producdo;

- Elaborar planos de investimentos internos (anual):

— Assessorar setores produtivos e executores;

- Elaborar e manter o arquivo técnico;

- Contatar clientes para informar/confirmar data horéric
das instalacdes;

- Assumir o pedido apés o repasse pelo setor de vendas;

- Solucionar problemas de producio;

- Responder pelos setores de producdo e instalac8c junto
38 geréncias;

~ Encaminhar egquipamentos de servigo para manutenc8o;

III- CHEFE DE PRODUCAQD
Responsavel: Vilela
Funcles:

- Receber pedidos dc supervisor;

- Requisitar materiais Jjunto ao almoxarifado:

- Informar prazos de producdo a seus subordinados;:

- Desenvolver produtos e aperfeicoamentos. com corientacdo
do gerente de producio;

- Receber egquipamentos de clientes, para manutencdo;

— Definir pricridades de producdo;

- Efetuar o controle de mB3o-de-obra:

- Elaborar plano de investimentos do seu setor:

- Elaborar estatisticas do seu setor;

- Administrar os registros dos eguipamentos;

- Controlar o consumo e utilizacB0c dos insumos;



|

Controlar a qualidade;

Devolver materiais excedentes ao almoxarifado;

Requisitar pecas adicionails a0 almoxarifsado;

Encaixar pedidos de Assisténcia Técnica e conjunto com
o chefe de instalacdo;

|

IV- MONTADOR ELETRGNICO
Responséavel: Lidio
Funcdes:

- Separar e ordenar componentes;

- Montar e soldar placas de circuito impresso:

-~ Testar placas montadas:

- Administrar o suprimento de componentes;

- Produzir com qualidade;

- Enviar placas montadas para a montagem mecénica;

- Reaproveitar pecas de produtos sucsteados:

- Elaborar lista de devolucBo de pecas ao estoque;

- Executar manutencBo em placas de circuito impresso;

V- MONTADOR MECANICO
Responsavel: Sérgio P.
Funcdes:

- Executar furacdes, recortes e acabamento nas caixas dos
aparelhos;

- Serigrafar painéis;

- Administrsr o suprimento de componentes;

— Receber placas testadas;

- Confeccionar chicote de fiacBo;

- Montar placas e chicotes nas caixas dos aparelhos;

- Testar o produto acsabado:

- Enviar os produtos ao almoxarifado:

- Registrar os equipamentos;

— Produzir com qualidade;

— Receber aparelhos para manutencd8o:

VI- CHEFE DE INSTALAGCAO

Responsavel: Sérgio S.

Funcgles:

— Receber Ordens de Servico do supervisor:
Elaborar cronograma de instalac3o;

Designar egquipe de instalac®o para cada cbra;
Requisitar pecas adicionais ao almoxarifado;



- Coordenar a distribuicio de materiais pars as obras;

- Coordenar o transporte dos instalsagores;

- Coordenar as eguipes;

- Efetuar o controle de mao-de-obra;

- Elaborar estatisticas do setor;

- Providenciar encaixe de pedidos de assisténcia técnica;
- Elaborar planc de investimentos do seu setor;

- Reguisitar materiais para instsalacdo, ao almoxarifado:

VII- INSTALADOR RESPONSAVEL

Responsaveis: Nilton (alarmes residenciais),
Jaime (automacdo de portdes e interf.),
Rosalino (som e alrmes para veiculos).

Funcbdes:

- Coordenar o trabalho dos instaladores;:

- Relacionamento com o cliente durante a execucBo da
obra;

- Retirar o material a ser utilizado na obra, Jjunto ao
almoxarifado;

- Requisitar material faltante junto & chefia;

-~ Requisitar tyransporte de retorno da obra;

- Racionalizar servicos de instalac8o;

- Vistoriar a obra;

— Instruir clientes sobre o funcionamento do
eguipamento;

- Entregar a obra ao cliente;

- Devolver material excedente ao almoxarifado:

- Devolver a ordem de servico concluida & chefiag

- Prestar auxilio técnico aos instaladores;

- Controlar a qualidade dos servicgos:

VIII- INSTALADOR

Responsédveis Edson (telefonia),
NN {telefonia),
Norival (alarmes residenciais),
NN (alarmes residencisais),
NN (alarmes residenciais),

Francisco {automacio de portdes e interf.),

Marcelo (automacdo de portdes e interf.).
Rogério (som e alarmes para automéveis),
Clévis (som e alarmes para automdbdveis),

Funcdes:

- Executar os servicos de instalacio;



~ Manter em ordem seus materiais de trabsalho;

1.3.3 - GERENCIA ADMINISTRATIVA E FINANCEIRA

I- GERENTE ADMINISTRATIVO E FINAKNCEIRO
Responsével: Francisco (Sécio)
Funcdes:

- Elaborar metas para setores subordinados:

- Analisar necessidade de investimentos futuros;

— Analisar balancetes internos e fiscais;

- Analisar relatérios dos setores subordinados;

- Selecionar e contratar pessoal para os setores
subordinados;

- Contatar fornecedores;

- Fazer relacdes publicas da empresa;

- Autorizar despesas;

- Gerenciar atividades correlstas & sua area;

- Elaborar metas de vendas em conjunto com as demais
geréncias;

- Coordenar, Jjunto com as demais geréncias, assuntos
gerais da empresa;

ITI- AUXILIAR ADMINISTRATIVO
Responsdvel: Edenilson
Funcbes:

- Elsborar contabilidade internsa;

- Elaborar o ajuntamento e organizacio dos documentos
para contabilidade fiscal;

- Emitir faturas;

- Elaborar previsdes orcamentdrias;

- Elaborar fluxo de caixa;

- Realizar pagasmentos mediante autorizac8o do gerente;

- Executar auditoria interns:

- Atualizar carteiras de trabalho:

- Controlar o livro-ronto:

— Calcular salérics;

- Manter ces livros de registro;

JII- CPERADOR DE CPD
Responsdvel: Alifredo

Funcbes:



Digitar dados de todos o0s setores;

Fornecer relstériocs do banco de dados;
Manter arguivos do banco de dados e seus Back-up;
Emitir relatérios de estogue minimo para o almox

!

IV- COMPRADOR
Responsavel: Sérgio S.
Funcdes:

~ Analisar listagens de estogue minimo e confrontar com
as previsdes de vendas;

~ Cadastrar fornecedores;

- Desenvolver novos fornecedores em conjunto com os
setores de projeto e producdo;

- Cotar materiais;

- Comprar materiais mediante aprovac&o de seu superior;

-~ Receber ou buscar materiais dos fornecedores;

V- ALMOXARIFE
Responséavel: Silvio
FuncgGes:

- Manter o estogue organizado;
— Controlar o fluxo de entrada e saida de materiais;
- Conferir o relatério de itens em estogue minimo e
enviar para o comprador;
- Emitir relatérios semanais de entradas e saidas e
enviar para o CPD;
- Fazer o balanco do estogue semestralmente,
— Separar materiails para entrega aos setores
solicitantes;
- Preparar "kitse" de materiais para servicos de
instalac3o;
- Conferir materiais recebidos conforme pedido de compra;
~ Reincorporar materiais n8c utilizados, aoc estoque;
- Selecionar maiterials sucateaods para venda posterior;

VI- AUXILIAR DE ESCRITARIC
Responsédvel: Angelinsa
Fungéés:

- Servicos gerais de rotina;
~ Secretéria da geréncis;



VII- ZELADORA

Responsdvel: Marlene

Funcbes:

- Executar a limpeza geral;
- Elaborar o cardépioco de refeicdes semansalmente;
- Preparar reficdes e café;

As organizactes formais tem certas propriedades objetivas,
gue decorrem das decistes tomadas sobre sua estrutura burocratica
e seu aparato tecnolégige, determinando o tipo de divisBo do
trabalho, um fluxo especifico de trabalho, certa hierarquia e
estrutura salarial. A respeito desta e das outras propriedades
objetivas, o©s membros da organizacdo desenvolvem percepcbes

subjetivas e sentimentos.

Neste ©projeto, procurou-se respeitar a0 mé&ximo estas
caracteristicas, a fim de evitar crises sociais dentro da empresa

ou desmotivacdes.

Embora a existéncia de grupos informais de organizac8o possa
causar algumas resisténcias & guaiscguer mudancas na organizacdo
formal, vemos que se devidamente envolvidos no assunto, estes
grupos poderéo se tornar bons allados nas épocas de alteracbes

organizacionais.

Sabendo .destas caracteristicas, procurcu-se elsborar um

filuxoc de informacbes e documentacbes® de modo a concentrar as

=, Conforme demcnstrado no ANEXO 07.



informactes adeguadas para cada setor, melhorar a eficécia da

comunicacdo e organizar os setores.

rics4

o

Conseglientemente, foram criados alguns formul

especialmente para permitir a fluidez necesséris das informacdes.

“. Ver ANEXOS 08 a 186.



CAPITULO III

ADMINISTRAGARO DA PRODUCAO

1. Gerenciamento da producio e servicos

Originalmente, o gerenclamento das &reas de produgso,
instalac8c e manutencBo era feito pelo encarregado do setor de
PCP e Servicos, ocasionando uma sobrecarga em suas atividades &
medida gue o composto de produtos aumentava. Com isto, verificou-
se uma caréncia de acdes no sentido de dinamizar as tomadas de
decisdo, causando uma centralizac8c cada vez mailor das mesmas.

Os 1levantamentos realizados na empresa mostraram varias
sobreposicbes de atividades e conseqlientemente uma dificuldade
para a coordenagdo e o controle das diversas &reas.

Baseado no exposto acima e no Fluxo de Informacdes e
Relacbes Funcionais proposto no capitule anterior, sugerimos a
seguir alguns procedimentos baseados na filosofia de +trabalho
Just Iin time® , gue devido a sua simplicidade, podem ser

implantados com grande beneficios.

5. Por se tratar de uma filosofia., o Just Iin time deve ser
transmitido para todes os funciondrics, partinde das geréncias.
por melio de diversos e continucs treinamentos relémpagos,
ministrados preferéncia na prépria empresa, visando fixar os
conceitos e induzindo & pratica.



Os produtos produzidos se restringem & centrais residencilails
e comerciamis de &alarme. distribuidas em 2 modelos bésiccs e 4
configuracles, sendo que o modelo CA-200C é wutilizado paras
instalacBes com 2 ou 3 canais de sensores e o modelo CA-6000 é

vtilizado para instalacdes com 6 ou 12 canals de sensores.

Recomendamos o agrupamento dos dois modelos em apenas 1
equipamento, visto que existem condic¢les técnicas para isso, de
modo a reduzir diversidade de componentes, agilizar o processo
produtive, facilitar os servicos de manutenc&o e contribuir para

a reducdo dos custos operacionais.

Para facilitar a administracdo da produc8o, recomenda-se gue
para cada aparelho exista uma relacdo atualizada de componentes e
gue estes jé& estejam preparados em forma de kits no almoxarifado,
bastando apenas entregar para o setor de producgdoco guandce forem

solicitades.

1_2 — Tnetaliscdecs

A instaslacBo € sempre uma etapa critica pois seu sucesso

depende do bom desempenho do projetista da instalacdo e da

validade dos eguipamentos a serem instalados.

Esta atividade é geralmente a gue mais causa stress entre os
setores de venda e de instalacio, devide & dificuldade para se

elaborar um projetc de instalacdo suficientemente detalhadoc.



Noesa proposta consiste primeiramente na criacéo da funcéo
de projetista, gue tem como atividade a elaboracdo de projetos de
instalac&c a partir dos dados fornecidos pelos vendedores, e em
padrbes pré-estabelecidos conforme as caracteristicas dos
equipamentos. Em segunde, formar eguipes de instalacdoc compostas
por 1 instalador responsdvel e 2 instaladores especializados, de
modo a permitir maior velocidade na execucdo dos servigos e
melhorar o rendimento do trabalhe. Em terceiro, para cada ordem
de servico de instalac8o, o almoxarife deve providenciar todo o
material necesséario, a partir das especificacbes fornecidas pelo
projetista. E por Gltimo, o chefe de instalacdc deve se reportar
apenas aos instaladores responsédveis, guando for passar as

tarefas diarias.

Neste item estdo agrupados oS eguipamentos para
automatizacBo de portdes (motores, fechaduras, acionamentos e
controles); interfones; centrais de PBX, PABX e KS; eguipamentos
de som e alarmes para veiculos, centrais de controle remoto e

sensores.

Recomendamos gque cada equipamentc seja devidamente cadas-
trado e gue exista um procedimento de testes de aceitacdo para
cada lote recebido. Deve-se também procurar desenvolver um rela-—
cionamento de parceria comercial com cadsa fornecedor, buscando
com isto, facilidades de pagamento, prazos menores de entrega e

manutencdo &gil. Em troca, oferece-se fidelidade & marca.



0 Lay-out correponde & distribuicloc racional, dentro do
espaco fisico disponivel de wuma organizacdco, de postos de

trabalho, mdoveis, méguinas, eguipamentos e matéria-prima, visando

a adaptacBo das pessoas aoc ambiente de trabalho.

Nesta empresa, para se atingir este objetivo, foram

consideradas na proposta de lay-out® os seguintes itens:

- Racionalizar a disposic@o fisica para melhor aproveita-
mento de espaco, dividido entre recepcdo, escritérios,
producdo, estogues, boxes para instalacbes em veiculos

e a&reas de convivio, criando &reas distintas;

— Minimizar a circulaci&o de pessoas, produtos e documentos;:

- Criar espagos livres para circulac&o e transporte.

€. Ver ANEXO 18



CAPITULO IV

ESTUDO FINANCEIRO

Neste projeto, foram consideradas apenas algumas varliédveis
econbmico-financeiras, visto que o objetivo deste é€ a organizaco
administrativa, uma vez gque as financas da empress vem se

mantendo saneadas.

Na fase de ©pesqguissa, comprovou-se gue neste tipo de
atividade, o lucro 1liguido é modesto, principalmente porgue a
empresa vem se expandindo continuamente. Por ser susceptivel aos
efeitos da sazonalidade e devido & atual situacdo econdmica do
pais, podemos considerar como satisfatdéria a situacdo financeira
da empresa, vistc gue todos os compromissos estdo sendo cumpridos

e o patrimbnioc continua crescendo.

Resumidamente pode-se dizer gue toda a receita é suficiente
prara cobrir as despesas e investimentos necessédrios para manter o

negbcio estédvel, e permitir a estabilidade de seus empregados e

1. Demonstrativo de resultados

Com base dos dados fornecidos pela empresa, elaborou-se ©

demonstrativo de resultados apresentados na pégina a seguir.



Demonstrativo de resultados - nov. 1891

Receitas de vendas e servigos

(=) Impostos

(=) Receita liguida

(-) Custes com matéria prima

(-} Folha de pagamento

(=) Lucro bruto

(=) Despesas com:

- Pré-labore

- Expediente

- Alimentacdo

- Juros

- Aluguel e conservacdo

- Despesas gerails

- Contador

- Fone, Fax, Telex e correio

- Agus e energia

(=) Lucro Liguido antes do IR

{-) Provisdo para IR (35%)

{=z) Lucro liguido

Crg 12.000.000,00

Crg 1.100.000,00

Crg 10.800.000,00

Crg 3.450.000,00

Cr$ 3.500.000,00

Crg 3.850.000,00

Cr$ 1.300.000,00
Crg 350.000,00
Cr$ 400.000,00
Crs 300.000,00
Crs 300.000,00
Cr$ 500.000,00
Crg 80.000,00
Crg 160.0060,00

Crg 35.1

00,00

o

Crs 525.000,00

Crs 341.250,00

Crsg 183.750,00



Fluzxo de caixa

2.
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CAPITULO V

POLITICA DE RH

"0 sucesso dos planos depende de uma feliz e nem sempre
fédcil mescla dos sonhos de uma pessoa com as necessidades
administrativas e uma organizacgo.” (Revista Exame/S Agosto 88,

p.68).

Acreditamos gque a base de uma organizac8o 830 as pessocas;
sBoc elas gue transformam insumos, idéias e servicos em algo
consumivel e aceitdvel na sociedade. Méguinas, matérias-primas,

instalacdes, ect.., s&o mecanismos utilizados para este objetivo.

Com este pensamento, encontramos na abordagem humanistica a
base para defesa deste pontoc de vista, sendc gue a mesma trata a
crganizacido n8oc como uma estrutura fria {(Escola Mecanista)., mas

como um grupo de pessoas com objetivo comum.

Comoc parsa a classe de funciondrios da SELETRON, o item
salédrio € primordisl, visto gque se trata de m&oc-de-cbra
relativamente barata, elaboramos uma tabela de saldrios com

faixas salarisis definidas para cada funcdo., conforme as tabelas



propostas na préxima  pagina, permitindo ao funciondrio ums

transparéncia em relac@c & suas possibilidades de crescimento na
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CAPITULD VI

ESTUDO DE IMPACTO

Por razdes ja descritas anteriormente”, em gualguer
modificacdo de wuma organizacdo, por mais beneficios que possa
trazer, sempre haverd um c¢lima de inseguranga por parte dos
funciondrios e um certo receio por parte dos gerentes, por
saberem gue qgquando se trata de pesscas, as reacbes podem ser

imprevisiveis.

Aconselhamos pcrtanto, o incentivo & debates e a criag8o de
campanhas intensivas de esclarecimento aos funcionérios,
transmitindo os beneficios gue poder8o ser obtidos através destas
mudancas. 56 entdo, guando jé for possivel perceber um aumento da

curiocsidade dos geral. & que se deve dar inicioc &8s reformas.

7. Ver Capitulo I1, item 1.4 - Fluxo de informacBes e
relacdes funcionais.



CONCLUSAC

A estruturacdo e desenvolvimento deste projetc de organi-
zacdo da estrutura funcional da empresa SELETRON, leva-nos & crer
que mesmo em peguenas empresas, cujo tratamento na maioria das
vezes estd voltado para o lado informal, deve haver uma definicéo

sobre o tipo de organizacd3o e gual o papel gue representa cada

funcionério.

Paralelamente, guando uma organizac8o estéd bem estruturada,
sobra tempo para se dedicar &s tarefas mais nobres como o plane-

Jamento estratégico e a administracdoc dos recuirsocs.

As informacdes coletadas, os dados compilados, o lucro e a
disponibilidade de tecnclogia, aliados a recursos materiais e
humanos, e © espirito empreendedor da geréncia, direcionam este

projeto para sua implantacio.
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ANEXO 1

EVOLUCAO DO ESTUDO DAS ORGANIZACOES
HOMENS QUE ESCREVERAM A HISTORIA DA ADMINISTRACAO

cswo

ANALLISE CAS
ATIVIDAGES DA
EXPRESA

ANALISE
ESTRUTURAL
QRG.

INFORMAL

IMTEGRACAD
CRGANIZACAQ

CIENCIA DO
COMBORTAKENTO
HOTIVACIONAL

INTERY¥YENCCES
PLANEJADAS
CRGAKIZACAQ

ADKINISTRACAQ
COMOC CIENCIA
EXATA

‘ ESTRUTURALISTA'

‘ BEHAVIORISTA ’

:

& FOLLEY
¢ BARMARD
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‘TRADICIGN&L{STA;

'

« FAYOL
v SHELDON
* URWICK

]
\
e TAYLOR

» GULICK
= MOOKEY

:

# SIMON
& WALDO
= ARGYRIS

‘TEORIAS/HODELOS’

<DESEKV.GRGANII.’

'

% MASLOW
*® McGREGOR
= BLAKE E WOUTOR

T

\

¢ ETZIONI

'
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'
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* LIKERT
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:
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BURKE
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LI 38 38

'

« BECKHAND
e LAWREKCE E LORSCH
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ANEXO 02

ME TODOLOGIA DE PLANEJAMENTO

ORGANIZACIONAL

CONHECIDOS OS

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

1 DA EMPRESA

DEFINE-SE A

RESPONSABILIDAD
BASICA DA
AREA- CHAVE

=

APOS DEFINICAD ACIMA...

. . .IDENTIFICAM-SE AS
FUNCOES

3

E ESTUDA-SE A

ESTRUTURA

<3

IDENTIFICADAS AS FUNCOES E DEFINIDA A ESTRUTURA...

PERFIS
GERENCIAIS

B ... ESTABELECEM-SE (S

ESCOLHEM-SE 0S

=

NOMES




METAS

PRODUTOS
E E/OU
_SERVICOS

OBJETIVOS

£0 _OXANV

S IFINANGAS
e

~ABILIDADE GERENCIAL HABILIDADE TECNICA
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NEXO 3

PROCESS0 SIMPLIFICADO DE DEFIMICHD DE ATIVIDADES
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ANEXO 06

FLUXOGRAMA oPERacIoNaL pa SELETRON
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GERENTE
PROgECQO

SISTEMAS ELETRONICOS

ANEXO 07

FLUX0 DE DOCUMENTACAQ

SELETRON
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ANEXO 08

SELETRON - SISTEMAS ELETRONICOS

CLIENTE: FONE:
ENCERECO:
SETOR SIMPLES DUPLO INFRA INFRA INFRA
AMBIENTE PORTA|JANELA|PORTA|JANELA|{PASSIVO|DIRECIONAL| SOLAR OUTROS
Total
BASICO OPCIONAIS
Al- CT. DE ALARME Cr§ s C1- TIMER Cr$ s
AZ- PTO. SIMPLES Cr$ s C2- CONTR. REMOTO rx Cr$ R
A3- PTO. DUPLO Cr$ s C3- CONTR. REMOTO tx Cr$ >
A4- INFRA PASSIVO Cr$ s C4- SINALIZADOR Cr$ ,
AS5- INFRA DIRECIONAL Cr$ R C5- DIGI SENHA Cr$ s
A6- INFRA SOLAR Cr$ R C6- DISCADORA EXT. Cr$ ,
C7- DISCADORA INT. Cr$ s
SOMA Cr$ s
B SUB-TOTAL Cr$ )
MAO DE OBRA 10% Cr$- s
SUB-TOTAL Cr$ R
ECESSORIQS TOTAL GERAL Crs s
Bl- PLASTICHUMBO Cr$ s PAGAMENTO A VISTA Ccr$ N
B2- CX. C/SUP. INFRA Cr$ s PARCELADO x Cr$ s
B3- CARREGADOR Cr$ s
SOMA Cr$ R LOCAL E DATA: /
MAO DE OBRA 10% Cr$
AUTORIZAGAO:
SUB-TOTAL Cr$ R (CLIENTE)




12 VIA - CLIENTE ANEXO 09

i )
. DFH;:AMENTD FONE (041) 243-2333
NYOY Yy, \

SELETRON

SISTEMAS ELETRONICOS - ALARMES RESIDENCIAL - COMERCIAL

RUA ENG? NIEPCE DA SILVA, 358 - PORTAO - INTERFONES AUTOMATIZACOES

CEP 80.310 - CURITIBA - PARANA - CENTRAIS TELEFONICAS

VENDAS - INSTALAGCOES E ASSISTENCIA TECNICA )
. N\
CONTATO: IMOVEL:
CLIENTE:
END, INSTALACAO:;
PROXIMIDADE:
FONE: CIDADE: UF y
UNID. QUANT. DESCRICAO PRECO )
“GARANTIA: VIDE VERSO” PRECO TOTAL 9 )

ONDIGCAO DE PAGAMENTO: VALIDADE DO ORCAMENTO: Y

ATENGCAO: SERVICOS DE SERRALHERIA/ALVENARIA/PINTURA NAO SERAO EXECUTADOS!

VENDEDOR COMPRADOR OBS.:
DE ACORDO
N DATA DATA




TERMO DE GARANTIA

Nao estardo cobertos pela garantia de 12 meses, danos causados por umidade, oxidagao,
&gua, maresia, descargas elétricas, ma utilizagao.

Os acessdrios como alto-falantes, chave tambor ndo terdo garantia. Equipamentos instalados,
fabricados por terceiros,seréo garantidos conforme critérios dos mesmos.

A garantia consiste na médo de obra e substituicdo de qualquer equipamento, sem 8nus ao

adquirente, que venha apresentar defeito durante o perfodo expresso.

Apds 30 dias da instalagdo serd cobrada taxa de visita. Todo e qualquer pedido de assistéh- -

cia técnica quer em garantia ou fora dela, serd o atendimento procedido em até 48 horas Gteis da

solicitagéo.

Obs.: Clientes com contrato de manutengdo, atendimento em 24 horas.

Qualquer tentativa de conserto, efetuada pelo adquirente ou por terceiros cessa automatica-"

mente a garantia do equipamento.

O fabricante reserva-se no direito de conceder ou ndo garantia em casos aqui ndo previstos.

SELETIRON sISTEMAS ELETRONICOS LTDA.




238 VIA - PROJETISTA ANEXO 10

\
- ORGCAMENTO FONE (041) 243-2333
" - ™ 2 .
SELETRON
. SISTEMAS ELETRONICOS ‘ - ALARMES RESIDENCIAL - COMERCIAL
"RUA ENG® NIEPCE DA SILVA, 358 - PORTAO - INTERFONES AUTOMATIZACOES
CEP 80.310 - CURITIBA - PARANA - CENTRAIS TELEF'ONICAS
VENDAS - INSTALAGOES E ASSISTENCIA TECNICA )
. h
CONTATO: _ IMOVEL:
CLIENTE:
END, INSTALACAO:
PROXIMIDADE;
FONE: CIDADE: UF J
UNID. QUANT. DESCRIGCAO PRECO h
“GARANTIA: VIDE VERSO" PRECO TOTAL { )
ONDIGAO DE PAGAMENTO: VALIDADE DO ORGAMENTO: __ /|

ATENGAO: SERVICOS DE SERRALHERIA/ALVENARIA/PINTURA NAO SERAO EXECUTADOS!

VENDEDOR COMPRADOR 0BS.:
DE ACORDO
DATA DATA




CLIENTE: J .

SURF SISTEMAS ELETR@NICOS

DESENHISTA: _

, SIMBOLOGIA: ‘

3 CENTRAL—% ALARME [} DISCADORA ~ + _TUB. SOM, QUE SOBE
®  SENSOR EMBUTIR @ PONTO TELEF. NO PISO o+~ IDEM, QUE DESCE ~
O  SENSOR EXTERNO P4 IDEM, MEDIO ( ~ 1,20m DO PISO) 1 CAIXA DE PASSAGEM
‘A’ INFRA SOLAR D>+ IDEM, BAIXO (30 cm DO PISO) @ CENTRAL TELEFONICA
A  INFRADIRECIONAL |<H PONTO SOM AMBIENTE, ALTO ( ~ 2,20m DO PISO) —|1+ ATERRAMENTO
(O  MID RANGE —.— TUBULAGAO TELEFONICA SUBTERRANEA U FECHO ELETROMAGN.
M BATERIA —+— TUBULACAO PARA SOM AMBIENTE NO TETO/PAREDE | [<J MESA
A INFRA VISION —e— TUBULAGAO PARA INTERFONE SUBTERRANEA M POSTE
N  DIGI-SENHA * - TUBULAGAO TELEFONICA, QUE SOBE O MOTOR
[ SINALIZADOR « -~ IDEM, QUE DESCE <] CHAVE PACRI
0

CONTROLE REMOTO

+H CANALETA

|SETOR TEMPORIZADO




38 VIA - VENDEDOR ANEXO 11

e
_ ) ORCAMENTO FONE (041) 243-2333 |
T
SELETRON -
SISTEMAS ELETRONICOS - ALARMES RESIDENCIAL - COMERCIAL
RUA ENG® NIEPCE DA SILVA, 358 - PORTAO - INTERFONES AUTOMATIZAGCOES
CEP 80.310 - CURITIBA - PARANA - CENTRAIS TELEFON/CAS
\_ VENDAS - INSTALAGCOES E ASSISTENCIA TECNICA )
( )
.CONTATO: IMOVEL:
CLIENTE:

END. INSTALACAO:

PROXIMIDADE:

\ FONE: CIDADE: UF )
{"unip. QUANT. DESCRIGAO PRECO )
|

¥ ,

! “GARANTIA: VIDE VERSO” - PREGO TOTAL {_ )
g

-

|

VALIDADE DOORGAMENTO: __ /[

ATENGAO: SERVICOS DE SERRALHERIA/ALVENARIA/PINTURA NAO SERAO EXECUTADOS!

(4c-.  VENDEDOR COMPRADOR oBS.:
= DE ACORDO

L‘ | [
\ DATA DATA .




ANEXO 12

||

SELETRON - SISTEMAS ELETRONICOS

DADOS PARA CONTABILIDADE

CLIENTE:

ENDEREGO: FONE:
CIDADE:

CGC:

ESTADO: CEP:
INSC.EST.:

DATA:  / /

PLANO DE PAGAMENTO

DESCR. EQUIPAMENTO:

A VISTA (

A PRAZO (

)
)
CHEQUES ()
DUPLICATAS ( )

TOTAL CR$

CONDIGOES:

AUTORIZADO POR:

VENDEDOR:

FATURADO EM:

PAGAMENTOS : /)

; /__/ ; J__/

.
’

/
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ANEXO 13

PARA INSTALACAC

S
L

CONTATO:

CLIENTE:

0dS N°:
IMOVEL:

END. DR INSTALACAO:

PROXIMIDADE:

FONE:

CIDADE:

UF:

PERIODO D& INSTALACRO:

/

PREFERENCIA PARR INICIO EM: __  /

RELACAO DE MATERIAIS

ITEM [ COLIGO [ QUGNIIDRDET UNIDADE [ 0K
EQUIPE: Responsavel: DURACAO DA OBRA:
Instalador : Pata: ___ /___ das ___:___as ___:__
Instalador : Pata: __/_ __ das ___:__as ___:___
OBS : Uer croqui ex aneko Responsavel:
‘l! F3 EJh], DE FROJETOS FARA FREQDUCAQ . h
: : 0dSs N°:
FORNECER: PRAZO: /5

Responsavel:




ANEXO 14

{ ¥q ! FARA ALMOXARITALC ig
i REF. 045 N
RELACAO DE MATERIAIS
1TEN | copiGo | quantipaDE | uNiDADE | OK

L

SETOR: DATR: __ /. Responsan.‘{el:




ANEXO 15

SELETRON

DATA

HORA

Nome

End.

Préximo

Fone Res

Fone Com.

ASSISTENCIR TECNICR

" PREDIO

RES.

COoM.

IND.




ANEXO 16

I
i 1 :‘{

Ordem de Servico N: 268 | Eaupaments
Data / / Hora

Fozer Or;amenio Ej Nome
Executar em / / [ End.
Prometido p/ / / Fore: ___

01 - SERVICOS A EXECUTAR

Preco M. O.

MATERIAL UTILIZADO

SISTEMAS ELETRONICOS

SELETRON = Rua ENG? NIEPCE DA SILVA, 358 - PORTAD
CEP 80.310 - CURITIBA - PARANA

FONE (041) 243-2333

Quant. Discriminac&o Preco Unitario Preco Total

b

e R R - CLUELOERCTOCERQAEREECECLCECHPLEBEESEE. S0 "0 S88Cr0sebeQEB8EL o .
Nome
Equipamento S .NB 268 -

e

t/'

L rem— e e e



Para solucionar 03 problemas de comunicagdes lelefOnicas da sua empresa ou da sua
residéncia, basta voce aplicar solugdes dgers e racionais. Veja por qué

/i SISTEMA INTELIGENTE
X s O Micro PABX Saturno 100 da Equitel é um avangado sistemna eletrdnico de
= telefonia, com controle digital. Wilizando 1écnica CPA e controlado por

microprocessador, 0 sistema proporciona total agilidade e contiabilidacie para até 2 linhas
externas e 6 ramais conectados

Ele & exirernamente compacto 2 foi projetado especiaimente para pequenas e madias
ernpresas, além de residéncias, Sua prévia programacao facilita de maneira racional e
pratica loda a comunicagao interna e externa

QO Saturno 100 dispensa 0 uso de aparethos telefdnicos especiais, e pode ser coneclado
a qualquer tipo de telefone decadico (teclado, disco ou ser fio). No caso das ernpresas
que ja possuern o PABX, ele pode ainda ser instalado coma subsistema.

COMUNICAGAO INTEGRADA

Com o Salurno 100, vocé pade intedigar até 6 aparelhos telefGnicos comuns para

ligagdes internas e dar acesso a até 2 linhas externas, programando quais serdo
os ramais atendedores das ligagdes exlernas Pode categorizar quais os ramais que devem
{ou ndo) realizar ligagOes externas, e selecicnar quais 08 ramais que terdo acesso as
ligagoes DDD/DDI. dispensando o uso de blequeadores externos

Alérn disso, 0 Saturna 100 proporciona sigilo absolulo durante as conversagdes externas

e internas

SEGURANGA E TRANQUILIDADE

O Saturno 100 permite comunicagao direta com o porieiro gletrdnico, podendo

inclusive comandar 3 abertura da rava elélrica da porta ou do portado de acesso
de sev escritdrio ou residéncia. Quira grande vantagem & que vocé pocle conectar a ele a
secretéria eletronica para 0 alendimento de chamada fora do expediente ou em caso de
auséneia,

/ CONFORTO TOTAL E EFICIENCIA
: 0O Micro PABX Saturno 100 da Equite! translorma seus elefones comuns em
&= terminais inteligentes e eficientes, seja em ligacoes externas ou internas
Nas ligagOes externas
0O Saturno 100 sinaliza acuslicamente as chamadas em urm ou mais ramais pré-
selecionados.
O atendimento & automatico nos ramais sinalizados. bastando levantar o fone do gancho
Vocé pode ainda capturar ligagdes externas de outros ramais que ndo estiverem sendo
atendidos.
De um mesmo ramal. vocé tamhém pade atender simullaneamente a uma segunda
charmada externa
As transleréncias de ligagdes podem ser feitas com ou sem prévia consulta ao ramal,
O acesso s ligagoes exlernas é garantido, mesma na lalla de enargia
O Saturno 100 ainda permite a sonterfncia entre uma ligagho externa e dois ramaig
internos.
Nas ligagoes internas
O Saturno 100 proporciona yma sinalizacio acustica dilerenciada para as chamadas
internas,
O alendimento também & automatico
O Satuino 100 permite conferdncia inlerna entre 3 ramais
Ele tarnbém possui codigo bus 25500 SONOTO.
E tern ainda duas outras vanlagens incorporadas saida para campainha adicional @
aulodiagnose.
Y/ PRATICIDADE E ECONOMIA
Todos os recursos nque o Saturno 100 oterece podem ser acessados alravés do
teclado ou do disen dos telefones comuns nchisive nos tnletones sem fio)
O seja, ele se adapla perleilamente ans aparethos aue vocd A possui, 0 que evila maiores
inveshimaentos,
w INSTALAGAO RAPIDA E SIMPLES

Ainstatagao do Salurno 100 # simples. tmiato cipida e bastante sequra Sous

) ramais s7o igados aleavées de um simples parde lios E, como ele @ extremamente
compacto, pode sernstalado em qualauer luoae ocupanda Moo POUCO PEONGH
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ANEXO 18

CARACTERISTICAS TECNICAS

Facilidades disponiveis

® Sele¢ao individual ou aleatéria das
linhas externas

* [nlercomunicagao

* Consulta interna e externa

® Transferéncia com e sem prévia
consulta

* Conferéncia interna e externa

¢ Troca de ligagdes externas.

Dimensobes da unidade central

¢ Profundidade 70mm
Altura 225mm  Largura 235mm

* Peso 3,7kg

Instalagéo:

* Fixagao por buchas piasticas e
parafusos

® Interligagdo do ramal com 1 par de
fios

Tensé&o de alimentagéo:

* 110/127/220V+15%

* 50/60Hz+15%

® Codigo busca-pessoa

* Biogueio contra ligagdes DDD/DDI
incorporado

» Captura de chamadas externas

* Toque diferenciado para
chamadas internas

* Acionamento de porteiro
eletrbnico

Consumo maéaximo:

* 35W

Condigbes ambientais:

* Temperatura ambiente: -10°C a
+55°C

¢ Umidade relativa do ar: max.
90% a 40° Celsius, sem
necessidade de ventilagao
forcada

Distancia maxima entre o ramal

e a unidade central:

7000m com fio de 20.6mm

* Categorizagao de ramais

* |ntercalacao

* Programagao de ramais
alendedores

¢ Autodiagnose

¢ Campainha adicional

Tipos de aparelhos telefonicos
a serem conectados & unidade
central:

® Com disco seletor

* Com teclado decadico

¢ Sem fio, com selegao decadica

Capacidade:

¢ 2 troncos (linhas externas)

® 6 ramais

® 2 eniaces internos

¢ 1 enlace exciusivo para porteiro
eletronico

As informagbes contidas neste impresso estdo sujeitas a alteragdes sem prévio aviso. E proibids a reproducao totai ou parcial sem autorizagao expressa da Equitel S.A.

Equite! S.A. . Equipamentos e Si de Tel ¢bes | FILIAIS/ESCRITORIOS DE VENDAS - Beiém: 66020 - Trav. Campos Saies, 268 - 7° ander - Sala 706 -® (091} 222-
0648 -{5:{91} 1322 - Bele Horizonte: 30140 - Av. Getuiic Vargas. 1420 - 6% andar-w (031) 227-8044 - (21{39; 1767 » Brasilia: 70824 - SCLN Quadrs 402, Bioco D, 55 - Sobreloja - Loja 8C -
® (061)321- 6161 - [i{61) 3826 + Campinas: 13023 - R. Cel Quirinc, 2102 - © ({0182} 52-4388 - [&(19} 2525 « Curitiba: 80060 - R, 21 de Abril, 301 - ® (041} 262-8611 - [ (41} 5314 -
Florianopolis: 88010 - R. Saidanha Marinhc, 22- Centro- ® {0482} 22-63927 - (X (481) 0G2 « Fortaleza: 60150 - Av. Santos Dumont, 2848 - Sala 207 - ® (085} 261-7855 - (85} 1233 « Manaus:
69020 - Av. Nhamunds, & - Saia 201 Ed Auxitizdore - ® (082) 6224147 -[x1{82; 2766 - Porto Alegre: 50245 - Av. Amazonas, 522 - = {0512} 42-2088 -[){52) 0481 « Recife: 54320 - Estr.
dé Batalha, 1200/1238 - Cj. 8~ = (081} 483-1733 - {X{81} 1237 ~ Ribeiro Preto: 14020 - Av. Portugal, 833 - ® {016} 623-2984 - {16} 6735 « Rio de Janeiro: 20040 - R. do Ouvidor, 97 -
6% andar - & (021) 281-7788, R. 5 - {21) 21890/21038 + Salvador: 40255 R. M, 191 - Ala A - & {071} 355-2288 - [%1(71} 3086 + Sdc Paulo: 05077 - R. Jodo Tibinga, 1112-2 (011} 261-
0211 - [{11) 83882  Vitéria: 29055 - R. Fortunato Ramos, 30 - Sala 207 - = {027} 227-879¢ -[& (27} 2281

Revendedor autorizado
L Telecomunicacoe
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ANEXO 19

Legenda do Lay—out

i5::b<;'>ﬂ
A — Banheiro S
s

— Recepcao *

— Escritorio de vendas
Sala do Supervisor
— Estoque principal

o Bl <o Bl ww R e B o s
!

— Estogque de servicos

G — Escritoric administrativo
H — Producao

I — Laboratorio

J — Sala de reunioces

K — Patio de convivio

L — ERefeitorio

M — Cozinha com churrasgueira




