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RESUMO

Diante de um cenario bastante competitivo, as empresas estdo buscando cada vez
mais aprimorar seus processos internos e ganhar maturagdo na gestdo como um
todo. Falhas organizacionais, dispéndio de recursos sem retorno e baixa eficiéncia
estédo prejudicando as empresas em manter sua sobrevivéncia em um mercado com
alta concorréncia. O atual cenario no Brasil ndo esta facil e os consumidores estéo
cada vez mais exigentes com o0s servicos e produtos ofertados, forcando as
empresas a cada vez mais elevarem o valor entregue ao cliente. Empresas que
possuem esse contato direto com o consumidor final, como as varejistas, precisam
além de atender a necessidade de demanda do cliente, fazer isso da forma mais
enxuta possivel, pois cada vez mais a competitividade por precos é essencial para a
perda ou ganho de clientes. Entdo, neste contexto, o presente estudo consiste na
implementacdo de uma metodologia de abastecimento dos estoques do segmento
de tintas de um grupo varejista, implantando uma metodologia de abastecimento que
visa a diminuicdo do lead time de reposicdo do estoque, bem como o aumento da
disponibilidade dos produtos mais relevantes para o cliente, mas em paralelo a isso,
reduzindo o estoque daqueles menos relevantes, segmentando todo o estoque
voltado as necessidades do consumidor e a estratégia da empresa. O presente
estudo trata-se de uma pesquisa aplicada descritiva e de abordagem quantitativa.
Os resultados de reducéo de aproximadamente R$ 235.000,00 de estoque, aumento
de giro em um dos fornecedores em quase 100%, evidenciaram que 0s objetivos
foram alcancados e trata-se de um projeto com grande potencial de crescimento

dentro da empresa e para as demais empresas de outros setores.

Palavras chave: abastecimento, estoque, automatizacao, varejo



ABSTRACT

Faced with a very competitive scenario, the companies are increasingly improving
their internal processes and reaching maturity in their management as a whole.
Organizational failures, non-return and low-end resources are hampering companies
to survive in a highly competitive market. The current scenario in Brazil is not easy
and customers are increasingly demanding at the services and products that are
offered, forcing companies to increasingly raise the value perceived by the customer.
Enterprises that have this direct contact with the final consumer, like retailers, need
to comply with customer needs, do it in an efficient way, as a competitive price is
essential to loss or gain customers. Thus, in the context, the present study consists
in the implementation of a methodology for supplying the stocks of paint’s segment in
a retail group, implementing a methodology of supply that aims the reduce of stock's
lead time, as well as increasing the availability more relevant products to the
customer, but in parallel to this, reducing the inventory of less relevant items,
segmenting the entire inventory looking forward the costumers needs and company
strategy. The present study is an applied descriptive and quantitative approach. That
results a reduction of approximately R$ 235,000.00 of stock, increase of turnover in
one of the brands in almost 100%, that shows that the objectives were acquired and
it is a project with great growth potential within the company and for the companies in
other sectors.

Key words: supply, inventory, automation, retails.
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1. INTRODUCAO
1.1Contextualizacao

Em um cenério com alta competitividade, as empresas precisam aprimorar
suas técnicas de gestao para consolidar-se frente aos competidores. Clientes cada
vez mais exigentes e avancgos tecnologicos fizeram com que empresas que nao
conseguiam balancear modernizacao e a satisfagdo do cliente, perdessem espaco
no mercado. Principalmente no varejo, ja que ha o maior contato com o consumidor
final, estando mais sensivel a mudancas de comportamento e tendéncias do
mercado.

Para Novaes (2007), a evolucao do varejo é caracterizada pela sobrevivéncia
dos mais fortes, ou seja, aguelas empresas que ndo conseguiram se adaptar as
mudancas do mercado, tenderam a desaparecer.

Em um cenario de recessao no pais, 0 mercado de materiais de construcéo
sofreu uma forte estagnada no ano de 2015, demandas decrescentes e grandes
lojas com poucos clientes fez com que a pressédo por inovagdes que aumentassem a
produtividade fosse cada vez maior. A empresa do estudo de caso trata-se de um
grupo varejista com quatro lojas, com publicos diferentes e realidades distintas. O
entendimento destas realidades e adaptacdo as exigéncias do consumidor séo
essenciais para manter os resultados positivos em situacdes em que o cliente esta
cada vez mais seletivo com suas aquisicoes.

E inviavel para empresas que possuem muitos itens diferentes ou SKU, o
gerenciamento manual de todos, havendo em muitos casos estoque em demasia ou
falta de estoque. Os grupos varejistas estédo procurando cada vez mais automatizar
sua operacdo, para que ocorram menos processos manuais, dessa forma,
impedindo que um dos processos vitais de uma organizacdo, que € o0 gerenciamento
do estoque, esteja sujeito a falhas humanas.

Para Parente (2006), tanto a gestdo de compras como o0 gerenciamento do
estoque, sdo setores vitais para a empresa, pelo fato do estoque absorverem
grandes recursos da empresa e compras representarem as maiores despesas.

Processos manuais podem ser onerosos, gerando perdas por
improdutividade, impactando diretamente na experiéncia final do cliente, ou por

falhas na entrega de valor ou por ineficiéncia, gerando custos extras.
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Em paralelo com que foi dito por Graziani (2013), um grande diferencial das
empresas € a forma como gerencia seus processos internos, aumentando sua
eficiéncia e até mesmo automatizando-os. Para Novaes (2007), a automacado
comercial dos estoques € uma forma que integra o controle de estoque, bem como
compras e comunicacdo automatizada, aumentando assim, o tempo de respostas
em relacdo as vendas. Em paralelo a isso, ha um aumento na satisfacdo do cliente,
gracas a melhor agilidade de atendimento, preco, entre outros fatores.

A tomada rapida de decisdes € um diferencial em um mercado tdo dinamico,
fazendo-se necessario que eventuais mudancas sejam ajustadas o mais breve
possivel, desde disponibilidade de produtos, preco ou mix. Sdo fatores que podem
gerar insatisfacao e, por conseguinte, a perda do cliente. Desta forma, a garantia da
compra correta, e a disponibilidade de produtos, sdo essenciais para qualquer

organizacao.

1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo geral

Implementacao da gestdo de estoques para reposicdo automatica de tintas de
um grupo varejista, aumentando a disponibilidade de produto e reduzindo o estoque

médio.

1.2.2 Objetivos especificos
e Identificar as principais etapas para implementacdo do abastecimento
automaético;
e Mapear toda a operacao do abastecimento automatico;
¢ Implantar uma politica de gestédo de estoques;

e EXxpor e analisar os principais resultados.

1.3 Justificativa
Para Parente (2000a), administracdo das compras e gestdo do estoque, séo
setores essenciais para empresas do comércio. Os estoques absorvem grandes

recursos, sao 0s maiores ativos da empresa e o setor de compras, representam as
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maiores despesas. Desta forma, empresas varejistas e atacadistas devem recorrer
as seguintes questoes:

¢ Qual o volume adequado de estoques?

e Qual o giro de estoques apropriado, por categoria?

e Quanto comprar?

e Com que frequéncia comprar?

e Como abastecer as lojas?

e De quais fornecedores comprar?

No setor de tintas, a empresa em estudo enfrentava problemas operacionais,
tanto na estratégia de compras, como no abastecimento das lojas. A implementacdo
do abastecimento automatico visa mudar essa légica de operacdo destes macros
processos.

O processo de compras realizava o abastecimento das lojas, em um processo
manual, no qual o comprador manualmente delegava as quantidades que iriam para
as lojas. Os principais pontos negativos neste processo era 0 comum
desbalanceamento entre as lojas, ou seja, lojas com muito estoque em
contrapartida, lojas em ruptura e elevado tempo de lead time. A partir da
implementagdo do abastecimento automatico, o setor de compras ira apenas
gerenciar o estoque do centro de distribuicao.

No cenario de antes do trabalho, o abastecimento das lojas era
basicamente feito pelo gerente operacional, que tinha uma rotina diaria de follow-up
por fornecedor. Era impresso um relatério com todos os produtos e os respectivos
estoques, entdo manualmente na folha de papel o gerente colocava a quantidade de
estoque ideal e em paralelo a isso, conferia a existéncia de estoque no depdsito ou
em outra loja, para fazer a transferéncia. Ao terminar essa listagem, ele criava um
pedido de transferéncia. Com o desenvolvimento deste trabalho, o abastecimento de
todos os produtos sera parametrizado com estoque maximo e minimo por loja e ao
momento que o estoque fica abaixo do estoque minimo, é gerado um pedido

automatico pelo sistema.



17

1.4 Metodologia do trabalho

Para Cruz e Ribeiro (2003), a pesquisa cientifica € caracterizada como uma
investigac&o formal, sisteméatica e redigida, conforme as metodologias cientificas.

De acordo com Vianna (2001), a metodologia é a ciéncia e a arte de
desencadear acdes com o fim de atingir os objetivos propostos para as acdes que
devem ser definidas.

Segundo Silva e Menezes (2005), existem varias formas de classificar as
pesquisas, sendo primordialmente divididas em quatro grandes grupos: quanto a sua
natureza, forma de abordagem do problema, objetivo e procedimentos técnicos.

Em relacdo a natureza, a pesquisa pode ser classificada como pesquisa
aplicada. Para Silva e Menezes (2005), pesquisa aplicada é aquela que objetiva
gerar conhecimentos para aplicacdo pratica e é dirigida a problemas especificos.
Para Vianna (2001), a pesquisa aplicada também é entendida como uma pesquisa
com fins préticos e de aplicacdo, geralmente imediata. Desta forma, o presente
trabalho trata-se de uma pesquisa de aplicacao prética.

Trata-se de uma pesquisa quantitativa, segundo Silva e Menezes (2005), que
afirma que tudo pode ser quantificavel, ou seja, traduzir em nameros, opinides e
informacdes, podendo em seguida analisa-los e quantifica-los.

A pesquisa trata-se de uma pesquisa descritiva. Segundo Gil (1999), as
pesquisas descritivas, tem como principal objetivo, a descri¢cdo de caracteristicas de
determinada populacao, fenbmeno, estabelecendo a relacéo entre variaveis.

Em relacdo aos procedimentos técnicos, segundo Vianna (2001), o estudo de
caso, € uma pesquisa que objetiva um estudo detalhado, profundo e exaustivo de
uma situacdo, podendo ser feito dentre outras situacBes, em organizacfes
especificas, que segundo o autor, pode ser feito através de um estudo de evolucgéo

ao longo de um determinado tempo.

1.5 Estrutura do trabalho
Esta monografia sera dividida em 4 capitulos, da seguinte forma:
O Capitulo 1 é a introdugdo composta de introducdo, objetivos geral e

especifico, justificativa, metodologia e estrutura do trabalho
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O Capitulo 2 é a fundamentacdo tedrica composta de varias secles
descrevendo as técnicas utilizadas. Neste capitulo serdo explicados através do
referencial tedrico conceitos de estoque, estoque de seguranca, falta de estoque,
nivel de servico, curva ABC, estoque basico.

O Capitulo 3 € o estudo de caso. Nesse capitulo seré exposta todas as etapas
do trabalho, desde toda a implementacédo do projeto inicial, principais dificuldades,
acompanhamento da operacao e de indicadores e, por conseguinte os resultados.

O Capitulo 4 é a conclusdo e sugestdes de trabalhos futuros, principais
constatacdes e limitacdes da pesquisa. E por fim, as conclus@es finais e como o0s

objetivos iniciais foram alcangados.
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2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

2.1 Gerenciamento e Controle de Estoque
2.1.1 Definicédo de estoque

Segundo Ballou (2006), estoque é o acumulo de matéria-prima, suprimentos,
produtos acabados, distribuidos ao longo de toda a cadeia de suprimentos. Para
Slack et al. (2006), o estoque € criado para compensar diferencas no fornecimento e
da demanda

Parente (2000a), afirma que, as principais questdes para o volume de estoque
seriam o volume de compra, juntamente com sua frequéncia, o giro apropriado e
condi¢cOes de entrega e pagamento dos fornecedores.

No caso de uma demanda previsivel faz-se desnecessario manter estoques,
isto €, quanto mais precisa for a previsdo de demanda, mais simples de controlar os
estoques. No entanto, como praticamente néo existe previsdo de demanda exata, as
empresas utilizam estoques para reduzir os efeitos causados pelas variacdes de
oferta e procura (BALLOU 2006).

A disponibilidade de produtos € um fator que impacta diretamente na
satisfagdo do cliente. Por isso, a necessidade de manter estoque. Para haver
disponibilidade de produto ao cliente, empresas adotam estoques de seguranca, que
€ um pulméo para problemas envolvendo o ressuprimento ou com demandas bem
acima do esperado (MARTINS e LAUGENI, 2005).

Estoque possui fatores que beneficiam a empresa, como por exemplo,
aumenta a independéncia entre certos processos. Caso haja dois processos de
transformacdo de produto e possua estoque, este recurso além de aumentar a
independéncia com possiveis variagcdes ou atrasos do processo supridor, faz com
gue ndo haja tanta interferéncia no processo de transformacao seguinte. Por outro
lado, a auséncia de estoque, faz com que ocorra, 0 que aconteceu em muitas
empresas nos anos 80, que tentaram a todo custo chegar ao estoque zero, desta
forma, elas ficaram expostas a variagbes de demanda ou suprimento, causando
grandes prejuizos. Desta forma, o correto é que se possua estritamente o estoque

necessario para nao impactar a operacdes (CORREA, GIANESI e CAON, 2000).
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Segundo Graziani (2013), a gestdo do estoque esta entre um dos processos
mais importantes para o sucesso de uma organizacdo, porque apesarem de
absorverem grande parte do orgamento, estoque nao agrega valor ao cliente, dessa
forma reduzir o estoque é um diferencial competitivo das organizacgdes.

Para Bertaglia (2009), o balanceamento dos estoques, nas questbes de
producdo, logistica, demanda de mercado e servico ao cliente sdo os grandes
desafios das organizagoes.

Decisdes envolvendo o estoque sdo de alto risco, devido as possiveis
consequéncias e impacto na cadeia de suprimentos. No caso de estoques inferiores
a demanda pode-se resultar ndo s6 na perda de vendas e clientes, mas também na
perda da participacdo do mercado. No outro lado, caso haja estoque em excesso,
pode-se gerar perdas na lucratividade, avaria e deterioracdo nas mercadorias e
também perdas financeiras (BERTAGLIA, 2009).

O gerenciamento e manutencdo do estoque da empresa variam de acordo
com sua posicdo no canal de distribuicdo, pois h& riscos de investimento,
obsolescéncia e furtos. O estoque dos fabricantes é composto por matéria prima e
produtos finais, sendo estes, geralmente transferidos a atacadistas e varejistas,
havendo uma menor diversificacdo de produtos, do que os atacadistas e varejistas.
O estoque atacadista ha uma menor exposicdo ao risco do que o estoque do
fabricante, no entanto ainda € superior ao do varejista. Normalmente, os atacadistas
compram em grandes quantidades, para em seguida revender aos varejistas. Sua
grande vantagem € a capacidade de oferecer uma maior diversificacdo de produtos.
O varejista possui um risco considerado amplo, mas nao profundo, por apresentar
maior valor concentrado em menores itens, dando énfase no giro do estoque.
Havendo uma maior pressao para que comprem mercadorias com maior frequéncia
e menor quantidade (BOWERSOX, CLOSS 2001).

2.1.2 Politica e Gerenciamento de estoque
Para Ballou (2006), o objetivo do gerenciamento de estoque, € assegurar que
o produto esteja disponivel na quantidade e tempo desejado pelo consumidor,

havendo entéo, disponibilidade.
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Para Bowersox e Closs (2001), o processo de gerenciamento de estoque, faz-

se necessério seu aperfeicoamento, visando aumentar sua eficacia, desta forma,

fazem-se necessarios alguns pontos chave:

Definicdo e aprimoramento de politicas: no gerenciamento de estoque, faz-se
necessario a existéncia de politicas que orientem quanto a decisfes e
procedimentos, desta forma € possivel implementar medidas de avaliacdo de
desempenho, estes parametros devem refletir os trade-offs entre o nivel de
servico e o nivel de estoque. Outro ponto importante € em relacdo ao
treinamento, por se tratar de uma operacdo bem complexa, faz-se necessério
a capacitacdo do processo como um todo, mas também as interfaces
envolvidas.

Integracdo de informacdes: o desempenho dos estoques pode aumentar com
a troca de informacoes, previsdes de venda, pedidos, planos de marketing,
entre outros. Esta troca de informacdes diminui a incerteza e faz com que o
gerenciamento do estoque esteja integrado com outras areas da empresa,
diminuindo a chances do estoque estar divergente com a estratégia de outras
areas da empresa.

Sistemas especialistas: usam-se técnicas computadorizadas para
compartilhar informagdes do gerenciamento de estoque com outros setores
da empresa, fomentando o conhecimento e treinamentos de outros setores.
Proporcionando conhecimento mais profundo, principalmente nos periodos de

follow up e revisGes das estratégias adotadas.

Para Bertaglia (2009), a importancia das politicas de estoque esta relacionada

no entendimento dos objetivos estratégicos do gerenciamento de estoque. Os

principais objetivos estratégicos séo:

Maximizar os recursos da empresa: o balanceamento de estoque pode gerar
economia com mao de obra, aumenta da eficiéncia operacional.
Fornecimento de um nivel de servigo satisfatorio: nivel de atendimento que a

empresa deseja entregar ao seu cliente. Desta forma é essencial que as

empresas mensurem o real significado de satisfatério, pelo fato de que
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aumento no nivel de servico, geraria maiores custos do estoque. Desta forma,

devera estar alinhado com a estratégia da empresa.

Grandes niveis de disponibilidade requerem altos estoques, sendo entdo um
alto desafio da empresa, o balanceamento entre disponibilidade, custo do estoque e
maximizacao da lucratividade (CHOPRA, e MEINDL 2003).

2.1.3 Falta de estoque

Segundo Novaes (2007), muitas vezes as empresas negligenciam o impacto
negativo no relacionamento com o cliente gerado devido a falta de determinado
produto em loja. Em vérios casos ha frustracdo do cliente, que se dirigiu a loja,
gerando grandes consequéncias a empresa. Quando ha falta de produto em loja,
este evento também é chamado como ruptura de estoque.

Para a ECR Brasil (2008), a falta de produto nas gbndolas € uma das
principais responsaveis para menor competitividade no varejo, além de impactar
diretamente na perda de vendas e lucratividade nas empresas.

Para Graziani (2013), os custos da demanda de produtos que estdo em falta,
podem ser divididos de duas formas:

e Custo de venda perdida, que € o lucro perdido com o cancelamento do pedido
por parte do cliente, pela falta do produto. Sendo de dificil mensuracéo, pois
nao se pode prever com precisao, intencdes futuras do cliente.

e Custos de atraso, que sao o0s custos adicionais a venda e custos
administrativos no reprocessamento do pedido, além de custos logisticos. Sao
de facil mensuracao, pois sdo gastos diretos da empresa.

Para Garcia, Lacerda e Arozo (2001) algumas das principais causas que
podem resultar na falta de estoque sao as seguintes:

e Oscilagdes no consumo (deve-se considerar que quanto maior o tempo de
reposicdo maior serdo as chances de variacbes na demanda prevista da
demanda real.);

e Atraso na reposicao;

e Diferencas de inventario.
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Segundo Graziani (2013), para as empresas, € dificil mensurar o custo de

falta, desta forma, muitas colocam como objetivo do estoque, fazer com que eles

estejam disponiveis no tempo e nas quantidades desejadas.

Para Zinn e Liu (2001), a reacdo do consumidor ao nao encontrar

determinado produto, pode variar das seguintes formas:

Situacional: ndo ha disponibilidade ocasional, sem grandes impactos, visto
gue néo é visto com grande urgéncia pelo consumidor.

Consumidor especifico: normalmente buscam determinado produto de forma
bem especifica, por marca, modelo, tamanho, entre outras. Normalmente
reage de forma mais severa rem relacao a falta.

Ponto de venda especifico: Consumidor que escolhe determinado
estabelecimento pela comodidade e sem grande flexibilidade para procurar
em lojas mais distantes.

Condicdes socio demogréficas: diferenca de faixa etéria, sexo, profisséo,
horarios, etc. Impactam de forma distinta na reacédo do consumidor.

Segundo o fluxograma de Walter e Grabmer (1975, apud Novaes 2007), na

Figura 1, pode-se ver de acordo com o fluxograma de o critério que o cliente escolhe

determinado produto é essencial para o resultado final que a falta de estoque gerara.

Caso ele ndo enxergue nenhum produto substituto, tanto da mesma marca ou outra

marca, podendo variar a faixa de prego ou néo.

Desta forma, estando em paralelo com o que € dito por Zinn e Liu (2001), a

situacdo que atrai o cliente esta de acordo com a reacao que ele tera.



24

Figura 1 - Reacao do consumidor em relacédo a falta de produto
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Fonte: Adaptado de Walter e Grabmer, 1975 (Apud Novaes 2007)

il

2.1.4 Giro de estoque

Segundo Martins e Alt (2006), o giro de estoque mede quantas vezes 0

estoque foi renovado em determinado periodo de tempo:

. Valor vendido
.Giro =

1)

Segundo lhy (2006), para calcular o estoque médio, utiliza-se o estoque inicial

Valor do estoque médio

de cada periodo e o estoque final do ultimo periodo, dividido pela quantidade de

periodos:

SEi+Ef

Estoque Médio = — - (2)
Numero de periodos

2.2 Priorizacédo de Estoque
2.2.1 Nivel de Servico

Para Peinaldo e Graeml (2007), a quantidade em estoque € um grande dilema
para os gestores. O objetivo no gerenciamento do estoque é manté-los o mais baixo
possivel, porém, tendo que ser suficiente para atender o nivel de servico adequado.
Logo, Nivel de servico é a probabilidade de ndo haver falta de estoque em um ciclo

de abastecimento, sendo ciclo de abastecimento, o intervalo entre duas entregas.
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Segundo Correa, Gianesi e Caon (2000), o nivel de servi¢o ao cliente, procura
avaliar o desempenho da empresa em quatro indicadores:
e Disponibilidade para pronta entrega
e Lead time da entrega, contando a partir do momento que o pedido foi
efetuado, até a entrega final da mercadoria.
e Confiabilidade no prazo de entrega
e Flexibilidade de entrega. Este ponto refere-se principalmente a
possibilidade da empresa mudar condi¢des iniciais, principalmente no

guesito da quantidade e na data de entrega.

Segundo Martins e Alt (2006), nivel de servico é um indicador que avalia o
qudao eficaz foi o estoque para atender as solicitagdes dos usuérios. Sendo o nivel
de servi¢o encontrado através da seguinte relacao:

Numero de requisi¢des atendidas (3)

Niivel de Servico = — —
Numero de requisi¢des efetuadas

Segundo Peinaldo e Graeml (2007), a variavel Z trata-se de numero de
desvios padrdo necessarios para atender o nivel de servico proposto. Tome-se
como exemplo o nivel de servico 99%, isto significa que ha 99% de chances do
produto estar disponivel, ou seja, ndo faltar estoque. Sendo o valor de Z, encontrado

através do Quadro 1, de coeficiente de distribuicdo normal.

Quadro 1 - Coeficiente de distribuicdo normal

Mivel de Servico z
50% Q

S0% 0,25

T0% 0,52

B80% 0,84

B85% 1,03

90% 1,28

95% 1,54

99% 2,32

99,99% 3,09

Fonte: adaptado Ballou (2006)
Desta forma, para chegar-se ao nivel de servigo de 99% é necessario atender

2,32 desvios padrdao. Como é possivel ver na Figura 2, onde esta demarcado de
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cinza, serda demanda atendida. Havera probabilidade de falta, apenas no que foi
assinalado e esté da cor branca. Logo, estrategicamente, a empresa planeja atender
99% dos pedidos (PEINALDO e GRAEML, 2007).

Figura 2- Nivel de servigo x nimero de desvios padrao
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Fonte: Peinaldo e Graeml (2007)

Importante no momento de definir um nivel de servico, entender que nem
sempre € estrategicamente interessante haver pronta entrega de todos os produtos.
Pelo fato do trade-off da disponibilidade, ser o custo por tras deste servico. Desta
forma, niveis de servico excelentes, devem estar alinhados com as necessidades do
mercado-alvo e principalmente com produtos que gerem maior resultado. Para que
nao haja dispéndio de recursos, com o0 que ndo aumentara de forma consideravel, a
competitividade da empresa (CORREA, GIANESI e CAON, 2000).

Segundo Bowersox e Closs (2001), o nivel de servico € o percentual de
pedidos que se deseja atender prontamente. Como por exemplo, caso um cliente
demanda uma quantidade elevada, que a empresa ndo consiga atender na
totalidade, entende-se que por mais que parte da demanda tenha sido atendida, este
pedido enquadra-se no percentual ndo atendido, visto que n&o o cliente ndo foi

satisfeito na totalidade.
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2.2.2 Curva ABC

Segundo Tubino (1997), a classificacdo ABC, também conhecida como curva
de Pareto é um método de classificacdo de estoque, desde o mais abrangente, até o
menos, ou seja, sua importancia relativa. Uma das formas mais usuais para
quantificar e poder classificar é através da demanda valorizada, ou seja, 0 produto
da demanda com o custo unitario do item. Mas ha casos que outros fatores sdo mais
relevantes, como peso, volume, entre outros.

DV=DxC.U (4)

Onde: DV = demanda valorizada

D = demanda

C.U = custo unitario

Ainda segundo Tubino (1997), o passo-a-passo para a implementacdo s&o 0s
seguintes:

e Calculo da demanda valorizada de todo o item;

e Ordenacéo decrescente dos itens;

e Calculo da demanda valorizada total;

e Calculo da demanda valorizada de cada item, desta forma, encontra-se o

resultado relativo;
e A partir disso, com os itens ordenados a partir do mais importante até o

menos relevante, classifica-se em A, B ou C.

Segundo Slack et al. (2006), qualquer estoque que contenha mais de um
item, alguns itens serdo mais importantes para a organizacdo e outros menos. Em
grande parte dos casos, uma pequena parte do estoque é responsavel por grandes
resultados a companhia, conforme a Lei de Pareto, também conhecida como 80/20,
recebe essa denominacao, porque geralmente 80% de todo o valor do estoque e
sua contribuicdo a empresa é causada por 20% dos tipos de itens.

Segundo Alvarenga e Novaes (2000), nas empresas utiliza-se a classificacao
ABC, pois itens de alto valor agregado, por exemplo, ndo podem ter a mesma
tratativa que itens de baixo valor. Tomando como referéncia o tratamento da
reposicao de um item de alto valor, ndo deve ser a mesma que para repor pregos no

almoxarifado.
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Segundo Dias (1995), a curva ABC é um importante instrumento para o
administrador; ela permite identificar aqueles itens que justificam atencdo e
tratamento adequados quanto a sua administracao.

Slack et al. (2006) define o estoque ABC da seguinte forma, como é possivel
ver na Figura 3:

e Classe A séo aqueles 20%, que representam 80% do valor total do estoque.
e Classe B sédo aqueles itens de valor médio, normalmente sdo 30% dos itens
e resultam em um total de 10% do valor do estoque.

e Classe C sdo 50% dos itens totais do estoque e que representam 10% de

todo o valor.
Figura 3 - Curva ABC
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=
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Fonte: Adaptado de Slack et al. (2006)

Segundo Martins e Alt (2006), afirma que além da demanda valorizada,
muitas empresas também utilizam como parametro para nivelar os estoques, 0
conceito de criticidade dos itens de estoque. Que € o impacto que estes itens
gerardo no caso de falta, tanto na imagem perante os clientes como a facilidade de

encontrar-se um produto substituto. Como é possivel ver no Quadro 2.
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Quadro 2 - Classificacdo ABC pela criticidade

Classe Grau de importincia dos itens

A Imprescindiveis (grande impacto na operacdo)
B Importante (sem impacto em curto prazo)

C Demais

Fonte: Adaptado de Martins e Alt (2006)

2.3 Abastecimento
2.3.1 Estoque de seguranca

Segundo Fleury (2000), os clientes e consumidores estdo cada vez mais
exigentes, refletindo na necessidade e melhorias logisticas, em paralelo a isso, as
fortes estratégias de reducdo de estoque, faz com que sejam comprados produtos
em menores quantidades, no entanto, em maior frequéncia, dessa forma, variacoes
do lead time, séo cada vez menos toleradas e refletem diretamente no consumidor.

Segundo Tubino (1997), sédo os estoques de seguranca que foram projetados
para suprir variagbes na demanda e o tempo do fornecimento, que sdo nesses
momentos, que pode haver ruptura e, por conseguinte, interromper o fluxo da
operacao.

Segundo Ballou (2006), estoque de seguranca € certa quantidade de estoque
necessaria para suprir a demanda dada a incerteza na prépria demanda e no lead
time. Para Graziani (2013), o tamanho do estoque de seguranca devera ser
proporcional as variacbes da demanda prevista e nos tempos previstos de
ressuprimento.

O estoque de seguranca determina a quantidade minima que deve existir no
estoque, destinada a cobrir eventuais atrasos no suprimento e objetivando a garantia
do funcionamento eficiente do processo produtivo, sem o risco de faltas (GARCIA;
LACERDA; AROZO, 2001).

Segundo Bowersox e Closs (2001), o estoque médio, é basicamente o nivel
de estoque normalmente mantidos pela empresa. Desta forma, o estoque de
seguranca, trata-se de uma parte do estoque médio, usado apenas no fim dos ciclos
de ressuprimento, apenas em situagcbes de elevada demanda ou atrasos no

reabastecimento, reforcando o que foi afirmado por Garcia, Larcerda e Arozo (2001).
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Ainda segundo Garcia, Lacerda e Arozo (2001), destaca-se que o estoque de
seguranca € importante para o adequado estabelecimento do ponto de pedido.
Idealmente o estoque de seguranca poderia ser tdo alto que jamais haveria, para
todas as finalidades praticas, ocasido de falta de material. Entretanto, se a
guantidade de material representada como margem de seguranca tende a nao ser
usada, e torna-se uma parte permanente do estoque, a armazenagem e 0S outros
custos sdo elevados. Ao contrario, se estabelecer uma margem de seguranga
demasiado baixa, acarretaria custo de ruptura, que sao 0s custos de ndo possuir 0s
materiais disponiveis quando necessarios, isto €, a perda de vendas, paralisacdo da
producéo e despesas para apressar entregas.

Chopra e Meindl (2003) mostram que 0 estoque de seguranca serve para
amenizar os efeitos da variabilidade da demanda. Quanto maior a variabilidade,
mais dificil é a sua previséao.

A determinacéo do estoque de seguranca pode ser feita através de fixacdo de
determinada projecdo minima, estimada no consumo, e calculo com base estatistica.
Nestes casos, parte-se do pressuposto de que deve ser atendida uma parte do
consumo, isto é, que seja alcancado o nivel de servico adequado e definido. Esse
nivel de servico, nada mais é, que a relacdo entre a quantidade necessitada e
quantidade atendida, e € um objetivo fixado pela alta direcdo da empresa (GARCIA,;
LACERDA; AROZO, 2001).

Os autores Peinaldo e Graeml (2007), afirmam que o estoque de seguranca,
no sistema de ressuprimento periddico, deve garantir produto, ndo s6 para o lead
time do fornecedor, mas também para o periodo de reabastecimento.

Segundo Arnold (1999), o estoque de seguranca € a forma que a empresa se
resguarda em relacéo a algumas incertezas:

e Variagdo da demanda e lead time;

¢ Novos pedidos;

¢ Nivel de servico desejado;

e Extenséo do lead time, logo, quanto maior o lead time, maior o estoque para

se resguardar em relacdo a possiveis variacoes da demanda.
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Segundo Martins e Laugeni (2005), a formula do estoque de seguranca para

atender variacdes da demanda e do lead time esta descrita a seguir:

S=27+0,2(T + P) + D20? (5)
Onde: Z = coeficiente da distribuicdo normal em funcdo do nivel de servico;
o, = variag8do da demanda
T = tempo de reposicéo
P = Periodo de compra
D = demanda

o? = variacio do lead time

Em contrapartida, para Correa, Gianesi e Caon (2000), o estoque de
seguranca pode ser calculado da seguinte forma, quando ndo h& variacdo no lead

time.

ES =Z x odemx % (6)

Onde: Z = o coeficiente da distribuicdo normal em funcéo do nivel de servico
odem = desvio padrdo da demanda
P = Periodo de reviséo
Lt = lead time

PP = periodo a que se refere o desvio padréo

2.3.2 Sistema de reviséo continua

Para Martins e Alt (2006), o modelo de revisdo continua, consiste ha emissao
de um pedido de compra com quantidades iguais, podendo ficar a critério da
administracdo, sempre que o estoque atingir determinado ponto de pedido.

Segundo Peinaldo e Graeml (2007), no sistema de revisdo continua, o
estoque é monitorado até que se atinja determinado nivel, chamado de ponto de
ressuprimento. ApoOs a realizagdo do pedido, a entrega ndo ocorrerad de forma
imediata, desta forma, o estoque no ponto de pedido devera ser suficiente para que
nao haja falta de estoque devido a demanda neste periodo ou quaisquer variacbes
da demanda ou do lead time. Conforme Figura 4, pode-se ver que o ponto de

ressuprimento é de 80. Mesmo com o estoque de 80 unidades, devido a variacdes
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na demanda, se ndo houvesse estoque de seguranca, de 20 unidades, haveria falta

de produto.
Figura 4 - Sistema de revisdo continua
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Fonte: Peinaldo e Graeml (2007)
Segundo Staudt (2011), o ponto de pedido, ou estoque minimo, pode ser

adquirido a partir da seguinte férmula:
PP = DDLT + ES (7)

Onde: PP = Ponto de pedido
DDLT = demanda durante o lead time,

ES = Estoque de seguranca

A demanda durante o lead time pode ser encontrada através da média diaria
de vendas multiplicada pela quantidade de dias do lead time.

Segundo Martins e Alt (2006), o estoque maximo € o estoque de seguranca
somado ao lote que serd comprado, ficando a critério da administracao, conforme a

equacao:
Emax =S+Q (8)

Aonde: Emax = estoque maximo
S = Estoque de seguranca

Q = lote de compra

2.3.3 Sistema de revisédo periédica
Para Novaes (2007), enquanto no modelo de revisdo continua ou por ponto

de pedido, a reposicao é feita a partir de certa quantidade de estoque, o modelo de
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revisdo periddica, trabalho no eixo dos tempos, estabelecendo datas ou periodos,
que serdo analisadas as condi¢cfes de estoque, para que caso seja necessario, haja
a reposicao.

Segundo Peinaldo e Graeml (2007), nesse sistema a reposi¢do do estoque é
feita em intervalos fixos e pré-estabelecidos. Os lotes a serem comprados variam de
acordo com o0 estogue remanesceste. A quantidade comprada devera ser a
diferenca do estoque que se deseja alcancar, com o estoque remanescente. A figura
4 ilustra um exemplo de revisdo periddica. A quantidade pedida sera 100 unidades
menos a quantidade de estoque remanescente no dia do pedido. Desta forma a
quantidade varia de atual. O estoque de seguranca é de 30 unidades.

Para Slack et al. (2006), o conceito de ressuprimento por revisdo peridédica
esta de forma coesa, com Peinaldo e Graeml (2007). Que afirma que ao contrario da
forma continua, em que a quantidade a ser pedida é fixa, na revisdo periodica, ha
pedidos em intervalos de tempo regulares e fixos.. Desta forma sera feito um pedido
suficiente para cobrir a demanda, tempo de entrega, entre outros, até a préxima
revisao.

A Figura 5 ilustra a situacdo que o nivel de suprimento é de 100 unidades e o
periodo de compra séo de 10 dias. Dessa forma, a quantidade a ser comprada varia
de acordo com o0 estoque remanescente, no entanto, permanecendo constante,

apenas o periodo de ressuprimento.

Figura 5 - Sistema de revisdo periodica

A
P P2 F: ?
1|'_)U—--——————----i—'—————----————— -----—————-----I-'i————-----—————-Iif- Nivel de Suprimento

Estoque

i
i
I
I
I

3

e s ccsssbccccccc o - - - -

B Mt SUCEEL S e s SRt e SRR L Estoque de Seguranca
i : : L :
i i 1 1 1
i i 1 ] 1
] [ 1 ! !
. H : : 1 | >

0 | 20 ! : i 40 Dias de producao

-— —p -

TR TR TR

.« e > .

| |

IR IR

Fonte: Peinaldo e Graeml (2007)



34

Segundo Correa (2000), a quantidade a ser ressuprida € ilustrada pela
equacao:

Q=M-—(E+QP) 9)
Onde: Q = Quantidade a pedir

M = estoque méximo

E= Estoque atual

QP = Quantidade pendente, em transito (ja pedida)

Aonde a quantidade maxima de estoque, seria exposta pela equacéo abaixo:

M=Dx(P+L)+ES (10)
Onde: M = estoque maximo

D = demanda

P = periodo de revisao

Lt = lead time

ES = estoque de seguranca

Para Tubino (1997), uma forma usualmente utilizada para saber o tempo

necessario que seja feita a reviséo é através da férmula a seguir:

_ oxt
=2 (11)

Onde: P = periodo de reviséo
Q = Quantidade pedida
t = dias de trabalho

D = demanda

2.3.4 Retail Managed Inventory (RMI) e Vendor Managed Inventory (VMI)

Segundo Novaes (2007), o modelo de RMI, trata-se de um modelo em que o
varejista € responsavel pelo controle de estoque.

Segundo Bertaglia (2009), no processo de VMI, o fornecedor é responsavel
pelo gerenciamento do estoque do cliente ou distribuidor. Desta forma, faz-se
necessario que ele tenha acesso as informacdes do estoque, para que possa dessa

forma gerar pedidos e enviar 0s itens que precisam ser repostos.



35

Ainda segundo Bertaglia (2009), o grande objetivo da implementacdo do VMI,
estdo a sequir:

e Utilizac&do otimizada do espaco;

e Abastecimento automatico, evitando falta de estoque;

e Estoque adequado, tanto do fornecedor, como do distribuidor.

Segundo Novaes (2007), a metodologia de VMI em geral, tras diversas
vantagens ao varejista, como a reducdo do estoque médio, reducado nos niveis de
falta de estoque e diminuicdo do lead time. E também trds grandes vantagens ao
fornecedor, pelo fato de possuir os dados do cliente, ha a redu¢cédo no seu estoque,
por aumentar a precisdo em relacdo a demanda e assim, poder diminuir os niveis de
estoque, custos com inventarios.

Segundo Ihy (2006), tanto os modelos RMI quanto VMI, sdo modelos com
reposigcéo automatizada.

Para a ECR Brasil (2000), a grande diferenca entre os modelos de VMI e RMI,
€ que este, 0 estoque € controlado pelo varejista e aquele, o estoque é controlado

pelo fornecedor.

2.3.5 Cobertura de estoque

Segundo Lustosa et al. (2008), a cobertura de estoque € o tempo previsto de
duracdo do estoque. Levando-se em consideracdo duas variaveis, o estoque no
periodo e a demanda no periodo. Desta forma, a cobertura pode ser alcancada a
partir do quociente do estoque pela demanda.

Estoque no periodo

Cobertura de estoque = (12)

Demanda no periodo
Bem como, caso deseja-se saber a quantidade necessaria de estoque para

atender determinado periodo, multiplica-se a demanda pela cobertura de estoque.

2.4 Grupo Varejista
2.4.1 Defini¢éo varejo

Novaes (2007), afirma que na década de 1950, com a motorizacdo da
populacdo brasileira e também o0 uso crescente de geladeiras criou-se condi¢des

para a existéncia de supermercados, que consiste basicamente em uma operacao
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de autosservico do consumidor. Que inicialmente era aplicado apenas ao ramo
alimenticio, migrando posteriormente para outros segmentos, como roupas,
eletrodomésticos, entre outros.

A década de 1990 em relacdo a evolucdo do varejo foi caracterizada por
grandes mudancas. Sendo caracterizado, no mercado global, por um setor
dominado por grandes organizacbes. Métodos tradicionais tenderdo a ser
substituidos por formas mais modernas e flexiveis (NOVAES 2007).

Segundo Coronado (2001), pelo fato do setor varejista estar mais proximo ao
consumidor na cadeia de suprimentos, torna-se mais sensivel eventuais
transformacdes tecnoldgicas, sociais e econOmicas. Constantemente ha o
surgimento de novos modelos varejistas, fazendo com que haja uma pluralizacao de
segmentos em um Unico estabelecimento, tornando-se empreendimentos cada vez
mais flexiveis. Desta forma, € comum que supermercados concorram com
especialistas em eletrodomésticos, ou até mesmo lojas virtuais competindo com
outras lojas varejistas. A eficiéncia da empresa varejista estd condicionada a
satisfacdo do cliente, mas para que isso ocorra, alguns fatores devem ser atentados,
no entanto, sendo dificil a mensuracao isolada deles:

e Produtividade: Maior comercializacdo de um mix de produtos, a partir
da capacidade instalada.

e Eficiéncia: Otimizacdo dos recursos, abrangendo as atividades que
geram valor ao cliente.

e Satisfacdo: Satisfacdo dos Stakeholders.

e Processo decisorio adaptavel: Adequacdo dos gestores as mudancgas,
face o surgimento de oportunidades e tomadas rapidas de decisao.

e Desenvolvimento: Programa de melhoria dos  processos,
implementacdo de novas tecnologias, investimento na capacitacao,

aprimoramento no relacionamento com clientes e fornecedores.

Parente (2000a, p.15), afirma que “a medida que as empresas varejistas se
expandem, passam a adotar avancadas tecnologias de informacéo e gestédo, e
desempenham papel cada vez mais importante na modernizacdo do sistema de

distribuicao e da economia brasileira”.
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Para Kotler (1998), canal de distribuicAo pode ser considerado como um
conjunto de organizacgfes interdependentes em um processo de disponibilizar um
servigco ou produto a um consumidor final.

A fabrica recebe matéria prima processando-a em diversos processos até
chegar ao produto acabado final. Logo, os fabricantes vendem seus produtos aos
atacadistas e/ou varejista, quando existem. Na cadeia de suprimentos quando ha
atacadista, estes podem vendem a mercadoria aos varejistas, que por sua vez
vendem ao consumidor final (NOVAES, 2007).

Segundo Levy e Weitz (2000), o varejo € o ultimo processo do canal de
distribuicdo de um produto ou servico, até chegar ao consumidor final.

Segundo Parente (2000b), o varejo possui contato direto com o consumidor
final e recebendo normalmente a mercadoria de um atacadista, em alguns casos,
recebe diretamente da proépria fabrica. Como é possivel ver na Figura 6, que retrata

0 modelo antigo de um canal de distribuig&o.

Figura 6 - Modelo antigo do canal de distribui¢éo

L 4

Consurmdor

L J

Manufatura Atacadista > Varejista

Fonte: Parente (2000b)
Segundo Bertaglia (2009), este modelo que havia o relacionamento pontual
entre as organizacfes esta desatualizado, no modelo atual, esta interacdo ocorre

por toda a cadeia, chegando até o consumidor final, conforme mostrado na Figura 7.

Figura 7 - Modelo atual do fluxo fisica de materiais e produtos

Fornecedor Consumidores

A4

> Atacado > Varejo

Fonte: Bertaglia (2009)
Segundo Bowersox e Closs (2001), existem vérias variagbes para 0s canais
de distribuicdo de bens de consumo, no entanto, 0 mais comum é que o consumidor

final tenha contato direto com os varejistas, no entanto, a forma que ocorrera
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dependera do produto e estratégia do fornecedor, desta forma, caso julgue
necessario o contato direto com o consumidor final, j& ocorre em alguns casos.
Segundo Lima e Lepsch (1995), o varejista ndo transforma o produto final,

desta forma, o valor que entrega ao cliente, sdo referente a entrega, posse, tempo.

2.4.2 Gerenciamento de espaco e layout no varejo

Para Novaes (2007), o principal ponto das mercadorias, ndo é somente haver
disponibilidade do produto, mas também sua exposicdo. As gondolas das lojas
funcionam como uma forma de vitrine para o consumidor, este display faz com que
eles tenham contato direto com a mercadoria. Desta forma é necessério escolher
sabiamente o mix de produtos, afim de que haja nas gondolas, somente o que for
estratégico ser mantido e que gere vendas. Por isso a necessidade também, que
haja variedade, ou seja, haja produtos substitutos caso o consumidor opte por algo
diferente. Mas essa diversificacdo também gera custos, desta forma, a escolha deve
estar alinhada com a estratégia da empresa.

Para Lima e Lepsch (1995), ha uma grande diferenca entre gerenciamento de
layout e gerenciamento de espaco. Enquanto este, refere-se a exposi¢cdo no ponto
de venda, levando em consideracdo performance e entrega de resultados. Levando
em consideracao a disponibilidade fisica do local, o gerenciamento de espaco, toma
como base a area total de venda, em metros quadrados e subdivide em linhas e, por
conseguinte, em familias, de forma que esta organizacdo potencializara as vendas
do local, atribuindo uma maior area, para aqueles produtos com maior performance
e que gerardo maior resultados a loja. Ja aquele, estd mais relacionado a
experiéncia de loja que o cliente terd. O gerenciamento do layout estid mais
relacionado a sinergia, conforto que o cliente tera ao estar na loja. Desta forma,
organizando o mix, da melhor forma para que o cliente se sinta estimulado para
passar 0 maximo de tempo no local e esteja disposto a dispor de mais recursos.

Ainda segundo Lima e Lepsch (1995), ha o risco na confusdo entre estes dois
conceitos, fazendo com que o layout, ou seja, a comunicagdo com o publico, seja o
critério principal para a selecdo do mix em loja, fazendo com que esta escolha seja

feita a partir do que o responsavel pelo layout acredite que va trazer a melhor
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experiéncia do cliente, sem sequer levar em consideracdo performance dos

produtos.

3. ESTUDO DE CASO
3.1 Caracterizacdes da Empresa

Empresa fundada em 1954 com o intuito de vender tintas. Hoje se trata de
uma empresa varejista, de porte médio, de material de construcdo. Possui
fornecedores de diversos estados do pais, dos mais variados segmentos.
Atualmente, a empresa esta entre as trés maiores empresas do ramo no Ceara. Que
atende clientes quase que na totalidade do estado do Ceara. Contando com uma
equipe de aproximadamente 400 colaboradores. Em relacdo a sua estrutura, possui

quatro lojas fisicas e um centro de distribuicao.
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3.2 Etapas do Trabalho

Na fase inicial, o projeto foi implementado em dois grandes fornecedores do
segmento de tintas, mas por motivo de sigilo, serdo denominados fornecedor CC e
HH, que junto contemplam um mix de aproximadamente 400 SKUs.

O abastecimento automatico € um projeto que envolveu dois setores da
empresa, o setor de compras e o0 setor comercial. A equipe envolvida nos
treinamentos eram os compradores e gerente do setor de compras, gerentes
comerciais das lojas e gerente geral da empresa.

O projeto compde-se de sete etapas, facilitando a realizacdo do trabalho,
conforme a Figura 8.

Na primeira etapa sera descrita a metodologia para parametrizar o estoque
das lojas, bem como as variaveis utilizadas e sera apresentado também, a estratégia
de estoque que a empresa deseja atender. Havera a exemplificacdo dos
parametros, com um produto curva A do grupo varejista. De acordo com os dados
do produto.

Na segunda etapa, sera descrita a metodologia para parametrizar o estoque
do depdsito e sua metodologia. As variaveis de acordo com a realidade da empresa
e 0 método de revisdo de estoque do setor de compras e na exemplificacdo dos

parametros, de acordo com os dados do produto.
Figura 8 - Etapas do trabalho
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Fonte: Autor (2017)
A terceira etapa sera a operacionalizacdo do projeto, as etapas iniciais,

adequacao da empresa para adaptar-se ao abastecimento automatico.

Na quarta etapa, por mudanca do escopo do projeto e limitagcbes do ERP,
mudou-se a forma que serdo parametrizados os estoques e também criou-se uma
nova etapa, que € a validacdo dos dados em loja.

A gquinta etapa sera direcionada ao setor de compras, ja que os produtos que
estdo no projeto deverédo ser comprados de uma forma diferente, entdo nesta etapa
sera alterada a sugestao de compra para estes produtos.

Na sexta etapa utilizou-se um software para criar relatérios e envia-los
diariamente aos fornecedores e a partir disso, houve uma série de treinamentos para
capacitar os representantes a entender os dados expostos.

Na sétima etapa, criou-se uma metodologia de gerenciamento do estoque,
gue serd tanto feita pelo grupo varejista em um dos casos e no outro, sera feita pelo

fornecedor.

3.2.1 Metodologia e aplicacdo dos parametros dos estoques das lojas
Para parametrizacéo de estoque € possivel utilizar duas variantes:

e Dias de Venda (DDV): consiste na parametrizacdo de acordo com a
guantidade de dias de venda que se deseja atender, utilizando a média
diaria de vendas histérica dos ultimos 90 dias. Neste formato, sera colocada
a quantidade de dias a ser suprida.

¢ Quantidade: parametrizacdo utilizando-se a quantidade do produto que se

deseja manter em estoque.

No varejo, utiliza-se usualmente para parametrizar o estoque, Dias de Venda
(DDV), pelo fato de adequar-se a eventuais mudangas de cenarios e sazonalidades.

Caso seja parametrizado o0 estoque para um produto em quantidade e haja
mudanca do cenario, ha a possibilidade que haja rupturas ou estoque em excesso,
mas caso utiliza-se DDV, a quantidade em estoque sera moldada de acordo com as

vendas.



42

Por exemplo, produto possui o MDV de uma unidade. Ao colocar como
estoque maximo vinte DDV, o estoque méximo ficard em torno de 20 unidades.
Caso o MDV aumente para duas unidades, 0 estoque aumentara para 40 unidades e
assim por diante.

Para efeitos de célculo, produtos que nao obtiveram venda nos ultimos
noventa dias foi atribuido o valor manual de uma unidade vendida para que
houvesse reposi¢cao de seu estoque.

Para ilustrar o raciocinio da presente secao, sera utilizado como exemplo um
dos principais produtos do fornecedor CC. Trata-se da massa corrida lata, que
apresenta os dados, conforme Quadro 3. Os parametros dos demais produtos curva
A, do fornecedor CC estdo no Apéndice A.

Quadro 3 - Dados Massa Corrida Lata

VARIAVEL VALOR
PV R$ 58,90
MDV 2,95 unidades
MC 30%
Desvio padrao da demanda (6dem) | 3,74 unidades
Lt interno 7 dias

Fonte: Autor (2017)

3.2.1.1 Nivel de servico

O raciocinio utilizado para chegar ao nivel de servico é a partir de dois
indicadores. Sendo os indicadores: contribuicdo para o resultado, que se trata de
uma classificacdo ABC a partir da margem de contribuicdo liquida. O outro indicador
€ o custo de falta.
a) Margem de contribuicdo liqguida e Contribuicdo para o resultado: Indicador
alcancado a partir do produto de trés variaveis: preco de venda, média diaria de
vendas e margem de contribuicdo do produto. O objetivo deste indicador é de forma
ponderada, de preco de venda, rotatividade e margem, quais sd0 0s principais
produtos por fornecedor. Utilizou-se o0 mesmo principio da demanda valorizada de
Tubino (1997), da equacéao 4.
No entanto, ao invés do custo unitario do produto, utilizou-se a margem de
contribuicao do produto.

ML = PV x MDV x MC (13)
Onde: PV = preco de venda
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MDV = média diaria de vendas

MC = margem de contribuicéo (%)

O produto em questdo possui o0 preco de venda de R$ 58,90. Vende em
média 2,95 unidades por dia e sua margem de contribuicdo é de 30%, logo seu
indicador final é de R$ 51,65.

A partir do indicador anterior, este indicador classifica os produtos de acordo
com o peso deles na contribuicdo do resultado. A classificacdo € feita pela curva
ABC por fornecedor, tomando como base a margem de contribuicdo liquida. Desta
forma, os produtos que tinham as maiores margens de contribuicdo liquida e
estivessem em até 80%, seriam curva A, ou numero 1. Até 90%, curva B ou niumero
2 e a partir disso, curva C ou 3.

A Massa Corrida Lata € o terceiro produto que mais contribui com o resultado

do fornecedor. Contribui com cerca de 2,80%. Considerado produto curva A, ou seja,
recebera a pontuacéo 1.
b) Custo de falta: Indicador intrinseco do gestor, a pergunta basicamente é: “qual a
chance de perdermos uma venda inteira, caso falte este produto?” Para refletir
acerca disso, o0 gestor deve levar em consideracéo o tipo do produto, se durante a
construcéo é algo insubstituivel ou néo.

Em relacdo a este indicador é importante saber se ha produto substituto na
loja. H4 casos, como por exemplo, argamassa, normalmente os clientes ndo séo
muito seletivos em relacdo a este produto, caso falte argamassa de determinada
marca, o cliente leva de outra. No entanto, produtos similares, ndo garante que seja
produtos substitutos. No segmento de tintas, o grupo varejista trabalha com algumas
marcas que possuem um mix muito parecido, mas classes de preco bastante
distintas. Logo, caso determinado produto do segmento de tintas falte, normalmente
o consumidor optara por trocar de loja do que trocar de marca.

O fornecedor CC, trata-se de uma marca premium de tintas e ndo possui item

substituto. Foi atribuida & Massa Corrida Lata, o custo de falta alto.

O nivel de servico desejado é o resultado de uma ponderacdo do custo de

falta e contribuicdo para o resultado, sendo este alcancado a partir da curva ABC da
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margem de contribuicdo liquida. A Figura 9 mostra a relacdo entre estes dois

indicadores, produtos mais relevantes recebem pontuacdes menores.

Figura 9 - Matriz de classificacdo estoque minimo

CUSTO DE FALTA

MATRIZ DE CLASSICACAD ESTOQUE
MiNIMO
ABASTECIMENTO AUTOMATICO

CONTRIBUICAOD
PARA RESULTADO

Fonte: Autor (2017)
A Massa Corrida Lata € um produto com alta contribuicdo para o resultado, ou

curva A, assumindo o valor de 1 e este valor é cruzado com o custo de falta, que
também é 1.

A partir do produto destes dois indicadores, chega-se ao nivel de servico
desejado, do Quadro 4.

Quadro 4 - Nivel de servigo

NIVEL DE
RESULTADOS

SERVICO

0,7

0.8

0,8

0,9
0,98

=k | | B | R

Fonte: Autor (2017)
Produtos com alto custo de falta e alta contribuicdo para resultado teriam o

nivel de servigo de 0,98. Produtos com baixos custos e contribuigbes, terdo o nivel

de servico 0,7. Produtos com pontuacdes intermediarias receberiam os demais
valores do Quadro 4.
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A estratégia € atender 98% das vendas dos produtos curva A de maior peso.
Produtos curva A, com baixo custo de falta, receberiam 90%. Produtos curva B
receberiam 80% e 70% para os produtos curva C. A Massa Corrida Lata possui a
pontuacéao 1, logo, seu nivel de servico sera de 0,98.

O Quadro 5 mostra a quantidade de desvio-padrbes (Z) para o nivel de

servigo desejado:

Quadro 5 - Nivel de servico x desvios padrédo

NIVEL DE
SERVICO
0,7 1
0,8 1,2
0,8 1,2
0,9 1,6
0,98 2,05

Fonte: Autor (2017)
3.2.1.2 Estoque de seguranca

O calculo do estoque de seguranca, conforme a férmula (6). No entanto,
adaptou-se a férmula, pelo fato de ndo haver periodo de compra periddica e o
periodo a que se refere o desvio padréo é de um dia.

ES = Z x odem x VLt (14)
Onde: Z = o coeficiente da distribuicdo normal em fungéo do nivel de servico
odem = desvio padrdo da demanda

Lt = lead time
Quadro 6 - Dados Massa Corrida Lata

VARIAVEL VALOR
PV R$ 58,90
MDV 2,95 unidades
MC 30%
Desvio padrdo da demanda (6dem) | 3,74 unidades
Lt interno 7 dias

Fonte: Autor (2017)
A Massa Corrida Lata, possui o valor de Z igual a 2,05, odem igual a 3,74 e 0

lead time de 7 dias. Seu estoque de seguranca é de aproximadamente 20 unidades

conforme o célculo a seguir:
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ES =2,05x 3,74 x V7
ES = 20,28 unidades

3.2.1.3 Estoque minimo

O estoque minimo serd o produto da média diaria de vendas com a
quantidade de dias do lead time interno somado ao estoque de seguranga, conforme
formula (7).

Emin =MDV x Lt + S (15)

Onde: MDV = média diaria de vendas
Lt = lead time interno, ou seja, do centro de distribuicdo a loja

S = estoque de seguranca

A Massa Corrida Lata possui MDV igual a 2,95, S igual a 20 unidades e o lead
time de 7 dias. Logo, seu estoque minimo € de aproximadamente 41 unidades.
Emin =295x7+ 20
Emin = 40,65 unidades

Na metodologia, sera utilizado o parametro em DDV, logo, segundo a férmula

(12), a que se refere a cobertura de estoque.

DDV = —~
2,95

DDV = 13,89 dias de venda

O estoque minimo em DDV da Massa Corrida Lata serd de aproximadamente

14 dias de venda.

3.2.1.4 Estoque maximo

Para ser estipulado o estoque maximo de produto por loja, deve-se levar em
consideracédo o 6nus de manté-los em estoque. Que seria a cubagem, ou volume em
m? e o custo de compra. Pela limitacdo de espaco, produtos volumosos precisam de

mais espago para armazena-los dificultando seu manuseio e também a ocupacéao.
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Manter produtos com alto valor agregado em estoque € desvantajoso para a
empresa, por se tratar de capital parado e pelo alto investimento de sua aquisi¢ao,
dessa forma, é estrategicamente interessante, manté-los o minimo possivel em
estoque.

a) Ocupacao de loja: Ponderou-se este indicador pelo o volume ocupado por
uma unidade dos produtos. Por exemplo, banheiras, que sdo enormes, haveria o
minimo possivel, e lixas, por quase nao ocuparem espaco, poderiam ser
armazenadas em demasia. Para a escolha dos parametros, retirou-se a cubagem
dos produtos do ERP e para nivela-los, utilizou-se a experiéncia dos gestores

comerciais. Conforme Quadro 7, o volume estipulado em m*e o respectivo indicador.

Quadro 7 - Indicador de cubagem em m?

MENOR QUE | MAIOR QUE
BAIXO 0,001
MEDIO 0,009 0,001
ALTO 0,02 0,009
SUPER 0,02

Fonte: Autor (2017)
A Massa Corrida Lata possui dimensdes conforme Quadro 8. O produto
possui 0,019 m?, logo se trata de um produto com alta cubagem.

Quadro 8 - Dimensdes Massa Corrida Lata

Produto Altura (m) Largura (m) Comprimento(m) | Volume Total (m®)

MASSA CORRIDA LATA 0,35 0,235 0,235 0,019

Fonte: Autor (2017)

b) Custo do produto: Este indicador leva em consideracédo o quéao dispendioso
sera manter determinado produto no estoque, partindo do raciocinio que estoque é
capital parado e também que para abastecer o estoqgue com tal produto é bastante
oneroso a empresa. Produtos com valores unitario elevados terdo o indicador de

custo do produto alto, logo serdo mais onerosos manté-los em estoque e produtos
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com custos menores, serdo menos onerosos manté-los. Como é possivel ver no
Quadro 9.

Quadro 9 - Indicador de custo unitario

CUSTO DO PRODUTO

< >

BAIXO | RS 5,00

MEDIO | RS 20,00 | RS 5,00

ALTO RS 65,00 | RS 20,00
SUPER RS 65,01

Fonte: Autor (2017)

Conforme Quadro 10, a Massa Corrida Lata possui o custo unitario de R$
40,60.

Quadro 10 - Custo unitario da massa corrida lata

Produto Linha Situagdo Preco Venda |Desvio P l(ustn de compra [Margem MDV
MASSA CORRIDA LATA MAT. PINTURA [NORMAL SUBST.| RS 58,90 |3,74 I RS 40, 60130% 2,95

Fonte: Autor (2017)

Trata-se de um produto com alto valor unitério, conforme é possivel comparar
com o Quadro 9. Por possuir o custo unitario de compra alto.
A Figura 10 mostra o cruzamento dos dois indicadores, custo do produto e

ocupacao de loja. A partir do nivel de cada um, chegou-se a uma pontuacao final.

Figura 10 - Custo do produto x ocupacao de loja

CUSTO DO PRODUTO
MATRIZ DE CLASSICACAO ESTOQUE

MAXIMO
ABASTECIMENTO AUTOMATICO

OCUPAGAO
DE LOJA

Fonte: Autor (2017)
Desta forma, produtos com alta ocupacdo e alto custo receberdo menores

pontuacdes, ao contrario de produtos com cubagem menor e baixo valor agregado,
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gue receberéo valores maiores. Logo, produtos com maiores pontuacoes, receberdao
mais DDV ao estoque méximo, vide Quadro 11.
O produto Massa Corrida Lata, recebera a pontuacao final de 4 pontos, pois o

possui pontuacao 2 no custo do produto e pontuacédo 2 na ocupacéo de loja.

Quadro 11 — Dias de Venda adicionado ao estoque minimo

RESULTADOS  DDV(+)

16 60
12 30
9 20
B 15
] 12
a 9
3 b
2 3
1 1

Fonte: Autor (2017)
O estoque maximo serd alcancado a partir do estoque minimo somado ao

DDV resultante da ocupacédo de loja e custo do produto. Em adaptacédo a férmula
(8). Utilizando o estoque minimo, ao invés do estoque de seguranca.

Emax = Emin + DDVmax (16)

Onde: Emin = estoque minimo, que est4 em dias de venda
DDVmax = quantidade de dias de venda a serem somados ao estoque minimo.

O estoque maximo da massa corrida lata sera de 23 dias de venda.
Emax =14+ 9
Emax = 23 unidades

Os demais estoques maximo das lojas, dos produtos curva A do

fornecedor CC, estardo no Apéndice B.
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3.2.2 Metodologia e aplicacdo dos parametros do estoque no depdsito
3.2.2.1 Critérios

Na metodologia utilizada, o estoque de seguranca do depdsito foi subdividido

em dois estoques, um para atender a variacdo da demanda e o outro para atender a

variacdo da reposicdo. O resultado de ambos os estoques é dado em DDV e o

estoque final do estoque é a soma de ambos.

O abastecimento do centro de distribuicao € realizado pelo método de revisao

periodica, desta forma, ndo se faz necessario que haja estoque minimo, visto que

nas revisdes, havera sempre demanda de compra, que sera a diferenca do estoque

atual com o estoque maximo pré-estabelecido.

a)

f)

Periodo de compras: Os compradores fazem as compras seguindo uma
agenda de compras. Periodo que o comprador, através de seu controle
interno revisa determinado fornecedor. Ocorrem em periodos regulares.

Nivel de servi¢o: Nivel de servico que deseja ser atendido.

Lead time: Tempo médio em dias do lead time do fornecedor, nos ultimos 12
meses.

Variagado do lead time: desvio padrdo do lead time do fornecedor nos ultimos
12 meses

Variacdo da demanda: desvio padrdo da demanda diaria. Tem-se o historico
dos produtos ao longo dos ultimos 90 dias.

MDV: média diaria de vendas dos ultimos 90 dias.

Para ilustrar a metodologia utilizada, seréo utilizados os dados do produto

Massa Corrida Lata, do fornecedor CC. Conforme Quadro 12.

Quadro 12 - Dados Massa Corrida Lata para o deposito

VARIAVEL VALOR
Periodo de compras 7
Nivel de servico 0,98
Lead time 13,93
Variacao do leadtime 4,74
Variacdo da demanda 10,78
MDV 6,83

Fonte: Autor (2017)
Os dados de venda deste produto ao longo dos dias estdo no Apéndice C.
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3.2.2.2 Estoque do depasito

O estoque do depésito foi dividido em dois estoques de seguranca. Um para
atender variacdes da demanda e o outro para atender variacées do lead time

O estoque de seguranca da demanda resguardara o centro de distribuicdo em
variacfes de consumidores que estejam previstas de acordo com o nivel de servico,

de acordo com a Formula (6) sera calculado da seguinte forma:

Sdem = Z x odem x VP + Lt a7

Onde: Z = nimero de desvios padrbes que serdo atendidos
ddem = variacdo da demanda
P = periodo de compras
Lt = Lead time do fornecedor

Desta forma a Massa Corrida lata possui

Sdem = 2,05x 10,78 x /7 + 13,93
Sdem = 101,1 unidades

O estoque de seguranca da demanda € de aproximadamente 101 unidades.

Conforme Férmula (12), a cobertura em DDV sera de:

ppy =2
6,83

DDV = 14,78 dias de venda

A cobertura do estogue de seguranca da demanda sera de aproximadamente

15 dias de venda.

O estoque de seguranca do lead time garantira recurso mesmo com variacées
no abastecimento do fornecedor. Conforme Férmula (5), adaptada para o estudo de

caso. Assumindo que a variacdo da demanda € zero, tem-se a formula, abaixo.

SLt =Z xMDV x oLt (18)
Onde: Z = nimero de desvios padrbes que serdo atendidos
6Lt = variagdo do Lead time do fornecedor nos ultimos 12 meses

MDYV = média diaria de vendas.
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SLt =2,05x 6,83 x4,74
SLt = 66,37 unidades

Desta forma, o estoque de seguranca do lead time da massa corrida lata € de
aproximadamente 66 unidades.

Conforme Férmula (12), de cobertura de estoque:

DDV =25
6,83

DDV = 9,66 dias de venda

O resultado final sera de aproximadamente 10 dias de venda.

Os dois estoques distintos resultardo em dias de venda em estoque. O
estoque final serd a somatdria dos estoques de seguranca do lead time e da
demanda.

Somando-se os dois estoques, tem-se que o0 estoque de seguranca final no
deposito, da Massa Corrida Lata seréa de 25 dias de venda ou 170 unidades.

Conforme a Formula (10), o estoque maximo do depdsito, adaptando a DDV,
sera a seguinte:
M = (74 13,97) + 25
M = 45,97 dias de venda

O estoque maximo do depdsito sera de aproximadamente 46 DDV.
Os dados de estoques do depdsito dos demais produtos do fornecedor CC

estdo no Apéndice B.

3.2.3 Operacionalizando o abastecimento automatico
3.2.3.1 Input dos parametros

Os parametros do estoque podem ser colocados no ERP de duas formas, a
primeira, seria por DDV, que ndo haveria uma quantidade exata a ser estocada,

apenas o tempo de cobertura do estoque. A outra forma, seria por quantidade, neste
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formato, haveria a quantidade exata de estogue maximo e minimo, ndo variando
com mudancas na demanda ou outras alteracdes de cenario.

Os parametros eram colocados por produto e por loja. Desta forma, € possivel
gue o mesmo produto, tivesse parametros diferentes, de acordo com a realidade de

cada loja.

3.2.3.2 Retorno do excedente para o depdsito e habilitar abastecimento
automatico

Parte crucial no processo do abastecimento automatico. Pela forma antiga de
gestdo de estoque de tintas, as lojas ja eram abastecidas diretamente pelos
fornecedores. Desta forma, ndo havia estoque no centro de distribuigéo.

Para o correto funcionamento do projeto, este modelo seria alterado,
passando a existir estoque de tinta no depdsito. O sistema gerava os pedidos de
transferéncia automaticamente, no inicio do dia, conforme é possivel ver na Figura
11.

Figura 11 - Rotina de abastecimento automatico

Sistema analisava Equipe do CD separava
automaticamente Gerado pedidode as mercadorias e

Inicio dodia —— = osprodutos quernn — = transferéncia —= colocavam para
estavam com automatico expedicédo de acordo
baixo estogque com prioridades

Fonte: Autor (2017)
No entanto, as transferéncias s6 ocorriam partindo do CD em direcdo as

quatro lojas, vide Figura 12. Nao sendo possivel transferéncia automatica entre lojas

ou transferéncia automaticas das lojas ao depdésito, estas deveriam ser manuais.
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Figura 12 - Logica de abastecimento partindo do CD

Lojal

Loja2

Ch

Loja3

Loja4d

Fonte: Autor (2017)
Transferiu-se todo o estoque excedente das lojas ao CD, para que logo em

seguida, o suprimento fosse feito adequadamente. Conforme é possivel analisar no
quadro 13, a quantidade a ser retornada, estd presente na coluna voltar, que é a
diferenca do estoque atual e do estoque maximo.

Quadro 13 - Produtos retornados ao CD

Filial |Descrigdo Qt.min [Ot.max Atual VOLTAR

LOJA 1 |DILUENTE WANDEPOXY P/EPOX] LITRO CORA . 10 15 28 13
LOJA 1 |CORALIT ZERO BRIILH BASE M 991 GALAO COR .. 4 & 14 =
LOJA 1 |CORALIT ACET BASE F 992 LITRO CORAL . 4 6 13 7
LOJA 1 [TEXTURATO RUSTICO BASE PM 1343 996 GL . 4 6 13 7
LOJA 1 [ZARCORAL ANTIOXIDO 368 GL CORAL .. 4 6 13 7
LOJA 1 [CORALIT BRILH AZUL DEL REY GALAD 2171 . 4 6 11 5
LOJA 1|3 EM 1FOSCO BASE M 991 LATA CORAL . 3 4 8 4
LOJA 1 |DECORA S BRILBASE F 992 LATA CORAL . 2 4 8 4
LOJA 1 [SPARLACK EXTRA MARITIMO FOSCO GALAQ CORA . 4 ] 10 4
LOJA 1 [TEXTURATO RUSTICO BASE PM LATA 28GK . 5] 10 14 4
LOJA 1 |CORALIT ZERO BRILH PRETO 008 GALAO CORAL . 4 6 9 3
LOJA 1 [ESM SINT SEC RAP BCO NEVE GL 001 CORAL . 5] 12 15 3
LOJA 1 [REND MUITO ARELA 820 GL CORAL . 4 8 11 3
LOJA 1 |ACAB SEDA ACET BASE P LATA CORAL . 2 3 5 2
LOJA 1 [CORANTE LIQUIDO VERMELHO S0ML CORAL . 5 8 10 2
LOJA 1 [SUPER LAVAVEL BASET GL CORAL . 10 16 18 2
LOJA 1 [WANDEPOXI BASE AGUA ACBASE PM LT CORAL . 4 & 8 2
LOJA 1 [PINTAPISO ACRIL PRETO 008 LATA CORAL . 2 3 4 1

Fonte: Autor (2017)
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Apbés o retorno dos produtos, era habilitada a funcdo no software de
abastecimento automatico, a partir deste momento, a reposicéo € feita a partir do

sistema.

3.2.4 Anédlise espaco de loja (mudanca de DDV para quantidade)

Durante os primeiros 30 dias apds a implementacdo, percebeu-se que o
abastecimento automatico apresentava alguns problemas da operacdo. As lojas
estavam visivelmente vazias, alguns produtos, mesmo em ruptura ndo eram
reabastecidos. Desta forma, levantou-se uma investigacdo para entender o que

estava acontecendo.

3.2.4.1 Limitacdes do ERP

O estoque pode ser na forma de DDV ou quantidade. Para os calculos,
utilizou-se DDV, no entanto, na pratica, percebeu-se que as gbndolas estavam
ficando vazias, com muitos espacos livres, 0 que gerava uma ma impressao ao
cliente, passando a ideia que a empresa estava fechando ou que estava faltando
produto. Outro ponto importante que merece destaque, o MDV era calculado a partir
da performance do produto nos ultimos 90 dias, mas caso o produto estivesse em
falta, o sistema entendia que tratava-se de um produto de baixa performance, ou
seja, quando colocava-se dias de venda, a reposicdo ocorria de forma defasada e
para que esse produto voltasse a sua performance normal, demoraria muito tempo,
como no exemplo abaixo.

O produto ficticio A, estava em falta na fabrica, gerando uma falta
generalizada no mercado de material de construcdo, mas trata-se de um produto de
alto giro que quando em seu estoque normal, vende em média 10 unidades por dia,
no entanto, o sistema ndo entende que houve falta de produto, desta forma, o
calculo é feito partindo do pressuposto da venda minima, ou seja, uma unidade em
90 dias, o sistema entendia que nessas situacdes o MDV era de 0,012. E digamos
gue seu estoque maximo era de 60 DDV e o minimo 30 DDV, dessa forma o produto

A seria abastecido da seguinte forma, conforme Quadro 14:
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Quadro 14 - Estoque e parametros do produto A

Produto |Mdv |Ddv |Ddv |Estogue | Estoque |Estogue | Reposigio

min | max | atual minimo Mmaximo
A 0012130 60 0 0,36 0,72

=

Fonte: Autor (2017)

Isto leva, para outra limitagdo do sistema com a funcédo DDV, a reposicao era
feita da seguinte forma, o abastecimento s6 seria feito, caso o estoque atual, fosse
menor que 0 minimo, ou seja, caso 0 estoque fosse 6 unidades, s6 haveria
reposicdo ao chegar em 5. Logo, como o sistema sempre arredonda para baixo,
para o menor valor inteiro, entende-se que na situacao que o estoque minimo seja
zero, a loja esta sempre abastecida na visédo do sistema e nunca havera reposicao.

Outra limitacdo do sistema em DDV refere-se ao estogue maximo. O sistema
jamais permite que seja reposto uma quantidade acima do estoque maximo, logo, na
situacdo do exemplo, que é de 0,72, jamais sera abastecido em uma unidade, visto
que serd excedido o estoque maximo.

A Ultima e mais grave limitacdo do sistema é em relacédo produtos novos, que
nao houvesse histérico de vendas, ou seja, MDV zero. Desta forma, por maior que
fosse o estoque maximo e minimo, ndo haveria reposi¢cdo pelo fato de ser um

produto sem vendas.

3.2.4.2 Alteracéo para quantidade

Apés diversas andlises e reunibes de replanejamento com 0s gestores
comerciais, optou-se por alterar o gerenciamento de estoque para o parametro de
guantidade.

A alteracdo do parametro de estoque ser pelos DDV para quantidade, foi feita
paralelamente pelo Excel, com a seguinte férmula, adaptada da Férmula (12):
Quantidade = DDV x MDV (29

Sendo a quantidade final, o produto da média diaria de vendas pelos dias de
venda. Esta mudanca trouxe algumas reflexdes sobre seus pros e contras.

Como ponto positivo, pode-se destacar que ha maior flexibilidade dos
estoques, podendo-se estipular de forma precisa quanto se deseja ter de cada

produto. Outro ponto positivo é que produtos com baixo giro, apos o entendimento a
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fundo das causas, ou seja, se 0 baixo giro é por falta de demanda ou outros fatores
externos. Sendo possivel alterar o estoque para a quantidade desejada, pois com o
pardmetro DDV era impossivel.

Como ponto negativo, pode-se destacar que pela forma de DDV a loja estava
resguardada em relacdo a mudancas na demanda, desta forma, em situacdes que
haja crescimento da demanda, talvez a quantidade parametrizada seja insuficiente e
até que se perceba isso, gere rupturas. Desta forma, criou-se acompanhamento
semanal dos estoques das lojas, para poder analisar casos recorrentes de falta de

produtos, entre outros casos, para que a revisao no estogue seja continua.

3.2.4.3 Validagéo da quantidade in loco

O setor de tintas trata-se de uma linha que ha uma maior necessidade de
exposicao de produtos, ndo soO pela disponibilidade, mas também para que melhore
a experiéncia do cliente. Entdo, apés as mudancas feitas, foi-se em loja, juntamente
com o gerente operacional e o promotor da respectiva marca, para que seja validado
o layout da loja.

Viu-se a quantidade de gondolas dedicada ao fornecedor e o seu respectivo
espaco. Para em seguida planejar os produtos e as respectivas quantidades a
serem expostas. Levando-se em consideragdo a capacidade de armazenagem nas
gondolas e os espacos, que poderiam variar. A partir dos parametros adaptou-se o

layout em loja. Figura 13 representando layout da linha latex.

Figura 13 - Layout linha latex nas géndolas
H PISO H PISO H PISO HIDRALACRIL HIDRALACRIL HIDRALACRIL
AZUL PRETO BRANCO 113" 3 MALVA CANARIO
CONCRETO VERMELHO AMARELO NEVE GELO PALHA
CONCRETO CINZA VERDE NEVE GELO PALHA

HIDRALACRIL HIDRALACRIL
PESSEGO AZUL
PEROLA AREIA
PEROLA MARFIM

REND MAIS  REND MAIS | REND MAIS REND MAIS | REND MAIS REND MAIS
NEVE NEVE GELO PALHA MARFIM VIOLETA
NEVE NEVE GELO PALHA MARFIM PEROLA
NEVE NEVE GELO PALHA MARFIM PEROLA

REND MAIS  REND MAIS | REND MAIS
VIOLETA PESSEGO PESSEGO
AREIA PRIMAVERA ROSA
AREIA PRIMAVERA ROSA

Fonte: Autor (2017)
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Tome-se como exemplo o produto Rend Mais Neve, segundo os célculos

realizados, o estoque deveria ser, conforme a Quadro 15:

Quadro 15 - Parametros de estoque

Produto Estoque minimo Estoque maximo
REND MAIS ACRILBCO NEVE GL | 25 44

Fonte: Autor (2017)
No entanto, viu-se que o0 espaco destinado a este produto, seria de seis

gondolas, e cada uma das gbndolas comportava até 8 galdes, 4 na primeira fileira e
4 logo atras desta forma, a alterou-se a quantidade maéaxima para 48 unidades ( 6
gbndolas e 8 galdes por gondola) e a minimo de 24 unidades (cada gbéndola ficaria
com metade da sua capacidade, no entanto, ndo impactaria a experiéncia do cliente,
pois com as quatro unidades na géndola, ndo seria possivel ver que ndo a segunda
fileira estava vazia. A Figura 14 mostra a visdo do cliente, ao olhar a gdndola de
frente. Na Figura 15, pode-se ver a visdo aérea da gbéndola, que o cliente ndo

percebe que ha outra fila com também quatro galGes atrés.

Figura 14 - Visdo do cliente

Fonte: Autor (2017)
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Na Figura 15 héa a visdo aérea da goéndola. E possivel ver que ha duas filas de
galdes, sendo a primeira fila, visivel ao cliente e a fila de tras o cliente ndo consegue

vé-la.

Figura 15 - Visdo aérea

Fila de tras, que I | I I
o cliente ndo vé
Primeira fila, que

o cliente vé

Campo de
visdo do cliente

Fonte: Autor (2017)
Visdo aérea representativa, que é possivel ver as duas filas de galbes na

gondola. Esta adequacéo foi realizada com todos os produtos dos fornecedores

envolvidos.

3.2.5 Mudanca da sugestdo de compra
3.2.5.1 Sugestao inicial

A sugestdo de compra do ERP é feita a partir de uma féormula que leva em
consideracao produtos que estdo em transito (entre lojas), produtos futuros (que
ainda ndo chegaram a empresa).

O ERP padronizou que o estoque de todos os produtos seria de 75 DDV,
independente da linha, giro, dentre outros. E a sugestdo de compra padréao do ERP,

€ da seguinte forma:

Sug = DDV x MDV — Fut — Trans — ETotal (20)
Onde: DDV = dias de venda, que no caso é padrao 75.
MDV = média diaria de vendas de toda a empresa

Fut = estoque futuro, que ja foi realizado o pedido junto ao fornecedor.
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Trans = estoque que esta em transito entre as lojas.

ETotal = estoque total da empresa do referido produto.

No entanto, trata-se de um ponto fraco do setor de compras, visto que em
muitos casos, os compradores ndo utilizavam a sugestédo de compra, por julgarem
certa incoeréncia. E pelo fato dela ser padréo para todos os produtos, de certa forma

deixa de ser assertiva em muitas situacoes.

3.2.5.2 Sugestao final

Por limitagcdo no ERP, ndo se pode alterar o calculo da sugestdo de compra,
entdo, criou-se um sistema paralelo, que utiliza o banco de dados, criando assim, a
sugestdo de compra, que sera basicamente, o estoque do depdsito maximo do
depdsito subtraido pelo estoque atual. No depdsito ndo ha estoque minimo, desta
forma, sempre que houver a revisdo periddica, serd comprada a quantidade
necessaria para chegar ao estoque maximo.

Outro ponto importante que merece destaque, durante a discussao para
finalizar a sugestdo de compra, levou-se a discussdo se seria considerado 0s
estoques das lojas ou né&o.

Entendeu-se que a empresa como um todo, deveria ser dividida em duas
empresas. a empresa CD e a empresa loja. Sendo o CD o fornecedor das lojas,
desta forma, atuando como um pulmé&o. Logo, a quantidade de estoque em lojas,
ndo deveria interferir na quantidade de estoque do CD, porque o calculo foi feito
para que ele possa suprir as vendas de todas as unidades, sem que haja o risco da
ruptura no armazém, que no abastecimento automatico, seria o cenario mais critico,

pelo fato de que em muitos casos, a falta de estoque duraria semanas.

3.2.6 Controle de estoque

Buscando alcancar casos de sucesso, como em outras empresas ja fazem.
Foi realizado um trabalho de transparéncia com todos os fornecedores. O que
muitas vezes, eles eram dependentes de visitas mensais junto aos compradores
para saber a performance de seus produtos, o que tornava lento os planos de acgéo.
Outro ponto era a dificuldade do entendimento dos representantes na relagdo de

estoque com vendas, entre outros. Antecipar-se em relacdo a faltas de estoque ou
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estoque parado. Desta forma, foi-se gerado um relatério diario, que passava aos
fornecedores os dados mais detalhados de seus produtos. Em paralelo a isso, foram

ministrados treinamentos para alinhamento de expectativas.

3.2.6.1 Relatorio de integracdo com o fornecedor

Sao relatorios diarios enviados aos fornecedores, com o intuito de passar de
forma detalhada e transparente, toda a performance do mix, podendo o nivel de
detalhamento chegar de loja a loja. O relatério de integracdo possui trés tipos de

relatorios distintos.

3.2.6.1.1 Relat6rio Geral

Expbe as vendas e o0 estoque de todos os itens do fornecedor, conforme é

possivel ver na Figura 16.

Figura 16 - Relatdrio geral

Vendas por Més ACAL
e DIAS DDV MDV —
marf16 abr/16 maifi16 jun/16 Fisico Futuro Transito

Descrigdo SITUACAD Sugestdo Observacdo

193689 BONE DE PELE P/DISCO FURADEIRA BOSCH NOVO DECRETO 0 0 1 0 105 |1160,25 0,01 13,00 0,00 0,00
476126 ESMERILHADEIRA GWS 7-115 ET' 720W BOSCH NOVO DECRETO 1 2 1 0 105 | 200,81 0,04 9,00 0,00 1,00
476133 FURADEIRA GSB550RE 550W BOSCH INATIVD 0 1 0 0 105 0,00 0,01 0,00 0,00 2,00
476140 FURAD 1/2" GSB13RE 600W C/MALETA BOSCH INATIVD 2 o 0 o 105 000 002 000 0,00 2,00
476164 SERRA MARMORE SKIL 1200W BOSCH CESTA BASICA 7 4 6 3 105 | 12941 0,22 29,00 0,00 1,00
476188 FURADEIRA IMP SKIL 3/8" 550W BOSCH NOWD DECRETO 17 20 25 10 105 54,54 0,81 4400 15,00 0,00
476201 ESMERILHADEIRA SKIL 4 1/2" BOSCH NOWVO DECRETO 2 4 o 0 105 11500 007 8,00 0,00 1,00
476218 SERRA TICO-TICO SKIL 380W BOSCH INATIVO 1 0 0 0 105 0,00 D,Dll 0, DDII 0,00 0,00
476225 FURADEIRA SKIL 1/2" 600W REVERS BOSCH NOVO DECRETO 4 0 2 2 105 11,16 009 1,00 4,00 0,00
476232 PARAFUSADEIRA BATERIA SKIL 3,6V BOSCH NOWVO DECRETO 2 3 2 1 105 18966 0,09 17,00 0,00 1,00
476249 PLAINA SKIL 550W BOSCH MNOVO DECRETO 0 1 0 o 105 | 803,25 0,01 9,00 0,00 0,00
477208 FURAD SKIL 1/2" 550W MALETA C/ 36 ACESS NOVO DECRETO 0 7 2 1 105 | 111,11 0,08 9,00 0,00 1,00
477215 MARTELETE PNEUM C/ 5 ACESS MANDRIL SKIL PROMOCAQ 4 1 1 5 105 11236 009 1000 0.00 0.00

Fonte: Autor (2017)
No relatério Geral, a exposi¢do dos dados sera da seguinte forma:

e Item: Codigo do produto

e Descricao: A descricao do item referido.

e Situacao: O foco desta coluna € expor se € um item ativo ou inativo.

e Vendas por Més: A quantidade de vendas (por unidade) dos produtos, sem
haver a discriminagao por loja.

¢ Dias: O total de dias de venda no periodo do relatério.

e DDV: Em relacdo ao determinado item, de acordo com nosso estoque atual,
guantos dias de vendas podemos suprir. MDV: A média de vendas por dia
deste produto nas lojas,sem haver discriminagéo por loja.

¢ Fisico: A guantidade em estoque deste referido item.
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e Futuro: A quantidade comprada que esta em transito para a empresa. Existe

pedido de compra no sistema, mas o0 estoque ainda néo chegou.

e Sugestdo: Campo que sera preenchido pelo fornecedor e serd enviado ao

comprador.

e Observacdo: Campo que serd preenchido pelo fornecedor e sera enviado a

ao comprador, neste campo ele dissertara qualquer observacao em relacao

ao referido item.

3.2.6.1.2 Relat6rio detalhado

O relatério detalhado expbe os dados por produto e por loja, a partir dele é

possivel entender, estoque, venda, a partir dele € possivel entender os diferentes

cenarios por loja, conforme a Figura 17.

Figura 17 - Relatorio detalhado

DESCRIGAD sITUAGCAD LB UE _LOEATE
QTOE YALOR :STOQUI MOY ODY QTDE YALOR STOQU MOV

432653| POLITRIZ ™ 3071 15300% 220% BOSCH E CRET 100  Rf616,50 2,00 Rt 0,00

LA32TOEIMERILHAD ANG T 1741 GWE 20-150 220% Oy 7 JCRET 13 100 R§43746 2,00 0,07 3053 000 Rf 0,00 3,00 0,00
FiTE304 BROCA IMPACT CONGRETO SMM BEOSCHIOY0 DECRET 13 100 Rf 650 35,00 na7 53523 200 Rt 1201 2200 013
Fite164 | SERRA MARMORE SKIL 1200 EOSCH |CESTA BASICA 13 000 Rt 0,00 3,00 00 0,00 100 R 24330 00 0,07
Fita342BROCA IMPACT CONCRETO TMM EOSCHIOYO DECRET 13 000 R 0,00 15,00 00 0,00 1,00 Rf &40 16,00 0,07
Fiszaei| TALHADEIRA SDS PLUUS 250RM EOSCH MOYVO DECRET! 13 0,00 R 0,00 12,00 0,00 0,0 000 Rt 0,00 3,00 0,00
Fatairs EROCA HES MET AL 4MM EOSCH 0% 0 DECRET! 13 100 R$4,33 171,00 0,07 260,00 1,00 R$ 4,50 3,00 o0t
Fiata731 FROCA $DE PLUS S4L 5.0%210 MM EOSCNOY0 DECRET 13 100 Rt 1551 3.00 na7 137,65 1,00 R 13,50 11,00 0,07
Fitasas kT ACEFE W-LINE 41PCE BOECH PRDMDI;XD 13 100 R$Gs302 F,00 0 4310 4,00 RE24ET3 26,00 0,26
Fiaiaste COMJ P LIXAR E POLIR EOZCH 00 DECRET 13 2,00 Rf103.00 &.00 013 6115 0,00 Rf 0,00 10,00 0,00
Fiz2103 FRA MARMORE Ci MaAL+DISC 1450% B0 FPRECO EAZICO 13 2,00  RfT0001 3,00 013 63,52 1,00 Rf353,90 5,00 oor
Farsoa s BROCA IMPACT CONCRETO 3MR BOSCHIOYD DECRET! 13 0,00 R$ 0,00 15,00 0,00 0,00 1,00 R 5,30 3,00 0,0t
Fit5511 BROCA IMPACT CONCRETO 6MM BOSCHIOYD DECRET! 13 000 Rt 0,00 36,00 00 0,00 1,00 Rt 752 13,00 0,07
F 415115 J3C0 DIAMANT 400 FORCELANATO EOSN0Y0 DECRET 13 200 Ri1E313 22,00 013 165,24 0,00 Rf 0,00 1500 0,00
Fiazaso FONTEIRD 2D PLIZ 250MM BEOECH 00 DECRET 13 2,00 Rt 13,50 3,00 013 22,94 0,00 Rf 0,00 oo 0,00

Fonte: Autor (2017)

0,00
165,24
122,35
244,70

0,00

137,65
168,23
3.4
0,00
TEAT
137,65
230,53
0,00
0,00

Expbe a venda por loja no més atual, o valor do preco de venda e o

estoque de produto por loja.
e |tem: o cddigo do item referido.

e Descrigdo: A descrigdo do item referido

e Situacdo: O foco desta coluna é expor se é um item ativo ou inativo.

¢ Dias: O total de dias de venda no periodo.

e QTDE: Quantidade vendida da loja no més de referéncia, em unidades.

e VALOR: Total vendido na loja, no més de referéncia, em reais e é o valor

total arrecadado com o referido item.

e ESTOQUE: Estoque fisico em unidades do item referido.

e MDV: A média de vendas por dia do item referido na determinada loja.
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e DDV: Em relagdo ao determinado item, de acordo com nosso estoque atual,
guantos dias de vendas podemos suprir. Ex: um produto tem a média diaria
de vendas de 1 unidade. E temos 5 em estoque. Significa que temos estoque
para atender 5 dias de venda (DDV).

e Futuro: A quantidade comprada que esta em transito. Existe pedido de

compra no sistema, mas o estoque ainda ndo chegou.

3.2.6.1.3 Relatorio Produtos sem giro

Relatério com a relacdo de produtos que ndo tiveram giro nos ultimos trés
meses. Bastante autoexplicativo este relatério contempla os estoques dos produtos
venda zero em cada loja e no depésito e caso haja futuro. Conforme € possivel ver
na Figura 18.

Figura 18 - Relatorio produtos sem giro

ESTOQUE LOJAS
ESTOQUE TG ESTOQUE AS ESTOQUE WS ESTOQUE GM ESTOQUE DEPOSITO FUTURO EMPRESA
193689 |  BONE DE PELE P/DISCO FURADEIRA BOSCH NOVO DECRETO 4,00 0,00 3,00 5,00 0,00 0,00
476126 | ESMERILHADEIRA GWS 7-115 ET' 720W BOSCH | NOVO DECRETO 4,00 0,00 3,00 2,00 0,00 0,00
476201 ESMERILHADEIRA SKIL 4 1/2" BOSCH NOVO DECRETO 4,00 1,00 4,00 3,00 0,00 0,00
476249 PLAINA SKIL 550W BOSCH NOVO DECRETO 4,00 0,00 2,00 3,00 0,00 0,00
477222 | SOPRADOR TERMICO SKIL 8003 1800W BOSCH | NOVO DECRETO 6,00 0,00 5,00 4,00 0,00 0,00
478168 BROCA HSS METAL 3MM BOSCH NOVO DECRETO 16,00 13,00 11,00 13,00 0,00 0,00
478212 BROCA HSS METAL 8MM BOSCH NOVO DECRETO 20,00 3,00 11,00 14,00 0,00 0,00
478229 BROCA HSS METAL 10MM BOSCH NOVO DECRETO 12,00 0,00 12,00 8,00 0,00 0,00
478236 BROCA HSS METAL 12MM BOSCH NOVO DECRETO 3,00 0,00 1,00 1,00 0,00 0,00
478373 BROCA IMPACT CONCRETO 9MM BOSCH NOVO DECRETO 18,00 3,00 18,00 15,00 0,00 0,00
478403 BROCA IMPACT CONCRETO 12MM BOSCH NOVO DECRETO 9,00 0,00 10,00 10,00 0,00 0,00
478687 BROCA 5DS PLUS S4L 8,0X160 MM BOSCH NOVO DECRETO 19,00 0,00 14,00 13,00 0,00 0,00
478724 BROCA SDS PLUS S4L 65,0210 MM BOSCH NOVO DECRETO 11,00 0,00 14,00 8,00 0,00 0,00

Fonte: Autor (2017)

ITEM DESCRICAO SITUAGAO

RELATORIO PRODUTOS SEM GIRO
@

3.2.7 Gerenciamento do estoque

No sistema de abastecimento automético, previram-se dois tipos de
gerenciamento de estoque, por parte do fornecedor e por parte da empresa.

Optou-se que o fornecedor HH para gerenciasse seu estoque, pelo fato de ser
um fornecedor local, aumentando flexibilidade e sendo mais simples o contato direto.
Em paralelo com o interessa da empresa, o HH tinha interesse em adquirir know-
how neste processo.

O fornecedor CC tera seu estoque controlado pelo grupo varejista, por se
tratar de um fornecedor de outro estado, Pernambuco, o lead time era de
aproximadamente 2 semanas, desta forma, a falta de flexibilidade era um ponto
falho.
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3.2.7.1 Responsaveis pelo gerenciamento

Durante o abastecimento automatico, tinham duas situagbes de
gerenciamento de estoque, uma era realizada pelo grupo varejista e a outra pelo
préoprio fornecedor. Esta foi feita a partir de uma reunido entre a diretoria das duas
empresas, Visto que era de grande importancia para ambas as empresas o0

aprendizado desta metodologia, pois trata-se de um modelo de grande potencial.

3.2.7.1.1 Controle por parte do fornecedor, VMI

O inicio deste modelo foi feito da seguinte forma, visto que o tempo de
reposicdo era de aproximadamente 3 dias, o fornecedor entendeu que reduzir o
estoque para 10 DDV era suficiente para atender as vendas. O que gerou em um
primeiro momento, grandes rupturas nas lojas e perdas de vendas.

O que levou ao questionamento, “por que 10 dias de venda, em muitos casos,
nao conseguia atender a trés dias sequer’?

No varejo, deve-se entender o caso de produto a produto. Tome-se um
exemplo muito comum que ocorreu. O produto A e o D, teoricamente possuem a

mesma MDYV, como é possivel ver no Quadro 16, todos os produtos sao ficticios.

Quadro 16 — Comparativo MDV e estoque de quatro produtos ficticios

Produto MDV | Estoque
A 1 10

B 0.1 1

C 10 100

D 1 10

Fonte: Autor (2017)
Ao analisar a fundo seu desempenho dia a dia € possivel ver algumas
diferencas, conforme Quadro 17. Utilizou-se somente dois produtos, A e D, por

serem mais relevantes para o que deseja-se explicar.
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Quadro 17 - Comparativo ao longo dos dias

PRODUTO [DIA 1 |DIA 2 |DIA 3 |DIA4 |DIAS |DIAG|DIA 7 |DIA 8 |DIA 9 |DIA 10 |TOTAL
A 1 0 |1 2 1 1 0 |12 |1 1 10
D 1 0 |5 10 4 0 [0 o Jo |0 10

Fonte: Autor (2017)

Pode-se ver que apesar dos produtos terem a mesma saida ao longo dos 10
dias, elas ocorreram de forma bem diferentes.

No caso do produto A, ele possui saidas regulares e constantes, ao contrario
do produto D. Em determinadas linhas do fornecedor, isto € bem comum,
principalmente pelo rendimento e locais de aplicacé@o, que fazem as saidas bastante
diferentes. No caso do produto D, € um produto que nao vende todos os dias, mas
gue normalmente saem em maior quantidade. Dessa forma, logo no 5° dia, ele ja
apresentava ruptura.

Desta forma, foi passado ao fornecedor a metodologia de abastecimento e ao
invés deles parametrizarem o estoque também, os parametros foram estipulados
pelo grupo varejista e ele no caso, cuidava da parte operacional.

Fixou-se que os pedidos seriam feitos as sextas-feiras, para que as entregas
ocorressem as segundas-feiras.

Desta forma, o fornecedor, ao receber os relatérios diérios, tinham
conhecimento do desempenho dos seus produtos e partir disso, era enviada uma
sugestdo de compra ao comprador, com as quantidades a serem adquiridas,
adaptando-se as quantidades contidas nas embalagens. Pois por exemplo, o0s
produtos que eram vendidos no litro, a embalagem era de seis unidades. Os
produtos que eram vendidos no galdo, a embalagem era de quatro unidades.

O pedido era processado e as segundas-feiras, as tintas chegavam as
respectivas lojas.

Em relacdo ao centro de distribuicdo, foi feito um estoque pulméo dos
principais itens, para que em caso de alguma demanda fora do comum, ou até
mesmo atraso no fornecedor, pudesse ser feito 0 abastecimento direto.
3.2.7.1.2 Controle por parte do grupo varejista, RMI

Semanalmente ha o levantamento de todos os fornecedores que estdo no
abastecimento automatico, com o0 intuito de ver possiveis alteracbes ou

divergéncias.
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A partir destes dados gerais é possivel entender caso a caso, quais lojas
apresentam maiores problemas e em seguida investigar as principais causas.

Em relacdo a analise do Quadro 18, os produtos que estavam abaixo, foi visto
gque em 60% dos casos, eles estavam em estoque abaixo aparente, pois a
guantidade demandada estava em transito do CD a respectiva loja. E os outros 40%,

estavam abaixo por falta de estoque no depdsito para repor.

Quadro 18 - Relatério semanal

GERAL LOJA L LOJA 2 LOJA 3 LOJA 4
ABAIXO 229 20% | ABAIXO 39 14% |ABAIXO 60 21% | ABAIXO 87 31%|ABAIXC 43 15%
OK 750 66% | 0K 202 72%|0K 150 67% | 0K 161 57%|0K 157 70%
EXCESS0 149 13%|EXCESSO 41 15%|EXCESSO 32 11% |EXCESSO 34 12%|EXCESSO 42 15%
TOTAL 1128 TOTAL 282 TOTAL 282 TOTAL 282 TOTAL 282

Fonte: Autor (2017)
Toma-se como exemplo os produtos que ficaram com o estoque abaixo em
umas das lojas. Pode-se verificar no relatério detalhado do Quadro 19, é possivel
ver 0s parametros minimo e maximo e compara-los com o estoque atual e a partir

disso, entender que caso nao haja estoque em transito, o motivo.

Quadro 19 - Relatério semanal detalhado

Descrigdo Qt.min |Qt.méx | Estoque [SITUACAQ Fisico Total Transito
3EM 1FOSCOBASEP 12 24 9| ABAIXO 9 12 15
3EM1FOSCOBASET 8 16 7[ABAIXO 7 39 9
BRILHO E PROT S BRIL 6 12 O[ABAIXO 0 5 0
BRILHO E PROT S BRIL 6 8 5|ABAIXO 5 38 1
BRILHO E PROT S BRIL 6 12 1|ABAIXO 1 16 11
BRILHO E PROT S BRIL 8 10 O|ABAIXO 0 19 10
CATALIZ WANDEPOXY LO 10 18 S|ABAIXO 5 36 13
CORALIT ACET BRANCO 2 4 O[ABAIXO 0 a4 1
CORALIT BRILH ALUMIN 4 6 3[ABAIXO 3 6 3
CORALIT BRILH AMAREL 2 4 O[ABAIXO 0 0 2
CORALIT BRILH BASEF 2 4 O|ABAIXO 0 4 0
CORALIT BRILH BASEF 4 6 3|ABAIXO 3 9 3
CORALIT BRILH BRANCO 4 6 O|ABAIXO 0 1] 0
CORALIT BRILH BRANCO 10 16 6[ABAIXO 6 16 18
CORALIT BRILH PRETO 8 12 O[ABAIXO 0 0 0
CORALIT BRILH VERMEL 2 O[ABAIXO 0 3 ]
CORALIT FOSCO PRETO 4 6 3|ABAIXO 3 20 0
CORALIT ZERO ACET B 4 6 2|ABAIXO 2 9 i

Fonte: Autor (2017)
Este relatério era passado ao setor de compras, com o intuito de alinhar a

razao de que em alguns casos, determinados produtos ndo haviam sido comprados,

mas ainda estavam ativos.
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Normalmente as causas eram atrasos no pedido, ou produtos em falta na
fabrica. Caso ndo fosse nenhuma destas causas e realmente ndo houvesse a
sugestédo de compra, o parametro era revisado e as alteracdes eram feitas.

Assim como a possibilidade de ocorrer falta, em alguns casos havia excesso
de produto nas lojas, ou seja, 0 estoque atual era superior aos estoques
parametrizados.

Casos de excesso de estoque ocorriam por dois motivos, o primeiro era por
transferéncias manuais realizadas pelos gestores de loja, algo proibido para
produtos que estavam dentro do projeto. Porque caso houvesse produtos em falta
de estoque, a transferéncia seria automatica e realiza-la manualmente, ndo iria
aumentar a velocidade do processo. Na realidade, geraria excesso de estoque, pois
seria transferida uma maior quantidade do que a desejada, pelo fato de que seria
transferido tanto o que ja estava em transito e que foi realizado automaticamente,
como o que foi transferido manualmente.

Em casos, que fosse percebido recorrentes estoques abaixo do desejado, a
acao correta seria alterar o parametro, pois desta forma, mudaria perpetuamente a
reposicao e realiza-la manualmente, resolveria o problema apenas pontualmente.

O segundo motivo, foi apenas descoberto apds intensa investigacdo em loja.
Viu-se que durante a operagdo de venda, era comum 0 receio pela equipe de
vendas que a seguinte situacdo ocorresse: Fosse realizada uma venda verbal com o
cliente e ao momento que o cliente fosse a loja, pagar e coletar o produto, ndo
houvesse mais estoque, ou seja, ele fosse vendido durante o dia. Desta forma, os
vendedores criavam pedidos com os produtos, o que 0s colocava no status
reservado por 24 horas, no entanto, o sistema ndo reconhecia este status como
estoque, logo enviava o pedido de transferéncia. Percebeu-se que o resultado
destas acdes era que muita vezes, as vendas nao eram concretizadas e geravam
estoque em demasia em loja. Logo, reservar mercadorias no sistema, sem ser em
uma venda formal, passou a ser uma pratica descontinuada.

A compra era feita de forma tradicional. De acordo com a revisdo periodica, o
comprador ao realizar a analise, verifica o novo sistema de sugestdo de compra e
faz uma analise critica de todas as sugestfes, caso ndo concorde com alguma,

devera ser passado a equipe do projeto, para que seja feito follow up.
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Em paralelo a isso, no relatorio diario que sdo enviados, os fornecedores
enviavam ao setor de compras, observagfes e sugestao, até mesmo de incentivos,
descontos e formas de pagamento. Fatores esses, também relevantes para o pedido

de compras final.

3.3 Resultados
3.3.1 Valor de estoque

Com o intuito de acompanhar a performance do projeto, um dos indicadores é
a comparacdo do estoque médio no mesmo periodo nos dois Ultimos anos e
também como seria o estoque atual, sem contar a nova loja inaugurada. Devido a
mudanca de cenario, nos dois anos anteriores havia apenas 3 lojas, e no ano 3,
abriu-se uma nova loja. O periodo ilustrado a seguir, refere-se aos seis primeiros
meses do ano, de cada um dos respectivos anos.

Desconsiderando este novo empreendimento, viu-se que houve uma
diminuicdo no estoque em aproximadamente R$ 235.000,00 ou 26%, em relagdo
comparacao do ano 3 com o ano 2. Mesmo contanto com a loja a mais, no mesmo
periodo, houve reducdo de aproximadamente R$120.000,00 ou 14%, como

mostrado na Figura 19.

Figura 19 - Resultados do indicador: Valor de estoque

VALOR ESTOQUE

EcCC EHH EMTOTAL

RS 87
RS 75! RS 75!
as 61 RS 64
RS 53‘ > RS 54 &S 47

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 3 SEM LOJANOVA

Fonte: Autor (2017)
Pelo fato da mudanca de cenario na empresa em relacdo aos anos 2 e 3,

devida a inauguracdo de uma nova loja, no acompanhamento deste indicador

excluiu-se o estoque na nova loja.
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Conforme Quadro 20, pode-se ver que em relacdo ao fornecedor CC, houve
reducdo de R$ 131.838,00 no estoque e reducdo de R$ 103.844,00 no fornecedor
HH.

Quadro 20 - Reducéo do valor de estoque por fornecedor, sem nova loja

ANO 2 ANO 3 SEM DIFERENCA
LOJA NOWVA
CcC RS 611.588,00|RS 479.750,00| -RS 131.838,00
HH RS 268.389,00 RS 164.545,00| -RS 103.844,00
TOTAL RS 879.977,00|RS 644.295,00| -RS 235.682,00

Fonte: Autor (2017)
No projeto, percebeu-se que os fornecedores possuiam o mix muito inchado,

provocando estoque parado.

Para acompanhamento também, analisou-se a diferenca de estoque mesmo
com uma loja a mais, conforme Quadro 21. Houve reducdo de R$ 67.424,00 no
fornecedor CC e R$ 52.605,00 no fornecedor HH, totalizando R$ 120.029,00.

Quadro 21 - Redugéo do valor de estoque por fornecedor, com nova loja

ANO 2 ANO 3 SEM DIFERENCA
LOJA NOVA
CC RS 611.588,00|RS 544.164,00( -RS67.424,00
HH RS 268.389,00|RS 215.784,00| -RS52.605,00
TOTAL RS 879.977,00|RS 759.948,00| -RS 120.029,00

Fonte: Autor (2017)
Em paralelo com a diminuicdo do estoque de grande parte dos produtos

curvas B e C, foi feito um corte de produtos que ndo estavam gerando resultado a

empresa.

3.3.2 Giro relativo de estoque

Para alcancar este indicador, utilizou-se a seguinte formula (1) da revisédo
bibliografica. No qual, pegou-se os dados histéricos do ano atual e dos dois ultimos
anos, a venda no periodo, e o estoque medio no periodo. E encontrou-se o resultado

a seguir, do Quadro 22:
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Quadro 22 - Giro do fornecedor/més

28%
25% 59%

32%
44%

Fonte: Autor (2017)
O entendimento deste indicador € que em um més, no ano 3, o fornecedor HH
vendia em média 59% do seu estoque.
Pode-se concluir que no fornecedor CC, o giro relativo aumentou de 28% para
35% e o fornecedor HH, que era o responsavel por operacionalizar o estoque,

aumentou o giro de 25% para 59% conforme Figura 20.

Figura 20 - Comparativo giro do fornecedor

Giro relativo

——AA —@—HH

59%

=== 35%

ANO 1 ANO 2 ANO 3

Fonte: autor (2017)

3.3.3 Dias de venda de estoque

Outro indicador utilizado para acompanhamento era em relagcdo aos dias de
venda do estoque. Levando-se em consideracdo todos os produtos. A empresa em
guestdo adotava a meta de manter estoque por 90 dias. Mas era um valor arbitrario
e similar a um senso comum, mas sem fundamentos.

Para medir também a melhoria do estoque, pois de fato, a reducéo
simplesmente por reduzir, ndo € estrategicamente interessante para a empresa, €
importante além da reducdo, saber se 0 giro esta aumentando relativamente e se

nao estd impactando negativamente as vendas.
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Desta forma, foi feita uma ponderacao de todos os produtos dos respectivos
fornecedores, a fim de ser encontrar a quantidade de dias de venda que esses
fornecedores tém de estoque. Logo, este indicador tem 0 seguinte objetivo: quanto
menor este indicador significa que menor € o tempo que os produtos permanecem
estocados.

Logo, no ano 3, a empresa CC tinha no seu estoque o equivalente a 87 dias
de venda, contra 51 dias de venda do fornecedor HH, conforme Quadro 23.

Quadro 23 - DDV em estoque/fornecedor

94 109
69 122 51

Fonte: Autor (2017)
O fornecedor HH, obteve maiores ganhos de resultado neste indicador, tendo

0 numero de dias de venda mantido em estoque diminuido em 58%, enquanto o
fornecedor CC reduziu em 20%. Logo, em paralelo com a redugdo do valor do
estoque, este indicador comprova que além de ser necessario investir menos
recursos para manter 0s respectivos estoques destes fornecedores, estes produtos

permanecem menos tempo na empresa, até serem vendidos.
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4. CONCLUSOES
Neste capitulo seréo expostas as conclusdes sobre o presente trabalho, bem
como as licbes aprendidas e comprovando o alcance dos objetivos propostos,

recomendacdes para trabalhos futuros e consideracdes finais.

4.1 Concluséo

O trabalha visava a implementacéo da reposi¢cdo automatica dos estoques de
tinta de um grupo varejista, visando o aumento da disponibilidade de produtos,
reduzindo o estoque médio.

Foram considerado quatro objetivos especificos, constatou-se que foram
alcancados ao longo da implementacéo do projeto e apds o funcionamento pleno do
abastecimento automatico.

O objetivo especifico de identificar as principais etapas do abastecimento
automaético foi alcancado principalmente na fase de implementacao do projeto, que
mapeou a metodologia de gerenciamento de estoque que seria utilizado e todas as
etapas para que o projeto ocorresse. Desde processos operacionais até estratégia
de abastecimento.

O segundo objetivo especifico foi mapear toda a operacdo do projeto. Esta
etapa foi alcancada, na etapa 4 da pesquisa, que mostrava a fundo todo o processo,
da relacdo do CD com as lojas, processos a serem realizados antes da
implementacéo, toda a preparacéo e funcionalidades do ERP.

O terceiro objetivo foi a implementacdo de uma politica de estoque. Pode-se
constatar na etapa 1, que todos os produtos foram mapeados de acordo com a
politica da empresa, desde os produtos mais relevantes aos menores. Envolveu
tanto a parte comercial como o setor de compras da empresa. Foram ministrados
treinamentos sobre a nova politica de estoque.

O quarto objetivo foi expor e analisar os resultados. Apds 6 meses de projeto,
pode-se perceber que o estoque dos fornecedores que estavam no abastecimento
automatico, foi reduzido em 26% ou aproximadamente R$ 235.000,00. E o giro
aumentou em 136% em um fornecedor e 25% no outro. Além da média de DDV

estocada que reduziu em 20% em um fornecedor e 58% no outro. Implementou-se o
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abastecimento com aproximadamente 400 SKUs diferentes, o que representou 4%
de todo o mix da empresa, 0o que gerou além dos ganhos financeiros, ganhos
operacionais, visto que o processo deixou de ser manual.

Por fim, o objetivo geral do projeto, que era a implementacdo do
abastecimento automatico e diminuicdo do estoque médio dos produtos foi
alcancado, evidenciado pela grande reducao de estoque, como toda a maturacéo do
projeto, que possui grande potencial de crescimento na empresa, podendo chegar a

todos os SKUs da empresa.

4.2 Recomendac0des para trabalhos futuros

O acompanhamento deste projeto é essencial, entdo para trabalhos futuros,
recomenda-se a utilizacdo de softwares de Bl para o fornecimento em tempo real de
dados para acompanhamento de indicadores que comprovem que 0S objetivos
estejam sendo alcancados ou néo.

Por se tratar de um projeto dindmico e que envolve vérias areas da empresa,
a principal dificuldade encontrada, foi no tempo da criacdo dos relatorios de
acompanhamento.

Recomenda-se a implementacdo de relatérios que possam gerar 0S
resultados em tempo real, aumentando assim a agilidade dos planos de agéo.
Fornecendo de forma &gil os indicadores global do abastecimento automatico.

Recomenda-se também a implementacdo de novos indicadores, como um
indicador que indique o percentual de ruptura dos estoques. Para que ainda possa
mensurar as vendas perdidas por falta de estoque.

4.3 Consideracdes Finais

A automacdo do abastecimento dos estoques ndo € algo longe da realidade
das empresas e ndo € necessario que seja uma empresa de grande porte para
consegui-la. No entanto, € primordial que a empresa possua uma sélida base de
dados para que sejam trabalhadas e também que a implementagéo seja cautelosa,
validando cada passo, para que ndo haja uma pane generalizada por alguma falha

devido a singularidades da prépria empresa, sistema, entre outros.
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Ap6s a implementacdo, deve-se constantemente aplicar feedback dos
parametros, pois 0os cendrios mudam constantemente, entdo em paralelo com essa
mudanca de tecnologia, uma mudanca cultural é preciso, pois caso contrério, trara

resultados em um curto prazo, porgue 0s parametros se tornariam obsoletos.
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APENDICE A - Margem de contribuic&o liquida curva a, fornecedor CC
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Produto PrecoVenda | Margem MDV ML %ML AcumM. | Contrib.
Result.
SUPER LAVAVEL
BASE P LATA R$ 389,90 43% 0,89 R$ 149,95 8,13% 8,13% 1

REND MUITO BR
NEVE LATA R$ 219,90 31% 1,03 R$ 70,24 3,81% 11,94% 1
MASSA CORRIDA
LATA 27KG R$ 58,90 30% 2,95 R$ 51,65 2,80% 14,74% 1
SUPER LAVAVEL
SRRl AT R$ 92,90 43% 1,27 R$ 50,72 2,75% 17,49% 1
SUPER LAVAVEL
BRANCO LATA R$ 356,90 36% 0,33 R$ 41,82 2,27% 19,75% 1
REND MUITO
BRANCONEVEGL | RS 57,90 37% 1,76 R$ 37,66 2,04% 21,79% 1
DECORA S BRIL
BRANC 001 LATA R$ 374,90 35% 0,28 R$ 37,40 2,03% 23,82% 1
IT ZERO ACET
BRANCO 001 GALAG | RS 9990 37% 0,92 R$ 34,45 1,87% 25,69% 1
DECORA S BRIL
BASET 993 GALAG | R$ 125,90 65% 0,39 R$ 31,55 1,71% 27,40% 1
DECORA S BRIL
BASE P 990 LATA R$ 409,90 44% 0,17 R$ 30,71 1,66% 29,06% 1
DUO FOSCO
BRANCO NEVE LATA | R$ 172,90 38% 0,42 R$ 27,36 1,48% 30,55% 1
WANDEPOXI BASE
AGUA BR BCO NEVE | R$ 179,90 37% 0,41 R$ 26,94 1,46% 32,01% 1
GL
TEXTURATO
LISO/EFEITO BASE | R$ 145,90 45% 0,41 R$ 26,92 1,46% 33,47% 1
PM LATA 27KG
SUPER LAVAVEL
BASE T LATA R$ 469,90 63% 0,09 R$ 26,88 1,46% 34,92% 1
REND MUITO BASE
DM LATA R$ 259,90 48% 0,22 R$ 26,86 1,46% 36,38% 1
EE'T'f\DOR ACRILICO | pe 142,90 37% 0,51 R$ 26,83 1,45% 37,83% 1
ESMALTE
WANDEPOXY BPM | R$ 154,90 42% 0,39 R$ 25,26 1,37% 39,20% 1
GALAO 2,5L.T
ACRILICO TOTAL
FOSCO BASE p LATA | RS 298,90 39% 0,19 R$ 22,61 1,23% 40,43% 1
3 EM 1 FOSCO BASE
S 600 LATA R$ 297,90 42% 0,17 R$ 21,08 1,14% 41,57% 1
IT ZERO BRILH
BRANCO 001 GALAO | R$ 99,90 37% 0,56 R$ 20,48 1,11% 42,68% 1
CORA
DECORA S BRIL
BASE P 990 GALAG | RS 99,90 44% 0,47 R$ 20,43 1,11% 43,79% 1
NEUTREX GL
VPIRANGA R$ 59,90 32% 1,05 R$ 20,06 1,09% 44,88% 1
DECORA S BRIL BR
GELO LATA R$ 374,90 35% 0,15 R$ 19,45 1,05% 45,93% 1
REND MUITO BR
GELO LATA R$ 219,90 32% 0,27 R$ 19,14 1,04% 46,97% 1
sl AR LAAEL R$ 116,90 64% 0,25 R$ 18,75 1,02% 47,99% 1

BASE T GL
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ACRILICO TOTAL
FOSCOBRANCO | R$ 287,90 33% 0,18 R$ 1748 | 095% | 48,93%
LATA

3 EM 1 FOSCO BASE

SRS R$ 89,90 63% 0,31 R§ 1729 | 094% | 49,87%
3 EM 1 FOSCO BASE

3 RO R$ 409,90 67% 0,06 R$ 1551 | 084% | 50,71%
SPARLACK EXTRA

MARITIMO BRILH | R$ 58,90 36% 0,70 R$ 14,94 | 081% | 51,52%
GL

3 EM 1 FOSCO BASE

o A, R$ 312,80 46% 0,10 R 14,86 | 081% | 52,33%
SUPER LAVAVEL

R RS 86,50 36% 0,45 R$ 1420 | 077% | 53,10%
3 EM 1 FOSCO BASE

S R$ 359,90 57% 0,07 R$ 14,00 | 076% | 53,86%
RESINA ACRILICA

RESTUAR R$ 104,90 39% 0,34 R 13,78 | 075% | 54,60%
BRILHO E PROT S

BRILHO BASEPM | R$ 234,90 45% 0,13 R 1326 | 072% | 5532%
LATA CORA

IT BRILH BRANCO

NEVE 001 GALAO | R$ 91,50 35% 0,40 R$ 12,79 | 069% | 56,02%
CORA

DIRETO GESSO

BRANCO NEV LATA | R$ 251,40 34% 0,15 R$ 1248 | 068% | 56,69%
GESSO

TEXTURA ACRIL

T oo AR R$ 128,30 40% 0,24 R$ 12,24 | 066% | 57,36%
SUPER LAVAVEL

SAC M Gl Salr | RS 97,90 50% 0,25 R$ 12,19 | 066% | 5802%
ACAB SEDA ACET

A R$ 351,90 50% 0,07 R$ 12,11 | 066% | 58,67%
DECORA S BRIL

D | s 465,90 56% 0,05 R$ 11,91 | 065% | 59,32%
SUPER LAVAVEL

PN R$ 408,90 50% 0,06 R$ 11,61 | 063% | 59,95%
DECORA S BRIL BR

R RS 94,50 38% 0,32 R 1147 | 062% | 60,57%
SELADOR ACRILICO | pe 3529 33% 0,97 R$ 11,08 | 060% | 61,17%
GALAO

DECORA S BRIL

S o 0| RS 9450 38% 0,31 R 11,06 | 0,60% | 61,77%
SUPER LAVAVEL

R A R$ 435,90 56% 0,05 R 11,04 | 060% | 62,37%
VASSA CORRIDAGL | s 15,90 37% 1,85 R$ 11,04 | 0,60% | 62,97%
REND MUITO BASE

oA RS 65,90 51% 0,33 R$ 10,99 | 0,60% | 63,56%
IT ACET SUPER

BRANCO 001 GALAO | R$ 92,50 35% 0,34 R 10,93 | 059% | 64,16%
CORA

DECORA S BRIL

| Rs 37490 36% 0,08 R§ 1076 | 058% | 64,74%
DUO FOSCO

BRANCO NEVE RS 41,90 38% 0,61 R$ 983 | 053% | 6527%
GALAO

DECORA S BRIL

O L, | R$ 419,90 49% 0,05 R§ 941 | 051% | 6578%
REND MUITO

NI (o7 | RS 152,90 41% 0,15 R§ 933| 051% | 6629%
DUO FOSCO R$ 175,90 39% 0,14 R§ 929 | 050% | 6679%

BRANCO GELO LATA




SUPER LAVAVEL
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e A R$ 107,90 57% 0,15 RS 909 | 049% | 67,28%
HAMERITE ESM

BRILH BRANCOGL | R$ 118,50 35% 0,22 R$ 908 | 049% | 67,78%
2,4L 001 CO

REND MUITO

S e | RS 219,90 30% 0,14 RS 887 | 048% | 68,26%
DECORA S BRIL

S B o | RS 9450 38% 0,24 RS 861 | 047% | 68,72%
DECORA S BRIL

D R a0 | R$ 105,90 51% 0,16 R$ 859 | 047% | 69,19%
PINTAPISO ACRIL

P A0 ACRL | Rs 179,90 35% 0,14 R$ 856 | 046% | 69,65%
ESM SINT SEC RAP

o Ve ool | Rs 66,90 36% 0,34 R$ 827 | 045% | 70,10%
REND MUITO AREIA

A0 it R$ 219,90 30% 0,13 RS 813 | 044% | 70,54%
SPARLACK DUPLO

FILTRO SOLAR R$ 69,90 39% 0,30 RS 809 | 044% | 70,98%
GALAO

VRSSA ACRILICA | rg 121,40 34% 0,19 R$ 7,88 | 043% | 71,84%
TEXTURATO

RUSTICO BASEPM | R$ 156,90 40% 0,13 RS 775| 042% | 72,26%
LATA 28GK

DECORA S BRIL

o L | rs 37490 35% 0,06 R$ 748 | 041% | 72,67%
SUPER LAVAVEL

e e ra | RS 356,90 36% 0,06 RS 728 | 039% | 73,06%
DIRETO GESSO

BRANCO NEVE 001 | R$ 57,20 33% 0,39 R$ 727 | 039% | 7345%
GALAO

ACAB SEDA ACET

D rDi RS R$ 84,90 47% 0,18 R$ 724 | 039% | 73,85%
CATALIZ

WANDEPOXY LOC | R§ 40,90 41% 0,43 RS 724 | 039% | 74,24%
LITRO

DECORA S BRIL

N | R$ 495,90 63% 0,02 R$  715| 039% | 74,63%
3EM 1S BRILH

SR R$ 334,90 45% 0,05 RS 687 | 037% | 7500%
FUNDO SINTETICO

VA STTET R$ 100,90 39% 0,17 RS 669 | 036% | 7536%
SUPER LAVAVEL

R R$ 32,90 63% 0,32 R$ 661 | 036% | 7572%
DECORA S BRIL

Dt | Rs 37490 38% 0,05 R$ 651 | 035% | 76,07%
IT BRILH PRETO : : :
ok F R$ 91,50 35% 0,19 RS 621 | 034% | 7641%
BRILHO E PROT S

BRILHOBASEPM | R$ 56,90 46% 0,24 RS 620 | 034% | 7675%
GALAO COR

VERNIZ ACRILICO

T AR | Rs 58,90 38% 0,27 R$ 612| 033% | 77,08%
DUO FOSCO

o R$ 172,90 38% 0,09 R$ 592 | 032% | 77,40%
3 EM 1 FOSCO BASE

o0 Ao RS 69,90 39% 0,22 R$ 592 | 032% | 77,72%
PINTAPISO ACRIL

AMARELO DEM 535 | R$ 45,90 38% 0,34 R$ 590 | 032% | 78,04%
GL CORA

RESINA ACRILICA | p¢ 322,90 40% 0,05 R$ 580 | 031% | 7835%

LATA 18L
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PINTAPISO ACRIL
CONCRETO 666 R$ 179,90 35% 0,09 R$ 571 0,31% 78,66%
LATA

REND MUITO

U R$ 219,90 32% 0,08 R$ 560 0,30% 78,97%
REND MUITO PALHA

S R$ 219,90 31% 0,08 R$ 540 0,29% 79,26%
FUNDO PREP IT

ZERO BR 980 R$ 94,90 42% 0,14 R$ 539 0,29% 79,55%
GALAO CO

RAZ 900MLLITRO | R$ 12,50 39% 1,09 R$ 536 0,29% 79,84%
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APENDICE B - Estoque dos produtos nas lojas, curva a, fornecedor CC

Prodto Reout| DA |RESULT | NIVELDE | pf | CUBAGE | Cugropo | RESULTA| DDVC | Est | g
FALTA demand PRODUTO

PUPER LAVAVEL BASEP 1 1 1 0,98 1,25 2 1 2 3 16 7
REND M PRNEVE 1 1 1 098 1,13 2 1 2 3 17 6
e o DA HATA 1 1 1 098 |3,74 2 2 4 9 68 | 20
g,%T_ERct)AFY:C/ HLEREEPEL | g 1 1 0,98 |1,62 3 2 6 12 34 9
D o L BRANCO 1 1 1 098 |0,62 2 1 2 3 7 3
REND HIULTO BRANCO 1 1 1 0,98 |18 3 2 6 12 45 | 10
D L BRANCOOL |4 1 1 09 |068 2 1 2 3 7 4
oANED o ot cora | 1 1 1 098 |1,49 3 2 6 12 26 8
DECORA S ERILBASET 993 4 1 1 09 |08 3 2 6 12 12 4
D e (LBASER 0]y 1 1 09 |051 2 1 2 3 5 3
D0 FOSCO BRANCONEVE | 1 1 0,98 |0,77 2 1 2 3 9 4
gl it 1 1 1 098 |1,84 3 1 3 6 16 10
E;E\)S(EUPEA&)T';\ISZ%%CEITO 1 1 1 0,98 |1,46 2 1 2 3 13 8
S o VEL BASET 1 2 2 09 |0,39 2 1 2 3 3 1
REND MUITO BASE P-M ) ) ) e X ) 5 ; . ;

LATA CORAL




SELADOR ACRILICO LATA
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e 098 |0,91 3 11 5 9
ESMALTE WANDEPOXY B

PM GALAO 2,5LT CORAL 098 2,58 6 A R
ACRILICO TOTAL FOSCO

BASE P LATA CORAL Lt e £ K 2 £
3 EM 1 FOSCO BASE P 990

S ot 0,98 |0,46 3 5 3 4
CORALIT ZERO BRILH

BRANCO 001 GALAO CORA L el 12 - 2 ¢
DECORA S BRIL BASE P 990

D LoRAS BX 098 |1,14 12 16 6 9
NEUTREX GL YPIRANGA 098 |152 12 29 8 16
DECORA S BRIL BR GELO

DR 098 |0,54 3 5 3 4
REND MUITO BR GELO

R L 098 |0,75 3 8 4 6
SUPER LAVAVEL BASE T GL

o 0,98 |0,59 12 8 3 5
ACRILICO TOTAL FOSCO

BRANCO LATA CORAL 098 0,67 3 6 B 5
3 EM 1 FOSCO BASE T 993

2 g o0 09 |0,76 12 11 4 6
3 EM 1 FOSCO BASE T 993

S CoaaL 09 |035 3 3 9 2
SPARLACK EXTRA

MARITIMO BRILH GL 0,98 |1,43 12 2 8 13
CORAL

3 EM 1 FOSCO BASE M 991

P 0,98 |0,40 3 4 9 3
SUPER LAVAVEL BRANCO

gy 098 |0,88 12 14 5 8
3 EM 1 FOSCO BASE F 992

A ConaL 098 [033 3 3 2 2
RESINA ACRILICA BALDE 0os |07 . 0 . o

5L CORAL




BRILHO E PROT S BRILHO
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BASE PM LATA CORA Rl ’ ’ ’
NEVE 001 GALAO CORA. $O | s -
NEV LATA CORALGESSO Ll i :
Kg%%A R:\fRIL BRANCO 0,98 |0,79 3 7 6
ggﬁRCBAFm}/EL BASE M GL 09  |055 12 8 5
ﬁAC¢§ gggﬁ LACET BASE P 090 0,33 3 2 2
EAETC/SE/S sA IIB-RIL BASE F 992 0,90 |0,34 3 2 1
EX‘FIAERC SAR\X;A_VEL BASE M 0,98 |0,28 3 3 2
gﬁgg/xc g FI?EI-IL BR GELO 09 |0,82 12 11 7
gglhﬁx?_OR ACRILICO GALAO 098 |1,12 12 26 13
001 GALAD CORAL - ¥ |8 il !
EX‘?EFEI IC_)AR\;,;A_VEL BASE F 098 |01 3 2 1
2433/5\{\ CORRIDA GL 6KG 0,98 |[1,62 20 60 22
GALAO CORAL L L7 i -
e o ks o sl e
EAI::'I(':A?E?) SA I'Io‘_RIL PEROL 018 098 |027 3 3 2
gx& (F)ogggA IIB-RANCO NEVE 098 |1,10 12 18 10
BETC/?E/S gA II3-RIL BASE M991 098  |026 3 2 2
REND MUITO BRANCO 09 0,63 3 6 4




NEVE 12LT CORAL
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DUO FOSCO BRANCO GELO

LATA CORAL 0% |9 ’ : ’ ’
Egiii LAVAVEL BASE F GL 098 |0,42 12 6 2 3
BRANCO GL 2,4t 001 CO R L G A I
E/ETNE g)ﬂf MARFIM 818 098 |048 3 5 3 4
018 GALAO CORAL D | O W
091 GALAO CoRAL ¥2 |0 il A T
MEDIG 070 LATA CORAL $0 | S L
NEVE GL 001 CORAL ¥P o S S T
(ATACO CORAL ¥D | S A A
SOLAR GALAD CORAL i e W
?Sﬁiﬁ ACRILICA LATA 0,98  |0,60 3 6 3 5
;I\E/IX&JTRﬂgGFI{(USTICO BASE 098 |047 3 4 3 3
EAETC/??:?) SA I'Io‘_RIL AREIA 820 098 |032 3 3 2 2
GELO LATA CORAL $0 | N S A
NEVE 001 GALAD CORAL $0 IS S T W
GALAOCORAL " 00 |0 Sl T T
L1TRO CoRAL Ll i S e
DECORA S BRIL BASE T993 098 |015 3 2 1 1

LATA CORAL




3 EM 1 S BRILH BASE M
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ey 0,98 0,26 3 2 2
FUNDO SINTETICO

NIVELADOR GL CORAL 0,98 0,48 12 6 4
SUPER LAVAVEL BASE T

LITRO CORAL 0,90 0,72 20 12 5
DECORA S BRIL PALHA 844

LATA CORAL 0,98 0,21 3 2 1
CORALIT BRILH PRETO 008

GALAO CORAL 0,98 0,54 12 7 4
BRILHO E PROT S BRILHO

BASE PM GALAO COR 0,90 0,73 12 8 4
VERNIZ ACRILICO

INCOLOR GALAO CORAL 0,98 0,62 12 9 5
DUO FOSCO MARFIM LATA

CORAL 0,98 0,33 3 3 2
3 EM 1 FOSCO BASE P 990

GALAO CORAL 0,98 0,90 12 10 6
PINTAPISO ACRIL

AMARELO DEM 535 GL 0,98 0,80 12 11 7
CORA

RESINA ACRILICA LATA 18L

CORAL 0,98 0,26 3 2 2
PINTAPISO ACRIL

CONCRETO 666 LATA 0,98 0,56 3 4 4
CORAL

REND MUITO PEROLA LATA

CORAL 0,98 0,46 3 4 .
REND MUITO PALHA 844

LATA CORAL 0,98 0,35 3 3 2
FUNDO PREP CORALIT

ZERO BR 980 GALAO CO 0,98 10,48 12 6 4
CORALRAZ 900ML LITRO 0,98 1,73 20 40 17




APENDICE C - Venda ao longo dos dias massa corrida lata

Produta M&as5A CORRIDA LATA

rADY E22

Cezvio Fa 10,78

D, DEMANMDA Ola  JOEMARDS Ola  |JDOEMANDA
1 0| 36 0|71 o
2 ] e Bl T2 ]
3 12| 38 22| T3 T
4 16| 38 17| 74 1
B E{ 40 3|78 15
B 44 2| 7B 2
7 4|42 1|77 o
& 4| 43 1| 78 &
] 0j 44 21| 74 401
10 3| 45 B| &0 1
1 10 4& 7| 1
12 3|47 ] b
13 2| 48 1) 83 o
14 3|44 0| a4 7
15 0} &0 0| 25 1
18 12| 51 0| &6 n
17 3| B2 1) &7 1
18 2| B3 17| &8 2
13 1) B4 1) 23 2
20 | BE 11| 20 1
21 4| BE ] : | E
2z 0| &7 7|48z B
23 2| b 1) 93 42
24 15| B3 2| a4 17
25 2| &0 ] §: H
26 1| 61 ] 2 3 o
27 Bl B2 2|47 17
28 4| B3 1] =7 b
24 1) B4 2|33 14
30 4| R 1) 100 E
31 3| BB 5101 a5
a2 10| &7 2| 102 T
13 4| g2 o) 10z 14
34 1| B3 2| TOTAL T4
35 3|70 0

88
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APENDICE D - Estoque dos produtos no depdsito, curva a, fornecedor cc

. DESV.P DP DDV
Produto Periodo :E‘g}i DE\ LT  |ADRAO | DEMAN | MDV | ESDEM | Es | ESlead | DDVES | o, .y
co (dias) LT DA DEM time LT

MASSA CORRIDA LATA

7 0,98 1 66,336 1 314
27KG CORAL ! el 13,97 4,74 10,78 CEREs > ! 0
REND MUITO BRANCO
NEVE GL CORAL 7 0,98 2,05 1397 |a7a s 411 | 23,97 6 39,928 10 150
MASSA CORRIDA GL 6KG
CORAL 7 0,98 2,05 1397 |a7a 2,44 3,38 | 22,93 7 32,857 10 127
NEUTREX GL YPIRANGA 7 0,98 2,05 |13,97 4,74 2,48 2,28 23,27 10 22,183 10 93
SUPER LAVAVEL BASE P GL
o 21T EeAL 7 0,98 2,05 em |aza 587 2,09 | 26,95 13 | 20,260 10 91
CORALRAZ 900ML LITRO
CORAL 7 0,98 2,05 |, 257 | 5,08 2,22 | 19,63 9 21,581 10 88
REND MUITO BR NEVE

7 20,027 7
LATA CORAL 0,98 2,05 |, 257 | o 2,06 | 2339 | 11 0,0 10 8
TEXTURATO LISO/EFEITO
BASE P LATA 27KG 7 0,98 2,05 Eem |aza Ao 1,06 | 4528 | 43 | 10,315 10 78
SELADOR ACRILICO GALAO

7 15,7
CORAL 0,98 2,05 |, as7 |ao e 1,62 | 15,00 9 5,705 10 65
CORALIT ZERO ACET
BRANCO 001 GALAO 7 0,98 2,05 1,54 17,28 11 14,986 10 65
CORAL 13,97 4,74 1,84
SPARLACK EXTRA
MARITIMO BRILH GL 7 0,98 2,05 1,17 21,79 19 11,393 10 58
CORAL 13,97 4,74 2,32
SELADOR ACRILICO LATA 7 0,98 2,05 (13,97 |4,74 1,49 0,99 | 13,94 | 14 9,596 10 44
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CORAL

gifggAczsi:_L BASEP 990 098 | 205 [12o, |a7s |136 | 091 | 1274 | 1 | 887 | 10 41
zliPCECI;RLAAI‘_VAVEL BRANCO 098 | 205 [12o, |a7s |175 | 094 | 1106 | 2 | 9110 | 10 40
ey 098 | 295 14397 |47a |16 | 289 | 1084 [T 8634 |0 39
B LR 098 1295 11397 |a7a ooy | OB4| 208 ML) 818 1O 35
Ve o D 098 | 205 | 1200 a7a |119 | 078 | 1118 | 34 | 755 | 10 35
g o T 098 205 | 1200 a7a |10 | 077 | 1034 | 34 | 7430 | 10 34
ELEJ\?EF&S;OC%I:ZTCO 098 | 205 [ 1200 |a7s |ogy | O79| 819 | 10 | 7673 | 10 32
i:_l:AERCgAF;\'/A'tVEL BASE P 0,98 2,05 13,97 474 1,72 0,53 16,17 30 5,157 10 32
;EA)ETEUPIT\?BTIXUZS; IGCKO 098 | 205 [ 12o0 |a7s |ags | 025 | 2580 | 104 | 239 | 10 33
\é\;AE':IC%EPNiCIEBGA LS Egs /BLA 098 | 205 [12o0 |a7s |176 | 049 | 1656 | 34 | 4798 | 10 32
é AE[/AICIJ FC%?{CA?_ BASEP 930 098 | 205 [ 1200 |a7s |ggs | 069 | 889 | B | 6711 | 10 30
gifggAC(S)si:_L BASET 993 0,98 2,05 13,97 474 1,13 0,62 10,61 17 5,993 10 30
ggﬁﬁg QSETGiliZERcoR A 098 | 205 | 12o, |47a |110 | 061 | 1035 | 17 | 5876 | 10 29
REND MUITO BASE P-M 098 | 2,05 [1397 (474 |101 | o062 | 952 | 15 | 593 | 10 28
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GALAO CORAL

EQ_LQLL:ZO\Q/:FDEPOXY HOE 0,98 2,05 13,97 474 2,40 0,25 22,50 91 2,399 10 30
:g?ZEAG?KL%PCLSRFAILLTRO 098 | 205 14397 1474 |19 | O°% | 113 20 5274 |10 28
f:TF’AEFég/;\/:’tVEL BRANCO 098 [ 205 | 1200 a7s |14g | 054 | 1039 | 19 | s | 10 27
EAETN AI? c'\glé';f) BASE P-M 0,98 2,05 |, 397 474 0.93 0,58 | 8,77 15 5,633 10 27
ESE“\;]ESL;I\ILTo%ElCcF({)ARF;\ECO 0% | 205 14347 1474 |og7 | 0P| &1 | 15 524 |10 2>
E/ETNAD C'\glé'ATLO BR GELO 098 [ 205 | 1200 a7a loog | 051 | %19 | 38 | 415 | 10 25
ECE)\F;?B&B&LFA%RSSE/S 098 | 205 11397 la74 [154 | O35 | 1444 42 3361 |10 2>
EIS\AMQ/HE\(\)N QSNEEES:ZLB 098 | 205 11347 la74 |[239 | %06 | 2240 | 361 0602 |10 24
ETZ?&ACVS: :LL BASE M 098 | 205 | 1200 a7a |10s | 040 | 996 | 25 | 383 | 10 2
ggf CG)RA/E:OBEgRTLANCO 098 | 205 11347 1474 |ogg | 40| 836 | 21 38% |10 20
'(\:/IOARSif ASIEIES LA 0,98 2,05 13,97 474 1,17 0,27 10,99 40 2,642 10 19
E(E)SRIZLA ERIEIER EALDiE 5L 0,98 2,05 13,97 474 1,20 0,24 11,26 48 2,282 10 18
zl(J)PR'EAIT_ DRSYIEL -2 T EL 0,98 2,05 13,97 474 0,80 0,33 7,51 23 3,234 10 18
HAMERITE ESM BRILH 098 | 2,05 |1397 |474 |0,87 | 030 | 819 | 28 | 2875 | 10 17
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BRANCO GL 2,4L 001 CO

VERNIZ ACRILICO INCOLOR

GALAG CORAL 0,98 2,05 1397 474 0,69 0,28 | 6,51 23 2,758 10 15
PINTAPISO ACRIL

AMARELO DEM 535 GL 0,98 2,05 0,25 | 7,83 32 2,399 10 15
CORA 13,97 |4,74 0,83

FUNDO SINTETICO

NIVELADOR GL CORAL 0,98 2,05 13,97 |4,74 0,58 031 541 18 3,001 10 1>
DECORA S BRIL BASE P 990

LATA CORAL 0,98 2,05 |, 397 474 0,57 0,31 | 5,37 17 3,001 10 15
DECORA S BRIL BR GELO

GALAG CORAL 0,98 2,05 |, 397 474 0.1 0,19 | 8,558 46 1,797 10 14
SUPER LAVAVEL BASE F GL

CORAL 0,98 2,05 |, 397 474 0.6 0,24 | 6,22 26 2,282 10 13
REND MUITO AREIA 820

LATA CO CORAL 0,98 2,05 1307 474 0.46 0,28 | 4,31 15 2,758 10 13
REND MUITO MARFIM 818

LATA CORAL 0,98 2,05 |, 297 | 474 053 0,25 | 4,98 20 2,399 10 13
REND MUITO PALHA 844

LATA CORAL 0,98 2,05 1307 474 0.43 0,22 | 4,05 18 2,156 10 11
TEXTURA ACRIL BRANCO

LATA CORAL 0,98 2,05 |, 297 | 474 0.76 0,17 | 7,10 41 1,680 10 12
FUNDO PREP CORALIT

ZERO BR 980 GALAO CO 0,98 2,05 13,97 |4,74 0,64 0,20 | 597 30 1,923 10 12
PINTAPISO ACRIL

CONCRETO 666 LATA 0,98 2,05 0,15 | 7,74 52 1,437 10 12
CORAL 13,97 |4,74 0,83

DECORA S BRIL BRANC 001 0,98 2,05 (13,97 |4,74 0,66 0,19 | 6,22 34 1,797 10 12
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LATA CORAL
lzIER\/EIgT(AS\EgégABLZAE'\;gg 0% | 205 14367 la74 |oga | O] ©90 | 51 1321 110 1
mglAcI)) IggoALiT/i (CZZORAL 0% | 205 14347 1474 |os3 | QY| 495 | 2 | 1680 |10 10
LDAU& E%S:ﬁ MARFIM 098 205 | 1200 a7a loes | 012 | 598 | # | 115 | 10 10
E:TNAD C'\gl;'ATLO PEROLA 098 205 | 200 a7a loas | 012 | 434 | 3 | 115 | 10 8
ELEJS)FS\STCAOCZE\TCO 098 | 205 14367 1474 |os1 | O | 47> | 32| 14 |10 S
giﬁﬁgzgikr PRETO 008 098 205 | 1200 a7a loe3 | 011 | 595 | S | no7e | 10 9
E:_I(_:A?Eg:ABLRIL AR EHLO 0,98 2,05 13,97 474 0,62 0,11 5,84 53 1,078 10 9
fAE_I_'\: éggjfo Bl TEeS 0,98 2,05 13,97 474 0,36 0,17 3,40 20 1,680 10 9
fAE_I_'\: égg:fo HBEPERS 0,98 2,05 13,97 474 0,52 0,11 4,86 44 1,078 10 8
ZléngLkérXi\grthRANco 098 | 205 14397 1474 |ogo | %10 | 469 | 47 0s62 |10 8
f:_?ggg:ABLRIL BB EES 0,98 2,05 13,97 474 0,40 0,09 3,74 44 0,835 10 6
el I T R I
flAJEAERC(L)AR\ﬁVEL Sl 098 | 205 | \oor |a7a  |047 010 | 438 | 44 | 0962 10 7
DECORA S BRIL PEROLA 098 | 2,05 |1397 |474 0,65 | 004 | 609 | 165 | 035 | 10 7




018 GALAO CORAL
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RESINA ACRILICA LATA 18L

CORAL 0,98 2,05 1397|474 0.34 0,10 | 3,20 32 0,962 10
i)AE'I"\z (l:ggifo BASE M 991 0,98 2,05 1397 |4,74 0,56 0,01 5,27 439 0,117 10
fAE'I"\: (:l:OSRB:LILH BASE M 0,98 2,05 1397 |4,74 0,26 0,09 2,42 28 0,835 10
fAE'I"\: (l:gngo BASE F 992 0,98 2,05 1397 |4,74 0,32 0,06 3,02 49 0,602 10
E:?A?ES:ABLRIL PALHA 844 0,98 2,05 13,97 4,74 0,22 0,06 2,03 33 0,602 10
E:'I?A?ESSABLRIL AREIA 820 0,98 2,05 1397 |4,74 0,36 0,04 3,40 92 0,359 10
SUPER LAVAVEL BASEF 0% 1205 |0 lom lom | 097 | 205 | 2@ | oms | 10
E:‘FAC‘)ES:ABLRIL PEROL 018 0,98 2,05 13,97 474 0,28 0,01 2,66 222 0,117 10




