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RESUMO

Com o avancgo da tecnologia e a constante utilizagao da internet para compras, o varejo digital
ganhou destaque nos ultimos anos. Principalmente, durante a pandemia da doenga COVID-
19, quando a circulacao de pessoas foi reduzida, devido a politica de lockdown, o comércio
eletronico auxiliou na realizagdo das compras do supermercado, farmadcia, livros e outros
itens, com agilidade e conforto. Nesse contexto, a logistica se torna fundamental para os
negocios via internet, pois ¢ responsavel por relacdes internas e externas da empresa, como
tempo de entrega das mercadorias, transmitir informagdes aos fornecedores e clientes e por
coordenar setores. Uma das atividades importantes da logistica ¢ a gestdo de estoques, a qual
¢ encarregado por manter o comércio abastecido de produtos, para atendimento ao cliente
final. O presente trabalho tem como objetivo analisar uma empresa que comercializa
mercadorias em multiplos canais de vendas via internet, compreender o cendrio atual do
negocio e desenvolver uma proposta de melhoria do gerenciamento de estoque. Com o intuito
de controlar o nivel de estoque dos produtos com boa margem de contribui¢cdo para empresa,
na quantidade suficiente para atender as demandas dos clientes e ndo manter produtos que
imobilizam o capital. Para isso, foram levantados dados da situacdo atual do controle de
estoques da empresa através de observacdes e do sistema de informagdo empregado pelo
estabelecimento. Utilizaram-se da técnica de classificagdo ABC, conceitos estratégicos da
gestdo de estoque, bem como lote econdmico de compra, estoque de seguranga, tempo 6timo
entre pedidos e o sistema de controle de estoque por revisao perioddica, para propor um plano
de acdo para os problemas identificados. Foram realizados levantamentos de dados histéricos
da empresa e brainstorming com o proprietdrio para elaboracao do plano de agao.

Palavras-chave: Gestdo de estoque. E-commerce. Curva ABC. Estoque de seguranca.



ABSTRACT

With the advance of technology and the constant use of the internet for shopping, digital retail
has gained prominence in recent years. Especially during a pandemic of the disease COVID-
19, when the circulation of people was reduced due to the blocking policy, electronic
commerce helped with the agility and comfort of shopping at the supermarket, pharmacy,
books and other items. In this context, logistics becomes essential for business via the
Internet, as it is responsible for the company's internal and external relations, such as delivery
time for goods, transmitting information to suppliers and customers and coordinating sectors.
One of the important activities of logistics is inventory management, which is responsible for
keeping the trade supplied with products, in order to serve the final customer. This work aims
to analyze a company that sells products in multiple sales channels via the internet,
understand the current business scenario and develop a proposal for improving inventory
management. In order to control the stock level of products with a good contribution margin
for the company, in an amount sufficient to meet customer demands and not keep products
that immobilize capital. For this, data were collected on the current situation of the company's
inventory control through use and the establishment's information system. The ABC
classification technique, strategic concepts of stock management, as well as economical
purchase lot, safety stock, optimum time between orders and the stock control system by
periodic review were used, to proportion an action plan for the problems identify. Surveys of
historical data of the company and brainstorming with the owner were carried out to prepare
the action plan.

Keywords: ABC classification. Stock managemen. E-commerce. Safety stock.
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1. INTRODUCAO

A epidemia do novo coronavirus, que atingiu todo o mundo, teve o primeiro caso
confirmado no Brasil em 25 de fevereiro 2020. Conforme dados do Ministério da Saude
(BRASIL, 2020), a COVID-19 ¢ uma doencga causada pelo coronavirus, denominado SARS-
CoV-2, que contém um espectro clinico variando de infec¢des assintomaticas a quadros
graves. Diante dessa situagdo, o governo determinou, como forma de evitar o aumento de
infectados, que a populacdo evitasse sair as ruas, que nao realizassem aglomeracdes ou
qualquer atividade em grupo.

As orientagdes foram de distanciamento minimo de um metro e meio entre pessoas
em lugares publicos e de convivio social, evitar abragos, beijos, apertos de maos ou qualquer
tipo de contato fisico, devido a alta taxa de contaminagdo do virus, segundo Ministério da
Satde (BRASIL, 2020). Dessa forma, atividades basicas da populagdo foram restritas, como
trabalho, escolas, faculdades, shoppings, supermercados, farmacias, todos os lugares tiveram
suas atividades suspensas ou diminuicao expressiva na capacidade de pessoas.

Setores como o varejo sofreram grande impacto devido a essas restricdes. Nos
primeiros meses, segundo Mendes (2020), as vendas no comércio varejista registraram uma
queda jamais vista na passagem historica da Pesquisa Mensal do Comércio (PMC), medida
pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) em abril de 2020. Na passagem de
margo a abril de 2020, as vendas do setor recuaram 16,8%, afetado pela politica de lockdown*
executada nas cidades do Brasil.

Segundo IBGE (2020 apud MENDES, 2020), mesmo entre as atividades
consideradas essenciais, que ndo fecharam as portas e funcionaram normalmente durante o
inicio da epidemia sofreram com a queda nas vendas. Como foi o caso de artigos
farmacéuticos, médicos, ortopédicos, perfumaria e cosméticos, que registraram uma queda de
17% das vendas no ano de 2020. O setor de supermercados, produtos alimenticios, bebidas e
fumo, registrou recuo de 11,8% das vendas. As maiores perdas de vendas foram apresentadas
em mercados como tecidos, vestuario e calgados (-60,6%), livros, jornais, revistas e papelaria
(-43,4%) e outros artigos de uso pessoal e doméstico (-29,5%).

Por outro lado, com as restri¢des de circulagdo impostas pela pandemia da Covid-19,

as vendas do comércio eletronico, no Brasil, cresceram 41%, aproximadamente R$ 87,4

* Lockdown ¢ uma expressdo em inglés que, na traducado literal, significa confinamento ou fechamento total.
Vem sendo usada frequentemente, desde o agravamento da pandemia da Covid-19, doenga causada pelo novo
coronavirus (Sars-CoV-2).
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bilhdes na comparagdo com 2019, impulsionado pelo aumento do numero de pedidos e pela
maior contribuicdo das compras por telefone celular, a informagdo consta na pesquisa do
Webshoppers 43 EbitNielsen & Bexs Banco, segundo Ecommercebrasil (2021). Os avangos
tecnologicos, a globalizacao e o crescimento do numero de usuarios da internet possibilitaram
o rapido crescimento do comércio eletronico, também conhecido como e-commerce
(COELHO, 2013).

O comércio eletronico trouxe facilidade e comodidade aos usuarios para realizar sem
a necessidade de se deslocar at¢ uma loja fisica, a compra do produto que deseja por meio
online, incrementando consideravelmente as possibilidades de compra e a oferta de produtos
em diferentes meios e opgdes de compra (TEIXEIRA, 2015). Durante o periodo de pandemia,
o volume de visualizacdes em e-commerces aumentaram, as operagdes online do Magazine
Luiza aumentaram de 47 milhdes para 73 milhdes e das Casas Bahia de 35 milhdes para 70
milhdes, de acordo com Bowles (2020).

Um modelo de negocio que inovou o mercado do e-commerce foi o marketplace.
Empresas como Uber, Airbnb e Mercado Livre sdo exemplos de sucesso desse modelo.
Segundo a Infomoney (2021), empurrado pela expansdo do e-commerce na pandemia do
coronavirus, o marketplace Mercado Livre, teve receita de US$ 1,3 bilhdo no quarto trimestre
de 2020, com crescimento de 97% sobre o mesmo periodo do ano anterior. No acumulado de
2020, o montante da receita chegou a US$ 4 bilhdes, numa alta de 73%.

Dessa forma, o varejo com exceléncia no atendimento presencial se viu, do dia para a
noite, com o desafio de replicar a experiéncia no ambiente online. Lojas online consolidadas
precisaram lidar com grande quantidade de pedidos, com novos desafios de tecnologia,
logistica e atendimento. As empresas precisaram alcancar elevadas taxas de eficiéncia
operacional, com ampla variedade de produtos, precos de venda rentaveis e menores custos,
devido ao nivel de servigo e melhores precos de compra buscados pelos consumidores.

No setor varejista, Romito et al. (2011) identificam uma grande preocupacao com a
falta de produtos, seja na prateleira ou em estoque, pois uma das maiores apreensoes do lojista
¢ perder a venda por conta da falta do item que o seu cliente deseja. Além disso, outro
problema enfrentado pelo comerciante ¢ a quantidade minima de pedido exigida pelos
fornecedores. Nesse contexto de alta competitividade, para Ballou (2006), a gestao da cadeia
logistica ¢ fundamental e denota um diferencial competitivo significativo para as empresas.

Segundo Ballou (2006), a logistica lida com todas as atividades de movimentagdo e
armazenagem, desde 0 momento em que a empresa compra a matéria prima, até a chegada do

produto ao cliente, bem como o fluxo de informagdes dos processos intermediarios. Krever et
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al. (2003) mostram que uma boa gestdo de estoque equilibra a disponibilidade de produto, o
nivel de servico e os custos de manutencdo. Isto acontece porque o estoque interliga e
influencia diversas operagdes dentro da organizagao, sendo necessario, portanto, alcangar o
equilibrio das atividades envolvendo estoque, pois, a0 mesmo tempo em que esse gera
maleficios, como por exemplo, custo de armazenagem e capital parado, o produto disponivel
na hora certa para os clientes permite que fiquem satisfeitos com o servigo, contribuindo para
0 aumento das vendas.

Diante do cenario atual de competividade e aumento das vendas por meio do e-
commerce no ano de 2020, é notoria a importincia de praticas de gestdo de estoque. A
empresa X, objeto de estudo deste trabalho, apresenta dificuldades similares. Os proprietarios
investem em altos niveis de estoque para garantir o atendimento, minimizar o risco da falta de
mercadorias para vendas nas diferentes plataformas e contra as variagdes de preco do
mercado. Além disso, sofrem com o prazo de entrega, ou lead time extenso de alguns
produtos de fornecedores internacionais, o que prejudica o tempo de reabastecimento das
mercadorias e dificulta a projec@o contra possiveis variacdes da demanda.

Outro fator € o critério empregado para reposicao de estoque, que ¢ realizado quando
o produto fica escasso em estoque, entdo efetua-se a compra da mercadoria sem nenhum
estudo prévio. Logo, ndo existe politica de gerenciamentos de estoques € a empresa €
prejudicada pela falta de mercadorias importantes de alto giro, perdendo vendas e clientes
para a concorréncia. Assim, a pesquisa ora apresentada buscou responder a seguinte questao:
Como gerenciar o estoque em um comércio online de diferentes mercadorias, de forma a
garantir maior eficiéncia do processo e disponibilidade dos itens vendidos?

Para tanto, aplicou-se a metodologia cientifico exploratorio, pois pretende
estabelecer métodos e técnicas para estruturar a formulacdo de uma hipotese, que nesse caso
se remete a um plano de agdo para a melhoria da gestdo de estoque da empresa, verificando
sua validade. Por meio, de uma pesquisa qualitativa a propriedade de identificar a
complexidade dos dados e informagdes para possibilitar o melhor entendimento do fendmeno
que se deseja analisar e melhorar.

Em linhas gerais, o resultado objetivo para a problematica foi que as mesas
digitalizadoras, sao mercadorias importantes para a empresa, que merecem observacao da
quantidade de pecas em estoque. Por meio da Curva ABC, anélise no volume de vendas de
2020 e quantidade de SKUs (Stock Keeping Units), ou unidade mantida em estoque, as mesas

digitalizadoras apresentaram elevada receita no ano analisado. Dessa forma, foi proposto um
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plano de acdo para implementagdo do sistema de controle de estoque, para a compra das

mercadorias e calculo de um estoque de seguranga para empresa nao perder vendas.

1.1 OBJETIVOS

1.1.1. Objetivo Geral

O objetivo geral da pesquisa apresentada neste trabalho foi desenvolver uma proposta
de melhoria do gerenciamento de estoque em um e-commerce que trabalha com diversos
canais de venda e um amplo portifélio de mercadorias, visando a otimizacdo do uso dos

recursos, reducao de custos e aumento do nivel de servico.

1.1.2. Objetivos Especificos

= Efetivar um diagnostico da empresa referente a realidade atual dos estoques.

= Realizar segmentacdo dos produtos para priorizagdo de acordo com a
importancia no resultado total;

= Selecionar critérios para compor a estratégia de compras e de estoque dos
produtos;

= Apresentar um plano de acdo para compra das mercadorias e estratégias de

gerenciamento de estoque para o caso analisado.

1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho esta dividido em cinco capitulos, sendo eles: introducdo, fundamentacao
tedrica, metodologia, estudo de caso e consideracdes finais. Na introducao foi apresentada a
contextualizagdo do assunto envolvido, destacando os objetivos geral e especifico, assim
como a problemadtica e a justificativa da pesquisa. Para a fundamentagdo tedrica, elencam-se
alguns conceitos, defini¢cdes e principios que norteiam a tematica para trazer uma sustentacao
cientifica ao que foi proposto.

Na metodologia, primeiramente, define-se a classificagdo metodoldgica em que se
enquadra a presente monografia. E, posteriormente, se estabelece as diretrizes que seriam
seguidas para atingir os objetivos levantados na introdu¢do. No capitulo dedicado ao estudo

de caso, a apresentacao da empresa alvo da andlise e a contextualizacdo da sua respectiva
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situacdo atual. Em seguida, detalha-se a proposta de melhoria em relagdo a implementacgdo do
sistema de controle de estoque. Por fim, faz-se as consideragdes finais do trabalho, destacando

os objetivos que foram atingidos, seguido das referéncias bibliograficas.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo estdo expostos alguns conceitos relevantes, com a oportunidade de
criar um debate cientifico envolvendo os principais aspectos para compreensao da tematica

envolvida na pesquisa.

2.1 0 COMERCIO ELETRONICO E MARKETPLACE

A expressdo comércio eletronico abrange todas as relagdes comerciais firmadas no
meio eletronico, sejam elas relagdes puramente civis ou relagdes de consumo, em oposi¢ao as
relacdes tradicionais que tomam lugar diretamente em ambientes fisicos (KLEE, 2014).
Segundo Albertin (2000), o comércio eletronico (CE) ¢ a realizacdo de toda a cadeia de valor
dos processos de negocio num ambiente eletronico, por meio da aplicagdo intensa das
tecnologias de comunica¢io e de informagdo, atendendo aos objetivos de negocio. E a
capacidade de comprar ¢ vender produtos e informagdes na Internet € em outros servigos on-
line.

O comércio eletronico teve seu inicio com a Amazon, que foi fundada em 1994 e
inaugurada em julho de 1995, na cidade americana de Seattle, Washington, com o objetivo de
ser a maior livraria do mundo (CATALANI et al., 2004). O crescimento do e-commerce
beneficia todos os tipos de comércio, englobando mais do que simplesmente vendas a varejo e
viagens, mas, eletronicos, livros, artigo de decoracdo, venda de produtos usados, informacdes,
os mais variados tipos de servigos e uma infinita gama de produtos sdo vendidos (MENDES,
2013).

O comércio eletronico, conhecido também como e-commerce, ¢ uma ferramenta que
vem crescendo rapidamente, gragas aos avangos da tecnologia, globalizagdo e crescimento do
numero de usudrios da internet. Este modelo de comércio € uma alternativa para as empresas
ao ganharem mais vantagem competitiva, pois € uma forma para os clientes comprarem com
maior rapidez, melhores informagdes, sem ter que sair de casa e até deixar os clientes a
vontade, pois ndo ha vendedores. (COELHO, 2013).

Conforme Albertin (2002), o comércio eletronico ¢ a realizacdo de toda a cadeia de
valores dos processos de negdcio em um ambiente eletronico, por meio da aplicacdo intensa
das tecnologias de comunicacdo e de informagdo, atendendo aos objetivos de negocio. Os

processos podem ser realizados de forma completa ou parcial, incluindo as transagdes
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negocio-a-negdcio, negdcio-a-consumidor e intra-organizacional, em uma infraestrutura de
informacao e comunicagdo predominantemente publica, de acesso facil, livre e de baixo custo.

Praticado pela primeira vez em 1994, o e-commerce tornou-se referéncia e acredita-
se que ¢ um novo paradigma nos negocios (GREBLIKAITE; PERVAZAITE, 2014). Para
Rios (2002) devido a este tipo de comércio as empresas estdo construindo um novo tipo de
estruturacdo organizacional, adquirindo caracteristicas como menor numero de funciondrios,
instalacdes fisicas reduzidas, flexibilidade de resposta, credibilidade e novas experiéncias
organizacionais. De acordo com Mendonga (2016), o e-commerce subdivide-se em seis tipos:

Quadro 1 — Tipos de e-commerce.

E a relagdo entre as duas empresas, esse
Business to Business — (B2B) tipo de transacdo se da por meio de redes
privadas partilhadas entre elas.

E o mais conhecido entre o publico e
Business to Consumer — (B2C envolve a venda direta entre fabricantes
e distribuidores ao consumidor final.

E quando empresas criam plataformas
como a intranet para oferecer produtos
aos seus funcionarios com pregos
menores

Business to Employee — (B2E)

E quando uma empresa vende para o

Business to Government - (B2G) Governo

Esse formato ¢ pouco conhecido no
Consumer to Business — (C2B)  |Brasil, aqui o consumidor ¢ que oferta
seus produtos para as empresas.

Nesse formato a relagao ¢ de consumidor
para consumidor, isso ¢ realizado por
meio de uma plataforma que promove a
intermediacao da operagao.

Consumer to Consumer — (C2C)

Fonte: Autora (2021).

Outra forma de e-commerce em expansdo ¢ o marketplace, um modelo de negdcio
que funciona no comércio eletronico de maneira que diversos fornecedores ofertam seus
produtos e servicos no mesmo lugar e os consumidores 14 os buscam (WANG; ARCHER,
2007). O marketplace é considerado um shopping virtual, ou seja, um site de e-commerce que
retne ofertas de produtos e servigos de diferentes vendedores. O modelo de marketplace

consiste em um intermediario que, no papel de fornecedor de infraestrutura de mercado, inclui
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uma comunidade de vendedores fazendo negodcios dentro dessa estrutura, que pode ser fisica
ou virtual (TURBAN et al., 2009).

Embora o crescimento do marketplace no Brasil seja recente, o modelo ndo ¢
totalmente inovador, pois surgiu na década de 1990 nos Estados Unidos o E-Bay
(www.ebay.com) e o MercadoLivre (www.mercadolivre.com.br) no Brasil e parte da América
Latina. A principal atuacdo dessas empresas era por meio do modelo C2C (consumer to
consumer), no qual pessoas vendiam seus produtos a outras pessoas (TURBAN et al., 2015).
Conforme representado na 39 edicdo do relatério WebShoppers de 2019, o modelo que
integrou o grande crescimento do marketplace no Brasil dos ultimos 10 anos foi o B2C
(business to consumer), que ocorre na relagao entre fornecedor e consumidor.

O Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2017)
define marketplace, como um sitio online colaborativo, igualando-se a um shopping center,
mas de forma eletronica, totalmente digital, onde varios conjuntos de empresas ofertam
produtos e servigos no mesmo ambiente. O processo de vendas fica sob encargo da plataforma
organizadora, ou seja, o site que hospeda, busca e traz o consumidor, disponibilizando ao
usuario uma estrutura digital com facilidades de pagamento seguro e possibilidades de fretes
integrados.

No ambito dos marketplaces, encontram-se os vendedores que podem possuir ou nao
uma loja on-line propria, o e-commerce, os compradores e a plataforma de vendas online e os
proprios marketplaces (MIGLANI, 2017). No marketplace os diferentes fabricantes,
produtores, revendedores e importadores ofertam seus produtos e servicos ao consumidor nas
plataformas digitais. Essa estrutura recorda os shopping centers (STARLING, 2018): o
consumidor acessa a plataforma em busca do que deseja adquirir € se depara com diversas
opcdes a sua frente, como uma espécie de vitrine.

Ao permitir que operadores independentes comercializem seus produtos em sua
plataforma, a estratégia permite grandes empresarios do mercado digital a ampliacao dos
sortimentos sem custos de estoque. Essa estratégia ¢ utilizada por quase metade dos 50
maiores e-commerces do Brasil. Nascida como uma estratégia de ampliacdo de sortimento
para empresas multicategorias, ela também vem sendo utilizada por empresas especializadas
(SBVC, 2018).

Outra vantagem que o modelo de marketplace oferece ¢ a rentabilidade para o
varejista, uma vez que estes ndo precisam ter o estoque dos produtos disponiveis em seus
armazéns, podem agregar a seu portfolio e oferecer ao consumidor final maior diversificagdo

de produtos. Com isso, nao disponibiliza capital empregado em inventario. O estoque e toda
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armazenagem ficam a cargo dos vendedores que por sua vez aproveitam a maior exposi¢do de
um site de grande penetragdo no mercado, ampliando assim, o leque de vendas
(EUROMONITOR, 2018).

Complementarmente, concebe-se que o marketplace ¢ definido como um novo
modelo de negodcios para a cadeia de suprimentos, que pode ser usada para integrar
fornecedores, fabricantes e distribuidores (HANDFIELD; NICHOLS, 1999). Para a cadeia de
suprimentos, o comércio eletronico ¢ um elemento revolucionario, usado para ligar
fornecedores, fabricantes e distribuicdo de dados dos clientes (HANDFIELD; NICHOLS,
1999). Para que este modelo funcione de forma satisfatoria, e traga vantagem competitiva, ¢
preciso entender como os negociadores comerciais dentro de um canal de distribui¢do se
relacionam e apontam como esses negociadores avaliam os seus estreitamentos comerciais
(PIGATTO; ALCANTARA, 2007).

Marques (2010) constatou, que a logistica estd presente nas mais diversas formas de
transagdes eletronicas, € que a interagdo entre logistica e os diversos setores da empresa ¢
fundamental para o comércio eletronico, pois, em sua esséncia, as transacdes geram varios
fluxos de produtos e informagdes que, em ultima instancia, sdo o grande objeto da logistica.
Além disso, as novas necessidades exigem, cada vez mais, uma perfeita integracao dos fluxos
de informagdes e produtos ao longo da cadeia, pois ¢ ela em si que viabilizard o nivel de
servico desejado a um custo viavel.

No caso do e-commerce, essencialmente na comercializagdo B2C (bussiness-
toconsumer), o cliente potencial, impulsionado a comprar por meio da internet por diversos
motivos, valoriza os fatores logisticos, fazendo com que a empresa dé atengdo especial a
infraestrutura logistica, associando estoques, distribuicdo, tratamento da informagdo e
recursos humanos. (NOVAES, 2007). A logistica identifica-se como termo relevante para o
planejamento e operagdo de um e-commerce, pois pode influenciar diretamente o resultado
financeiro da empresa, assim como a satisfacao e fidelizagao dos consumidores.

Hé intimeras varidveis logisticas envolvidas no comércio eletronico que sao decisivas
ao consumidor no momento da compra, como a disponibilidade de mercadoria para a venda,
preco da mercadoria, prazo de entrega, o preco do frete e o extravio de um produto. Dessa
forma, entende-se que o varejo tradicional, com lojas presenciais € o varejo virtual, sem lojas
presenciais, sdo gerenciados com alguns aspectos diferentes, estimulando o conhecimento
para todos os incluidos nesse tipo de atividade: fornecedores, transportadoras, operagdes
logisticas (FLEURY; HIJJAR, 2000). Portanto, o proximo item apresenta as principais

caracteristicas de gestao de estoque e indicadores que fazem a diferenga para o varejo virtual.
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2.2 LOGISTICA E GESTAO DE ESTOQUE

Com o aumento das vendas via e-commerce ¢ pertinente as mudancgas nas transagdes
comerciais, desse modo, faz-se necessario aprimorar o atendimento ao consumidor do
comércio eletronico. Para Bayles (2001), o comércio eletronico tem algumas particularidades
logisticas. Nele as empresas atuam com uma quantidade enorme de pedidos, mas com uma
quantidade reduzida de itens, pedidos geograficamente dispersos, alto indice de devolugao,
além de serem responsaveis pela administragdo e/ou operacionalizacao das etapas logisticas,
como por exemplo, a separacdo dos pedidos e o transporte.

Segundo Fleury e Monteiro (2000), para enfrentar adequadamente os desafios do e-
commerce, 0 primeiro passo ¢ entender as especificidades que geram necessidades de novas
solugdes logisticas. A falta de conscientizacdo sobre o tamanho destes desafios ¢ o principal
fator gerador dos problemas enfrentados pelas empresas de comércio virtual. O Quadro 2
apresenta as principais diferencas entre a logistica tradicional e a do e-commerce business-to-
consumer. O comparativo do Quadro 2 mostra a necessidade de desenvolvimento de sistemas

logisticos especificos para atender as demandas do e-commerce B2C.

Quadro 2 — Principais diferencas da logistica tradicional e a logistica do e-commerce B2C.

Logistica Logistica
Tradicional E-commerce
Tipo de carregamento Paletizado Pequenos pacotes
Clientes Conhecidos Desconhecidos
Tamanho médio de pedido Mais de $1000 Menos de $100
Destinos dos pedidos Concentrados Altamente dispersos
Demanda Estavel e Consistente Incerta e fragmentada

Fonte: Fleury e Monteiro (2005).

Conforme (PORTO, 2018) quando bem planejada, organizada e controlada, a
logistica pode trazer melhor rentabilidade no servi¢o de distribuicdo dos produtos e servicos
aos consumidores para os e-commerces. O desafio ¢ fazer com que os bens e servigos sejam
disponibilizados aos consumidores quando necessarios, no lugar requisitado, em quantidade
suficiente, condicdes adequadas e ao menor custo possivel. A logistica permite que as
organizagdes atinjam a sua finalidade funcional quando por meio da disponibilidade de
inventario, entrega pontual e menos falhas no produto (BOWERSOX; CLOSS, 2001).

Com o objetivo de definir o escopo de atuacao da logistica e incentivar o uso de sua

competéncia, Bowersox (2014, p. 32), a descreve como a “[...] gestdo do processamento de
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pedidos, estoques, transportes € a combinacdo de armazenamento, manuseio de materiais e
embalagem, todos integrados por uma rede de instala¢des.” Segundo o autor, a logistica
preocupa-se continuamente em disponibilizar bens e servigos onde sdao necessarios, no
momento desejado ¢ ao menor custo total possivel, por meio do suporte as necessidades
operacionais de aquisi¢ao, produc¢ao e distribui¢ao.

Dentre as principais responsabilidades da logistica empresarial destaca-se neste
estudo a fungao de gerenciamento de estoque, cuja principal atribuicao ¢ definir a composi¢ao
e a quantidade de produtos que deve ser armazenada para que o atendimento das necessidades
dos clientes ocorra de modo correto e consistente ao longo da cadeia de suprimentos
(BALLOU, 2006). Para Dias (2010), a administracdo de materiais, por meio da gestdo de
estoque tem uma participagdo fundamental na logistica para manutencdo de uma estratégia
competitiva da empresa. O estoque tem a funcdo de disponibilizar para que a empresa a
capacidade de vender os produtos e entregd-los na data e hora marcada, dependendo da
estratégia utilizada pela empresa.

Segundo Ballou (2006), estoques sdo acumulagdes de matérias-primas, suprimentos,
componentes, materiais em processo e produtos acabados que surgem em numerosos pontos
do canal de producao e logistica das empresas. O termo controle de estoques ¢ definido pela
funcdo da necessidade de estipular os diversos niveis de materiais e produtos que a
organizagdo deve manter, dentro de parametros economicos (POZO, 2009). As razdes para
que muitas empresas mantenham altos niveis de estoque, se da pelo fato de permitir as lojas
comprarem em lotes economicos.

Para Oliveira (2005), o encarregado pelo gerenciamento de estoque tem a funcao de
estipular e programar as aquisigdes e reposi¢cdo, pois se a funcdo nao for executada como
deve, terd problemas com o estoque. Segundo Ballou (2006), uma empresa nao tem condigdes
inteiramente, de controlar seu canal de fluxo de produtos, desde a matéria-prima até o
consumidor final. Logo, todas as atividades desta cadeia devem estar interligadas para
proporcionar um melhor gerenciamento. Para Slack (2009), a gestdo de estoques ¢ o ato de
gerir recursos ociosos, possuidores de valor econdmicos, e destinados ao suprimento das
necessidades futuras de material em uma organizacao.

Bucchianeri e Coelho (2014) reforcam que a gestdo de estoque se refere as politicas
de controle responsaveis pelo monitoramento dos niveis de produtos armazenados e
determinagdo de quais niveis deveriam ser mantidos, quando o estoque deveria ser reposto € 0
tamanho dos pedidos. Dias (2010) afirma que os investimentos em estoque sdo necessarios na

medida em que os mesmos funcionam como um lubrificante para a produgdo e o atendimento
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das vendas. A insuficiéncia de estoques compromete o ritmo da produgdo e limita as vendas.
Ainda de acordo com o autor, os principais tipos de estoque encontrados em uma empresa
industrial, sdo: matérias-primas, produtos em processo, produtos acabados, pegas de
manuten¢ao ¢ materiais auxiliares.

Os estoques s30 recursos ociosos que possuem valor econdmico, 0s quais
representam um investimento destinado a incrementar as atividades de producdo e servir aos
clientes. Entretanto, a formagao de estoques consome capital de giro, que pode nao estar tendo
nenhum retorno do investimento efetuado e, por outro lado, pode ser necessitado com
urgéncia em outro segmento da empresa, motivo pelo qual o gerenciamento deve projetar
niveis adequados, objetivando manter o equilibrio entre estoque e consumo (VIANA, 2010,
p.144).

Figueiredo (2011) aponta alguns beneficios do estoque, como a facilidade de
produzir, atendimento de clientes que pecam produto de imediato, prote¢do contra alteracao
de precos, defesa contra alteragdes do tempo de ressuprimento, entretanto, o estoque absorve
recursos ¢ capital que poderia estar sendo investido em outros locais, assim, uma maior
rotatividade do estoque libera ativo e diminui custo de inventario. A tarefa de planejar e
controlar estoques sao fatores primordiais numa boa administragdo da cadeia de suprimentos,
dessa forma, serdo abordados indicadores utilizados como critérios para as decisdes

estratégicas de compras e de gestao de estoques.

2.3 CUSTO DE ESTOQUE

Segundo Figueiredo (2011) algumas coisas devem ser determinadas para um bom
gerenciamento de estoque como: a quantidade de itens que se deve ter em estoque, a
periodicidade de quando se deve reabastecer o estoque e a quantidade de cada item em um
intervalo de tempo. Além disso, algumas agdes devem ser feitas periodicamente para um bom
gerenciamento, como o controle do estoque, inventario, retirada de itens que ndo atendem
mais as especificacdes do processo.

Conforme Pozo (2009), a administracdo de niveis de estoque, 16gica e racionalidade
podem ser utilizadas para a resolugdo dos problemas de estoque. Portanto, devem-se utilizar
os métodos analiticos na introdugdo de custos importantes na formacdo de estoques, pois
existem varios tipos de custos que se aplicam as situagdes de estoque. A seguir, os mais

utilizados:
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2.3.1 Custo de armazenagem

Para Arnold (1999), esses custos incluem todas as despesas que a empresa incorre
em fun¢io do volume de estoque mantido. A medida que o estoque aumenta, aumentam
também esses custos. Os custos de manutengdo dos estoques sdo aqueles resultantes do
armazenamento, ou propriedade, de produtos durante um determinado periodo, proporcionais
a média das quantidades de mercadorias disponiveis (BALLOU, 2006).

Para calcular o custo de armazenagem de determinado material, ¢ possivel utilizar a

seguinte expressao (DIAS, 2007):

Custo de armazenagem = Q/2x Tx P x I (D)
Onde:
Q = Quantidade de material em estoque no tempo considerado
P = Preco unitario do material
I = Taxa de armazenamento expressa em termos de porcentagem do custo unitario

T = Tempo considerado de armazenagem

2.3.2 Custo de pedido

Sdo os custos relacionados & compra de novos materiais para reabastecimento do
estoque. Para Ballou (2006) os custos de aquisicdo podem incluir o prego, ou custo de
fabricagdo do produto conforme as quantidades pedidas; o custo da preparacao do processo de
producdo; o custo do processamento de um pedido pelos departamentos de contabilidade e
compras; o custo de transmissdo do pedido ao ponto de suprimento, normalmente pela
utiliza¢do de correios ou meios eletronicos; o custo do transporte do pedido quando as tarifas
de transporte ndo fazem parte de compra dos produtos; € o custo de qualquer manuseio ou
processamento dos produtos no ponto de recepgao.

Segundo Ching (2009), os custos do pedido sdo calculados em termos monetarios por
pedido. Estes incluem os custos fixos associados ao processo de aquisi¢do das quantidades
solicitadas para reposicdo do estoque — custo de preencher pedido de compra, processar o
servico burocratico, receber o pedido, verificagdo contra a nota e a quantidade fisica, e, por

fim, custos gerais para arquivar informagoes.
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2.3.3 Custo da falta de estoque

Se a demanda durante o lead time, que ¢ o tempo entre 0 momento do pedido do
cliente até a chegada do produto no mesmo, excede a previsdo, pode-se esperar uma falta de
estoque. Esvaziar o estoque pode ser potencialmente caro por causa dos custos de pedidos nao
atendidos, de vendas perdidas e de clientes perdidos. As ocorréncias de falta de estoque
podem ser reduzidas pela manutencdo de um estoque extra, para proteger a empresa dessas
ocasioes em que a demanda, durante o lead time, ¢ maior que a prevista (ARNOLD, 1999).

O erro na decisdo de quantidade de pedido e auséncia de estoque, gera custos
incorridos por nos, pela falha no fornecimento a nossos consumidores (SLACK,
CHAMBERS e JOHNSTON, 2009). Além disso, Pozo (2009) alerta que se os estoques forem
minimos, a empresa podera utilizar esse capital para aperfeigoar seus recursos nos processos
de manufatura, na aquisicdo de novos equipamentos ou adicionais, para expandir sua

produgdo, tornando-se mais eficaz e competitiva.

2.3.4 Custo Total

E determinado pela soma dos custos de pedido e de armazenagem. Os custos totais
sdao importantes no modelo de lote econdmico, pois o objetivo deste € determinar a quantidade

do pedido que os minimiza (CHING, 2009).

Custo Total = Custo Total de Armazenagem + Custo Total de Pedido (2)

Toda teoria de dimensionamento e controle de estoque baseia-se em minimizar ao
maximo o custo total dado pela equacao (DIAS, 1995). De acordo com Ballou (2006), ha trés
classes gerais de custos importantes para a determinacdo de uma politica de estoque:
aquisicdo, manutengao e falta de estoque. Na Figura 1 € apresenta-se a compensagao de custos
para definir a quantidade do pedido para reposicio de um item de estoque. A curva
relacionado a custo de aquisi¢do e de falta de mercadorias, relaciona-se entre os custos de
reposicao de estoque e custos de ndo atendimento de um pedido de um cliente a partir do
estoque da empresa.

Os custos de manutencdo sdo aqueles resultantes do armazenamento de produtos em
um determinado periodo de tempo. A curva de custos totais, possui o ponto Q*, que se

caracteriza como o ponto de equilibrio entre os custos ja apontados, € a quantidade de itens
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que deve ser armazenada para ndo perder vendas ou ter material parado no estoque. Sao
custos permanentemente em conflito, ou em compensagdo, entre si com o objetivo de

determinar a quantidade do pedido para reposicao de um item no estoque.

Figura 1 — Compensagdo dos custos relevantes de estoque em funcao da quantidade pedida.
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Fonte: Ballou (2006, pg 279).

Para Ross, Westerfield e Jordan (2002) a soma dos custos totais pode ser substancial,
variando aproximadamente entre 20 e 40% do valor do estoque a cada ano, e que devido ao
grande volume de recursos aplicados em itens de baixa liquidez, as empresas buscam alta
rotagdo em seus estoques como forma de elevar sua rentabilidade e contribuir para a
conservagao de sua liquidez.

Para Ballou (1993) entre os objetivos do estoque estdo os objetivos de custo e os
objetivos de nivel de servico. O objetivo de custo visa estabelecer o nivel de estoque que
mantenha o equilibrio entre os custos de aquisicdo, manutengdo e falta de estoques,
minimizando assim o custo total. Os objetivos de nivel de servigo buscam sempre ter produtos

em disponibilidade sem que venha haver a falta de estoques.
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2.4 CLASSIFICACAO ABC

A curva ABC de estoques teve sua origem em estudos realizados pelo economista e
sociologo italiano Wilfredo Frederigo Samaso, ou mais conhecido como Vilfredo Pareto que
viveu entre os anos 1848 e 1923, (SISTEMAS, 2021). O Vilfredo Pareto estudou a
distribuicdo de renda entre a populagdo e ressaltou a existéncia de uma lei geral de ma
distribuicao, ou seja, ele comprovou que uma parte menor da populagao absorvia uma grande
porcentagem de renda, restando uma porcentagem significativamente menor de renda para a
parte que representava o maior percentual da populagdo. Segundo Pareto, a relacdo dos
percentuais era na propor¢ao de 80% e 20%, o que segundo seus estudos mostrava que 20%
da populagdo representava a maior parte da renda e os 80% restantes da populacdo era
composto pela parte que representava (SIMOES, 2007).

Segundo Pozo (2009), a Curva ABC ¢ muito utilizada nos mais diversos setores em
que se necessita tomar decisdes envolvendo grande volume de dados e a agdo torna-se
urgente, a Curva ABC foi aplicada pela primeira vez no controle de estoque por F. Dixie, na
General Electric. Em qualquer estoque que contenha mais de um item em estoque, alguns
itens serdo mais importantes para a organizagao do que outros. Alguns itens, por exemplo,
podem ter uma taxa de uso muito alta, de modo que, se faltassem, muitos consumidores
ficariam desapontados. Outros itens podem ter valores particularmente altos, de modo que
niveis de estoque excessivos seriam particularmente caros.

Uma forma comum de discriminar diferentes itens de estoque ¢ fazer uma lista deles,
de acordo com suas "movimentagdes de valor" (sua taxa de uso multiplicada por seu valor
individual) (SLACK et al., 2009). A classificacio ABC possui ampla aplicagdo, comumente
realiza-se em empresas a fim de constatar os itens que possuem maior representatividade nas
vendas, sendo que 80% delas ¢ ocasionada por apenas 20% do catdlogo de produtos
(ARAGAO et al., 2016):

e Itens da classe A: S@o os itens mais importantes € que devem receber toda a atencao
no primeiro momento do estudo. Para estes itens serao tomados as primeiras decisoes
sobre os dados levantados e correlacionados em razdo a sua importancia monetaria;

e Itens da classe B: Sdo os itens intermedidrios e que deverao ser tratados logo apds as
medidas tomadas sobre os itens da classe A; sdo os segundos em importancia;

e Itens da classe C: Sdo os itens de menor importancia, pois embora volumosos em

quantidade, possuem valor monetédrio reduzidissimo, permitindo mais tempo para
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analise e tomada de agdo. Deverdo ser tratados, somente, apds todos os itens das

classes A e B terem sido avaliados.

A Figura 2 mostra que os itens classificados no grupo A representam em média 20%
do volume do estoque e 80% do investimento. Os itens do grupo B representam 30% do
volume do estoque e 10% do investimento, enquanto os itens do grupo C representam 50% do

volume do estoque e 10% do investimento, (SLACK et al., 2009).

Figura 2 — Representacao grafica da Classificacao ABC.
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Fonte: Slack et al. (2009).

Conforme Santos e Lubiana (2017), ¢ necessario que toda organizacdo tenha a
classificagdo dos seus itens para auxiliar a administragdo em uma gestdo assertiva de
rentabilidade e para que possa dedicar a atencdo aos produtos certos no processo de tomada de
decisdo. Essa ferramenta resulta de forma analitica dados fundamentais para o gerenciamento
do estoque, proporcionando uma analise interna eficiente e compreendendo a importancia que

os produtos possuem para a organizacao.
2.5 LOTE ECONOMICO DE COMPRA

Durante o estudo foi utilizado o conceito de Lote Econdmico de compra (LEC), ou
Economic Order Quantity (EOQ), modelo que permite decidir quanto de um item pedir
quando o estoque necessitar de reabastecimento, alcangando um equilibrio entre as vantagens

e desvantagens de se manter estoque (KRAJEWSKI; RITZMAN; MALHOTRA, 2009).
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Segundo Viana (2009) o lote econdmico para compra representa a quantidade de material, de
tal forma que os custos de obtengdo e de manutencao sejam minimos.

Segundo Pozo (2002), quando se tem estoque-reserva toda vez que se aumenta a
quantidade a ser comprada, aumenta-se o estoque médio da empresa, e isso propicia, também
aumento de custos de manutencdo de armazenagem, juros, obsolescéncia, deterioracdo e
outros. Por outro lado, aumentando-se as quantidades de lote de compra, diminuem-se os
custos de pedido de compra, o custo por unidade comprada, de mao-de-obra e manuseio.

O LEC ¢ um dos mais aplicados para auxiliar o planejador/comprador na defini¢ao
de uma politica de estoques. O LEC minimiza os custos através do balanceamento entre
aquisi¢cao e manutengdo dos estoques. As premissas do modelo sdo: demanda conhecida e
considerada constante; tempos de reposi¢do e de obtencdo dos lotes conhecidos e
considerados constantes; custos de manutencdo de estoques calculados em funcao dos
estoques médios; e analise pontual de cada item (FENSTERSEIFER; HOPPEN, 1985).

O lote econdmico de compra deve ser a quantidade que equilibra os custos de
manuten¢do e de colocagdo de pedido, assumindo que haja informacdes precisas quanto a
demanda e ao tempo de reposicdo (CHING, 2009). Conforme Slack et al. (2009) para
selecionar a quantidade e tamanho de pedido com menor custo total de estocagem de um item,
fazem-se necessarios os parametros:

e  Custo total de manutengdo de uma unidade por um periodo de tempo (Ch) - inclui,
por exemplo, custos de capital parado, armazenagem e risco de obsolescéncia.

e  Custos totais de colocagdo de um pedido (Co) - inclui, por exemplo, custos de
colocagdo de pedido e descontos nos pregos.

Para o célculo do lote econdmico de compra (QO0) utiliza-se a Equacao (3):

Q0 =LEC = (2CoD) /Ch) (3)

onde D ¢ a demanda.
Os intervalos de tempo entre pedidos e a frequéncia em que eles sdo colocados

podem ser calculados conforme as Equagdes (4) e (5):

Tempo entre pedidos = LEC /D 4)
Frequéncia de pedidos =D / LEC (5)
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Segundo Lustosa et al (2008), a parcela de custo de aquisi¢ao, se o custo do produto
for constante, independentemente do tamanho do lote adquirido, essa parcela ndo influenciara
no tamanho do lote. Logo, as parcelas do custo do pedido e do custo de armazenagem
dependem do tamanho do lote a ser adquirido e deve haver um equilibrio entre as mesmas, €
quanto maior o tamanho do lote, menos pedidos serdo necessarios, porém um maior espago
sera consumido para a armazenagem do lote. A demanda ¢ determinante para que haja o
equilibrio entre esses custos. A Figura 3 representa graficamente a quantidade econdmica de
pedido, no ponto em que os custos totais atingem seu menor valor e onde os custos estardo

préximos do 6timo, desde que o estoque seja proximo do LEC.

Figura 3 — Representacdo grafica da quantidade econdmica de pedido.
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Fonte: Slack et al. (2009).

A representacdo grafica do LEC, ¢ o ponto de encontro das curvas de custos de
armazenagem e de pedidos e, também, € o ponto onde a curva de custo total tem seu valor

mais baixo, minimizando os custos na solicitacdo da quantidade economica de pedido.

2.6 CONCEITOS DA GESTAO DE ESTOQUE

Os conceitos apresentados a seguir sdo utilizados como critérios para as decisdes

estratégicas de compras e de gestdo de estoques.
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2.6.1 Estoque Médio

Segundo Ballou (2006), o Estoque Médio (EM) ¢ definido como a quantia média em
estoque de um ou mais itens, em um determinado intervalo de tempo. Corresponde a
quantidade de materiais regularmente mantidos em estoque e, apos vdrios ciclos de
suprimento, representara o valor médio de Q acrescido do estoque de seguranga (ES), como

apresentado a seguir:

EM = (Q/2) + ES (6)

A parte Q/2 no estoque médio faz referéncia a quantidade média alocada no estoque
durante um ciclo. Se a demanda durante o ciclo tiver valores fixos, o valor do estoque ao
longo do tempo serd equivalente a mesma quantidade em todos os periodos. O valor maximo

sera Q e o minimo zero. Portanto, o estoque médio ¢ igual a Q/2.

2.6.2 Estoque de Seguranc¢a

Segundo Dias (2010,) O estoque minimo ou estoque de seguranca, por defini¢do, ¢ a
quantidade minima que deve existir em estoque, que se destina a cobrir eventuais atrasos no
ressuprimento, objetivando a garantia do funcionamento ininterrupto e eficiente do processo
produtivo, sem o risco de faltas. O estoque de seguranca (ES) ¢ utilizado para cobrir
flutuagdes aleatdrias e imprevisiveis do suprimento, da demanda e do lead time. Sua
finalidade € proteger a empresa da possibilidade de um esvaziamento do estoque (ARNOLD,
1999).

O estoque de seguranga determina a quantidade minima que deve existir no estoque,
destinada a cobrir eventuais atrasos no suprimento com o objetivo de garantir o
funcionamento eficiente do processo produtivo, sem o risco de faltas (GARCIA; LACERDA;
AROZO, 2001). Conforme afirmam Garcia et al. (2001) algumas causas que podem ocasionar
estas faltas de material: oscilagdes no consumo, atraso no tempo de reposi¢do, variacdo na
quantidade, diferengas de inventario.

Chopra e Meindl (2003) mostram que o estoque de seguranga serve para amenizar os
efeitos da variabilidade da demanda. Quanto maior for a variabilidade, mais dificil sera a sua
previsdo. Demandas previsiveis e com baixa variabilidade ndo necessitam de estoques de

seguranca, pois sao atendidas pelo estoque ciclico.
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A disponibilidade do produto reflete a capacidade da empresa atender ao pedido do cliente a
partir do estoque disponivel, logo o nivel de servico ¢ o resultado de ciclos de ressuprimentos
que resultam no atendimento de toda a demanda. Na pratica, o estoque de seguranca significa
aumentar o ponto de ressuprimento, antecipando a coloca¢ao do pedido, para evitar falta de

estoques no futuro. Conforme esta evidenciado na Figura 4.

Figura 4 — Estoque de seguranca e ponto de reposicao.
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Fonte: ROSS et al (2002).

Conforme demonstrado por Martins e Laugeni (2005), o estoque de seguranca (ES),

indicado na Figura 4, pode ser calculado por:

ES=Zxox L (7)

Onde ES = ¢ o estoque de seguranca, Z ¢ o coeficiente da distribuicdo normal do nivel de

servico, ¢ € o desvio padrdo da demanda e L ¢ o tempo de ressuprimento ou lead time.

2.6.3 Lead Time e Ponto de Ressuprimento

Segundo Slack, Chambers e Johnston (2009), lead time ¢ o tempo compreendido
entre a realizagdo do pedido e a chegada do material no estoque. A reducdo deste tempo
dentro da cadeia de fornecimento, produgdo e distribuicdo ¢ o mecanismo para a competicao

baseada no tempo.
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O lead time ¢ visualizado como o tempo de uma companhia responder ao pedido do
seu consumidor, mas também o lead time se refere ao tempo total de receber a informagao
e/ou material até concluir a ordem do pedido, considerando que ndo ha acao feita antes do
tempo (TUBINO; SURI, 2000) ou ainda o tempo que decorre desde a criacao da ordem pelo
cliente até que o produto/servico seja efetivamente recebido por ele (GODINHO FILHO;
HAYASHI; RUFO, 2013).

De acordo com Glock (2012), o lead time executa um papel importante na atual
gestdao da logistica, influenciando o atendimento ao cliente e impactando os custos de
inventario. A redugdo desse tempo ¢ essencial em situagdes em que a demanda do cliente ¢
incerta, uma vez que extensos prazos de entrega podem aumentar o risco de a empresa ficar
sem produtos antes de novos pedidos chegarem. Nesse contexto, uma série de estudos mostra
que a redugao do lead time pode diminuir a perda decorrente da falta de estoque, melhorar o
nivel de atendimento ao cliente, resultando em menores custos previstos

Conforme Slack et al. (2009), o estoque de seguranca ¢ importante para o adequado
estabelecimento do ponto de pedido. A disponibilidade do produto reflete a capacidade da
empresa atender ao pedido do cliente a partir do estoque disponivel, logo o nivel de servigo ¢
o resultado de ciclos de ressuprimentos que resultam no atendimento de toda a demanda.
Sendo o nivel de servigo medido através da probabilidade de ndo acorrer falta de estoque em
um ciclo de ressuprimento. Na pratica, o estoque de seguranca significa aumentar o ponto de
ressuprimento, antecipando a colocacdo do pedido, para evitar falta de estoques no futuro,
conforme Brito (2010).

Segundo Dias (2010) tempo de reposi¢ao ¢ o tempo gasto desde a verificagdo de que
0 estoque precisa ser reposto até a chegada efetiva do material no almoxarifado da empresa.
Esse tempo pode ser dividido em trés partes:

e Emissio do pedido: E o tempo que leva desde a emissdo do pedido de compra até a
ordem de compra chegar ao fornecedor;

e Preparacio do pedido: E o tempo que leva desde o fornecedor fabricar os produtos,
separar os produtos, emitir faturamento até deixd-los em condi¢des de serem
transportados;

e Transporte: E o tempo que leva da saida do fornecedor até o recebimento pela empresa
dos materiais encomendados.

Segundo Ballou (1993) a finalidade do ponto de pedido ou ponto de reposigao ¢ dar
inicio ao processo de ressuprimento com antecipacdo suficiente para ndo ocorrer falta de

material. Quando um produto chega ao seu ponto de pedido a empresa precisa fazer seu
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ressuprimento, emitindo um pedido de compra. A Figura 5 representa graficamente a relacao

entre o lead time, o ponto de reposicdo e o estoque de seguranga.

Figura 5 — Relagdo entre o estoque de seguranca, lead time e ponto de reposicao.
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O calculo do ponto de ressuprimento (PR) ou reposicdo, visto na Figura 5,

considerando a Demanda (D), Lead Time e estoque de seguranca (ES), pode ser feito por:

PR=DxL +ES (8)

Portanto, em uma reposi¢do de materiais baseada no estoque minimo e ponto de
ressuprimento de modo que o lote de reabastecimento ¢ pedido no ponto de ressuprimento e,
durante o lead time de entrega, a quantidade de material se mantém, na maioria das vezes,

igual ou acima do estoque de seguranca.

2.6.4 Sistema de revisao continua

Conforme Slack, Chambers e Johnston (2009) afirmam, a abordagem de revisdo
continua ¢, frequentemente, descrita para a tomada de decisdo no instante de reabastecimento.
Os gerentes precisam continuamente acompanhar os niveis de estoque de cada item e entdo
fazer um pedido quando estes niveis atingirem o ponto de ressuprimento. A vantagem dessa

abordagem ¢ que, apesar da possibilidade do ritmo de pedidos ser irregular (dependendo da
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variagdo na taxa de demanda), o tamanho do pedido (Q) ¢ constante, e pode ser estabelecido
na determinacdo do lote economico de compra.

Como se pode verificar na Figura 6, este modelo consiste em estabelecer uma
quantidade de itens em estoque, chamada de ponto de pedido ou de ressuprimento, que,
quando atingida, d& partida ao processo de reposi¢do do item em uma quantidade

preestabelecida (TUBINO, 2000).

Figura 6 — Modelo de revisdo continua

Fonte: Tubino (2000).

A determinacdo da quantidade de estoque mantida no ponto de pedido deve ser
suficiente para atender a demanda pelo item durante o tempo de ressuprimento, mais um nivel
de estoque de seguranga ou reserva, que serve para absorver variagdes na demanda durante o
tempo de reposicao. Para Tubino (2000) devem ser estabelecidas duas faixas limites, que
quando ultrapassadas, alertam que houve mudancas nas varidveis do sistema, ou seja, na
demanda ou no lead time (L). O limite superior (Qmax) ¢ formado pela soma do estoque de
seguranga (Qs) com o lote de reposi¢ao (Q), e o limite inferior (Qmin) ¢ o proprio estoque de
seguranga.

Logo, o modelo de controle de estoques funcionara da seguinte forma: sempre que a
quantidade de estoques atingir o ponto de ressuprimento, PR, ¢ providenciado um pedido de
reposi¢do de Q unidades, que, se tudo ocorrer conforme previsto, devera dar entrada no
estoque apos L dias. Caso o valor minimo, ou o valor maximo for, frequentemente,

ultrapassado, os pardmetros do modelo necessitaram ser revistos.
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2.6.5 Sistema de revisio periodica

Os modelos de Revisdo Periodica tendem a ter um estoque médio mais alto, pois eles
precisam se proteger de variacdes da demanda durante os periodos de revisao e no lead time,
enquanto os modelos de Lote Econdmico sé precisam se proteger das variagdes no lead time
(CORREA; DIAS, 1998). Neste modelo ¢ realizado o pedido em intervalos de tempo
determinados para cada item, periodicamente, em ciclos de tempo iguais, a fim de minimizar
o custo de estocagem. Este sistema ¢ baseado em um estoque de seguranga, evitando assim o
consumo acima do normal ou possiveis atrasos na entrega (CHIAVENATO, 2005).

Neste sistema o material ¢ reposto periodicamente em ciclos de tempos iguais,
chamados periodos de revisdo. A quantidade pedida serd a necessidade da demanda do
proximo periodo. E, também serd dimensionado um estoque de seguranga de forma que
previna o consumo acima do normal e os atrasos de entrega durante o periodo de revisdo e
lead time (DIAS, 2007). Segundo Arnold (1999), no sistema de revisdo periddica a
quantidade disponivel de um item ¢ determinada a intervalos de tempo especificados e fixos.
Assim, o periodo de revisdo ¢ fixo, ja a quantidade do pedido varia.

Conforme mostrado na Figura 7, o modelo de revisdes perioddicas trabalha no eixo do
tempo, estabelecendo as datas que serdo analisadas a demanda e as condi¢des dos estoques,

para, posteriormente, decidir pela reposi¢do dos mesmos.

Figura 7 — Modelo de revisao periodica
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Como Slack et al. (2009) demonstram por meio da Figura 7, no momento T1 o
responsavel pelo estoque examinaria o nivel de estoque e pediria o suficiente para elevar a
quantidade até um nivel de estoque maximo Qm. Todavia, o pedido de Q1 itens ndo chegara
até que um tempo posterior tl tenha passado, durante o qual a demanda continua a consumir
os estoques. Os Q1 itens vao chegar e elevar o nivel de estoque até algum nivel menor do que
Qm (a menos que ndo tenha havido demanda em t1).

A demanda entdo continua até¢ T2, quando novamente um pedido Q2 ¢ colocado, que
¢ a diferenga entre o estoque atual em T2 e Qm. Este pedido chega apds t2, tempo esse no
qual a demanda consumiu mais os estoques. Assim, o pedido de reabastecimento colocado em
T1 precisa ser capaz de cobrir a demanda que ocorre até T2 e t2. Serd preciso calcular os
estoques de seguranca de maneira similar a anterior, com base na distribui¢do de uso do lead
time durante esse periodo.

O intervalo entre colocagdes de pedidos, tF, ¢ usualmente calculado de maneira
deterministica, derivada do LEC. Incertezas tanto de demanda como de lead time pode ser
permitidas pelo estabelecimento do Qm que permita a probabilidade desejada de falta de

estoque, com base na pratica durante o periodo tF + lead time, portanto:

tF=LEC/D (9)

Por meio das concepcdes de logistica e gestdo de estoque apresentados no referencial
tedrico do presente trabalho, os conceitos serdo utilizados no desenvolvimento do estudo de
caso de gestdo de estoque de um e-commerce. Por meio, de simulagdes sobre custo de
armazenagem, custo de pedido, custo de falta de estoque, custo total, classificagao ABC, lote
econdmico, estoque de seguranca, lead time, ponto de ressuprimento, sistema de revisdao

periodica e intervalo de colocagdo de pedido.
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3. METODOLOGIA

Neste capitulo ¢ apresentada a metodologia da pesquisa do trabalho. Também serdao
estabelecidas as principais ferramentas aplicadas no estudo e apresentados os procedimentos

adotados para a elaboragao do trabalho para alcangar os objetivos propostos.

3.1 TIPO DE PESQUISA

A metodologia cientifica, introduz procedimentos sistematicos e racionais, sendo
base da formacdo de estudiosos e profissionais, pode-se afirmar que a pratica ¢ derivada da
concepgdo onde, o que ¢ realizado, deve ser fundamentado no que se mostra como o mais
lo6gico, racional, eficiente e eficaz (FONSECA, 2012). Para Prodanov e Freitas (2013), a
pesquisa cientifica € a realizacdo de um estudo planejado, sendo o método de abordagem do
problema o que caracteriza o aspecto cientifico da investigacao.

O presente trabalho pode ser classificado como cientifico exploratério. Segundo Gil
(2007), este tipo de pesquisa tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o
problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipdteses. A grande maioria
dessas pesquisas envolve: (a) levantamento bibliografico; (b) entrevista ndo estruturada com
pessoas que tiveram experiéncias praticas com o problema pesquisado; e (c) analise de
exemplos que estimulem a compreensao.

Esta pesquisa tem como objetivo principal desenvolver uma proposta de melhoria do
gerenciamento de estoque de um e-commerce. Desse modo, a pesquisa em foco deve ser
considerada como quantitativa ao se crer que tudo por ser quantificado. Isso significa
compilar dados obtidos em informacdes que possam ser interpretadas e analisadas com
objetivo de chegar a algum resultado numérico.

Segundo Fonseca (2002) a pesquisa quantitativa se centra na objetividade.
Influenciada pelo positivismo, considera que a realidade s6 pode ser compreendida com base
na analise de dados brutos, recolhidos com o auxilio de instrumentos padronizados e neutros.
A pesquisa quantitativa recorre a linguagem matematica para descrever as causas de um
fendmeno, as relacdes entre variaveis etc.

Quanto ao estudo pode-se afirmar que ¢ uma pesquisa aplicada, visto que segundo
Neves (2008) valem-se das contribuigdes de teorias e leis ja existentes, a maioria das

pesquisas ¢ feita a partir de objetivos que visam a sua utilizag¢do pratica, por causa da gama de
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interesses que envolve — principalmente interesses economicos. Sdo definidas como aplicadas
por seu objetivo ser mais imediatista, pois € analisado o caso na pratica, na rotina do negécio.
Para fins académicos, pode-se definir o trabalho como um estudo de caso. De acordo
com Gil (2007), um estudo de caso pode ser caracterizado como um estudo de uma entidade
bem definida como um programa, uma instituicdo, um sistema educativo, uma pessoa, ou uma
unidade social. Visa conhecer em profundidade o como e o porqué de uma determinada
situagdo que se supode ser Unica em muitos aspectos, procurando descobrir o que ha nela de

mais essencial e caracteristico

3.2 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Os procedimentos metodologicos orientam a construgdo e estruturagdo de uma pesquisa, onde
se segue um modelo de procedimento com o objetivo de conduzir ¢ ajudar o pesquisador
durante a transi¢ao das informagdes que foram coletadas para os objetivos do estudo proposto.
(VERGARA, 2010). O trabalho foi desenvolvido em etapas, a fim de atingir os objetivos
geral e especificos apresentados, pode-se observar na Figura 8 o fluxograma dos

procedimentos realizados.

Figura 8 — Etapas dos procedimentos metodologicos.

Entendimento do
cenario atual

Referéncias
Bibliograficas

3 Coleta de Dados

Analise de dados 4

5 Simulacdo

Analise dos
Resultados

7 Conclusdo

Fonte: Autora (2021).
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Na etapa um, buscou-se entender o cendrio atual que a empresa X se encontrava a
partir da vivéncia dos proprietarios. E ter conhecimento sobre o mercado que ela atendia,
quais eram os seus clientes, qual o tamanho do estoque, a quantidade de funcionarios e
informacdes do cotidiano. Nesta etapa, pode-se verificar a rotina didria da empresa, as
maiores dificuldades em relagdo a quantidade de material no estoque, o momento de realizar a
compra de novas mercadorias e até possiveis oportunidades de melhoria. A segunda etapa da
pesquisa se deu com uma pesquisa bibliografica. A pesquisa bibliografica ¢ feita a partir do
levantamento de referéncias teoricas analisadas, e publicadas por meios escritos e eletronicos.
Segundo Silva e Menezes (2005), ¢ fundamental para que se tenha conhecimento do que vem
se estudando sobre o assunto e ndo haja repetigao.

A etapa trés do trabalho contemplou uma pesquisa de campo, com o objetivo de
coletar dados. A pesquisa de campo caracteriza-se pelas investigacdes em que, além da
pesquisa bibliografica e/ou documental, se realiza coleta de dados junto a pessoas, com o
recurso de diferentes tipos de pesquisa, por exemplo, pesquisa ex-post-facto, pesquisa-agao,
pesquisa participante etc. (FONSECA, 2002). Por meio da ajuda dos proprietarios do
estabelecimento estudado, foram coletados dados do sistema de vendas presente no banco de
dados, possibilitando acessar as vendas referente ao periodo de janeiro a dezembro de 2020.
Além disso, foi possivel, por meio de uma reunido ndo estrutura com os proprietarios do
estabelecimento, entender melhor o funcionamento do negocio em questao.

A quarta fase do estudo foi a andlise de dados e utilizou-se a classificacdo ABC, que
possibilitou a segmentacdo dos produtos vendidos no estabelecimento, que consiste em
caracterizar a demanda dos produtos comercializados, além de classificar e elencar os
principais, a fim de compreender melhor a importancia de cada um para a empresa e
consequentemente dar o tratamento logistico adequado.

A simulagdo foi a quinta etapa do trabalho, pois com a defini¢do dos itens a serem
estudados, por meio da curva ABC, iniciou-se a elaboragdo da simulagdo dos itens relevantes
para essa analise. Inicialmente foi definido o Lote Econdmico de compra para cada
fornecedor e cada produto. Também foi calculado o estoque de seguranca de cada item da
amostra, importante na compensagdo de incertezas na demanda de produtos e o intervalo de
tempo entre pedidos.

Na quinta fase do trabalho foi feita a analise dos resultados das simulagdes com os
parametros obtidos, de modo a verificar a validade dos resultados calculados e assim
estabelecer uma politica de estoques adequada. Também foi definido o modelo de sistema de

controle de estoque que melhor se adequou ao negocio e elaboracao da proposta de melhoria
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com o uso de conceitos de compra e estocagem de produtos, desenvolvendo um plano de agdo
para implementar o sistema definido.

A tltima fase ¢ a conclusdo sobre os resultados obtidos, além de sugestoes de
melhorias e continuidade da pesquisa. Vale ressaltar que para garantir a seguranga da
informacao e a integridade da empresa multiplicaram-se os dados coletados por uma variavel
X. As andlises e simulagdes foram produzidas, por meio do Microsoft Excel. Os dados de
histérico de venda fornecidos pelos proprietarios do empreendimento eram de janeiro de 2020

até dezembro de 2020.
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4. ESTUDO DE CASO

A proposta de melhoria do gerenciamento de estoque apresentada neste trabalho se
desenvolveu para um e-commerce. Inicialmente, por meio da coleta de dados e analise dessas
informacdes, foi realizado um estudo da realidade atual do estabelecimento. Em seguida, por
meio da metodologia adotada, foi elaborada uma proposta de melhoria para a gestdo de

estoque do estabelecimento.

4.1 A EMPRESA

A empresa analisada neste estudo de caso, nomeada como empresa X, ¢ uma
empresa que atua no comércio eletronico com a oferta de produtos em diferentes plataformas
do varejo online. O empreendimento estd localizado na cidade de Joinville em Santa Catarina
e iniciou suas atividades em janeiro de 2018. A empresa X possui 7 funciondrios e estd
instalada em uma area de 300 m? para o estoque de mercadorias e escritdrios, 0 negdcio nao
possui loja fisica. Os funcionarios realizam compra de novos produtos, envio das mercadorias,
gestao do estoque e gestao financeira, apenas de segunda a sexta-feira, das 8:00 horas até as
18:00 horas. A equipe comercial também trabalha nos finais de semana em escala de horarios
para responder as duvidas dos clientes via site.

Hoje o negocio atua com vendas de seus produtos em multiplos canais aspirando
diferentes publicos. Ao todo sdo 8 canais de vendas, dentre eles estdo a loja integrada (proprio
e-commerce da empresa), Amazon, Lojas Americanas, Magazine Luiza, Mercado Livre,
OLX, Persona e Shopee. Os sites em que sdo realizadas as vendas das mercadorias, possuem
regras diferentes a serem seguidas durante a oferta dos produtos e negociacdes, e
proporcionam premiagdes por melhor desempenho e servigo de qualidade de cada fornecedor.

Atualmente, o catdlogo de produtos ¢ variado com 605 SKUs (Stock Keeping Units)
ou unidades mantidas em estoque, com mercadorias dentro de 10 categorias como
aromaterapia (produtos que estimulam diversas partes do cérebro através dos aromas
naturais), extras (lanternas, luz para ambientes, fone de ouvido), mesa digitalizadora, artigos
de festa (6culos com armagdo de led, méascara de animais, pulseiras de neon), hologramas
(objetos bidimensionais que quando iluminados projetam imagens tridimensionais no
ambiente), produtos para cuidados com a peles (mdscaras faciais, mascaras relaxantes para os
pés, cremes), tecnologia, aspiradores, cadmaras odontologicas e botequim (cerveja, balde de

cerveja, copos de vidro).
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Dessa forma, a empresa atende a diferentes perfis de clientes com produtos variados,
que se diferenciam entre tamanho, cor, qualidade e especificagdes técnicas. A empresa opera
com multiplos fornecedores desde nacionais até importados. Nos fornecedores nacionais
trabalham com fornecedores locais, mas também, negociam com fornecedores de outras
regides do Brasil. Quanto aos fornecedores internacionais adquirem mercadorias
principalmente da China, fonte da qual o empreendimento, na maioria das vezes, ¢
prejudicado, devido ao tempo médio de entrega das mercadorias acontecer em
aproximadamente 30 dias, devido ao transporte maritimo entre os dois paises.

Desde que 2019, a empresa X ndo efetua nenhuma programagdo de compra de
produtos para a gestdo de estoque da empresa, realizando compras de novos produtos mais de
uma vez por dia. Assim sendo, o foco deste estudo € sugerir aos empreendedores uma politica
de gestdo de estoque a ser implementada, e propor um plano de acdo para orientar os
empresarios quando as compras de novos produtos devem ser processadas, conforme as

caracteristicas da empresa e de acordo com as restri¢des dos seus fornecedores.

4.2 SITUACAO ATUAL

Um dos desafios que a empresa enfrenta em sua administragdo ¢ a gestdo de
compras, estoque de produtos e nivel de servigo. Os proprietarios preferem estocar grande
quantidade de produtos, para garantir acima de tudo disponibilidade e minimizar o risco de
falta de mercadorias devido a possiveis atrasos dos fornecedores.

Além disso, outro motivo destacado pela empresa para manter o nivel de estoque alto
¢ a protecdo contra oscilagdes dos precos do mercado. Pois, caso o valor de um produto
aumente ou até mesmo a cotacdo do dolar aumente, a empresa pode optar em continuar
comercializando o produto com a margem de lucro do valor comprado antes desta oscilagdo,
adquirindo, assim, vantagem competitiva de venda, frente a seus concorrentes.

A empresa utiliza dois softwares para apoio da gestao, um ERP (Enterprise Resource
Planning), ou sistema integrado de gestdo empresarial, e um HUB, ou concentrador. O ERP
foca na gestdo da empresa, a emissao de notas fiscais, o envio dos pedidos aos clientes, CRM
(Customer relationship management), ou gestdo de relacionamento com o cliente, € a gestao
financeira, por meio desse programa as informacdes ficam centralizadas.

O Hub utilizado pela empresa, foi desenvolvido para vendas do comércio eletronico.

Esse software facilita a publicagdo dos produtos, controla o estoque, gerencia pedidos e
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automatiza diversos processos. Enquanto o ERP foca em tarefas gerenciais, o Hub é mais
eficiente para gerir vendas e controle de produtos em marketplaces.

Todos os dias sdo contabilizadas as vendas realizadas nos diversos canais de vendas,
atualizado os niveis de estoque da empresa e realizada uma verificagdo da quantidade de
produtos que ha no estoque fisico da empresa. Em seguida, de acordo com a experiéncia e
conhecimento dos proprietarios, os pedidos sdo realizados junto aos fornecedores, sem que
haja uma analise para as quantidades pedidas. As compras de novos produtos acontecem
todos os dias, para manter produtos em estoque e nao acarretar problemas de nao atendimento
dos clientes, em algumas épocas do ano essas compras acontecem até mais de uma vez por
dia.

Portanto, o proprietario precisa, diariamente, conferir todas as vendas realizadas,
analisar os niveis de estoque e, de acordo com sua experiéncia, planejar as proximas compras,
sem uma metodologia ou ferramenta de apoio. Como consequéncia, os niveis de estoque sao
variados, ja que ha uma preferéncia por parte do gestor do negdcio por pedir itens a mais, para
que ndo haja falta de mercadorias para a venda. Assim, foram realizadas algumas simulagdes

utilizando-se os conceitos de gestdo de estoque com os dados de vendas de 2020.

4.3 PROPOSTA DE MELHORIA DA GESTAO DO ESTOQUE

Para analise da situacdo atual da empresa foi realizada a coleta dos dados de vendas
do periodo de janeiro a dezembro de 2020, por meio do sistema eletronico de vendas utilizado
no e-commerce. Todos os dados foram exportados para planilhas eletronicas, para a facilitar a
analise e manipulacdo de dados. Também foi realizada uma conversa nao estruturada com os
proprietarios, para entender melhor qual a situa¢dao da empresa estudada.

Entdo, a partir dos dados coletados, foram utilizadas as técnicas de classificagdo
ABC, lote economico de compra, estoque de seguranga, ponto de ressuprimento, tempo entre
pedidos e o sistema de controle de estoques por revisdo periddica, com a intengdo de propor a

melhor solucdo aos problemas de gerenciamento de estoque encontrados na empresa.

4.3.1 Método de classificacao ABC

Atualmente a empresa X contém 605 itens disponiveis a seus clientes, como 6leos
essenciais, difusores, mesas digitalizadoras, pulseiras, artigos de festas, bebidas, casa e

jardim. Devido, ao vasto nimero de produtos, ndo ¢ possivel sugerir, de uma tnica vez, uma
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mudanca no gerenciamento de estoque de todas as mercadorias. E necessario que a primeira
analise seja nos itens que geraram maior numero de vendas em 2020 e maior lucratividade
para o negdcio para que, posteriormente, as mudancas sejam replicadas para os demais itens,
proporcionando ainda mais beneficios para a empresa.

Para classificar os itens analisados neste trabalho, utilizou-se a classificacdo ABC. A
classificagdo foi aplicada a uma base de dados referente as vendas no ano de 2020. Segundo
Ballou (2006), na classificacdo ABC os itens A sdo aqueles que representam 80% do
faturamento da empresa e, normalmente, sdo apenas 20% dos itens vendidos. Esses produtos
merecem uma maior atengdo por parte da administracdo do estabelecimento. Em seguida tem-
se os itens B, que sdo aqueles que representam um valor intermedidrio no total de vendas da
empresa e ndo possuem grande criticidade. Por fim aparecem os itens C, que representam uma
pequena porcentagem do total de vendas da empresa, apesar de serem a maioria dos produtos.
Ap6s essa classificagdo, deve-se, inicialmente, investir na melhoria de gestdo de estoque dos
itens A, devido a sua importancia para o negocio. Além disso, esses itens sdo 0s que trazem
maior valor para os clientes, ressaltando ainda mais sua importancia.

A partir da construgdo da curva ABC ¢é possivel visualizar o estoque, em geral, de
maneira mais efetiva e assim estabelecer politicas de gestdo mais precisas, visto que, nao
ocorre a necessidade de trabalhar com todos os itens igualmente. (VAGO et al, 2013). Para
desenvolver a curva ABC foi criada uma lista com os volumes de vendas de 2020 dos 605
SKUs. A lista foi organizada de forma decrescente de acordo com a receita anual de cada
item, posteriormente, todos esses valores foram somados e foi calculado o percentual de
venda de cada produto nesse periodo em relagdo a soma total. Na sequéncia, foram calculados
os percentuais acumulados. A Tabela 1 apresenta como a lista foi organizada e utilizada como

base para o calculo das porcentagens acumuladas de vendas.
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. Receita Anual | % Venda %
Categoria SKU (2020) Anual | Acumulada
Mesa Digitalizadora | Produto 2 R$ 155.953,85 4,16% 4,16%
Aromaterapia Produto 10 R$ 144.156,44 3,85% 8,01%
Aromaterapia Produto 11 R$ 121.284,94 3,24% 11,25%
Mesa Digitalizadora | Produto 3 R$ 107.061,54 2,86% 14,11%
Hologramas Produto 12 R$ 104.492,01 2,79% 16,90%
Mesa Digitalizadora | Produto 7 R$ 100.851,56 2,69% 19,59%
Hologramas Produto 13 R$ 99.307,66 2,65% 22,25%
Aromaterapia Produto 14 R$ 99.027,22 2,64% 24.,89%
Artigos Festa Produto 15 R$ 96.882,98 2,59% 27,48%
Aromaterapia Produto 16 R$ 86.349,57 2.31% 29,78%
Mesa Digitalizadora | Produto 4 RS 83.427,94 2,23% 32,01%
Hologramas Produto 17 R$ 81.161,77 2,17% 34,18%
Mesa Digitalizadora | Produto 5 R$ 76.724,70 2,05% 36,23%
Extras Produto 18 R$ 67.501,23 1,80% 38,03%
Extras Produto 19 R$ 67.136,84 1,79% 39,82%
Aromaterapia Produto 20 RS 65.368,04 1,75% 41,57%
Extras Produto 21 R$ 61.498,08 1,64% 43.21%
Extras Produto 22 R$ 52.736,41 1,41% 44.62%
Extras Produto 23 R$ 49.867,10 1,33% 45,95%
Aromaterapia Produto 24 R$ 48.602,11 1,30% 47,25%
Aspiradores Produto 25 R$ 46.545,41 1,24% 48.,49%
Botequim Produto 595 R$ 75,27 0,00% 99,98%
Aromaterapia Produto 596 R$ 71,50 0,00% 99,99%
Aromaterapia Produto 597 RS 68,75 0,00% 99,99%
Extras Produto 598 R$ 68,75 0,00% 99,99%
Aromaterapia Produto 599 R$ 57,75 0,00% 99,99%
Aromaterapia Produto 600 R$ 55,63 0,00% 99,99%
Aromaterapia Produto 601 R$ 55,00 0,00% 99,99%
Aromaterapia Produto 602 R$ 54,97 0,00% 100,00%
Aromaterapia Produto 603 R$ 41,25 0,00% 100,00%
Botequim Produto 604 R$ 41,22 0,00% 100,00%
Extras Produto 605 RS 34,65 0,00% 100,00%
Aromaterapia Produto 606 R$ 27,50 0,00% 100,00%
Receita Total 2020 R$ 3.740.791,14

Fonte: Autora (2021).

Apos a criacdo da lista, iniciou-se a constru¢ao da curva ABC. Nesse estudo de caso,
foram utilizados os seguintes cortes para a definicao das classes: para os itens A definiu-se os

produtos que representam 75% da receita anual da empresa, para os itens B, se trata dos itens
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que descrevem 15% da receita anual das vendas totais, e os itens C sdo considerados produtos

de baixo valor representando 10% da receita anual, representados no Grafico 1.

Graficos 1 — Classificagado ABC dos produtos.
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Fonte: Autora (2021).
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Por meio, da curva ABC, identificou-se que a classe A, que representa 75% da

receita anual da empresa, € constituida por 12% dos itens, com 71 produtos. A classe B, sdao

os itens de médio valor de receita anual, contém 97 produtos que representam 16% do total de

itens. Ja os itens C, sdao considerados produtos de baixo valor de venda e representam 72% do

total de itens, que sdo 437 itens. A Tabela 2 apresenta as porcentagens de itens e venda

atingidos por cada classe de produtos.

Tabela 2 — Dados pds-classificagdo ABC dos itens.

Classe | Quantidade de Itens | % Itens Ve:i/odas
A 71 12% 75%
B 97 16% 15%
C 437 72% 10%

Fonte: Autora (2021).

Conforme ilustrado na Tabela 2, a selecdo dos itens que representam 75% do valor

total de vendas da empresa contém no total 71 SKUs, o que inviabilizaria esse estudo devido

ao excessivo tempo necessario para acessar os dados de 48 fornecedores distintos. Dessa
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forma, optou-se por executar uma avaliacdo junto aos proprietarios da empresa, para
identificar os produtos de maior oportunidade contida nesse grupo selecionado anteriormente.

Os proprietarios realizaram uma avaliagao da classificagdo ABC, comparando a
quantidade de itens em cada divisdo da classificacdo, com o percentual de vendas por
categoria no ano de 2020. Dessa maneira, os proprietarios observaram que a categoria de
vendas aromaterapia representa 37,62% das vendas da empresa e contém 338 produtos, sendo
24 itens classificados como A, 46 itens classificados como B e 268 itens classificados como

C, conforme a Tabela 3.

Tabela 3 — Porcentagem de vendas por categoria por quantidade de produtos.

Categoria Classificacio Total de % Vendas por
A B C SKUS categoria
Aromaterapia 24 | 46 268 338 37,62%
Extras 11 15 60 86 15,79%
Mesa o
I_ Digitalizadora i ! g 2 i
Artigos Festa 10 13 57 80 9,82%
Hologramas 4 0 0 4 8,04%
Skin Care 6 9 19 34 5,48%
Tech 5 9 16 30 3,79%
Aspiradores 3 1 2 6 2,52%
Camera Odonto 1 2 0 3 1,22%
Botequim 0 1 15 16 0,33%
Total Geral 71 | 97 437 605 100%

Fonte: Autora (2021).

Os proprietarios do empreendimento também constataram que a categoria botequim
representa apenas 0,33% das vendas da empresa e a maioria dos itens estdo classificados
como itens C. Com essa analise decidiram suspender a oferta dos produtos, devido ao volume
das pecas que ocupam um grande espago no ambiente de estoque, € por conter um prazo de
validade curto.

Durante a andlise foi identificada uma oportunidade com relacdo a categoria de
mesas digitalizadoras. Essa categoria ¢ a terceira que mais proporciona receita para o
empreendimento, representa 15,39% das vendas, e contém apenas 8 SKUs, onde 7 itens foram
classificados como A e 1 item classificado como B. Os proprietarios do empreendimento
concordaram com a andlise, pois possuem grande dificuldade referente a manutengao da area

de armazenagem de estoque dessa categoria.
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Outro ponto exposto pelos proprietarios foram o aumento das vendas de mesas
digitalizadoras no ano de 2020, devido ao avanco das necessidades caracteristicas do cendrio
de pandemia do coronavirus. Devido ao trabalho e aulas remotas ocasionados pela pandemia
do COVID-19, conforme Brasil Escola (2020) as aulas remotas realizadas no contexto do
coronavirus sdo atividades de ensino mediadas pela tecnologia, mas que se orientam pelos
principios da educacao presencial.

Consequentemente, aumentou a procura por mesas digitalizadoras, pois ¢ possivel
desenhar e escrever o que quiser sobre a mesa com uma caneta especifica € o mouse faz o
mesmo no programa no computador. Assim, definiu-se que a amostra de estudo do presente

trabalho estaria relacionada a uma melhoria na gestdo de estoque das mesas digitalizadoras.

4.3.2 Método de classificacio ABC na categoria mesa digitalizadora.

A importancia desse estudo ¢ justificada devido ao aumento das vendas das mesas
digitalizadoras no ano de 2020. As negociacdes com as mesas digitalizadoras ganharam
espago no mercado no decorrer do ano e aumentou sua credibilidade com boas avaliagdes nos
marketplaces, impulsionando as vendas. Este topico tem como intuito analisar as mesas
digitalizadoras que a empresa X possui em seu portfolio para venda, com 8 modelos
diferentes.

A Tabela 4 apresenta o volume dos produtos que foram comercializados de janeiro
de 2020 até dezembro de 2020 separado pelos 8 modelos que a empresa trabalha. Os modelos
diferencem-se entre si com relagdao a tamanho, cor, componentes e preco. Por meio da tabela ¢

possivel perceber a oscilagdo de vendas entre os produtos.
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Tabela 4 — Historico de vendas mensal por produto em 2020.

Mgés Prod2 | Prod3 [[Prod4|| Prod5 | Prodé6 [|Prod7|| Prod8 | Prod9 | Total
Janeiro 1 1 12 14
Fevereiro 1 1 4 6
Marco 7 3 16 26
Abril 8 12 15 35
Maio 1 2 3
Junho 8 6 2 9 5 30
Julho 8 5 7 1 5 4 30
Agosto 10 2 12 19 43
Setembro 4 4 5 3 1 1 18
Outubro 8 8 23 3 6 7 1 8 64
Novembro 9 3 14 3 5 1 4 3 42
Dezembro 9 17 23 1 9 9 1 2 71
Quantidade| .3 | o3 || g6 | 11 | 20 || 100 6 23 | 382
vendida

Fonte: Autora (2021).

A Tabela 4 mostra que ha variabilidade de vendas entre os produtos. Os produtos 2, 3
e 7 tiveram vendas em todos os meses de 2020. Os produtos 4, 5 e 9 foram comercializados a
partir do segundo semestre de 2020 e o produto 6 e 8 entraram no portfolio da empresa em
outubro. O negocio vendeu 382 mesas digitalizadoras durante todo o ano de 2020, e
aproximadamente 50% da quantidade de produtos vendidos sdo representados pelos produtos
7 e 4, que foram inseridos no portfélio em diferentes periodos do ano, o produto 7 desde
janeiro de 2020 e o produto 4 a partir de junho.

Analisando-se o histérico de venda mensal da empresa em 2020, por meio do
Grafico 2, verifica-se a oscilagdo de vendas no decorrer dos meses. Durante um didlogo com
os proprietarios do negdcio, comentaram sobre a indisponibilidade de material em estoque em

alguns meses, o que prejudicou as vendas desse item.
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Graficos 2 — Historico mensal de vendas de 2020.
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Fonte: Autora (2021).

O Grafico 2 mostra que o més de maio foi o mais impactado com a falta de produtos
em estoque durante todo o ano, o material disponivel no estoque foi comercializado nos meses
de margo e abril, inicio da pandemia. No més de maio a empresa estava com poucos produtos
no estoque e aguardando o recebimento das mercadorias pelos fornecedores. O Grafico 2
também mostra o aumento das vendas no més de junho e a constancia das vendas até o més de
julho. Em agosto a empresa X aumentou as vendas para 43 unidades, mas logo em setembro o
numero de pecas em estoque diminui e apenas 18 produtos foram comercializados.

No més de outubro a empresa recebeu mais mercadorias dos fornecedores e
conseguiu realizar 64 vendas das mesas digitalizadoras. Por meio das informagdes analisadas,
¢ perceptivel que a empresa necessita de uma melhoria no controle e gestdo de estoque,
precisa implementar um estoque de seguranga das mercadorias e ¢ indispensavel uma analise
de quando adicionar um novo pedido de compra junto aos fornecedores.

Para desenvolver a curva ABC das mesas digitalizadoras foi criada uma lista com os
volumes de vendas dos 8 itens no periodo de janeiro a dezembro de 2020, organizada de
forma decrescente de acordo com as receitas anual de cada item. Posteriormente, todos esses
valores foram somados e foi calculado o percentual de cada venda nesse periodo em relagdo a

soma total. Na sequéncia, foram calculados os percentuais acumulados. A Tabela 5 mostra
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como a lista foi organizada e utilizada como base para o calculo das porcentagens acumuladas

de vendas.

Tabela 5 — Planilha base do calculo das porcentagens acumuladas de vendas em 2020.

Fonte: Autora (2021).

uantidade vendida | Receita anual % Venda
SKU ? no ano de 2020 (2020) Anual %o Acumulada Anual
Produto 2 73 R$ 155.953,85 27,09% 27,09%
Produto 3 63 R$ 107.061,54 18,60% 45,69%
Produto 7 100 R$ 100.851,56 17,52% 63,20%
Produto 4 86 R$ 83.427,94 14,49% 77,69%
Produto 5 11 R$ 76.724,70 13,33% 91,02%
Produto 9 23 R$ 29.105,84 5,06% 96,08%
Produto 6 20 R$ 15.694,63 2,73% 98,80%
Produto 8 6 R$ 6.886,41 1,20% 100,00%
Receita Total 2020 R$ 575.706,46

Depois da organizagdo da lista, construiu-se a curva ABC das mesas digitalizadoras,

representada no Grafico 3. Os cortes para a classificagdo das classes foram novamente

definidos como: itens A sendo os produtos que representam 75% da receita anual das mesas

digitalizadoras, para os itens B, sdo os itens responsaveis por 15% das vendas totais e os itens

C representando 10% da receita anual da amostra.

Por meio da classificagdo ABC, verificou-se que o Produto 2 ¢ a mercadoria que

mais gerou receita no ano de 2020, seguido pelos produtos 3 e 7. Os produtos 4 classificou-se

como um produto B, com uma receita média e os produtos 5, 9, 6 e 8 com uma receita menor,

classificados como C.
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Graficos 3 — Classificagdo ABC das mesas digitalizadoras de 2020.
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Fonte: Autora (2021).

A Tabela 6, expde a distribui¢do das mesas digitalizadoras dentro de cada uma das
classes da curva ABC. A classe A ¢ constituida por 3 itens, que representam 37,50% da
amostra, e equivalem a 63,20% das vendas das mesas digitalizadoras. Os itens B sdo os
materiais de médio valor de receita sendo responsaveis por 14,49% do faturamento e
constituem, aproximadamente, 12,50% do total de itens. Ja os itens C sdo considerados
materiais de baixo valor de venda e representam 50,00% do total de itens com faturamento de

22,31%.

Tabela 6 — Distribui¢ao das mesas digitalizadoras ap0s classificagdo ABC.

Classe | Quantidade de itens | % Itens % Vendas

A 3 37,50% 63,20%
B 1 12,50% 14,49%
C 4 50,00% 22,31%

Fonte: Autora (2021).

Apos classificagdo ABC dos produtos analisados, optou-se em realizar uma avaliagao
junto aos proprietarios do negdcio sobre os fornecedores de cada produto analisado no
presente trabalho. Por meio da Tabela 7, € possivel identificar que a empresa hoje contém 3

fornecedores diferentes para as mesas digitalizadoras. A tabela foi organizada por
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fornecedores, apresentando-se cada produto ofertado e comparando-os quanto a porcentagem

de venda. Considerou-se posteriormente a classificagdo ABC de cada produto.

Tabela 7 — Fornecedores de cada mesa digitalizadora comercializada em 2020.

o o %Venda
Fornecedor SKU V?:c?;:lta Receita Ve{: da Acun{(l)lla da Classe por
vendedor
Produto 7 100 R$ 100.851,56 | 17,52% 63,20% A
Fornecedor 1 | Produto 9 23 R$29.105,84 | 5,06% 96,08% C 23,77%
Produto 8 6 R$ 6.886,41 1,20% 100,00% C
Produto 2 73 R$ 155.953,85 | 27,09% 27,09% A
Produto 3 63 R$ 107.061,54 | 18,60% 45,69% A
Fomecedor2 |5 Guto4 | 86 RS 83.427,94 | 14,49% | 77,69% B || 7%
Produto 5 11 R$ 76.724,70 |13,33% 91,02% C
Fornecedor 3 | Produto 6 20 R$ 15.694,63 | 2,73% 98,80% C 2,73%

Fonte: Autora (2021).

O fornecedor 1 abastece a empresa com 3 modelos de mesas digitalizadoras, sendo 1
item classificado como A e 2 produtos classificados como C. J4 o fornecedor 2, oferta 4
produtos, 2 itens pertencem a classificagdo A, 1 item classificado como B e 1 item
classificado como C. Também se tem o fornecedor 3 que fornece 1 produto classificado como
C.

Dessa forma, foi identificada a oportunidade para manutencdo da d4rea de
armazenagem de estoques dos produtos do fornecedor 2, pois as mercadorias oferecidas por
ele, representaram 73,50% da receita da empresa com mesas digitalizadoras em 2020,
enquanto o fornecedor 1 e fornecedor 3 atingiram 23,77% e 2,73% da receita das mesas
digitalizadoras, respectivamente. Se faz necessaria uma andlise do lote econdmico de compra
das mercadorias para determinar o nimero ideal de pedidos a serem feitos e a quantidade

ideal de cada lote para melhor gestdo da quantidade de mercadorias em estoque.

4.3.3 Definicdo do Lote Econdomico de Compra

De acordo com Gongalves (2004), lote econdmico ¢ a quantidade ideal de material a
ser adquirida em cada operagdo de reposicao de estoque, onde o custo total de aquisi¢do, bem
como os respectivos custos de estocagem € minimo para o periodo considerado. Por meio, da
Tabela 7, foi elaborado o calculo do Lote Economico de Compra (LEC) para cada mesa

digitalizadora e seus respectivos fornecedores, conforme a Equagdo (3) apresentada na se¢ao
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2.5. Com o objetivo de otimizar o custo logistico maximizando o uso do transporte, obter
melhor preco de compra, ¢ minimizar a quantidade de solicitagdes de revisdo de estoque e
pedidos enviados.

Para se efetuar o célculo da previsao de demanda considerou-se a média de vendas
de cada produto, no periodo estudado de janeiro a dezembro de 2020. No célculo de demanda
média por produto, somou-se a quantidade de produtos vendidos durante todo o periodo
analisado e dividiu-se pelo numero de meses que o produto foi comercializado. Depois foi
feita a média entre os produtos ofertado por cada fornecedor concluindo a previsao de
demanda.

Conforme ilustra a Tabela 8, tomando-se como exemplo o fornecedor 1, que trabalha
com 3 produtos diferentes que foram inseridos em meses distintos no portfélio da empresa,
somou-se a quantidade vendida no ano de cada item, e dividiu-se pelo nimero de meses que o
produto foi comercializado, o produto 7 nesse caso foi divido por 12 (referente aos 12 meses
no portf6lio) durante todo o ano, o produto 8 dividiu-se por 3 (referente aos 3 meses) e o
produto 9 por 7 (referente aos 7 meses). Ao final, somou a média vendida dos itens e dividiu-
se o resultado pela quantidade de itens fornecidos por aquele fornecedor, neste caso 3 itens,

resultando na previsdo de demanda (unitéria).

Tabela 8 — Calculo da previsao de demanda das mesas digitalizadoras.

Previsio de |Previsio del| Qte de pegas
Fornecedor | Produto |Jan|Fev|Mar|Abr|Maio|Jun|Jul|Ago|Set(Out|Nov|Dez| demanda | demanda ||vendidas por
(unitaria) {fornec (unilll fornec 2020 |
Produto7] 12| 4 [16 |15 2 91511917119 8
Fornecedor 1 Produto 9 5|4 118]3[2 3 l 14 129
Produto 8 1 4 1 2
Produto 4 2 7112 5[23]14|23 12
Produto2| 1 | 1 [ 7 | 8 8[8]10]4[8]9]09 6
Fornecedor 2/ quo3| 1 | 1 [ 3 |12 1 |6 5|2 48] 3 [ 5 2 233
Produto 5 1 3131311 2
Fornecedor 3| Produto 6 6159 7 7 20

Fonte: Autora (2021).

Também foi calculado a previsdo de demanda por fornecedor, somando as previsdes
de demanda unitérias de cada item do mesmo fornecedor. Outro célculo realizado durante a
verificagdo de demanda, foi a porcentagem de venda que cada produto representa por
fornecedor. Para essa andlise, a quantidade de produtos vendidos foi dividida pelo somatério
do total de vendas de cada fornecedor. Assim, tomando-se como exemplo o fornecedor 1, o

produto 7 foi comercializado num total de 100 itens, dividiu-se o nimero 100 pela soma da
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quantidade itens vendidos pelo fornecedor 1, que foi 129 itens, conforme a Tabela 9. Dessa
forma, o produto 7 representa 78% das vendas do fornecedor, o produto 9 representa 18% e o

produto 8 representa 5%, conforme a Tabela 9.

Tabela 9 — Calculo da porcentagem de vendas por fornecedor.

Fornecedor Produto | Qte Vendidas % Vendas do
produto por
fornecedor
Fornecedor 1 | Produto 7 100 78%
Produto 9 23 18%
Produto 8 6 5%
Fornecedor 2 Produto 4 86 37%
Produto 2 73 31%
Produto 3 63 27%
Produto 5 11 5%
Fornecedor 3 | Produto 6 20 100%

Fonte: Autora (2021).

Por meio da validagdo junto aos proprietarios do negocio, foram informados alguns
custos que a empresa possui com relagdo a manutencao do estoque, aluguel, luz, IPTU, agua,
saldrio dos funciondrios e softwares que auxiliam na gestdo da empresa. Os empresarios
também informaram, que devido a falta de gestdo colocacdo de pedidos de compras, hoje
realizam pedidos de compra em média 42 vezes por més, conforme os historicos de compra.
Dessa forma, foram calculados os custos de aquisi¢do de mercadorias € os custos de
manuten¢do de estoque, conceitos de custos de estoque apresentados na fundamentacao
tedrica, na secao 2.3.

Os empresarios comentaram que gastam por més com o ERP R$98,50, com o HUB
R$700,00, com telefone R$180,00, com a impressora R$98,90, internet R$100,00, totalizando
um custo médio de R$1.077,40 por més. Assim, para o custo de colocagdo de pedido (Co)
foram somados todos os custos mensais relacionados a manutengdo dos equipamentos
eletronicos como: internet, computador, impressora, telefone e os custos mensais relacionados
ao ERP e HUB, que resulta em R$1.077,40 por més, esse valor foi dividido pelo nimero
médio de pedidos por més, que equivale a 42 compras, totalizando o custo de colocagdo de
pedido por produto de R$25,65.

Ainda, para se calcular o custo de armazenagem foram considerados gastos de

manuten¢do do estabelecimento, como aluguel da estrutura de R$2.200,00, o IPTU R$300,00,
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agua ¢ luz R$680,00, além de gastos com o funcionario responsavel pelas atividades do
estoque de R$1500,00. Totalizando um valor mensal médio de R$4.453,33. Este valor foi
dividido pelo nimero de produtos vendidos pelo comércio eletronico que sao 605 SKUS,
fechando um custo mensal de armazenagem por produto de R$7,36.

Empregando os valores de custo de colocagdo de pedido, custo de armazenagem e
previsdo de demanda para cada fornecedor, na Equacdo (3) apresentada na segdo 2.5, obteve-
se os Lotes Econdmicos de Compra de cada item e seus respectivos fornecedores na amostra
selecionada, conforme a Tabela 10. Dessa forma, o LEC do fornecedor 1 sdo 6 unidades, do

fornecedor 2 sdo 7 unidades e do fornecedor 3 sdo 3 unidades.

Tabela 10 — Célculo de LEC por fornecedor e por produto.

Calculo de LEC por produto

Fornecedor Item % Lec/Item
Vendas (Uni)
Fornecedor 1 Produto 7 78% 4,65
Produto 9 18% 1,07
Produto 8 5% 0,28

Produto 4 37% 2,58
Produto 2 31% 2,19

Fornecedor 2

Produto 3 27% 1,89
Produto 5 5% 0,33
Fornecedor 3 3 Produto 6 100% 3,00

Fonte: Autora (2021).

A Tabela 10 também ilustra como foi calculado o LEC para todos os produtos
baseado no LEC por fornecedor, devido a cada item possuir valores de vendas diferentes,
apresentado na Tabela 10, a quantidade de pedido de cada item foi ponderada multiplicando-
se o valor do LEC inicial por fornecedor pela porcentagem da média de vendas mensal, uma
vez que a demanda prevista utilizada inicialmente para encontrar o LEC inicial foi dividida
pela quantidade de itens. Portanto, o LEC final do produto foi o valor do LEC do fornecedor
multiplicado pela porcentagem de vendas dos itens, ou seja: LEC final do produto 7 = 6*78%
= 4,65 itens.

Apo0s a simulacdo para entender qual o LEC de cada fornecedor e a quantidade de
itens que devem ser solicitados, foi aplicada uma avali¢do e realizado um arredondamento das
quantidades. No caso dos itens 7 e 4 foi realizado um arredondamento para baixo e no caso
dos produtos 8 e 5 para cima. Pois, ndo hé a possibilidade de fracionar a mesa digitalizadora e

todos os produtos que estdo sendo analisados sdo de suma importancia para o negdcio, mas
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apods validagdo com os proprietarios do negocio, apesar dos itens mais novos possuirem um
baixo volume de venda comparado aos produtos que estiveram disponiveis no portfolio o ano
todo, ndo era viavel solicitar zero pecas por més. Entdo, para ndo ultrapassar o lote econdmico
de compras de cada fornecedor foi realizado esse arredondamento das quantidades. Dessa
forma, nas Tabela 11, Tabela 12 e Tabela 13, foram calculados e sugeridos qual seria o

volume de cada produto a ser comprado por fornecedor.

Tabela 11— Pedido de compra do fornecedor 1.

Pedido Fornecedor 1
Item % Vendas | Pedido
Produto 7 78% 4
Produto 9 18% 1
Produto 8 5% 1
TOTAL 100% 6

Fonte: Autora (2021).

Tabela 12 — Pedido de compra do fornecedor 2.

Pedido Fornecedor 2
Item % Vendas | Pedido
Produto 4 37% 2
Produto 2 31% 2
Produto 3 27% 2
Produto 5 5% 1
TOTAL 100% 7

Fonte: Autora (2021).

Tabela 13 — Pedido de compra do fornecedor 3.

Pedido Fornecedor 3
Item % Vendas | Pedido
Produto 6 100% 3
TOTAL 100% 3

Fonte: Autora (2021).

4.3.4 Definicio dos estoques de seguranga

Este topico corresponde aos céalculos de estoque de seguranca para cada item da
amostra. O estoque de seguranca permite que a empresa tenha dominio sobre os produtos

disponiveis e coordene estratégias que impegam a falta ou até mesmo o excesso desses itens.
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Dessa forma, o estoque de seguranga tem como objetivo de minimizar o risco de
indisponibilidade de cada material frente as oscilagcdes de demanda.

Conforme foi verificado anteriormente, por meio do Grafico 2, essa analise se faz
necessaria devido a indisponibilidade de produtos, situacao ocorrida em alguns meses do
periodo estudado. Nos meses de fevereiro, maio, setembro e novembro de 2020, a empresa
ndo possuia mesas digitalizadoras suficientes no estoque para atender todas as solicitagdes do
mercado, consequentemente esses produtos sofreram queda no volume vendido no mesmo
periodo.

Para obtencdo dos valores de estoque de seguranga de cada fornecedor e produto,
calculou-se o desvio padrdo (c) da demanda de cada produto por meio do Microsoft Excel
pela formula DESVPAD.A e adotou-se um nivel de servigo definido pelos proprietarios do
estabelecimento igual a 99%, que segundo o coeficiente de distribuicdo normal Z ¢ igual a
2,33.

Os proprietarios da empresa, comentaram que os fornecedores internacionais
possuem um lead time ou tempo de entrega longo, devido ao tempo de transporte das
mercadorias, que variam de 30 dias a 45 dias. O sistema de informa¢do da empresa ndo tem
registrado o histérico dos leads times de entrega dos fornecedores, deste modo os empresarios
solicitaram a adocdao de prazo de entrega igual a 30 dias, pois ¢ 0 que ocorre com maior
frequéncia no dia a dia da empresa.

Na sequéncia, todos estes valores foram aplicados na Equagdo (7), apresentada na
secdo 2.6.2 para o célculo do estoque de seguranca. A Tabela 8 apresentada na pagina 57, que
apresenta os valores de previsao de demanda, serviu como base para o célculo do ES de cada

produto e para o desdobramento por fornecedor, conforme disposto na Tabela 14.

Tabela 14 — Estoque de seguranga por fornecedor.

Calculo Cobertura Estoque de Seguranca
Fornecedor Previsao | Desvio | Lead | Lead Z ES Previsao | Cobertur
demanda | padrao | time | time | (99%) | (uni) | demanda aES
(uni) (s) (dias) | (més) (uni/dia) (dias)
Fornecedor 1 14 3 30 1,00 2,33 44 0,45 97
Fornecedor 2 25 4 30 1,00 2,33 56 0,85 66
Fornecedor 3 7 2 30 1,00 2,33 27 0,22 120

Fonte: Autora (2021).
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De acordo com a simulagdo, o estoque de seguranca por fornecedor ficou definido
como: fornecedor 1 necessita de um estoque de seguranca de 44 itens, o fornecedor 2
necessita de um estoque de seguranga de 56 itens e fornecedor 3 necessita de um estoque de
seguranca de 27 itens. A quantidade de mercadorias definida na simulagao para o estoque de
seguranga tem relagdo direta ao lead time dos fornecedores, que ¢ 30 dias. Pois como as pecas
demoram 1 més para chegar até a empresa X, ¢ necessario ter um maior volume de itens em
estoque para atender a qualquer oscilagdo do mercado. Se, o lead time fosse menor, a
quantidade de pecas para o estoque de seguranca seria menor, pois a empresa teria uma outra
expectativa no atendimento de fornecedores quanto a entrega de mercadorias.

Por meio dos valores do estoque de seguranca de cada fornecedor foi feita a analise
da quantidade de cada produto por fornecedor. Para esse calculo foi multiplicado o estoque de
seguran¢a de cada fornecedor pela porcentagem de vendas de cada mercadoria. Tomando
como exemplo o fornecedor 1, com o estoque de seguranca de 44 pegas, foi multiplicado por
78% que ¢ a representatividade de vendas do produto 7, ou seja, estoque de seguranga do
produto 7: 44*78% = 34,32 itens. Nesse caso, foi realizado um arredondamento para 34

pecas, pois nao € permito o envio do equipamento de forma fracionada,

Tabela 15 — Estoque de seguranga por produto.

Calculo Cobertura ES/item
Fornecedor ES/Fornecedor Item % Vendas ES/Item
(Uni) (Uni)
Fornecedor 1 44 Produto 7 78% 34
Produto 9 18% 8
Produto 8 5% 2
Fornecedor 2 56 Produto 4 37% 21
Produto 2 31% 18
Produto 3 27% 15
Produto 5 5% 3
Fornecedor 3 27 Produto 6 100% 27

Fonte: Autora (2021).

Outro ponto que merece destaque, conforme mostra a Tabela 15, sdo os produtos 8 e
5, que possuem um histérico menor de vendas até o momento, dessa forma, por meio das
simulagdes ha a necessidade de uma quantidade menor de pecas em estoque. Ao final de todas
as simulacdes, a quantidade de estoque seguranca de cada SKU serdao validadas, pois, as
simulacdes nos orientam nas quantidades que devem ser adquiridas, mas a vivéncia dos

proprietarios contribuira para montagem do plano de acao.
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4.3.5 Ponto de ressuprimento

O ponto de ressuprimento (PR), presente neste topico, determina a frequéncia 6tima
de tempo em que os pedidos podem ser realizados. Quando um produto do estoque chega a
um nivel minimo, chama-se essa condi¢do de ponto de ressuprimento, ou seja, 0 momento
ideal para novas compras. Pois, realizando a reposi¢ao de produtos na hora certa, estoque nao
estara preenchido por mercadorias na sua totalidade sem necessidade prévia. Esse indicador
contribui para a gestdo do ambiente de estoques, pois orienta para que pedidos nao sejam
feitos antes do momento de real necessidade.

Segundo Pozo (2010), o ponto de pedido, ou ponto de ressuprimento, ¢ a quantidade
de materiais que se tem em estoque e que garante o processo produtivo para que ele ndo sofra
problemas de continuidade, enquanto se aguarda a chegada do lote de compra durante o
tempo de ressuprimento. Assim, quando um determinado item de estoque atinge seu ponto de
pedido, deve-se fazer o seu ressuprimento, colocando-se um pedido de compra.

Dessa forma, utilizando-se as informagdes da Tabela 16, com relagdao ao estoque de
seguranc¢a de cada fornecedor, as informacdes da Tabela 9, com as previsdes de demanda e o
lead time de 30 dias, na Equagdo (8), apresentada na secao 2.6, foi calculado o ponto de
ressuprimento de cada fornecedor, conforme mostra a Tabela 16. Para o célculo do ponto de
ressuprimento por item, utilizou-se o mesmo procedimento que o célculo de LEC por
fornecedor, multiplicando-se PR de cada fornecedor pela porcentagem de venda de cada item,

apresentado na Tabela 17.

Tabela 16 — Célculo ponto de ressuprimento por fornecedor.

Cilculo Ponto de Ressuprimento por Fornecedor
Fornecedor Previsao Lead ES PR
demanda time (Uni) (Uni)
(uni) (més)
Fornecedor 1 14 1,00 44 58
Fornecedor 2 25 1,00 56 81
Fornecedor 3 7 1,00 27 33

Fonte: Autora (2021).
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Tabela 17 — Célculo ponto de ressuprimento por item.

Calculo Ponto de Ressuprimento por Item
Fornecedor | PR/Fornecedor Item % PR/Item
(Uni) Vendas (Uni)
Fornecedor 1 58 Produto 7 78% 45
Produto 9 18% 10
Produto 8 5% 3
(Fornecedor 2 81 Produto 4 37% 30
Produto 2 31% 25
Produto 3 27% 22
Produto 5 5% 4 )
Tormeeedor 3T 5| Produod | T00% 7

Fonte: Autora (2021).

Analisando-se as informacdes das tabelas anteriores, verifica-se a diferenca na
quantidade de pecas comparando-se ao estoque de seguranga. Pois, tomando-se como
exemplo o fornecedor 2, o estoque de seguranca sdo 56 pecas, enquanto o ponto de
ressuprimento esta 81 pecas. Isso se deve ao fato que para evitar uma ruptura de estoque ¢
recomendavel usar um estoque de seguranca, fazendo com que o ponto de ressuprimento seja
superior ao estoque zerado. Dessa maneira, uma nova compra ¢ feita no ponto de
ressuprimento estimando que, durante o prazo entre o pedido e a entrega, o estoque ndo zere,

mas chegue ao minimo desejado.

4.3.6 Calculo do intervalo de tempo entre pedidos

O calculo do intervalo de tempo entre pedidos (tf), presente neste topico, auxilia na
determinagdo da frequéncia 6tima de tempo em que os pedidos devem ser realizados.

Calculou-se o intervalo de tempo entre pedidos, por meio da Equacdo (9),
apresentada na se¢do 2.6.5, resultando assim na periodicidade econdmica para o inventario
periddico dos estoques. Nessa simulacdo, novamente, foi utilizado o lead time de 30 dias, o
LEC de cada fornecedor conforme a Tabela 10, da pagina 58, e a previsdo de demanda por
fornecedor conforme a Tabela 8, da pagina 57. Assim, a Tabela 18 ilustra o intervalo de
tempo entre pedidos por fornecedor. Para se calcular o intervalo de tempo 6timo entre pedidos
para cada item, multiplicou-se o intervalo de tempo entre pedidos (tF) de cada fornecedor pela

porcentagem de vendas de cada item, conforme mostrado na Tabela 19.
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Tabela 18 — Calculo do intervalo de tempo 6timo entre pedidos por fornecedor.

Calculo do intervalo de tempo 6timo entre pedidos por fornecedor
Fornecedor Previsao demanda | Lec/Fornecedor TF TF
(uni/més) (Uni) (Més) (Dias)
Fornecedor 1 14 6 0,42 13
Fornecedor 2 25 7 0,26 8
Fornecedor 3 7 3 0,52 16

Fonte: Autora (2021).

Tabela 19 — Célculo do intervalo de tempo 6timo entre pedidos por item.

Cilculo do intervalo de tempo 6timo entre pedidos por item
Fornecedor TF/Fornecedor Item % Vendas | Tf/Item
(Dias) (Dias)

Fornecedor 1 13 Produto 7 78% 10
Produto 9 18% 2

Produto 8 5% 1

Fornecedor 2 8 Produto 4 37% 3
Produto 2 31% 2

Produto 3 27% 2

Produto 5 5% 1
Fornecedor 3 16 Produto 6 100% 16

Fonte: Autora (2021).

A analise de intervalo de tempo 6timo entre pedidos, € importante para solicitar um
novo pedido de compra, funcionando como um orientador na aquisi¢do dos itens que podem
faltar. Por meio das tabelas 18 e 19, sobre o ponto de ressuprimento, ¢ perceptivel a diferenca
na quantidade de dias que deve ser realizada a compra de novos produtos por fornecedor. De
acordo com os resultados, o fornecedor 1 apresentou um intervalo de tempo de 13 dias, o
fornecedor 2 um intervalo de 8 dias e o fornecedor 3 um intervalo de 16 dias. Conforme a
previsao de demanda e o lote econdmico de compra, sugere-se a solicitagdo de compra da
quantidade de itens definido pelo LEC de cada item no intervalo de tempo do TF, para ndo

gerar a falta de mercadorias para o atendimento do cliente final.
4.3.7 Tabela resumo das simulacoes
Esse topico apresenta um resumo das simulacdes realizas ao longo desse trabalho. A

Tabela 20, mostra as informacdes que sdo relevantes para a gestdo de estoque das mesas

digitalizadoras. Pois, todos os célculos foram baseados na demanda média das mercadorias de
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2020, nos custos que a empresa X possui para gestdo de estoque e no lead time de entrega de
cada fornecedor. Desse modo, foram simulados os conceitos de: classificacio ABC, lote
econdmico de compra, estoque de seguranca, ponto de ressuprimento e o intervalo de tempo

entre cada pedido.

Tabela 20— Resumo das simulagdes.

Previsdo | Previsdo |Lec/ |Lec/| ES/ | ES/ | PR/ | PR/ | TF/ THitem owWenda | % Venda
Fornecedor | Produto |Demanda|Demanda |Forn |ltem|Forn|Iltem |Forn|Iltem| Forn (Dias) Classe Forn Uni
Forn Uni (Uni) [ (Uni)| (Uni) [ (Uni) | (Uni) | (Uni) | (Dias)
Produto 7 8 4 34 45 10 A 17,52%
Fornecedor 1| Produto 9 14 3 6 1 44 8 58 10 13 2 C 23,77% | 5,06%
Produto 8 2 1 2 3 1 C 1,20%
Produto 4 12 2 21 30 3 A 27,09%
Produto 2 6 2 18 25 2 A o, | 18,60%
Fornecedor 2 Produto 3 25 5 7 5 56 15 81 > 8 > B 73,50% 14.49%
Produto 5 2 1 3 4 1 C 13,33%
Fornecedor 3 | Produto 6 7 7 3 3 27 [ 27 ] 33 | 33 16 16 C 2,73% | 2,73%

Fonte: Autora (2021).

Por meio da tabela resumo, concluiu-se que o fornecedor 1, oferta os produtos 7, 9 e
8 e essas mercadorias representam 23,77% da receita da empresa X com relagdo as mesas
digitalizadoras no ano de 2020. Dentre as mercadorias do fornecedor 1, o produto 7 ¢
classificado como um item A, com 17,52% da receita e possui uma previsao de demanda de 8
produtos por més. Dessa forma, sugere-se um lote econdomico de compra de 4 pecas, estoque
de seguranca de 34 pecas, com o lead time de 30 dias. Propde-se também um ponto de
ressuprimento de em 45 pecas e um intervalo de tempo 6timo entre pedidos de 10 dias.

O fornecedor 2, envia os produtos 4, 2, 3, 5 e essas mercadorias representam 73,50%
da receita da empresa X. As mercadorias desse fornecedor sao relevantes para o avanco da
empresa e destaca-se o produto 4, o qual ¢ classificado como um item A, com 27,09% da
receita e que possui uma previsao de demanda de 12 produtos por més. Assim, por meio das
simulagdes, sugere-se um lote econdmico de compra de 2 pecas, estoque de seguranca de 21
pecas, um ponto de ressuprimento de em 30 pecas € um intervalo de tempo Otimo entre
pedidos de 3 dias.

O produto 2, também ofertado pelo fornecedor 2, ¢ classificado como um item A,
com 18,60% da receita e uma previsdo de demanda de 6 produtos por més. Dessa forma,
sugere-se um lote econdmico de compra de 2 pecas, estoque de seguranca de 18 pecas, com o
lead time de 30 dias. Propde-se um ponto de ressuprimento de em 25 pecas € um intervalo de

tempo otimo entre pedidos de 2 dias.
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O fornecedor 3, oferta apenas o produto 6, como esse item foi adicionado ao
portfolio a partir de outubro de 2020, possui uma quantidade menor de dados do historico de
vendas. O produto 6 até o momento representa apenas 2,73% da receita, com uma demanda
mensal de 7 itens, lote econdmico de 3 pecas, com estoque de seguranca de 27 pegas, ponto
de ressuprimento em 33 itens com um intervalo de tempo 6timo entre pedidos de 16 dias.

Uma das principais fun¢des do gerenciamento do estoque € evitar ocorréncias de faltas.
Para tanto, além do estoque de seguranga, ha necessidade de determinar os procedimentos de
controle, que definem a frequéncia da analise dos estoques ¢ os parametros de controle do
ressuprimento. Assim, a proxima se¢ao apresenta um plano de agdo para a empresa realizar a

gestao do estoque.

4.4 PLANO DE ACAO

A cria¢do de um plano de agdo tem a fun¢do de aperfeigoar as formas de trabalho,
valorizar o trabalho em equipe e obter resultados planejados. O plano de acdo ¢ o resultado do
planejamento detalhado e metoddico das agdes necessarias para conclusdo de um determinado
servico. Segundo o SEBRAE (2010), entre as principais razdes para a mortalidade precoce
das empresas esta a falta de planejamento e descontrole na gestdo. Dessa forma, o presente
topico tem como objetivo apresentar um plano de acdo para gestdo de estoque das mesas

digitalizadoras da empresa X.

4.4.1 Definicao do sistema de controle de estoque

Apos avaliagdo da situacdo atual do gerenciamento de estoque e a forma empirica
que a tomada de decisdo do instante de reabastecimento ¢ realizada pela empresa,
compreende-se que os conceitos selecionados para auxiliar na estratégia de compras e de
inventario de produtos sdo relevantes e viabilizam a utilizacdo da abordagem de revisdao
periddica dos niveis de estoque. Os dois tipos principais de sistemas de revisdo de estoque
(SLACK et al., 2002): sistema de revisdo continua (Q) e sistema de revisdo periddica (P).
Estes sistemas diferenciam-se em relagcdo as quantidades de reposi¢ao de estoque e ao periodo
de revisao para o ressuprimento.

Se comparado com a abordagem de revisdo continua, o sistema de revisdo periodica

¢ simples e contribui para a reducao do tempo de definicdo do pedido de reabastecimento. Isto
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acontece porque na revisdo continua o funcionario precisa checar continuamente os niveis de
estoque, o que consome bastante tempo, especialmente quando hd muitas retiradas de estoque.

Ja na abordagem de revisdes periddicas, ao invés de pedir em um nivel de
ressuprimento predeterminado, o pedido ¢ feito em intervalos de tempo regulares e fixos.
Assim, o nivel de estoque de um item poderia ser checado, por exemplo, no final de cada més,
e um pedido de reabastecimento poderia ser colocado para elevar a quantidade de estoque até
um nivel predeterminado.

A caracteristica mais importante do sistema de revisdo periddica de estoques ¢ que o
intervalo de tempo ¢ sempre constante. Como consequéncia disso, os tamanhos dos pedidos
variam a cada ciclo de ressuprimento. A principal vantagem da revisdo periddica ¢ baixa
frequéncia das revisdes do nivel de estoque. Se comparar com os sistemas de revisdo
continua, sistemas que o acompanhamento dos niveis de estoque deve ocorrer quase que em
tempo real, ¢ possivel verificar que a revisdo periddica é mais simples e requer menores

esforgos com o controle de estoques.

4.4.2 Plano de acio do sistema de revisao periodica

Para facilitar a implantagdo do sistema de controle de estoque, elaborou-se um plano
de agdo segmentado por fornecedor. Este plano foi desenvolvido a partir dos resultados
alcangados pela aplicagdo dos conceitos estratégicos de compras e de estoque dos produtos. O
objetivo deste sistema ¢ introduzir a pratica sistémica de controle de estoques aos funcionarios
da empresa, para que no futuro ao investir em um sistema automatizado esta atividade esteja
intrinseca nos processos da empresa.

Primeiramente, deve-se realizar o inventario periodico dos estoques com a frequéncia
determinada para cada fornecedor. Na sequéncia, considera-se a demanda constante e assume-
se que a quantidade a ser encomendada tendera a se aproximar do valor do lote economico.
Vale ressaltar que a quantidade de pecas pode variar algumas unidades, pois com base nas
simulacdes, alguns nimeros foram arredondados para niimeros inteiros. Por fim, realiza-se o
pedido de reabastecimento ao fornecedor.

As figuras 9, 10 e 11, apresentam o esquema de revisdo periddica para a empresa
realizar a gestdo de estoque. A figura 9 apresenta o plano de agdo para o fornecedor 1, o
produto 7 precisa de uma avaliagdo do nivel de estoque de 10 em 10 dias. Se a quantidade de
pecas for igual ou menor ao ponto de ressuprimento, que ¢ igual a 45 pecas, deve-se

encomendar um lote econdmico de 4 unidades, para reabastecimento das mercadorias.
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Para os produtos 9 e 8, do fornecedor 1, acontece a mesma dindmica, mas para o
produto 9 a verificacdo da quantidade de pecas em estoque precisa acontecer de 2 em 2 dias, €
para o produto 8 diariamente. Os produtos 9 e 8, apresentam um estoque de seguranga menor,
dessa forma, necessita-se de uma verificagdo com maior frequéncia, para nao faltar pegas em
estoque, devido a alguma oscilagdo do mercado. O ponto de ressuprimento para o item 9
ocorre quando a quantidade de pecas for igual ou menor a 10 pecgas e para o produto 8 quando

a quantidade for igual ou menos a 3 unidades, conforme Figura 9.

Figura 9 — Plano de acdo do sistema de revisao periddica para o fornecedor 1.

SISTEMA DE CONTROLE DE ESTOQUE POR REVISAO PERIODICA

pegas for maior ou
igual a 45 pecas.

Encomendar um
lote econdmico de
4 unidades.

L
Realizar o pedido
de reabastecimento.

pegas for maior ou
igual a 10 pecas.

Encomendar um

lote econémico de
1 unidade.

Realizar o pedido
de reabastecimento.

E EDOR 1
| Produto 7 | | Produto 9 | | Produtos |
Avaliar o nivel de Avaliar o nivel de Avaliar o nivel de
estoque de 10 em 10 estoque de 2 em 2 estoque
dias. dias. diariamente.
Se a quantidade de Se a quantidade de Se a quantidade de

pegas for maior ou
igual a 3 pecas.

Encomendar um
lote econémico de
1 unidade.

Realizar o pedido
de reabastecimento.

Fonte: Autora (2021).

A Figura 10, apresenta o plano de ac¢do de revisdo periddica do fornecedor 2 que
comercializa os produtos 4, 2, 3 e 5. Para o produto 4, sugere-se uma verificagdo na
quantidade de pecas em estoque de 3 em 3 dias, se a quantidade de pecas for igual ou menor
ao ponto de ressuprimento, que ¢ igual a 30 pegas, deve-se encomendar um lote econdomico de
2 unidades, para reabastecimento das mercadorias.

Os produtos 2 e 3 necessitam de uma verificagdo na quantidade de pecgas de 2 em 2
dias, caso a quantidade de pecas for menor ou igual ao PR de cada produto, deve se solicitar a
compra do LEC de 2 unidades em ambos os itens. E o produto 5 precisa avaliar o nivel de
estoque diariamente, se a quantidade de pegas for igual ou menor ao ponto de ressuprimento,
que ¢ igual a 4 pecas, deve-se encomendar um lote econdmico de 1 unidade, para

reabastecimento das mercadorias.
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Figura 10 — Plano de agdo do sistema de revisdo periodica para o fornecedor 2.

SISTEMA DE CONTROLE DE ESTOQUE POR REVISAO PERIODICA

| Produto 4 | | Produto 2 | | Produto 3 | | Produto 5 |
h : h [] : . []
Avaliar c: nivel de Avaliar o nivel de Avaliar o nivel de Avaliar o nivel de
estoque de 3 diasem = estoque de 2 dias em estoque de 2 dias em estoque
3 dias. 2 dias. 2 dias. diariamente.
[ [] . »

Se a quantidade de Se a quantidade de Se a quantidade de Se a quantidade de
pegas for maior ou pegas for maior ou pegas for maior ou pegas for maior ou
igual a 30 pecas. 1gual a 25 pecas. igval a 22 pecas. igval a 4 pecas.

Encomendar um lote Encomendar um lote Encomendar um lote Encomendar um
econémico de 2 econdmico de 2 econémico de 2 lote econdmico de
unidades. unidades. unidades. 1 unidade.
(] 0 . ' . _ ' .
Realizar o pedido de Realizar o pedido de Realizar o pedido de Realizar o pedido de
reabastecimento. reabastecimento. reabastecimento. reabastecimento.

Fonte: Autora (2021).

Na figura 11, identifica-se o plano de a¢do para revisdo da quantidade de pecas em
estoque do fornecedor 3, responsavel pelo abastecimento do produto 6. Nesse caso, ¢
indispensavel uma avaliagdo do nivel de estoque de 16 em 16 dias, se a quantidade de pegas
for igual ou menor ao ponto de ressuprimento, que ¢ igual a 33 pecas, deve-se encomendar

um lote econdmico de 3 unidades, para reabastecimento das mercadorias.

Figura 11 — Plano de agdo do sistema de revisdo periodica para o fornecedor 3.

| SISTEMA DE CONTROLE DE ESTOQUE |
POR REVISAO PERIODICA
FORNECEDOR 3

| Produto 6 |

-
Avaliar o nivel de
estoque 16 em 16

dias.
'

Se a quantidade de
pegas for maior ou
igual a 33 pegas.

Encomendar um lote
econdmico de 3
unidades.

»
Realizar o pedido de
reabastecimento.

Fonte: Autora (2021).
A gestdo eficiente de estoques proporciona vantagens competitivas para as empresas
como, por exemplo, o equilibrio no fluxo de caixa. Todavia, para a ado¢ao de uma gestao de

estoques eficientes, com niveis de estoques reduzidos, uma sistematica estruturada e bem
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planejada deve ser colocada em pratica. Por isso, sugere-se esse plano de acdo para os
proprietarios da empresa X, para uma melhoria de gestdo de estoque das mesas
digitalizadoras, ainda que o mercado e as empresas estejam em constante mudanca,

juntamente com seus processos, equipamentos e materiais utilizados.

Figura 12 — Fluxograma das simulagdes

Fluxograma das
Simulacdes

Classificagio ABC

Classificacio ABC da
amostra.

Lote econdémico de compra.

Definicio dos estoques de
seguranga.

Ponto de ressuprimento.

Cileulo do mtervalo de
tempo entre pedidos.

Fonte: Autora (2021).

Logo, a demanda por certos itens pode se alterar com o tempo. Analisar
periodicamente os pontos de ressuprimento, demanda, estoque de seguranga dos materiais
pode evitar uma compra desnecessaria, contribuindo e inclusive, para a redugao do excesso de
estoque. Com 1sso, sugere-se um fluxograma de simulagdes, conforme a Figura 12, para
ajudar os proprietarios do negocio nas simulagdes e avaliacdes dos niveis de estoque das

diferentes mercadorias do portifolio.
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5. CONCLUSAO

O objetivo principal deste estudo era desenvolver uma proposta de melhoria do
gerenciamento de estoque da empresa X, visando a otimizacdo do uso dos recursos € a
redu¢do de custos. Para isso, foi necessario entender a realidade atual e as principais
deficiéncias deste processo na empresa para, a partir disso, desenvolver e propor as agoes.
Neste sentido, foram definidos quatro objetivos especificos para conduzir o estudo.

O primeiro objetivo foi analisar junto aos proprietarios do estabelecimento dados
referentes a situagdo atual da empresa, foi alcangado através da utilizacdo de metodologias
adequadas para entendimento da rotina do empreendimento e observacdes de campo.
Também foram coletados dados do sistema de vendas utilizado no estabelecimento.

O segundo objetivo do trabalho era dividir os produtos de acordo com o impacto na
receita total visando a priorizacdo do escopo do trabalho, esse objetivo também foi atingido,
devido a utilizagdo da ferramenta do método de distribuicilo ABC em dois momentos,
primeiro para segmentacdo dos itens mais importantes, e, novamente, devido a grande
quantidade de itens “A”, para identificagdo da principal area de oportunidade que resultaria na
amostra do estudo.

O terceiro objetivo também foi alcancado que se refere a selecdo de critérios para
compor a estratégia de compras e de estoque dos produtos. Com base na fundamentagao
tedrica determinou-se que os critérios adequados eram o lote econdomico de compra, o estoque
de seguranca, ponto de ressuprimento e o intervalo de tempo 6timo entre pedidos. O quarto
objetivo também foi atingido, pois se tratava de montar um plano de acdo com estratégias
para melhoria no gerenciamento do estoque de empresa X. Dessa forma, visando o controle
sistematico dos estoques, foi proposto um plano de acao utilizando o sistema de controle de
estoque por revisdo periddica e os conceitos anteriormente calculados e definidos.

Conforme os objetivos estabelecidos, conclui-se que o trabalho possibilitou o
desenvolvimento de uma proposta de melhoria da gestdo de estoques viavel, econdmica e
admissivel a empresa em estudo, além de proporcionar beneficios relevantes a mesma sob a
otica do custo/beneficio, respeitando o nivel de servigo ao consumidor, sem altos niveis de
estoques ou elevados custos de manuteng@o. A questdo base desse estudo — Como gerenciar
os estoques em um comércio online de diferentes mercadorias, de forma a garantir maior

eficiéncia do processo e disponibilidade dos itens vendidos? — foi respondida através do
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estudo da empresa analisada e da elaboracao da proposta de melhoria do gerenciamento de
estoque.

Ainda por meio das simulagdes foi possivel identificar que a categoria de produtos
botequim representaram apenas 0,33% das vendas em 2020 da empresa e os itens estdo
classificados como itens C. Com isso, os proprietarios decidiram suspender a oferta dos
produtos, devido ao volume das pegas que ocupam um grande espago no ambiente de estoque,
e por conter um prazo de validade curto. Outro ponto que vale ressaltar ¢ que as mesas
digitalizadoras foram itens que tiveram um grande aumento das vendas no ano de 2020,
devido a pandemia do COVID-19. Porém, a tendéncia ¢ que as aulas e o trabalho voltar ao
normal, que as atividades basicas retornem ao ambito presencial, dessa forma, ha
possibilidade de queda nas vendas desse produto, por isso, sugere-se uma revisao da demanda
da mercadoria.

Os objetivos (geral e especificos) foram atingidos e almeja-se, com isto, desenvolver
a cultura do controle sistémico de estoques no dia a dia dos funcionarios do estabelecimento.
O presente trabalho também abre possibilidades para novas pesquisas relacionadas ao
gerenciamento de estoque em e-commerce. Espera-se que os critérios calculados e o sistema
de controle de estoque por revisdo periddica desenvolvido sejam replicados para os demais
grupos de produtos e seus respectivos fornecedores. Outra recomendagdo ¢ desenvolver uma
relacionamento com novos fornecedores que possuam um menos lead time para a entrega das

mercadorias.
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