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palavras-chave

resumo

Gestédo de stocks, vendas, métodos de previsdo, sazonalidade.

Neste relatorio de projecto estudaram-se os actuais métodos de gestdo de
stocks para algumas das lojas proprias pertencentes a cadeia de lojas de uma
empresa de venda a retalho de acessorios de moda, através da analise de
vendas de lojas num periodo de quatro meses, de modo a averiguar a
eficiéncia desses métodos.



keywords Stock management, sales, forecasting methods, seasonality.

abstract In this project were studied the present stock management methods for some
stores included in the store chain of a retail fashion company, by analysing
sales data in a four month period, in order to verify the efficiency of those
methods.
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l. Introducéo

.1 Enquadramento do projecto

A gestdo de stocks constitui, actualmente, um eaatesafio para os gestores de artigos de
retalho. Devido as variagdes que ocorrem nos festanfluentes nos custos relativos,
procuram-se continuamente solu¢des que permitagzirecustos e aumentar a eficiéncia da
gestdo, através da combinacdo de métodos capazestidiazer as actuais politicas de
reaprovisionamento de stock das empresas operapsis tipo de sector. No entanto, €
importante estar consciente de que, em nenhumaesepé possivel planear detalhadamente

todos os aspectos das suas acc¢des actuais owsfutura

De qualquer modo, é extremamente benéfico quetaayds topo saiba para onde a empresa se
dirige, determinando de que modo poderd manteraomgetitividade sustentavel no mercado
ao longo do tempo. Assim, todas as empresas bemefaom a criagdo de politicas adequadas
de gestdo de stocks e, mais ainda, no sector istéallim sector sujeito a fortes flutuacdes.
Neste aspecto e, em particular, cabe a funcdo esmgpmresponsabilidade de procurar criar
parcerias com fornecedores qualificados para ggrgur um lado, a qualidade dos seus

artigos e, por outro, o bom nivel de servico aenté.

Por isso, hd necessidade de as empresas sereneiflerRD que respeita a variedade de
produtos para poderem adequar o stock a procutpeopassa por dar conta da falta de
determinado produto (através da analise dos ndeistock das prateleiras em tempo real,
recorrendo a sistemas integrados de gest&o) e todegisdo de reaprovisiona-lo no momento

e quantidade certos.

|.2 Objectivos e motivacao subjacente a realizacam projecto

Actualmente, todas as empresas tém que cumpriopetomar decisdes acertadas num curto
espaco de tempo, neste caso, ao nivel do corneaivisionamento das lojas. Por outro lado, o
facto de ser uma tarefa levada a cabo quase ctarstamte tornou mais facil o esclarecimento

de duvidas junto dos colaboradores e chefia dortdepanto de logistica.
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Deste modo, o tema escolhido para este trabali@fstao de stocks de acessoérios de moda:

estudo de caso”.

O objectivo da gestdo de stocks no comércio déheethe acessorios de moda é o de evitar que
certos produtos fiquem fora de moda devido a um di@ensionamento gerado pela compra
excessiva de mercadorias e o custo de oportunassteciado a perda de vendas por falta de

produtos na prateleira.

Surgiu entdo a ideia de avaliar a forma de trabalttmalmente utilizada na BIJU, uma
empresa pertencente ao sector retalhista e dedicaclamércio de acessorios de moda, no que

respeita ao reaprovisionamento das suas lojasigsopr

Este trabalho focalizou, precisamente, a compreeds&uncionamento dos actuais métodos
de reaprovisionamento dos stocks e o potencialaleama dos mesmos. Para isso estiveram a
disposicdo dados relativos as vendas de loja. A¢rala andlise destes dados pretendeu-se
averiguar se as diferencas existentes no compantansws dois grupos de lojas estudados
justificam o tipo de reaprovisionamento praticado@da um. Houve também o objectivo de
averiguar as diferencas existentes em duas éponasaracteristicas distintas: por um lado a
“Epoca Normal” (entre Setembro e Novembro de 2088por outro, a “Epoca Natalicia”
(Dezembro de 2008), também para compreender setidorpara praticar tipos diferentes de

reaprovisionamento em cada uma destas épocas.

Assim, este estudo incidiu em seis lojas propriedepcentes a cadeia de lojas da BIJU,
divididas em dois grupos compostos por trés logaacPor um lado, o grupo de lojas “Top8”
e, por outro, o grupo de lojas “Normais”. No seotie esclarecer melhor estes conceitos, as
lojas “Top8” séao as oito lojas da cadeia onde gest& habitualmente, um maior volume de
vendas, sendo as restantes lojas denominadasadéNgrmais”. Escolheu-se esta divisdo pelo

facto de as dindmicas de reaprovisionamento seifenegtes nos dois grupos.
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|.3 Organizacao do relatério

O presente relatério foi dividido em cinco capigulo

No primeiro capitulo, a introdugéo, foi contextmatio o projecto, bem como o0s seus

objectivos e motivagéo subjacente a sua realizagéao.

No segundo capitulo procedeu-se a revisdo datliteraatravés da pesquisa de um conjunto de
artigos cientificos, livros e teses relacionadom an caso de estudo em questdo, com a
finalidade de melhor o compreender (entenda-seatoexplicito o conhecimento que, para

quem trabalha, é implicito e, por isso, dificilrdeionalizar e explicar).

No terceiro capitulo avancou-se para o estudo ge. ddele foi feita a descricdo sumaria da
empresa e do seu funcionamento para poder engisdeaestudo e clarificd-lo. Neste capitulo
também foi descrito o processo de recolha dos ¢dmwa como a estratégia adoptada na
abordagem ao estudo de caso. Foram também apdsentdrios graficos e tabelas,

devidamente comentados e explicados.

No quarto capitulo foram retiradas conclusdes sobmesultados obtidos no terceiro capitulo e
sobre a estratégia adoptada, bem como, apresematagaatagens e limitacdes dessa estratégia
e da utilidade dos resultados. Terminou-se est&utapcom a apresentacdo de possiveis

alternativas para investigacao futura.

No quinto e ultimo capitulo apresentaram-se asefoptincipais de informag¢éo que serviram

de suporte a realizagéo deste trabalho.
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Il. Revisao da Literatura

[1.1 Conceitos genéricos

Neste capitulo fez-se uma revisao bibliograficandelo a encontrar matérias relacionadas com
gestdo de stocks e métodos de previsdo associadosn#rcio retalhista de acessorios de

moda.

No contexto do negdcio retalhista é necessaricegeem conta factores volateis tais como
modas e sazonalidade que forcam as empresas @seradte sector a aderir a modelos de
previsdo que permitam criar informagdo o mais peeqgdossivel acerca das tendéncias
comportamentais dos consumidores. Quando comprais, ouze tipo de artigos compram

mais, como se comportam quando ndo existem nasgiras os artigos que procuram, qual o
seu nivel de exigéncia no que respeita a rapidezque sdo colocados artigos diferentes nas

lojas, entre outros factores.

De qualquer modo, € muito importante perceber gsecesso do negdcio retalhista resulta de
um equilibrio consciente entre a gestdo do stocknésel de servico ao consumidor, ou seja,

minimizando o nivel de stock e maximizando o ndeekervico.

Frazelle (2002) (citado por Tay, Chor- Chua, 2G08)ere cinco iniciativas para reduzir o nivel
do stock ao mesmo tempo que se melhora o nivelrgiEes ao consumidor:

* Melhoria na precisao das previsdes

* Reducao dos tempos de ciclo

* Menores custos de compra

* Melhoria na visibilidade do stock

» Diminuicdo dos custos de transporte dos artigos.

[1.2 Gestdo da cadeia de abastecimento

Uma cadeia de abastecimento é um conjunto de wstsutisicas, humanas e de informacao
sinergicamente associadas e atravessadas por moduxo de produtos, servigos, pessoas,

informacao, dinheiro e que se processam entrededuges, clientes e consumidores finais.
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No seu livro “Competitive advantage — creating aodtaining superior performance”, Porter
(1985) introduziu o conceito de cadeia de valorseja, todo o fluxo integrado de actividades,
produtos e informagéo que servem de suporte agsud® negocio (margem de lucro) em que
qualquer empresa se encontra inserida. Com a figegainte pretendeu-se clarificar este

conceito:
Infra-estritura da organizagéo
Actividades Gestao db Recursas Humanos
da Apoio ou =
de Suporte

Margem

Logistica =
Inteina o de | Operacies

armtrada

Actividades Primarias

Figura 1 — Modelo cadeia de valor (Porter, 1985)

No entanto, toda esta cadeia necessita de ser bedagpara que se tire dela o maximo
partido. Nesse sentido foi desenvolvido um conceitoito importante e que € hoje

amplamente utilizado que € o conceito de gest@adeia de abastecimento.

Antes de mais, importa referir que gerir significaao limite da contencdo de custos sem
prejudicar a qualidade dos bens produzidos e/ousd#ogicos prestados ou, pelo menos,
impedir que os niveis de qualidade descam abaixaleterminados requisitos minimos
indispensaveis para que uma empresa se mantenhaumeaso no mercado ao longo do

tempo.

O conceito de gestdo esta, também, muito assodiaglecassez de recursos — quer sejam,

humanaos, fisicos, financeiros ou de tempo — eigsor, aos conceitos de eficicia e eficiéncia.

A eficécia consiste no alcance dos objectivos aimeénte propostos enquanto que a eficiéncia
consiste em atingir esses objectivos consuminde@momquantidade possivel de recursos: o
minimo possivel de dinheiro, o minimo possivel dmgo, o minimo possivel de infra-

estruturas e o minimo possivel de méo-de-obrayndd, toda a gestdo de recursos tem como

objectivo maximizar proveitos e/ou minimizar cu$tos

Partindo destes pressupostos, pode afirmar-se ejireugna cadeia de abastecimento consiste
na utilizacdo da quantidade certa de recursos agolale todas as actividades de que é
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composta e encaixar todas elas de modo a que,mmoniempo, na quantidade mais acertada
possivel, na melhor qualidade possivel, no sitidoce ao minimo custo, os produtos
pretendidos estejam disponiveis nas lojas de modatiafazer a procura e minimizar a
quantidade de artigos nédo vendidos e/ou obsoletrs. atingir este objectivo é necessario que

seja feito um rigoroso planeamento que permitadgaraos elos constituintes da cadeia.

[1.3 Gestdo de stocks e custos associados

O stock € o conjunto de todas as existéncias r@@ss concretizacdo do negocio de uma
empresa que produza ou comercialize produtos. & dodonjunto de artigos adquiridos aos
varios fornecedores que chegam ao armazém e gstefipomente, sdo enviados para as lojas
onde sado vendidos aos consumidores. A grande malesse material ndo vai directamente

para as lojas, ficando no armazém central de lolisgdio até ser necessario nessas lojas.

De acordo com Morgan (1963) (citado por Tay, Cl@ghua, 2006), a utilizacdo de métodos
especificos ou formulas, tais como o conceito dentidade econdmica de encomenda, é
menos importante do que a utilizacdo de um modsltersatico que permita providenciar

raciocinios logicos na formulacdo de solucBes. Commodelo l6gico, os gestores teriam
maior confianca nos trabalhos e formulas utilizad@snesmo Morgan (1963) (citado por Tay,

Chor- Chua, 2006), no seu artigo cientifico pullacgor Harvard business review, propés
uma metodologia de seis fases para resolver pralsleta inventario. As seis fases sdo: (1)

Conceptualizacao, (2) Andlise, (3) Sintese, (4uGs, (5) Accao e (6) Avaliagdo.

Uma politica de stock ideal seria aquela em queganizacdo conseguisse o desenvolvimento
ou encomenda dos artigos conforme as descricdespeciicacbes dos clientes, apds a
colocacdo dos produtos pelos mesmos. Bowersox €2Gf)1) (citado por Césaro, A., 2007)
definem que isso nem sempre é possivel num sistledistribuicdo pelo que se deve ter
sempre em atengdo a necessidade de consideranvgler smonetario investido em stock deve

ser avaliado e considerado em conjunto com outmg$os logisticos.

Existem varias funcbes e necessidades para se mueteyrminado artigo em stock. Por
exemplo, stock de antecipacdo, stock de segurdaag@nho do lote, stock em transito e

material para manutencao, entre outros. De sedian descritos estes tipos de stock.

e Stock de antecipacao: Arnold (1999) (citado pora@®sA., 2007) argumenta que este

tipo de stock é constituido com o objectivo de @pta uma procura futura. Cita-se,
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por exemplo, stock criado antes do pico de vendasahocolates para a Pascoa ou

para um programa de producao de férias colectivas.

e Tamanho do lote: para Arnold (1999) (citado por &eésA., 2007), os materiais
comprados ou produzidos em quantidades maiores wo a necessidade da
organizacao cria stock do tamanho do lote. Estedipdecisdo tem por objectivo obter
vantagens nos descontos sobre as quantidades, de aaeduzir custos com

transportes, custos de preparacéao, custos admtivies, entre outros.

e Stock em transito: neste tipo de stock, incluenasemercadorias em viagem ou
aguardando transporte, j& acondicionados nos teapeaneios. Bowersox et al.
(2001) (citado por Césaro, A., 2007) argumentam gusock em transito é uma
condi¢do necessaria no processo de reabastecimeni® do ponto de vista logistico,
esse tipo de stock introduz dois factores de coxgade: (1) o stock estd pago mas,
muitas das vezes, temporariamente indisponive) esta associado a um alto grau de
incerteza porque néo se dispde de informag¢desaadartocalizacdo do material, bem
como a data e a hora da sua chegada. Bowersox(0al) (citado por Césaro, A.,
2007) acrescentam ainda que, hoje em dia, estel¢istock, estd a crescer em relagcéo
ao stock total, o que ocorre devido a tendéncia paduzir o tamanho dos pedidos e,

ao mesmo tempo, aumentar a sua frequéncia.

e Stock de seguranca: como uma parte do stock médiongosta pelo stock de
segurancga, com a intencdo de diminuir o impactmckerteza, o stock de seguranca €
utilizado somente no final dos ciclos de reabastento, quando o consumo é mais
elevado do que o esperado ou os tempos de redbaster sdo maiores. Na opinido
de Arnold (1999) (citado por Césaro, A., 2007),tack de segurancga € feito para
cobrir flutuagBes aleatérias e imprevistas do @&oasento, da procura ou do lead-
time. Por outro lado, Tubino (1997) (citado por &és A.; 2007) defende que, para
definir um stock de seguranga devem ter-se em awitafactores e que 0s mesmos
devem estar equilibrados: (1) os custos decorredtesonsumo do artigo e (2) os

custos de se manter um stock de seguranca.

De seguida, foram indicados e descritos algunstigos de custo relacionados a gestdo de

stocks.

e Custo por artigo: segundo Arnold (1999) (citado fdrsaro, A., 2007), este custo
consiste no custo de um artigo e de qualquer @uisto directo associado ao mesmo

até a entrega no armazém, tais como taxas, impeseguro.
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e Custo de posse: a necessidade de manter algumiahager stock tem como
consequéncia um custo. De acordo com Arnold (1@9&)do por Césaro, A., 2007) o
dinheiro investido em stock inclui todas as despese a organizacdo tem em funcao
da quantidade de stock mantida. Conforme a variggiguantidade esses custos

também podem variar.

e Custo de capital: Arnold (1999) (citado por Cés#,2007) defende que o dinheiro
investido em stock néo esta disponivel para oaipisacdes, representando por isso 0

custo de uma oportunidade perdida.

* Custo de armazenagem: de acordo com Bowersox @08l1) (citado por Césaro, A.,

2007) este custo é o custo de permanéncia incaroinioa utilizagdo de instalagdes.

e Custo da falta: Dias (1993) (citado por Césaro,2807) afirma que existem alguns
componentes que ndo podem ser calculados com gexal#iddo, mas ocorrem
quando, por exemplo, um pedido atrasa ou ndo pydensregue pelo fornecedor. Se a
procura durante o tempo de reabastecimento exesdarevisoes, espera-se uma falta

de stock. Este tipo de custo pode ser evitadoégrda manutencado de stock extra.

Ainda de acordo com Dias (1993) (citado por Cés#&,2007), existem duas grandes

variaveis que aumentam os custos de stock, quassgoantidades armazenadas de artigos e o
tempo que esses artigos permanecem em stock.dépraguando da tomada de decisdo sobre
guanto comprar, a organizagao beneficia ao ideatifjuais os custos que podem ser afectados

por essa deciséo.

Nas lojas de retalho, a retengéao de produtos tonstormalmente, a maior parcela dos custos
operacionais, sendo as actividades de retencaoritan@mente devidas ao processo de

enchimento das prateleiras.

Em tempos de forte competitividade, muitos rettdisiseconhecem a necessidade de controlar
custos. Com custos de cadeia de abastecimento cidobea informagdo necessaria para

estruturar eficazmente a cadeia de abastecimami@-$& acessivel.

Além disso, podem ser identificadas oportunidadfesethtes necessarias para, em simultaneo,
reduzir custos e aumentar o desempenho, assumendoesnhecimento do espaco total em

prateleira e a respectiva composicao, uma vez @méosados custos operacionais.

Na figura seguinte pode ver-se que a maioria degsloperacionais diz respeito a custos de

posse de stocks.
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Figura 2: Custos logisticos associados a gestao de stockte(Aelst, Susan van et al., 2008).

Noutro estudo empirico realizado por Saghir e{(2001) (citado por Zelst, Susan van et al.,
2008), a mesma tendéncia pbéde ser verificada: bdesmm que 75% do tempo de posse na
cadeia retalhista ocorria nas lojas. Isto mostree@essidade de existir um modelo capaz de
descrever adequadamente o processo de retencdocionas lojas e 0s respectivos custos
associados. Hoje em dia, ndo se conhecem modehygletos e disponiveis para estimar os

custos de posse de stock.

Consequentemente, ndo € possivel realizar nenhstimagva realista acerca do efeito de
potenciais melhorias de modo a reduzir o tempo ase de stock e 0s respectivos custos

associados.

I1.4 Factores de sucesso e indicadores de desempemo sector retalhista

O sucesso no retalho assenta, primordialmente,btengho de elevadas margens brutas e
elevado nivel de servigo ao consumidor (existéamiastock dos produtos pretendidos) com o
minimo de inventério possivel. A precisdo nas g@as e o processo de reaprovisionamento
(lead-time) podem ter um impacto significativo necessso associado a venda de produtos

sazonais com contetdo de moda.

Na opinido de Mattila (1999) (citado por Mattilaatt, 2002), os factores criticos de sucesso

associados a compra de produtos de moda sazooais sa
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* Precisdo nas previsfes

De acordo com Little et al. (1998) (citado por Matet al., 2002), a precisao das previsdoes
alcancada por empresas utilizadoras de sistemassgesta rapida podem atingir os 95%. A
precisdo das previsGes de procura é um factor foedtal de sucesso a partir do momento em
que a maior parte das mercadorias € comprada cotonga tempo de reaprovisionamento.

Geralmente, o plano é feito com cerca de 7 a 8 sn#seantecedéncia ao inicio da época de
vendas. O erro de previsdo € uma mistura de erreotlane com erro de recheio. Bens

comprados em excesso sao vendidos com descontatel@rapoca ou mais tarde através de

liquidacbes.

Por um lado, as vendas abaixo do preco de mercaonmf baixar as margens brutas e os
proveitos. Por outro, a compra de artigos em menquantidades que o necessario origina
falta de produtos nas prateleiras e perda de vepuatgsie os clientes ndo conseguem encontrar

os produtos que desejam, em termos de cor, tanzanéstilo.

e Tempo de reaprovisionamento (lead-time)

De acordo com Matilla (1999) (citado por Mattileaét 2002), a precisdo das previsdes é pobre
devido a tempos de reaprovisionamento longos. Uarée psignificativa das mercadorias
compradas ndo pode ser vendida ao preco iniciabaatio por ser posta a venda com
descontos. As desvantagens associadas a umagiatdgécompra tradicional sdo as vendas
perdidas e elevados volumes de artigos a teremederendidos a precos muito baixos,

diminuindo consideravelmente as margens de lucro.

Por oposicéo, uma estratégia de resposta rapidaiabse numa mistura de compras prévias e
reaprovisionamentos durante a época de vendas. thn@a quantidade €& comprada

convencionalmente e entregue prioritariamente ipég&r a época de vendas.

+ Conjugacao de compras a fornecedores extra-comuositlocais

Quando a estratégia de compras conjuga comprasnacémores extra-comunitarios com

precgos atractivos e longos tempos de reaprovisienaicom compras a fornecedores locais
com precos mais elevados e tempos de reposicAdoscugbta-se perante uma decisdo
estratégica por parte do retalhista. A conjugagdmpaiada de ambas as estratégias de

reposicdo depende largamente da conjugacao datégis de compra.

De acordo com King et al. (1997) (citado por Mattiet al.,, 2002), as compras

extracomunitarias exigem uma antecipac¢ao na codgmgrodutos devido ao longo tempo de

10
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entrega. Resulta entdo como corolario que, quamtis s tempos de reaprovisionamento
necessitam de ser curtos, mais as compras devefeitssra fornecedores com proximidade

fisica do armazém.

« Conjugacdo de compras de material urgente par#arnic época de vendas com

reaprovisionamentos de material feitas ao longépdga

De acordo com Mattila et al. (2002), outro facter slicesso no comércio retalhista e que
importa, por isso, analisar € o planeamento e psacde compra que, normalmente, é levado a
cabo pelo departamento de compras de uma empmesteriBos de estratégia de compra pode

dizer-se que a mais comum é comprar ao fornecedisrlmarato.

Habitualmente, isso significa comprar a um fornecedxtra-comunitario com entrega
prioritaria para o inicio da época de vendas. Qummel de reaprovisionamento dos produtos
baseia-se no plano dos compradores de retalho.idk perte dos retalhistas usa uma estratégia

de compra tradicional com reaprovisionamentos didus.

De seguida, analisaram.se medidas de desempentida NtEO99) (citado por Mattila et al.,
2002) defende que as medidas destinadas a avalesempenho de um negdcio de retalho sdo

as seguintes:

* Nivel de servico

O nivel de servico ao consumidoum dos indicadores mais importantes no sucesso de
qualquer negocio. Para que hajam vendas os consignidém que estar satisfeitos com o
servico que lhes é oferecido. Qualquer consumielor ¢éxpectativas em relagcdo ao que vai
encontrar na loja a que se desloca. Ha consumidpresabem exactamente o que querem.
Outros ndo sabem exactamente o que querem masnguerevarias opcdes de escolha.
Existem ainda outros que gostam de ser surpreengiela positiva com produtos diferentes

em curtos espacos de tempo.

O nivel de servigo indica 0 numero de oportunidatkeyenda que podem ter sido perdidas
pelo facto de ndo existir a mercadoria em stock.itticador de nivel de servi¢o ao cliente de
100% significa que, durante o periodo analisadaloqyer cliente que tivesse entrado na loja
ndo sairia sem comprar algum artigo devido a dtearfa prateleira, considerando-se que todos

0s artigos disponiveis para comercializacdo perogae expostos na area de vendas.

De acordo com Mattila (1999) (citado por Mattilaagt, 2002), o nivel de servico indica a

percentagem de recheio sazonal que disponivelojess bariando de um estilo para o outro.

11
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Por exemplo, alguns artigos de uma determinad& estilo podem ser vendidos rapidamente
enquanto que outros estilos e cores permanecemnvgpaier. Com a compra antecipada, o

elevado nivel de servico resulta de uma elevadasgi@ nas previsdes da procura.

Ainda no contexto da satisfagdo do consumidor empacto que essa satisfagdo tem ao nivel
do negdcio retalhista (e em termos mais geraisg@aguer negocio), Anderson et al. (2000)
(citado por GOmez, I. et al., 2004) propuseram wdeto denominado de cadeia de satisfacao-

proveito. A figura seguinte deu a conhecer essenmesodelo.

Atributo
Especifico

Atributo
Especifico

Atributo
Especifico

Atributo
Especifico

Factor de
Satisfagéo 1

Factor de
Satisfagdo N

A 4 A 4
Satisfacdo do Consumidor

A 4
Desempenho de Vendas

Figura 3: Cadeia de satisfagdo do consumidor — desempemendas (fonte: Anderson et al., 2000).

Na figura acima foram identificados atributos meésais que se espera que influenciem a
satisfacdo global do consumidor. Os atributos for@sumidos em factores de modo a

acomodar factores comuns.

Estes factores de satisfacdo, em troca, captad@vedsirelacionadas com produtos e servicos
que conduzem a satisfacdo global. Seguindo uma lilghraciocinio l6gico, a introducéo de

melhorias nestes factores de satisfacdo tendenthmmaea satisfacdo global do consumidor e
uma melhoria na satisfacdo global do consumidatetem aumentar o volume de vendas em

loja.

De modo a captar a relacdo entre as percepcOedrilatas e a satisfacdo global dos

consumidores necessita-se identificar de que fasneonsumidores interpretam e reagem aos

12
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produtos e servicos que compram e experienciamteNEmto é essencial distinguir entre

atributos especificos de um produto ou servi¢cdaetor de satisfagdo que representam.

Szymanski et al. (2001) (citado por Gémez, |. et aD04) defendem que, apesar dos
antecedentes de consumidores satisfeitos, as e@rsegs dessa satisfacdo (ou insatisfacao)

tém recebido relativamente pouca atencéo por gagénvestigadores.

* Vendas perdidas

As vendas perdidas sdo uma consequéncia da fafteodatos na prateleira. Através de uma
elevada precisdo nas previsdes da procura e dadelewiveis de servico, as vendas perdidas
podem ser minimizadas. O cenéario das vendas perdigicam as potenciais vendas que
poderiam ter ocorrido no caso de o inventario terespondido melhor as expectativas dos
consumidores. As vendas perdidas sdo Uteis ao divgllaneamento mas impossiveis de

calcular a posteriori devido & complexidade inerextt comportamento do consumidor.

Em primeiro lugar, ninguém sabe, antes de pergustaro consumidor esti apenas a ver
produtos ou se estd a procura de um artigo espmcHEim segundo lugar, os consumidores

podem seleccionar um produto substituto quandoeyxe&mplo, uma cor estd esgotada.

Perante esta ocorréncia dificilmente evitavel dasdas perdidas como consequéncia da falta
de mercadoria na prateleira, importa analisar aseguéncias que isso pode acarretar para o
negaocio. Por outras palavras, que decisfes podetorsadas por parte do cliente ao visitar
uma das lojas da cadeia com o intuito de adqumirattigo que ele pensa existir na loja e que

ndo se encontra disponivel?

A empresa Procter & Gamble (citado em “Gestdo dekst de uma micro-empresa de
vestuarios e acessorios femininos e masculinos wucipio de Macau-RN”), através de um
estudo realizado, apresentou 0s impactos no coamernto de compra do consumidor
provocado pela inexisténcia de determinados artigieseste contava encontrar e que podem

observar-se no grafico que se segue:

13



Gestdao de stocks de acessorios de moda: estudsale ¢

Retail Out of Stock Study
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Figura 4. Comportamento do cliente perante a falta de detextioi artigo na prateleira (fonte: retail out ofckto
study patrocinado pela Procter & Gamble, no\sitev.retaiwire.com,2008

Os resultados desta pesquisa mostraram que agjl@azio tém stock do artigo desejado pelo
consumidor perdem, em 32% dos casos, 0 valor dgreodo cliente. Em 11% dos casos o
cliente ndo compra o artigo, o que pode indicarepta venda ndo serd mais realizada. Estes
dois comportamentos de compra pesquisados mostraratotal de 43% de vendas perdidas
de uma mercadoria em falta. Esta perda, para a¥én@d ser recuperavel comporta ainda um
outro inconveniente: 32% dos consumidores afirmas @pmprardao aquele artigo num outro
estabelecimento o que indica uma forte probabiédde trocarem o estabelecimento da sua

preferéncia.

« Percentagem de margens brutas

De acordo com Mattila (1999) (citado por Mattilaakt 2002), a percentagem de margem bruta
€, provavelmente, a medida mais utilizada no negdeiretalho e em qualquer negécio em
geral. No entanto, ndo é uma boa ferramenta deegta@nto quando, por exemplo, séo
tomadas decisdes de compra porque as margens &petaas tém em conta os precos de venda

e 0s precos de compra, ignorando o efeito dos de@sevisado.

14
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« Taxa de rotacdo de stocks

Segundo Mattila (1999) (citado por Mattila et a002), outro dos indicadores mais
importantes na gestao de stocks no sector retakiattaxa de rotacdo de stocks porgue retrata
0 numero de vezes que o capital investido em stolotesve retorno durante o ano através das

vendas, mostrando se os stocks estao a ser ubdizadn eficiéncia.

Quanto maior for a frequéncia de compras, em fudedovendas, maior sera o valor da taxa de
rotacdo dos stocks. Entenda-se, vendas lucrathesim, a taxa de rotacdo € um indicador
fundamental para se poderem tomar decisdes contdgcam lucro num ambiente competitivo

onde as margens de lucro unitarias tendem a diminui

E uma medida apropriada para gest&o de stocksyemque indica o grau de eficiéncia com

que é utilizado o capital investido em stocks.

« Percentagem de vendas directas

De acordo com Mattila (1999) (citado por Mattilaat, 2002), a percentagem de vendas
directas é a percentagem total de artigos vendaogpreco primario sem reducdes ou

descontos de qualquer tipo.

+« Taxa de cobertura de stocks

Pode dizer-se que a gestdo de inventario no sextidhista € um processo constante na busca
do equilibrio entre a oferta e a procura. Estel#ujig deve ser sistematicamente verificado por
meio dos indicadores de desempenho que mais s¢éeadapeste sector tais como taxa de

cobertura dos stocks, taxa de rotacdo de stockekde servigo ao cliente.

De acordo com Mattila (1999) (citado por Mattilaakt 2002), a taxa de cobertura de stocks
indica o periodo de tempo em que o stock tem cdadeipara cobrir as vendas futuras, sem
necessidade de novo abastecimento. Esta taxat@smares, calculada de forma errénea, com
uma formula baseada numa média de vendas pasdimastalho, a existéncia de procuras

sazonais e de eventos de grande impacto nas vetiggsce completamente as médias de

vendas passadas o que inviabiliza o seu uso patlewdo da taxa de cobertura.

Quanto menor for o stock em relagdo a projeccéeeddas menor serd a cobertura em dias,
semanas, ou outro qualquer periodo de tempo. igtifisa que se corre o risco de faltar
mercadoria na prateleira, por falta de variedadando a taxa de cobertura de stocks for muito

baixa. Se, pelo contréario, a taxa de coberturanigto alta, também se corre o risco de vir a ter

15
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artigos obsoletos, devido ao facto de certos atggirem de moda, ou perderem qualidade

com o tempo de exposi¢do na loja ou de permanéncideposito.

A questéo central do negdcio de retalho é quetakhigtas querem fazer dinheiro, acumulando
menos stocks ao mesmo tempo que asseguram elevi@dasde servigco ao consumidor. Por

outras palavras, aumento da margem bruta, dosrdeeservico e da rotacao de stocks.

[1.5 Métodos de previsdo

Ser capaz de prever o comportamento das vendasopasaas referéncias de artigos, em todas

as lojas, em qualquer momento é algo que parajpiesas € tao desejavel quanto impossivel.

Admitindo a hipotese de prever as vendas de lajas imorizonte temporal de, por exemplo,

um ano, permitiria a qualquer empresa atingir ugesso de grande envergadura. Sabendo
exactamente quanto iria vender-se, poderia encamneedaos fornecedores a quantidade
exacta de todos os artigos, ndo haveria excessotiges em stock nem 0s custos de posse
associados, haveria sempre nas lojas a quanticadtaele artigos que satisfariam a procura,
sem haver qualquer perda de vendas (com a condgequanutencdo de clientes) nem perdas
por obsolescéncia dos artigos ndo vendidos. Aidetd¢ do material comprado seria vendido e,

assim, ja se saberia no inicio do ano que lucadér a empresa.

No entanto, no mundo real, em que a imprevisildigda a interacgdo de inUmeros factores € a
nota dominante, € necessario jogar com probabéslael para calcular probabilidades é
necessario basear-se em dados historicos e pdisaamados historicos é necessario utilizar

ferramentas estatisticas.

A qualidade das previsdbes depende das caractasistio produto e do tempo de
reaprovisionamento. Os tempos de reaprovisionamséto tradicionalmente longos e as
decisfes de compra séo frequentemente feitas dersate ou oito meses antes do inicio da
época de vendas. Os erros de previsdo levam algtiges a serem vendidos a pregos de
liguidacdo enquanto que outros ndo existem em stwiginando vendas perdidas. Como
resultado, os retalhistas recorrem frequentementeegos de mercado mais elevados com

produtos de moda.

Um estudo efectuado por Fisher et al. (1996) (oifaor Mattila et al., 2002) mostrou que 0s

erros de previsédo da pré-época se encontravandeenatos 50%, enquanto que nas previsdes
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baseadas na observacéo, apenas 20% das vendas echiimham erros de previsdo, sendo
esses erros na ordem dos 8%. A medida que dearegee de colaboragio entre fornecedores
e clientes e aumentam os tempos de reposi¢do, taima&s riscos e a exposi¢ao. Por isso,
guanto mais longo for o tempo de reaprovisionamema®r ser4 o impacto da incerteza e

maior a vantagem de uma répida e eficiente cadesdbdstecimento.

Os erros de previsdo tém dois tipos de efeito gjdesl: oportunidades de venda perdidas
devido a falta de stock ou elevado nivel de staskdb a produtos ndo vendidos. Ambos tém
um impacto negativo nas vendas e nos proveitos.is@ngm de gestdo da cadeia de

abastecimento deveria ser desenhado de modo amateambas as possibilidades.

Por outro lado, os produtos com procura previsdeleriam ser separados e distinguidos
daqueles com procura imprevisivel e aplicados no&tat previsdo e compra diferentes para
cada um. Assim, a compra de produtos com procumewisivel deveria basear-se em
informacdo de mercado utilizando fornecedores d#ociempo de reposicdo, capazes de
abastecer a empresa ao longo da época. Habitualmesia distingdo inclui, basicamente,

produtos basicos e produtos de moda.

De acordo com Fisher et al. (1994) (citado por Madt al., 2002), a ideia basica associada ao
modelo de resposta exacta é a determinacdo doagigeepdo que ndo pode ser previsto com
exactiddo sendo as decisdes respeitantes aossaztigoelevada imprevisibilidade na procura,
adiados até que uma maior quantidade de informdedmercado esteja disponivel. O custo
associado a erros de previsdo pode ser grandemeghieido através da implementacao de

métodos de resposta precisos juntamente com sistrfarnecimento melhorados.

Fisher et al. (1994) (citado por Mattila et al.,02p argumentam ainda que, através da
utilizacdo de resposta precisa as empresas podereanerdade, baixar os custos, ao mesmo
tempo que fariam os consumidores pagar pelas seas@es imprecisas. No entanto, a razéo
pela qual esta accdo ndo é muito utilizada tem moigvos. Primeiro, o drastico aumento na
incerteza da procura € um fendmeno recente e aimdius retalhistas ainda planeiam as suas
compras como se as previsdes fossem fiaveis. Ebmdedugar, é muito dificil testar muitos

cenérios de procura e incorpora-los no procesgdati@amento em simultaneo.

Schonsleben (2004) (citado por Césaro, A., 200j)raenta que a obtencdo de um artigo tem
de acontecer por meio de uma previsdo de procurgreeque 0 seu tempo de entrega
cumulativo for superior ao tempo de entrega redqogpelo consumidor. A organizacao deve

ser capaz de prever o maximo possivel de quantideetendida pelo consumidor para que
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possa realizar um planeamento mais assertivo no @speita a encomendas e,

consequentemente, na gestao dos stocks.

Por outro lado, Slack et al. (1997) (citado pora@ésA., 2007) argumentam que, em grande
parte das organizagdes, a previsdo de procura mdaseé da responsabilidade da area de
marketing ou vendas. E, desse modo, uma via fuddaih@ara entrada de dados na

organizacao, para a tomada de deciséo e para@aph@mto e controlo da capacidade.

Arnold (1999) (citado por Césaro, A., 2007) defergiee a previsdo € essencial para o
planeamento. Por isso, antes de fazer planos,amiaegdo deve fazer uma estimativa acerca
de que condi¢des existirdo no futuro dentro dooperidesejado. Segundo este autor, as
previsées possuem quatro caracteristicas fundaime(ih geralmente ndo estao certas; (2)
cada previsado tem que incluir uma possibilidaderds (3) as previsfes sdo mais precisas para

familias ou grupos de artigos; (4) as previsGestsie precisas para periodos mais proximos.

Por fim, Dias (1993) (citado por Césaro, A., 20@rpumenta que as informacbes que
permitem perceber quais serdo as dimensbfes eiauggio no tempo da procura dos produtos

acabados podem ser classificadas em dois tipoguétititativas e (2) qualitativas.

[1.6 Classificacao de produtos e artiqos

No negécio de retalho faz sentido classificar ascatorias em funcdo da procura futura.
Neste sentido, segundo Levy et al. (1998) (citadd®estédo de stocks de uma micro-empresa
de vestuarios e acessorios femininos e masculimsmdnicipio de Macau-RN”), as
mercadorias dividem-se em quatro tipos: (1) Nowdd@) Moda; (3) Bésica e (4) Sazonal.

Uma maior especificidade na explicacdo pode sarrgrada no quadro seguinte:

Novidade Moda Bésica Sazonal
Vendas durante Nao Sim Sim Sim
muitas estacdes
Vendas de um estilo Nao Nao Sim Sim

especifico durante
muitas estacdes

Vendas variam muito N&o Sim N&o Sim
entre estacdes

Quadro 1: Classificagdo de artigos em funcdo da sua profomée( Levy et al., 1998).
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Na opinido dos autores supracitados as caractedstios perfis de procura exemplificados

podem definir-se da seguinte maneira:

(1) Novidade: séo os artigos que, apesar de temroiclo de vida muito curto, aparecem

no mercado, atingindo bons picos de venda;

(2) Moda: Sao os artigos que, face as mudancassignd podem acarretar fortes variacoes

nas vendas de uma estacao para outra,

(3) Bésica: Séo os artigos que ndo sdo afectadosnpdancas de design, tendo uma

procura continua durante muito tempo e por divezste;0es;

(4) Sazonal: Sao aqueles artigos cujas vendasos@mente afectadas pelas estacdes do

ano.

Outro tipo de artigo cuja procura € bem especé#ieguele vendido apenas em datas definidas,
podendo denominar-se de artigo de evento. Samantigndidos em datas especificas como
Natal, Carnaval, Pascoa que, caso ndo sejam vendagtas alturas apenas poderdo sé-lo no

ano seguinte.

A utilidade implicita na classificacdo da procua perfil esta na possibilidade de identificar
as respectivas formas de projeccdo de vendas, aodastécnicas diferenciadas para
planeamento de stocks e na possibilidade de seretacos prazos nos sistemas de gestéo, a
partir dos quais as compras devem ser iniciadasna@rtadas, de acordo com o evento ou a

estacdo em perspectiva.

De acordo com Wild (2002) (citado por Tay, Choru&€h2006), a gestdo ndo tem tempo de se
concentrar em todos os artigos individuais de n@dtngir todos os objectivos de inventario.
O pouco tempo disponivel deveria, assim, ser atllizpara gerir os artigos com maior impacto
nos custos de inventario. Tempo perdido no estedartigos de baixo valor ndo € a melhor
opcao a menos que o volume de vendas associadsugiejantemente grande. Se o objectivo
for a melhoria do nivel de servigo, Wild (2002)ddio por Tay, Chor- Chua, 2006) sugere que
seja prestada atencdo aos produtos com rapideoofzara ir de encontro aos objectivos

estabelecidos.

A ferramenta que permite focalizar os artigos nrajgortantes é a regra de Pareto, também
chamada de regra dos 80/20. Vilfredo Pareto, ecstaritaliano, descobriu, no século XIX,

que cerca de 80% da riqueza do pais se enconteapasse de cerca de 20% da populacéo.

19



Gestdao de stocks de acessorios de moda: estudsale ¢

Outro exemplo de aplicacdo desta regra pode seB@edos artigos comprados provém de
2

Esta ferramenta tem uma grande aplicabilidade twabmundo empresarial, principalmente
naquelas onde existe e se comercializa uma graratgidade de artigos. A classificacdo ABC
€ uma maneira de categorizar produtos de acordooqoerfil da sua procura, o que, de acordo
com Ballou (2001) (citado em “Gestdo de stocks d® umicro-empresa de vestuarios e
acessorios femininos e masculinos do municipio dedd-RN”) é muito importante porque,
através do volume de vendas de uma empresa, &glddentificar e quantificar a maior parte
comercializada. Cerca de 20% de artigos da linharaldutos correspondem a um total de 80%
das vendas. Mesmo que esta disposi¢cdo ndo apresaateelacdo exacta apresenta sempre
uma proporcdo entre o volume de vendas e o nuneeestidjos, Util na discriminacdo da sua

importancia.

Na curva ABC, o stock € analisado de modo a quensuwmo seja confrontado com os valores
monetarios, resultando no custo total gasto pelresa e, posteriormente, sao classificados

por ordem decrescente de importancia de acordoeapsctivos valores totais dos produtos.

Na classificagdo dos produtos e mercados, tambémaia de classificacdo ABC, séo

agrupados os artigos com caracteristicas semethaoi a finalidade de melhorar a gestdo de
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stocks. Essa classificacdo pode estar vinculadaariosv factores, tais como vendas,

contribuicdo para a margem de lucro, valor doskstdexa de rotacdo do artigo, entre outras.

Segundo Dias (1993) (citado por Césaro, A., 200¢yrva ABC é um importante instrumento
de controlo que o gestor de stocks pode utilizagestdo do seu stock. Na gestdo de stocks a
curva ABC utiliza-se para classificar diferentg®$ de artigo. Normalmente uma classificagao
dos artigos em relagéo a quantidade utilizadaseawalor seguem a seguinte distribuigéo:

* Artigos A: S&o os 20% de artigos com elevado valgue representam 80% do valor

total em stock.

 Artigos B: S&o aqueles de valor intermédio, usuatmes seguintes 30% de artigos e

gue representam cerca de 15% do valor total.

» Artigos C: S&o aqueles de baixo valor que, apesaodhpreenderem cerca de 50% do

total de artigos em stock, representam cerca dd@%lor armazenado.

Em qualquer organizacdo que mantenha stock dedoajse um artigo observa-se que alguns
sdo mais importantes do que outros. Alguns produolem ter uma taxa de consumo muito

elevada durante todo o ano e, caso falte, podeaafeorganizacdo em termos de facturacao.

Arnold (1999) (citado por Césaro, A., 2007) afirmae um exemplo de processo de
classificacdo dos artigos por uso anual, em valo@setarios, pode ser:

« Definir a quantidade anual usada para cada artigo.

« Determinar o custo de cada artigo.

« Calcular o custo anual de cada artigo através ddpiiaacdo da quantidade utilizada

pelo custo.

Dispor num quadro o custo anual em valores deaneste

Dispor na coluna ao lado os valores acumuladosisio @anual.

Calcular a percentagem deste valor acumulado exgaelao todo.

Classificar os artigos nos grupos A, B e C, conelma@spercentagem acumulada.

O mesmo autor coloca que, para utilizar o sistemacutva ABC, existem duas regras
essenciais que devem ser observadas: ter enormedguke de artigos de baixo valor e utilizar

o dinheiro e esfor¢o de controlo utilizados paduredr o stock dos artigos de elevado valor.

Os estudos demonstram que 0s stocks representarparg®a financeira que a organizacao
disponibiliza de modo a evitar prejuizos maioresimid abordagem financeira existem,
segundo Arnold (1999) (citado por Césaro, A., 20d0)s relatérios importantes que sao o

balanco patrimonial e a conta resultado. O balgagdmonial mostra os activos, 0s passivos e
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o patriménio liquido enquanto que a conta resultadstra as receitas obtidas e as despesas
incorridas para se atingirem tais receitas, ou, skjgponto de vista financeiro o stock é um

activo que representa um valor monetario presongogode ser utilizado para outro fim.

Por fim, ainda de acordo com Arnold (1999) (citgulwr Césaro, A., 2007), os controlos
financeiros sdo de grande importancia para a argefid porque o controlo e gestdo de stocks
afectam indirectamente a situagéo financeira dae&sapque leva a necessidade de se ter um

controlo muito apertado dos stocks dentro da orggao.

No capitulo seguinte apresentou-se o estudo de caso
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[1l. O estudo de caso

[11.1 — Apresentacao sumaria da empresa

BIJU é uma marca registada da empresa Marlenerfaf@es Lda., uma empresa portuguesa

criada em 1986 e que se dedica, desde a sua fundacéomeércio de acessoérios de moda.

A primeira loja surgiu em Espinho. Seis anos depaisarca chegou a Aveiro, cidade onde se
situam actualmente a sede da empresa e oito daofam Em meados de 2000, apds anos de
expansao da rede de lojas e de amadurecimentaydoiaga BIJU expandiu a sua actividade a

area de franchising, com a abertura da primeiearlajMarinha Grande.

Em 2002, foi iniciado o processo de internaciomg@o com a abertura da primeira loja em
Espanha. Actualmente existem mais de sessenta digjaBIJU distribuidas por Portugal,
Espanha (incluindo Canarias), Estonia e Croaciexpansdo da marca é um processo continuo

e espera-se para breve o crescimento da redeadeplja outros paises.

Em termos gerais, decidiu-se dividir o estudo dg@resa em varias seccdes perfeitamente

arbitréarias.
Estrutura fisica

Em termos de estrutura fisica pode definir-se aresgpcomo sendo constituida por (1) um
armazém central de distribuicdo, (2) mais de triojas préprias situadas em Portugal e (3)
mais de trinta franchisados, distribuidos por R@tuEspanha (incluindo Canarias), Estonia e

Croacia, com previsivel extensdo a outros paisémd Europeia.
Produtos comercializados

Os tipos de artigo comercializados superam a deeerbentro de cada artigo, existe uma
divisdo por gama e, ainda, dentro de cada gamsteedma divisdo por familia. Cada uma
destas divisGes esta devidamente identificada @digo e por descricdo. Assim, a titulo de
exemplo, podemos dizer que "Bijuteria" é um tipo aftigo, "Brinco” € uma gama de

"Bijuteria" e "argolas", "pendente", "pequeno”, renbutros, sdo exemplos de familia de
"Brinco". Para além disso, cada artigo é identifc@or um codigo composto por treze digitos

que o identifica univocamente. E assim que osastig encontram separados e identificados.
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Organizacao dos artigos nos armazéns

No armazém central de distribuicdo os varios astigocontram-se ordenados de uma forma
semelhante & dos livros numa biblioteca. Ha umaésezia de estantes, em que cada uma delas
esta dividida horizontalmente em vérias sec¢deB,AC, D, E, por ai fora. Cada uma destas
seccles se encontra, por sua vez, dividida varteake em varias seccdes A, Al, A2, A3, B,
B1, B2, B3, por ai fora.

E este, alids, o modelo seguido na introducéo dalifmcGes no sistema informatico como
forma de, rapidamente, ser possivel localizar igagretendido, através da sua referéncia ou
cbdigo de barras. Quando chega a altura de expeditutos especificos para as lojas é
impressa uma folha com esses artigos e sua respémtalizacdo para que o “picking” possa

ser feito com eficacia e maxima eficiéncia.

Em cada um dos compartimentos séo colocados gesrtievidamente encaixotados. No caso
de os artigos estarem ja encaixotados, a sua mefar@eve constar no lado de fora do caixote
para que possa ser facilmente identificado. No dasee tratarem de artigos mais pequenos
(como, por exemplo, brincos, argolas, anéis, cejgoelseiras, entre outros), é conveniente
colocar uma amostra na parte de fora do caixoteimA® artigo pode ser identificado, ndo s6

pela sua referéncia mas, também, pela sua foria.fis

Este procedimento permite poupar bastante tempfoece, a0 mesmo tempo que minimiza a
possibilidade de serem cometidos erros humanosd@ev factores tais como distraccao,

cansaco, entre outros).

Nos outros dois tipos de armazém — lojas proprifarechisados — os artigos encontram-se
organizados por painéis: vermelho, azul, verdep,rbomem, multirégua, cerimonia, bijuteria

cara, entre outros. Cada painel é composto poos/dipos de artigo: colares, anéis, malas,
brincos, pulseiras, entre outros, cuja disposic@leaidida pelos colaboradores que tém a seu
cargo a responsabilidade de assegurar uma imag@ranta por parte das lojas, no caso das
lojas proprias. No caso dos franchisados, sdoa@iptarios 0os responsaveis pela organizacao

que considerarem mais conveniente.
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I11.2 — Cadeia de abastecimento da empresa

As actividades que compdem a cadeia de abastecinm@mtempresa sdo: producdo e
armazenamento por parte dos fornecedores; planéandennegociacdo com fornecedores
através da criacdo de um inventario de necessidaggsciacdo com fornecedores ao nivel dos
precos e prazos de entrega; mobilizacdo dos reclogisticos de modo a garantir o transporte
das mercadorias dentro dos prazos negociados; ddetgs mercadorias ao armazém e sua
acomodacao nas prateleiras; seleccdo de mercadedassarias para enviar para determinadas
lojas; mobilizacdo dos recursos logisticos pararfaz material chegar as lojas no tempo
previsto; chegada do material as lojas; colocac@onthterial exposto para venda ao

consumidor e, por fim, a venda ao consumidor.

Neste processo integrado, todos os agentes enesltédh de exercer eficazmente o seu papel
de modo a que o produto se movimente desde o porf@hecedor até ao consumidor final.
Varios recursos estdo envolvidos, tanto humanosociisicos, financeiros, de tempo e de
informacdo e apenas o seu funcionamento integradmif® o alcance destes objectivos
(eficacia) bem como o menor custo total possivebriporado no produto final (eficiéncia),
factor determinante na maximizacao do lucro. Toekiss agentes desempenham o seu papel

na gestdo da cadeia de abastecimento.

Na péagina seguinte apresenta-se uma figura comah sgu pretendeu retratar 0 percurso
seguido pelos produtos desde que abandonam ak¢dss do primeiro fornecedor até que

chegam as maos do consumidor final.
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Producao de artigos — fornecedores primarigs

A 4

Armazenamento dos artigos na sede do
fornecedores distribuidores

UJ

A 4

Negocia¢des entre as partes
envolvidas

\ 4
Compra dos produtos

A 4

Expedicdo dos artigos para o
armazeém final de distribuicéo

¥

Armazenamento dos artigos na sede ¢o
armazeém final de distribuicédo

A 4

Expedicdo dos artigos para ag
lojas préprias

A\ 4
Venda ao consumidor

Figura 6: Sequéncia de actividades da cadeia de abasteoirdenBIJU, desde o primeiro fornecedor até ao

consumidor final.

A gestdo da cadeia de abastecimento da empreslveewanios agentes internos e externos.
Sem qualquer desprezo por areas importantissimasngmesa como sejam as areas da
informatica, financas e design, a verdade € qua, p@resente estudo, interessou focalizar as

areas directamente associadas a cadeia de aba&sterim

Dentro da organizacdo sao elas: o departamentogitita, o departamento de compras, a
recepcado e a facturacdo. Entre os diferentes rie@® produtos, servi¢os e informacao. E,

obviamente, a ligacdo funcional entre estes secter® de ser gerida de um modo eficaz e
eficiente de modo a que todo o processo existerite a encomenda dos artigos, chegada dos

artigos ao armazém e a sua venda nas lojas podeite@o minimo custo total.
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Importa recordar que no comércio de retalho sealinabcom muitas referéncias de artigos e
gue, sendo o pre¢co de venda relativamente baixogdasnsegredos por tras do sucesso do

negocio (maximizacdo das margens de lucro) € anizagédo do custo total inerente ao artigo.

Assim, o departamento de compras é responsavelaggggurar a comunicacdo com 0S
fornecedores, seguindo as instru¢cdes do departandentogistica que, através da analise de
dados e de inventério faz um levantamento rigods® necessidades da empresa, mais em
termos quantitativos do que qualitativos. A anatjsalitativa no que respeita a produtos que
estdo na moda ou cores que estdo na moda é askegoraoutro tipo de funcédo externa a
logistica (embora na pratica possa existir sempmatde ideias, o que torna a funcéo logistica

nao tado externa a esse processo quanto isso).

Focalizando o estudo para o armazém de distribuggile da empresa, pode dizer-se que sdo
guatro os departamentos com influéncia directa nasvimentacdes da cadeia de
abastecimento: Recepcéo, Logistica, Facturacdongpf@s. Seguidamente foi apresentada a

sua descricao sucinta.

Recepcéo

Este departamento constitui a porta de entradardaz&ém central de distribuicdo. E aqui que
sdo recebidas as transportadoras que trazem ossativaartigos encomendados aos
fornecedores. As colaboradoras da recepc¢ao tratganburocracias associadas a recepcao da
mercadoria, ap0s receberem autorizacdo por patbefem do departamento de logistica; para
além disso, conferem as mercadorias no sentido eectdr faltas ou erros de

aprovisionamento.

Neste departamento também sdo impressas etiquetaartidos que, normalmente, sao

solicitadas pela facturacao ou pelo departamentogistica.

Logistica

O departamento de logistica tem a funcdo de acdmpaonstantemente a movimentagéo de
stock de todos os armazéns (central, lojas prépriianchisados), assegurando o equilibrio
entre todos. Interessa sempre ter em qualquerrdwzéns o stock minimo de cada produto
capaz de satisfazer a procura para assegurar lodei\servico ao cliente e, por outro, o bom

estado de conservacao das mercadorias armazenadas.
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No que respeita as lojas proprias e aos franchésadoontrolo fisico dos stocks é feito através
da realizag&o de inventarios parciais periodicagalares. No final de cada inventario parcial,

os dados recolhidos sdo inseridos no sistema idftcone analisados.

Este trabalho de andlise de dados é muito imperfaata quem faz o aprovisionamento das
lojas proprias, que tera de conciliar as quantislagl@stentes no armazém principal e as

necessidades de recheio das lojas.

Facturacao

Podem definir-se as actividades desenvolvidas e d& facturacdo como uma materializacédo
das instrucbes dadas pelo departamento de logiklicdepartamento de logistica analisa-se,
planeia-se e tomam-se decisdes que sdo comun@sdataboradoras da facturacdo, que pdem

em prética essas instrucoes.

Na facturacdo existe a responsabilidade de expedinaterial para as lojas préprias e
franchisados. Depois de recolhidos, os artigosd&ddamente embalados e separados, de
modo a poderem seguir para as lojas correspondéitegamente, estas tarefas sao definidas
tendo em conta determinada urgéncia, maior ou m&emtro de determinado plano diério de

tarefas podem sobrepor-se outras mais urgentesyido ao adiamento das anteriores.

Compras

A seccdo de compras é aquela que se responsgtelizanegociacdo com os fornecedores,
realizando notas de encomenda onde consta o imedts materiais requeridos e respectivas
gquantidades, bem como a data prevista de entregaeQos, 0 meio através do qual sera feita a
entrega dos materiais e a proveniéncia dos meg$taoa.conseguir realizar o seu trabalho com
eficacia, as colaboradoras do departamento de esmmiecessitam de informacoes
provenientes do departamento de logistica, emaelag quantidades que € necessario comprar

de cada produto.
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[11.3 — Descricao do estudo de caso

O estudo de caso consistiu em analisar as venddlddadurante um periodo de quatro meses,
para dois grupos de lojas — "Top8" e "Normais" -ba@sncompostos por trés lojas cada, em
dois periodos distintos: época normal (entre SetermbNovembro de 2008, num total de trés
meses) e época natalicia (més de Dezembro de A00&tal de um més). Esta analise de
dados teve a finalidade de detectar padrbes deasdade, em ambos os grupos de lojas, em
ambos os periodos de tempo, de modo a percebeaacteah forma de reaprovisionamento das
lojas é eficiente, se é possivel melhora-lo ejreede que modo. Este estudo apoiou-se em trés

ferramentas fundamentais:

* Anadlise dos padrdes de sazonalidade das vendadoimgrupos de lojas e nos dois

periodos de tempo analisados
» Estudo individual das vendas médias de referénifi@sentes por dia da semana
e Simulacédo de reaprovisionamento ideal.

Esta ultima ferramenta de apoio € de mais difioihgreensdo sendo, por isso, conveniente

explica-la com maior detalhe.

Importa comecar por dizer que a politica basiceedprovisionamento do stock nas lojas segue
uma légica de duas vezes por semana no grupoate'"bpp8" (a 23feira e a 53feira) e de uma
vez por semana no grupo de lojas "Normais" (arddfeim época normal. Em época natalicia &
seguida uma logica de reaprovisionamento a medidandcessidades que forem detectadas
através de andlise de dados provenientes do sistefoaméatico. Daqui foi possivel
depreender-se, desde logo, a existéncia de algustamatizacdo dos métodos de

reaprovisionamento em época normal, ao contrariguécse verificou em época natalicia.

Assim, a simulacdo de reaprovisionamento idealufoa ferramenta que nasceu da ideia de
pegar na soma das quantidades totais vendidas @htreaprovisionamentos semanais para
cada um dos grupos de lojas estudados em ambas@ssé- normal e natalicia. A essa soma
total de quantidades vendidas deu-se 0 nome detida@® ideal de reaprovisionamento

porque se, no momento do reaprovisionamento, fogsseivel adivinhar a quantidade exacta
que iria ser vendida, seria essa a quantidade cenag|lojas seriam reaprovisionadas, porque
ndo haveriam desperdicios de qualquer ordem. Samarahalise das quantidades ideais de
reaprovisionamento as previsées de vendas efestatidavés do método de Holt-Winters que,

em termos gerais, apresentaria uma tendéncia ééamgnto das previsdes por cima ou por
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baixo, poderia ter-se uma melhor nocdo das qualggide reaprovisionamento em situagoes

futuras, para as mesmas datas.

Por exemplo, no caso de as previsdes de vendasuaess, maioritariamente, abaixo da
realidade, em situacdes futuras, para a mesma sidiar-se-ia que, em principio, seria mais
vantajoso reaprovisionar as lojas com uma quargidaeh pouco superior & quantidade
calculada como sendo a quantidade ideal de reamogimento, aplicando-se o critério oposto

no caso de as previsdes funcionarem, maioritaritananima da realidade.

I11.4 — Descricao sucinta do processo de recolha de dados

O método de investigacao utilizado foi a analiselagos provenientes do sistema informatico
da empresa que permitiram observar os movimentssstbzks, 0 que significou observar o

movimento das vendas de loja ao longo de um pededpiatro meses, de modo a estudar dois
grupos de lojas, sendo cada grupo composto polojeis Estes dois grupos sado constituidos,

cada um, por trés lojas "Top 8" e trés lojas "Nadstha

O processo de recolha dos dados foi efectuadotalineate a partir da base de dados principal
da empresa. Esta base de dados possui todos os dadempresa desde que o sistema
informatico foi implementado. A partir dessa basedddos puderam ser extraidos dados de
vendas, entre outros relacionados com as movim@dade stock. Por meio do sistema
informatico esses dados foram importados para wtha fle célculo e organizados de acordo

com um formato adequado a extraccao de informagéwvante.

[11.5 — Descricao da estratéqgia de abordagem ao esto de caso

A estratégia de abordagem a este estudo de casoubses no seguimento de um processo
l6gico e encadeado capaz de conduzir a conclusékevantes no que respeita ao
comportamento das vendas das lojas préoprias da BlJdonsequentemente, quanto aos
métodos de reaprovisionamento, tanto para o greptmjds "Top8", como para o grupo de

lojas "Normais".

A estratégia utilizada para alcangar esse objedtivo da analise dos padrdes de venda de
cada um dos grupos de lojas em dois periodos deotemm caracteristicas especificas em

termos de vendas e, por isso, em termos de neadsside reaprovisionamento: época normal
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(Setembro a Novembro de 2008) e época natalicia (fte@ezembro de 2008). Fez também
parte da estratégia determinar os valores médio®mnida para cada dia da semana em ambas

as épocas, bem como aplicar a ja citada simulag&eagprovisionamento ideal.

No entanto e, tendo em conta que os dados forrepela gestdo continham todo os artigos
vendidos para o periodo considerado (Setembro amiln de 2008), foi necessario realizar
varias triagens que levassem a uma concluséo légeaa de quais os artigos que deveriam
ser analisados. Nesse sentido e, sequencialmeatearam-se vérias andlises de dados que se

apresentaram a partir do proximo capitulo.

Na pégina seguinte apresentou-se um fluxogramafgeitisar a compreensao desta estratégia.
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Figura 7: Fluxograma descritivo da estratégia de abordageestdo de caso.
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Todos estes passos foram devidamente aplicadg®ontss seguintes do relatorio.

I11.6 — Apresentacao dos resultados obtidos

I11.6.1 — Analise as referéncias

A referéncia € a unidade minima que pode exigirgds, por essa razao, indivisivel. Foi feita
inicialmente uma analise ABC, ndo tanto com o dhjeale saber quais as referéncias mais
vendidas, mas de perceber qual a quantidade mutennaferéncias capaz de contribuir para a
maioria da facturacdo da empresa, o que equivakncentrar a relacdo de Pareto. A curva

ABC foi apresentada em seguida:

Analise ABC as referéncias
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Figura 8: Analise ABC as referéncias no periodo compreenditie &etembro e Dezembro de 2008 nos grupos de

lojas estudados.

De modo a analisar este gréfico e, assim, encoatralacdo de Pareto, decidiu-se considerar
um universo de 4500 referéncias dentro das 6658idas em todas as seis lojas analisadas no
periodo compreendido entre Setembro e Dezembrd@d@ Rela razdo de que, ao atingir-se
essa quantidade de 4500 referéncias, a percentdgerontribuicdo para o volume de
facturacao verificado nos grupos de lojas estudadgeeriodo em andlise foi de, praticamente,
100%.

Foi possivel constatar no grafico anterior que, o080 referéncias, se atingiu quase a
totalidade da facturacéo, considerando-se, porregém, as restantes referéncias irrelevantes
para andlise. Desse modo, chegou-se a uma relag@areto de cerca de 70/30. Aproximando-
se as 1360 referéncias, ou seja, cerca de 30%rtigesadentro do universo considerado,
verificou-se a existéncia de uma contribuicdo decacale 70% para o volume total de

facturacao.

33



Gestdao de stocks de acessorios de moda: estudsale ¢

Nos seguintes capitulos as analises efectuadan foms detalhadas.

[11.6.2 -Analise as gamas

Para todas as gamas vendidas, em todas as lojesadas, durante o periodo compreendido
entre Setembro e Dezembro de 2008, foi construida curva ABC, com o objectivo de

encontrar uma relacdo de Pareto.

Andlise ABC as gamas
100% M G900 00000000000000000
90% PO a8

o
@ 80%
&
S 70% A
S 60% /
S 50% /
<
g 40% /
< 30% |
S 2%
£
= 10%
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0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55
indice da gama

Figura 9: Analise ABC as gamas no periodo compreendido entenf®eo e Dezembro de 2008 nos grupos de

lojas estudados.

De uma quantidade inicial constituida por 55 garoassiderou-se um universo de 35 gamas
por ser aquela quantidade que permitiu & emprefeairaguase 100% da sua facturacdo no
periodo compreendido entre Setembro e Dezembrd@@, 210s grupos de lojas estudados,
considerando-se as restantes 20 gamas despre&igdisprimeiras gamas constituiram cerca
de 23% das gamas analisadas, contribuindo para der@5% das vendas, enquanto que as
primeiras 9 gamas constituiram cerca de 26% doetstvde gamas analisado e contribuiram

para cerca de 77% das vendas.

Nenhuma das relagdes foi perfeita: por um ladovelsse uma proporgéo de 75/23 e, por outro,
77/26. Por isso, considerou-se que uma relacad®/@4 permite descrever bem os resultados
obtidos. Isto significa que, cerca de 24% das gamasdidas no periodo analisado

contribuiram em, aproximadamente, 76% para a facéar total auferida pela empresa no

periodo em analise e nos grupos de lojas estudados.
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Concentrando o estudo para essas gamas mais imtgsrt&riou-se um grafico de barras

constituido pelas nove gamas mais importantesgastume de facturacdo da empresa.

Impacto da venda de cada gama na facturacéo total
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Figura 10: Impacto da venda de cada gama na facturacdo diessnpo periodo compreendido entre Setembro e

Dezembro de 2008 nos grupos de lojas estudados.

Das gamas apresentadas, quatro pertencem ao ‘diigdijuteria”’, cuja contribuicdo total
para o volume de facturacdo foi de 21% (resultdatesoma das contribuic@es individuais das
gamas “0101-Brinco”, “0103-Colar”, “0105-Pulseira”“0109-Bijuteria”) e uma pertence ao

artigo “03-Téxteis”, cuja contribuicao total foi d8% (“0301-Ombros/Pescoco”).

Desta analise resultou, uma vez mais, a importaeiaar prioridade a gestdo das gamas
pertencentes aos artigos “03-Téxteis” e “01-Bijatg?, respectivamente com 40% e 21% de
contribuicdo para a facturacdo total, ou seja, @H4acturacdo no periodo e nos grupos de

lojas considerados.

[11.6.3 — Andlise aos artigos

Em relagdo aos artigos da empresa optou-se tamb&mrgalizacdo de uma analise ABC.
Através desta analise pretendeu-se averiguar quaiaatidade de artigos que permitiria &
empresa atingir praticameraetotalidade dos seus proveitos, excluindo dasmak restantes,

cuja contribuicdo é praticamente desprezivel. @ativjo desta abordagem foi a determinacéo
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de um universo de artigos realmente importantegsfedar para poder ser determinada a

relacdo de Pareto da curva.

A figura seguinte representou, exactamente, aiboigéo dos diferentes artigos vendidos em

todas as lojas no periodo de tempo compreendide 8atembro e Dezembro de 2008.

Andlise ABC aos artigos
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Figura 11: Analise ABC aos artigos no periodo compreendideeebétembro e Dezembro de 2008 nos grupos de

lojas estudados.

Neste gréfico foi apresentada uma quantidade deadigos diferentes. No entanto, como se
pode verificar, chegando ao sexto artigo, obseseuma contribuicdo de, praticamente, 100%

para o volume de facturacdo o que permitiu restrangnalise a esses mesmos artigos.

Na curva ABC foi possivel verificar que os doisngiros artigos apresentaram um peso de
cerca de 68% nas vendas totais da empresa, ou dmf,artigos num total de seis
considerados, isto €, cerca de 33%, 0 que levonaaralacdo de Pareto de, aproximadamente,
68/32. Isto significa que, cerca de 32% dos artigesdidos contribuiram para 68% da

facturacdo da empresa.

Especificamente, esses artigos foram, por um lado;03-Téxteis” e, por outro, os “0O1-
Bijuterias”. A figura seguinte apresentou esta im@cdo concentrada de modo a esclarecer

ainda melhor a situagéo.
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Impacto da venda de cada artigo na facturagéao total
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Figura 12: Impacto da venda de cada artigo na facturacaongaesa no periodo compreendido entre Setembro e

Dezembro de 2008 nos grupos de lojas estudados.

[11.6.4 — Andlise as bijuterias

Os resultados obtidos até esta fase tém vindo amgmar que, no periodo e grupos de lojas
analisados, houveram artigos com maior importadoiague outros na facturacdo total da
empresa. Esta andlise do impacto da venda de cigla r@a facturacao justifica-se pela falta
de tempo com que se deparam 0s gestores numa fndediirbuléncia econémica. Isto leva-
0s a ter de seleccionar os artigos mais importantassim, dedicar maior tempo e esforgo de

andlise a uma minoria de artigos responsaveisrpaior volume de facturacao.

Das andlises efectuadas ficou 6bvio que os artigas importantes foram, por um lado, os
“03-Téxteis” (responsaveis por 42% dos proveitoa} 01-Bijuterias” (responsaveis por 26%
dos proveitos). Deste modo, restaram duas posisiiéis de artigos para analisar neste projecto
e decidiu-se utilizar um critério de maior nimeeouwhidades vendidas (informag&o contida no
fluxograma da figura 7, na pagina 32) que foi gyartO1-Bijuterias”. As vendas deste artigo,
apesar de terem oferecido uma contribuicdo menajueorespeita a facturacdo da empresa,
representam um desafio muito mais dificil em terihegestdo, por se tratarem de artigos de
muito pequena dimenséo, baixo custo e com granaetigade de referéncias envolvidas, para

além de constituirem o artigo de base do negdcio.
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De modo a reforgar esta nocdo de quantidades \@&ngior artigo, apresentou-se 0 seguinte
grafico de barras indicador dessas quantidadeseriodo de tempo e nos grupos de lojas

considerados.
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Figura 13: Quantidades vendidas de cada artigo no periodpreammdido entre Setembro e Dezembro de 2008 nos

grupos de lojas estudados.

Como seria de esperar, o artigo “01-Bijuteria”dquele onde se registou um maior nimero de
unidades vendidas, realcando o desafio que refigepara a gestdo conseguir manter o rasto
de artigos de pequena dimensdo, em grandes qudegideaom enormes possibilidades de

extravio em todas as etapas do processo que osiésde os primeiros fornecedores até as

lojas.

S&o artigos que facilmente se perdem, facilmerde®ibados ou se deterioram. Dentro de tdo
grande quantidade de pecas, tornou-se importaaiezaie mais uma triagem de modo a

concentrar ainda mais este estudo.

A andlise ABC (quantitativa) as gamas pertencemtesrtigo “01 — Bijuteria” apresentou-se no

gréafico da figura seguinte.
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Andlise ABC as bijuterias

100% e .
90% - //

80%

70% ’/
60%

50% /
40% /
30% /

20% +

™

Importancia na facturagéo

10%

0% T T T T T T
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14

indice da gama

Figura 14: Andlise ABC as gamas de bijuteria no periodo coemiglo entre Setembro e Dezembro de 2008 nos

grupos de lojas estudados.

Esta andlise permitiu compreender que, da totaidéms gamas de bijuteria vendidas, as
primeiras dez permitiram atingir, praticamente, %00a facturacdo total proporcionada pela
venda do artigo “01-Bijuteria”. Por isso, a quaatld de dez gamas constituiu o universo de
estudo de modo a encontrar a relacao de Paretorda ABC. Observando o gréafico verificou-
se que as trés primeiras gamas de bijuteria, @ 4] 03-Colar”, “0101-Brinco” e “0105-
Pulseira”, que representam 30% das gamas consideralvantes, contribuiram para 70% da
facturacao total proporcionada pela venda do affigeBijuteria” 0 que da uma relacdo de
Pareto de 70/30.

O gréfico da figura seguinte permitiu detalhar ainghis a influéncia de cada gama de bijuteria

na facturacao total proporcionada pela venda dgodi®1-Bijuteria”.
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Impacto da venda de cada gama de bijuteria na factu  ragao do artigo "01-Bijuteria”
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Figura 15: Impacto da venda de cada gama de bijuteria nagjpos proporcionados pelo artigo “01-Bijuteria” no

periodo compreendido entre Setembro e DezembrO@f s grupos de lojas estudados.

Estas analises levaram a compreender que a gestdBlJd efectuada por parte do
departamento de logistica, deve concentrar os esfiescos principais na analise de dados
referentes as principais gamas de bijuteria, oa, S§103-Colar” e “0101-Brinco”, cuja

importancia na facturacao total proporcionada peigo "01-Bijuteria” foi de 55%.

[11.6.5 — Andlise ao comportamento das vendas de inicos

Neste caso, decidiu-se, uma vez mais, aplicartéricriquantitativo, ou seja, escolhendo para
um estudo mais profundo a gama de bijuteria quistoeg maiores quantidades vendidas: a
gama “0101 — Brinco”. Importa referir que todasaaalises seguintes se referiram a esta gama

até ao final do estudo.

Cada uma das seguintes seccOes foi iniciada copresemtacdo de um quadro descritivo
composto por algumas estatisticas relativas a vdadarincos nos grupos de lojas "Top8" e
"Normais" nas épocas normal (entre Setembro e Nbx@nte 2008) e natalicia (Dezembro de
2008).

Por exemplo, no gréfico da figura 16 (apresentadpagina 43) apresentou-se a evolu¢do do
comportamento das vendas ao qual se juntou o métedprevisdo de Holt-Winters para
comparar as vendas reais com as vendas previgasnoBo a complementar esta informacéo

foram apresentados gréficos de barras compostes pehdas médias diarias, bem como,
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gréficos portadores de informacgéo referente astgizales ideais de reaprovisionamento como
se em cada reposigéo fosse conhecida exactameaite quantidade exacta de referéncias a
enviar para as lojas (estes célculos basearam-sema das quantidades vendidas entre cada
reposicao, para cada um dos grupos de lojas ecpdsaum dos periodos analisados, e a logica
que Ihe subjaz foi j& explicada no capitulo 11hd, pagina 29). Esta ldgica foi mantida até ao

final do estudo.

a) Grupo de lojas “Top8”

Importa recordar que no grupo de lojas "Top8" setefh um tipo de reaprovisionamento de

duas vezes por semana em época normal, ou sej@*eftms e 5%feiras de cada semana
prepara-se tudo o que é necessario enviar paogaaglara que, respectivamente, nas 33feiras e
6%feiras de cada semana estejam disponiveis natepes das lojas 0s artigos necessarios para

satisfazer a procura.

O reaprovisionamento de 2%eira destina-se a darantecheio das prateleiras na 32feira,
43feira e 5%feira subsequentes, assim como, oadsipnamento de 5%eira se destina a
garantir o recheio das prateleiras na 6%feira, @gbaomingo e 23feira seguintes. Quanto a
época natalicia estes reaprovisionamentos sas f@topre que necessario por se tratar de um
periodo em que as quantidades vendidas sdo mutawegs em comparacdo com a época
normal, ndo se podendo correr grandes riscos gaagentuais vendas perdidas ou excesso de

material, com os j& conhecidos custos associados.

O quadro seguinte mostrou alguns dados estatistespeitantes as vendas da gama de

bijuteria “0101-Brinco”, nas épocas normal e natali
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Geral Epoca normal | Epoca natalicia
Total Vendido (SKU) 9.908 6.057 3.851
Total Ref. Dif. Vendidas (SKU) 8.955 5.560 3.395
Total Facturado (€) 31.311€ 19.359€ 11.952€
Média Diaria Unidades Vendidas (SKU) 82 67 128
Média Diaria Ref. Dif. Vendidas (SKU) 74 61 113
Média Diaria Facturada (€) 259€ 212€ 398€
Méaximo Diario Unidades Vendidas (SKU) 270 150 270
Maximo Ref. Dif. Vendidas (SKU) 218 130 218
Maximo Diéario Facturado (€) 888€ 518€ 888€
Minimo Diario Unidades Vendidas (SKU) 22 22 59
Minimo Ref. Dif. Vendidas (SKU) 22 22 56
Minimo Diério Facturado (€) 63€ 63€ 169€

Quadro 2: Estatisticas descritivas das vendas de brincggriodo compreendido entre Setembro e Dezembro de
2008 no grupo de lojas "Top8".

Foi possivel verificar no quadro acima que as n#diarias de vendas, tanto em termos de
quantidade como de facturacéo, bem como os maxémoénimos diarios foram, na época
natalicia, cerca de duas vezes superiores ao®salerificados na época normal o que se pode
considerar significativo, para além de que mosam o quanto é importante trabalhar com

maxima eficiéncia durante o més de Dezembro.

Embora o estudo realizado tenha incidido na gart@1Brinco”, parece razoavel esperar-se
que um padré@o semelhante de comportamento dassvsedaextensivel a muitos dos restantes

artigos que se vendem nas lojas.

Seguidamente, analisou-se 0 comportamento das ¥entlaada uma das épocas consideradas,

com o suporte de alguns graficos.
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« Epoca normal

O seguinte grafico mostrou a evolugcdo das venddsrideos no grupo de lojas "Top8" ao
longo da época normal, ou seja, para o periodo @@N@ido entre Setembro e Novembro de
2008, em que cada divisdo correspondeu ao periedama semana que, por coincidéncia,
iniciou sempre a uma 2%feira. Para além das vargassentadas pela linha azul, existe a linha
cor-de-rosa que representa a previsdo de vendascada dia, permitindo uma confrontacéo
entre as vendas reais e as vendas previstas.

Previsdo das Vendas de Brincos para o Grupo de Loja s Top8
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Figura 16: Previsdo das quantidades de brincos vendidasrimdpecompreendido entre Setembro e Novembro de
2008 no grupo de lojas "Top8".

A aplicacdo do método de previsdo de Holt — Winfeamitiu detectar uma sazonalidade
semanal com pico de vendas verificado ao Sdbaddig®nde se registou maior volume de
vendas foram 62feira, Sabado e Domingo, estandoeaisdes, na maioria dos casos, proximas

da realidade, embora, quase sempre, antecipanddassemenores do que as realmente
efectuadas.

O grafico da figura seguinte deu a conhecer a glatde média de referéncias diferentes de

brincos vendidas em cada dia da semana da épaonalnor
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Quantidade média de referéncias diferentes de brinc
vendidas no grupo de lojas "Top8" em época normal
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Figura 17: Quantidade média de referéncias diferentes vesgidadia da semana no periodo compreendido entre

Setembro e Novembro de 2008 no grupo de lojas "Top8

Este gréfico, além de reforcar, uma vez mais, dmoe quais foram os dias da semana em que
se venderam mais brincos, permitiu, também, ensaiaa quantidade média ideal de
reaprovisionamento semanal, a 2%eira e a 5%dies em que O reaprovisionamento €,

habitualmente, efectuado nas lojas "Top8" em épocaal.

Posto isso, sabendo que o reaprovisionamento dga2#m de cobrir a procura de 3?feira,
43feira e 5%feira, bem como o reaprovisionaments?fd@ra tem de cobrir a procura de 63feira,
Sabado, Domingo e 2%eira, foi possivel somar estasdas médias entre cada
reaprovisionamento e, assim, conhecer os valorediomédeais de reaprovisionamento

semanal das lojas.

Assim, o valor médio ideal semanal para a 2% eareespondeu a um total de 151 referéncias
diferentes, assim como, o valor médio ideal de rmeagionamento semanal para 5%eira

correspondeu a um total de 277 referéncias difesent

O mesmo raciocinio foi aplicado em cada semandindarda soma das vendas efectuadas
entre cada reaprovisionamento de modo a calculguastidades ideais de reaprovisionamento
em todas as 2%feiras e 5%feiras da época normdindlpcalcularam-se as diferencas entre as
quantidades médias ideais de reaprovisionamentcarsdne as quantidades ideais de
reaprovisionamento semanal de modo a permitir urelian compreensédo da dimensdo dos
erros em que se pode incorrer, no caso de tais@ecde reaprovisionamento serem apenas

baseadas nos valores médios ideais.
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O quadro seguinte deu a conhecer estes nUmerosremenmor.

. Quantidade Quantidade .
Epoca Normal I.3|.a de ideal semanal média ideal Diferenca
reaprovisionamento (SKU) semanal (SKU) (SKU)
Semana 1 23Feira 99 151 52
5%Feira 99 277 178
Semana 2 2%Feira 166 151 15
52Feira 262 277 15
Semana 3 2%Feira 125 151 26
5%Feira 345 277 68
Semana 4 2%Feira 241 151 90
5%Feira 352 277 75
Semana 5 2%Feira 191 151 40
5%Feira 332 277 55
Semana 6 2%Feira 174 151 23
5%Feira 278 277 1
Semana 7 2%Feira 130 151 21
5%Feira 273 277 4
Semana 8 2%Feira 141 151 10
5%Feira 254 277 23
Semana 9 2%Feira 144 151 7
52Feira 277 277 0
Semana 10 2%Feira 152 151 1
5%Feira 270 277 7
Semana 11 2%Feira 137 151 14
5%Feira 259 277 18
Semana 12 2%Feira 118 151 33
5%Feira 295 277 18
Semana 13 2%Feira 148 151 3
5%Feira 357 277 80

Quadro 3: Diferencas entre as quantidades ideais de reapoaimento semanal e as quantidades médias ideais d
reaprovisionamento semanal no periodo compreeratitte Setembro e Novembro de 2008 no grupo
de lojas "Top8".

Convém referir que 0 mesmo tipo de raciocinio folicado a todas as secg¢bes seguintes,
sempre com 0 objectivo de auxiliar na apreciacds plmcessos de reaprovisionamento

seguidos pela empresa.

Os gréficos que se seguem basearam-se ambos aleslia ¢ tiveram a finalidade de tornar
mais evidente a informacao nela contida. Espeaifécde, o grafico da figura seguinte referiu-
se as quantidades ideais de reaprovisionamentanagrbaseado na soma das vendas semanais

realizadas entre reaprovisionamentos.
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Reaprovisionamento ideal do grupo de lojas "Top8" e
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Figura 18: Quantidade ideal de reaprovisionamento semaniatideos no periodo compreendido entre Setembro e

Novembro de 2008 no grupo de lojas "Top8".

A informacao retirada deste grafico correspondeima quantidade de reaprovisionamento
calculada por alguém que tivesse a sua disposigémeio de adivinhar as quantidades totais
que iriam ser vendidas entre cada reposicado danserates resultados confirmaram, também,

a sazonalidade semanal evidenciada anteriormergeafioo da figura 16.

Na figura seguinte foram dadas a conhecer as difaseentre as quantidades ideais e as

gquantidades médias ideais de reaprovisionamentarsgm

Diferenca entre as quantidades ideais e as quantida des médias ideais de
reaprovisionamento do grupo de lojas "Top8" em époc a normal
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Figura 19: Diferenca entre as quantidades ideais de reaprogisiento semanal e as quantidades médias ideais de
reaprovisionamento semanal de brincos no periodprendido entre Setembro e Novembro de 2008
no grupo de lojas "Top8".

As diferencas encontradas neste cendrio foram serspperiores no que respeita ao

reaprovisionamento de 5&eira, muito pelo factaslguantidades envolvidas terem sido muito
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Y

superiores, devido a necessidade de se cobrirern dmas, alertando, no entanto, para a
necessidade de se ter bastante atengdo ao reapramento de cada 5%eira, onde as
diferencas registadas foram maiores.

« Epoca natalicia

O seguinte grafico mostrou a evolucdo das vendasrideos no grupo de lojas "Top8" ao

longo da época natalicia, ou seja, para 0 més denilmo de 2008, em que cada divisdo
correspondeu ao periodo de uma semana, cujo in@i@spondeu sempre a uma 23feira.
Apresentar um estudo apenas direccionado a éptaiécizadeveu-se ao facto de ser um més
com quantidade de vendas muito superior & da épwoaal, merecendo, por isso, um cuidado

especial por parte do departamento de logistica.

Previsao das Vendas de Brincos para o Grupo de Loja s Top8
Epoca Natalicia
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Figura 20: Previsdo das quantidades de brincos vendidas saenBezembro de 2008 no grupo de lojas "Top8".

Os resultados verificados foram diferentes dosdobtipara a época normal o que era, alias,
expectavel, sendo, por essa razao, importanteaegor parte da gestdo de topo uma analise
mais constante, de preferéncia numa base didstgy gyue ndo se verificou a existéncia de
sazonalidade.

A Unica informacdo mais relevante proporcionada gste grafico foi o facto de se ter

registado um elevado pico de vendas em vésperatdéd N

O grafico da figura seguinte correspondeu a um tamgnto da informacao fornecida por este

Gltimo.
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Quantidade média de referéncias diferentes de brinc 0s
vendidos no grupo de lojas "Top8" em época natalici a
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Figura 21: Quantidade média de referéncias diferentes dedwsivendidas por dia da semana no més de Dezembro
de 2008 no grupo de lojas "Top8".

Estes dois graficos demonstraram que, os diasrdarseem que se vendeu mais, em média,
foram a 23feira, 0 Sabado e o Domingo, sendo, egianmtes dias, vendidas quantidades muito

semelhantes entre si.

Observando o grafico anterior, foi possivel adiantama quantidade média de
reaprovisionamento, assumindo que a reposicaonct@mia a ser feita na 23feira e na 5%feira,
tal como na época normal: 299 referéncias difesemée22feira e 490 referéncias diferentes na

53feira.

O quadro da figura seguinte apresentou um contgudopermitiu construir outros graficos

portadores de informacéo relevante.

Importa referir que, para o estudo da época netaftram aplicados os mesmos principios de
reaprovisionamento ideal da época normal (doisroe&gonamentos semanais, a 2%eira e
5%feira), embora sabendo-se, a partida, que naaue cacontece na pratica empresarial. A
intencdo implicada neste procedimento foi a derfapbressair as diferencas de necessidade
dos grupos de lojas analisados nas duas épocaseatu Este mesmo raciocinio foi adaptado

e aplicado ao estudo respeitante ao grupo de‘ld@nais”.
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Quantidade | Quantidade
Epoca Dia de ideal média ideal _
. o Diferenca (SKU)
natalicia | reaprovisionamento| semanal semanal
(SKU) (SKU)

23Feira 192 299 107
Semana 1

52Feira 461 490 29

22Feira 218 299 81
Semana 2

52Feira 429 490 61

22Feira 349 299 50
Semana 3

52Feira 620 490 130

22Feira 452 299 153
Semana 4

52Feira 482 490 8

Quadro 4: Diferengas entre as quantidades ideais de regoaimento semanal e as quantidades médias ideais d
reaprovisionamento semanal em Dezembro de 2008upo ge lojas "Top8"

Os graficos das figuras seguintes traduziram arimdigao contida no quadro anterior.

Reaprovisionamento ideal do grupo de lojas "Top8" e m época natalicia
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Figura 22: Quantidade ideal de reaprovisionamento semanhtideos no més de Dezembro de 2008 no grupo de
lojas "Top8".
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Os resultados obtidos vieram a assumir contornoglbantes aos verificados na época normal
com a diferenca de se trabalhar com quantidade® maiores e, por isso, com muito maior

probabilidade de se cometerem erros de aprovisiengmtanto por excesso como por defeito.

Uma vez mais, a semelhanca da estratégia que dodgptada nas anteriores seccoes,
pretendeu-se comparar os valores médios ideasageavisionamento semanal com os valores
ideais de reaprovisionamento semanal, através dgréfico de barras das diferengas absolutas

entre esses indicadores.

Diferenca entre as quantidades ideais e as quantida des médias ideais de
reaprovisionamento do grupo de lojas "Top8" em époc a natalicia
180
160 - 153
140 1 130
w
2 1201 107
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0
& & & & & & & &
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Figura 23: Diferenca entre as quantidades ideais de reaprogimento semanal e as quantidades médias ideais de

reaprovisionamento semanal de brincos no més denl#p de 2008 no grupo de lojas "Top8".

Tal como seria de esperar, verificaram-se difer®atsolutas muito superiores as verificadas
em época normal, em termos de quantidades o geesiagnecessidade de se efectuarem mais
de duas reposi¢cdes por semana.

De seguida, foi analisado o comportamento das sepaia o grupo de lojas “Normais”.

b) Grupo de lojas “Normais”

Importa iniciar esta secc¢éo recordando que no gdeplojas "Normais” se efectua um tipo de
reaprovisionamento de uma vez por semana em épwoaal) ou seja, na 4%feira de cada

semana.

O quadro da figura seguinte introduziu as estatistdescritivas das vendas de brincos do
grupo de lojas “Normais”.
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Geral Epoca normal Epoca natalicia
Total did
otal vendido 9.908 6.057 3.851
(SKU)
Total ref. dif.
ol rel. d 8.955 5.560 3.395
vendidas (SKU)
Total facturado (€) 31.311€ 19.359€ 11.952€
Média diaria
unidades vendidas 82 67 128
(SKU)
Medla dlfil’la de ref. 74 61 113
dif. vendidas (SKU)
Média diari
edia diana 259€ 213€ 398€
facturada (€)
Maximo diario
unidades vendidas 270 150 270
(SKU)
Maximo ref. dif. 218 130 218
vendidas (SKU)
Masimo diéri
aximo diario 888€ 518€ 888€
facturado (€)
Minimo diario
unidades vendidas 22 22 59
(SKU)
Minimo ref. dif. 29 29 56
vendidas (SKU)
Minimo diario 63€ 63€ 169€
facturado (€)

Quadro 5: Estatisticas descritivas das vendas de brincggriodo compreendido entre Setembro e Dezembro de
2008 no grupo de lojas "Normais".

Uma vez mais, verificou-se que, em termos médiosyd uma tendéncia para que as vendas

da época natalicia fossem praticamente o dobreatdEadas em época normal.
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« Epoca normal

O grafico da figura seguinte mostrou a evolugéo \daglas de brincos no grupo de lojas
"Normais" ao longo da época normal, ou seja, pagsarodo compreendido entre Setembro e
Novembro de 2008, em que cada divisdo correspoadeueriodo de 1 semana que iniciou
sempre a uma 23feira. Para além das vendas (retaeas pela linha azul) existe a linha cor-
de-rosa que representa a previsdo de vendas plraiea permitindo uma confrontacédo entre

as vendas reais e as vendas previstas.

Previsédo das Vendas de Brincos para o Grupo de Loja s Normais
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Figura 24: Previsdo das quantidades de brincos vendidasnimdpecompreendido entre Setembro e Novembro de
2008 no grupo de lojas "Normais"

O padrdao de sazonalidade verificado no grupo dis IbiNormais" foi, também, semanal, a
semelhanca do que se verificara no grupo de 1djap8", embora com uma diferenca atipica
verificada nas primeiras duas semanas de Setembr, um fortissimo pico de vendas

registado na 22 semana, estabilizando a partit darBana até final da época.

Os resultados obtidos demonstraram que, a par®® da@mana, o0 comportamento das vendas
estabilizou, nunca superando as 318 unidades. Taraljéi a aplicagdo do método de Holt-
Winters demonstrou uma tendéncia para apresergaispes abaixo da realidade, factor que

importa ter em conta na altura de tomar deciséesafovisionamento.

O gréfico da figura seguinte mostrou a média deréeicia diferentes vendidas em cada dia da

semana da época normal.
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Quantidade média de referéncias diferentes de brinc  o0s
vendidos no grupo de lojas "Normais" em época norma I
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Figura 25: Quantidade média de referéncias diferentes decdwmirvendidas por dia da semana no periodo

compreendido entre Setembro e Novembro de 2008upm gle lojas "Normais".

Os dias de maiores vendas continuaram a verifeesras6®feira, SAbado e Domingo, tal como
se verificou no grupo de lojas "Top8", com a difma@ essencial de haverem menores

quantidades vendidas o que, em certa medida, dimsniscos inerentes aos erros de previsao.

Observando as quantidades médias vendidas em d¢@ad# dyrafico anterior, foi possivel
adiantar uma quantidade média de reaprovisionametilizando 0 mesmo raciocinio utilizado
nas analises anteriores: 302 referéncias diferemas 4%feira, (relembra-se que o
reaprovisionamento do grupo de lojas "Normais" eocé normal € de uma vez por semana, a
4%feira, estando os produtos disponiveis nas lgaS%feira numa quantidade que se espera

permitir cobrir a procura até a 4%feira da semagaiste).

O quadro seguinte permitiu condensar toda a infolimanecessaria no que respeita as
guantidades médias ideais e as quantidades ideagagrovisionamento semanal, bem como a

diferenca entre ambas.
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Epoca Dia de Quantidade ideal Qu.antidade media Diferenca
normal reaprovisionamento semanal (SKU) 'deal semanal (SKU)
(SKU)

Semana 1 4%feira 687 302 385
Semana 2 4%feira 339 302 37
Semana 3 43feira 260 302 42
Semana 4 43feira 279 302 23
Semana 5 4%feira 266 302 36
Semana 6 4%feira 253 302 49
Semana 7 4%feira 269 302 33
Semana 8 4%feira 286 302 16
Semana 9 4%feira 265 302 37
Semana 10 4%feira 280 302 22
Semana 11 4%feira 300 302 2
Semana 12 4%feira 318 302 16

Quadro 6: Diferengas entre as quantidades ideais de regwogimento em cada semana e as quantidades médias
ideais de reaprovisionamento semanal no periodp@andido entre Setembro e Novembro de 2008
no grupo de lojas "Normais".

As informacg0Oes existentes neste quadro permitiramsteuir os graficos das figuras seguintes,

seguindo a mesma logica dos anteriores capitulos.
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Figura 26: Quantidade ideal de reaprovisionamento semaniafideos no periodo compreendido entre Setembro e

Novembro de 2008 no grupo de lojas "Normais".

Este grafico deu a conhecer as quantidades ideaisagirovisionamento semanal do grupo de

lojas normais durante a época normal.

Exceptuando a primeira semana, em que essa quimtida bastante superior ao normal
devido a um forte e atipico pico de vendas veidficaa primeira semana do periodo estudado,
0s reaprovisionamentos necessarios a cobertureodarp foram bastante estaveis, situando-se

entre os extremos de 253 e 339 unidades, o quéaemara alguma previsibilidade.

O gréfico seguinte permitiu reforcar isso mesmmvats da comparacao entre as quantidades

ideais e as quantidades médias de reaprovisionarsemanal.

55



Gestdao de stocks de acessorios de moda: estudsale ¢

Diferenca entre as quantidades ideais e as quantida  des médias ideais de
reaprovisionamento do grupo de lojas "Normais" em é poca normal
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Figura 27: Diferenca entre as quantidades ideais de reajpogimento semanal e as quantidades médias ideais de
reaprovisionamento semanal de brincos no periodpiendido entre Setembro e Novembro de 2008

no grupo de lojas "Normais"

A excepcao da primeira semana, em que houve unmenpico de vendas, as diferencas em
relacdo a média foram sempre inferiores a 50 upiladregra geral, bastante préximas entre si

0 que veio reforcar a previsibilidade ja detectada.
De seguida foi feita a mesma analise para a épiediaia.
« Epoca natalicia

O gréfico da figura seguinte mostrou a evolugéo \daglas de brincos no grupo de lojas
"Normais", ao longo da época natalicia, ou sejea pamés de Dezembro de 2008, em que

cada divisdo correspondeu ao periodo de uma serwEpanicio correspondeu sempre a uma
2%feira.

Para além das vendas, representadas pela linhaegté a linha cor-de-rosa que representou
a previsdo de vendas para cada dia, permitindoaamftontacdo entre as vendas reais e as

vendas previstas para cada um dos dias da semana.
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Previsdo das Vendas de Brincos para o Grupo de Loja s Normais
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Figura 28: Previsdo das quantidades de brincos vendidas rod®méDezembro de 2008 no grupo de lojas

"Normais".

A semelhanca do que ja acontecera na andlise dpoctamento das vendas para a época
natalicia nas lojas “Top8”, ndo se detectou nenipairdo de sazonalidade o que levou a

diminuicdo da qualidade das previsGes de vendasassa €época.

Houve trés picos de vendas nesta época, que staragi, em termos cronoldgicos, nos dias
14, 20 e 24 de Dezembro, tendo o pico do dia 2d gidhaior de todos, o que faz bastante
sentido, tendo em conta que se trata da véspéMatde Uma vez mais, as previsdes situaram-
se quase sempre abaixo da realidade o que constiinota importante no que respeita as
decisbes de aprovisionamento.

O grafico da figura seguinte mostrou, em termosiosé quantidade de referéncias diferentes

de brincos vendidas na época natalicia, para dadiademana.
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Quantidade média de referéncias diferentes de brinc  0s
vendidos no grupo de lojas "Normais" em época natal icia
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Figura 29: Quantidade média de referéncias diferentes dedwivendidas por dia da semana no més de Dezembro

de 2008 no grupo de lojas "Normais"

No més de Dezembro, os dias da semana onde stowegi® maior numero de referéncias
diferentes vendidas e, por isso, também uma maiantglade de artigos vendidos foi o
Sabado, o Domingo e a 43feira, tendo os valordastagelps sido consideravelmente menores
nas 5%eiras e 6%feiras. Estes resultados levamcassidade de colocar muita atencdo nas
necessidades de recheio das prateleiras no firsrdarsa.

Observando as quantidades médias vendidas em d¢@ad# dyrafico anterior, foi possivel
adiantar uma quantidade média ideal de reaprowsiento, utilizando o mesmo raciocinio
utilizado nas analises anteriores: 460 referérdif@sentes na 43feira, correspondente a soma
de todas elas (relembra-se que a reposicédo no gaufmas "Normais" em época normal é de
uma vez por semana, a 4%eira, estando os prodigpsniveis nas lojas na 5%feira numa

quantidade que permita cobrir a procura até ard¥ei semana seguinte).

O quadro seguinte mostrou as quantidades ideaigedprovisionamento semanal, as

guantidades médias de reaprovisionamento semasadiéerencas absolutas entre ambos.
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, _ ) _ Quantidade
Epoca Dia de Quantidade ideal o .
. o média ideal Diferenca (SKU)
natalicia reaprovisionamento | semanal (SKU)
semanal (SKU)

Semana 1 43feira 360 460 100
Semana 2 43feira 412 460 48
Semana 3 43feira 457 460 3
Semana 4 43feira 645 460 185

Quadro 7: Diferengas entre as quantidades ideais de regwoaimento semanal e as quantidades médias ideais d
reaprovisionamento semanal em Dezembro de 2008upo ge lojas “Normais”.

A informacao contida neste quadro serviu de basmstrucdo dos seguintes graficos:

Reaprovisionamento ideal do grupo de lojas "Normais

" em época natalicia
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Figura 30: Quantidade ideal de reaprovisionamento semandlrideos no més de Dezembro 2008 no grupo de

lojas "Normais".

A logica seguida na andlise do método de reapomasnento, foi semelhante & que fora

utilizada noutras situagfes para a época natafieste caso, de uma vez por semana, por se

tratar do grupo de lojas "Normais". Assumindo-se @sétodo verificou-se, uma vez mais, as

enormes quantidades de reaprovisionamento ne@esgédra cobrir as necessidades deste

grupo de lojas, o que aumenta, naturalmente, ososisinerentes as decisdes de

reaprovisionamento, tanto por excesso como poitdefe
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O grafico da figura seguinte apresentou as difa®eqtre as quantidades ideais semanais e as
quantidades médias ideais semanais de reaprovisésria.

Diferenca entre as quantidades ideais e as quantida des médias ideais de
reaprovisionamento em época natalicia no grupo de |  ojas "Normais"
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Figura 31: Diferenca entre as quantidades ideais de reajpogimento semanal e as quantidades médias ideais de

reaprovisionamento semanal de brincos no més deni@p de 2008 no grupo de lojas "Normais"

A excepc¢do das diferencas verificadas na tercamasa da época natalicia, em que a
quantidade ideal foi quase coincidente com a qdadi média ideal de reaprovisionamento, as
diferencas registadas foram bastante grandes @ gignificativo em termos de impacto nas
decisfes de aprovisionamento.

Uma vez mais, importa recordar que foi propositatam aplicado o mesmo método de
reaprovisionamento nas épocas normal e natalicimati a fazer sobressair as diferencas
entre as necessidades de reaprovisionamento dagploeas.

No capitulo seguinte foram apresentadas as comdusd@ discussdo dos resultados obtidos,

bem como, algumas notas relativas a procedimeatatsjosos no futuro.
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V. ConclusGes e investigacao futura

V.1 Conclusdes

Nesta seccdo importa, para os grupos de lojas “Tep8Normais”, nas épocas normal e
natalicia, colocar as seguintes questdes: (1) Quasaprovisionar? (2) Quantas vezes por

semana reaprovisionar?

Grupo de lojas “Top8”

E conveniente afirmar que o reaprovisionamentordpade lojas “Top8” € o mais delicado
porque é através deste grupo de lojas que a emm&isza a maior parte do seu volume de

facturacao.

Epoca normal

Em época normal viu-se que existe sazonalidadeedayjna a procura mais previsivel e as
previsbes mais fiaveis. Por essa razdo, € justdlcque se mantenha o mesmo tipo de
reaprovisionamento, ou seja, as Z2%eiras e 5%eimga que a quantidade de
reaprovisionamento de 23eira possa estar nasnaej&¥feira e cobrir as necessidades da
procura na 3?%feira, 4%feira e 5%eira e para qumantidade de reaprovisionamento de
53feira possa cobrir as necessidades da procufi#feisa, Sdbado, Domingo e 23feira.
Importa lembrar que 6%feira, Sdbado e Domingo foiamariavelmente, os dias onde se

registou um maior volume de vendas.

Aconteceu ainda que as previsdes se encontraraase ggempre, abaixo da realidade.
Mantendo-se esta tendéncia no futuro, poderia sucegue, em termos de
reaprovisionamento, se enviassem para as lojadidades abaixo do necessério, tendo
como resultado a falta de artigos na prateleiransequentes vendas perdidas. Tal sugere
gue possa haver alguma vantagem no envio de gadesdum pouco superiores aquelas

gue as previsdes vierem a indicar em situactesafutu

Epoca natalicia

Sem sazonalidade a eficacia das previsfes redeziipimando-se necessario jogar pelo
seguro e analisar diariamente as existéncias eanplja se poderem tomar decisGes de
qualidade no que respeita ao aprovisionamento.Uadgger modo ficou a no¢ao de que

entre os dias 20 e 24 de Dezembro se verificouiormalume de venda de brincos o que
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deixou um alerta importante para a gestdo em teftasos no sentido de reforgar o

esforgo de analise nessa altura do més de Dezembro.

No entanto, os resultados obtidos através da gflicada mesma estratégia de
reaprovisionamento ideal nas duas épocas, evidantia necessidade de serem feitas
mais de duas reposi¢cdes semanais na época natpifierencialmente em todos os dias
da semana, dando particular atencdo aos Sabadosndus e 2%eiras, devido a maior

quantidade de vendas que sempre se verificararandiss, no periodo em andlise.

Grupo de lojas “Normais”

O comportamento das vendas verificado neste gigemelhante ao que se verificou no
grupo de lojas “Top8”, com a diferenca de teremidmwenores quantidades envolvidas,
0 que sugeriu a necessidade de realizar uma merotidade de reaprovisionamentos

semanais do que no grupo de lojas “Top8”.

Epoca normal

Os resultados obtidos sugeriram a continuacao depetitica de reaprovisionamento de
uma vez por semana, com guantidades um pouco stg®eEos indicados pelas previsdes

de vendas, que quase sempre se encontraram abaizalidade.

Epoca natalicia

No més de Dezembro ficou clara a necessidade diestiar mais do que uma reposicao
por semana pelo facto de se estar perante quassidiel vendas muito maiores, o que,
aliado a falta de sazonalidade observada nestagpeduziu em muito a qualidade das

previsdes efectuadas.

Importa também recordar que, em termos geraiseadas verificadas na época natalicia
foram praticamente o dobro das verificadas em épuwanal, reduzindo em muito

guaisquer margens de erro de reaprovisionamentpugiessem existir.
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V.2 Perspectivas de desenvolvimento futuro

Foi importante, neste capitulo, falar das vantagdmitacdes que lhe sdo inerentes.

Assim, algumas das vantagens observadas foram:

Introducéo ao estudo do funcionamento global d@cieg
Conhecimento que anteriormente era tacito foi torexplicito.
Abertura do caminho para estudos mais profunddsetoco.
Contacto com a actual forma de trabalhar da empresa

Tomada de consciéncia sobre a importancia de aeadizte tipo de estudo de uma

forma constante ao longo do tempo.

Tomada de consciéncia acerca da sistematizacamétnslos de reaprovisionamento

da época normal em ambos os grupos de lojas.

Do mesmo modo, o estudo apresentou algumas linesagitre as quais se decidiu incluir:

Pouca profundidade: por exemplo, existem variadlif@snde brincos e foram todas
tratadas indiferenciadamente, por outras palaarggau de especificagdo com que se
tratou os brincos foi apenas até a gama (recordexs®s graus de especificagdo séo:

artigo; gama,; familia, sub-familia, ..., referéncia).

Falta de possibilidade de comprovar na praticaip®dses avancadas, bem como as

consequéncias decorrentes da sua aplicacéo.

As lojas foram agrupadas de modo a facilitar odestiEstudaram-se dois grupos de
lojas, constituidos por trés lojas cada, com t@$asendas de artigos & mistura. Por
exemplo, a vendas de brincos do grupo de lojas8Tém composta pela soma total
de todos os brincos vendidos nas trés lojas pemdes ao grupo estudado. A falta de
um estudo diferenciado para cada loja em particet@nou-lhe especificidade, devido

ao anulamento das particularidades de cada uma.

O periodo de tempo de analise foi demasiado cdifioultando, a analise de padrdes
de sazonalidade na época natalicia. Por outrasrpslaseriam necesséarios estudos

desta época por alguns anos de modo a poderersdi@mnclusbes mais significativas
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e, assim, ensaiar um método mais sistematico deradsionamento, facilitando,

desse modo, o trabalho dos gestores.

Em relacédo ao futuro importa cobrir as limitagGesrdéadas a este estudo. Importa referir que,
gualquer que seja o trabalho, relatério, tese,gas industrial, existe sempre um potencial de
melhoria, ou seja, € sempre possivel introduzirhor&s nos processos, por pequenas que

sejam.

Para isso, necessita-se de alguém que, a temjo,irse dedique a analisar as vendas de loja

para cada grupo, para cada loja e para cada tipmdato: novidade, moda, basica e sazonais.

Importa também, em grande, medida que seja registadantido um historicos de vendas em
todos os anos, ou seja, fazer uma anélise comdaaguie foi feita neste estudo, embora mais
aprofundada e individualizada para cada loja e yimdara que seja possivel construir um
modelo de previsdo sistematico baseado em evidéromis sdélidas que, somente um

acompanhamento ao longo de varios anos possibilita.

Este estudo devera ser realizado com a especiiidacessaria pelo menos no que respeita
aos artigos com maior impacto na facturacdo danargedo como é o caso das “01-Bijuterias”
e dos “03-Téxteis” para que seja possivel deseavohétodos de previsdo e de reposicdo com

cada vez melhor qualidade, para todas as lojaadegrupo em separado.

Isto pode ser conseguido através do recurso aesréie consultoria ou através da contratagao

de um profissional a tempo inteiro que se dedigest@tipo de analise.
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