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Resumo

A Sonae MC continua com uma forte expansao no mercado nacional, apostando nos
dias de hoje nas lojas de proximidade, os Continente Bom Dia (CBD).

Pertencendo a discente a equipa de Gestao de Stocks da Sonae MC, faz parte da sua
fungdo o Processo de Aberturas de lojas, ao nivel do enchimento das mesmas com os
produtos alimentar e frescos.

Para além da necessidade de parametrizacdo do aprovisionamento automatico na
fase de abertura, é feito o enchimento total a nivel do Alimentar e Frescos, com base no stock
necessario para completar 100% do espaco de prateleira.

Apés o apuramento dos volumes que a loja vai receber em todo o processo de
abertura, bem como a alocagao diaria de volumes de caixas, sédo partilhados com a equipa
da Logistica Sonae MC estes dados. E com base na informagao partilhada com a equipa da
Logistica e com a Direcdo Aprovisionamento e Gestao de Stocks (DAGS), que constitui o
motivo principal deste trabalho.

A tese aborda inicialmente o tema do retalho alimentar, de seguida a caracterizacéo
do tipo de loja “Continente Bom dia”, o seu layout e gama, avaliagdo dos volumes necessarios
para o processo de enchimento de loja, bem como a identificagdo dos requisitos do
planeamento dos transportes a utilizar, de acordo com os volumes planeados e o tipo de
mercadoria a entregar, assim como a identificagdo dos sistemas de informagéo de suporte
ao processo de abertura.

Tendo como objetivo a analise e a definigao de uma proposta de melhoria ao processo
de aberturas de loja “Continente Bom Dia”, no que diz respeito ao Enchimento Alimentar e de
Frescos, bem como a descrigdo do processo de abertura de loja, foram efetuados inquéritos
as duas principais equipas envolvidas na abertura de loja, desta forma foi possivel obter
dados para analise e desenvolver pontos de melhoria no processo de abertura e aplica-los

nos procedimentos.

Palavras-chave

Aprovisionamento, Abertura de loja, Logistica, Volumes enchimento loja
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Abstract

Sonae Mc continues with a strong expansion in the national market, currently focusing
on proximity stores, “Continente Bom Dia” (CBD).

The student belongs to Sonae MC’s Stock Management team and is responsible for
the Store Opening Process, in terms of filling them with food and fresh products.

In addition to the need to parameterize the automatic supply in the opening phase, the
total filling of Food and Fresh is carried out, based on the stock needed to complete 100% of
the shelf space.

After determining the volumes that the store will receive throughout the opening
process, as well as the daily allocation of cash volumes, this data is shared with the Sonae
MC Logistics team. It is based on the information shared with the Logistics team and with the
procurement and Stock Management Department (DAGS), which is the main reason for this
work.

The thesis initially addresses the issue of food retail, then the characterization of the
type of store “Continente Bom Dia”, its layout and range, evaluation of the volumes needed
for the store filling process, as well as the identification of the information systems to support
the opening process.

With the objective of analyzing and defining a proposal to improve the Continente Bom
Dia store opening process, with regard to Food and Fresh Filling, as well as the description of
the store opening process, surveys were carried out at both main teams involved in the
opening of the store, in this way it was possible to obtain data for analysis and to develop

points of improvement in the opening process and apply them in the procedures.

Keyword’s

Procurement, Store Opening, Logistics, Store Filling Volumes
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Introducgao

Esta tese tem como objetivo a analise e a definigdo de uma proposta de melhoria ao
processo de aberturas de loja Continente Bom Dia, no que diz respeito ao Enchimento

Alimentar e de Frescos bem como a descricdo do processo de abertura de loja.

Sera explanado, nesta tese, com grande enfoque, a organica relacionada com o
processo de abertura e a forma como se podera melhorar e otimizar as metodologias e

processos utilizados.

Trata-se de uma exposi¢ao sobre o processo de abertura, passando pela abordagem

do funcionamento e organizagdo da empresa.

Sera demonstrado como se relacionam os processos de abertura do lado da direcao
comercial com os processos da logistica e operag¢des loja tendo em vista as oportunidades

de melhoria.
Sendo assim, este trabalho estara dividido em cinco capitulos:

¢ No primeiro capitulo, aborda-se no enquadramento tedrico o comércio a retalho;

¢ No segundo capitulo abordam-se os aspetos a considerar na abertura de novas lojas,
comecgando por apresentar a empresa e abordar quatro topicos distintos: /layout,
Gama loja, Sistemas de Informagao utilizados e tipologia de transportes;

¢ No terceiro capitulo define-se os objetivos e metodologias do trabalho;

. No quarto capitulo, em primeiro lugar sdo apresentadas as caracteristicas do
processo de abertura de loja bem como a parametrizacdo ao nivel do
Aprovisionamento automatico. Com isto teremos os volumes a considerar para
o enchimento de loja. Desta caracterizag&o, resultam os dados a serem alvo
de analise para melhoria;

o Pretende-se que o quinto capitulo seja uma analise ao atual processo de aberturas.
Para o efeito, sdo apresentados os principais dados e os sistemas de informacao
utilizados e a forma como s&o analisados e partilhados. Sao formuladas propostas de
alteracao ao processo atual que visam cumprir os objetivos anteriormente ja definidos.
Além disso, a apresentagdo dos resultados provenientes do inquérito a realizar;

¢ No ultimo capitulo serao verificados se os objetivos foram cumpridos, as limitagdes do
estudo realizado, bem como as principais melhorias encontradas e a possibilidade de

serem utilizadas.



1 Enquadramento teérico

1.1 O comércio a retalho

O comércio a retalho entende-se como todas as atividades envolvidas na venda de
bens ou servigos diretamente ao consumidor final para seu uso pessoal, nao transacional
(Kotler, 2009). Pode-se identificar diferentes tipos de retalhistas, como é o caso das lojas de
hipermercados, supermercados, lojas de departamentos, especialidade e lojas de desconto

(Levy, 2004), assim como diferentes classes de produtos comercializadas.

1.2 O comércio a retalho no mundo

Tomando por base os 250 maiores retalhistas mundiais, verificou-se que cresceram
em 2019 4,4% com receitas na casa dos 4,85 bilides de dolares. De acordo com o Relatério
da Deloitte a “dimensao média dos 250 maiores retalhistas mundiais cresce para 19,4 milhdes

de ddlares”, sendo que o top 10 de retalhistas mundiais manteve a aposta no mercado global”.

“A participacao dos dez maiores retalhistas do mundo na receita total do top 250
aumentou novamente para 32,7% em comparagao com 32,2% no ano anterior. O crescimento
da receita dos retalhistas do top 10 no ano fiscal de 2019 caiu 1,9 pontos percentuais em

relagcdo ao ano anterior, para 4,4%” (Deloitte, 2021).

Tomando por base os 250 maiores retalhistas mundiais, verifica-se que grande parte
sdo especializados na comercializagao de produtos de grande consumo, onde se inserem 0s
retalhistas alimentares (Deloitte, 2021), o que evidencia a importancia deste setor e dos seus
principais retalhistas. Entre os bens comercializados nos retalhistas alimentares, destacam-
se os artigos de limpeza do lar, higiene e beleza e produtos alimentares, sendo que muitos
comerciantes alimentares alargaram a gama de produtos comercializados a diversas
categorias de produtos, respetivamente, téxtil (vestuario, téxtil lar), bazar (artigos de jardim,

automovel, iluminagao, artigos de queima), alimentagéo para animais, entre outros exemplos.

A nivel mundial, os principais retalhistas sdo na sua maioria, originarios dos Estados

Unidos da América, Reino Unido e Alemanha, conforme se observa na Tabela 1.
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Tabela 1 Principais Retalhistas mundiais

1 Walmart Inc EUA 523 964 27 23.2%

2 Amazon.com Inc.  EUA 158439 17 31%

3 Costco wholesale EUA 152703 12 26.8%
Corporation

4 Schwarz Group Alemanha @ 126124 33 66%

5 krogger Co. EUA 121539 1 0%

6 Walgreens Boots EUA 115994 9 9.9%
Alliance, inc.

7 The Home Depot, EUA 11025 3 8.1%
Inc.

8 Aldi Alemanha @ 106326 19 68.9%

9 CVS Health EUA 86608 1 0%
Corporation

10 Tesco PLC Reino 81347 8 18.3%

Unido

Fonte: (Deloitte, 2021)

Neste top de 250 a Europa voltou a ter o maior niumero de retalhistas presentes, no
ano fiscal de 2019 apresenta 87 empresas, mais sete que o Norte da América contribuindo

com 33,4 % da receita da lista.

As empresas europeias tiveram o nivel mais elevado de internacionalizagdo em busca
de crescimento fora dos mercados domésticos. Apenas treze n&o tinham operacdes de

retalho estrangeiras cinco das quais com sede na Russia e trés sediadas no Reino unido.

O crescimento da receita do retalho melhora para 4,2% ligeiramente abaixo da taxa
de crescimento do global da lista.

Dezasseis empresas relatam crescimento de dois digitos principalmente os retalhistas
de luxo, desporto e os discounts. Em contrapartida dezasseis apresentam uma quebra das

vendas sendo que estes sao do retalho alimentar (mercearias).

A margem de lucro liquida para os 65 retalhistas europeus foi de 2,9%, 0.2 pontos
percentuais abaixo da média dos top 250.



1.3 O Comércio a Retalho Alimentar em Portugal

As organizacdes mais importantes do retalho alimentar em Portugal segundo os dados
da Nielsen (2021b), referentes a 2020, sdo a Sonae (constituida pelas tipologias Continente,
Continente Modelo e Continente Bom dia), Jeronimo Martins (referente as lojas pingo Doce),
Grupo Dia (constituido pelo Miniprego e as extintas lojas Clarel), Auchan (lojas Auchan e My
Auchan), El Corte Inglés (Supermercados SuperCor e hipermercados El Corte inglés), o grupo
Mosqueteiros ( Supermercados Intermarché), E.Leclerc, Lidl, Mercadona e Aldi. Analisando
os dados referidos é possivel identificar o numero de lojas pertencentes a cada insignia, isto
em 2020 (tabela 2).

Tabela 2 Namero de lojas 2020 Portugal

Hipermercado Supermercado Livre Servigo Discount

®
41
- 4 113
- 129 2
pinge o<t 10 398 15
@ 158 333
Zuchan
30 5
Auchan 6 23
GCoriefngtss 2 6 (Supercor)
Intermarche 251 2
E.Leclerc @ 18 3
MERCADONA 20
A 8

Fonte: Adaptado (Nielsen, 2020)
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A importancia que cada loja apresenta nos gastos dos lares dos consumidores
também é analisada pela Nielsen (2021b), de acordo com o Painel de Consumidores,
relativamente ao mercado FMCG em 2020. Assim e conforme se pode ver no grafico 1, 28%
dos gastos dos lares dos consumidores se destinam as lojas da Sonae de seguida Jerénimo

Martins e o Lidl ocupa a terceira posi¢do deste ranking.

Grafico 1 Gasto Lares consumidores

B SONAE JERONIMO MARTINS m LIDL
B INTERMARCHE AUCHAN H Minipreco

B outras insignias

Fonte: Nielsen (2021b)

De acordo com o estudo Nielsen Market Track (2021 a), que apresenta as scantrends
do consumo em Portugal, 0 mercado do grande consumo encontra-se em evolugao positiva,
mostrando uma variagdo em valor de 7,6% em 2020, comparando com o periodo homadlogo.
Esse consumo encontra-se distribuido pelo universo de lares em Portugal Continental,
avaliado em 3,956 191 milhdes de lares, com preponderancias diferentes conforme a zona

no territério nacional de acordo com a Nielsen (2021b).

A Nielsen faz uma analise do comércio a retalho alimentar por areas geograficas, com
base nos seus critérios de agregacao territorial, que reparte o territério em cinco areas de

analise, em fungao de padroées demograficos e de consumo.

Nesta classificacdo, a area | refere-se a regiao de Lisboa, a area Il a regido do Porto,
a area lll norte ao litoral norte (exceto a regidao do grande Porto), a area lll sul litoral centro
(exceto a regido da grande Lisboa); a area IV ao interior Norte e a area V ao sul de Portugal.
Ao verificar dados desagregados de consumo respeitantes ao ano de 2021, percebe-se o
grande peso da regido de Lisboa (area | da Nielsen), responsavel por 24% das vendas

nacionais do comércio alimentar a retalho (figura 1). E também nesta area que os formatos



comerciais mais modernos, designadamente os hipermercados e o0s supermercados,

assumem uma maior importancia.

Figura 1 Universo de Lares em Portugal Continental

Lit.Norte
16%

Total Porte |y
17% _—

Int. Norte e Centro

Lit. Centro
14%

Total Lisboa
24% '

Total Sul
18%

Fonte: Anuario Nielsen 2020

Se selecionarmos as trés insignias lideres de mercado — Continente, Pingo Doce e
Lidl, estas para alem de serem as insignias que absorvem a maior percentagem dos gastos
dos lares dos portugueses, sdo também as que demonstram maior numero de clientes em
percentagem dos lares portugueses com a Sonae a garantir 88%, Pingo Doce 85% e Lidl
82%. Estes valores elevados explicam-se, de acordo com um estudo elaborado pela
Dunnhumby — “Portugal’s Retailer Preference Index” (2020), pelo facto de, em Portugal, a
base de clientes ser constituida por shoppers que se sentem a vontade em fazer as suas

compras em varias insignias, conforme as suas necessidades diarias.
1.3.1 O comércio a retalho por tipo de loja

Os formatos tradicionais de retalho alimentar (mercearias e livre servigos) perderam
grande parte da sua importancia relativa para os supermercados, hipermercados e lojas de
desconto. Com a pandemia as familias reforcaram as suas compras nos supermercados e
hipermercados, levando a vendas de bens de grande consumo, em 2020, a crescer 7,4%
para 10,340 mil milhdes de euros. Em dois anos de pandemia, o consumo dos portugueses
no retalho alimentar registou um crescimento acumulado de 1185 mil milhdes de euros.
(Nielsen, 2021).
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Em 2020, a atividade de “Comercio a retalho ndo especializado” manteve-se como a
principal responsavel pelo VVN total do setor de Comercio a retalho (42,75, o equivalente a

22,3 mil milhdes de euros), apresentando um aumento de 2,9% (+4,2% em 2019).

A atividade de “Comércio a retalho de outros produtos em estabelecimentos
especializados”, que inclui estabelecimentos de comercio de vestuario, calgado, farmacias,
ourivesarias, entre outros, registrou o segundo maior volume de negécios retalhista ( 11,3 mil
milhdes de euros, ou seja, 21,6%) tendo sido bastante penalizada pelo encerramento
temporario imposto pela pandemia COVID-19, o que levou a registar um dos decréscimos

mais acentuado no volume de negdcios do comercio a retalho (-13,6%; + 6,6% em 2019).

De salientar a forte evolugéo positiva (+58,8%) no volume de negécios da atividade
de “Comercio a retalho ndo efetuado em estabelecimentos, bancas, feiras ou unidades
moveis de venda”, que inclui formas de venda tais como vendas on-line, vendas por telefone,

vendas porta-a-porta, entre outras. (EComercio_2020a, 2021).

1.4 Retalho 2021 — A atualidade e a Pandemia

De acordo com os dados recolhidos pela Kantar (KANTAR, 2022) podemos afirmar
que o mercado de Fast Moving Consumer Goods (FMCG) demonstra a sua resiliéncia neste
ultimo ano de 2020 ao crescer 7,9% em volume e 12,2% em valor, no periodo de janeiro a
agosto de 2020, face a igual periodo de 2019. Este mercado foi um dos grandes motores do

pais crescendo a um ritmo acelerado mesmo apds o confinamento obrigatorio.

Nestes tempos de pandemia, a ida fisica a loja tornou-se uma tarefa que os
consumidores tentam reduzir, preferindo espagos seguros e passando o minimo de tempo
possivel dentro das lojas. Por isso, € normal que a frequéncia de compra tenha caido cerca
de 4% até ao final de agosto de 2020, bastante impactada pelos periodos de confinamento,

onde esta quebra foi ainda mais acentuada (12%) como se vé na figura 2 (KANTAR, 2022).



Figura 2 Evolugao Frequéncia compra VS Periodo homologo

YTD 2020

Pré-;ovid Emergéncia Confinamento Naw.T Nc.rrnal YTD P8 vs homélogo

+12,2%

%Evoiucao B9

FMCG Ev. vs homdlogo

IKANTAR o e e

Nowo Narmal - P8 + F7 + P8

Fonte: (KANTAR, 2022)

A menor frequéncia de compra é, no entanto, compensada com cestas cada vez
maiores, com uma maior quantidade de compras em cada ato, que mesmo nos ultimos meses
continua a crescer 8% em relagdo ao mesmo periodo de 2019 (junho, julho e agosto) e sobe

para 11,9% analisando o total dos meses até agosto de 2020.

No retalho alimentar podemos afirmar que a alimentagao é a grande alavanca para
este aumento, mas os frescos assumem a lideranca pois apresentam um crescimento de 17%

neste periodo.

Ao analisar os canais de compra, os “Discounts” bem como os “tradicionais” revelam
a sua importancia para o agregado familiar do povo portugués pois como se trata de lojas
onde o cliente vai com regularidade, a percecdo de que pode continuar a fazer as suas
compras nos locais habituais e o numero significativo de lojas por habitante ajudou no
crescimento de ambos os canais. Os Discounts ganham 0.5 pontos de quota e os tradicionais
crescem cerca de 0.6. Em ambos os canais, o crescimento da area dos frescos € notério
(KANTAR, 2022).

O e-commerce alimentar, por outro lado, tem sido um fenémeno global, que também
registou um crescimento exponencial em Portugal em 2020. Um em cada trés lares
portugueses ja comprou produtos de grande consumo online em 2020 e 45% deles repetem
este canal de compras pelo menos uma vez. Com tudo isto, foi possivel quebrar muitas

barreiras com os consumidores e gerar o habito, o grande desafio deste canal, num pais com
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muitas lojas fisicas por habitante. Em 2020, deu-se um desenvolvimento que seria expectavel
acontecer nos proximos trés ou quatro anos (KANTAR, 2022).

Em relagado a analise das insignias, o ano de 2020 inicia-se com quotas de mercado
similares as do fim de 2019 (ver figura 3). No més de margo, contudo, verificou-se um forte
crescimento do Intermarché que conseguiu manter nos restantes meses do ano e uma queda

na quota Jerénimo Martins, num mercado que comegou a crescer na casa dos dois digitos.

Figura 3 Diferenga Pontos % Quota valor VS periodo homologo

YTD 2020
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Fonte: (KANTAR, 2022)

Durante o confinamento, a Sonae teve 0 mesmo comportamento e cedeu alguma
quota, sem comprometer a lideranga, nao obstante o Lidl atingir os melhores niumeros do ano,
aproximando-se dos 12% do mercado. Nestes ultimos meses do chamado “novo normal”,
consolidou-se o crescimento do Lidl e do Intermarché. A Sonae recupera sendo o grupo DIA

/ Miniprego quem perde (Figura 4).



Figura 4 Quota Valor %
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No periodo acumulado de 2020 (de janeiro a agosto) denota-se que as insignias
lideres, apesar de cederem alguma da sua quota de mercado, conseguem manter as suas
posi¢cdes com muita robustez. Um fendmeno que tem sido semelhante em todos os paises e
que responde a légica de um mercado maior, mas ao mesmo tempo, mais distribuido entre
os diferentes agentes. Por outro lado, Lidl e Intermarché conseguem consolidar o seu
crescimento desde o inicio da pandemia e ter um bom desempenho em 2020. O Grupo
Auchan que, embora ndo ganhe quota de mercado, permanece praticamente estavel neste
mercado. O Minipregco que ganhou durante as semanas de confinamento, perde terreno nas

ultimas semanas.

Assim, o Modelo Continente cedeu alguma quota, sem comprometer a lideranga,
caindo 0,9% em quota de mercado, fixando-se nos 26,8%, enquanto o segundo
neste ranking (Jerénimo Martins), apresenta uma descida maior (-1,4%) para fixar-se nos
22,9% no final de agosto de 2020. O Lidl, por sua vez, atinge 11,3% de quota de mercado
devido a subida de 0,6%, com o Intermarché a consolidar o crescimento nestes Ultimos meses
do chamado “novo normal”, crescendo 1% para uma quota de mercado de 8,8%. Auchan e
DIA / Miniprego mantém-se minimamente estaveis, apesar de quedas, com registos de -0,1%

e -0,3%, respetivamente.

Podemos afirmar que nos dias de hoje fala-se de um mercado maior, com mais
concorrentes, conectar com o consumidor e com as suas novas necessidades vai ser a chave
para reter o maximo de consumo em cada visita a loja (AYDEN, RETAIL REPORT, 2022).
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1.5 Tendéncias Retalho em Portugal

Ha pouco mais de um ano, as vendas a retalho tinham aumentado em Portugal, em
termos homologos e em cadeia, 4,4% e 4,2%, respetivamente. Na zona euro, esses valores
tinham sido de 1,7% e 0,6% (Grande consumo, 2022).

Estes ultimos dois anos foram marcados por uma pandemia que alteraram a forma
como os consumidores escolhem o que querem, a forma como fazem as compras € a maneira

que consumem 0O que compram.
Podemos falar de trés grandes tendéncias que vieram para ficar.
1. Experiéncias multicanal — comércio unificado

Durante o ano de 2021, as empresas tiveram de se adaptar a uma nova forma de se
envolverem na digitalizagdo para proporcionar aos consumidores uma experiéncia de

pagamento mais simples.

Quatro em cada dez empresas portuguesas investiram no processo de comércio
unificado este ano (AYDEN, RETAIL REPORT, 2022)

As empresas ao apostarem no comercio unificado vai permitir que os consumidores
possam interagir através de diferentes canais e que todos os dados de pagamento sendo
introduzidos no mesmo sistema, permitam uma riqueza de experiéncias multicanal, facilitando

e simplificando as informacdes sobre os clientes.

O comércio unificado reune toda a gestdo empresarial numa Unica plataforma,
processos tais como a gestdo de stocks, dados de clientes, encomendas e todas as
operagoes comerciais de uma empresa. Conhecer os clientes ndo s6 melhora a experiéncia,
como também fornece a informagao necessaria para elaborar um plano comercial que
impulsione as compras e personaliza a lealdade (AYDEN, GRANDE CONSUMO, 2022).

As empresas que iniciaram a sua transformacgao para o comércio unificado em 2021,
desfrutarao de grandes privilégios em 2022. Por exemplo, uma maior concentragéo tanto de
recursos humanos como financeiros. Estas empresas poderao simplificar os seus negécios
consolidando os pagamentos numa Unica plataforma, facilitando a introdugéo de tecnologia
avangada, a abertura de novos canais e a expansao para novos locais, bem como uma maior
flexibilidade face a possiveis mudangas dentro do sector do retalho, tais como as verificadas

nos ultimos dois anos.

11



2. Consumidor mais exigente e pagamentos mais flexiveis

Em 2022 os consumidores v&o ser mais exigentes no momento das suas compras,
tanto nas lojas online como nas lojas fisicas e vao dar mais prioridade as vantagens

tecnoldgicas e a conveniéncia do processo face ao preco.

Os padrdes de consumo nos ultimos anos foram mudando e forgaram as empresas a

acelerar os processos de digitalizacao.

As lojas trabalham agora com um sistema hibrido onde o utilizador vao querer
experimentar e alargar a presenca digital a ambientes fisicos e onde a industria ira mudar a

forma como os retalhistas entendem as compras e as suas estratégias.
3. A ética e aresponsabilidade no consumo

Para 42% dos inquiridos pela Ayden, a ética de um retalhista € o mais importante e 33%
dizem-se mais suscetiveis de comprar a retalhistas com fornecedores ou cadeias de
fornecimento éticas. (AYDEN, GRANDE CONSUMO, 2022)

Sao precisamente os millennials e a geracao Z que assumem a responsabilidade
enquanto compradores para evitar a degradagao ambiental. Valores como a responsabilidade

e a diversidade serao cada vez mais importantes na escolha do local de compra em 2022.

Neste relatério Juan José Llorente afirma que a “expansao do comércio unificado, a
diversidade dos métodos de pagamento, a digitalizagdo para melhorar a experiéncia de
compra, assim como uma oferta ética e responsavel”, seréo os principais temas da agenda
do retalho em 2022. (AYDEN, RETAIL REPORT, 2022)
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2. Aspetos a considerar na abertura de novas lojas

2.1 Empresa - Sonae

Com um histérico de mais de 30 anos de crescimento continuo, a Sonae MC apresenta
uma posicao distintiva em diversas areas de negdcio, disponibilizando um leque alargado de
produtos e servicos de elevada qualidade a precos competitivos. A atividade da Sonae MC
teve origem em 1985, dentro do grupo SONAE, com a abertura do primeiro hipermercado em

Portugal.

A Sonae MC encontra-se presente em varios segmentos de negécio complementares

entre si, através de um portefélio multi-formato e Omni canal de insignias de referéncia.

Na tabela 2 podemos ver o organigrama da Sonae MC uma sociedade andénima
denominada como Sonae MC, SGPS, S.A.

Tabela 3 Organograma Sonae MC

Conselho
Fiscal

Comissao de Assembleia
Vencimentos Geral

Revisor
oficial de
contas

Conselho de
Administracdo

Secretéria
da
Sociedade

Comissao de
Comisséo Nomeacéo e
Executiva Remuneracdes

Comissao de
Auditoria
Financas

Centro
Corporativo

Fonte: Elaboracéo Prépria (Sonae Circle, 2021)
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Por forma a continuar o seu crescimento, continua a apostar na abertura de lojas de
proximidade, os Continente Bom Dia finalizando o ano de 2020 com um parque de 1313

unidades de retalho (incluindo franquias) e uma area bruta de venda instalada de 942 mil m?.

Os CBD caracterizam-se por serem supermercados de proximidade em areas de alta
densidade populacional, maioritariamente dentro de cidades, apresentam um conceito

moderno baseado na qualidade e variedade de produtos frescos, dirigido a compras diarias.

Missao da Empresa

“Na Sonae MC ambicionamos liderar nos negdécios em que atuamos, mantendo um
foco permanente e inabalavel nas necessidades dos consumidores. Pautamos a nossa
atuagédo por um conjunto de principios e valores que se encontram enraizados no nosso ADN,
procurando inspirar quem nos rodeia e construir um legado e exceléncia para o futuro.”
(Sonae, 2021)

Com mais de 1300 lojas (ver insignias nas figuras 5 e 6) em Portugal e no norte de
Espanha, a missdo da Sonae MC passa por servir diariamente as familias através da
disponibilizagdo de uma oferta responsavel e alargada de produtos e servigos de qualidade
e a pregos competitivos, de forma préxima e conveniente, e tendo por base um servigo e
execugao de exceléncia. Conta com mais de 35000 colaboradores e com um volume de

negocios superior a 5100M€ (Sonae, 2020)

Figura 5 Sonae MC Retalho Alimentar
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Fonte: (SonaeMC, Relatorio Anual, 2020)
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Figura 6 Sonae MC Saude, Bem Estar e Beleza
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Fonte: (SonaeMC, Relatorio Anual, 2020)

Valores

Adotam um conjunto de valores comuns orientadores da sua atividade e da relagdo com os

seus parceiros. (SonaeMC, 2021)

e Confianga e integridade;

e As pessoas no centro do sucesso;
e Ambigao;

e |novacgéo;

o Responsabilidade Corporativa;

¢ Frugalidade e Eficiéncia;

e Cooperacao e Independéncia.

Eixos Estratégicos:

A diregao estratégica da Sonae MC assenta numa definigdo concreta dos pilares que
orientem o seu percurso de crescimento e de lideranca nos mercados onde operam tendo
sempre em conta a criagao de valor para todos os stakeholders.

Um dos primeiros eixos estratégicos que podemos encontrar na Sonae MC é potenciar
a Apreciacao dos clientes desta forma melhorar a percecéao de valor pelo Cliente, Robustecer
a oferta de produtos frescos nas lojas, transformar a oferta de Marca prépria e alargar a gama
de nutricio saudavel.

Assegurar um perfil de eficiéncia exemplar aumentando a agilidade e eficiéncia do

modelo operativo, otimizando o parque das lojas com foco na produtividade das vendas.
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Desenvolver importantes avenidas de crescimento focando a expansao de lojas no
segmento de proximidade e conveniéncia, potenciando oportunidades no digital e no negocio
de e-commerce, desenvolver o negécio da saude, bem-estar e Beleza.

Como eixo da sustentabilidade a Sonae tenta contribuir para a redugdo da nossa

pegada ecoldgica em beneficio do ambiente, promover escolhas conscientes e uma relagao

préxima coma comunidade.
Fomentar o bem-estar, inclusdo e desenvolvimento dos seus colaboradores.

(Sonaemc.com, 2021)

2.2 Abertura de loja — Layout

Definigao
Pode-se dizer que o layout da loja tem como fungao promover a identidade propria
baseada na uniformizacao de critérios, suportados por uma estratégia global, cujo objetivo é

a satisfagao do Cliente.

Assegura uma eficiente distribuicao dos universos e /ou categorias de forma a otimizar

a rentabilidade do espaco (vendas e beneficio), assim como a gestao de stocks (figura 6).

Figura 7 Layout Tipo loja CBD
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No layout de uma loja é possivel identificar os corredores principais como o corredor
central, corredor da linha de caixa, as zonas quentes e frias da loja, isto €, as zonas quentes
sdo as que tém maior afluéncia de clientes, compras regulares e normalmente sdo as zonas
onde os clientes sao atraidos pela necessidade (p.ex.: guardanapos) e as zonas frias sdo as
areas menos percorridas, podemos identificar a entrada de loja, onde as pessoas fazem as
compras por impulso ou areas onde o cliente tem de ser atraido pela novidade/promogao. No
layout também identificamos o sentido de trafego do cliente, ou seja, qual o trajeto habitual

gue o cliente faz no seu processo de compra.

No layout também é definido a localizagdo das linhas de frio e dos armazéns bem
como as categorias a colocar na entrada da loja e identificagcdo das categorias de

atendimento.
Nas lojas CBD séao definidas 4 tipologias de loja:
Lojas Urbanas

Neste caso teremos lojas até 1500m2 inseridas na malha urbana das grandes cidades
em que o cliente facilmente chega a loja no maximo em 10 minutos de carro ou deslocando-
se a pé estara na loja em 5 minutos, teremos lojas com estacionamento e aposta no Mercado

de Frescos;
Lojas Regionais

Aqui falamos em lojas inseridas em cidades com mais de 10000 habitantes, teremos

uma gama com maior oferta de produtos nao alimentares.

Ja se proporciona ter galeria comercial onde estardo presentes outras insignias Sonae

como a Well’'s e a Note, por exemplo;
Lojas Low Cost

Sao lojas inseridas em cidades (lojas de conveniéncia) e vilas. Estas lojas tém cerca
de 1000 m2 em que teremos uma otimizagdo da gama de acordo com a localizagao, sao lojas

praticamente sem atendimentos e com aposta no acompanhamento do cliente;
Lojas CBD 500

As lojas Bom dia 500 sao um conceito de loja de conveniéncia inovador. Localizadas

em centros urbanos, estas lojas com cerca de 500 m2 sdo um exemplo de eficiéncia.
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Com equipas mais pequenas, ageis e polivalentes sem qualquer distingdo entre

equipas de loja: frescos, alimentar e caixas.

No caso da loja que servira como exemplo, verifica-se uma loja tipologia Continente
bom dia com cerca de 1200m? que se enquadra nas lojas Urbanas (ver figura 8):

Figura 8 Layout loja CBD Cabecga Santa

[ = o o 1 || e eaeaea

v

-

'ﬁ

Fonte: (Sonae Circle, 2021)

2.3 Abertura de loja - Gama Loja

Uma das definigdes que se podera encontrar para Gama, é que se pode dizer que é
um:

“conjunto homogéneo de produtos definidos em fungéo de uma tecnologia ou mercado e

subdividido em tipos ou linhas de produtos”. (Pereira & Rousseau, 2000)

A gama de uma loja é o conjunto de artigos disponibilizados pela loja para compra do cliente.
E constituida por produtos que se integram em categorias e subcategorias, sendo que as

categorias sao os grupos de produtos que se enquadram dentro da mesma finalidade.
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Assim, na definicdo de uma Gama de Loja, sao selecionados a partir de um universo
de produtos heterogéneos, um conjunto de produtos que respondam a satisfagédo da
necessidade de um determinado tipo de cliente e ao mesmo tempo que distingue a
personalidade desse ponto de venda, determina o seu posicionamento e assegurar a sua

rentabilidade. (Pereira & Rousseau, 2000)

O sortido de uma loja € o conjunto de artigos oferecidos por essa loja aos seus
clientes, sendo constituido por produtos que se inserem em categorias e subcategorias,
entendendo-se por categorias os grupos de produtos suscetiveis de responder a uma
finalidade global idéntica. Deste modo, definir um sortido / gama de produtos, consiste em
escolher a partir de um universo de produtos heterogéneos um conjunto de produtos que
respondam a satisfagao das necessidades de determinados consumidores e que ao mesmo
tempo sirvam para evidenciar a personalidade do ponto de venda e determinar o
posicionamento assegurando a sua rentabilidade. A selecdo de gama é um ato fundamental
e uma ferramenta concorrencial na medida em que conforme as opg¢bdes que se tomem,
satisfazem certos setores de consumidores em detrimento de outros. Por outro lado e
consoante a loja, tenha um conceito generalista ou especialista, assim as respetivas politicas
serdo de sortido diferenciado ou concentrado, fato que ira por sua vez influenciar as
respetivas dimensdes dessa mesma gama. Podemos identificar trés dimensdes de sortido /

gama:

e Largura: mede o numero de categorias de produtos oferecidos pelo ponto de
venda;

¢ Profundidade: mede o numero de referéncias disponibilizadas pelo ponto de
venda em cada familia de produto;

e Coeréncia: corresponde a homogeneidade e a correlacéo existente entre as

necessidades e os produtos selecionados para as satisfazer.

Quando por exemplo nos referimos a uma s6 categoria (imaginemos chocolates)
estamos logo a isolar uma unica familia de produtos que pode existir num sortido mais amplo
de um generalista como um hipermercado, ou num sortido de uma loja especializada em

produtos desta natureza.

Em qualquer uma das situag¢des as dimensdes dos sortidos de chocolates acabam por
se equivaler em profundidade e coeréncia, ndo obstante as grandes diferengas entre os
formatos. Qualquer deles precisa, contudo, aplicar estratégias de gestao de gama que atuam

sobre as dimensbes referidas e também dependem dos diferentes custos sobre eles incidem,
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respetivamente, custos de aprovisionamento, de armazenagem, de financiamento e de

quebra.

A gestao de gama deve consistir em analisar, planificar adquirir, promover e controlar o

conjunto de produtos comercializados por um determinado ponto de venda.

Deve-se ter em atengdo algumas tipologias de produtos a considerar para estarem

presentes em gama:

Produtos de atracdo - Produtos que numa gama tém a miss&o de alavancar, direta ou

indiretamente as vendas de outros produtos;

Produtos Farol - Sao produtos que dispondo de uma imagem muito forte, a fazem

repercutir sobre os restantes produtos em beneficio deste;

Produtos Lideres - Produtos que suscitam maior adesao por parte dos consumidores,
fato que lhes permite obter os mais elevados volumes de vendas e indices de rotagao

na sua categoria;

Produtos reguladores - Sao produtos cuja vocagao consiste em absorver os custos

fixos e compensar as suas flutuagdes dos produtos lideres de natureza sazonal;

Produtos taticos - Produtos langados no mercado com o objetivo de perturbar a
concorréncia ou responder as suas agoes, por forma a impedir que ocorram alteragdes

substanciais nas respetivas quotas de mercado.

Pode-se classificar os produtos de acordo com a forma como os consumidores fazem as

suas opgdes de compra, assim podemos dividi-los da seguinte forma:

Produtos de conveniéncia ou comodidade — sdo caracterizados pela sua compra
frequente, baixo preco e reduzido valor acrescentado;

Produtos de compra comparada — todos aqueles que o consumidor compara pregos,
qualidade, estilo ou outras caracteristicas antes de decidir a compra;

Produtos de especialidade - sdo aqueles cuja marca, notoriedade ou caracteristicas
Unicas tornam muito dificil a sua substituicdo pelos consumidores que a eles se

encontram fidelizados.

Ao falarmos em produto ndo podemos deixar de falar do ciclo de vida dos mesmos,

podemos falar em 5 tipos:
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1. Novidade: todos aqueles que produzem elevados niveis de venda durante um curto
periodo, de forma intensiva, mas fugaz (p. ex.: langamento de um telemaével de ultima
geragao);

2. Moda: aqueles cuja producédo se pode estender por varias épocas, mas cujas vendas
se podem modificar drasticamente de umas épocas para outras (p.ex.: pega roupa);

3. Basicos: aqueles que suscitam uma procura continuada durante longos periodos de
tempo (p.ex.: produtos de mercearia);

4. Sazonais: aqueles cujas vendas flutuam intensivamente ao logo de um ano (p.ex.:
Gelados);

5. Pereciveis: produtos alimentares sujeitos a ciclos de vida muito curtos e que exigem

condi¢cdes adequadas de manipulagdo, movimentacéo e exposicao.

2.4 Aberturas de loja - Sistemas de Informacao utilizados

Os sistemas de informagéo, permitem gerir stocks, processos, pedidos nos varios
armazeéns, e fazer o acompanhamento dos fornecedores e operadores logisticos. Permitem
ainda a sincronizagcao entre as varias fases do processo assim como atualizagao de dados
em tempo real. Estes sistemas devem garantir transparéncia, confiabilidade e experiéncia ao
cliente no momento da compra, e de igual modo rastrear processos internos e com
fornecedores. Para além do ERP (Enterprise Resource Planning), sistema de gestao
integrado ja amplamente utilizado, os retalhistas tém migrado para tecnologias e software
mais avangado como a WMS (Warehouse Management System), um sistema de gestao de
armazéns, e DOM (Distributed Order Management), um sistema que integra na gestao
logistica os varios canais de distribuicdo de uma organizagdo. A tecnologia RFID (Radio-
Frequency Identification), permite, por exemplo, determinar a localizagdo e movimentagao
dos produtos em tempo real, integrando estas informagdes nos processos de gestdo de
encomendas, rececdo de produtos, catalogagdo, separacdo e expedigdo. Estes sistemas
permitem, portanto, otimizar a cadeia de abastecimento, o planeamento e a distribuigao, o

que permite um maior retorno financeiro para as empresas.

Houve a necessidade na Sonae de utilizar um sistema de informagao que reunisse
um conjunto de modulos de informagao por forma a trabalhar e reunir toda a informagao de
gestdo e dados de varias areas de negocio. Por isso houve a necessidade de ter um ERP
(Enterprise Resource Planning) que se pode dizer que é o termo genérico que identifica o

conjunto de atividades executadas por um pacote de software modular e tem por objetivo o
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apoio aos processos de gestdo de uma empresa nas suas vertentes mais importantes, no
caso da Sonae é o RETEK (figura 8).

Figura 9 ERP' na Sonae
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Fonte: Elaboracéao prépria - (Sonae Circle, 2021)

O Retek foi evoluindo ao longo dos tempos, sendo que inicialmente era sd utilizado para

gestdo de inventario e nos dias de hoje é utlizado por todas as areas do negécio (figura 10).

Figura 10 Transi¢cao Retek ao longo do tempo

-~ < GESTAO
GESTAO GESTAO COMERCIAL P
COMERCIAL INVENTARIO COMERCIAL INVENTARIO RETEK INVENTARIO

SO RETEK RETEK RETEK RETEK

Fonte: Elaboragéo propria - (Sonae Circle, 2021)

L ERP - Conjunto de médulos num pacote de software (RETEK)



Planeamento e Processo de Abertura de loja Sonae MC — Continente Bom dia
Mestrado em Logistica e Cadeia de Abastecimento

Este sistema permite definir acessos e perfis de utilizacdo ao nivel:

1. Dos processos:
* Manutencgdo de artigos e Gamas Tipo;
* Manutengdo da Gama do Fornecedor;
* Negociagdes Pontuais;
* Receitas Diversas (RDD’s);
* Manutengdo de Pregos de Tabela;
* Manutengdo de Promogdes e Saldos;
* Importagdes;
* Abastecimento;
* Negociagdes Anuais;
* Efetuar uma Encomenda.
2. Dos dominios:
* Unidade Negdcio;
e Categoria;
*  Subcategoria;
* Unidade Base.
3. Das localizagoes:
* Lojas;

* Entrepostos.
Perfis comerciais do sistema:

1. Gestor Comercial:
* Diretor comercial;
* Diretor de unidade de negdcio;
e Gestor comercial;
* Assistente comercial.
2. Gestor de inventdrio:
e  Gestor de stocks;
*  Gestor de inventario;
3. RIM/RAC/MAR — divergéncias:
* Assistentes;

e Administrativos.



Cada perfil criado tem acesso a diferentes formas de Retek e cada utilizador pode aceder aos

campos especificos de cada fungao.

2.5 Abertura de loja — Tipologia de transportes

Quando pensamos em distribuicdo, pensamos no tipo de transporte a utilizar e assim
temos varios aspetos que temos de ter em conta para efetuar a escolha mais apropriada do

tipo de veiculo.

Temos trés principios base definidos por (Rushton, 2016) que devemos levar em

consideracao:
Eficiéncia, Economia e Legalidade.

Neste caso, a eficiéncia representa o melhor método para fazer o transporte baseado em

varios fatores:

¢ Natureza da operacgao: Clima, Quilometragem, terreno;
e Caracteristicas da Carga: Tamanho, peso, formato;

o Especificidades do veiculo: configuragdo do Eixo, tamanho, tipologia
Se olharmos do ponto de vista econémico teremos de ter em conta,
e Os custos operacionais dos diferentes veiculos, os pregos de compra, entre outros;

Devera analisar-se e comparar com os custos e desempenho das varias alternativas

possiveis.
Os varios pontos a ter em conta sao:

e Custo fixo do veiculo: licengas, seguros, desvalorizagao;

e Custo variavel do veiculo: pneus, manutengao, combustivel;

e Valor residual do veiculo

o Fatores de utilizacao: eficiéncia de combustivel, custo por quilometro

e Custos de aquisicao: compra definitiva; contrato de aluguer

Por dltimo temos as questdes legais a considerar, principalmente a necessidade de

garantir que os veiculos laborem de acordo coma legislagdo em vigor.
Nomeadamente:

e Licenca de atividade do transportador;
e Pesos e dimensodes dos veiculos;

e Tipologia de mercadoria a transportar;
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e Sistemas de seguranga, extintor, cintas, cintos de seguranga,

e Caracteristicas ambientais: controle de emissao de gases, silenciadores de escape.

Existem varios tipos de veiculos de transporte rodoviario. E importante definir as tipologias

existentes:

Reboque — veiculo de mercadoria acoplado a um veiculo motorizado, normalmente chamado

trator.
Temos dois tipos principais de reboque
o  City-trailler

Composto por quatro rodas, utilizado para circular nos meios urbanos, permitindo maior
flexibilidade e uma maior manobrabilidade em cidade, com capacidade para 24 Europaletes,

existindo em cortinas (carga ambiente) e frigorifico (temperatura controlada)

Esta tipologia de viatura é utilizada em muitas lojas Continente bom dia, ndo so6 pelas
suas caracteristicas, mas pelas condigbes onde as lojas se inserem as e as caracteristicas

do local de descarga.
e Semirreboque

Composto por seis rodas, o mais utilizado, oferece maior capacidade de carga sendo ela

de 33 Europaletes, existindo este também em cortinas e frigorifico

Esta tipologia de veiculo é utilizada normalmente nas lojas maiores como as lojas
regionais onde o /ayout da loja ja contempla um local de descarga onde a viatura consegue
descarregar e tem espaco para fazer as manobras necessarias para a entrada e saida da

viatura.
Outros pontos que temos de ter em atencéo sio:

» Caracteristicas dos produtos a transportar
«  Tamanho;
 Peso;
* Fragilidade da mercadoria;
* Congelados;
* Meétodos de carga e /ou entrega;
* Limitagdo de altura;
* Movimentagao manual / empilhador;

* Requisitos de higiene.
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» Restricdes nos pontos de entrega ou carga

Estradas estreitas;

Pontes baixas;

Restricdes de peso;

Restricdes noturnas devido ao ruido;

Falta de equipamento de manuseio da carga;

Acesso ao local de descarga com limitagdes de altura.

» Estradas a percorrer

Autoestradas;

Estradas urbanas;

Estradas rurais, estradas com baixa qualidade;
Geografia plana;

Temperaturas extremas.

» Configuragao dos veiculos

Trator articulado e reboque (utilizado nas lojas regionais);
Veiculo rigido com 2, 3 ou 4 eixos (utilizado nas lojas urbanas);

Pequeno veiculo de mercadorias (utilizado nas lojas CBD 500).

» Tipos de veiculo

Plataforma;
Basculantes;
Laterais de cortina;
Road-railers;

Graneleiros.

No caso das aberturas de loja, a equipa dos transportes avalia as condi¢des de descarga

da mesma para validar o tipo de veiculo a considerar. No caso da loja exemplo, foi

selecionado um veiculo rigido de 2 eixos com plataforma, pois a loja ndao tem cais de descarga

e trabalha com stacker elétrico para descarregar o camido.

Uma das oportunidades de melhoria com este trabalho foi a criagdo de uma ficha de loja

por forma a identificar quais as restricbes e condicionantes da nova loja e assim passar a

logistica a informagao o mais atualizada possivel.
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2.6 Abertura de loja - Aprovisionamento

Numa abertura de loja ndo basta sé definir o layout e a gama da loja, € preciso
administra-lo de forma adequada, de modo a que o ponto de venda se encontre sempre

suficientemente abastecido de acordo com a rotagao das vendas.

Podemos dizer que esta fungéo € o Aprovisionamento e é uma tarefa cada vez mais
ardua pois o numero de referéncias é cada vez maior, sendo por isso, fundamental conciliar
o seu ritmo de rotagao, garantindo a étima rentabilidade global da loja, com a procura e a
satisfacdo do cliente. Mesmo considerando os elevados investimentos exigidos no
lancamento de novos produtos, o seu numero tem aumentado de forma quase exponencial

por razdes de ordem tecnoldgica, concorrencial e de segmentacao de mercado.

Para procedermos a um adequado aprovisionamento da loja devemos analisar trés

elementos considerados fundamentais para uma correta deciséo:
e rotagao, stock e nivel de servigo.

Na Sonae os 3 pilares do aprovisionamento considerados fundamentais para um correto

calculo das necessidades sao:

1. Stock on Hand;
2. Presentation Stock /Demo Stock;

3. Vendas regulares e promocionais.

O que se pretende é ter o Artigo certo, no Local certo, na Quantidade certa, no Momento

certo.
Porque existe tanta énfase no Aprovisionamento?

¢ Para um combate intenso e focado na reducao de ruturas e excessos pois se tivermos
ruturas traduz-se em perdas de vendas e ndo queremos que isso aconteca.
e Evitar excessos de stock.

o Satisfacdo das necessidades de compra dos clientes.
Um mau aprovisionamento podera levar a quebras, ruturas e perda de qualidade do artigo.
As bases do calculo do Aprovisionamento que utilizadas sao:

1. Gama ativa;
2. PS;
3. Stock on Hand;
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Previsdo vendas /métodos aprovisionamento;
Lead Time;

Vendas regulares.

Gama Ativa
A gama ativa é a gama selecionada pela direcdo comercial para a loja a abrir. E
definida de acordo com o espaco disponivel para cada categoria e de acordo com o

cluster em que a loja se insere, que tem em conta a localizagao e a tipologia de loja.

PS - Presentation stock

O PS corresponde a quantidade (stock em unidades) que cabe na prateleira onde o
artigo esta implantado. Para definicao do PS é necessario de ter em conta o nimero
de entregas do fornecedor, pois os parametros de aprovisionamento vao ter isso em

consideracéo.

Stock on Hand
O stock on hand é o stock existente em loja, no caso de uma abertura sera igual a

Zero.

Previsdo de vendas/métodos de aprovisionamento
Na Sonae utiliza-se o método de aprovisionamento ENA (eficiéncia no
aprovisionamento) que tem como principais objetivos:

e Otimizar stock médio das lojas, nao perdendo o foco nas vendas e nas ruturas

o Aumentar a produtividade em loja através da redugéo da taxa de retorno;

Apresenta uma férmula Unica de aprovisionamento:

Necessidade = max[Safety Stock; MDQ] + (Stock de Ciclo x IP) — Net Inventory

Net Inventory = max(stock on hand, 0) + In transit + Expected + On order

— Return to vendor — reservado — Non sellable — Stock Committed

— Demo Stock
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E esta férmula que determina que quantidade encomendar para determinado dia (ao
artigo loja) para fazer face as vendas previstas e um minimo de stock a garantir em loja

(proveniente do Merchandising (PS) ou do Safety stock).

Determinado o Stock minimo a garantir em loja (quer pelo Safety stock quer pelo PS),
o stock de ciclo e o stock liquido da loja, estamos aptos a calcular as necessidades de

encomenda.

O stock de seguranga (safety stock) corresponde ao “buffer” de stock necessario a ter
como extra, para realizar determinadas vendas, tendo em conta o nivel de servico que
pretendemos dar ao cliente. Sabendo qual o desvio Padrao que temos identificado, o Nivel
de servigo ao cliente pretendido e sabendo a previsdo de Vendas do ciclo, conseguimos

determinar o safety stock.

O Forecast consiste numa previsao de procura futura. Esta integrado a um fluxo de
informagdes que tem como objetivo o aprovisionamento eficaz das lojas (produto certo,
quantidade certa, tempo certo, lugar certo). Responde as questdes que podemos ver na figura
11.

Figura 11 Forecast

ENTREPOSTO LOJA / CLIENTE

FORNECEDOR

* Quais as quantidades que deverdo ser * Qual a previsdo de vendas em loja? * Qual a procura registada?
3 enviadas para o entreposto? * Qual o stock presente no entreposto? * Hd fatores que influenciardo a procura
le * Quando deverdser feita a entrega? * Quais as encomendas colocadas no no curto prazo?
m fornecedor? * Qual o stock presente em loja?
oD * Quando e o que deverd ser encomendado * Qual a quantidade minima que deve
of ao fornecedor? ser assegurada em prateleira?

Fonte: Elaboracgao prépria

4 a) Desafios da Procura

A capacidade de elaborar previsdes acerca da procura e horizontes temporais futuros é um

elemento indispensavel no planeamento da Cadeia de Abastecimento:

29



o Estratégico: Alicercam as decisbes sobre o desenho e dimensionamento dos

Sistemas Logisticos

o Tatico: As previsdes funcionam como driver na elaboragdo do planeamento
integrado dos aprovisionamentos, produgéao e distribuicao e, a nivel operacional,

da gestao corrente das operagoes.
Pode-se afirmar que a procura €, naturalmente, incerta.

¢ A venda de produtos apresenta variabilidade intrinseca e aleatdria. Portanto, a
previsdo de procura € um exercicio de risco, onde o objetivo é reduzir as incertezas

e aumentar a probabilidade de sucesso.

e A capacidade preditiva tem sempre limitacdes, pois depende de diversos fatores.

O foco é tentar chegar o mais proximo possivel da realidade.
4 b) Histoérico de vendas

A base de dados histéricos de vendas € quantitativa e constitui a principal referéncia
do processo de Forecast.

E uma forma de acompanhar possiveis variacdes ou sazonalidades, quando
considerado que os padroes de comportamento identificaveis nos dados historicos
permanec¢am inalterados no futuro.

Quando essa hipétese ndo é aceitavel por se terem verificado alteragdes substantivas
ou nem se disponha de dados histdéricos (como é o caso do langamento de um novo produto),
€ inevitavel considerar também outras metodologias qualitativas. Esta também é uma forma
relevante para elaborar previsbes de longo prazo, contexto em que a aceitabilidade da

estabilidade é certamente mais questionavel.

4 c) Fatores que afetam as precisoes

Alguns fatores podem alterar pontualmente ou definitivamente o comportamento das vendas,

como por exemplo (ver figura 12):
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Figura 12 Fatores que afetam as previsoes

VENDAS INESPERADAS Variagoes definitivasde PREC O MUDANCAS
de grandes dimensdes ou agdes de promogdo de artigos SIGNIFICATIVAS
que ndo sdo cadastradas como como abertura ou encerramento
promogdes de loja ou aumento/redugdo de
gama

Fonte: Elaboragao Prépria

A importancia de informagéo interna exige acompanhamento regular, através de articulagao

e acertos constantes entre as areas envolvidas no planeamento.
4 d) Fatores criticos

Além dos fatores internos ja citados, ha impacto significativo de outros aspetos de

mercado que podem afetar as vendas:
Retragcdo ou expansao da procura

Outros aspetos macroeconémicos estimulam mudangas significativas na procura, tais
como alteragdes legislativas, condigdes meteorologicas, facilidades de crédito e perspetivas

macroeconomicas.
Ciclo de vida dos produtos

Particularmente as fases de lancamento e terminal exigem um estudo mais

aprofundado de Forecast, pois deve estar coerente e alinhado com o controlo de stocks.
Efeitos de agdes da concorréncia

Além do langamento de novos produtos, as campanhas promocionais e estratégias

regionais também podem impactar no resultado.
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5. Lead Time

Corresponde ao tempo (calculado em dias) que vai desde o0 momento em que uma

encomenda é colocada e a sua rececgao.

Podemos dividir em varios Lead Time conforme uma cadeia de abastecimento, sendo ela

mais ou menos complexa (ver figura 13).

Figura 13 Lead Time

Etapas envolvidas Lead time (loja)
Centrode  Reorg.
Fornecedor distribuicdo da palete  Armazém  Picking Loja

PBS \!:!-E g ﬂk“ I n ’ Yﬂ, ’ E AT
o @ - B
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Da?ks;g I!I!E 5= “'—R E
ek Ll B s

LT=SLT+PLT+WLT

Fonte: (Sonae Circle, 2021)

6. Vendas regulares

As vendas regulares s&o as vendas dos artigos existentes em loja, ou seja, todas as
unidades que sao vendidas de forma regular sem promocgao. Para calculo regular do
aprovisionamento utilizam-se as vendas regulares, visto que ha outras ferramentas para

calculo das necessidades dos artigos promocionais.

No caso de uma abertura de loja, para as vendas dos primeiros dias, faz-se uma

estimativa de acordo com as vendas da loja espelho que foi escolhida de acordo com:

o Tipologia de loja;
e Metros quadrados;

¢ Gama loja.

O que se faz é utilizar os dados das vendas referentes as ultimas 4 semanas da loja
espelho e considerar a melhor semana desta loja, depois, de acordo com o stock existente
na nova loja, analisam-se os artigos que de acordo com estas vendas se ira necessitar

reforcar para os primeiros dias de venda.
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Para a geragao automatica de encomendas nos sistemas de informagao “colam-se” as
vendas das ultimas 4 semanas da loja espelho na nova loja para se garantir que todos os
artigos tém Forecast e geram encomendas de acordo com as necessidades de vendas da

loja.
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3.0bjetivos e metodologias

No presente capitulo encontram-se descritos os objetivos e a metodologia utilizada

para a elaboracéo deste trabalho.

O presente relatério de projeto tem como objetivo a andlise e a definicdo de uma
proposta de melhoria ao processo de aberturas de loja Continente Bom Dia, no que diz
respeito ao Enchimento Alimentar e de Frescos bem como a descricdo do processo de

abertura de loja.

Neste trabalho efetuou-se o levantamento dos procedimentos ja existentes no
processo de planeamento de aberturas e analise dos inquéritos aplicadas de forma a

compreender as melhorias mais relevantes e de possivel implementacdo na organizagao.

3.1 Objetivos

O presente trabalho tem como principal objetivo, a analise e a definigdo de uma
proposta de alteragdo ao modelo atual do processo de abertura de lojas CBD, a nivel de

Enchimento Alimentar e Frescos.
Com base nisto, estabelecem-se os seguintes objetivos especificos para esta tese:
1. Avaliar os volumes necessarios para o processo enchimento loja;

2. ldentificar melhorias na informacao partilhada com os intervenientes no processo de

abertura de loja;

3. Identificar melhorias nos ficheiros utilizados bem como na informagdo e dados

utilizados e trabalhados no processo de abertura de loja.

3.2 Metodologia

Para a elaboragéo do presente trabalho, o modelo de investigagéo seguido foi misto,

isto &€ quantitativo e qualitativo. Como métodos de recolha de dados foram utilizados
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questionarios e a analise documental, para o seu tratamento foram utilizadas analise

estatistica e a analise de conteldo.

A recolha de dados foi feita mediante 2 instrumentos fundamentais, que serdo

descritos ao longo do presente ponto: a analise documental e o inquérito por questionario.

3.2.1 Aspetos a considerar para a abertura de novas lojas - Analise documental

Neste ambito sera elaborado um capitulo onde se analisa os aspetos a ter conta num

processo de abertura de loja, comegamos por:

a) Identificacao da empresa — Sonae MC

e Breve caracterizagdo da empresa — organigrama
o Valores
e Missédo

o Eixos estratégicos

b) Layoute Gama Loja

Andlise do Layout de loja conforme a loja se insere num cluster de vizinhanca,

regional, turistica ou CBD500 (lojas com menos de 500m2).

A gama de loja também é definida mediante o cluster onde a loja se insere e por sua
vez tendo em conta os metros quadrados de Area de venda de loja e a sua localizagdo

geografica.

¢ Interacdo com Direcdo Comercial e Dire¢cdo de Espaco;

¢ Analise de Planogramas e respetivos Stocks fornecidos pelos mesmos.

c) Sistemas de informacéo:

Os sistemas de informagao, permitem gerir stocks, processos, pedidos nos varios
armazéns, e fazer o acompanhamento dos fornecedores e operadores logisticos, neste ponto

abordaremos:

o Sistemas de informagéo utilizados;
e Retek.
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d) Transportes

Num processo de abertura de loja temos de ter em conta algumas condicionantes que

podem existir na estrutura da nova loja e por isso é importante ver:

Tipologia de viatura e caracteristicas:

e Tipologia de transporte a utilizar mediante tipologia de loja / tipologia de
Mercadoria (ambiente/ refrigerada);

¢ Metodologia a usar: Grupagem, consolidacao de rotas, entrega porta a
Porta;

e Retorno de Taras.

e) Processo abertura de loja a nivel de Aprovisionamento

Neste ponto sera abordado o processo de aprovisionamento das lojas Sonae e os

parametros a ter conta, bem como os volumes a utilizar para o enchimento de uma
loja CBD:

¢ |dentificagcao da loja a analisar layout, gama de loja e plano de enchimento
o Recolha de dados de modo a conseguir descrever o processo de abertura
e planeamento de volumes a partilhar com a logistica. Em primeiro lugar,
elaborar uma checklist das atividades desenvolvidas e um fluxograma
genérico de todo o processo de abertura de loja. Como se pretende
perceber o que pode ser melhorado, o objetivo €&, identificar cada uma das

atividades inerentes ao processo de forma detalhada

f) Volumes diarios de mercadoria (loja exemplo)

Forma de envio da informagéo a partilhar com a Logistica

Tipo de mercadoria: Ambiente, Frio Positivo, Frio Negativo (congelados)

Volumes a alocar diariamente no processo de montagem de loja separacao por

categoria

Produtos de Limpeza do Lar / Higiene e Beleza

Produtos de Soft Drinks (Sumos, Refrigerantes, Cervejas e Aguas)

Produto de Mercearia Salgada (ingredientes basicos e Gorduras Liquidas
Produtos de mercearia doce (Pequeno almogo, docgaria e chocolates, bolachas...)

Produtos Congelados.



Planeamento e Processo de Abertura de loja Sonae MC — Continente Bom dia
Mestrado em Logistica e Cadeia de Abastecimento

3.2.2 Inquérito por questionario

Recorreu-se a um método de investigagéo quantitativo/ qualitativo recorrendo ao inquérito

por questionario, comparando os resultados obtidos pela observacéo.

O questionario € um instrumento de medida que traduz os objetivos do estudo com
variaveis mensuraveis e ajuda a organizar, normalizar e a controlar os dados para que as

informagdes procuradas possam ser obtidas de uma forma rigorosa (Fortin, 2009).

Os tipos de medida de um questionario podem ser divididos em objetivos e subjetivos.
As medidas objetivas estao relacionadas com factos, caracteristicas dos individuos, com os
seus conhecimentos e os seus comportamentos. As medidas subjetivas referem-se a
atitudes, isto €, ao que as pessoas pensam, sentem, aos julgamentos que fazem e
compreendem medidas de opinido, de satisfagdo, de percecgao, de valores e de intengbes de

comportamento (Freixo, 2011).

Quanto ao conteudo das questdes, estas podem ser divididas entre aquelas que se
focalizam nos factos (toda a informagdo detida pelos sujeitos que € suscetivel de ser
conhecida através de outra forma que nao seja um inquérito) e as questdes de opiniao que
sendo de natureza mais subjetiva se debrugam sobre opinides, atitudes, crencas,
preferéncias, etc. Quanto a forma, as questdes podem ser perguntas fechadas, em que as
pessoas escolhem as suas respostas entre duas ou mais opgdes, e perguntas abertas as
quais as pessoas respondem usando o seu préprio vocabulario fornecendo pormenores e
fazendo comentarios, permitindo assim investigagbes mais precisas e profundas embora

apresenta maiores dificuldades no tratamento estatistico (Freixo, 2011).

No ambito do presente estudo, a obtencdo de dados para analise foi feita por inquérito
e consistiu na aplicagao do questionario semiestruturado, composto por questdes fechadas e
abertas a equipa de ligagao as lojas da logistica e a direcao da Aprovisionamento e gestao
de stocks (DAGS) e no tratamento estatistico e andlise das respetivas respostas permitindo

tirar conclusoes.

O questionario foi respondido através da Internet a partir de um link que foi enviado

por e-mail para as respetivas equipas

Esta pesquisa quantitativa / qualitativa do estudo decorreu em 5 etapas:

37



o b~ w0 Dbd =

Construcao e desenho de questionario;

Pré teste do questionario (ajustar dimensao do questionario, tipo perguntas);
Procedimento de envio e acompanhamento do questionario;

Recolha e tratamento dos dados;

Analise dos resultados
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4. Processo Abertura de loja (Caso de estudo)

4.1 Processo Abertura de loja — Planeamento

Num processo de abertura de loja existem varias direcbes que intervencionam no

mesmo.

Na tabela 4 pode-se verificar as varias interagcdes que existem.

Tabela 4 Fluxograma Processo abertura de loja MCH

Fluxo do Processo

Dir. Store Concept
Dir. Exp. Desenvolv.

Gestao Ativos Fixos (DSA)

Eq. Bus. Sup. Sonae MC (DSA)
Eq. Cash Management

Eq. Back Office (SFS)

Eq. Prod. Devel. Manager (5FS)
Eq. Customer & In-Store (BIT)
Eq. Prog. Operations (DGCC)

Dir. Exp. Desenvolvimento
Direcdo Operacdes

Eq. Expans. & Renewals (BIT)
Direcdo Comercial

Dir. Comercial (Frescos e N Alimentar)

Supply Chain Manag. (Alimentar)
Dir. Marketing

Direcdo Cliente

Dir. Store Concept

Eq. Bus. Sup. Sonae MC (DSA)
Eq. Customer & In-Store (BIT)
Eq. Operacoes FO (DSA)
Direcdo Operacoes

Dir. Store Concept

Dir. Equip. Construciao

Eq. Expans. & Renewals (BIT)

Dir. Comercial (Frescos e N Alimentar)
Supply Chain Manag. (Alimentar)
Dir. Store Concept

Operacoes

Eq. Bus. Sup. Sonae MC (DSA)
Gestdo Ativos Fixos (DSA)

Dir. Equip. Construcio

Preparagao
Abertura

1.1 Elaboragido de
Estudos, Projetos e
Conceito Loja

1.2 Comunicagdo e
Planeamento da
Abertura de Loja

2.1 Criagdo dos Projetos
emSistema

2.2 Apoio Administrativo e
Preparacdo da Abertura

2.3 Definigdo do Fundo de
Maneio e Realizagdo de
Contratos

2.4 Envio dos Cartdes Universo
Provisdrios

2.5 Parametrizagdo do Cartdo
Universo, Cartdo D3 e do
Servico MoneyGram

2.6 Encomenda do Cartdo Da

2.7 Parametrizagdo do Servidor
UniFo

2.8 Envio dos Cartdes
Continente de Fidelizagdo

3.1 Acompanhamento do
Orgamento e Projeto de
Abertura

3.2 Preparagdo dos Recursos
Humanos e Outros Temas
Administrativos/Operacionais

3.3 Acompanhamento e Gestdo da
Instalagdo de Sistemas e
Comunicagdes

3.4 Definigdo da Gama e PVP's e
das Agdes Promecionais para a
Abertura

3.5 Aprovisionamento e Gestdo de
Stocks

3.6 Ativagdo de Marca, Definigdo
do Plano de Comunicagdo e
AcGes Promocionais

3.7 Definigdo de Agdes
Promocionais para Desconto &
Categoria

3.8 Gestdo de Sugestio e
Reclamacgdes

3.9 Apoio @ Montagem e
Implementagdo da Loja

i E‘\ g : s
Planeamento \ Preparacgao .
Abertura (Administrativa Abertura > Pré-Abertura
Financeira) (Restantes Areas) e

Abertura Loja
e Fecho Projeto

4.1 Testes e Controlos dos
Processos Administrativos

4.2 Suporte 3 Aplicagdo UniFo na
Pré-Abertura

4.3 Parametrizacdo da Loja e
dos Meios de Pagamento

4.4 Verificagdo das Condigfes
para a Abertura da Loja

4.5 Acompanhamente da Obra e
Montagem, Apoio &
Formagdo

4.6 Verificagio da Conclusdo dos

Trabalhos para a Abertura da
Loja

Fonte: (Sonae Circle, 2021)

5.1 Apoio Informatico na Abertura
da Loja

5.2 Aprovisionamento e
Acompanhamenteo na Abertura
da Loja

5.3 Confirmacgio das CondigBes de
Abertura e Fecho do Projeto

5.4 Apoio Administrative Durante e
Apds a Abertura da Loja

5.5 Verificagdo de Materiais em
Excesso para Devolugdo ao
Fomecedor

5.6 Capitalizacdo dos Ativos

5.7 Reunido de Andlise e Fecho do
Projeto de Abertura de Loja

5.8 Inventanagio dos Ativos da Loja

5.9 Apoio a Loja na confirmacdo dos
Equipamentos

A equipa de Suco comeca a ter interacédo a partir do ponto 3. Preparacado Abertura

onde comegam a fazer o planeamento e analise de todos os parametros correspondentes ao

processo de abertura de loja.

Elaborou-se uma Check List por forma a resumir todas as tarefas inerentes a funcéo

Suco (Apéndice 6).

Cerca de 6 semanas antes, € confirmado com a Dire¢cao de Espaco a publicacdo dos

planogramas e a disponibilizacdo da informacgao dos Ps’s de loja, ou seja, o ficheiro que vai

dar os dados referentes ao stock necessario para fazer o enchimento da loja.
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5 semanas antes, ocorre a reunido com a loja para definir todo o planeamento da abertura

da mesma desde:

¢ Cronograma de entrega de mercadoria por unidade de negécio
e Topos, laterais e destaques promocionais a considerar

o Feira tematica a decorrer e verificagdo do layout para ver espagos extra.

4 semanas antes da abertura de loja, depois da analise da gama e verificacdo se todos
os artigos em planograma se encontram na gama da loja e se a mesma esta bem associada.
Parametriza-se a gama, sendo que, é inserida em Retek via PRAU todos os dados

necessarios a parametrizagao do artigo/ loja.

Nesta fase comega-se a acompanhar as encomendas diarias e sao partilhadas com a
logistica as encomendas geradas automaticamente, enviando-se diariamente o volume de
caixas que vao estar em preparagao. Informa-se se a mercadoria gerada € ambiente ou da
area dos frescos. Verifica-se se € frio positivo ou negativo, por forma a equipa Logistic
Costumer Service poderem informar os transportes que tipo de veiculo sera preciso para

entregar a mercadoria na loja, viatura ambiente ou temperatura controlada.

Quando a loja comega a receber mercadoria, inicia-se 0 acompanhamento no terreno.
Depois de comegarem a implementar, analisam-se os planogramas de cada subcategoria e
verifica-se em cada planograma as ruturas e a necessidade de encomendar mais artigo para

fazer enchimento total da prateleira.

Sao feitas as encomendas de forma manual no Retek e estas sao partiihadas com o

Logistic Costumer Service, para serem consideradas.

Nesta fase também é feito o enchimento de todos os Topos, laterais e area promocional

com a campanha em vigor.



Planeamento e Processo de Abertura de loja Sonae MC — Continente Bom dia
Mestrado em Logistica e Cadeia de Abastecimento

Num processo de Abertura de loja comega-se a analisar o mesmo, cerca de 6

semanas antes da data de abertura.

O processo comega por se analisar a gama de planograma (figura 14) versus a gama
real loja definida em sistema e vé-se diferengas e artigos que estejam fora da gama de
planograma e alerta-se a Comercial por forma a assegurar que todos os artigos presentes no

planograma? estejam bem cadastrados.

Figura 14 Planograma Linear Batata Frita loja CBD Cabega Santa

BATATA FRITA

LOJA > L4251 | GONDOLA > 0378 | SEQUENCIA LINEAR = 01

GOURMET / CASEIRAS | PALHA EQUILIBRIO F ONDULADAS / LISAS SABORES

7370481 - SAP - BATATA FRITA Lay's [l
RANEAS 150G

7379477 - SRP - BATATA.
Fi ONDULADA C/SALIIE =

RUFFLES 160G
1F1A1P

7173273 - SAF - BATATA
FRITA OND KETCHLP

; CONTNENTE 1705
et o B 1 B, £ % P F | RS R

imE 1m 3 em

18/0472021 | 2113 | DIR ESPACD | MERCEARIA | EXPANSAD

Fonte: (Sonae Circle, 2021)

No planograma conseguimos identificar para determinado Artigo (figura 15):

e Localizagao do artigo na Gondola, médulo e prateleira;
¢ Numero de frentes, alturas, profundidades;
e Stock total do artigo no linear;

¢ Artigos com implantacdo em SRP.

2 Planograma é a representagdo grafica dos produtos no linear
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Figura 15 Descrigao pormenorizada Planograma

BATATA FRITA
GuA > LazsT | GONDOLA = 0378 | SEGUENGIA LINEAR = 01
Segmenta: 1 02 3

2 Vit 4 (Praieiry: 1) Furmgher 64
GOURMET / CASEIRAS | PALHA o0 A [ o
Tl SAAAFATALNCMEDTERNEAS B 2 1 2 0 % 9RF
TIHIEE GATATAFRTALAYZGOURMETFRERNTOL. 1 1 2 T 13 2RF

7373461 - SRP - BATATA FRITA LAY'S MEDITERRANE 7121368 -SAP - BATATA  W73TG4ET - 2

1506 FRTA LATS GourneT [l vsac beraa s P 2 anghe 2
IR1AZE PRESUNTS 1506 1R 1A oan EREEBO0AD P e P e ]
TFTAze 43302 SATATAFRTADMATNECONTMENTSISG 1 1 1 O 15 oRP
TIEDS3 SATSRTALAYS GOURMETFMBSMAZISIE 1 1 1 T 19 AP

rt

L L Meckao: 1/ Praieiera: 3/ Furoghes 31
7 Sy - = [zot DS T 7 [or el
306952 SRP <DATATA FRITA EM AZEITS| 7105080 - SRR - BAT.FRITA LAYS GOURMET |l = SIS BATATASRTAPAARNACCHTNENTEIZNG 1 1 1 ¢ 25 ome
TR FAISSINAS 120 L Ml Eesointai i ottt 0 Tl SO < Jid oo

Moo 1/ Framers: 2 Fursghe: 15

oo DESGRACAD T+ alF [cn owler]

Z1TIBEE BATARITA PALMAFALASALA S0GR 1 1 1 o 1z oae

| S09717E - SRR - BATATA FRITA PALHA FINA( 3304474 - GRP - BATATAS FRITAS LISAS SY BAATATITA AGIRUETCINE BRIED,. F (1 GBE EpEeR
CONTINENTE 200 G COURMET LAYS 15067

TF1ATR TFRIATP Moo 1/ Pratsier £ Fursghe 0
(R oo DEmEAGAD | T I N
TTI7EE SATATA FRITAFALR FALA RODSLAS T005R T 1 1 o 1= e
415632 BATATA DOCE FRITA MARIA BATATA 1IG. T 1 1 o m o
2171855 - SAP - BAT FRITA PALHA 5555464 - SRP - BATATA FAITA LISA
[PALA SDIGR GOURMET CONT. SELECAD
1FTAITR 1FATR L
£415634 - SR - BATATA DOCE FRIT
WATIA BATATA 1105
1FIAILS
e
|amm1| 2443 ‘ DIR ESPACO | ‘ MERCEARIA ‘ EXFANZAD ‘ssum\ 16 | L

Fonte: (Sonae Circle, 2021)

O Planograma é elaborado com base em varias interagdes entre varias diregbes como
podemos verificar no fluxograma da figura 16.

Figura 16 Fluxograma Interacdo Direcoes

DC - STOCKS
» - Stock de prateleira
DC - Dias de rotagdo
- Aprovisionamento
. 5 automatico
- Estratégia Comercial
- Selecgéio de Gama
- Segmentagio DCL
- Critérios Merchandisin,
Critérios N ing - CONCEITO
- EQUIPAMENTO
-ACOMPANHAMENTO
- COMUNICACAO/
SEGMENTACAO
DEC
- Obra DOP
- Planeamento - Eficiéncia operacional
- Identificagso - Uniformizagdo de
- Quantificagdo critérios

Fonte: (Sonae Circle, 2021)

No caso de uma abertura de loja apds a direcao comercial definir o cluster onde a loja
se insere, selecionar a gama e os critérios de merchandising a considerar, a Direcdo de
Espaco elabora os planogramas que depois partilha com a Dire¢cdo de Equipamentos e

Concecao loja para compra dos equipamentos necessarios a abertura de loja.
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A DCL no projeto de abertura, elabora o layout da loja e define o seu conceito mediante

os metros quadrados da loja e a zona geografica onde se insere, entretanto a equipa de

equipamentos define os mesmos a utilizar numa abertura de loja, depois a equipa da

Comunicagao elabora todo o manual de Comunicagéo e segmentagéao da loja e a equipa de

Merchandising acompanha todo o processo de abertura.

Finalmente a equipa de Gestao de Stocks utiliza os PS’s definidos pelo planograma e

o total stock para parametrizagao da loja e faz o respetivo enchimento.

4.1.2 Enchimento Frescos

Na area dos frescos também é a equipa dos Sucos que faz o planeamento e o

enchimento das Unidades de negdcio dos Frescos.

Como se pode verificar na check list dos frescos (Apéndice 7) cerca de 5 semanas antes

da-se inicio aos segui

ntes topicos:

e Confirmar data de abertura e marcar reunido com a loja;

e Preparagéo do programa para a reunido com proposta de trabalho;

e Enviar e-mail a solicitar PS’s a dire¢ao do espaco;

e Partilhar mail com a unidade de negdcio a informar data de inicio de trabalho do

abastecimento da nova loja.

Depois da reuniao com a loja, trabalhamos o cronograma final (tabela 5) fechado na reuniao

para posterior partiiha com os gestores de stocks das respetivas unidades de negdcio e

gestores operacionais loja, gerente de loja e chefia frescos.

Tabela 5 Cronograma Abertura de Frescos

CRONOGRAMA

PERIODO VENDAS : MA102020 + 15 ABRIL 12 SEMANA MAIO 2021

MORADA : Avenida de CABECA SANTA n® 106 C/RUA DO CEPO 4575 - 126 Penafiel

N
07-mai [LOJA ESPELHO: Macedo de Cavaleiros

10-mal PSUCOL

11-mai PSUCO2

oAl
cloA1

clon?

|
Bl

PGS2 PGS3

PGS2 PGS3

ai | CloJA2 | cloa3

ai | cloma | cloms

2 | cloiaa | cloa3

[EGENDA
Jpsuc 15 Gestor SUCO (UN 11 Congelado, UN exceto Pene Fresco, UN 13, N 15 F fionas  Tremocos, UN 16, ON 18]

501,1502, 42 gama) e talho SOHI) + Gestor GS Pe
= T

gama, talho SOH)

Fonte: Elaboracgao Prépria
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Na area dos frescos elabora-se o plano e o enchimento de todas as unidades de

Negécio.

Depois de juntamente com as Operagdes ter sido delineado um plano de enchimento,
é feito um cronograma, pois no caso dos frescos € necessario enviar propostas de
enchimento das varias unidades de negdcio, para posterior critica, por parte do gestor de

operacgdes da loja.

Por exemplo, é elaborada a primeira proposta de enchimento 3 semanas antes da data

de abertura, aqui sao enviados os dados das unidades de negécio, nomeadamente:

e UN11 Talho

e UN12 Peixe

e UN 13 Charcutaria

o UN15 Frutas e Legumes
e UN 18 Take Away
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4.2 Processo abertura de loja - Volumes Diarios Mercadoria

Para efetuar o enchimento da loja é elaborado o plano de enchimento de acordo com
o layout da loja, e para isso sao definidas as datas de entrega de mercadoria, de acordo com

0 avanco pretendido da implementacao da mercadoria (tabela 7).

Tabela 6 Plano Enchimento Alimentar

ENCOMENDA ENCHIMENTO L4251-CBD TERMAS S VICENTE

08/mai|09/mai| 10/mai |11/mai|12/mai|13/mai| 14/mai| 15/mai| 16/mai| 17/mai| 18/mai| 19/mai| 20/mai | 21/mai| 22/mai 23/mai| 24/mai| 25/mai| 26/mai| 27/mai| 28/mai| 29/mai| 30/mai|31/mai | 01/jun 02/jun Hora Entrega

‘ Data Abertura

ALIMENTAR

01/10 - Salgada/Essenciais

Entrega Ambiente PBL (104;105) | x| manha
Entrega Ambiente PBS (104;105) [ x| manha
Entrega Diretos [« ] manh
Entrega Refrigerados PBL (107,108) | x| 09:00/05:00
02/14 - Doce/Peq. Almogo

Entrega Ambiente PBL (104,105) | x| manha
Entrega Ambiente PBS (104;105) | x| manhi
Entrega Diretos [« ] manh
Entrega Refrigerados PBL (107,108) | x| 09:00/05:00
03 - Soft Drinks

Entrega Ambiente PBL (104,105) | x| manha
Entrega Ambiente PBS (104;105) | x| manh3
Entrega Diretos x| manha

Entrega Refrigerados PBL (107,108) | x| 09:00/05:00

05/09 - Higiene e Beleza
Entrega Ambiente PBL (104;105) | x| manha
Entrega Ambiente PBS (104;105) [ x| manha

Entrega Diretos

manha

06 - Limpeza do Lar
Entrega Ambiente PBL (104;105) manha

Entrega Ambiente PBS (104;105) | x| manha

Entrega Diretos manha

07 - G
Entrega C PBS (109;110) | x| manha

08 - Lacticinios

Entrega Ambiente PBL (104;105) | x| manha
Entrega Ambiente PBS (104;105) | x| manha
Entrega Diretos | x| manha
Entrega Refrigerados PBL (107,108) | x| 09:00/05:00
Entrega Ovos | x| R

17 - Hard Drinks

Entrega Ambiente PBL (104;105) | x| manha
Entrega Ambiente PBS (104;105) | x| manha
Entrega Diretos | x| manh
Entrega Refrigerados PBL (107;108) |« | 09:00/05:00
32-8BI0

Entrega Ambiente PBL (104;105) | x| manha
Entrega Ambiente PBS (104;105) | x| manh
Entrega Diretos x| manh
Entrega Refrigerados PBL (107;108) |« | 09:00/05:00
Entrega C PBS (109;110) | x| manha
Entrega Ovos |« | manha

Fonte: Ficheiro processo abertura de loja — elaboragao prépria

O enchimento ¢ iniciado trés semanas antes da abertura. No caso da loja exemplo
comecamos o0 enchimento pela Unidade de negdcio Limpeza do Lar seguindo para o
enchimento da Higiene e Beleza, depois Soft Drinks, Mercearia Salgada, Mercearia Doce,
Laticinios, Bio e Saudavel e Hard Drinks. Todos os artigos de frio (congelados, iogurtes por
norma o enchimento é efetuado uma semana antes da abertura, isto se tivermos condigoes

para implementagéao.
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Nas primeiras duas semanas toda a mercadoria recebida em loja € mercadoria

ambiente.

Depois de estabelecido o plano de enchimento e conforme a informagéo que temos
dos planogramas fazemos o calculo de volume de caixas necessario para o enchimento da
loja e partilhamos com a Logistica da SonaeMC os volumes de caixas que vamos ter em

preparagao por dia no nosso entreposto (ver tabela 8).

Tabela 7 Volume Preparag¢ao entreposto

Volumes preparagio entreposto

Fluxo  07/05/2021 08/05/2021 09/05/2021 10/05/2021 11/05/2021 12/05/2021 13/05/2021 14/05/2021 15/05/2021 16/05/2021 17/05/2021 18/05/2021 19/05/2021 20/05/2021 23/05/2021 24/05/2021 26/05/2021 27/05/2021 total cx
PBL 980 1744 1046 1003 1179 135 725 500 82 21 7 5 19 638 8084
PBSO1 680 6 39 725
PBS02 635 3 658
PBS03 499 495 994
PBSOS 721 721
PBSO6 685 685
PBS07 408 408
PBS08 7 72
PBS09 192 192
PBS10 62 62
PBS14 165 165
PBS17 279 279
Total cx 980 685 913 2399 1788 2026 1179 135 859 778 500 8 2 7 408 5 19 638 13418

Fonte: Ficheiro processo abertura de loja — Elaboragéo Propria

Nesta tabela para além do volume de caixas por fluxo é partilhado também o tipo de

mercadoria a entregar em loja.

Por exemplo o PBS ¢ identificado de acordo com a categoria que pertence por isso
temos:

Tabela 8 Tipologia Artigos PBS

Fluxo Unidade de negdcio
PBSO1 Mercearia Salgada
PBS02 Mercearia Doce
PBS03 Soft Drinks

PBS05 Higiene

PBS06 Limpeza do Lar
PBS07 Congelados alimentar
PBS08 Lacticinios

PBS09 Beleza

PBS10 Ingredientes Basicos
PBS14 Pequeno almocgo
PBS17 Hard Drinks

Fonte: Elaboracgao prépria
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Para a area dos frescos:

Da mesma forma que é elaborado para o alimentar também para as unidades de
negocio dos frescos é delineado um planeamento de entregas por unidade de negécio (tabela
10).

Depois de ter o plano elaborado fazem-se as propostas de enchimento dos Frescos
que sao elaboradas com base nos PS’s de planograma mais as vendas da loja Espelho, isto
€, o enchimento é feito através de uma analise das vendas da loja espelho e depois € efetuada

uma critica ao enchimento artigo/loja.

Tabela 9 Plano Enchimento Frescos

ENCOMENDA ENCHIMENTO L7012-CBD VILA VERDE

Data Abertura

11 - Talho

Entrega SOHI - Enchimento + Promocionais 09:00
Entrega SOHI - 12 dia de vendas 05:00
Entrega Unica de Congelados n manha
12 - Peixaria

Entrega Unica Pescado Fresco 05:00
Entrega Unica Bacalhau “ manha
Entrega tnica Congelados a Granel n manha
13 - Charcutaria

Entrega Centrallzados Validades Longas n manha
Entrega Centrallzados Validades Curtas manha
Entrega Directos manha
15 - Frutas e Legumes

Enchimento Frutas e L ( , Macds, etc) 09:00
Enchimento Legumes, Espec. e Frutas Pereciveis 09:00
Enchimento Legumes Folha 09:00
12 dia de vendas FL 05:00
Frutos Secos, Azeitonas e Tremogos n manha
16 - Padaria

Entrega tnica Congelados | “ manha
Entrega Ambiente Validades Longas (Tostas e Biscoitos) n manha
Entrega Ambiente/Refrigerados Validades Curtas | 08:00
Entrega Directos Pdo de Forma ‘ manha
Entrega Directos Pdo Fresco 05:00
Entrega Directos (Massas Frescas) 05:00
18 - Take Away

Entrega tnica Congelados n manha
Entrega Centrallzados Validades Longas “ manha
Entrega Centrallzados Validades Curtas X X X manha
Entrega Centrallzados Frango P/ Assar (CPC) X 09:00/05:00
Ambiente Molhos “ manha

Fonte: Ficheiro processo abertura de loja — elaborag&o Prépria

E com base nesta critica que depois se consegue determinar os volumes de

enchimento.
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Sao enviados para a logistica os volumes de caixas com a data de preparagéo no WH

por forma as operagdes estarem informadas e preparem o local de picking no armazém
(tabela 11).

Tabela 10 Volume Enchimento Frescos

data preparagdo wh

fluxo 18 may (20 may |21 may (22 may (23 may (24 may |25 may |26 may |27 may (28 may |29 may (31 may |01june |02june |total cxs

direto 37 34 71
ECA 26 412 438
PBL 141 216 324 781 192 32 69 70 241 595 45 1 2707
PBS11 45 45
PBS12 533 533
PBS16 12 343 355
PBS18 18 11 29
PBSBC 69 69
total cxs 37 141 216 358 608 781 546 101 69 70 241 595 71 413 4247

Fonte: Ficheiro enchimento Frescos - Sonae
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5. Analise ao Processo Atual
5.1 Inquéritos — Analise resultados

Por forma a identificar algumas melhorias no processo de abertura de loja foram
realizados inquéritos junto das equipas intervenientes neste processo por forma a analisar os
dados partilhados no momento da Abertura de lojas Sonae MC para perceber se os
conteudos partilhados sao efetivamente utilizados e se sdo os mais adequados de acordo

com as equipas partilhadas.

5.1.1 Resultados Inquérito DAGS (Diregdo aprovisionamento e Gestdo de
Stocks)

Neste inquérito efetuado junto da equipa da Direcdo Aprovisionamento Gestao de

Stocks (Apéndice 3) obtivemos 45 respostas sendo que somente 34 completaram o inquérito.
Das respostas podemos verificar que:

Informacgao partilhada é considerada por todos os participantes util (grafico 1).

Grafico 2 Informacgao partilhada é considerada por todos os participantes util?

BASE

Fonte: Inquérito DAGS - Elaboragéo Prépria (Apéndice 3)

De acordo com as respostas ao inquérito na questao 2, 14 dos inquiridos (45,16%)
demonstram através da sua resposta que apds receberem os dados partilhados sao
despoletadas agbes nas suas fungbes, 17 (54.84%) respondem que € meramente

informativa (grafico 2).
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Grafico 3 Dados partilhados sao:

17.51 .

15.07

12.54

100+

751

5.04

255

0.0 -

BASE

| M 1 Meraments informativos B 2. Implicam algurn procadiments |

Fonte: Inquérito DAGS - Elaboragao Propria (Apéndice 3)

Dos dados enviados, pode-se observar no grafico 3 que a data de abertura e a loja

espelho sao as informagdes que mais relevancia tem para os intervenientes.

Grafico 4 Dados relevantes:

2751
2501

2257

2,00
1751
1501
1254
1007
0351
050
025
000

BASE

1 DATAABERTURA M2 DATA RECECAD MERCADORIA M3, DATA RECECAD FRIO (-] M4, TAREFASAEKECUTAR
M5 AREA PROMOCIONAL M6 LOJAESPELHO ¥ 7. LIGAR O MAC

Fonte: Inquérito DAGS — Elaboragao Prépria (Apéndice 3)
A data da abertura tem uma relevéancia de 75,76% para os intervenientes do inquérito

como se verifica no grafico 4.

Grdfico 5 Data Abertura

250"
2251
200+
17.57
150
125+
1007
751
5.0
257
= y 4

BASE

‘. 1. POUCO RELEVANTE M2 RELEVAMTE M 3. MUITO RELEVANTE |

Fonte: Inquérito DAGS - Elaboragéo Proépria (Apéndice 3)
Para a equipa de gestao de stocks é relevante a data em que a loja comega a receber

mercadoria 43.75% dos inquiridos demonstram que este dado tem importancia (grafico 6).
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Grafico 6 Data rece¢cao Mercadoria

BASE

I

‘. 1. POUCO RELEVANTE M2 RELEVAMTE M 3. MUITO RELEVANTE |

Fonte: Inquérito DAGS - Elaboragéo Propria (Apéndice 3)

A data rececao do frio ndo demostra ter muita importancia para a equipa e voltamos

a verificar que a tabela que enviamos com as tarefas a executar tem relevancia para os

inquiridos

A tabela 12 é uma das informacbes partilhadas com a equipa DAGS via email

conforme apéndice 5, onde se informa algumas tarefas inerentes as diferentes equipas.

Tabela 11 Tarefas Abertura de Loja

abertura, a ndo ser que seja solicitada pelo SuCO

DAGS DAGS DAGS . DAGS
DAGS DAGS i DAGS 5 DAGS 5 Equipa =
Tarefas . Bio Peixe Feiras Gestdo
Alimentar| Frescos | E Frutas&Legumes Talho i DDC
Saudavel Fresco Temadticas Forecast
Colar previsties de vendas da loja de refer&ncia (3605 CBD
BRAGA QUINTA PORTAS) 100%. X X X X X
Colocar Fatores Diérios a 31 de MAIO.
Garantir que ndo existe parametrizacdo de artigos novos e
= N _ X X X X X X X X
revisdo de pardmetros do ENA, antes da loja abrir.
Garantir atualizacdo de Location List's, Ficheiros de
Aprovisionamento e Reaprovisionamento, apds abertura de X X
loja.
g = e %
Garantir que ndo sdo feitas gravacdes durante o processo de X X x x X x x

Fonte: email enviado DAGS processo abertura de loja - Elaboragao Prépria (Apéndice 5)

Através dos resultados dos inquéritos podemos perceber que 43.75% considera esta

tabela muito relevante pois implica que as equipas garantam alguns procedimentos.
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5.1.2 Resultados Inquérito Ligagao as lojas (Logistics Costumer Service)

Neste inquérito tivemos 13 respostas, das quais 10 totalmente preenchidos (Apéndice 2).

Todos os intervenientes consideram util a informagcdo que recebem e que tem os

dados necessarios para a continuagao do trabalho da equipa.
Ao analisarmos o grafico 5 podemos concluir que as informagdes mais importantes sio:

1. Primeiro dia de entrega;
2. WH onde a loja vai ser abastecida (Norte / Sul);

3. Plano de entregas / Volume diario caixas.

Grafico 6 Tipo de Informacgdao é util para a vossa equipa

BASE

1 PLANO DE ENTREGAS M 2 WOLUMES DIARIOS CAIXAS M 3. 12014 DE ENTREGA M4 FLUXO M5 wH
M 6 Encomnendas Diarias 7. Other

Homowm s U@ o m w

Fonte: Inquérito Ligagéo as Lojas - Elaboragéo Propria (Apéndice 2)

Da informagdo partilhada a data de entrega de mercadoria é a que maior relevancia tem
para esta equipa (grafico 6).

Grafico 7 Informacgao Partilhada

1L

M1 PLANEAMENTO FRESCOS M2 PLANEAMENTO ALIMENTAR M 3 VOLUMES LOGISTICA
M 4. DATA EMTREGA MERCADORIA M5 ENCOMENDAS DIARIAS

3.001
2751
2501
2254
2.001
1757
150
125
100+
0757
05301
025

000

Fonte: Inquérito Ligagéo as Lojas - Elaboragéo Propria (Apéndice 2)
Os planeamentos enviados de alimentar e de Frescos para 77.78% dos inquiridos €

muito relevante.

De seguida a data que a loja pode receber a primeira mercadoria € um dos dados com

maior relevancia 88.89%.
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Neste inquérito (Apéndice 2) percebemos a necessidade de no momento de envio
desta informagédo partilharmos também condicionalismos da loja e sua envolvéncia
respetivamente condi¢cdes de descarga, tipologia de viaturas a utilizar entre outros. De

seguida vamos ver a ficha de dados loja criada para responder a esta necessidade.
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5.2 Propostas Alteragao ao Processo Atual
5.2.1 Informacgao partilhada com a Logistica

Criagao de Ficha de loja para preenchimento no momento da reunido de planeamento, por

forma a obter todos os dados da loja para a base de dados da Logistica figura 17.

Figura 17 Ficha de loja

FICHA DE LOJA BOWAE MC
1. DADOS DA LOJA
Codigo | | DoP |
Loja | | Centro deCusto |
Email Gerente | | MIF |
Morada
Lacal | Cod, Postal [
Tipo de Loja Stand Alone Loja Ancora
Qual?

{a preencher por Jojas que ndo sejam Continente, Modelo = Bom diz)

Tipo de Cais » Cais de descarga (desnivelado)? Sim Nao
Condicionantes Loja » |imitagao da dimensdo do camido? Sim Néo
Qual?
» limitagdo na altura do camido? Sim Nao
Qual?
» Limitagdo na altura das paletes? Sim Nao
CQuial?
» Limitagdo na via de acesso? Sim Nao
Cual?
« limitac3o legal nos horarios de carga/descarga? Sim Nio
Qual?
= Problemas com o ruido? Sim I:I Néo
& Cutras:

Fonte: Elaboragao prépria
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Neste documento, para além dos dados da loja, identificam-se as condigbes de
descarga, por exemplo limitagdo da dimensdo do camiao, se o mesmo deve ter plataforma

ou nao, se a loja fica localizada numa zona com limitagdo de horarios de descarga.

Para além destes dados irdo ser fornecidos os das pessoas responsaveis e que dao

suporte a abertura de loja figura 18.

Figura 18 Ficha de loja: Dados Abertura

2. DATAS DE ENTREGA

Alim. Ambiente

Alim., Temp. Controlada

Alim. Congelados SoHi

CDP

Bazar & Casa Cainas Chep/Paletes

12 Gravacdo de Gelo Data de Abertura

| l
| |
| Bacalhau |
| |
| |

3. CONTATOS

Dop

Gerente

Suporte DCF

|
|
Suporte DCA |
|
|

Suporte DCBC

Coordenador C5 Alim

Pivot C5 Alim

Coordenador C5 Bazar

Pivot C5 Alim Bazar

|2 preencher pelo Customer Service)

Fonte: Elaboragdo prépria

Na informacéo partilhada, sao incluidos os dados da loja espelho, visto que, a logistica
parametriza as janelas de entrega de Bacalhau WH720 de acordo com a loja espelho

(mesmos dias de entrega e frequéncia).



5.2.3 Volumes diarios

No ambito dos volumes diarios e da informagéao partilhada com a Logistica e depois

dos dados obtidos, podemos perceber que neste caso passaremos a ter atencao aos volumes

de caixa colocados em preparacgao por dia.

Fluxo
PBL

PBSO1
PBS02
PBSO03
PBSO5
PBSO06
PBS07
PBSO08
PBS09
PBS10
PBS14
PBS17

Total cx

No caso exemplificado teremos de retirar caixas do dia 10 maio, 11 e 12 de maio.

Tabela 12 Volumes caixas alimentar

Volumes preparagdo entreposto

07/05/2021 08/05/2021 09/05/2021 10/05/2021 11/05/2021 12/05/2021 13/05/2021 14/05/2021 15/05/2021 16/05/2021 17/05/2021 18/05/2021 19/05/2021 20/05/2021 23/05/2021 24/05/2021 26/05/2021 27/05/2021 total cx
7 5

980

721
685

192

1744 1046 1003 1179 135 725 500 82 21
680 6 39
635 23
499 495

408
72

62
165
279
2399 1788 2026 1179 135 859 774 500 82 21 7 408

Fonte: Ficheiro planeamento Abertura Alimentar

19 638 8084
725

658

994

721

685

408

72

192

62

165

279

19 638 13418

Sendo que sabemos que um picker faz no maximo 165 caixas por hora, que sao cerca

de 1250 caixas por turno nao faz sentido estar a colocar tanto volume de caixas por dia em

preparacgao, pois para além de ser um esforgo para a logistica, teriamos praticamente de ter

pickers dedicados a abertura.

Posto isto, deve-se otimizar os volumes por dia em preparacdo. Tentar antecipar

algumas entregas por forma a diluir os volumes de caixa pelos dias com menor preparagao.

Ao fazer-se esta separacdo também se esta a controlar a mercadoria que se ira

receber na loja durante a implementagéao.
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Conclusao

O setor de retalho de base alimentar em Portugal caracteriza-se por uma elevada
competitividade e pela atuagcdo de um grande numero de retalhistas (nacionais e
internacionais) que operam lojas de varios formatos: hipermercados, supermercados, lojas
de proximidade e conveniéncia, discount’s e online. Ainda que perante um contexto
pandémico e um ambiente operativo desafiante, em 2020, o setor em Portugal registou um
dinamismo de vendas assinalavel, beneficiando do seu papel fundamental no suporte as
necessidades basicas das familias e de uma transferéncia do consumo realizado fora de casa
para as superficies de retalho. Em particular, assistiu-se a uma aceleragao consideravel das
vendas do canal online, sendo este um dos principais impactos da pandemia de COVID-19
no que a transformagao do setor se refere. Do lado da oferta, a concorréncia no retalho
alimentar em Portugal acentuou-se com a abertura de novas lojas pelos diferentes
operadores, privilegiando-se uma vez mais a expansao dos formatos de conveniéncia e

proximidade (Sonae, 2020).

A Sonae MC em 2021 para além de ter alargado a sua abrangéncia a nivel do e-
commerce abriu 12 lojas fisicas sendo que foram todas lojas de proximidade, Continente Bom
Dia.

Assistimos a uma mudanca de comportamento de consumidor onde este apresenta
uma maior procura pelo canal online e pagamentos digitais. No canal offline, o consumidor
valoriza a proximidade, a conveniéncia e a experiéncia de compra, exigindo maior
digitalizagao, rapidez de servigo, facilidade de acesso e solugdes prontas. Preferéncia pelos
negocios locais e precos baixos e por isso a Sonae MC focou a expansédo de lojas no
segmento de proximidade e conveniéncia, potenciando ainda oportunidades no digital e

Negdcio do e-commerce e assim melhorar a percecéo de valor pelo cliente.

Sendo a expansao um dos focos e parte dos eixos estratégicos da Sonae, neste
trabalho foi possivel perceber que, durante um processo de abertura de loja onde varias
diregdes interagem, existem informacgdes partilhadas que podem ser alvo de melhorias e esse
foi o ponto de partida para este trabalho, assim, depois de avaliar os volumes necessarios
para o processo de enchimento de loja, percebe-se que estes dados tém impacto tanto na
operacao loja como na operagao do WH. Esta equipa devera ter o cuidado, na fase do
planeamento de divisdo dos volumes de mercadoria, a colocar por dia na loja e na preparagao

do entreposto por forma a ndo causar entropias em ambas as operagdes.
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De toda a informacéo partilhada com as diregcoes que foram alvo de analise, percebe-
se que a informacao partilhada, é fundamental para a realizagdo de um bom processo de

trabalho e para garantir a continuidade dos procedimentos do processo de abertura de loja.

Com o desenvolvimento da ficha de loja vai ser possivel otimizar toda a informagéao
inerente a loja (gerente de loja, metros quadrados da loja, morada completa, loja espelho) e
as suas respetivas condicionantes (tipologia cais descarga, limitagdes do camiao, problemas

com horarios de descarga).

Este trabalho apresenta algumas limitagbes, nomeadamente na amostra obtida nos
inquéritos realizados, designadamente no inquérito dirigido a equipa DAGS, em que a taxa
de resposta finalizada ficou aquém do esperado. No entanto, apesar das limitagdes
identificadas, considera-se que o estudo realizado, ainda assim, permitiu conhecer melhor a
importancia dos dados partilhados com as diversas equipas e vantagens que advém dessa

mesma partilha, para o sucesso da operacao de abertura de loja.

Numa futura investigacao, sera importante perceber e avaliar o método de atuacao
das outras insignias, como por exemplo da Worten ou Zippy, durante um processo de
abertura de loja. Como fazem o aprovisionamento e enchimento total de loja e sua interagéao
com as varias equipas intervenientes, podendo assim comparar e avaliar as metodologias e

processos instaurados nas varias insignias da SONAE.
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APENDICES
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1. INQUERITO LIGAGAO AS LOJAS

Ola este inquérito faz parte da minha tese de Mestrado em Logistica e Cadeia de
Abastecimento.

Estou a analisar os dados partilhados no momento da Abertura de lojas Sonae MC por
forma a perceber se os conteudos partilhados sao efetivamente utilizados e se sdo os mais
adequados de acordo com as equipas partilhadas.

Desde ja agradeco o tempo disponibilizado. todas as respostas sao confidenciais e serao
somente para uso da minha Tese de mestrado.

Podem comegar o inquérito clicando no botao Continue.

Obrigada.

A informacéo partilhada no momento de abertura de loja é util?
1. SIM
2. NAO

A informacéao tem todos os dados necessarios para a continuagao do vosso trabalho
1. sim
2. ndo

Que tipo de informacéo é util para a vossa equipa
PLANO DE ENTREGAS

VOLUMES DIARIOS CAIXAS

1° DIA DE ENTREGA

FLUXO

WH

Other

RN =

Informagao partilhada

POUCO RELEVANTE MUITO
RELEVANTE RELEVANTE

PLANEAMENTO FRESCOS

PLANEAMENTO FRESCOS

VOLUMES LOGISTICA

DATA ENTREGA MERCADORIA

RN
IR

RN

Tipo de informagao a acrescentar a informagao enviada

Comentarios/Sugestbes:
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2. INQUERITO LIGACAO AS LOJAS - Respostas

Dados Inquéritos Aberturas de loja

LIGAGAO AS LOJAS
LOGISTICS COSTUMER SERVICE
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Survey Overview

Drop Out = 3

Completion / Dropout

[® Completed = 10 M Drop Out = 3 |

Cormpleted = 10

Viewed

33

Started

13

Completed

10

Completion
Rate

76.92%

Drop Outs (After
Starting)

3

Average Time to Complete
Survey

4 minutes

Q1. A informacgao partilhada no momento de abertura de loja é util?

o F M oW B WM @ W @
S S iy

BASE

W1 s W2 MAD

Mean :

1. SIM

2. NAO

Total

1.000

Answer

Confidence Interval @ 95%

[1.000 - 1.000]

Standard Deviation

0.000

Count Percent
9  100.00%
0 0.00%
9 100%

Standard Error : 0.000




Planeamento e Processo de Abertura de loja Sonae MC — Continente Bom dia

Mestrado em Logistica e Cadeia de Abastecimento

Q2. A informacgao tem todos os dados necessarios para a continuagao do
vosso trabalho

[ TR S S S T T R

(]

BASE

W1lsm M2 n3o

Answer Count Percent
1. sim 9 100.00%
2. ndo 0 0.00%
Total 9 100%
Mean : 1.000 :Co[r;ff(c)lggc-e‘ll.r(l)tgg\]/al @ 95% gfvr::;;?] . 0.000 Standard Error : 0.000
Q3. Que tipo de informagao é util para a vossa equipa
R FL0 0 enTnEoRs W2 UoLUNES DARIs CAiss W 18 0ADE ETREGA WA L0 W W

‘ ‘ Answer ‘ Count Percent
1. PLANO DE ENTREGAS 7 15.91%
2. VOLUMES DIARIOS CAIXAS 7 15.91%
3. 1° DIA DE ENTREGA 9 20.45%
4. FLUXO 6 13.64%
5. WH 8 18.18%
6. Encomendas Diarias 6 13.64%
7. Other 1 2.27%
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Mean : 3.523

Total

: [3.007 - 4.038] . 1.745

Confidence Interval @ 95%  Standard Deviation

44

Standard Error : 0.263

Q4. Informacgao partilhada

2.00
273
2.50
225
200
.75
150
1325
100
075
0.50
0.25
0.00

Q4.

BASE

W1 PLANEAMENTO FRESCOS B2 PLANEAMENTO ALIMENTAR M 3. VOLUMES LOGISTICA
W 4 DATA ENTREGA MERCADORIA M S ENCOMENDAS DIARIAS

Overall Matrix Scorecard : Informacao partilhada
Question Count Score

1. PLANEAMENTO 9 2.778
FRESCOS

2. PLANEAMENTO 9 2.778
ALIMENTAR

3. VOLUMES LOGISTICA 9 2.444

4. DATA ENTREGA 9 2.889
MERCADORIA

5. ENCOMENDAS DIARIAS 7 2.429

Average 2.663

100%




Planeamento e Processo de Abertura de loja Sonae MC — Continente Bom dia
Mestrado em Logistica e Cadeia de Abastecimento

Q4. PLANEAMENTO FRESCOS

201
1.5
107
051
oot A

BASE

|. 1. POUCO RELEVANTE M 2 RELEVANTE B2 MUITO RELEVANTE

‘ ‘ Answer Count
1. POUCO RELEVANTE 0
2. RELEVANTE 2
3. MUITO RELEVANTE 7
Total 9

Confidence Interval @ 95%  Standard Deviation
: [2.490 - 3.066] : 0.441

Q4. PLANEAMENTO ALIMENTAR

Mean : 2.778 Standard Error : 0.147

201
.54
101
0.51
0.0~ E——

BASE

|. 1. FOUCO RELEVANTE M 2 RELEVANTE M3 MUITO RELEVANTE

0.00%

22.22%

77.78%

100%

‘ ‘ Answer Count
1. POUCO RELEVANTE 0
2. RELEVANTE 2
3. MUITO RELEVANTE 7
Total 9

0.00%

22.22%

77.78%

100%
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Mean : 2.778 Confidence Interval @ 95% Standard Deviation standard Error : 0.147
T [2.490 - 3.066] : 0.441 T

Q4. VOLUMES LOGISTICA

[W L FOUCO RELEVANTE W2 RELEVANTE M3 MUITO RELEVANTE
‘ ‘ Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 0 0.00%
2. RELEVANTE 5 55.56%
3. MUITO RELEVANTE 4 44.44%
Total 9 100%

Confidence Interval @ 95%  Standard Deviation

Mean : 2.444 ™5 100 - 2.789] . 0.527

Standard Error: 0.176

Q4. DATA ENTREGA MERCADORIA

81

71

6

251

Al

34

249

\ ==
O —

BASE

|. 1. POUCO RELEVANTE M 2 RELEWANTE M3 MUITO RELEVANTE

‘ ‘ Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 0 0.00%
2. RELEVANTE 1 11.11%

3. MUITO RELEVANTE 8 88.89%
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Total 9 100%
Confidence Interval @ 95% Standard Deviation
M : 2. Standard E : 0.111
ean: 2.889 "\, 671-3.107] . 0.333 andard Error : 0

Q4. ENCOMENDAS DIARIAS

401
357
anq
257
207
151
107
051
k - _d

0.0
BASE

W1 POUCO RELEVANTE M2 RELEVANTE B2 MUITO RELEVAMTE

Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 0 0.00%
2. RELEVANTE 4 57.14%
3. MUITO RELEVANTE 3 42.86%
Total 7 100%
Mean : 2.429 f:o[n;igsgc-ezﬁgtzesr]val @95% ‘:St:r.\::;d Deviation Standard Error : 0.202

Q6. Tipo de informagao a acrescentar a informacao enviada

Acessos e condicionalismos no cais de descarga da loja / Requisitos sobre a envolvéncia
246873 onde esta a loja localizada, como vizinhos, barulho .... / Tipologia de viaturas para acesso
ao cais / Contactos Loja durante enchimento

246642 | Loja espelho

245964 | Ter mais informacgdes da loja
Q7. Comentarios/Sugestoes:

246642

245964
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3. INQUERITO DAGS

Ola Este inquérito faz parte da minha tese de Mestrado em Logistica e Cadeia de Abastecimento. Estou a

analisar os dados partilhados no momento da Abertura de lojas Sonae MC por forma a perceber se os conteudos
partilhados sdo efetivamente utilizados e se sdo os mais adequados de acordo com as equipas partilhadas. Desde
jé agradeco o tempo disponibilizado. Todas as respostas sdo confidenciais e serdo somente para uso da minha

Tese de mestrado. Podem comegar o inquérito clicando no botdo START. Obrigada.

A informagao partilhada € util para o vosso trabalho?
1. SIM
2. NAO

Os dados partilhados séo:
1. Meramente informativos

2. Implicam algum procedimento

Dados relevantes

POUCO
RELEVANTE

RELEVANTE

MUITO
RELEVANTE

DATA ABERTURA

DATA RECECAO MERCADORIA

DATA RECECAO FRIO (+)(-)

TAREFAS A EXECUTAR

AREA PROMOCIONAL

LOJA ESPELHO

LIGAR O MAC

O oo oo

oo oooio

O oo oo

Tipo de informag@o a acrescentar & informagao enviada:

Comentarios/Sugestdes:
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4. INQUERITO DAGS - Respostas

ABERTURA DE LOJA DAGS

Inquérito DAGS
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Survey Overview

Drop Out = 11

Completion / Dropout

W Completed = 34 B Drop Out= 11

Completed = 24

Viewed

135

Started

45

Completed

34

Completion
Rate

75.56%

Drop Outs (After
Starting)

11

Average Time to Complete
Survey

1 minute

Q1. A informacgao partilhada é util para o vosso trabalho?

3251
30.07
2751
25.0 ¢
2251
20,0+
BT
1507
1254
10.01
754
507

0.0~

BASE

H1sM M2 NAD

Mean
. 1.000

Total

Confidence Interval @ 95% : [1.000 Standard Deviation  Standard Error

- 1.000]

Answer

: 0.000

Count Percent

33 100.00%

0 0.00%

33 100%

: 0.000
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Q2. Os dados partilhados sao:

1754
15.01
125
10.0 1
751
50
25+
00 T — P

BASE

| ® 1. Meramente infarmstives M2, Implicam algum pracadimente

‘ ‘ Answer
1. Meramente informativos
2. Implicam algum procedimento

Total

i ()
Mean : 1.452 Confidence Interval @ 95%
: [1.274-1.630]

Standard Deviation
: 0.506

Count

Standard Error :

17

14

31

0.091

Q3. Dados relevantes

275
2.50
2325
2.00

1751
1501
.25 4
1001
0.75 1
0.50 +

0.25

0.00

- BASE B - -

B 5 AREAPROMOCIONAL M6 LOJA ESPELHO ¥ 7. LIGAR O MAC

M1 DATA ABERTURA M2 DATA RECEC;\O MERCADORIA M3 DATA RECEC;\O FRIO i+)i-] M 4. TAREFAS A EXECUTAR

Q3. Overall Matrix Scorecard : Dados relevantes

Question Count Score
1. DATA ABERTURA 33 2.727
2. DATA RECECAO 32 2.062
MERCADORIA
3. DATA RECECAO FRIO 32 1.750
(+)(-)
4. TAREFAS A EXECUTAR 32 2.125
5. AREA PROMOCIONAL 32 2.000

Percent

54.84%

45.16%

100%
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6. LOJA ESPELHO 32 2.656
7. LIGAR O MAC 32 2.062

Average 2.198
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Q3. DATA ABERTURA

BASE

|. 1. POUCO RELEVANTE M 2 RELEWANTE M3 MUITO RELEVANTE

‘ ‘ Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 1 3.03%
2. RELEVANTE 7 21.21%
3. MUITO RELEVANTE 25 75.76%
Total 33 100%
Mean  2.727 I el @ 95% - Standard DOVRNON  giangard eror : 0.090

Q3. DATA RECEGAO MERCADORIA

10
51
a4
24
-
54
4
3.
#i
i
0’:

BASE

|. 1. POUCO RELEVANTE M 2 RELEVANTE B2 MUITO RELEVANTE

‘ ‘ Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 8 25.00%
2. RELEVANTE 14 43.75%
3. MUITO RELEVANTE 10 31.25%
Total 32 100%
Mean : 2.062 onFf;i;;fezl.;tzeer]val @ 95% :Sta;)r:n:;;d Deviation Standard Error: 0.134
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Q3. DATA RECEGAO FRIO (+)(-)

BASE

W1 POUCO RELEVANTE M2 RELEVANTE M3 MUITO RELEVANTE

Answer Count Percent
1./|POUCO RELEVANTE 16 50.00%
2./|RELEVANTE 8 25.00%
3.[|[MUITO RELEVANTE 8 25.00%
Total 32 100%
Confidence Interval @ 95% Standard Deviation
M : 1.750 Standard E : 0.149
ean . [1.458 - 2.042] . 0.842 andard rror
Q3. TAREFAS A EXECUTAR
14-f
134
124
11-;
104
9
<1
2l
el
s
Al
2l
2l
14
0_. BASE
|.1. POUCO RELEVANTE M2 RELEVANTE B3 MUITO RELEVANTE
‘ ‘ Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 7 21.88%
2. RELEVANTE 14 43.75%
3. MUITO RELEVANTE 11 34.38%
Total 32 100%
Confi Int | 9 t Deviati
Mean : 2.125 onfidence Interval @ 95% Standard Deviation Standard Error : 0.133

: [1.865 - 2.385]

: 0.751
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Q3. AREA PROMOCIONAL

a
!
-]
4
i
o
0_'
BASE
|.1. POUCO RELEVANTE M2 RELEVANTE M3 MUITO RELEVANTE
‘ ‘ Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 10 31.25%
2. RELEVANTE 12 37.50%
3. MUITO RELEVANTE 10 31.25%
Total 32 100%
Confidence Interval @ 95% Standard Deviation
Mean : 2.000 Standard Error: 0.142
: [1.722 - 2.278] : 0.803

Q3. LOJA ESPELHO

2507 .
2257
20,0
1759
1507
12.57
10.0
.59

207

0.0~
BASE

|. 1 POUCO RELEWVANTE B2 RELEVANTE B 3. MUITO RELEVANTE |

‘ ‘ Answer ‘ Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 3 9.38%
2. RELEVANTE 5 15.62%
3. MUITO RELEVANTE 24 75.00%
Total 32 100%
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Standard Deviation
: 0.653

Confidence Interval @ 95%
M : 2.656
ean . [2.430-2.883]

Standard Error : 0.115

Q3. LIGAR O MAC

T o o
T SR N T
: Ly

5!
=l
)
=
G-
44
2
o
1
0':
BASE
|I 1. POUCO RELEVANTE 2. RELEVANTE 3. MUITO RELEVANTE |
‘ ‘ Answer Count Percent
1. POUCO RELEVANTE 8 25.00%
2. RELEVANTE 14 43.75%
3. MUITO RELEVANTE 10 31.25%
Total 32 100%
Confi Int | 9 t Deviati
Mean : 2.062 onfidence Interval @ 95% Standard Deviation Standard Error : 0.134

: [1.799 - 2.326] : 0.759

Q4. Tipo de informacgéo a acrescentar & informagéao enviada:

281201 Listagem de fornecedores diretos automaticos.

266600 Nenhuma.

265938 dime_nséo do armazém (e_xemplo: nr. de paletgs) existéncia de outras lojas num raio
préximo (da mesma cadeia ou da concorréncia)

265564 nao tenho sugestao.

265292 Nada a acrescentar

265174 WH associado a loja
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Q5. Comentarios/Sugestoes:

281201

267053

266600

265938

265182

265126

nada a acrescentar

Atualizagdo sobre como a loja se esta a comportar face a loja espelho atribuida
inicialmente, de modo a verificar se efetivamente a loja espelho foi bem atribuida ou se
ha necessidade de ajuste.

Nenhuma.

sugerido na questdo acima

Os mails para mim ajudam-me a manter a par das lojas que vao abrir (home, data e loja
espelho), de forma a manter os ficheiros do meu lado atualizado (ficheiros de stock loja,
ficheiro de forecast promocional).

Considero a DOP como um dado relevante, informagao que é partilhada no e-mail. Por
vezes pelo nome, ndo se percebe a localizagéo da loja
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5. Email com Informagao enviada para toda a equipa DAGS Alimentar e
Frescos:

Boa tarde,

Vamos iniciar o processo de abertura da loja 4251 - CBD TERMAS SAO VICENTE (DOP CNT CBD
NORTE, WH 104, WH 108, WH 110).

Data de Abertura Prevista:

e 02 junho de 2021

Previsédo de entrega de mercadoria alimentar:

¢ Ambiente: 10 maio 2021
e Frio Positivo: 28 maio de 2021
e Frio Negativo: 27 maio de 2021

Previsédo de entrega de mercadoria frescos:

¢ Ambiente: 24 maio 2021
e Frio Positivo: 27 maio de 2021
e Frio Negativo: 26 maio de 2021

Loja Espelho:
e 3198 CBD Macedo de Cavaleiros

Folhetos:

e Alimentar
Enchimento de Folhetos da semana da abertura e das duas semanas seguintes, serao
garantidos pelo SuCO.

e Frescos
Enchimento de Folhetos da semana da abertura serdo garantidos pelo SuCO, a excegdo da

Cat: 1201 (Peixe, Marisco Fresco).

SuCO solicita sugestdo ao GS Frescos e envia a loja. Posteriormente sera enviado a critica
da loja para gravagéao por parte do GS da Cat: 1201 (Peixe, Marisco Fresco).

Enchimento de Folhetos das duas semanas p6s abertura (ndo se aplica a UN11, UN15 e
Cat. 1201), serdo garantidos pelo SuCO

Area Promocional:

Loja sem area promocional

Agradeco a vossa atengao para a realizagdo das tarefas abaixo:

DAGS DAGS DAGS . DAGS

DAGS | DAGS ) DAGS N DAGS y Equipa

Tarefas Aol o Bio | tasale Peixe e Feiras et Gestio
MERtRC( ETRAcot ] catidivel [N e et | N otco | rematicas Forecast

X X X X X

X X X X X X X

Garantir que ndo sdo feitas gravacdes durante o processo de
abertura, a 3o ser que seja solicitada pelo SuCO




6. Check List Aberturas Frescos

Tabela 13 Check List Processo Abertura Frescos

Tarefas

Sucos

GS - Peixe Fresco

5 Semanas Antes

Confirmar data de abertura e marcar Reunido com a loja

X

Marcar sala reunides, skype, telefone

Preparagdo do cronograma para a reunido como proposta de trabalho

Enviar mail a solicitar PS’s a direcdo de espaco (relembrar dia de envio de PS's)

Partilhar mail com a UN a informar data de inicio de trabalho do abastecimento da nova loja

4 Semanas Antes

Reunido com a Loja

Trabalhar cronograma final fechado na reunido

Partilhar cronograma para os colegas GS (inclui GS de campanhas ) e loja

Partilhar plano de entregas com a logistica

Trabalhar e analisar ficheiro para preparagdo abertura com base nos PS's da diregdo espaco, gama em retek e loja espelho com respetivo periodo validado

Ver artigos inativos e N/A que se encontram em planogramas, na sheet PS planogramas e enviar para a UN a questionar

Realizacdo da sugestdo de enchimento com excec¢do das seguintes UN's: 1501, 1502, 1503 (fazemos frutos secos, azeitonas e tremocos), 11 (fazemos congelados) e 1201

Analisar os artigos ativos sem planograma e enviar para a UN, create Aou M

Analisar ROC loja e enviar mail para TA se necessario

Parametrizagcdo no G a loja nova e a loja espelho

Enviar sugest3do a loja para critica de toda a informacg3o trabalhada no ficheiro de sugestdo de enchimento/receber a mesma da loja de acordo com cronograma

Gravacdo da critica da loja com excec¢do das seguintes UN's: 1501, 1502, 1503 (fazemos frutos secos, azeitonas e tremocos), 11 (fazemos congelados ) e 1201

3 semanas antes

Abertura de registo HD canal Peixe - bloqueio encomendas manuais

Confirmar frio com a Loja

Informar entreposto do Frio

Avisar entreposto das datas da 12 entrega no WH para a loja (charcutaria e frutos secos)

Solicitar prioridade para a loja, Vania Lopes ou Paulo Faisca (1 dia antes da 12 Entrega e uma semana depois da abertura)

Partilhar mail com a loja com os PS’s para critica

Verificar prioridade de entregas da loja, em RETEK

Parametrizagdo loja no canal de comunicac¢do, garante loja na template e parametrizagdes solicitadas pelo suco

Parametrizagcdo loja na location list : 6984 e 9905

Atualizacdo ficheiro para trabalhar F&L (1501, 1502, 1503 - 42 gama), peixe fresco, talho SOHI

Partilhar mail a informar a GS que se encontra disponivel o ficheiro para efetuarem a sugestdo de enchimento de peixe fresco

XXX XXX XXX XX XXX XX XXX XXX XX XXX XXX XX XXX XXX |X

> semanas antes Realizacdo de sugestdo de enchimento de F&L (1501, 1502, 1503 - 42 gama) peixe fresco , talho SOHI + Bio Saudavel X
Enviar sugestdo a loja F&L (1501, 1502, 1503 - 42 gama) peixe fresco, talho SOHI, Bio saudavel e posteriormente envio a GS Peixe Fresco e Bio Saudavel
Gravacgdo da critica da loja F&L (1501, 1502, 1503 - 42 gama) peixe fresco, talho SOHI x
Solicitagdo da sugestdo promocionais GS exceto UN 15 - frutas & legumes - (semana abertura loja)
Realizacdo sugestdo de enchimento promocionais com excecido frutas&legumes para a loja - (semana abertura loja) x
Enviar promocionais com excec¢do UN 15 - F&L para a loja - (semana abertura loja)
Gravagcdo promocionais com excec¢do F&L( 1501, 1502, 1503 - 42 gama) - (semana abertura loja) x
Solicitagdo aos GOP's das quantidades dos artigos novos que entraram em linha posteriormente a data de envio da critica
Garantir junto da gestora de peixe fresco que esta parametrizada em RAM a loja e garantir qgue a mesma coloca a abertura da loja no portal de peixe fresco
Garantir junto da loja que tem acesso ao CCL e portal de peixe fresco
Enviar mail para Francisco Bessa Oliveira, caso a loja ndo tenha acesso ao CCL e portal de peixe fresco (peixe fresco 12 falar com GS)
Solicitagcdo da sugestdo promocionais GS campanhas UN 15 F&L - (semana abertura loja)
Realizacgcdo de sugestdo de promocionais de F&L (1501, 1502, 1503) - (semana abertura loja)
Enviar sugestdao de promocionais a loja UN 15 F&L - (semana abertura loja) x
Gravagdo promocionais GS campanhas UN 15 F&L - (semana abertura loja) x
1 semana antes Solicitagdo da sugestdo promocionais GS exceto UN11l Talho, UN 15 F&L e Cat 1201 - Peixe, Marisco Fresco (semana pds -abertura loja) x
Realizacdo sugestdo de enchimento promocionais, com excecdo UN11 Talho, UN 15 F&L e Cat 1201 - Peixe, Marisco Fresco (semana pds -abertura loja)
Enviar promocionais, com excecdo UN11l Talho, UN 15 F&L e Cat 1201 - Peixe, Marisco Fresco, para a loja (semana pds - abertura loja) X
Gravagdo promocionais, com exce¢gdo UN11l Talho, UN 15 F&L e Cat 1201 - Peixe, Marisco Fresco (semana pds - abertura loja) x x
Abrir HD a pedir Palete de Gelo x
Extragdo de artigos novos da UN15, 4 dias uteis antes da Abertura e envio para critica do GOP e posteriormente gravag3ao x
Analisar diferencas X
A partir da 12 Analisar o Ficheiro x
entrega Ver os NSL diariamente x
72 horas Analisar diferencas x
48 horas antes Lancgar PS's e solicitar revisdo de parametros a UN15. x
24 horas antes Lancar ROC e solicitar os GS's a revisdo de parametros no D-1 face a abertura da loja , para que no dia D gere encomendas para os proximos ciclos . x
Quarta -Feira
semana abertura Envio para a loja criticar folheto n+2 apds abertura, realizado pelo GS (este devera ser avisado na segunda -feira) X
PSs abertura
IEnviar o Roc para a cadeia abastecimento - Paulo Faisca e Vania Lopes x
IAbrir HD Recec¢des Automaticas (Peixe) 5 Dias depois da Abertura X

Fonte: Elaboragao Prépria
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7. Check List Aberturas Alimentar

Tabela 14 Check List Processo Abertura Alimentar

Periodo antes /ap6s

Tarefas

Suco

Forecasts/Pivot
Devolugdes

Notas

DE envia Planogramas para loja e ficheiro de PS's para Suco

Contato com a loja para saber data 12 entrega, Feira de Abertura (validar com DOP) e alertas sobre o enchimento de loja (impressdo de etiquetas; rececdes; registo de quebr]

6 semanas " N — X " N
Validar Defaults em manual e artigos sem parametros de aprovisionamento X Equipa Pedro Correia
Parametrizagdo rece¢do automatica - comunicar a BIT altera¢do da data de abertura de loja X
Defini¢do do Plano de Enchimento de lineares X
Andlise de Planogramas para detec¢do de erros de meias-paletes e/ou gama X Pedido do DOP CBD Sul
5 semanas Parametrizacdo dos PS's e Método ENA para aprovisionamento automatico de lineares (uso de ficheiro tipo) X
Alerta DE e UN's de artigos inativos e N/A que estdo em planograma. Pedido de Skus substitutos. X Parametrizagdo dos artigos substitutos.
Andlise e langamento de transferéncias de stock de outras lojas conforme espago na nova loja X X
Parametrizacdo em manual de artigos a serem transferidos X
Envio do Plano de Enchimento e respetivos Volumes de Enchimento para Logistica X
Enviar dados aos Fornecedores Diretos para criarem a ficha de cliente X
4 semanas Comunicac¢do a DAGS da Abertura de Loja para garantir que ndo ha gravagdes centrais X
Comunicagdo aos Forecasts da Loja Espelho e qual o dia em que devem colocar Fatores Didrios X
Ligar o MAC e informar outras Areas de Aprovisionamento (Frescos; NA; Bio) X
Acompanhamento Didrio das Encomendas Geradas conforme Plano de Enchimento e Comunicagdo a Logistica das datas das respetivas entregas X
Inicio de rece¢do mercadoria em loja; Acompanhamento Didrio das Encomendas Geradas conforme Plano de Enchimento e Comunicagdo a Logistica das datas das respetiva X
Validagdo das encomendas dos Diretos (ROC semi-automatico) X
Contato com Fornecedores Diretos (Maquilhagem e Bolos) para visita a loja e encomenda manual para linear X
Alteragdo de PS's e parametros de aprovisionamento conforme atualizagdes de planogramas e/ou solicitagdes DOP/Loja X
Parametrizar em Automadtico todos os artigos MP que ndo estejam em planograma X
3 semanas Controlo dos timmigs de transferéncia e parametrizar em automatico os artigos transferidos de outras lojas X
Solicitar Topos e Campanhas para a abertura de loja aos GC’s X
Solicitar Planogramas e PS's da Feira X
Definir artigos para Topos - Ilhas - Laterais - Acrilicos Congelados - Destaques Zona de Frescos - Mével de Frio (Vinhos) X
Encomenda Manual dos todos os artigos Promocionais definidos no ponto anterior conforme agendamentos para data acordada com a loja e colocagdo de DS's para recupq X
Encomenda Manual dos artigos de Feira e colocagdo de DS's para recuperacdo de ruturas X
Recuperar maus aspetos de lineares. X Picar todos os planogramas da loja em frente
2 semanas Recuperar ruturas de lineares X Picar todos os planogramas da loja em frente
Confirmacdo de disponibilizagdo de frio na loja e avisar entreposto X
Recuperar maus aspetos e ruturas de todos os Destaques Promocionais da loja (Topos - Ilhas - Laterais - Acrilicos Congelados - Destaques Zona de Frescos - Mdvel de Frio e X Verificar o motivo da rutura e realizar encomr
Gravar todos os artigos de Folheto ativos na Gama mas sem PS e coloca-los em automatico X
Recuperar maus aspetos e ruturas de artigos de Frio (quando possivel) X I
1semana Andlise de Encomenda de 12 Dia (com base em vendas da loja espelho). (uso de ficheiro tipo) X Encomenda de artigos Top Vendas/Promocic
Reparametrizar os MDQ's de todos os artigos com stock, e novo Ativate Date dos mesmos para véspera e data de abertura de loja (PBL e PBS respetivamente) X
Abrir registo em HelpDesk, a solicitar a migragdo do método de aprovisionamento para o ENA 2.0. Informar Pedro Correia (Equipa Suporte) do n2 do registo, para garantir qu X
Validar Forecasts e Fatores Didrios em Retek X X
Validar encomenda gerada de artigos PBL, com base em previsdes de vendas da loja espelho X
Véspera de Abertura |Langamento de IP's de Abertura X Categorias Top's aumentar IP's enquanto dec
Colocar Diretos em automatico (Central Cervejas e Mondelez) X
Validar encomenda gerada de todos os artigos, com base em previsdes de vendas da loja espelho X
Dia de Abertura A hora do fecho de loja ver Vendas Online e efetuar reforgos que sejam necessérios. (ou dia seguinte) X
Parametrizagdo rece¢do automatica - abrir registo a solicitar a parametrizagdo de acordo com os pardmetros da insignia X
Verificar encomenda gerada e efetuar refor¢os que sejam necessarios. X
Ajuste de IP's conforme necessidades X
Envio a Loja das criticas do Folheto S+1 e S+2. X Gravar a critica da loja
Pds abertura Envio a Loja de todos os artigos com PS=0 para loja ir dando PS's X Artigos ativos fora de planograma
Solicitar a TA a colocagdo Defaults Automaticos X
Parametrizar DE's conforme envio das JE's definitivas da loja X

Formacgdo Aprovisionamento a loja

Fonte: Elaboragao Propria



