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RESUMO

O comércio varejista trata-se de um segmento da economia brasileira que mais se destaca nas
ultimas décadas. No panorama do varejo alimentar ha intensiva competitividade, bem como
mudancas constantes no perfil do consumidor, o que salienta a importancia de uma gestao de
estoque eficiente para que a empresa se mantenha e seja competitiva. Através da utilizacdo de
técnicas de gestdo de estoque € possivel criar o diferencial estratégico que os mercados
necessitam, de forma a satisfazer seus clientes, maximizando os lucros. O estudo de caso foi
realizado em uma empresa de grande porte do setor varejista alimentar, localizada no litoral
catarinense. O presente estudo teve como objetivo de analisar a gestdo de estoque de produtos
sensiveis a alteracdes de mercado, visto que 0 mesmo estd cada vez mais dindmico. Para isso,
buscou-se através dos objetivos especificos, elencar produtos supersensiveis na familia dos
derivados do leite comercializados pela empresa em estudo, definindo também os pontos fortes
e fracos. Foi elaborado um plano de acdo com a ferramenta 5W1H, cujos resultados irdo auxiliar
diretamente a tomada de decisao do setor de suprimentos, na aquisi¢do dos itens. A metodologia
utilizada foi qualitativa quantitativa, os dados coletados através de observacdo, analise
documental e extracdo de relatorios via ERP, posteriormente esses dados foram discutidos e
explanados em quadros e tabelas. Os resultados mostraram que a oscilacdo dos produtos
sensiveis no estoque pode interferir e gerar insatisfacdo de clientes pela indisponibilidade dos
mesmos. S&o sugeridos ainda o acompanhamento dos indicadores obtidos para monitorar a
eficiéncia do giro e cobertura de estoque, além do acompanhamento da elasticidade dos
produtos.

Palavras-chave: Cadeia de suprimentos; Mercado Varejista; Giro de estoque. Cobertura de
estoque.

1 INTRODUCAO

Ao longo do século XX a inovacdo tecnoldgica € sinbnimo de desenvolvimento e
competitividade entre as grandes economias mundiais, tornando os ambientes cada vez mais
competitivos. Surge entdo a preocupacdo com a melhoria continua na qualidade dos produtos e
processos das organizacOes (Mattar, 2011).

Uma maneira eficiente e eficaz de obter vantagem competitiva é através do
gerenciamento da cadeia de suprimentos, visto que a mesma aborda o planejamento, a gestdo e

a coordenacdo de todo o fluxo de materiais, desde o fornecedor até o consumidor final,
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integrando os recursos humanos afim de possibilitar a satisfacdo do cliente, entregando com
prazo e qualidade (Fleury, 2012).

Corréa e Corréa (2011), afirma que quanto mais variedades de produtos e clientes uma
loja possuir, mais dificil fica de atender todas as necessidades, pois assim a empresa tem uma
quantidade maior de itens para controlar.

Nesse sentido, a gestdo de estoque € um procedimento onde se planeja, coordena e
controla toda a mercadoria que entra e sai na empresa. Esse controle deve ser realizado nao
apenas para produtos acabados, mas também para os componentes, matéria prima e produtos
em processo e para revenda (Ballou, 2009).

Para Mattar (2011), o varejo trata-se das atividades de negdcios envolvidas na venda de
qualquer produto ou prestacdo de qualquer servigo a consumidores finais, que por sua vez
utilizardo como consumo familiar, residencial ou pessoal. O varejo é entendido como uma
atividade muito antiga no comércio, iniciou-se o processo de escambo, onde os excedentes de
producdo de um grupo eram trocados pelos excedentes de outro grupo, caracterizando assim o
comeércio.

Fleury, Wanke e Figueiredo (2012) afirmam, a evolucdo e modernizacdo do comércio,
surgimento da moeda, e o crescente da Internet, facilitaram o processo da atividade varejista.
Todavia, planejar um sistema baseado no consumidor esté cada vez mais dificil, principalmente
para as empresas que atuam no setor varejista. Com o acirramento da concorréncia e 0
aparecimento do e-commerce, 0s consumidores tornaram-se mais numerosos e de dificil
compreenséo.

Partindo dessa premissa, questiona-se: Como gerenciar o estoque de produtos
sensiveis a uma alteracdo de preco de mercado? O objetivo geral desse trabalho, consiste na
analise da gestao de estoque de produtos sensiveis a alteracdes de mercado altamente dindmico.
Para isso, buscou-se através dos objetivos especificos, identificar quais sdo os produtos
supersensiveis na familia dos derivados do leite comercializados atualmente, definir os pontos
fortes e fracos dessa dinamica e descrever méetodos capazes de auxiliar na aquisi¢do dos itens
com base nos estoques atuais.

Este trabalho tem sua importancia mediante o cenario empresarial atual, altamente
competitivo, onde o diferencial entre as organizagOes se d& pela melhoria dos processos
internos, utilizando ferramentas de gestdo promovendo eficiéncia e eficacia. Através de uma
boa gestdo de estoques e armazenagem ha reducgdo de custos, liberando capital para outros
investimentos.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo foi abordada a conceituacao tematicas como oferta, demanda, redes de
suprimentos e como ela se aplica ao setor varejista no segmento de supermercados, mostrando
a sua importancia. Além disso, cadeia de suprimentos e a gestdo de estoques e como ela se
aplica nas empresas, discorrendo brevemente sobre globalizacdo e a evolugdo das operacOes

globalizadas, tipos de redes, distribuicéo.

2.1 FUNCIONAMENTO DE MERCADO DE BENS E SERVICOS

O mercado pode ser entendido como uma regido demografica em que produtores e
compradores negociam bens e servigos, criando uma interagdo entre a oferta e demanda.
Portanto, os mercados geograficos podem ser locais, regionais ou internacionais. Na economia,
a definicdo de mercado é abrangida de forma mais ampla, configurando-se como um
mecanismo que organiza e ordena as trocas de bens e servi¢os, por meio de uma interacédo
competitiva (lzidoro, 2020).

Segundo Kupfer e Hasenclever (2002), o mercado é um ambiente abstrato, aonde oferta
e demanda se juntam para obter conhecimento sobre o produto como algo definitivo e
diferenciado por seus consumidores. Mercado se caracteriza pelo conjunto de todas as empresas
que produzem tal mercadoria, e suas relagdes com os compradores desses produtos, formulando
assim o seu prego.

No ato da compra, o consumidor encontra o paradoxo entre “poder e frustragdo”, ao
conseguir suprir a casa com as necessidades basicas, o consumidor se sente importante, porém
quando ha limitacdo financeira surge a frustracdo de ndo poder abastecer a casa com todos 0s
produtos desejados. A possibilidade de consumo proporciona uma sensacdo de bem-estar o
que ressalta o importante papel que o varejo tem nesse contexto (Karsaklin, 2000).

Para Gliglio (2002), o consumidor ¢ influenciado recebe influéncia de diversos ambitos,
seja da familia, crencas, costumes, idade, valores, enfim, tudo aquilo que impacta na formacéo
de sua personalidade.

Kotler e Armstrong (2007) destacam alguns fatores que influenciam o comportamento
do consumidor: MotivacOes: recebem influéncias de necessidades bésicas e psicoldgicas;

Personalidade: sdo baseadas no ambiente em que o consumidor esta inserido no momento da
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compra; Percepcdo: trata-se do processo no qual as pessoas selecionam, organizam e

interpretam informagdes formando uma imagem significativa do mundo.

2.1.1 Leida oferta e demanda, preferéncia do consumidor

Demanda pode ser definida como uma relacdo que demonstra as quantidades de um bem
ou servico que os compradores estariam dispostos e seriam capazes de adquirir a diferentes
precos de mercado. Trata-se da quantidade de um bem ou servigco que o consumidor deseja
comprar em um determinado periodo (Silva; Luiz, 2001).

Segundo Vasconcellos (2012), a maioria dos precos dos bens, servicos e salarios é
determinada pelo mecanismo de precos, que atua atraves da oferta e da demanda de bens e
servicos e dos fatores de producdo. Nesse sentido, quando hé excesso de demanda, € quando o
preco de um bem é menor do que o preco de equilibrio, ou seja, é a diferenca entre a quantidade
de um bem que os consumidores estdo dispostos a comprar e a quantidade que os produtores
colocam no mercado.

Quando ocorre inflagdo de demanda trata-se do excesso de demanda anexa em relacéo
a producdo disponivel de bens e servicos, ou seja, quando o pre¢o de um bem é maior do que o
preco de equilibrio. E a diferenca entre a quantidade que os produtores colocam no mercado e
a quantidade que os consumidores estdo dispostos a pagar (Vasconcellos, 2012).

A demanda de bens e servigos € composta por gastos com investimentos e despesas com
bens de consumo. O investimento dependerd dos lucros esperados com o projeto de
investimento, comparados ao rendimento proporcionando pelo mercado financeiro. Os gastos
com consumao, por sua vez, dependem da renda que as pessoas auferem. Maiores rendimentos
permitem maiores despesas com bens de consumo, aumentando a demanda agregada (Gremaud
etal, 2011).

Os compradores compram bens com dinheiro, os vendedores recebem dinheiro pela
venda de bens. Todavia, por tras dessa troca de moeda esta a troca de bens: os compradores
estdo de fato trocando o que produzem pelos bens que compram (Wessels, 2003).

O que se percebe até entdo, € que quando os precos sobem, as quantidades pedidas
diminuem, e vice-versa. Uma forma de medir o grau de sensibilidade dos consumidores diante
das variacdes de preco de um determinado produto é através da elasticidade-preco da demanda.

A elasticidade preco da demanda é definida como a porcentagem de variacdo na quantidade
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demandada de um bem que resulta em 1% de aumento do seu preco, medindo a sensibilidade
da quantidade demandada em relacdo a variacdo do preco (Pindyck, Rubinfeld, 2002).
Trata-se da capacidade de resposta da demanda do consumidor em decorréncia de uma

variacao percentual do preco:

A elasticidade-preco da demanda de qualquer bem mede o quanto os consumidores
estdo dispostos a deixar de adquirir do bem a medida que seu preco aumenta. Assim,
a elasticidade reflete as muitas forgas econémicas, sociais e psicolégicas que moldam
as preferéncias dos consumidores (Mankiw, 2013, p. 90)

Neste sentido, a variacdo do preco de produto interfere diretamente no desejo de

consumo, e isso impacta o efeito elasticidade preco da demanda.

2.1.2 Globalizacéo e as Commodities

Em uma economia globalizada, marcada pela evolucdo tecnoldgica, possibilita o
consumidor ter acesso ao mercado global em tempo cada vez menor. a globalizagdo tem
auxiliado na procura e compra efetiva de bens e servigos de fontes localizadas em diferentes
partes do mundo, com o objetivo de tornar a empresa compradora mais competitiva perante
seus concorrentes (Quintens et al, 2006).

As cadeias de abastecimento estdo cada vez mais complexas, com acOes de
movimentacao fisica de materiais e gestao do fluxo de informac6es ocorrendo ao mesmo tempo.
Com o objetivo de assegurar que o produto chegue no destino final no prazo certo, quantia
correta e a um custo acessivel. Por meio dos avancos tecnoldgicos tem sido possivel encontrar
ferramentas de apoio a tomada de decisdes estratégicas e operacionais em elevado grau (Juttner,
2005).

As economias globalizadas fazem uso em escala cada vez maior das commaodities é uma
mercadoria padronizada e de baixo valor agregado, produzida por diferentes produtores e
comercializada em nivel mundial, cuja oferta e demanda séo praticamente inelasticas no curto
prazo e os pregos sdo definidos pelo mercado (Matias et al, 2005).

Para Vialli (2008) o commoditie enquadra-se em economia de escala mundial,
geralmente negociada em bolsa de mercadorias. As principais commaodities produzidas pelo
Brasil s&o: petroleo, café, milho, suco de laranja, minério de ferro, boi, soja e aluminio.

Commodities sdo artigos de comércio, pouco diferenciados, como: frutas, legumes,

cereais e alguns metais. S&o utilizados como matéria prima para a producdo de outros produtos
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de maior valor agregado, e podem ser estocadas, por um tempo determinado, sem que haja
perda de qualidade (Menezes, 2015).

2.2 REDES DE SUPRIMENTOS

A cadeia de suprimentos é uma rede que engloba todas as empresas que participam das
etapas de formacdo e comercializagdo de determinado produto ou servico, que sera entregue a
um cliente final. Essas empresas podem ser de diversos tipos desempenhando diferentes
responsabilidades na cadeia, desde a extracdo de um minério, até a prestacdo de servico ou
vendas. Pode ser classificada em trés niveis, rede total, rede imediata e rede interna, conforme

apresentado na Figura 1 (Slack, 1993).

Figura 1 — Rede de Suprimentos Interna, Imediata e Total.
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Fonte: Slack (1993).

A rede de suprimentos pode ser entendida como a direcdo estratégica de
relacionamentos de uma organizacdo com os fornecedores, os clientes, os fornecedores dos
fornecedores, os clientes dos clientes. Visando garantir que a organizacdo tenha um
entendimento de suas redes de suprimentos, determinando os relacionamentos da rede de
suprimentos para as suas atividades, pois a dindmica da mesma fara com que a organizacao as

gerencie para o seu préprio beneficio a longo prazo (Slack, 1993).

2.2.1 Redes de suprimentos e distribuicao
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Conforme Pires (2011), rede de suprimentos, sdo responsaveis pela obtencao, producao
e liberacdo de determinado produto ou servico ao cliente final. A origem dessa rede é o ponto
onde ndo existem fornecedores primarios, mas apenas de apoio e seu término é o ponto de
consumo. Os fornecedores primarios sdo empresas que executam atividades operacionais ou
gerenciais, que agregam valor ao longo da rede de suprimentos de determinado produto ou
servigo. Os membros de apoio sdo empresas que ndo participam diretamente do processo de
agregacao de valor, apenas suportam os membros primarios fornecendo recursos.

Para Slack (1993), a rede de suprimento pode ser classificada em: Rede interna: é
composta pelos fluxos de informagdes e de materiais entre departamentos ou setores de
operacdo internos a prépria empresa; Rede imediata: € formada pelos fornecedores e clientes
de uma organizacao; Rede total: composta por todas as redes imediatas que compdem o setor
industrial ou de servigos.

Ainda, para o autor, quando se procura controlar o fluxo de informagGes e materiais
podem ser obtidos beneficios em termos de velocidade, flexibilidade, custos, confiabilidade e
qualidade, se comparados a simples gestdo de fluxo interno a empresa. Mesmo além da cadeia
de suprimentos imediata, h& beneficios estratégicos que podem ser ganhos através da gestao
dos fluxos desde os fornecedores dos fornecedores até os clientes dos clientes.

J4, o processo de distribuicdo é o fluxo que um produto segue desde que esta pronto em
estoque até o consumidor final. Esse processo ndo deve somente disponibilizar o produto e
servico no lugar, quantidade e qualidade correta, mas também criar meios para 0 aumento das
vendas (Lourezan & Silva, 2004).

Segundo Christopher (2007), o sistema de distribuicdo da empresa busca atingir 0s
clientes que cercam sua localizacéo, 0 que possibilita uma posi¢do superior aos concorrentes
obtida atraves de melhor gestdo da logistica de distribuicdo em relacdo direta com o cliente.
Colocar o produto de forma rapida no mercado é um fator determinante de sucesso para as
empresas, obtendo vantagem competitiva.

Afim de entender a necessidade da distribuicdo conforme sua demanda, para Azevedo
et.al (2009) podemos dividir a distribuicdo em dois tipos, como diretos e indiretos. O Processo
de distribuicdo direto é simples, pois envolve apenas o produtor e o consumidor final ou
organizacional. Sdo produtos de consumo que sdo vendidos porta-a-porta, catalogos,
telemarketing, internet e lojas proprias dos produtos para os consumidores finais ou, no caso de
produtos industriais a venda é direta para a industria. A principal vantagem ¢é o total controle
do processo. J&, no processo de distribuicdo indireto sdo utilizados os intermediérios, tais como:
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varejistas, atacadistas e distribuidores para que seu produto ou servi¢o chegue ao consumidor
final.

2.3 MERCADO VAREIJISTA

O varejo é uma atividade muito antiga, pode ser identificado nas primeiras trocas de
mercadorias que podemos chamar como escambo, 0 que uma pessoa ou sociedade tinha em
excedente trocava por aquilo que estava em falta. Nos primeiros tempos trocavam-se produtos
de primeira necessidade, como alimentos para sobrevivéncia (Kotler, 2000).

No Brasil, 0 mercado varejista teve inicio com a colonizagdo portuguesa em nosso pais.
Por longos anos fomos fonte de riqueza de Portugal no que diz respeito a mercadorias que
retiravam do Brasil para comercializa¢cdo no mundo todo, cada vez mais enriquecendo o pais
europeu (Hilmann, 2013).

Pode-se dizer que o varejista estd inserido em um grupo composto pela ligagdo de
fabricantes a consumidores, cuja funcdo é de venda de produtos e servicos para pessoas e
empresas, sendo o negociador, mantendo contato direto com os consumidores ou compradores
(Levy, Weitz, 2000).

Segundo Kaotler e Armstrong (2007), o varejo é composto por varias lojas, fisicas ou
ndo, que apresentam diversos tipos de produtos, espacos e formas. Da mesma forma que as
industrias se preocupam com o que vao produzir, o varejo também passa por isso. No varejo,
antes de entrar no mercado comercial, é necessario fazer uma analise para decidir seu publico
alvo e como sera seu posicionamento no mercado.

Segundo Kaotler (2000, p. 540).

“O varejo engloba todas as atividades relacionadas a venda direta de produtos e
servigos aos consumidores finais, para uso pessoal, ndo relacionada a negdcio.
Qualquer empresa que forneca um produto ou servigo para o consumidor final est4
praticando varejo. A venda pode ser realizada de forma pessoal, por correio, por
telefone, por méaquinas de vendas ou pela internet, em uma loja, na rua ou na casa do

consumidor. H& diversos tipos de organizacdes de varejo, e continuamente surgem
novos. Existem os varejistas de loja, varejista sem loja e organizacGes de varejo.

O varejo € o ultimo elo na cadeia de suprimentos, unindo o fabricante de produtos ao
consumidor final. Fornece servicos que facilitam a compra de produtos, uma vez que permite
que o cliente compre a quantidade desejada de produtos. Para que isso aconteca, ele mantém
estoque, para que 0s produtos estejam sempre disponiveis a medida que sdo procurados
(Machado, 2004).
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O namero de empresas varejistas que aparecem na relacdo das maiores empresas do
Brasil vem crescendo e com isso a competitividade estd cada vez mais acirrada. Um estudo
realizado pela empresa Ranking Ibevar (2015), revela que os 120 maiores varejistas do Brasil
faturaram cerca de R$ 422 Bilhdes, o que representa cerca de 30,6% de todo Consumo de Bens.

Conforme Santos et al (2011), a importéncia do varejo no cenario econdmico brasileiro
vem sendo cada vez mais destacada. O setor apresenta nimeros significativos de crescimento
e indicadores de modernizacéo, apresentando também ndmero elevado de empregos formais no
Pais.

Parente (2000) busca classificar os tipos de negocio varejista, podem ser classificados

em: Independentes: é constituido por apenas uma loja, normalmente empresas pequenas de

administracdo familiar; Redes: opera mais de uma loja sob a mesma direcdo. A medida que

uma rede aumenta, cria-se poder de barganha junto aos seus fornecedores; Franguias: pequenos

empresarios que fazem parte de uma grande instituicdo de cadeia de varejo, um franqueador

oferece ao franqueado uma fragdo de se negdcio em troca de royalties; Departamentos
alugados: departamentos dentro de uma loja de varejo que sdo gerenciados por outra empresa;

Sistema de marketing vertical: trabalhar como um sistema integrado procurando eliminar

desperdicios e retrabalhos, para otimizar os resultados do canal.

2.3.1 Precificacdo do mercado varejista

O preco é fundamental para a geracdo do volume de vendas, o que consequentemente,
aumenta a margem de lucros nas empresas. Ele esta presente em todas as atividades
mercadoldgicas, trata-se de um fator essencial para um diferencial competitivo e na atracdo de
clientes, principalmente quando se refere a decisdo de compra (Vieira, Matos, 2012).

A maneira mais rapida e mais eficaz para que uma empresa maximize seu lucro é
comecar fixando o preco corretamente. Portanto, tracar os objetivos diretivos e estabelecer as
estratégias e as politicas de preco sdo elementos fundamentais para elevar a performance do
negocio ao longo do tempo (Milan et al., 2013).

Conforme a Revista Vitrine do Varejo (2015, p. 11).

A maioria dos consumidores brasileiros (82%) ouvidos para uma pesquisa da
Fecomercio-RJ afirmou que o prego dos produtos é o que mais influéncia no ato da

compra. Em seguida apareceram a qualidade dos itens, a marca e o conforto, com
77,1%, 17,9% 12,1%, respectivamente.
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Para Las Casas (2004), um dos principais objetivos de um empreendimento é gerar
lucro. Através de um preco justo e adequado € possivel atingir este objetivo. Nesse sentido, 0s
precos sdo expressivos componentes do composto de marketing para a formacao da imagem.

Na maioria dos setores, o preco afeta diretamente a atratividade da loja para os
consumidores e consequentemente o seu volume de venda. As politicas de pre¢o usadas pelos
varejistas possuem trés objetivos: Vendas: motivar a venda apoiado na justificativa de um
preco melhor; Imagem: passar uma imagem de lideranca ou de igualdade de preco; Lucro: o
objetivo principal para o empreendimento varejista (Parente, 2000).

Os clientes procuram um bom valor no que compram e mesmo que para algumas
pessoas preco baixo seja sinbnimo de bom prego, existem outras que preferem pagar um valor
maior desde que o item possua qualidade (Levy; Weitz, 2000).

Para Kotler e Keller (2006) primeiramente € necessario que a empresa determine quais
serdo seus objetivos para depois determinar o preco de forma objetiva. Para Chiavenato (2008),
preco é o valor pecuniario que se determina a um bem ou servi¢o, onde 0s consumidores
precisam gastar para adquiri-lo. E o dinheiro onde o cliente da em troca de determinada
mercadoria. O preco influéncia nos resultados da organizagdo, com objetivo de venda (o preco
pode aumentar ou reduzir o volume de vendas), de lucro (o prego pode aumentar ou reduzir o
lucro da empresa) e de competitividade (o preco pode aumentar ou reduzir a competitividade
da empresa)

Geralmente, é utilizada a Pesquisa de Mercado para a coleta de dados externos e a
apuracdo dos custos, para uma extracdo de informacdes gerenciais da propria empresa. Todavia,
varios problemas gerenciais podem estar envolvidos, tais como a falta sistemas de informacéo
de dados, a legislacdo tributaria e a variedade de custos e despesas indiretas, que precisam ser
rateadas entre as linhas de producéo, departamentos ou entre os produtos (Souza, 2000).

Ainda conforme o autor, no varejo o custo do produto é de simples identificacdo, pois
ndo ha transformacdo de matérias-primas, sendo o custo do produto o seu custo que foi
adquirido. Levy (2002) e Kotler (2000) destacam trés métodos para formacgédo de preco de
venda: preco de venda pelo custo do produto, pelo valor de mercado e pela percepcéo de valor.

Na formacdo de preco de venda pelo custo do produto, o preco é encontrado a partir do
custo de aquisicdo do produto. Chega-se ao preco final adicionando o lucro desejado ao custo
do produto (Megliorini, 2006), conforme a equacdo: P =C + L

Onde: P = Preco; C = Custo; L = Lucro
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No preco de venda pelo valor de mercado a precificacdo € baseada a partir dos pregos
praticados pelos concorrentes. O fator principal a ser considerado ndo € o custo de aquisicéo,
nem o preco pelo qual os consumidores estdo dispostos a pagar por ele (Megliorini, 2006).

Ja na formacéo de preco de venda pela percepcéo de valor, o preco de venda do produto
€ encontrado a partir da percepcao de valor que os clientes d&o ao seu produto. Dessa forma,
para formar um preco final é necessario saber: qual o valor que os clientes estdo dispostos a
pagar para ter o meu produto? Este método é utilizado por empresas que utilizam o pre¢co como
fator agregador de valor ao produto. Se o produto € de maior valor, poucas pessoas irdo adquirir,
portanto, a aquisicdo daquele produto implica em uma condi¢do de status ao adquirente
(Honorato, 2004).

24  MATRIZ SWOT

Conforme Araujo et. al. (2015) a analise de SWOT pode ser definida como uma
ferramenta desenvolvida para analise de ambiente, servindo para a gestdo e planejamento da
organizacdo. A andlise de ambiente é dividida em duas partes: Ambiente Interno (Forcas e
Fraquezas) e Ambiente Externo (Oportunidades e Ameacas). A analise de SWOT permite o
estudo da realidade da empresa no cenario atual, facilitando o conhecimento da mesma e dos
concorrentes.

Para Carturan (2009), tais conceitos correspondem as seguintes caracteristicas: Forcas
(Strenghts): Recursos e capacidades da empresa que podem gerar vantagens competitivas em
relacdo a seus concorrentes. Fraquezas (Weaknesses): Os pontos vulneraveis da empresa em
comparag¢do com 0s mesmos pontos de concorrentes. Oportunidades (Opportunities): Forcas
que podem favorecer acdo estratégica da empresa. Ameacas (Threats): Forcas ambientais
incontrolaveis pela empresa que criam obstaculos quanto a estratégia, podem ou ndo ser

evitadas.

25 5SW2H

Segundo Franklin (2006), a ferramenta 5W2H compila a¢bes planejadas em vista a
problemas previamente identificados, de forma simples e pratica. Estas acdes sdo executadas e

implementadas conforme a orientacéo passo a passo, previamente estabelecidas.
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A denominacgéo € proveniente do uso de sete palavras em inglés: What (O que, qual),
Where (onde), Who (quem), Why (porque, para que), When (quando), How (como) e How Much
(quanto, custo) (Behr et al, 2008).

O método consiste em responder as sete perguntas explanadas anteriormente, de modo
que todos o0s aspectos sejam analisados. Com o detalhamento do problema, torna-se mais claras

e concisas as informagdes, aumentando o sucesso na conclusdo do plano (Scartezini, 2009).
26 CURVAABC

A curva ABC ¢é uma metodologia de gestdo de estoques onde cada tipo de produto é
tratado levando em consideragdo sua importancia, assim, priorizando os itens de maior
relevancia para a empresa. Ela classifica os produtos por classes, conforme grau de importancia
dentro da organizacdo (Oliveira et al, 2016).

O custeio ABC ¢é uma técnica que tem por filosofia que 0s recursos de uma empresa sao
consumidos por atividades realizadas e os produtos, servigos ou objetos resultam destas
atividades que precisam destes recursos, deste modo se interligando (Megliorini, 2012).

Martins e Campos (2009, p. 211), definem que a curva ABC.

Consiste na verificagdo, em certo espaco de tempo, do consumo, em valor monetario
ou quantidade, dos itens de estoque, para que eles possam ser classificados em ordem
decrescente de importancia. Aos itens mais importantes de todos, segundo a 6tica do

valor ou da quantidade, da-se a denominacao itens classe A, aos intermediarios, itens
classe B, e aos menos importantes, itens classe C. (Martins e Campos, 2009, p. 211).

O objetivo principal da curva ABC é revisar a forma e o pensamento de se apoderar dos
custos indiretos, trazendo assim ideias de rastreamento de atividades aos produtos de uma forma
mais objetiva, clara e justa no momento de determinar custos dos produtos e servigos (Moreira,
2011).

3 MATERIAIS E METODOS

O presente estudo foi realizado em uma empresa do ramo varejista, localizada no litoral
de Santa Catarina. A principal finalidade da metodologia utilizada € alcancar os objetivos
propostos, produzindo resultados capazes de confirmar ou negar as hipoteses disseminadas.
Deste modo, o método utilizado foi o qualitativo e quantitativo, através da quantificagdo de
dados bem como a analise dos mesmos para entender as experiéncias, promovendo assim

resultados confiaveis (Fernandes, 2009).
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O objetivo da pesquisa é propor a anélise do giro de estoque de quatro itens derivados
do leite. Para Beuren (2012) as tipologias de pesquisa podem ser apresentadas em trés
categorias: quanto aos objetivos, quanto aos procedimentos e quanto a abordagem do problema.
Quanto aos objetivos, esta pesquisa é classificada como exploratoria.

Para a estruturacdo dos topicos iniciais, fez-se uso a pesquisa bibliogréfica, onde
apresentou-se conteidos sobre o tema baseados em material publicado, como livros, fotos,
documentos (Fontelles, 2009).

Quanto aos procedimentos, é utilizado o estudo de caso, pois serd efetuado
levantamento de informacdes e dados para buscar a melhor forma de gerenciar o estoque de
produtos sensiveis a alteracdo de preco de mercado. Conforme Lima (2008), o método de estudo
de caso é uma das formas de realizar a pesquisa de carater qualitativo.

A pesquisa foi realizada no periodo de marco de 2022 a marco de 2023. Como
instrumentos para coleta de dados, utilizou-se observacdo, analise documental e extragdo de
relatérios via ERP.

Segundo Vergara (2012), a observacao é utilizada para estudar o comportamento de um
fendmeno nas condicGes ambientais e circunstancias espontaneas, cuja finalidade é extrair
situacBes que possam ser validas como resultados de pesquisa, registrando assim eventos,
condicGes fisicas, comportamentos nao verbais e linguisticos.

Observacdo € uma técnica que faz uso dos sentidos para obtencdo de determinados
aspectos da realidade. Consiste em ver, ouvir e examinar os fatos ou fenémenos que se
pretendem investigar (Beuren, 2012).

Os documentos sdo importantes fontes de dados, seu contetdo serve para a verificagdo,
identificacdo, e apreciacdo de uma andlise cientifica. Sua utilizacdo serve para responder
problemas de pesquisa, aprofundar conhecimento sobre problemas, auxiliar na formulacéo de
hipéteses (Gil, 2010).

A tabulacéo dos resultados refere-se a como os dados coletados serdo organizados. Estas
técnicas de organizacdo foram aplicadas com auxilio de quadros e tabelas, efetuados através de
software. A analise dos resultados ird demonstrar com que ferramentas os dados coletados no
trabalho serdo avaliados e se atenderdo a questdo levantada no projeto, definindo a melhor

metodologia de gerenciar o estoque de produtos sensiveis a alteragdo de preco de mercado.

4 RESULTADOS E DISCUSSOES
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4.1 CARATERIZACAO DA ORGANIZACAO

A rede de supermercados do estudo de caso esta localizada no litoral de Santa Catarina,
iniciou a trajetoria no comércio de feiras livres na Grande Florianopolis, na década de 80.
Através do éxito na producdo e venda de hortifratis seus fundadores decidiram diversificar e
ampliar os negdcios.

Trata-se de uma empresa familiar, em setembro de 1994, foi inaugurado o primeiro
supermercado “X”, em Tijucas (SC). Atualmente o Grupo ¢é formado por 53 lojas no segmento
alimenticio, distribuidas no estado de Santa Catarina, entre os formatos varejo e atacarejo.

O Grupo conta com um moderno Centro de Distribui¢do situado em Tijucas, onde
ocorre toda a operacdo logistica de abastecimento das lojas. Seu Centro Administrativo e
Comercial fica situado na cidade de Itapema. Trata-se da maior rede supermercadista sediada
em Santa Catarina, de acordo com o Ranking Abras 2022 (Associacdo Brasileira de
Supermercados), estando na 142 colocacdo dos maiores supermercados do pais.

Sua viséo ¢ “liderar o mercado em que atuamos, sendo reconhecidos pela inovacao e
valorizacdo de clientes e colaboradores”. Seus valores sdo: Etica, respeito, exceléncia,
cooperagdo, comprometimento e sustentabilidade. Seu propdsito é “Proporcionar a todos 0s

nossos clientes uma experiéncia de compra agradavel a preco justo”.

4.2 ESTRATEGIA DE MERCADO E CURVA ABC

O supermercado € do ramo varejista e disponibiliza uma variedade de produtos de
género alimenticios, frios, laticinios, hortifrati, padaria, agougue, bebidas, utilidades para o lar
e também géneros de higiene pessoal, produtos de limpeza entre outros, estando eles
disponiveis em gondolas de facil acesso ao publico. Os produtos sdo distribuidos de forma
estratégica, alocados de modo que induza o cliente a adquirir varios produtos de um mesmo
segmento. Para a escolha dos itens a serem abordados, utilizou-se a metodologia da curva ABC.

A organizacao em estudo possui grande gama de produtos de diferentes linhas, diversas
marcas e quantidade. Afim de afunilar os produtos em estudo, optou-se pela linha de frios,
derivados de leite, através da elaboracéo de uma curva ABC com os dados extraidos via sistema
ERP da empresa em estudo.

A analise dos dados teve como objetivo a definigdo do volume vendido pela empresa

no periodo bem como seus valores de venda. Os dados obtidos sdo provenientes ao ano 2022.
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No total foram vendidos 30.282.178 itens. Ainda, conforme a classificacdo ABC, 16% dos
produtos analisados s&o classificados como A, sdo 0s responsaveis pela maior concentracao de
faturamento. J& 22% possuem sua classificacdo em B, ou seja, sdo produtos de impacto
intermediario quanto ao faturamento, enquanto cerca de 62% possuem classificacdo C, sdo
produtos cuja importancia financeira ndo apresenta proporc¢do grande de valor. Na Tabela 1 €

possivel visualizar esses percentuais citados.

Tabela 1: Percentuais obtidos curva ABC.

Classe Corte Proporcdo SKUs Proporcao de valores
A 80% 16% 79%
B 95% 22% 16%
C 100% 62% 5%

Fonte: O autor, (2023).

Com base nos dados da Tabela 1, foi elaborado o grafico da curva ABC, demonstrado

na Figura 2.

Figura 2: Curva ABC dos produtos de maior giro.
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Fonte: O autor, (2023).

Além da anélise curva ABC, foi levado em consideragdo que os itens escolhidos
deveriam ser 100% derivados do leite, sendo escolhidos deste modo os quatro itens sdo: Queijo
Mussarela fatiado; Manteiga; Requeijao; Nata

A importancia no estudo dos produtos derivados de leite, esta diretamente ligada com
as oscilagbes que estes possuem. O leite é um commoditie, estd em constante variagdo e
aumento dos custos de producdo, principalmente em periodos sazonais, como a seca, alem

disso, sofre impacto direto de guerra, alta da energia elétrica e combustivel, possui safra e
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entressafra, sem considerar que a commodities é altamente perecivel e sofre grande rigor
sanitario. Os produtos analisados sdo elasticos*, com o objetivo de determinar uma métrica,
para analisar o quanto a demanda ird variar de acordo com as oscilacdes que ocorrem no seu
preco. A classificacdo pelo lucro bruto fornece ao gestor uma visao de quais itens tem maior
importancia em seu lucro, devendo assim ter um cuidado especial, evitando ao maximo a falta
destes produtos em estoque. Neste sentido, € necessario entender o mercado em que esta

inserido o produto.
4.2 ANALISE SWOT E 5W1H

Apos a definicdo dos itens a serem estudados, fez-se necessario entender um pouco mais
sobre 0s aspectos positivos e negativos do ambiente onde estéo inseridos, para isso, se fez uso
da matriz Swot. Essa ferramenta permite que a organizacao aproveite oportunidades, conheca
suas forcas e fraquezas e previna-se de ameacas, auxiliando na elaboracdo do planejamento
estratégico. A andlise da matriz Swot, permite entender a volatilidade dos produtos analisados,
conforme Quadro 1.

Quadro 1: Matriz SWOT derivados do leite.

Pontos Fortes Fraguezas
:Cg -Diversidade de produtos derivados do leite; -Matéria prima commodities agricola;
& | -Diversidade de marcas; -Faturamento geral atrelado a uma Unica
= -Promocéo; matéria prima
% -Mix balanceado; -Burocracia e processos internos
S | -Maior rede supermercadista sediada em Santa
e | Catarina;
§ -CD abrangente e bem localizado;
£ | -Poder de barganha pois compra em volume.

Oportunidades Ameagas
-Variedade de fornecedores -Regime tributario;

= -Crescimento populacional -Entrantes potenciais;
£ | -Surgimento de novas tecnologias; -Instabilidade do prego
= | -Aumento da renda per capita -Alto nimero de concorrentes que
e -Poder de barganha dos Fornecedores; fornecem os mesmos itens
< -Entrega a domicilio -Ecommerce
g -Ecommerce -Presenca dos concorrentes em outras
& | -CRM e fidelizagdo regides onde o supermercado nédo atende
3 | -Melhoria de hébitos alimentares -Inflagdo

Fonte: O autor, (2023).

4 Produtos sensiveis a uma variagdo no prego do produto, ou seja, quando ocorre aumento no preco, ha uma
reducdo de consumo do produto e ou uma migragdo para um produto substituto, (Mankiw, 2013).
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Pode-se verificar que atualmente os pontos fortes e oportunidades sdo superiores. Pela
andlise interna, verificou-se que, dentre pontos fortes, h& principalmente uma busca por
diversidade de produtos e também de marcas, afim de ndo ser refém da oscilacdo de preco e
mantendo poder de negociacao e barganha.

Além disso, é importante manter um mix balanceado de produtos. Outra tratativa
importante é a presenca de promogdes, Vvisto que se trata da maior rede supermercadista sediada
em Santa Catarina, o que facilita a implementacdo das mesmas. Atrelando isso ao surgimento
de novas tecnologias, ecommerce e facilidades de logistica e entrega.

Todavia, deve-se atentar as ameagas, muitas delas dizem respeito a0 momento
econdmico do pais, ou sazonalidade do produto. Por se tratarem de derivados de commodities
é fundamental acompanhar a variacéo, inflacdo e instabilidade de precos. E importante ressaltar
que as estratégias de precificacdo sdo fundamentais para a consolidacao de um posicionamento
de mercado adequado.

Outro fator importante diz respeito a analise de estoque, é essencial estar atento as
mercadorias, qual o comportamento de compra dos clientes, se esta ocorrendo giro de estoque,
uma boa gestdo de estoque ¢ capaz de equilibrar compras, armazenamento e entregas.

Ap0s analisar a SWOT, foi realizado um plano de agéo através da metodologia 5SW1H,
afim de resolver problemas relacionados as fraquezas que a empresa apresentou. Esse plano de
acdo é apresentado no Quadro 2, afim de eliminar ou minimizar as causas expostas

anteriormente.

Quadro 2: 5W1H Fraquezas .

What (O que) | Why (Por que) Where When Who How (Como)
(Onde) (Quando) | (Quem)
Coleta de | Para elaboragdo de | No ERP da | Abril Suprimentos | Relatério ERP
dados calculos e | empresa 2023
pertinentes  a | indicadores
pesquisa
Levantamento | Para avaliar | Estoque Maio Suprimentos/ | Verificando junto
shelf life dos | coeréncia de giro de 2023 Estoque validade e lotes dos
produtos estoque e cobertura itens em estoque
de estoque
Pesquisa  de | Para avaliar como | Nos Semanal Marketing Indo até a loja fisica
mercado para | estdo os precos dos | concorrentes dos concorrentes e
precificacéo mesmos itens em anotando 0s precos
localidades diferentes dos produtos das
mesmas marcas
Calcular Giro | Paraverificar quantas | Planilha Maio Suprimentos/ | Calculo através de
de estoque vezes em um periodo | Excel 2023 Estoque férmula:  total de
de tempo a vendas dividido pelo
mercadoria esta volume médio de
estoque
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sendo  vendia e
reposta
Calcular Para verificar quanto | Planilha Maio Suprimentos/ | Célculo através de
cobertura  de | tempo que os | Excel 2023 Estoque formula:  quantidade
estoque produtos levam para de estoque atual pela
sair do estoque quantidade média de
vendas
Criar os | Para verificar a | Planilha de | A partir | Suprimentos/ | Atualizando 0s
indicadores de | efetividade da gestdo | KPI Estoque | de junho | Estoque calculos das
gestdo de | utilizada nos | e 2023 ferramentas
estoques estoques Suprimentos constantemente, com
base nos dados da
empresa
Identificar  a | Verificar a | Planilha Maio Suprimentos | Calculando
elasticidade sensibilidade da | Excel 2023 Elasticidade =
dos itens em | oferta em relagdo as variagdo  percentual
estudo variagfes no preco demanda / variacdo
percentual do preco de
seu produto
Analisar Para que 0s | Apresentagdo | Julho Suprimentos/ | Analisando as
necessidades envolvidos na 2023 Estoque necessidades,
de treinamento | continuem organizagéo definindo
e realizar | acompanhando  0s treinamentos e
treinamentos KPI aplicando-os,
realizando reunides de
equipe de  modo
sistematico

Fonte: O autor, (2023).

Nesse plano de acédo atraves da ferramenta 5W1H, foi definido o que devera ser feito,

explicando o porqué deve ser feito, qual o responsavel, qual prazo, o local, como deve ser feito

e se ha custo para que isso seja feito.

Para a prosperidade de qualquer empreendimento o proprietario e sua gestdo, devem se

preocupar em oferecer produtos de qualidade, para garantir o bem-estar dos consumidores, em

um supermercado séo ofertados diversos produtos aos clientes, dentre estes produtos estdo os

da cadeia de frios, estes por sua vez, que requerem cuidado especial pois sdo produtos pereciveis

e possuem ciclo de vida menor que os demais.

O termo Shelf life significa tempo de prateleira, vida (til, é entendido como o tempo que

um alimento pode ser armazenado em condi¢Ges adequadas mantendo assim seguranga e

qualidade. Esse tempo inicia-se na producdo do alimento e vai até 0 momento em que se torna

improprio para o consumo. Salienta-se que este sofre influéncia direta de fatores como tipo de

embalagem, condi¢des de armazenamento e matérias primas.

Como os itens em estudo sdo derivados do leite, sendo assim produtos pereciveis,

levantar seu Shelf Life € fundamental, pois a partir disso podera ser avaliado se o giro de estoque

e cobertura estdo sendo eficientes quanto a vida util e a existéncia de produtos sempre frescos
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no mercado. Apos levantamento junto a fornecedores, amostragem de produtos em estoque e
validagdo com informac6es no cadastro dos itens, obtiveram-se os seguintes Shelf Life:

e Manteiga: 100 dias

e Nata A: 34 dias

e Nata B e C: 60 dias

e Requeijdo: 120 dias

e Mussarela: 100 dias

Nota-se que a nata apresenta variacdo de uma marca para a outra, além disso, ambas
possuem validade curta se comparadas com os demais itens, o que abre um leque para analise
minuciosa da quantia de estoque desse item, bem como venda em comparacao a giro e cobertura
de estoque. Essa analise é importantissima para a gestdo dos supermercados, visando assim
diminuir suas perdas com produtos vencidos.

Os produtos em estudo, sdo itens que precisam de atencdo especial quanto ao seu
acondicionamento, tendo em vista que a regido onde o mercado estd localizado apresenta
temperaturas elevadas, o mal acondicionamento resulta em alteracfes fisico-quimicas nos
mesmos.

Referente ao item do 5W1H que diz respeito as pesquisas semanais, o principal objetivo
é ter uma visao geral de como estdo os precos dos produtos se comparados com 0S mesmos
itens dos seus principais concorrentes. Essas pesquisas sdo realizadas nos principais
concorrentes de cada regido de atuacdo do mercado.

Para se melhorar ainda mais isso, apés avaliacdes de criticidade, quanto mais sensivel o
item for considerado, seja por excesso de demanda, por dificuldade de obtengdo do mesmo ou
até em decorréncia de seu Shelf Life, mais vezes ele devera ser pesquisado. Estes itens
"supersensiveis”, assim denominados pelo suprimentos, deverdo ser pesquisados trés vezes por
semana.

Outro ponto importante relacionado a método de precificacdo adotado pela empresa,
apos a pesquisa de mercado, é a definicdo de uma margem objetiva para cada categoria, neste
caso quanto mais sensivel, mais baixa a margem objetiva, para que passe uma percepgédo de

preco barato. Os itens mais sensiveis sdo as curvas A de cada categoria.

4.3 GIRO DE ESTOQUE
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Com o intuito de analisar o qudo eficiente estd a gestdo do estoque da empresa em
estudo, utilizou-se o giro de estoque dos itens elencados através da curva ABC. Através do giro
de estoque, iremos constatar se esta ocorrendo equilibrio entre as vendas realizadas e as
compras/estoque. Salienta-se que quanto maior for o volume de vendas, maior devera ser o giro
de estoque para manter a estabilidade. Conforme o célculo:

Total do valor de vendas

Giro de estoque = —
1 Valor médio do estoque

O ideal é que o giro de estoque seja um numero acima de 1, pois caso seja inferior, isso
indica que ha produtos que ndo foram renovados no periodo analisado, isto é, produto parado
no estoque é sindnimo de perdas financeiras. Quanto mais alto for o giro de estoque, mais
movimentado esta o seu estoque, indicando que esta ocorrendo boa gestdo e bom volume de
vendas.

Outro indicador importante é a cobertura de estoque. Trata-se de um indice que mede o
periodo de tempo do estoque de um produto no seu varejo, quanto ele demora até sair do
estoque. Conforme o célculo:

Estoque atual

Cobertura de estoque =
1 Média de vendas

Com base nas informacg6es obtidas através da Curva ABC e relatorios emitidos via
sistema ERP da empresa em estudo, foram elaboradas as tabelas abaixo, contemplando o Giro
de Estoque e Cobertura de Estoque dos itens, considerando as trés marcas que mais possuem
vendas. Salienta-se que para obtencdo dos nimeros abaixo, os dados foram extraidos referente
ao periodo dos meses de abril de 2022 a marco de 2023, possibilitando a realizacdo de uma

média dos mesmos. Na Tabela 2 sdo explanados os dados referentes ao item nata.

Tabela 2: Andlise de giro de estogue e cobertura de estoque Nata.

DADOS NATAC NATA A NATAB
Total de vendas (R$) R$ 223.291,67 R$ 405.903,94 R$ 168.141,08
Valor Estoque (R$) R$ 68.132,67 R$ 54.567,13 R$ 35.627,21
Giro pela Média de 3,28 7,44 4,72
Venda
Quantidade em estoque 13.581 9.984 6.521
(unitério)
Quantidade de Vendas 28663 44397 20548
més (unitario)
Cobertura de estoque més 0,47 0,22 0,32
Cobertura de estoque em 14 dias 7 dias 10 dias
dias com 30 dias como
referéncia

Fonte: Dados da pesquisa (2023).
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Na Tabela 2, pode-se perceber que todos os itens possuem giro de estoque superior a 1,
0 que significa que o produto, indiferente da marca, estd sendo renovado constantemente
durante o periodo de 30 (trinta) dias. Percebe-se que o item da marca Tirol possui maior giro
de estoque, isso pode ser explicado pelo fato do seu Shelf Life ser menor que os demais, o que
acarreta em uma maior movimentacdo de compras pelo suprimentos. O mesmo ocorre na
cobertura de estoque, sua cobertura tende a ser menor que 0s demais, pois deve permanecer o
menor tempo em estoque para que possa estar sempre fresca para o consumidor. Na Tabela 3,

podemos observas os dados referentes ao queijo mussarela.

Tabela 3: Analise de giro de estoque e cobertura de estoque Queijo Mussarela.

DADOS QUENO QUEIJO MUSSARELA QUENO

MUSSARELA A B MUSSARELA C
Total de vendas (R$) R$ 1.098.271,18 R$ 1.049.421,29 R$ 904.370,11
Valor Estoque (R$) R$ 470.213,79 R$ 303.226,93 R$ 286.429,51
Giro pela Média de Venda 2,34 3,46 3,16
Quantidade em estoque (unitario) 34.265 23.765 20.708
Quantidade de Vendas més (unitario) 64392 65589 50436
Cobertura de estoque més 0,53 0,36 0,41
Cobertura de estoque em dias com 30 16 dias 11 dias 12 dias
dias como referéncia

Fonte: Adaptado pelo autor (2023).

Na Tabela 3, ocorre um emparelhamento no giro de estoque de ambas as marcas, ambos
possuem giro superior a 1, indicando que estdo sendo bem administrados pelo suprimentos.
Percebe-se que o item mais vendido é o C, todavia, 0 que possui maior faturamento é o da
marca A. Referente a cobertura de estoque, ambos mantém estoque em dias semelhantes,
préximos a 50% do volume vendido no més é mantido em estoque. A Tabela 4, trata dos dados

referente & manteiga.

Tabela 4: Analise de giro de estoque e cobertura de estoque Manteiga.

DADOS MANTEIG MANTEIGA MANTEIG
AA B AC

Total de vendas (R$) R$ 203.632,41 R$ 122.090,66 R$ 217.292,89
Valor Estoque (R$) R$ 116.477,30 R$ 109.532,71 R$ 169.059,73
Giro pela Média de Venda 1,75 1,11 1,29
Quantidade em estoque (unitario) 15.161 15.442 24.553
Quantidade de Vendas més (unitario) 22.226 13.422 22.813
Cobertura de estoque més 0,68 1,15 1,08
Cobertura de estoque em dias com 30 20 dias 35 dias 32 dias
dias como referéncia

Fonte: Dados da pesquisa (2023).
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Na Tabela 4, o giro de estoque apresenta-se inferior aos demais produtos analisados até
entdo, aproximando-se de 1, o0 que abre um alerta & administragio de estoque. E um item que
precisa estar em constante observacdo, caso baixe desse indice 1, algo deve ser feito para
fomentar sua venda. Quanto a cobertura de estoque, todas as marcas analisadas apresentam

cobertura superior a 50% do més. Conforme a Tabela 5.

Tabela 5: Anélise de giro de estoque e cobertura de estoque Requeijéo.

DADOS REQUEIJA REQUEIJAO REQUEIJA
OA B ocC

Total de vendas (R$) R$ 165.643,75 R$ 51.647,33 R$ 178.719,12
Valor Estoque (R$) R$ 43.672,66 R$ 83.989,13 R$ 79.744,28
Giro pela Média de Venda 3,79 0,61 2,24
Quantidade em estoque (unitario) 11.682 18.075 16.753
Quantidade de Vendas més 31580 8282 29284
(unitério)
Cobertura de estoque més 0,37 2,18 0,57
Cobertura de estogque em dias com 11 dias 65 dias 17 dias
30 dias como referéncia

Fonte: Dados da pesquisa (2023).

Quando se analisa a Tabela 5, nota-se um diferencial nos demais produtos. Observa-se
um total desaparelhamento entre os itens no que diz respeito ao giro de estogue, onde uma
marca em especifico esta abaixo de 1, o que indica que esse produto pode estar ficando muito
tempo parado em estoque.

Quando se analisa a cobertura desse mesmo item, pode-se ver que o Shelf Life do
requeijdo € de 120 dias, todavia, a marca B esta apresentando cobertura para 65 dias de estoque,
0 que condiz com mais de 50% do tempo de vida Util da mercadoria, isto impactara diretamente
na sua qualidade, o consumidor tende a optar por produtos de outra marca, que apresentem
validades com maior longevidade, a tendéncia é que esse item fique cada vez mais obsoleto no

estoque.

5 CONSIDERACOES FINAIS

O estudo apresentado cumpriu 0 objetivo proposto de analisar a gestdo de estoque de
produtos sensiveis a alteracdes de mercado. Atraves deste, foram identificados processos,
rotinas e indicadores primordiais para 0 bom desenvolvimento diario da empresa. Conseguir

controlar o estoque é diferencial que auxilia no crescimento e credibilidade da organizag&o.
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Com base nos dados obtidos na pesquisa conclui-se que um controle de estoque eficiente é
capaz de maximizar os lucros e diminui as perdas de produtos.

Sabe-se também que o mercado econdmico esta em constante desenvolvimento,
tornando-se assim cada vez mais competitivo e exigente, as empresas precisam apresentar
recursos para melhoraria dos processos, consecutivamente apresentando boa administragéo.

O ramo de atuacéo da empresa em estudo € o setor supermercadista, segmento onde 0s
controles de estoque séo ainda mais dificeis, possuem mercadorias diversificadas, com grande
fluxo, além disso, enfrentam a complexidade do Shelf Life, grande nimero de itens pereciveis,
peculiaridades de armazenamento, situacdes que devem ser muito analisadas pelos setores de
suprimentos e estoque.

Deste modo, com o presente estudo constatou que o controle interno de estoques é uma
ferramenta capaz de contribuir para uma boa gestdo da empresa, garantindo o equilibrio entre
a demanda dos clientes e 0 abastecimento pelos fornecedores, garantindo mercadorias frescas,
respeitando o Shelf Life, na quantidade correta, com o0 menor custo e maior qualidade.

Apds levantamento de dados, através da extracdo de uma curva ABC, foi possivel
elaborarmos uma matriz SWOT, elencando fraquezas e oportunidades para a empresa em
estudo. Posteriormente, com a analise dos itens escolhidos, foi possivel encontrar o giro e
cobertura de estoque dos produtos. Com esses nimeros, sera possivel criar KPIs dos itens, para
melhor avaliacdo e monitoramento, o que possibilitara maior assertividade nas futuras compras.

A principal dificuldade encontrada neste estudo foi a definicdo de qual item ser estudado
e 0 motivo para isso, sabe-se que 0s estoques em supermercados sdo muito dinamicos, sendo
que inumeros produtos devem ser analisados particularmente, em aspectos diferentes. Além
disso, os produtos se subdividem em vérias marcas, 0 que torna a analise ainda mais extensa.

Sugere-se para 0s proximos estudos, a previsdo de demanda, embora sabe-se pela
observacao dos meses anteriores, pode-se realizar uma analise detalhada desse topico. Além
disso, sugere-se também aplicar essas ferramentas para demais familias de produtos e
posteriormente para as demais filiais do supermercado, afim de unificar a metodologia e

avaliacdo dos KPIs.
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