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RESUMO

Este trabalho visa investigar sobre o melhor desempenho empresarial que pode ser
obtido pelas pequenas e médias empresas do varejo de supermercados através da
gestdo de estoque, utilizando técnicas para a reposicao, controle e expedicdo das
mercadorias. Adota-se como foco a importancia do controle e gestao dos estoques
de mercadorias no varejo de supermercados, especificamente na pequena e média
empresa que atua nesse segmento. As principais questdes relacionadas com o
gerenciamento da cadeia de suprimentos nas etapas de distribuicdo do varejo, tendo
como eixo principal a utilizac@o de técnicas especificas adotadas como ferramenta
estratégica no processo de tomada de decisdo. O estudo focaliza a pequena e
média empresa de varejo em Belo Horizonte, Minas Gerais, suas estratégias e
modos de operacéo e procura relacionar determinados indicadores de desempenho
empresarial com o nivel de reposicdo dos estoques das mercadorias em cada
empresa da amostra estudada. Apos as entrevistas conduzidas pelo autor deste
trabalho, baseadas no questionario de pesquisa, percebeu que dos 04 (quatro)
supermercadistas de pequeno e médio porte entrevistados, 03 (trés) estdo dispostos
a fazer investimento na implantacdo de sistemas estruturados para a Gestdo de
Estoque. Mas dos 04 (quatro) Proprietarios de supermercados entrevistados, 02
(dois) ainda preferem eles mesmos tomarem todas as decisdes, baseados em
algumas poucas informagdes disponiveis, seguindo sua intuigdo ou “tino” comercial.
Somente 02 (duas) empresas da amostra da pesquisa mantém controle do seu
estoque por item e utilizam relatérios disponibilizados por seus sistemas
informatizados para auxiliar as decisbes sobre a reposicdo desses estoques.
Concluimos que h& uma caréncia de quadros especializados de profissionais na
gestdo de estoques na quase totalidade das empresas estudadas, e héa falta de
sistemas informatizados de gestdo dos estoques, 0 que dificulta e muito o controle

sobre as perdas e desperdicios na operacéo da loja.

Palavras-chave: varejo, supermercados, estratégia, cadeia de suprimento, controle e

gestao de estoques.



ABSTRACT

This work aims to investigate the best business performance that can be achieved by
small and medium-sized retail businesses of supermarkets through inventory
management, using techniques for the replacement, control and shipment of goods.
Is adopted focused on the importance of the control and management of goods
stocks in supermarket retail, specifically in the small and medium company operating
in this segment. The main issues related to the management of the supply chain in
retail distribution stages, with the main shaft using specific techniques adopted as a
strategic tool in the decision-making process. The study focuses on small and
medium retail company in Belo Horizonte, Minas Gerais, their strategies and modes
of operation and seeks to relate certain business performance indicators with the
level of replenishment of inventories of goods in each company of the sample. After
the interviews conducted by the author of this work, based on research
guestionnaire, he realized that the four (04) supermarkets small and medium-sized
respondents, 03 (three) are willing to make investment in the implementation of
structured systems for Inventory Management. But the four (04) Owners of
supermarkets interviewed, 02 (two) still prefer themselves take all decisions, based
on some limited information available, following their intuition or "savvy" business.
Only two (02) of the sample companies in the survey keeps track of its inventory by
item and use reports provided by their computer systems to aid decisions on the
replenishment of these stocks. We conclude that there is a lack of specialized staff of
professionals in inventory management in almost all of the companies studied, and
there is a lack of computerized inventory management systems, making it difficult

and control of losses and waste in the operation of the store.

Key Words: retail, supermarkets, strategy, supply chain, control and inventory

management.
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INTRODUCAO

Em Minas Gerais, especificamente em Belo Horizonte, o varejo e o atacado de
supermercados é altamente competitivo e concentrado. Segundo dados da
Associacao Brasileira de Supermercados - Abras o ranking do ano de 2014 classifica
no estado de Minas Gerais — Belo Horizonte capital 03 (trés) redes de
supermercadistas entre as maiores, sendo elas o Supermercado BH que contempla
127 lojas espalhadas por Belo Horizonte, Regido Metropolitana e interior de Minas
Gerais, 0 EPA Supermercados, atualmente conhecimento como DMA Distribuidora
S/A que contempla hoje 71 lojas, sendo 62 EPA Plus, 06 Mart Plus e 03 Viabrasil,
espalhadas nos estados de Minas Gerais e Espirito Santo e o Grupo Super N0sso
gue contempla 23 lojas, sendo distribuidas entre o Apoio Mineiro com 09 lojas, e o
Super Nosso com 14 lojas na Capital Mineira e Regido Metropolitana, e as
distribuidoras Daminas e DecMinas que atuam na distribuicdo de produtos de
perfumaria que irdo atuar nos estados de Minas Gerais e Bahia respectivamente no
ano de 2015. O restante esta distribuido em uma grande variedade de empresas de
pequeno e médio porte, na sua maioria empresas independentes ou pequenas redes
que operam supermercados compactos ou convencionais e que atendem

simultaneamente clientes de varejo e de atacado.

Salientamos que para enfrentar estes gigantes do varejo, as pequenas e meédias
empresas supermercadistas do estado de Minas tém procurado reestruturar seus
processos administrativos e operacionais com o0 intuito de se tornarem mais
eficientes e competitivas. Nessas empresas, 0 uso da tecnologia da informacéao (Tl),
especificamente de sistemas informatizados para automatizar tarefas e apoiar as
decisdes, é cada vez mais intenso, embora o grau de utilizacdo dessa tecnologia

varie bastante de empresa para empresa.

Com a obrigatoriedade exigida pelo Fisco estadual, a automac¢do comercial, ou seja,
a utilizacdo de equipamentos emissores de cupons fiscais acoplados a leitores de
codigos de barras e suportados por sistemas de transferéncia eletrénica para efetuar
0 registro e o pagamento das vendas das mercadorias esta disseminada mesmo
entre 0S pequenos supermercadistas, o0 que trouxe grande aumento da

produtividade na operacdo da frente-de-caixa destes estabelecimentos. Além de
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aumentar a velocidade do registro das mercadorias, reduz os erros de digitacao e
agiliza o atendimento ao cliente, a leitura Gtica permitiu o registro eletrénico. O Fisco
atualmente exige, através do SINTEGRA (Sistema Integrado de Informacdes sobre
Operacdes Interestaduais com Mercadorias), que o supermercadista apresente as
informacdes, em meio magnético, das movimentacdes de entrada e saida das
mercadorias em cada uma das suas filiais e a posicdo dos estoques a cada

inventario.

Hoje ter conhecimento da posi¢cdo do estoque de cada item, em cada filial de forma
imediata é requisito basico para a adocdo de estratégias consagradas de aumento
da eficiéncia da gestdo da cadeia de abastecimento, tais como a reposicao eficiente
de mercadorias preconizada pelo ECR (Efficient Consumer Response ou Resposta
Eficiente ao Consumidor), a qual é apoiada pelo EDI (Electronic Data Interchange ou
Intercambio Eletronico de Dados), sendo que alguns supermercadistas de pequeno
e médio porte no Brasil jA adotam as estratégias de reposicdo eficiente e de
gerenciamento por categorias, inclusive valendo-se de modelos simplificados de

aplicacdo dessas estratégias e, portanto, adaptados ao porte dessas empresas.

O comércio varejista de supermercado envolve em sua gestdo a negociacao,
compra, transporte, armazenagem, apresentacdo e venda de uma quantidade e
variedade muito grande de itens fornecidos por um vasto niumero de fornecedores.
Neste ramo, altamente competitivo, as margens sao estreitas, 0s custos de
operacdo precisam ser mantidos sob rigoroso controle e a rapidez com que as

transacdes se concretizam € um fator critico de sucesso.

Dentre todas as atividades desenvolvidas pelos supermercadistas, a gestdo dos
estoques € uma das mais importantes por ser o estoque um ativo da empresa que
exige um significativo aporte de capital para sua manutencgao. Levy e Weitz (2000, p.
191) afirmam: “o estoque de mercadorias é a forga vital do varejista” e Kasper (1991,
p. 149) completa: “na atividade supermercadista, administrar estoques é uma fungao

extremamente importante para a saude financeira da empresa”.

Neste trabalho, temos como premissa que o controle permanente do estoque por

item desempenha papel estratégico no sucesso de um supermercado, e sera



11

estudada a gestdo dos estoques em supermercados de pequeno e médio porte, e
espera-se que suas conclusbes possam incentivar os pequenos e médios
supermercadistas a investir em sistemas e processos automatizados de gestao dos

estoques de mercadorias.

Sendo assim, a questdo de partida € a seguinte:

Como as empresas de Varejo, de pequeno e médio porte, fazem a sua gestao

de estoque, objetivando reduzir suas perdas e sobras?

O objetivo principal deste estudo é demonstrar que o pequeno e médio
supermercadista que possui um controle minucioso dos seus estoques por item e
utiliza sistemas informatizados para repor esses estoques apresenta indices de
desempenho melhores do que aqueles que fazem a reposi¢cdo de suas mercadorias
baseados na intuicdo, experiéncia pessoal ou em métodos dependentes do trabalho
intelectual e “bracal” do responsavel pela reposicdao dos estoques, tais como a

contagem sistematica dos estoques instantaneos a cada pedido de compra.

Dentre os objetivos especificos, destacam-se:

1. Verificar se o0s supermercadistas possuem controle permanente sobre as
movimentacdes e os saldos dos seus estoques e apresentam melhores indicadores

de desempenho na gestao dos seus estoques, precos e margens;

2. Estudar se o pequeno e médio supermercadista, de um modo geral tem controle

permanente do seu estoque por item.

3. Conhecer o nivel real de reposicdo de estoques da amostra de pequenos e

médios supermercadistas;

4. Mapear as dimensdes que sdo levadas em consideracdo no processo decisorio
desse universo de empresarios, especificamente no que se refere a gestdo dos seus

estoques;



12

5. Estabelecer uma correlagéo entre os indicadores de desempenho na gestédo dos
estoques nas pequenas e médias empresas supermercadistas e a intensidade com

gue essas fazem uso de suas técnicas para gerir seus estoques;

6. Apresentar ao pequeno e médio supermercadistas argumentos que justifiquem o
investimento no controle dos estoques de mercadorias objetivando a reposicao

automatica e continua desses estoques.

A escolha do respectivo tema € devido a grande relevancia do objeto em estudo
para as entidades, e o elevado custo pela falta de controles existentes. Espera-se
que, por meio da pesquisa elaborada, as entidades tenham maior controle de suas
atividades operacionais, e suas reais necessidades sejam identificadas na reposicao
dos estoques, aumentando sua rentabilidade através dos procedimentos a serem

propostos.

Foram observados quatro supermercados de pequeno e médio porte de Belo
Horizonte que possuem variados graus de informatizacdo. Cabe comentar que a
escolha da amostra da pesquisa foi intencional, pois dentre os estabelecimentos
amostrados € possivel encontrar elementos suficientes que representem a realidade

da maioria do universo do varejo supermercadista desse porte em Minas Gerais.

2 O CONCEITO E AS ESTRATEGIAS DO VAREJO

2.1 O CONCEITO DE VAREJO

Parente (2000, p.22) define varejo como sendo “todas as atividades que englobam o
processo de venda de produtos e servi¢os para atender a uma necessidade pessoal
do consumidor final”. Berman e Evans (1998, p.3) sdo mais abrangentes e dizem
que o “varejo consiste naquelas atividades relacionadas com a venda de bens e
servicos a consumidores para seu uso pessoal, familiar ou doméstico”. Assim, temos
0 varejista como o ultimo estagio no processo de distribuicdo que liga fabricantes ou

produtores aos consumidores.
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Parente (loc. cit.) define como vocacao dos varejistas comprar, receber e estocar
produtos de fabricantes ou atacadistas para oferecer aos consumidores a
conveniéncia de tempo e lugar para a aquisicdo de produtos. Levy e Weitz (loc. cit.)
completam afirmando que os varejistas desempenham func¢des que aumentam o

valor dos produtos e servigos vendidos aos consumidores. Essas fungdes sao:

1. Fornecer uma variedade de produtos e servicos — significa oferecer aos
clientes uma grande variedade de marcas, modelos, tamanhos, cores e precos em

um unico local, dando a eles a oportunidade de escolher entre os itens disponiveis;

2. Dividir lotes grandes em pequenas quantidades — os fornecedores, para
diminuir o custo logistico, vendem seus produtos em caixas ou fardos para o
supermercadista. Esses, entdo, fazem o desdobramento para venda em unidades ou

em pequenas quantidades adequadas ao padréo de consumo dos clientes;

3. Manter estoque - Levy e Weitz (2000, p.26) salientam que “‘uma das principais
funcbes dos varejistas € manter um estoque para que o0s produtos estejam
disponiveis quando os consumidores os quiserem”. Este é um principio de
fundamental importancia para este trabalho. O estoque do varejista, que fica
permanentemente disponivel para seus clientes, se torna um beneficio para esses
altimos, que podem comprar quantidades menores com mais frequéncia, mantendo

€m casa estoques menores.

4. Fornecer servi¢cos — ainda segundo Levy e Weitz (loc. cit.) os varejistas fornecem
servicos que facilitam a compra e o uso dos produtos pelos clientes: oferecem
crédito para que os consumidores possam adquirir um produto na hora e pagar por
ele mais tarde; exibem os produtos de maneira que os consumidores possam vé-los
e testa-los antes da compra; disponibilizam pessoal de vendas para responder
perguntas e fornecer informacbes adicionais sobre os produtos. Fornecendo
variedade, produtos em pequenas quantidades, mantendo estoque permanente e
fornecendo servigcos, 0s varejistas aumentam o valor dos produtos e servigos para

0S consumidores.
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2.2 ESTRATEGIA DE VAREJO

Para Berman e Evans (1998, p.12), o varejo se distingue de outros tipos de negdcio

por apresentar diversas caracteristicas especiais, dentre as quais se destacam:

1) Pequeno volume médio de vendas por cliente, 0 que impde ao varejista a
necessidade de controlar minuciosamente seus custos associados a cada uma

dessas transacoes;

2) Grande frequéncia de compras por impulso ou néo planejadas, o que confere
grande importancia aos expositores no ponto de venda, lay-outs de loja atraentes e

lojas bem arrumadas;

3) Preferéncia dos clientes por fazer suas compras pessoalmente em determinada
loja, 0 que leva os varejistas a considerar fatores tais como localizacdo da loja,
facilidade de transporte, horario de funcionamento, proximidade de outros

concorrentes, sortimento de mercadorias, estacionamento e publicidade.

Para Levy e Weitz (2000 p. 154), uma estratégia de varejo compde-se da defini¢ao:

1) Do mercado-alvo, isto é, o segmento do mercado no qual o varejista pretende

atuar;

2) Do formato — tipo e modelo de loja, natureza da mercadoria e dos servicos
oferecidos, localizacédo, politica de precos, disposicdo das mercadorias, programa de
promocdo e publicidade — que o varejista planeja usar para satisfazer as

necessidades do mercado-alvo e;

3) Das bases sobre as quais o varejista planeja construir uma vantagem competitiva
sustentavel, isto €, uma vantagem sobre a concorréncia que pode ser mantida ao

longo do tempo.
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McGee e Prusak (1994, p. 22) completam:

A questdo da diferenciacdo é fundamental para uma compreensdo da
estratégia competitiva, pois uma estratégia efetiva deve definir as formas
pelas quais os produtos e servicos de uma empresa serdo superiores aos
de seus concorrentes (e concorrentes em potencial) aos olhos dos clientes.
Se uma estratégia ndo permitir que uma empresa ofereca (ou pelo menos
convenca aos consumidores que oferece) melhor qualidade, menor custo,
melhor servico, ou alguma outra caracteristica desejavel, ndo sera
estratégia. Sem essa capacidade de claramente diferenciar seus produtos e
servicos dos oferecidos por seus concorrentes, uma empresa ndo podera
almejar alcancar um desempenho superior.

2.3 VANTAGEM COMPETITIVA SUSTENTAVEL

Levy e Weitz (2000, p. 26) reforcam que, qualquer que seja o segmento do varejo,
por principio, 0 negociante que nele atua deve procurar focar a satisfacdo das
necessidades do seu mercado-alvo de forma mais eficaz e mais eficiente que seus
concorrentes. Em outras palavras, para o varejista atingir alto desempenho nao
basta apenas satisfazer as necessidades dos clientes. Eles precisam também estar

atentos para evitar que 0s concorrentes atraiam seus clientes.

O varejista estabelece uma vantagem competitiva ao criar barreiras ao redor de um
mercado atrativo, as quais minimizam a pressao da concorréncia e impulsionam o0s
lucros por um periodo mais longo. Com o passar do tempo, os esforcos dos
concorrentes vao desgastar essas barreiras. “Portanto, estabelecer uma vantagem
competitiva sustentavel € a chave para um desempenho financeiro de longo prazo”
(LEVY E WEITZ, 2000, p. 157). Esses autores (loc. cit.) citam cinco oportunidades

para os varejistas criarem vantagens competitivas sustentaveis:

1. Fidelidade do cliente — significa que os clientes estdo comprometidos com a loja
e vao continuar a comprar nessa, mesmo que um concorrente abra uma loja por
perto com um sortimento levemente superior ou pre¢cos um pouco mais baixos. Para
a construcdo da fidelidade, os varejistas devem posicionar-se claramente perante o
cliente, utilizando um mix de produtos e servicos adequado ao seu mercado-alvo e
criando nos clientes uma imagem favoravel e distinta da dos seus concorrentes. Os
varejistas podem também fidelizar seus clientes oferecendo-lhes bons servigcos, um
excelente atendimento (e aqui entram as aplicacbes dos sistemas de CRM -

Costumer Relationship Management), oferecendo mercadorias exclusivas ou de
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qualidade superior e, principalmente, oferecendo tudo isso de forma consistente no
tempo;

2. Localizacdo — a localizacdo é um dos mais importantes fatores de decisdo do
cliente quando esse seleciona uma loja e permite que o varejista obtenha uma

vantagem sustentavel sobre sua concorréncia,;

3. Relacdes com fornecedores — “os relacionamentos com os fornecedores, assim
como os relacionamentos com os clientes, sdo desenvolvidos durante um longo
periodo de tempo e ndo podem ser facilmente copiados por um concorrente” (LEVY
E WEITZ, 2000, p. 161). Ao criar uma relacdo forte e duradoura com o0s
fornecedores, os varejistas podem obter exclusividade na venda da mercadoria
numa regido, negociar descontos e condicdes mais vantajosas em relacdo aos

concorrentes e até receber mercadorias em falta no mercado.

4. Sistemas de distribuicdo e informacbes gerenciais — um sistema de
distribuicao eficiente, baseado em informagdes gerenciais geradas automaticamente
durante o0 processo de compra, armazenagem, transferéncia e venda das
mercadorias “pode melhorar a capacidade do varejista em oferecer aos seus clientes
a mercadoria exata que querem quando a querem” (LEVY E WEITZ, 2000, p. 279).
Como resultado, o investimento em estoque pode ser reduzido e 0s niveis de

atendimento ao cliente, aprimorados;

5. Operacdes de baixo custo — todos os varejistas estdo, ou deveriam estar
atentos aos custos envolvidos em seu negdcio. Se o varejista consegue oferecer a
mesma qualidade de mercadorias e de servicos a um custo mais baixo que seus
concorrentes, isso resultara em margens de lucro maiores ou em pregos de venda

menores, 0 que, nesse caso, pode atrair mais clientes e aumentar as vendas.

Bio (1996) argumenta que a empresa € mais que um conjunto de atividades
(comprar, pagar, produzir, vender e receber) reunidas, de forma estatica, através de
uma estrutura de organizagcdo. A empresa deve ser considerada como um sistema
organizacional aberto composto de um conjunto de partes em constante interacao,

“constituindo um todo orientado para determinados fins e em permanente relacao de
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interdependéncia com o0 ambiente externo”. Ainda segundo Bio (op.cit.), esse
sistema organizacional, para sobreviver tem que responder eficazmente as pressdes

exercidas pelas mudancas continuas e rapidas do meio ambiente.

Procurar entender a empresa como um sistema facilita a compreensao das nocdes

de eficiéncia e eficacia (BIO, op. cit.):

e Eficiéncia diz respeito a método, a modo certo de fazer as coisas. E definida pela
relacdo entre volumes produzidos/recursos consumidos, isto é, ao menor custo por

unidade produzida.

e Eficacia diz respeito a resultados, a produtos decorrentes de uma atividade
qualquer. Trata-se da escolha da solugdo certa para determinado problema ou
necessidade. E definida pela relacdo entre resultados pretendidos/resultados
obtidos.

Marques e Alcéantara (2003, p. 14) concluem que:

Com a acirrada competitividade no setor, observa-se que 0s pequenos e
médios supermercados também estdo comprando a idéia de que a
informatizacao interna, a automagédo das operagdes, as praticas de ECR e a
fidelizacdo de seus clientes, pode ser o caminho para se tornarem também
competitivos e provar que grandes e pequenas empresas podem ser
igualmente beneficiadas pelas novas tecnologias e praticas de gestao.

2.4 A INFORMACAO COMO FERRAMENTA ESTRATEGICA

Porter e Millar (1985, p. 151) enfatizam que:

A informacdo permeia toda a cadeia de valor, dentro e fora da empresa,
transformando o modo como as atividades de valor sédo desenvolvidas e a
natureza das interligagbes entre elas e que esse efeito faz com que a
informacao adquira importancia estratégica.

Entretanto, McGee e Prusak (1994, p. 17) esclarecem que “tirar proveito das
possibilidades estratégicas da informacéo aperfeicoada € muito mais dificil do que

parece”. Isso porque, segundo esses autores,

Os investimentos em tecnologia da informacao nao criam mais vantagem ou
produtividade por si préprios do que 0s investimentos em novo magquinario.
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N&o é a tecnologia, mas sim 0 seu uso que cria o valor adicional. O valor da
tecnologia da informagdo depende da informacdo e do papel
desempenhado por ela nas organizacdes. A informacédo é capaz de criar
valor significativo para as organizacdes, possibilitando a criacdo de novos
produtos e servicos, e aperfeicoando a qualidade do processo decisério em
toda a organizacdo. Esse, entretanto, ndo é um resultado obrigatério.
(McGee e Prusak, 1994, p. 4 € 5).
Davenport (1998, p. 21) defende a idéia de que o homem deve ser colocado no
centro do mundo da informacdo, enquanto que a tecnologia deve ocupar uma
posicdo periférica. A eficiéncia no uso da informacdo depende menos do
investimento em novas tecnologias e mais da importancia que Ihe é dada pelos
gestores do negdcio. A tecnologia, em si, ndo resolve nada se seus usuarios nao
tiverem interesse na informacao que os sistemas tecnolégicos possam produzir. Ao
invés de investir na geracéao e distribuicdo de enormes quantidades de informacdes,
€ mais importante concentrar-se em utilizar um volume menor, mas de forma

eficiente.

Por outro lado, McGee e Prusak (1994, p. 10) enfatizam que as empresas mais bem-
sucedidas no uso da informacdo produzem aperfeicoamentos continuos que o0s
concorrentes nao conseguem acompanhar. Isso porque “a sofisticagdo no
gerenciamento e uso da informacao cria um elo positivo de feedback. Informacéao da

origem a mais informacéo e conhecimento a mais conhecimento”.

2.5 O CANAL DE DISTRIBUICAO DO VAREJO

Segundo Nobre (2001, p. 75), “um canal de distribuicdo é um sistema inter-empresa,
ou seja, uma forma de organizacdo das relacdes entre as empresas, que tem como
objetivo tornar um produto disponivel ao usuario final”. Os fornecedores se valem de
canais de distribuicdo para fazer seus produtos chegar até os consumidores. Um
dos mais importantes, o canal de vendas no varejo, possui estruturas com diferentes
niveis de intermediarios. Cada intermediario constitui um nivel de canal (SARQUIS,
2003, p. 73). Esses intermediarios sdo os distribuidores, atacadistas e varejistas.
Distribuidores e atacadistas se diferenciam dos varejistas por concentrarem suas
vendas para clientes institucionais, ao passo que 0s Vvarejistas vendem para
consumidores finais. Nao obstante essa vocacédo primordial dos atacadistas,

atualmente é cada vez maior o numero desses que atuam no varejo vendendo
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diretamente aos consumidores finais, criando assim novos pontos de concorréncia

para os varejistas tradicionais.

Zilber e Fischmann (1999, p.2) salientam que existem muitos modelos de
distribuicdo, que vao dos mais simples aos mais complexos, dependendo do tipo de
indastria ou do estagio de desenvolvimento de um setor da economia. Parente
(2000, p. 22) apresenta um esquema, representado na figura a seguir, para a

estrutura do canal de vendas no varejo:

Nivel Dois Nivel Trés Nivel Quatro Nivel Cinco

Fabricante Fabricante Fabricante Fabricante

h J

v

Distribuidor

Atacadista

v ¥
Varejista Atacadista

A

Varejista v

Varejista

v A J h \ J

Consumidor Consumidor Consumidor Consumidor

Figura 1: O canal de vendas no varejo
Fonte: (PARENTE, 2000, p.22)

Na estrutura de nivel 2 ndo existem intermediarios e o fluxo de produtos vai
diretamente do fabricante para o consumidor. Essa estrutura de distribuicdo €&
utilizada, por exemplo, pelas empresas de cosméticos e perfumes que fazem venda
direta porta-a-porta (PARENTE, loc. cit.). O varejista aparece na estrutura de nivel 3,
cumprindo seu papel de fabricante e consumidor. No nivel 4, surge a figura do
atacadista, desempenhando, juntamente com o varejista, o papel de intermediario.

Segundo Parente (loc. cit.):

Um fabricante de bens de consumo normalmente utiliza simultaneamente
varios niveis de canal, dependendo da regido e do porte do intermediario. A
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relacdo entre fabricantes e grandes redes varejistas costuma ser direta, sem
atacadistas. A distribuicdo para varejistas menores é feita por atacadistas, e
em regides mais remotas, podera existir mais de um nivel atacadista.

2.6 A CADEIA DE SUPRIMENTO

A cadeia de suprimentos (supply chain) é definida por Taylor (2005, p. 20) como
sendo “basicamente um conjunto de instalagbes conectadas por rotas de
transporte”. Essas rotas servem para transportar os estoques entre as instalagoes
de producdo, armazenagem e o cliente. Os estoques, portanto, estdo distribuidos ao
longo da cadeia de suprimentos, nas instalacdes e nas proprias rotas de transporte,
sendo esse ultimo chamado de estoque em transito. Taylor (ibid., p. 24) define como
principal objetivo do gerenciamento de uma cadeia de suprimento (supply chain
management) estabelecer um fluxo organizado de produtos, desde a extracdo da
matéria-prima até a entrega do produto acabado ao cliente, observando que o
controle fisico desse fluxo é funcéo da logistica, mas que esse fluxo ndo acontece se
nao houver um fluxo de demanda e um fluxo de caixa. De uma maneira bem
simplificada, a demanda, fluindo a montante da cadeia, provoca o fluxo de
suprimento de produtos a jusante. Quando esses suprimentos chegam aos seus
destinos, os pagamentos dos clientes aos seus fornecedores provocam um fluxo de
caixa a montante da cadeia. Segundo Taylor (2005, p. 25), “a demanda
normalmente é transmitida pelos pedidos, o suprimento, pelos embarques, e o caixa,
pelos pagamentos”. Embora a logistica concentre sua ateng&o no fluxo de pedidos e
no fluxo de produtos, se os pagamentos (o fluxo de caixa) forem interrompidos, toda

a cadeia de suprimento € paralisada.

Taylor (loc. cit.) chama a atencédo para um quarto fluxo em transito na cadeia de
suprimento: o fluxo de informacbes. “Ao contrario dos outros trés, o fluxo de
informagdes ocorre ao longo da cadeia de suprimentos em qualquer momento, sem
fazer parte de uma transacéo especifica, e ndo possui limitagbes quanto a se mover
sequencialmente para cima ou para baixo da cadeia. De fato, pode ser difundido
simultaneamente para qualquer subconjunto da cadeia, assegurando que todos

estejam operando munidos das mesmas informacg6es ao mesmo tempo”.
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Esse autor (op. cit., p. 29) prossegue sugerindo que os estoques ao longo da cadeia

de suprimento podem ser substituidos por informagoes:

Uma das grandes descobertas acerca do comportamento das cadeias de
suprimentos é que as informacdes podem muitas vezes substituir os
estoques. Em vez de solicitar que cada membro da cadeia mantenha
estoques de seguranga para amenizar os efeitos da incerteza da
demanda, essa incerteza pode ser minimizada mediante o0
compartilhamento de informagBes que ajuda os integrantes da cadeia a
prever futuras mudancas nos fluxos de demanda, suprimento e caixa.
(TAYLOR, 2005, p. 29).

2.7 PROGRAMAS DE REPOSICAO NO VAREJO

A falta de ferramentas sofisticadas para previsdo da demanda e o planejamento do
reabastecimento tornam o elo entre lojas varejistas e seus fornecedores uma
conexao complicada na cadeia de suprimentos. De um modo geral, os varejistas
gerenciam seus préprios estoques e os reabastecem conforme acham necessario.
Entretanto, os fornecedores, por serem mais capacitados que 0s varejistas para
rastrear padroes emergentes de demanda e eliminar custos e a incerteza nesse elo
da cadeia, estdo cada vez mais se envolvendo com o controle do estoque do

varejista e participando ativamente do processo de reposicao.

Uma das maneiras do fornecedor participar da gestdo dos estoques do varejista é
através do fornecimento de produtos em consignacdo. Por essa modalidade, os
fabricantes mantém a posse e o controle do estoque de seus produtos no ambiente
do varejista. Funciona bem para livros, CDs e produtos sazonais e, embora seja uma
forma eficaz para a venda de produtos que o varejista ndo manteria em seus
estoques convencionais, para o fabricante tem a desvantagem de sé vir a receber
pelos itens efetivamente vendidos pelo varejista, além do fornecedor ser obrigado a

receber de volta as quantidades n&o vendidas.

Uma outra forma, mais recente, de participacdo do fornecedor no processo de
ressuprimento é o “estoque gerenciado pelo fornecedor” (Vendor Managed Inventory
— VMI). Por esse sistema, o varejista fornece, continuamente, informagdes ao
fornecedor sobre as vendas e estoques dos seus produtos, cabendo ao fornecedor o

reabastecimento conforme a necessidade da loja segundo critérios definidos em
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conjunto pelo varejista e o fornecedor. Para o fornecedor, o VMI permite conhecer,
em tempo real, as vendas dos seus produtos ao cliente final e, com isso, antecipar a
demanda e planejar melhor o suprimento. O varejista, por sua vez, nao precisa mais
emitir pedidos e tem seus estoques normalmente reduzidos pelo aumento da

eficiéncia e eficacia do ressuprimento (TAYLOR, 2005, p. 46).

Varios outros programas foram desenvolvidos e ainda hoje estdo sendo implantados
em algumas cadeias de suprimento com o objetivo de harmonizar o fluxo de
produtos até o varejista. Um dos primeiros, conhecido como “resposta rapida” (quick
responce — QR) fazia com que os dados de vendas capturados pelos equipamentos
emissores de cupons fiscais (ECF) fossem transmitidos diariamente para os
fornecedores via intercambio eletrénico de dados (electronic data interchange — EDI)
e os fabricantes faziam reposi¢cdes diarias dos itens vendidos, 0s quais seguiam
imediatamente para as lojas do varejista. Ao incorporar o VMI ao QR, “visando a um
melhor controle de estoques e [introduzindo] [...] a previsdo conjunta para que
fabricantes e varejistas pudessem associar sua compreensao sobre a demanda do
cliente para prever melhor a venda futura” (TAYLOR, 2005, p. 47), surge o que ficou
conhecido como reposicdo continua (continuos replenishing — CR), um eficiente
programa de ressuprimento de estoques. Em 1998, no Brasil, o varejo de
supermercados langcou seu proprio programa para aumento da eficiéncia e eficacia

da cadeia de suprimento chamado ECR (efficient consumer response).

O objetivo final do ECR é a criacdo de um sistema eficaz, no qual
distribuidores e fornecedores trabalhem em conjunto como aliados
comerciais a fim de maximizar a satisfagdo do consumidor e minimizar
custos. Informacdes rapidas e precisas fluem por um processo menos
burocratico e sem papéis entre a linha de produgéo e o check-out, com o
minimo de perdas e interrupcdes, internamente ou entre os elos da cadeia
de abastecimento. (PRICEWATERHOUSECOOPERS, 1998, p. 13).

O ECR procura eliminar as atividades que ndo agregam valor a cadeia de

suprimento de modo a atender eficientemente a demanda de consumo e propde,

para isso, a adocao de quatro estratégias principais:

e Reposicado Eficiente de Produtos — a qual se propde a otimizar o tempo e o
custo do sistema de reposicdo, baseada na demanda real dos consumidores,

reduzindo-se o nivel de estoque e os tempos de ciclo ao longo de toda a cadeia;
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e Sortimento Eficiente de Produtos — essa estratégia procura otimizar os estoques
e espacos da loja na interface com o consumidor, ou seja, estabelecer o mix ideal de
mercadorias que satisfaca as necessidades do conjunto de consumidores de
determinada loja, obtendo, com isso, aumento no volume de vendas, na

rentabilidade e no giro dos estoques;

e Introducdo Eficiente de Produtos — seu objetivo € maximizar a eficacia do

desenvolvimento e langcamento de novos produtos;

e Promocao Eficiente de Produtos — com essa estratégia se pretende maximizar a

eficiéncia de todo o sistema de promocao de venda ao varejo e ao consumidor final.

O ECR incorporou ao programa de reposicdo continua o0s conceitos de
gerenciamento por categorias (category management — CM), custo baseado na
atividade ou custo ABC (Activity Based Cost), pedidos assistidos por computador

(computer assisted ordering - CAO), re-embarque imediato (cross docking) e outros.

O gerenciamento por categorias sugere que cada categoria de produtos
desempenhe um papel estratégico especifico na busca da satisfacdo do consumidor.
Segundo essa estratégia, os produtos seriam gerenciados segundo as categorias a
qual pertencem e existiriam quatro grandes papéis para cada categoria: haveria 0s
produtos de “destino”, isto é, aqueles produtos que tornam determinada loja um
destino certo para aqueles consumidores em busca dos produtos que compdem
essa categoria. Essa loja ofereceria a maior variedade de produtos dessa categoria,
com 0S precos mais competitivos do mercado, de modo a tornar-se referéncia
guando o assunto fosse essa categoria de produtos. Haveria os produtos de “rotina”,
agueles produtos que sao comprados de forma rotineira e freqiente e que
impulsionam as vendas. Outra categoria a ser explorada seria a dos produtos de
‘conveniéncia’. Esses sao os produtos que sdo adquiridos por impulso, que o
consumidor vé e compra porque estdo a mao. Sao produtos que permitem margens
maiores do que os de destino ou de rotina. Finalmente, existe a categoria dos
produtos “sazonais”, que como o nome indica, sdo oferecidos em épocas especificas
do ano e, normalmente demandam uma apresentacéo e divulgagéo condizente com

sua importancia relativa.
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Qualquer que seja o programa utilizado para o ressuprimento de produtos ao
varejista, a adocdo de préticas de inventario permanente ou estoque perpétuo, isto
€, o conhecimento permanente dos estoques por item em dado momento ao longo
da cadeia de suprimento, especialmente os estoques do varejista — ponto de partida

do fluxo da demanda — é fundamental e indispenséavel.

2.8 A COMPOSICAO DO VAREJO

O comércio varejista atua em diversos segmentos. Segundo Levy e Weitz (2000,
p.26), cada um desses segmentos possui um conjunto de caracteristicas chamado
de “composto de varejo”’, ou seja, os elementos que o varejista utiliza para
conquistar e manter seus clientes. Cinco elementos basicos desse “composto de
varejo” sao particularmente Uteis para classificar o tipo de varejo praticado por uma
determinada empresa: o tipo de mercadoria vendida, o nivel de atendimento ao
cliente, o preco da mercadoria, a variedade e o sortimento dessas mercadorias.
Levy e Weitz (2000, p.26) definem “variedade” como um conceito associado ao
namero de categorias de mercadorias diferentes oferecidas por um varejista.
“Sortimento” diz respeito ao numero de itens diferentes em uma categoria de
mercadoria. “Categoria”, por sua vez, segundo a Associagdo ECR Brasil (1998), “é
um grupo de produtos que os consumidores entendem como inter-relacionados, e/ou
substitutos, no atendimento de certa necessidade. Ex. téxteis, congelados, etc.”. A
variedade é freqientemente referida como a amplitude de mercadorias com que um
varejista trabalha; sortimento é referido como a profundidade de mercadorias.

Manter grande amplitude e grande profundidade de mercadorias, isto €, oferecer
grande variedade de categorias e, a0 mesmo tempo, grande sortimento de itens em
cada categoria atrai os clientes que buscam “encontrar tudo em um sé lugar”, mas
tem um custo elevado para os varejistas porque seu estoque global aumenta, uma

vez que é preciso manter estoques de cada item.
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2.9 OS TIPOS DE VAREJO

Parente (2000, p. 23) propde uma classificacdo das instituicdes varejistas segundo

trés critérios: a propriedade, instituicbes com loja e instituicbes sem loja:

Independentes

Redes

Franquias
Departamentos Alugados
Sistemas Verticais de
Marketing

Classificacdo de

—» acordp com a L »
propriedade

Institaies Instituica 0 Alimenticias
nsnt.l.ugoes > n:stmmgoes com o Nio Alimenticias
Varejistas lojas O Servigos
o Marketing Direto
Instituicdes sem 0 Vendas Diretas
—> lojas —® 0 Migquinas de Venda
- O Varejo Virtual

Figura 2: Classificacdo das instituicdoes varejistas
Fonte: (PARENTE, 2000, p. 25)

Pelo critério de propriedade, as empresas varejistas podem ser classificadas em:
independentes, cadeias ou redes, franquias, departamentos alugados, ou de
propriedade de um fabricante ou atacadista, sendo que, nesse caso, teremos um
sistema vertical de marketing (PARENTE, 2000, p. 25).

Esse autor define uma empresa varejista independente como sendo aquela que:

[...] tem apenas uma loja. S&o empresas pequenas, com administracéo
familiar, que, em geral, utilizam baixo nivel de recursos tecnoldgicos. A
concentracdo da operagdo em uma Unica unidade permite que o0s
independentes exercam maior controle na gestdo do negdécio. A maior
integracdo entre as atividades de compra e venda permite uma sintonia
mais ajustada as necessidades do consumidor, e uma maior agilidade em
responder as flutuagbes do mercado. A grande desvantagem da loja
independente é sua limitagdo de recursos e de poder de barganha com os
fornecedores.
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Em seguida, Parente (loc. cit.) prossegue definindo as redes varejistas:

As redes operam mais de uma loja, sob a mesma direcdo. A medida que o
ndmero de unidades aumenta, a rede comega a exercer um maior poder de
barganha com seus fornecedores e consegue melhores condicdes e
compra. Economias de escala também ocorrem em muitas outras
atividades, como na propaganda, nos investimentos em tecnologia e gestao,
na logistica, e na pesquisa de marketing. As redes, entretanto, enfrentam
alguns desafios, tais como as dificuldades no controle das operacdes, na
flexibilidade e na adequacdo as diferentes caracteristicas de mercado de
cada unidade.

Ainda segundo Parente (2000, p. 26), as franquias consistem em “um sistema
continuo e integrado de relacionamento entre franqueador e franqueado, que
permite ao franqueado conduzir um certo negocio de acordo com um padrdo e
procedimentos e marca definidos pelo franqueador”. Ja os departamentos alugados
sdo uma forma de organizacéo do varejo na qual o varejista entende que a operacéo
de determinado departamento dentro de sua loja pode ser melhor conduzida por
uma empresa especializada. Parente (ibid., p. 28) argumenta que “ao alugar um
departamento para um especialista, a loja garante a satisfacdo do consumidor nesse
setor, sem 0s riscos de sua operagao” e cita como exemplo de areas nas quais essa
pratica de departamentos alugados pode ser adequada: padaria, peixaria,
floricultura, lanchonete. O autor deste trabalho citaria ainda: acougue, livraria e

eletrodomésticos.

2.9.1 Formatos de Varejo Alimenticio com Lojas

Uma vez definidos os tipos de varejo pelo critério de propriedade, vamos nos ater,
neste trabalho, apenas ao varejo alimenticio com lojas, no qual se enquadram o0s
supermercados, objeto principal deste estudo. As lojas de varejo alimenticio se
apresentam sob os mais variados tipos e formatos. Parente (ibid, p.30) oferece uma

classificacdo dessas lojas por formato e apresenta algumas das suas caracteristicas.
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Formatos Area de Ne N2 de Secgdes
de leoja Vendas/m2 médio Check
de outs
itens
Minimercado 50 — 100 1.000 1 Mercearia, frios, laticinios e bazar
Loja de |50 - 250 1.000 1 -2 Mercearia, frios, laticinios e bazar,
conveniéncia lanches
Supermercado | 300 - 700 4.000 2 -6 Mercearia, heortifruti, carnes, aves,
compacto frics, laticinios, bazar
Supermercado | 700 — 2.500 9.000 7 - 20 |Mercearia, hortifruti, carnes, aves,
Convencional frics, laticinios, peixaria e bazar
Superloja 3.000 - 5.000 14.000 25 - 36 |Mercearia, hortifruti, carnes, aves,
frics, laticinios, peixaria, padaria,
bazar, téxtil, eletrdnicos
Hipermercado | 7.000 - 1e.000 45,000 55 - 90 |Mercearia, hortifruti, carnes, aves,
frios, laticinios, peixaria, padaria,
bazar, téxtil, eletrénicos
Clube 5.000 — 12.00¢ 5.000 25 — 35|Mercearia, hortifruti, carnes, aves,
atacadista frios, laticinios, bazar, téxtil,
eletrdnicos
Fonte: Adaptado de PARENTE, 2000, p. 30

Parente (2000, p. 30) define com muita propriedade cada um dos formatos de loja

apresentados na tabela acima. Segundo esse autor (loc. cit.), minimercados sé&o

um expressivo tipo de varejo, especialmente forte nos bairros periféricos de classe

baixa, adotam o sistema de auto-servico e possuem apenas um check out. J& as

lojas de conveniéncia sao aquelas lojas de variedades “localizadas principalmente

em postos de gasolina”. Parente (loc. cit.) alerta para o fato de que o funcionamento

24 horas dos supermercados e o atendimento personalizado das padarias “cada vez

mais bem equipadas” tém limitado a expansdo desse formato. Parente (loc. cit.)

prossegue em suas definigdes:

Supermercados compactos caracterizam-se pelo sistema auto-servico,
check outs (caixas registradoras sobre balcdo na saida da loja) e produtos
dispostos de maneira acessivel, que permitem aos fregueses “auto-
servirem-se”, utilizando cestas e carrinhos. Os supermercados compactos
tém de dois a seis check outs e apresentam uma linha completa, porém
compacta, de produtos alimenticios. Representam a maioria das unidades
de auto-servico do Brasil em geral, pertencem a operadores independentes.
Supermercados convencionais
Sao supermercados de porte médio, que mantém o carater essencialmente
de loja de alimentos, apresentando boa variedade de produtos. A maioria
das redes de supermercados no Brasil opera grande nimero de lojas que
séo classificados como supermercados convencionais.
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Este trabalho pretende concentrar-se no estudo das instituicbes varejistas
classificadas como independentes ou pertencentes a pequenas redes, com lojas que
atuam no varejo alimenticio no formato de supermercados compactos ou

convencionais.

Para completar as definicbes propostas por Parente (2000, p. 32) para cada formato

de loja do varejo alimenticio, temos:

Superlojas

Sédo grandes supermercados, de cerca de 4.000 m2 e 30 check outs, que
apresentam completa linha de produtos pereciveis. Apesar de serem lojas
predominantemente de alimentos, oferecem também razoavel gama de
produtos ndo-alimenticios, inclusive téxteis e eletrénicos.

Hipermercados

Sdo grandes lojas de auto-servico, com cerca de 10 mil m2, que
apresentam enorme variedade de cerca de 50 mil itens, de produtos
alimenticios e nao-alimenticios. Por sua grande variedade e pregos
competitivos, vém tendo grande aceitagdo, especialmente nas grandes
cidades, pois oferecem ao consumidor a conveniéncia de fazer todas as
suas compras em um unico lugar. A grande diferenca entre uma superloja e
um hipermercado estd no destaque que é dado para o setor de nao
alimentos - uma area maior e com variedade muito mais ampla nos
hipermercados.

Clubes atacadistas

Sao grandes lojas que tanto realizam vendas no varejo (para o consumidor
final), como vendas no atacado (para comerciantes e operadores de
restaurante). Apresentam um sortimento bastante compacto, instalacdes
despojadas, limitada gama de servigos e pre¢cos especialmente baixos. No
setor de alimentos, a variedade estd mais concentrada para atender as
necessidades do cliente institucional, e no setor de ndo-alimentos, a linha
de produtos esta mais direcionada para o consumidor final. O Makro
apresenta um posicionamento de mercado e modelo de loja que
corresponde ao conceito de clube atacadista.

3 O CONCEITO DE ESTOQUE E SEU CONTROLE

ludicibus (1997, p. 193), define estoque como sendo o termo “utilizado para designar

o agregado item de propriedade tangivel que:

1. séo estocados para a venda no curso dos negdcios;

2. estdo em processo de producao para tal venda; ou

3. para ser corretamente consumidos na producéo dos bens e servigos que se

tornardo disponiveis para venda”.
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7

Dessa forma, constata-se que o estoque € um bem, material de suprimento, de
propriedade da empresa, com caracteristicas que o designam itens, mantidos em
disponibilidade constante, renovados de forma sistematica, destinados a venda ou a
fabricacdo de produtos e servicos inerentes a atividade da empresa e com o objetivo

de produzir lucros.

S&o as seguintes as funcdes do estoque:

1. Compensar as diferengas de ritmos ou de taxas entre fornecimento e demandas.
Assim, o estoque € um amortecedor, ou seja, reduz o impacto da demora do

fornecimento ou do excesso de demanda.

2. Garantir os abastecimentos de mercadorias ou matérias-primas, eliminando a
demora no fornecimento, no suprimento, e reduzindo risco das dificuldades no

fornecimento;

3. Proporcionar economias de escala, através de compras em lote econdmico,

flexibilidade ao processo, rapidez e eficiéncia no atendimento as necessidades.

3.1 OS TIPOS DE ESTOQUE

Uma vez que o estoque existe devido ha sempre presente diferenca de ritmo entre
fornecimento e demanda, as véarias razbes para esse desequilibrio levam a
diferentes tipos de estoque. Segundo classificacdo de Slack, Chambers, Harland et

al. (1997, p. 383) h& quatro tipos de estoque:

Estoque Isolador ou estoque de seguranca tem o proposito de compensar as
incertezas inerentes ao fornecimento e demanda. Uma operagcao de varejo nunca
pode prever a demanda perfeitamente. Sendo assim, para o varejista, o estoque
isolador tenta prover alguma seguranca de que determinada mercadoria ndo vai
faltar se houver um aumento inesperado na demanda ou algum atraso do fornecedor

na reposicao do produto;
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Estoque de ciclo é aguele necessério para manter o suprimento a demanda quando
a operagdo nao consegue produzir todos os itens simultdnea e continuamente.
Nesse caso, cada lote de producdo deve disponibilizar uma quantidade suficiente

para atender a demanda desse item, até que novo lote seja produzido;

Estoque de antecipacédo é o estoque formado a frente da demanda e colocado em
estoque até que seja necessario. Esses estoques sao formados nos casos em que a
demanda sofre bruscas variacbes de forma previsivel, ou a empresa compra
estoques de forma oportunistica ou especulativa, ou ainda quando existem ameacas

ao fornecimento;

Estoque no canal de distribuicdo existe porque as mercadorias ndo podem ser
transportadas instantaneamente do fornecedor para o varejista. Desde 0 momento
em que o fornecedor reserva parte do seu estoque para determinado varejista até
gque o produto chega na loja ele é classificado como estoque no canal de

distribuicdo. Todo estoque em transito € estoque no canal.

3.2 A GESTAO DO ESTOQUE

O termo gestdo vem de gerir, administrar, o conjunto de acées que movimentam o

negocio em um determinado periodo de tempo.

O estoque representa um dos ativos mais importantes do capital circulante e tem

impacto direto sobre a posicéo financeira das empresas comerciais, principalmente

7

supermercados. Por isso, seu controle e correta avaliacdo € essencial para uma

apuracao adequada das perdas e do lucro liquido do exercicio.

O controle e a gestao dos estoques permitem:

e Evitar roubos ou extravios;
e Eliminar desperdicios;

e Evitar perdas de vendas;
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e Reduzir despesa decorrente do excesso de estoque;

e Compor a base de uma boa politica de compras.

Ter controle sobre o estoque significa dispor de informa¢des confiaveis sobre a
posicdo instantanea do estoque de cada item armazenado na empresa, registrando
todas as suas movimentacfes de entrada, saida, perdas e avarias. Ja a gestédo dos
estoques, que tem o controle efetivo como requisito, significa acompanhar os
volumes dos produtos estocados, suas movimentacdes, seus custos, 0s prazos de
validade, significa ser capaz de prever e evitar as faltas, bem como identificar os
excessos que podem resultar em perdas fisicas ou provocar perdas financeiras. A
boa gestdo dos estoques tem por objetivo dirimir o “dilema da reposigdo dos
estoques”, conquanto procura manter os niveis dos estoques e 0s custos logisticos
0S menores possiveis, com uma ocorréncia minima de faltas. Para o pequeno
supermercado, o estoque representa uma aplicagcdo continua e importante de
recursos financeiros, além de circular por fases do ciclo operacional e manter um
peso consideravel no risco e retorno do empreendimento. Naturalmente, o seu nivel

influencia na rentabilidade e consequentemente, no fluxo de caixa.

Sendo assim, 0 objetivo basico da gestdo de estoque é procurar manter seus niveis
em equilibrio com as necessidades de consumo (a demanda do cliente), as vendas
e custos dai decorrentes. Em outras palavras, o nivel 6timo de estoque é o “que nem
apresenta desperdicio de excesso de capital, nem desperdicio de vendas por
rupturas no estoque” (PARENTE, 2000, p. 218). Esse autor define o nivel 6timo de

estoque como sendo aquele que:

e garante um estoque suficiente para cobrir as vendas esperadas;

e ndo apresenta excessos de capital, ou seja, produtos com estoques muito
acima dos niveis de estoque de segurancga;

e apresenta niveis baixos e aceitaveis de rupturas, ou seja, produtos sem
estoque(ex.:2%);

e permite que a apresentacdo dos produtos e a departamentalizacéo da loja
comuniquem uma imagem de loja bem abastecida;

e proporciona bons indices de giros de estoque e de GM-ROI (Gross Margin
— Return on Investiment).

E lista varios fatores que influenciam a determinacdo do nivel 6timo do estoque para

cada loja:
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e VVolume de vendas — quanto maior o volume de vendas, maior tendera a ser o

estoque;

e Variedade dos produtos — a oferta de uma maior variedade de itens implica na
incorporagao de produtos com baixo volume de vendas, provocando um giro mais

lento dos estoques;

e Tamanho da loja — lojas maiores necessitam de maior volume de produtos para

transmitir uma imagem de loja bem sortida e abastecida;

e Frequéncia dos pedidos e das entregas — pedidos e entregas mais frequentes

resultam em menores niveis de estoques e menor risco de rupturas;

e Treinamento dos gestores de compras — compradores mais treinados e
capacitados fazem pedidos mais adequados as demandas da loja, reduzindo os

niveis dos estoques;

e Utilizacdo de EDI — a emissédo de pedidos e o recebimento das faturas via EDI
reduz o ciclo entre pedido e entrega, reduzindo os niveis dos estoques de

seguranca;

e Reposicdo continua — o0s sistemas de reposicdo continua estimulam os
fornecedores a cumprirem seus compromissos de fornecimento (pedidos completos

entregues no prazo) o que reduz os niveis de estoque;

e Intensidade das promogbes — “as promog¢des introduzem niveis oscilantes e
imprevisiveis de demanda. Quanto maior a atividade promocional, maior sera a
necessidade de estoques, aumentando as possibilidades de faltas de produtos”;

3.3 CUSTO DOS ESTOQUES

O custo dos estoques € composto por todos o0s gastos relacionados a sua aquisicéo,

conservagao e manutencao, dentro da cadeia de suprimento dos supermercados.
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Slack, Chambers, Harland et al. (1997, p. 385) chamam a atencgédo para o fato de
gue os gerentes envolvidos no processo de decisdo de reposicdo dos estoques
devem levar em conta os custos que serdo afetados pela sua decisdo de ‘quanto
pedir’, ou seja, a decisdo sobre o volume de ressuprimento, e o ‘quando pedir’, isto
€, a decisdo sobre 0 momento de reposi¢cdo. Os custos mais relevantes relacionados

com essas decisdes sdo 0s seguintes:

1. Custo de colocacdo do pedido é o incorrido com as tarefas de escritorio de
preparo do pedido, emissao, transmissao, recebimento da mercadoria, registro das
notas fiscais, pagamento, etc;

2. Custo de desconto de preco € a perda do desconto sobre o preco normal de
venda oferecido por muitos fornecedores para grandes pedidos. Inversamente, 0
fornecedor pode impor um acréscimo de custo nos casos de pequenos pedidos;

3. Custo de falta de estoque ocorre quando ha um erro na decisao de reposi¢cao do

estoque e a loja fica sem o produto (out-of-stock);

4. Custo de capital de giro € o custo financeiro associado ao pagamento ao
fornecedor antes do recebimento pela venda da mercadoria. Quando isso acontece,
a empresa pode precisar recorrer ao mercado financeiro para suprir eventual
deficiéncia de caixa ou perder oportunidades de aplicagdo dos seus recursos

financeiros em outro ativo mais rentavel;

5. Custo de armazenagem € o0 custo associado a armazenagem fisica dos bens, o

qual pode ficar elevado se o produto demanda refrigeracdo ou seguranca especial;

6. Custo de obsolescéncia esta relacionado com a possibilidade do produto ficar

obsoleto, “fora de moda”, ou perder o prazo de validade;

3.4 A REPOSICAO DOS ESTOQUES

Parente (2000, p. 224) classifica os produtos, do ponto de vista da sua reposicéo,

em “continuos” e “descontinuos”. Os produtos continuos sé&o itens que fazem parte
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do mix da loja por um longo periodo de tempo tais como os produtos das categorias
de alimentos, limpeza, perfumaria, etc. e sdo definidos de forma especifica, pela
marca, modelo, tamanho da embalagem, cor, sabor, fragrancia e referéncia. Ainda
segundo Parente (loc. cit.), muitos produtos continuos, isto €, que sdo comprados e
vendidos continuamente o0 ano inteiro, registram uma forte demanda sazonal a
exemplo do peru no Natal, ou o bacalhau na Pascoa. J& os produtos descontinuos
sao itens com um ciclo de vida curto, que fazem parte do mix de produtos da loja
apenas durante certo periodo de tempo, a exemplo dos produtos da categoria de
confec¢des que apresentam uma forte caracteristica de moda, desenvolvidos em
geral para certa estacdo do ano. Sao produtos para os quais 0s consumidores dao
grande importancia para o0s aspectos novidade, renovacdo dos modelos e
diferenciacdo de estilos. Outros exemplos classicos de produtos descontinuos sao
0s ovos de pascoa e o0 panettone. A demanda por esses produtos ocorre em datas

muito especificas e, portanto, sua compra também é sazonal.

3.5 O PROCESSO DECISORIO E A REPOSICAO DOS ESTOQUES

Administrar significa, essencialmente, tomar decisdes. Chiavenatto (1999, p. 285)
cita que “tomar decisbes é identificar e selecionar um curso de agado para lidar com
um problema especifico ou extrair vantagens em uma oportunidade”. O processo
decisério é uma constante em qualquer organizacdo e compreende a avaliacao
sobre uma determinada situacéo e a definicdo de ac¢des concretas para manter ou
mudar essa situacao. As situacdes se apresentam com um relativo grau de incerteza
e complexidade, dependendo da quantidade e qualidade da informacé&o disponivel
sobre cada situacdo, e a escolha da acdo mais conveniente € feita baseada nos
critérios de racionalidade e eficacia, tendo em vista o objetivo da organizacéo, seus

valores, crencas e recursos.
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A Tomada de Decisio

Objetivos da Critérios de
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£

Apoio ao Decisor

Figura 3: A tomada de decisdo e a ajuda ao decisor
Fonte: Freitas, 1995, p. 52

Freitas e Kladis (1995, p. 54) ressaltam que as decisdes dentro das organizacdes
ocorrem em todos os niveis. No nivel operacional as decisdes sdo, em grande parte,
programaveis, isto é, ocorrem em intervalos de tempo mais ou menos programados,
apresentam situacfes de pequeno grau de incerteza e baixa complexidade. Essas
decisdes sdo também chamadas de estruturadas (ibid., p. 55) porque é possivel se
conhecer quase todas as variaveis e o0 tomador de decisBes utiliza-se de
procedimentos e regras pré-estabelecidas para obter respostas imediatas as quais,
segundo Chiavenato (1999, p. 297), “envolvem solug¢des oferecidas pela experiéncia
passada e que excluem ou limitam alternativas. E o caso da reposicdo automatica
de estoque quando algum item cai abaixo de um determinado nivel no inventario”.
Essas decisdes séo, portanto, facilmente automatizaveis e, o que é mais importante,

sao facilmente delegaveis.

A importancia do tomador de decisédo provém do fato de que cabe a esse escolher a
alternativa de agao mais racional do ponto de vista do seu sistema de valores. Isso
quer dizer que uma decisdo completamente racional para um individuo ndo o é
necessariamente para outro que possua crencas e valores distintos. Chiavenatto

(1999, p. 286), descreve o fendmeno da “racionalidade limitada”, segundo o qual a
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racionalidade das decisfes esta limitada aos aspectos da situacdo que o decisor
consegue perceber ou interpretar, enquanto que os demais aspectos da situacéo
gue nédo sao percebidos ou conhecidos pelo decisor, embora existam na realidade,
nao interferem na decisdo. Continuando, esse autor (ibid., p. 287) sugere, para

aumentar a racionalidade do processo decisorio, incluir:

1. a busca de toda informacéo relevante para o assunto a ser decidido;

2. a tentativa de mensurar as alternativas;

3. a procura pela alternativa que maximize a satisfacdo e minimize as

consequéncias negativas.

Como esses atributos nunca podem ser alcancados plenamente, o decisor eficaz
deixa de lado a busca incessante pela alternativa 6tima e inalcancavel e se
conforma com a alternativa mais satisfatéria e possivel. Portanto, ndo existem
decisdes perfeitas, mas apenas a aceitacdo do razoavel (FREITAS E KLADIS, 1995,
p. 57). A decisdo sobre a escolha da melhor agéo alternativa a ser adotada depende
ainda da capacidade intelectual do tomador da decisao.

3.5.1 O Auxilio dos Sistemas na Tomada de Decisdo

Werner e Segre (2002) afirmam que o setor de supermercados, no Brasil, é
considerado como um dos segmentos que mais utilizam tecnologias na realizacéo
dos servicos prestados, embora o uso dessa tecnologia esteja mais dirigido para a
automacado dos processos e operacbes do que propriamente para agregar
informagdes para uma melhor gerenciamento e condugdo dos negdcios. Segundo
esses autores (op. cit.) o uso dos sistemas baseados nas tecnologias de informacéo
e comunicacdo se iniciou, no setor, pelas areas de retaguarda, ou back office:
departamentos de financas, recursos humanos, contabilidade. Tratar a enorme
massa de informacgbes contabeis, elaborar os calculos da folha de pagamento ou
emitir o faturamento ficou muito mais facil a partir da utilizacdo de sistemas
informatizados de apoio a essas operagdes, chamados de “sistemas de

processamento de transagdes” (SPT). Stair e Reynolds (1999, p. 238) descrevem
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gue toda organizacdo possui sistemas de processamento de transagdes, manuais
ou automatizados, os quais processam, detalhadamente, os dados necessarios,
visando atualizar os registros das operacdes da organizacdo. Esses registros estao
relacionados com as transacdes de negocios basicos tais como o langcamento de
pedidos, vendas a clientes, controle de estoque, folha de pagamento, contas a
pagar, contas a receber, razdo contabil, dentre muitos outros. Os sistemas de
processamento de transacfes automatizados demandam grande entrada de dados e
produzem grande quantidade de informacfes sem exigir processamento complexo

ou sofisticado.

Ja na frente do negocio e especificamente no varejo de supermercados, a
introducéo, ha cerca de vinte anos, dos leitores de cédigos de barras associados a
terminais ponto de venda (PDV) — que vieram a substituir as maquinas registradoras
—, representou uma grande inovacao tecnolégica e trouxe elevados ganhos de
produtividade na chamada “frente-de caixa”. Essa inovacao so foi possivel porque os
fornecedores desses equipamentos perceberam que sO 0s conseguiriam vender aos
supermercadistas se oferecessem a solucdo completa: hardware e software. Dai
surgiram os mais diversos sistemas de “frente-de-caixa” desenvolvidos, tanto pelos
grandes fornecedores de equipamentos quanto em associacdo desses com

fornecedores de softwares.

Logo em seguida surgiram as balancas incorporadas ao check-out e o pagamento
através da Transferéncia Eletrénica de Fundos (TEF). Ainda hoje, a automacédo das
atividades de frente-de-caixa € tida, pelos supermercadistas, como a mais
importante aplicacdo da tecnologia da informag¢do e comunicacdo na operacao das
lojas (AGUILAR, 2004).

Ja na chamada “retaguarda da loja”, isto é, nas atividades de compras, pesquisas de
precos, controle e reposicao de estoques, recebimento de mercadorias, formacgéo de
precos e margens, etc., as aplicacbes de sistemas informatizados tiveram um
desenvolvimento mais lento e ocorreram, primeiramente, através do
desenvolvimento proéprio, internamente as grandes corporagfes, de sistemas

exclusivos. Posteriormente, as médias e pequenas empresas passaram automatizar
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a retaguarda das suas lojas com a utilizacdo de sistemas de processamento de
transacfes e de apoio a decisdo, desenvolvidos por empresas independentes.

Segre e Bastos (2000) apontam como principais fatores para a incipiente adoc¢ao

das tecnologias de informacao e comunicacao (TICs) pelos supermercadistas:
e geréncias familiares conservadoras e geralmente pouco profissionalizadas;
e caréncia de mao-de-obra qualificada;

e tecnologias caras e ndo totalmente confiaveis;

e infra-estrutura de telecomunicacdes precaria e cara.

Resumindo: por razdes associadas ao proprio processo de génese e
desenvolvimento da empresa e sua cultura, alguns supermercadistas néo
desenvolveram o hébito ou rotina de consultar relatorios ou informacdes gerenciais
como apoio a decisao, ou falta lhes formacao intelectual ou conhecimento especifico
e, portanto, Ihes é dificil interpretar as informa¢gBes quando disponiveis. Como
resultado, ao tomar decisfes, preferem seguir sua intuicdo ou “tino” comercial € nao
véem necessidade em consultar outros dados. Sua forma de gerir seus negocios é

autdbnoma, seguem apenas suas proprias conviccdes e regras e confiam plenamente

no seu tino para tomar decisoes.

Figura 8: O decisor intuitivo

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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No lado oposto, existem aqueles gestores que dependem fortemente de informacdes
de todo tipo para tomar decisdes e procuram levar em conta uma enorme gama de

informacdes no seu processo decisoério. Podemos chamar esse gestor de “racional’.

Forte Habito e Grande Interesse Resultando Modelo Decisirio
Preparo Intelectual Levam ao por Informacoes em um Racional: Completa
para Utilizar — Gerenciais de Toda ) Dependéncia de
Infor n'l.,iq_ﬁ{_‘i Ordem ]I]I'tnl'l'll:-](ﬁ('.‘i
Gerenciais Gerenciais
Sistemiticas

Figura 9: O decisor racional

Fonte: Elaborado pelo Autor.

Um exemplo de informacéo facilmente acessivel e de baixo custo € o volume de
vendas de determinado item num dado periodo. JA o conhecimento da posicéo
instantanea do estoque desse item, informacéo crucial para se programar sua
reposicdo com eficiéncia, exige processos de controle rigoroso das entradas e
saidas daquele item, inclusive as movimentacdes decorrentes de avarias,
transformacdes e consumo interno. Sendo assim, quando nos referimos ao aparente
desinteresse do supermercadista por informacdes gerenciais, estamos nos referindo
aquelas informacdes relevantes que aumentam a eficicia do processo decisorio. De
um modo geral, essas informagfes sdo mais dificeis de se obter ou tém um custo

mais elevado.

3.5.2 O Dilema da Reposicao do Estoque

Ao tomar a decisdo da quantidade a ser comprada para repor o estoque, 0

supermercadista se defronta com o seguinte dilema:

1. estoques reduzidos aumentam o risco de ruptura (falta do produto na prateleira);

2. estoques elevados exigem maior aporte de capital de giro.

A gestdo mais eficiente ocorre quando o valor total do estoque e o0s custos logisticos

sS40 0s menores possiveis e a falta de produtos € minima. A gestdao menos eficiente

seria aquela em que o estoque se eleva por conta da aquisicdo exagerada de
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produtos de baixo giro e, a0 mesmo tempo, faltam produtos de alto giro, ou ainda,
embora o valor total do estoque se mantenha baixo e haja pouca falta de produtos, a

reposicao do estoque é feita a um custo logistico inadequado.

Nessas circunstancias, podemos afirmar que a efichcia desse processo, isto €,
colocar os produtos certos ao menor custo possivel, sem o auxilio de ferramentas
computacionais eficientes € reconhecidamente baixa, bastando observar os niveis
de encalhe de produtos decorrentes de uma compra exagerada ou, seu contrario, as
rupturas no estoque resultante de uma compra insuficiente. Em quaisquer dessas
duas situacdes, as perdas para o supermercadista sdo evidentes: no primeiro caso,
para evitar o comprometimento do seu capital de giro o supermercadista “queima”
esse estoque de produtos comprados em excesso, isto €, vende com uma margem
abaixo da programada no momento da compra da mercadoria, resultando em perda
de margem na comercializagdo; no segundo caso, a falta de produtos resulta em
perda de venda e insatisfacdo do cliente. Para contornar essa Ultima situacao, a de
falta de produtos, o supermercadista recorre ao abastecimento através de
atacadistas que dispdem do produto para pronta entrega o que resulta em perda de
margem na compra porque 0s produtos adquiridos através desse canal tém
normalmente seus precos mais altos do que se adquiridos diretamente do

fornecedor.

Por outro lado, a gestao dos estoques tem um custo administrativo intrinseco a essa
atividade, pois séo varias as possibilidades de ocorréncia de erros nos registros das
movimentacdes de mercadorias durante as operacdes de compra, venda,
transferéncia, devolugdes, transformacdes, avarias, furtos, consumo interno, etc.,
ocorréncias essas que devem ser administradas procurando-se evitar os erros e

corrigindo-os sistematicamente.

3.6 A GESTAO DE COMPRAS

S&o varios os metodos a disposicdo dos supermercadistas para o calculo das
guantidades de mercadorias que devem ser compradas para abastecer o ponto de
venda ou repor o estoque. Qualquer que seja 0 método adotado, sua precisdo

aumenta a proporgdo que se envolve um maior niumero de informagdes sobre a
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movimentagdo dos produtos e as caracteristicas do seu abastecimento. As
informacdes necessérias para se determinar o lote 6timo de compra com elevado

grau de acerto sdo as seguintes:

e Saida média dos produtos (diaria, semanal ou quinzenal) — O célculo da saida
média deve abranger um intervalo relativamente longo de modo a diminuir a
influéncia dos aumentos de vendas esporadicos decorrentes das promocoes
eventualmente ocorridas nesse periodo. Uma alternativa para aumentar a preciséo
do célculo da saida € expurgar as vendas promocionais do periodo, no célculo da
saida média;

e Cobertura — também chamado “tempo de reposi¢ao” € o intervalo de tempo entre
dois abastecimentos consecutivos e esta relacionado com a frequéncia de entrega
das mercadorias por parte do fornecedor — se € diaria, semanal, quinzenal, etc. — e
com o prazo decorrido entre a emissado do pedido de compra e a entrega efetiva da
mercadoria (lead-time). A perecibilidade (shelf-life) do produto é determinante na
definicdo da cobertura. As incertezas quanto ao recebimento das mercadorias no
prazo previsto no pedido, decorrentes da falta de confiabilidade no fornecedor, pode
ensejar a necessidade de se acrescentar a cobertura alguns “dias de prote¢gao” com
0 intuito de se evitar rupturas no estoque por atrasos ou falhas na entrega por parte

do fornecedor;

e Estoque Atual — também chamado estoque domeéstico ou armazenado é a

guantidade do estoque da mercadoria disponivel no momento;

e Display Minimo — é a quantidade de produtos que deve se dispor minimamente na
prateleira em exposicado permanente. O estoque atual nunca deve ser menor do que
0 esse display minimo sob pena de comprometer a exposi¢do dos produtos para o

cliente;

e Estoque em Transito — é a quantidade de produtos constante nos pedidos ja

colocados ao fornecedor, aguardando entrega;
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e Pedido Minimo do Fornecedor — é o valor minimo (em R$) para faturamento
admitido pelo fornecedor, abaixo do qual o pedido ndo € atendido. Esse valor

minimo pode ser exigido por item individual ou para o total do pedido.

Manipular todo esse elenco de informac¢des € impraticAvel sem o suporte de um
sistema informatizado, pela enorme quantidade de itens que sdo negociados,
diariamente, por uma empresa de supermercado, ainda que de pequeno porte. E,
mesmo dispondo de tal sistema, é indispensavel a contribuicdo do gestor da carteira
de compras na andlise das sutilezas relacionadas com a administracdo dos
estoques dos produtos similares, previsdao de entrada de produtos em promocéao,
promocdes em curso nos concorrentes, abastecimento de produtos-chave, etc. Isso
tudo sem falar que o volume do estoque em uma empresa esta diretamente
associado a incerteza do comprador quanto aos dados e informag¢des que suportam
sua decis&o de compra. E conveniente também dispor, no momento da negociag&o
com o fornecedor, de informacdes sobre o histérico de compra e venda de cada
item, pelo menos dos ultimos trés meses, as quantidades recebidas na ultima
entrada, o custo da ultima entrada, as margens previstas e as realizadas no periodo
de vendas considerado, por item, por grupo de produtos e por fornecedor. Essas
informacdes, se adequadamente utilizadas, isto €, se fazem parte do conhecimento
do supermercadista, aumentam, em muito, seu poder de barganha junto ao

fornecedor e permitem otimizar a variedade de itens ofertada aos seus clientes.

4 ANALISE DAS EMPRESAS ESTUDADAS

Para medir a influéncia do controle permanente dos estoques, associado a utilizacao
de sistemas informatizados, sobre o desempenho do pequeno e médio
supermercado se optou, neste trabalho, por comparar as atividades de cada
empresa em diferentes estagios de utilizacdo de sistemas informatizados, sendo na
gestao de estoques ou no desenvolvimento de suas atividades, procurando associar
os resultados apresentados por cada um para obtencdo de suas respectivas
vantagens competitivas e analisando esses dados a luz dos pressupostos que

nortearam este estudo.
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Atualmente, identificar o estagio em que se encontra determinada empresa em seu
processo de informatizacdo, ndo chega a ser uma tarefa dificil, haja vista que os
sistemas utilizados nas empresas supermercadistas, especialmente aqueles
voltados para o controle e a reposicdo dos estoques, tém suas caracteristicas

principais universalmente conhecidas e consagradas.

Sendo assim, os sistemas informatizados de gestdo de estoque devem demonstrar:

e Controle permanente sobre as movimentacgoes e os saldos do estoque;

e Indicadores de desempenho para gestdo sobre precos e margens;

e Controle permanente dos estoques por item;

e Nivel real de reposicdo das mercadorias;

Quanto mais dessas informagcbes as empresas levarem em consideracdo, mais
avancadas estardo na utilizacdo de sistemas informatizados de gestdo dos seus
estoques. Por esse motivo, foram incluidas, no questionario que norteou a pesquisa
de campo, perguntas sobre a utilizacdo desse tipo de informacédo pelas empresas

pesquisadas, no desenvolvimento de suas atividades.

4.1 AMOSTRA E SUJEITOS DA PESQUISA

Nossa amostra foram quatro supermercados de pequeno e médio porte de Belo
Horizonte que possuem variados graus de informatizacdo. A escolha da amostra da
pesquisa foi intencional, pois dentre os estabelecimentos amostrados é possivel
encontrar elementos suficientes que representem a realidade da maioria do universo

do varejo supermercadista desse porte em Minas Gerais.

Os sujeitos da pesquisa foram os proprietarios / diretores dessas empresas,

Gerentes e Encarregados.
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Foi apresentado a cada empresa pesquisada um Termo de Acordo de
Confidencialidade (apéndice 1) no qual o autor deste trabalho se comprometeu em
guardar sigilo sobre as informacgdes coletadas, dando-lhe um tratamento meramente
estatistico, sem identificar a empresa fornecedora das informacdes. Por conta desse
compromisso, as empresas pesquisadas serao aqui referidas pelas letras A, B, C, e
D.

A seguir, sdo apresentadas as principais caracteristicas de cada empresa da
amostra estudada, obtidas através das entrevistas conduzidas pelo autor deste
trabalho a partir do questionario de pesquisa (apéndice Il), e sdo feitas avaliacdes do

atual estagio do ambiente informacional desenvolvido nessas empresas:

4.2 AVALIACAO DAS EMPRESAS

4.2.1 Avaliacdo da Empresa A

Esta empresa iniciou suas atividades numa loja instalada no Mercado Central de
Belo Horizonte, que atuava na compra e venda de cereais. Apds 05 (cinco) anos, 0
proprietario optou em diversificar o seu ramo de atuacdo. Assim, iniciou suas
atividades formalmente no ramo do atacado e varejo em 1997, e hoje possui uma
loja independente do tipo supermercado compacto de pouco mais de 148 m? de area

de vendas, localizada em um bairro de classe D em Belo Horizonte.

A empresa possui 08 (oito) funcionarios no total, sendo que a sua estrutura
administrativa conta apenas com 03 (trés) funcionarios. O Proprietario é o
responsavel pela administracdo geral da empresa, acompanhando a tesouraria,
caixa e o contas a pagar. Tem 01 (um) Encarregado de Operacbes que € um dos
filhos do proprietario e 01 (um) Encarregado da Frente de Caixa que também é filho
do proprietario. Todos possuem ensino médio. Na empresa sédo produzidos os livros
fiscais e os arquivos do SINTEGRA. Os balancos, balancetes e as folhas de
pagamento sdo elaborados por um escritério de contabilidade externo a quem foram

terceirizadas essas tarefas.
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A empresa faz uso somente do sistema informatizado para Frente de Caixa, que

busca controlar o registro de suas vendas.

O processo de identificacdo e definicho das compras na empresa partem do
conhecimento e experiéncia do Proprietario, tendo o aporte do Encarregado de
Operacdes e do Encarregado de Frente de Loja, que buscam acompanhar o0s
estoques fisicos de forma visual, onde € observado a quantidade de mercadorias
armazenadas em estoque e a quantidade de mercadorias expostas nas prateleiras.

A partir desta andlise, inicia-se todo o processo de compras.

Na empresa temos a predefinicdo dos estoques minimos de mercadorias, que
partem da analise fisica dos estoques que sao feitas pelo Proprietario, com o aporte
do Encarregado de Operacdes, que buscam avaliar a procura das mercadorias pela
clientela.

As predefinicbes para a compra de uma nova mercadoria partem da analise do
Proprietario que busca observar a procura de mercadorias que ndo estdo expostas
em suas prateleiras que sdo procuradas pela clientela de forma constante, ou seja a

.....

compra de novas mercadorias com o objetivo de alavancar as suas vendas.

Ao questionar se a empresa possui a area de Prevencdo de Perdas, o Proprietario
apresentou ndo conhecer a mesma e muito menos sabe da sua importancia nas

operacdes de uma loja de atacado / varejo.

O processo de recebimento de mercadorias na empresa, ocorre pela Frente de Loja,
onde ndo temos uma area especifica para a Portaria de Recebimento. A conferéncia
fisica das mercadorias é feita pelos Responsaveis de cada setor, fazendo o uso da
nota fiscal em maos, caso seja necessario pesar alguma mercadoria, ndo existe
balanca para mensurar se o peso descrito na Nota Fiscal esta correto com o0 peso

fisico da mercadoria entregue pelo fornecedor.

E executado semanalmente o inventario na loja, onde é feita a contagem fisica dos

itens. ApOs o inventario fisico os niumeros sdo comparados pelo Encarregado de
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Operacdes com o controle manual existente em Planilhas de Excel, que busca
demonstrar a quantidade de mercadorias existentes em estoque. Caso seja
verificado divergéncias entre a quantidade fisica analisada, com a quantidade
apresentada nas planilhas, sdo feitos os respectivos ajustes. Atualmente nédo é
elaborado plano de agéao pelos envolvidos, com o objetivo de preparar acdes que
busquem evitar as perdas e as sobras verificadas nos inventarios, e

consequentemente diminuir as perdas financeiras para a empresa.

A empresa, atualmente, por ndo ter um sistema informatizado de Gestdo de
Estoque, ndo tem controle sobre suas movimentagdes e ajustes de estoque que Sao

feitos.

Ao gquestionarmos se a empresa faz a gestdo das mercadorias armazenadas no
estoque e ndo expostas nas prateleiras, o Proprietario nos informou que ndo fazem

0 respectivo controle e ndo tem conhecimento desta rotina.

Atualmente, empresa apresenta como diferencial competitivo o atendimento ao
cliente, e tem como vantagem sua caracteristica de loja de bairro de classe média
baixa. Nas entrevistas desta pesquisa, observou-se interesse do Proprietario em
aprimorar seus sistemas informatizados e intensificar o uso da tecnologia da

informacé&o, como forma de viabilizar o crescimento da empresa.

A administracdo da empresa tem dois focos estratégicos principais: o primeiro € a
busca pela manutencdo do seu baixo custo operacional, o segundo € a busca
permanente pelo aprimoramento da qualidade do seu atendimento. Essas duas
énfases estdo perfeitamente adequadas ao seu perfil de empresa de pequeno porte,
que procura atender a clientela. O baixo custo operacional é resultado do rigoroso
controle dos custos com pessoal, onde observou-se o acumulo de fun¢des em varias
areas e auséncia de quadros mais especializados com formacéo de nivel superior e

falta do controle sobre as perdas e desperdicios na operacéo da loja.
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4.2.2 Avaliagdo da Empresa B

A empresa iniciou suas atividades formalmente no ramo do atacado e varejo ha 15
anos atras, onde o seu Proprietario tinha como sonho de ter o seu proprio negocio.
Hoje existe uma loja independente com 360 m? de area de vendas, localizada em
um bairro de classe C em Belo Horizonte.

A empresa possui 15 (quinze) funcionarios no total, sendo que a sua estrutura
administrativa conta apenas com 06 (seis) funcionarios. O Proprietario € responsavel
pela administracdo geral da empresa, ha 01 (um) Gerente de Loja, e 04 (quatro)
Encarregados de Operacdes, distribuidos em Frente de Loja, Caixa, Gestdo de
Estoque e Portaria de Recebimento. O Gerente possui Curso Superior, 0
Proprietario e os Encarregados possuem Ensino Médio, e os demais possuem
Ensino Médio e Ensino Fundamental. Na empresa sé@o produzidos os livros fiscais e
os arquivos do SINTEGRA. Os balancos, balancetes e as folhas de pagamento séo
elaborados por um escritorio de contabilidade externo a quem foram terceirizadas

essas tarefas.

A empresa faz uso somente do sistema informatizado para Frente de Caixa, que

busca controlar o registro de suas vendas.

O processo de identificacdo e definicho das compras na empresa partem do
conhecimento e experiéncia do Gerente, tendo o aporte do Encarregado de Gestéo
de Estoque, que busca acompanhar os estoques fisicos de forma visual, onde é
observado a quantidade de mercadorias armazenadas em estoque e a quantidade
de mercadorias expostas nas prateleiras. A partir desta andlise, inicia-se todo

processo de compras, mas tudo passa pela supervisao do Proprietario.

Na empresa ndo existe a predefinicdo dos estoques minimos de mercadorias,

conforme verificado com o Gerente da Loja e o Encarregado de Gestao de Estoque.

As predefinicbes para a compra de uma nova mercadoria partem da analise do

Gerente da Loja, que busca observar o langcamento junto aos Fornecedores e a
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demanda do mercado, devido a procura de mercadorias que nao estao expostas em
suas prateleiras e que sao procuradas pela clientela de forma constante.

Ao questionar se a empresa possui a area de Prevencdo de Perdas, o Proprietario
nos informou que ndo, mas que tem conhecimento da sua importancia nas

operacoes da loja.

O processo de recebimento de mercadorias na empresa ocorre na Frente de Loja,
onde ndo h& uma éarea especifica para a Portaria de Recebimento. A conferéncia
fisica das mercadorias é feita de forma aleatédria pelos Responsaveis de cada setor,
fazendo o uso da nota fiscal em maos. Caso seja necessario pesar alguma
mercadoria, ndo existe balanca para mensurar se o peso descrito na Nota Fiscal

esta correto com o peso fisico da mercadoria entregue pelo fornecedor.

N&o é executado inventario na loja. Com isso, ndo € possivel mensurar a quantidade
fisica existente com algum Controle do Estoque, ou até mesmo com os dados

apresentados na contabilidade.

A empresa, atualmente, por ndo ter um sistema informatizado de Gestédo de

Estoque, ndo tem controle sobre suas movimentacdes e ajustes de estoque.

Ao questionarmos se a empresa faz a gestdo das mercadorias armazenadas no
estoque e ndo expostas nas prateleiras, o Gerente da Loja nos informou que nao, e

demonstrou nao ter conhecimento sobre esta rotina.

Na entrevista desta pesquisa, observou-se pouco interesse do Proprietario e do
Gerente da Loja em aprimorarem seus sistemas informatizados e intensificar o uso

da tecnologia da informag¢ao como forma de viabilizar o crescimento da empresa.

Observou-se o acumulo de fungbes nas areas e auséncia de quadros mais
especializados com formacdo de nivel superior, e auséncia de controle sobre as

perdas e desperdicios na operacao da loja.
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4.2.3 Avaliagdo da Empresa C

Esta empresa iniciou suas atividades em 1989, e pertence a 02 (dois) sOcios que
sdo oriundos de uma familia que ja explorava o ramo de supermercados no interior
do estado de Minas Gerais. Hoje possui uma loja com 800 m? de area de vendas,

localizada em um bairro de classes B e C em Belo Horizonte.

A empresa possui 56 (cinquenta e seis) funcionarios no total, sendo que a sua
estrutura administrativa conta com 10 (dez) funcionarios. Os Proprietarios séo
responsaveis pela Geréncia Comercial e pela Gerencia Administrativa Financeira.
Existe 01 (um) Gerente de Loja, 01 Coordenador de TI, 01 Coordenador de
Recursos Humanos, 01 Coordenador de Prevencdo de Perdas, e 04 (quatro)
Encarregados de Operacdes, distribuidos em Frente de Loja, Caixa, Gestdo de
Estoque e Portaria de Recebimento. Os Proprietarios, Gerente e Coordenadores
possuem Curso Superior. Os Encarregados possuem Ensino Médio e estdo
cursando Curso Superior, e 0s demais possuem Ensino Fundamental e Ensino
Médio. Na empresa sao produzidos os livros fiscais e os arquivos do SINTEGRA. Os
balancos e balancetes sdo elaborados por um escritorio de contabilidade externo a

guem foram terceirizadas essas tarefas.

A empresa faz uso dos sistemas informatizados para Frente de Caixa, Faturamento,
Contas a Pagar e a Receber, Tesouraria, Recursos Humanos e Folha de Pagamento

e Gestdo de Estoque.

O processo de identificacao e definicdo das compras na empresa parte da area de
Compras que define as mesmas, a partir da analise de relatorios gerenciais dos
estoques gerados pelo sistema de Gestao de Estoque, com o objetivo de verificar o
giro dos itens, o volume das vendas, o preco, valor de desconto e o periodo de
compra de uma determinada mercadoria, sendo que todo processo passa pela

supervisao do Gerente da Loja.

Na empresa existe a predefinicdo do estoque minimo das mercadorias, que partem
das analises de relatorios gerenciais, que séo feitas pelo Encarregado do Estoque,
pela area de Compras, pelos Responsaveis de cada area (pereciveis / mercearia /
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bazar), que buscam avaliar também o prazo de entrega, o giro dos itens e o prazo

de validade das mercadorias.

As predefinicdes para a compra de uma nova mercadoria partem de um estudo bem
fundamentado com a participacdo da area de Compras, dos Encarregados de cada
area, do Gerente da Loja e da Geréncia Comercial, com o objetivo de verificar a
demanda do mercado. Apés a aquisicdo da nova mercadoria, € feito um
acompanhamento das vendas e a rotatividade dos itens no estoque nos primeiros
meses. Com este processo € possivel evitar perdas financeiras e acumulo de

mercadorias no estoque, conforme descrito pelo Gerente Comercial.

A empresa possui a area de Prevencdo de Perdas, onde foi descrito pelos
Proprietarios que € uma area fundamental para a operacdo da loja, pois busca
garantir assertividade no recebimento/expedicdo das mercadorias, na gestao dos
estoques, no acompanhamento das atividades da Frente de Loja, Tesouraria e, é

claro, a seguranca dos clientes e colaboradores.

O processo de recebimento de mercadorias na empresa, ocorre em uma area
especifica descrita como Portaria de Recebimento. A conferéncia fisica das
mercadorias € feita pelos conferentes, fazendo o uso da nota cega (planilha de
conferéncia) em maos, conferindo item a item, ou seja, ndo é utilizado a prépria Nota
Fiscal para conferéncia dos itens, e todo processo € supervisionado pela area de
Prevencdo de Perdas. E feito também um registro de todas as notas fiscais que
chegam e saem na Portaria de Recebimento, com o objetivo de controlar a entrada e

saida de mercadorias no estoque da loja.

A empresa executa inventarios na loja 04 (quatro) vezes ao ano, onde descreve esta
atividade como Balanco. E feita a contagem fisica de todos os itens da loja, com o
auxilio de equipamentos (leitores), e que tem a participagdo de todos o0s
colaboradores. Ap0s o inventario fisico os numeros s&o comparados pelo
Encarregado de Gestdo de Estoque avaliando a contagem fisica dos itens com a
guantidade apresentada no relatério do sistema de Gestao de Estoque. No caso de
divergéncias entre a quantidade fisica analisada, com a quantidade apresentada nos

relatorios sistémicos, é feita uma nova contagem, e se for constatado diferenca entre
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o fisico versus sistémico séo feitos os respectivos ajustes/correcdes. Atualmente o
Gerente da loja tem solicitado que cada Encarregado elabore plano de acéo, e
justifigue as perdas e sobras da sua area com o objetivo de preparar acdes que

busquem evitar perdas financeiras para a empresa nos proximos inventarios.

Ao conversar com o Encarregado de Gestao de Estoque, fomos informados que sé&o
feitas conferéncias diarias pelo Gerente da Loja, e pela Prevencédo de Perdas em
todas as movimentacbes e ajustes de estoque que ocorrem na loja, através de

analise dos relatorios gerados pelo sistema de Gestdo de Estoque.

Ao guestionarmos se a empresa faz a gestdo das mercadorias armazenadas no
estoque e ndo expostas nas prateleiras, o Gerente da Loja nos informou que
semanalmente é feita a analise dos estoques pelo Encarregado de Gestdo de
Estoque, através dos relatorios emitidos via sistema, e que em caso de divergéncias
€ solicitado que os Encarregados de cada area busquem organizar sua prateleiras,

evitando assim gerar perdas de venda, por falta de ndo exposicdo das mercadorias.

A empresa apresenta, como diferencial competitivo, o atendimento ao cliente, e tem
como vantagem sua caracteristica de loja de bairro de classe B e C. Nas entrevistas
desta pesquisa observou-se um grande interesse e um grande esforco dos
Proprietarios em manter e aprimorar seus sistemas informatizados e intensificar o
uso da tecnologia da informacdo, como forma de viabilizar o crescimento da

empresa com a abertura de novas lojas.

Observou-se um bom controle na Gestdo do Estoque sobre as perdas e sobras na

operacéo da loja.

4.2.4 Avaliacao da Empresa D

Esta empresa ja atua no mercado ha 10 (dez) anos, e pertence a 02 (dois) s6cios
gue sao irmaos, onde os mesmos decidiram ter seu préprio negoécio. Hoje existe
uma loja do tipo supermercado de 480 m? de area de vendas, localizada em um

bairro de classes C e D em Belo Horizonte.
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A empresa possui 28 (vinte e oito) funcionarios no total, sendo que a sua estrutura
administrativa conta com 05 (cinco) funcionarios. Os Proprietarios sdo responsaveis
pela Geréncia de Operacfes e pela Gerencia Administrativo Financeira. Existe 01
(um) Gerente de Loja, 02 (dois) Encarregados de Operacdes, distribuidos em Frente
de Loja, Gestédo de Estoque. Os Proprietarios e o0 Gerente possuem Curso Superior,
os Encarregados possuem Ensino Médio mas estdo cursando Curso Superior, € 0S
demais possuem Ensino Fundamental e Ensino Médio. Na empresa sdo produzidos
os livros fiscais e os arquivos do SINTEGRA. Os balancos, balancetes e as folhas de
pagamento sdo elaborados por um escritdrio de contabilidade externo a quem foram

terceirizadas essas tarefas.

A empresa faz uso dos sistemas informatizados para Frente de Caixa, Contas a

Pagar e a Receber, Tesouraria e Gestdo de Estoque.

O processo de identificacdo e definicdo das compras na empresa parte da analise
de relatorios fornecidos pelo sistema de Gestao de Estoque (giro dos itens / volume
das vendas) que € executada pelo Encarregado de Gestdo de Estoque em conjunto
com os Responsaveis de cada area, e com a supervisao do Gerente da Loja. Apds

todo este processo, inicia-se a rotina de compras na empresa.

Na empresa ha a predefinicdo do estoque minimo das mercadorias, que partem das
analises de relatérios gerenciais emitidos pelo sistema de Gestdo de Estoque, e
estas andlises sao feitas pelo Encarregado do Estoque, que busca avaliar também o
prazo de entrega, o giro dos itens e o prazo de validade das mercadorias. Este

processo conta com a supervisao do Gerente da Loja.

As predefinicbes para a compra de uma nova mercadoria partem de um estudo bem
fundamentado com a participacdo da area de Compras, dos Responséaveis de cada
area (pereciveis / mercearia / bazar) e do Gerente da Loja com o objetivo de verificar
a demanda do mercado. ApOs a aquisicdo da nova mercadoria é feito um
acompanhamento das vendas e a rotatividade do itens no estoque nos 02 (dois)
primeiros meses, onde é feita toda esta analise através de relatdrios gerenciais

fornecidos pelo sistema de Gestéo de Estoque.
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A empresa ndo possui a area de Prevencdo de Perdas, mas foi comentado pelo
Gerente que € uma area fundamental para a operacdo da loja, e que estdo
trabalhando com a idéia de se criar esta area na empresa, pois hoje ha somente 01

(um) Seguranca que busca garantir a seguranca dos clientes e colaboradores.

O processo de recebimento de mercadorias na empresa, ocorre na Frente de Loja,
onde ndo existe uma area especifica para a Portaria de Recebimento, sendo que
toda mercadoria recebida na loja ocorre fora do horario comercial. A conferéncia
fisica das mercadorias é feita pelos Responséveis de cada setor, fazendo o uso da
nota fiscal em maos. Caso seja necessdario pesar alguma mercadoria, ndo existe
balanca para mensurar se o peso descrito na Nota Fiscal esta correto com o0 peso

fisico da mercadoria entregue pelo fornecedor.

A empresa executa inventarios na loja 03 (trés) vezes ao ano. E feita a contagem
fisica de todos os itens da loja, de forma manual, e conta com a participacdo de
todos os colaboradores. Apds o inventario fisico os niumeros sdo comparados pelo
Encarregado de Gestdo de Estoque avaliando a contagem fisica dos itens com a
quantidade apresentada no relatério do sistema de Gestao de Estoque. No caso de
divergéncias entre a quantidade fisica analisada, com a quantidade apresentada nos
relatorios sistémicos, sdo feitas novas contagens. Se continuar com as diferencas
sao feitos os respectivos ajustes/correcées. Os Proprietarios comentaram que esta
sendo avaliado a necessidade de aquisicdo de equipamentos (leitores) que venham
facilitar o processo de contagem dos itens no inventario. Atualmente o Gerente da
loja ndo tem solicitado que cada Responsavel pela sua area elabore plano de acéo e
justifigue as perdas e sobras da sua area, com 0 objetivo de preparar acdes que

busquem evitar perdas financeiras para a empresa nos proéximos inventarios.

Ao conversar com o Encarregado de Gestao de Estoque, fomos informados que néo
séo feitas conferéncias diarias sobre as movimentagfes e ajustes de estoque pelo
Gerente da Loja, através da analise dos relatorios gerados pelo sistema de Gestao
de Estoque.

Ao questionarmos se a empresa faz a gestdo das mercadorias armazenadas no

estoque e ndo expostas nas prateleiras, o Encarregado de Gestdo de Estoque da
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Loja nos informou que quinzenalmente é feita a andlise dos estoques através dos
relatérios emitidos via sistema, e que em caso de divergéncias € solicitado que os
Responséaveis de cada area busquem organizar suas prateleiras, evitando assim
gerar perdas de venda, por falta de exposicdo das mercadorias. Salientamos que ao
analisar esta rotina verificamos que a mesma ndo estava sendo executada hi 02

(dois) meses pelos responséaveis.

A empresa apresenta, como diferencial competitivo, o atendimento ao cliente, e tem
como vantagem sua caracteristica de loja de bairro de classes C e D. Nas
entrevistas desta pesquisa, observou-se um grande interesse e um grande esforgo
dos Proprietarios em manter e aprimorar seus sistemas informatizados e intensificar
0 uso da tecnologia da informacdo, como forma de viabilizar o crescimento da

empresa com a abertura de novas lojas.

Observou-se 0 acumulo de funcdes em algumas areas e auséncia de quadros
especializados com formacao de nivel superior, e pouco controle sobre as perdas e

desperdicios na operacéo da loja.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Nas entrevistas conduzidas pelo autor deste trabalho, baseadas no questionario de
pesquisa, percebeu que dos 04 (quatro) supermercadistas de pequeno e médio
porte entrevistados, 03 (trés) estao dispostos a fazer investimento na implantacéo de

sistemas estruturados para a Gestao de Estoque.

Mas dos 04 (quatro) Proprietarios de supermercados entrevistados, 02 (dois) ainda
preferem eles mesmos tomarem todas as decisdes, baseados em algumas poucas
informacdes disponiveis, seguindo sua intuicdo ou “tino” comercial. Assim, temos um
gestor que deveria estar tomando decisées de nivel estratégico ou, pelo menos, de
nivel tatico que, ao invés disso, dedica todo seu tempo a tomar decisdes
operacionais, porque nao consegue delegar essas tarefas sem perder totalmente o

pouco da eficicia que sua experiéncia confere a esse processo.
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Ao serem perguntados, a maioria dos supermercadistas da amostra desta pesquisa
afirmaram que dispor de informacdes € de grande valia para a gestdo dos negocios
no varejo de supermercados e alguns, inclusive, enfatizam seus esfor¢cos para
conseguir esse intento. Temos entdo, que o pequeno e meédio supermercadista pode
ter um certo grau de interesse por informacdes que possam diminuir o grau de
incerteza das situagOes que demandam decisGes de sua parte, mas mostra pouca
disposicdo para investir mais firmemente no aprimoramento dos seus sistemas
informatizados e em mudancas nos seus métodos e procedimentos com o objetivo

de criar um ambiente informacional em suas empresas.

A partir da nossa pesquisa, foi possivel observar que a pequena e média empresa
de supermercado, especificamente de Minas Gerais, €é de origem
preponderantemente familiar e desenvolveu-se completamente dependente do
arduo trabalho de empreendedores sem grandes recursos, tanto de capital quanto
de conhecimento. Em geral, de origem humilde e média escolaridade, esses
pioneiros do ramo de supermercados nao dispunham de outras ferramentas de
gestdo além da sua intuicdo ou tino comercial e da sua presenca em tempo integral
na loja para supervisionar, quando nao ele mesmo executar, as diversas operagoes,
desde a compra da mercadoria até a limpeza da loja, resultando em uma
administracdo altamente centralizadora. Obviamente, sobra pouco tempo desse
gestor para planejar suas opera¢cdes ou desenvolver novos projetos que nao estejam

diretamente relacionados com a rotina das suas operagdes atuais.

Somente 02 (duas) empresas da amostra da pesquisa mantém controle do seu
estoque por item e utilizam relatérios disponibilizados por seus sistemas
informatizados para auxiliar as decisfes sobre a reposicao desses estoques. SO
encontramos informacdes consistentes e abrangentes de reposi¢cdo automatica dos
estoques na Empresa C. Nas demais, a reposicdo é feita de forma empirica,
levando-se em consideracdo apenas o0 estoque atual. N&o ha o uso sistematico,

organizado e racional de informacdes sobre a saida média dos produtos.

Finalizando, nas entrevistas exploratérias se identificou uma caréncia de quadros
especializados de profissionais na gestdo de estoques na quase totalidade das

empresas estudadas, e a falta de sistemas informatizados de gestéo dos estoques,
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o que dificulta e muito o controle sobre as perdas e desperdicios na operagcdo da
loja.

Assim, considerando suas limitacdes, esse estudo cumpriu com o0 seu objetivo e
espera-se gque 0 mesmo possa orientar, as organizacdes e profissionais a
compreender a necessidade de investir em seus colaboradores e em sistemas
informatizados de gestdo de estogue, e que novas pesquisas possam ser
desenvolvidas com o foco nos controles da Frente de Loja, e da Portaria de
Recebimento, que sdo areas com papel fundamental também na gestdo dos
estoques, e que sejam tratados estes temas tanto no ambito Regional, Nacional e

em redes de supermercados de pequeno, médio e grande porte.
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7 APENDICE

7.1 APENDICE | - ACORDO DE CONFIABILIDADE

O objetivo deste acordo € assegurar, para 0S empresarios que responderam a
pesquisa e forneceram os dados utilizados no calculo dos indicadores comparativos
de desempenho, a guarda de sigilo para todas as informacdes obtidas a partir da
realizacdo de uma pesquisa académica sobre a Gestdo de Estoque das Empresas

de Varejo de Pequeno e Médio Porte de Belo Horizonte — Minas Gerais.

"Acordo de Confidencialidade

Pelo presente instrumento, Carlos Augusto Carazza, Contador, residente a rua Itamarati, 922, apto
403, CEP 30.730.570, RG MG 6.334.896, pOs-graduando em Auditoria Externa e Interna pela
Universidade Federal de Minas Gerais, responsavel e Unico executor da citada pesquisa propbe, a
seguir, os termos do referido acordo:

Da pesquisa:

A pesquisa realizar-se-a por intermédio de entrevistas junto aos quadros técnicos e diretivos da
EMPreSA wuvvernrarnrrannnrarass , segundo roteiro, contetdo e agenda prévios a serem pactuados, anélise
de dados especificos fornecidos pela empresa e, eventualmente, observacdo de alguns
procedimentos implantados, com a finalidade de levantar e analisar as praticas de gestdo dos
estoques utilizadas pela organizagéo.

Da confidencialidade:

Comprometo-me a manter sob confidencialidade todas as informag¢fes acessadas por intermédio da
pesquisa juntdo & EMPreSa ...cvevevererernerararnns Adicionalmente, informo que a mesma pesquisa sera
simultaneamente aplicada em outras organizacdes, que os nomes das organizacdes ndo seréo
publicados e que o resultado néo distinguira a qual organizacéo se refere os determinados conjuntos
de dados e analises.

Belo Horizonte, ....de ................. de 2015

Carlos Augusto Carazza"
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7.2 APENDICE Il - QUESTIONARIO DE PESQUISA

Este questionario serviu para nortear as entrevistas realizadas pelo autor deste
trabalho com os dirigentes das empresas da amostra selecionada. Essas entrevistas
tiveram como objetivos: investigar a génese dessas empresas, tentar identificar suas
estratégias e modos de operacdo, conhecer as dimensfes que sdo levadas em
consideracdo no seu processo decisoério de reposicao dos estoques e apurar o0 grau
de desenvolvimento do ambiente informacional em cada uma das empresas

estudadas.

Questdes Norteadoras

01 — Favor fazer um breve histérico da empresa.

a) A empresa foi fundada em que ano, e qual a historia que originou o seu surgimento?
b) H& quantos funcionarios na empresa?

|:|01-1o |:|81—100
I:I 11-30 |:| acima de 100

¢) Qual a area média do estabelecimento em m?2?

d) O estabelecimento tem como foco atender a qual classe de clientes?

e) A area contabil, e administrativa financeira sao terceirizadas, ou empresa possui estas areas
lotadas no respectivo estabelecimento.

02 — Qual o nivel de escolaridade e experiéncia profissional dos sécios e do quadro Administrativo.
I:I Ensino Fundamental (12 a 42) - Ciclo |
I:I Ensino Fundamental (52 a 82) - Ciclo Il
[ ] Ensino Médio (12 a 37)

03— Quais os sistemas informatizados existentes na empresa?

() Frente-de-caixa
() Faturamento;
() Livros Fiscais;
() Contabilidade
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) Contas a Pagar e a Receber

) Tesouraria

) Recursos humanos e Folha de Pagamento
) Informac®es Gerenciais

) Gestéo de Estoque

AN AN AN S A

04- Como ¢ identificada e definida a necessidade de compra pela empresa?
05- Existe uma predefinicao dos estoques minimos?
[ ] sim [ ] nao
06- Quais sao os critérios que determinam o estoque minimo? O sistema utilizado

07- Na compra de um produto novo, como é definido a quantidade a ser adquirida? Como é
acompanhado as vendas ou rotatividade? Como isso interfere no processo de compra?

08- Existe a area de Prevenc¢éo de Perdas constituida na empresa? Caso sim, qual a importancia
desta area nas rotinas operacdes da loja?

09- Existe controle na Portaria de Recebimento para o recebimento e conferéncia das mercadorias?
Caso sim, descreva passo a passo o procedimento adotado para o recebimento de mercadorias,
atribuindo as responsabilidades?

10- E realizado inventario no estoque das lojas? Caso sim, qual a periodicidade? E explique o
processo de inventario, passo a passo, e quais as ferramentas sao utilizadas.

11- Como as perdas e sobras s#o tratadas pelos responsaveis apds o inventario? E adotado plano de
acdo para as maiores perdas e sobras, objetivando acdes corretivas?

12- Existe controle sobre as movimentagdes e ajustes de estoque executados? Quais sao 0s
controles adotados?

13 - A gestao do estoque sobre as mercadorias armazenadas e ndo expostas? Qual controle é
aplicado para este processo?



