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RESUMO

A partir do processo de investigacdo dos produtos oferecidos no ponto de venda,
destaca-se a falta de acompanhamento do mesmo, ocasionando ruptura do produto
nas gbndolas das lojas. Esta falta de produtos afeta o lucro da industria e também na
fidelizagdo entre a prestadora de servicos de merchandising e o cliente. Nesta
proposta, adota-se um meétodo de acompanhamento de atividades, desde a chegada
dos produtos na loja até a sua saida. Com o uso de planilhas de controle de estoque,
validade, indice de positivacdo e ruptura, preco, fotos e uma analise aprofundada do
gue resulta na ruptura dos produtos na loja. O objetivo é contribuir para a definicdo de
alternativas de melhorias no processo, ndo sé com dados qualitativos, como também
um sistema de dados quantitativos, proveniente de alguns meses com a execucéo do
plano de acéo.

Palavras-chave: Merchandising. Marketing. Ponto de Venda. PDV. Varejo.
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1 INTRODUCAO

Com o passar dos anos as empresas vém investindo em marketing como
estratégia para facilitar a venda do seu produto no mercado, o marketing surgiu no
pais depois de uma rapida aceleracdo da economia no Brasil em meados de 1950
com Juscelino Kubitschek. Foi justamente nesta época que houve a entrada de
grandes marcas e o desenvolvimento de grandes organizacfes que deram um start
up na historia do mercado consumidor.

Depois da chegada do marketing no mercado, o conceito merchandising surgiu
como uma alternativa a ser explorada para alcancar os objetivos de vendas da
empresa, e também para tentar de alguma forma manter uma comunicacdo com o
cliente junto ao ponto de venda que, consequentemente, € o local mais importante do
varejo.

O ponto de venda tem ganhado cada vez mais importancia, porque € l4 onde o
produto é apresentado, onde acontece a comunicagdo com o consumidor, onde o
cliente expressa o seu comportamento de compra e, também, onde se aumenta o giro
em vendas de uma determinada mercadoria na rede.

O mercado atual estd ainda mais competitivo e algumas industrias séo
praticamente forcadas a adequar-se a realidade e buscar estratégias que aumentem
seus lucros e fidelize os seus clientes. Dentre estes meios, as empresas estao
alinhando-se a agéncias de merchandising como alternativa, para conquistar seus
clientes com atitudes inovadoras no ponto de venda.

Os proprios empresarios entenderam que as atitudes simplérias no ponto de
venda nao irdo gerar vendas significativas e que € necessario um investimento maior.

O tema que sera abordado limita-se a gestédo de informacédo do ponto de venda,
entre o comercial da industria e a agéncia de merchandising. Atualmente, esta falta
de informacéo resulta na auséncia de mercadorias nas lojas, consequentemente, ha
perda de vendas, perda de clientes para 0s concorrentes e até um cancelamento de
contrato entre a industria e a agéncia.

Nem todas as agéncias de hoje passam esse tipo de informac¢des as industrias,
por mera desorganizagdo. Empresas escolhem somente abastecer, e ndo se
importam em manter uma comunicagcao com o cliente.

A problematica deste tema em questao é a ruptura de mercadoria na loja, pois
é ela que afeta todo o processo de venda e, consequentemente, toda a questdo de
posicionamento na rede.

Este € um problema que pode ser minimizado com o uso da comunicagcao, ou
seja, fazer com que a industria tenha conhecimento de tudo que acontece no ponto
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de venda.

1.1 Situacéao Problema

Apesar do surgimento de agéncias de merchandising no mercado de trabalho
como ICATU Bahia, Repor, Compartilhe, entre outras. A Agéncia Pegasus tem
enfrentado uma ineficiéncia no que tange a informacdes.

As informacdes que sdo extraidas do ponto de venda séo: pesquisa de preco
junto aos concorrentes; ruptura (falta de mercadoria); fotos do antes e depois do
abastecimento; estoque, se o produto esta no tabldide, quantidade de pontos extra
em loja e seu posicionamento na géndola.

E esse com certeza € 0 maior erro que uma agéncia em parceria com a
indUstria podem cometer, € deixar o produto faltar na loja, pois é, dessa forma, que
isso influenciara nas vendas, no lucro da empresa e, consequentemente, um
encerramento de contrato entre as parceiras.

Diante do exposto, surge a seguinte questdo: O que fazer para minimizar o

indice de ruptura do produto naloja?

1.2 Objetivo Geral

Propor alternativas no compartilhamento de informagcbes entre a Agéncia

Pegasus e a industria Simas Industrial de Alimentos S/A.

1.2.1 Objetivos especificos

e Identificar o motivo de ruptura de produtos na loja;
e Analisar as informagfes adquiridas no ponto de venda;
e Desenvolver um plano de ac¢éao, frente ao PDV;

e Elaborar um novo método para controle de mercadorias;
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1.3 Justificativa

A apresentacdo deste trabalho tem o objetivo de aplicar os conhecimentos
obtidos durante o realizar do curso de Engenharia de Producéo, a partir da analise do
indice de ruptura de mercadorias do ponto de venda.

A empresa foi escolhida para o estagio, pois h& necessidade de um controle de
mercadorias no ponto de venda, serd de grande auxilio para aprimorar 0s
conhecimentos do leitor nesta area de merchandising e, consequentemente, do autor
como forma de conclusdo do curso de bacharel em engenharia de produgéo.

Este trabalho tera como publico alvo as agéncias de merchandising e industrias
que pretendem aumentar suas vendas, e expor informagdes de como funciona o ponto
de venda, analisando os dois pontos de vista, 0 da rede e da agéncia usando como
base a falta de mercadoria na loja.

Relatara alternativas que podem ser de extrema importancia para minimizar

esse problemética e, consequentemente, ter um aumento nas suas vendas.



2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

A Agéncia Pegasus LTDA € uma empresa de capital nacional, localiza-se na
Rua José Roberto Ribeiro, 212, na cidade de Aracaju, no estado de Sergipe. Iniciou
suas atividades em Sergipe no ano de 2008.

Possui como principais concorrentes empresas na regido nordeste como:
ICATU Bahia, Repor Brasil, RH promo e Gi Group.

Sua instalagdo, em Aracaju, foi estratégica devido ao custo ser relativamente
baixo em relacdo as circunvizinhangcas entre outras capitais, proporcionando também
oportunidades aos jovens da regiao.

A empresa possui clientes como: Ruah Alimentos, Riclan, Cory Alimentos,
Arcom, Pamplona, Ceifeiro, Fubarard, Farinha Tia L4, Tambau, Cepera, Ol Papeis,
Sam’s, Urbano, Rubi, Piracanjuba, Selmi, Energizer, Mercotoys, Tina Rolf, Interbrilho
entre outras.

A empresa trabalha em lojas como: Gbarbosa, Atacado Centro Sul, Mercantil
Rodrigues, Walmart, Assai Atacado, Maxxi Atacado, Rede Mix, Hiper Ideal, Atacad&o,
Atacarejo, Hara & Hara, Bombonzao, Le Biscuit, Mercantil Nova Era, Grupo P&o de
Acucar, Hipermercado Extra entre outras.

Hoje, possui cerca de 21 (vinte um) colaboradores que trabalham na funcao

de promotor compartilhado e promotor dedicado, dentre quais, quatro estdo

diretamente ligados ao setor administrativo.



3 FUNDAMENTACAO TEORICA

Nessa secdo serdo abordadas definicBes, conceitos, e 0 uso das aplicacdes

das ferramentas de qualidade referente ao que sera estudado.

3.1 Conceitos sobre Marketing, Merchandising e Ponto de Venda

“‘Marketing é a area do conhecimento que engloba todas as atividades
concernentes as relagbes de troca, orientadas para a satisfacdo dos desejos e
necessidades dos consumidores.” (TORRES, 2008, p.1).

Segundo o que foi dito acima é no Marketing, que se entende e identifica os
desejos ndo realizados. Com o objetivo de satisfazer as necessidades do mercado. E
l& que h& a possibilidade de compreenséo do publico alvo, como deve ser o produto,
qgual o nome do produto, a estratégia de preco que 0 mesmo deve ser apresentado no
mercado, onde ele deve servendido, quais os melhores canais para distribui¢cdo, entre
outros.

De acordo com Blessa (2012, p. 1), “Merchandising € qualquer técnica, acdo
ou material promocional usado no ponto-de-venda que proporcione informacdo e
melhor visibilidade a produtos, marcas ou servicos, com o proposito de motivar e
influenciar as decisdes de compra dos consumidores.”

Segundo o que foi dito acima merchandising sdo estratégias usadas para atrair
a atencdo do cliente no ponto de venda, desde a atividade de degustacdo nos
supermercados, demonstracdo de novos produtos com amostras gratis, dentre outros.

“l...] ponto-de-venda € qualquer estabelecimento comercial que exponha
servigos ou produtos para a venda aos consumidores.” (BLESSA, 2012, p. 6)

Com base no que foi dito acima, ponto de venda pode ser substituido pelas
siglas PDV, qualquer estabelecimento comercial que ofereca servicos para exposicao

de produtos para venda. Sejam mercados, postos de combustiveis, lojas, entre outras.

3.2 Qualidade do Atendimento no Ponto de Venda
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Para que haja qualidade de atendimento no ponto de venda, € necessario
inicialmente compreender as definicbes de qualidade com base na necessidade do
cliente.

Segundo Juran; Gryna (1991 apud PALADINI, 2012, p. 13), a “[...] qualidade é
adequacédo ao uso.” Esta citacao afirma que a adequacéao € definida pelo consumidor,
independente do que esta sendo ofertado colocando como referéncia a expectativa
do cliente.

De acordo com Jenkins (1971 apud PALADINI, 2012, p. 13), a “[...] qualidade é
o grau de ajuste de um produto a demanda que pretende satisfazer [...]", isto €, a
qualidade se adequa as necessidades do consumidor.

“l...] as empresas recorrem a criatividade como forma de atrair a preferéncia
dos clientes. Para aquelas que atuam no varejo, um dos aspectos mais importantes é
o atendimento.” (SEBRAE, 2016, p. 1).

Com base no que foi dito, as industrias/clientes entendem como qualidade no
atendimento, quando as agéncias de merchandising conseguem obter éxito no
acompanhamento dos seus produtos atendidos, desde a entrada do produto no centro
de distribuicdo (CD) até a chegada nas lojas. Esse objetivo que s é alcancado através

das informacdes dos promotores no ponto de venda.

3.3 Qualidade no Processo de Acompanhamento de Informagdes

Oliveira (2013, p. 93), define como qualidade de processo “[...] a rigorosa
especificacdo dos processos que serdo realizados na producdo de um bem ou servico,
incluindo as faixas de tolerancia desejada dos resultados. ” Como se V&, 0 processo
deve ser utilizado com base em um controle de resultados.

E sdo essas informagbes que geram dados para manter um controle dos
produtos atendidos, como por exemplo, se o produto esta em ruptura na loja, a
quantidade em estoque, o preco ofertado, a validade, a média de vendas do mesmo
e também a quantidade no centro de distribuicdo (CD).

Blessa (2012, p. 94), reforca a sua importancia por meio da qualidade de
informacgdes “[...] € possivel avaliar o impacto das atividades de merchandising na
categoria de produto e em cada item isoladamente.” E ¢é através desse
acompanhamento que ha um direcionamento para uma consciente tomada de decisao

frente ao ponto de venda.
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3.4 Motivos que Resultam na Falta de Mercadoria nas Lojas

Existem alguns motivos que, na maioria das vezes, geram, como resultado, a
falta de mercadoria na loja. Ndo sera discutido no ambito deste trabalho o
gerenciamento de estoques e a capacidade de producdo da indUstria, e sim a visdo
de uma agéncia de merchandising frente ao seu PDV.

“Problemas na entrega, a falta de regularidade e disciplina no momento da
venda, a venda de produtos apenas quando o estoque da loja esta zerado, sao alguns
fatores que explicam os altos indices de ruptura em alguns PDV’s.” (GAVAZZA, 2010,
p. 1).

Com base no que foi dito, aqui constam alguns exemplos que levam a ruptura
de mercadoria nas lojas; uma compra mal planejada, estoque minimo de seguranca
baixo do produto, falta de promotor/repositor no PDV, negociagao entre o comercial
da rede e da industria. S0 os motivos que resultam na falta de mercadoria nas lojas.

Fernandes (2010, p. 1), reforca “a causa dessa falha pode ir desde o
fornecimento dos insumos da industria até o reabastecimento da gondola na loja. ©
Consolidando os motivos apresentados.

Ledo (2015, p. 1), salienta que

A ruptura pode ser causada em qualquer parte da cadeia de
distribuicdo: desde o fornecimento da matéria-prima até o
reabastecimento na gbndola. Mas, muitas vezes, o descontrole &
tamanho que nem se consegue identificar a origem do problema.

Para resolver essa questédo, o varejista deve buscar conhecer o problema e

propor alternativas que possam resolver o mesmo.

3.5 Ferramentas de Qualidade

Nesta secdo, serdo apresentados alguns conceitos, definicdes sobre as
ferramentas de qualidade, e como serao utilizadas no processo.

Digroco (2008 apud GOULART; BERNEGOZZI, 2010, p. 5), relata que “...] as
ferramentas da qualidade séo técnicas utilizadas nos procedimentos e no
gerenciamento da Gestdo da Qualidade, [..]” E esse gerenciamento que auxilia na
andlise dos dados obtidos para uma melhor tomada de deciséo.

Murray (1978 apud GOULART; BERNEGOZZI, 2010, p. 5), salienta que
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[...] a andlise dos dados colhidos em campo pelas ferramentas da
gualidade permite encontrar as inter-relacdes entre as variaveis que
compdem os processos de fabricagdo, incluindo-se a andlise das
causas, o tratamento e minimizagao de rejeitos em busca da solugéo
adequada.

Juran (1992 apud GOULART; BERNEGOZZI, 2010, p. 5), destaca que “[...] as
ferramentas da qualidade, por mais simplorias que parecam ser, quando manuseadas
com habilidade e eficiéncia colaboram para a melhoria continua dos processos e da
qualidade [...]", sendo essas ferramentas que, quando usadas com dinamismo e
compromisso, tornam-se eficientes para o seu propésito.

Segundo Martins (2013, p. 1), as ferramentas de qualidade serdo usadas para
mensurar, tratar e propor solugdes para os problemas da falta de mercadoria nas lojas,
possibilitando assim, andlises das causas, o tratamento e a obtencéo de alternativas
para uma melhoria na atividade.

Serao as ferramentas de qualidade que facilitardo o processo de destrinchar os

problemas, e propor sugestdes vidveis para obtencéo de bons resultados.

3.5.1 Diagrama de Ishikawa

O Diagrama de Ishikawa sera usado para compreensdo das causas e efeitos
com base na ruptura do produto no ponto de venda.

Segundo Bertulucci (2012, p. 1), a ferramenta de qualidade, também chamado
de diagrama de causa e efeito ou espinha de peixe, consiste em uma ferramenta
grafica usada para analise de um determinado problema (efeito), relatando os
possiveis fatores (causas) que possam influenciar o sistema. O nome é dedicado ao
criador do diagrama o engenheiro quimico Kaoru Ishikawa (1915 - 1989).

Reyes ; Vicino (2015, p. 1) salientam que

[...] O diagrama de Ishikawa também conhecido como Diagrama de
Causa e Efeito ou espinha de peixe permite estruturar
hierarquicamente as causas de determinado problema ou
oportunidade de melhoria. Pode ser utilizado também com outros
propoésitos, além do apresentado, por permitir, estruturar qualquer
sistema que resulte em uma resposta (uni ou multivariada) de forma
gréafica e sintética.

De acordo com Polli (2014, p. 80), “Kaoru Ishikawa, na década de 1940,

desenvolveu uma ferramenta para controle de qualidade que apresenta-se muito

eficiente na identificacdo das causas e efeitos relacionados com a maioria dos
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problemas encontrados numa empresa. ” Com base nesse conceito, sera aplicado
dentro de um diagrama os motivos de ruptura nas lojas.

A Figura 1 representa um exemplo de Diagrama de Ishikawa, objetivando a
resolucdo do problema, com exemplos como método, maquina, medida, meio
ambiente, material e mao de obra. Sao as varidveis mais comuns guando se fala de
uma empresa, que necessita da producédo de quaisquer produtos.

Figura 1 - Exemplo de Diagrama de Ishikawa

METODO MAQUINA MEDIDA @

DIAGRAMA
DE ISHIKAWA

Problema

MEIO AMBIENTE MATERIAL MAO-DE-OBRA

Fonte: Bezerra (2014, p. 1)
O diagrama de Ishikawa, € de extrema importancia para entender as causas e
efeitos de um determinado problema, e ha uma ligacdo entre algumas outras

ferramentas, como 5W1H, grafico de Pareto, dentre outras.

3.5.2 Ferramenta 5W1H

Neste momento, serdo abordadas algumas definicbes sobre a ferramenta
5W1H, e a mesma sera usada como base para responder as causas de ruptura.

A ferramenta 5W1H € usada para auxiliar no controle de tarefas determinadas
pela empresa. E, se utilizada com clareza, podem-se eliminar problemas cotidianos e
melhorar, significativamente, a gestao de projetos.

Lemes (2016, p. 1) reforca que

[...] O plano de ac&o 5W1H permite considerar todas as tarefas a
serem executadas ou selecionadas de forma cuidadosa e objetiva,
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assegurando sua implementacdo de forma organizada, ou seja, 0

objetivo

execuc¢ao dos trabalhos a serem efetuados.

real seria dispor um cronograma de planejamento de

De acordo com Seleme; Stadler (2010, p. 42), “[...] A utilizacdo de tal ferramenta

permite que um processo em execucao seja dividido em etapas, estruturadas a partir

das perguntas, com o intuito de serem encontradas as falhas que impedem o término

adequado do processo.”

O Quadro 1, abaixo, representa a ferramenta de qualidade 5W1H, mostrando

suas perguntas especfficas para desenvolvimento do trabalho.

Quadro 1 - Modelo conceitual dos5Wse 1 H

Pergunta Significado Pergunta Instigadora Direcionador
What? O qué? O que deve ser feito? O objeto

Who? Quem? Quem é o responsavel? O sujeito
Where? Onde? Onde deve ser feito? O local

When? Quando? Quando deve ser feito? O tempo

Why? Por qué? Por que é necessério fazer? | A razado/o motivo
How? Como? Como sera feito? O método

Fonte: Adaptado de Seleme; Stadler (2010, p. 42)

Essaferramenta mostra-se importante para entender e identificar qual o motivo

para indice de ruptura.

‘Algumas ferramentas gerenciais, tais como Brainstorming, Diagrama de
Ishikawa e 5 Por qués podem auxiliar a encontrar a Causa Raiz da ruptura.”
(GAVAZZA, 2010, p. 1).

3.5.3 Histograma

De acordo com Bruni (2007, p. 26), o histograma € um dos mais simples e Uteis

graficos empregados na estatistica. Representa as frequéncias simples ou relativas

dos elementos tabulados, os valores agrupados em classes.

Segundo Spinelli; Souza (1997, p. 47)

Histograma séo graficos de barras justapostas em nimero igual ao de
classes dadistribuicdo. Cada classe € representada por uma barra de
altura correspondente a sua frequéncia. Este tipo de grafico pode até
ser classificadocomode area, mas usado para variaveis quantitativas.
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De acordo com Martins; Donaire (1979, p. 86), o histograma € a representacao
grafica através de retangulos adjacentes onde a base colocada no eixo das abscissas

corresponde aos intervalos das classes, e a altura é dada pela frequéncia absoluta
das classes.

Silveira (2016, p. 1) reforca que

O histograma é uma das 7 ferramentas de qualidade. Trata-se de um
grafico do tipo barras verticais que representa a frequéncia de
ocorréncias individuais subdivididas em classes. Sendo assim, ele é
uma representacdo grafica da distribuicdo de frequéncias de uma
massa de medi¢des. O propdsito de se utilizar o histograma é o ganho
de conhecimento obtido com relag&o ao sistemal...].

O Gréfico 1 representa um exemplo comum de Histograma.

Graficos 1 - Exemplo de Histograma
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Fonte: Schilittler (2013, p. 1)
O gréfico acima foi elaborado com auxiio de uma tabela, a mesma contém

informacdes para construcdo das classes. E a frequéncia é construida com dados,
referente a algo que acontece.

3.5.4 Ciclo PDCA

De acordo com Venki (2014, p. 1), o ciclo PDCA consiste em um controle

eficiente de processos e atividades sejam elas internas ou externas. Como o préprio
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nome diz, esta ferramenta trata-se de um ciclo, ou seja, cada vez que o ciclo de

gualidade é cumprido, retorna ao seu estado inicial.

“[...] Deming, é importante destacar que ele foi criador do ciclo PDCA
(Plan, Do, Check, Act), que é uma ferramenta da qualidade, voltada
ao planejamento e gestdo estratégica, utilizada para direcionar e
priorizar os esforcos de melhoria do desempenho em cada nivel
hierarquico, de forma que a empresa alcance seus objetivos
estratégicos de longo e médio prazo. (LEE; DALE, 1998 apud POLLI;
M. F., 2014, p. 22)

De acordo com Bezerra (2005, p. 1), cada vez que é identificado um problema
é identificado e possivelmente solucionado, o processo trabalhado pelo ciclo PDCA
passa para um novo patamar de qualidade, uma vez que os problemas afetavam o
processo, agora passa a ser visto como uma oportunidade de melhoria sobre o
mesmo.

Segundo Venki (2014, p. 1) O ciclo PDCA esta dividido em quatro etapas. A
sua nomenclatura é chamada assim devido ao nome em inglés de cada uma delas.
Séo elas:

P (Plan): planejar: & nesta etapa que sao definidos os objetivos e metas do
processo, para que todo o planejamento seja cumprido sem quaisquer erros nas
execucOes das atividades.

D (Do): executar: € a execugdo e 0s treinamentos necessarios para a realizacdo
das atividades propostas no planejamento. E também a manutencdo e medicfes da
qualidade.

C (Check): verificar: E a averiguagéo dos resultados obtidos na execucdo das
atividades, sendo assim comparadas com 0s objetivos e metas propostas pelo
planejamento.

A (Action): agir: Esta etapa compreende na realizacdo das ac¢fes corretivas,
recorrente dos desvios apresentados no ciclo.

Segundo Bezerra (2005, p. 1), é importante ressaltar que no processo de
melhoria continua deve sempre continuar, ndo necessariamente ter uma conclusao
da atividade. Quando se trata exclusivamente de processos de negdcios, o ciclo
PDCA auxilia na integracdo das etapas produtivas, envolvendo gestores e
colaboradores em geral.

A Figura 2, representa alguns conceitos sobre cada item do ciclo PDCA, a

ferramenta usada em direcdo a melhoria continua.
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Figura 2 — Ciclo PDCA em direcdo a melhoria continua
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Fonte: Adaptado de Falconi (1994 apud SELEME; STADLER 2010, p. 28).

A Figura 2, mostra o significado de cada sigla e o objetivo de cada um dos
mesmos. Percebe-se que existe uma ladeira com o nome “melhoria da qualidade”, ou
seja, quanto mais se utiliza essa ferramenta. Ha uma probabilidade maior da empresa
obter um crescimento, independente do sistema de estudo.

Reforcando, o ciclo PDCA é uma ferramenta que pode ser usada para criacao
de um controle das mercadorias nas lojas e podem ser de extrema importancia para

entender o que esta acontecendo no ponto de venda.

3.6 Curva ABC

Segundo Castiglioni (2007, p. 39), a classificacdo ABC € um método de controle
criado na ltalia por Walfredo Paretto, em meados do século XIX, com a finalidade de
medir a distribuicdo de renda da populacao no pais. E o resultado foi que a maior parte

das riquezas existentes estavam entre poucos individuos.
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De acordo com Dias (1993, p. 76),

A curva ABC € um importante instrumento para o administrador; ela
permite identificar aqueles itens que justificam atenc&o e tratamento
adequado quanto a sua administracdo. Obtém-sea curva ABC através
da ordenacéao dos itens conforme a sua importancia relativa.

Segundo Pozo (2010, p. 80), “A Curva ABC € um método que pode ser utilizado
para qualquer atividade ou trabalho, porém, no controle de estoque, foi aplicada pela
primeira vez na General Electric, por F. Dixie e, através dos anos, tem sido uma
ferramenta Util e de facil aplicagdo nos principios de controle de estoque. ”

Dias (1993, p. 77), explica o conceito das classes A,B e C, que sao elas:

Classe A: Grupo de itens mais importantes que devem ser tratados com uma
atencdo especial pela administracéo;

Classe B: Grupo de itens em situacdo intermediaria entre as classes Ae C.

Classe C: Grupo de itens menos importantes que justificam pouca atencao por
parte da administragao.

De acordo com Pozo (2010, p. 80), o autor reforca que

A utilizac&o da Curva ABC € extremamente vantajosa, porque se pode
reduzir as imobilizacbes em estoques sem prejudicar a seguranca,
pois ela controla mais rigidamente os itens de classe A e, mais
superficialmente, os de classe C.

Segundo Team (2016, p.1) O grafico da curva ABC é uma fungdo exponencial,
que classifica os itens dos produtos segundo a sua importancia, e € uma ferramenta
mais precisa das informacdes. E € muito usado na logistica e no setor de compras
para administracdo dos estoques. Na area de vendas é utilizada para classificar os
produtos vendidos em relacéo a sua lucratividade.

No controle de vendas de cada loja, terd essa curva para entendimento de

quais os produtos que estdo com mais saida. Para quando houver o ressarcimento de

produtos no PDV, entender quais os produtos nao precisam ser entregues na loja e,

consequentemente, a quantidade necessaria.

De acordo com Pena (200-?, p. 1), reforca o conceito sobre o gréafico de linha
gue é usado na curva ABC.

O gréfico de linha é utilizado para demonstrar uma sequéncia
numérica de um certo dado ao longo do tempo. E indicado para
demonstrar evolugdes (ou regressdes) que ocorrem em sequéncia
para que o comportamento dos fendbmenos e suas transformacdes
seja observado.

O Grafico 2 representa um exemplo comum de Curva ABC.
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Grafico 2 - Exemplo de Curva ABC

Fonte: Granatum (2016, p. 1).

O grafico acima corresponde aos valores ou quantidades de maior importancia,
ou seja, o item A, representa 20% do total de uma demanda de 80% em um dado
periodo, oitem B, representa 30% do total, com uma quantidade e valor intermediério,
com uma demanda 15%, o item C, representa a margem de menor importancia
equivalente a 50% do total, com uma demanda 5%.



4 METODOLOGIA

A definicdo da palavra metodologia refere-se a uma palavra originaria “[...] do
grego meta que significa ao largo [ao logo de]; odos [hodds], caminho [via]; logos,
discurso, estudo.” Isso exprimi que ela é “...] como uma disciplina que se relaciona
[diretamente] com a epistemologia [e que] consiste em avaliar os varios métodos
disponiveis, [...] identificando suas limitagdes ou ndo em nivel das implicacdes de suas
utilizagbes.” (BARROS;LEHFELD, 2000, p.1 apud GONCALVES; 2005, p. 21).

Metodologia passa uma visdo de um conjunto de métodos utilizados para a

obtencdo do conhecimento, facilitando o aprendizado do mesmo.

4.1 Abordagem Metodologica

De acordo com Lakatos; Marconi (2009, p. 223) “A maioria dos especialistas
faz, hoje, uma distincdo entre método e métodos, por se situarem em niveis
claramente distintos, no que se refere a sua inspiracao filoséfica, ao seu grau de
abstracéo [...]"

Partindo do pressuposto dessa diferenca, 0 método se caracteriza por
uma abordagem mais ampla, em nivel de abstra¢éo mais elevado, dos
fendbmenos da natureza e da sociedade. E, portanto, denominado
método de abordagem, que engloba o indutivo, o dedutivo, o
hipotético-dedutivo e o dialético. (Lakatos ; Marconi, 2009, p.223).

Segundo Goncalves (2005, p. 34), no método dedutivo, parte de verdades
universais para obter conclusdes particulares, é muito requisitado na légica e na
matematica, ja no processo indutivo é caracterizado pelo tipo de argumento baseado
em observagBes. No meétodo hipotético-dedutivo, apresenta-se uma tentativa de
equilibrio entre os métodos indutivo e dedutivo. No método dialético, tem a
necessidade de se perceber a realidade em suas diversas facetas.

O método utilizado neste trabalho é o hipotético-dedutivo, pois apresenta
algumas informacdes fundamentada em observagBes e através de conclusbes

particulares.
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4.2 Caracterizacao da Pesquisa

De acordo com Lakatos; Marconi (2009, p. 157), a pesquisa é um procedimento
formal, com método de pensamento reflexivo, que requer um tratamento cientifico e
se constitui no caminho de conhecer a realidade ou para descobrir verdades parciais.

“Pode-se definir pesquisa como o procedimento racional e sistemético que tem
como objetivo proporcionar respostas aos problemas que séo propostos.” (GIL, 2010,
p. 1)

Segundo Ubirajara (2014, p. 49), a pesquisa pode ser caracterizada de acordo
com os objetivos ou fins, quanto ao objeto ou meios, também em relacédo a abordagem
de dados.

Segundo Barros (2000 apud GONCALVES, 2005, p. 55) a finalidade da
pesquisa € “[...] resolver problemas e solucionar duvidas, mediante a utilizagao de

”

procedimentos cientificos.

4.2.1 Quanto aos objetivos ou fins

Para Gil (2010, p. 27), toda a pesquisa tem seus objetivos, que tendem,
naturalmente, a ser diferentes dos objetivos de qualquer outra.

E as pesquisas podem ser classificadas em exploratérias, descritivas e
explicativas.

De acordo com Gongalves (2005, p. 56), o objetivo “Pode apresentar-se em
trés niveis: exploratdria, descritiva e explicativa [...]". O proprio Gongalves e alguns
autores confirmam, e explicam cada tipo de pesquisa.

Segundo Gongalves (2005, p. 56), exploratéria € quando a pesquisa se
encontra na fase preliminar, possibilitando sua definicdo e delineamento.

Segundo Gil (2010, p. 27), “As pesquisas exploratdrias tém como propésito
proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito
ou a construir hipoteses. ”

De acordo com Gongalves (2005, p. 56), a pesquisa descritiva acontece quando
0 pesquisador apenas registra e descreve os fatos observados sem interferir neles.

Segundo Gil (2010, p. 27), as pesquisas descritivas tém como objetivo a
descricao das caracteristicas de determinada populacdo. Podem ser elaboradas com

a finalidade de identificar possiveis relacGes entre variaveis.
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De acordo com Gil (2010, p. 28)

As pesquisas explicativas tém como proposito identificar fatores que
determinam ou contribuem para a ocorréncia de fendmenos. Estas
pesquisas sdo as que mais aprofundam o conhecimento da realidade,
pois tém como finalidade explicar a raz&do, o porqué das coisas. Por
iISS0O mesmo, constitui 0 tipo mais complexo e delicado da pesquisa, ja
gue o risco de cometer erros eleva-se consideravelmente.

De acordo com Gongalves (2005, p. 56), as pesquisas explicativas acontecem
guando o pesquisador procura explicar os por qués das coisas e suas causas, por
meio do registro, da analise, da classificacdo e da interpretacdo dos fenémenos
observados.

Neste trabalho, o tipo de pesquisa utilizado sera a descritiva e a explicativa,

pois terd objetivo de identificar e analisar os fatos observados e concluir o estudo.

4.2.2 Quanto ao objeto ou meios

Em relacdo ao objeto ou meios, 0 mesmo é classificado em: bibliograficas,
documental, campo, experimental e observacéao.

De acordo com Gongalves (2005, p. 58), a pesquisa bibliografica tem suas
finalidades e objetivos, ou seja,

[...] sua finalidade é conhecer as diferentes contribuicdes cientificas
sobre 0 assunto que se pretende estudar. O objetivo € também revisar
a literatura existente e ndo repetir o tema de estudo ou
experimentacdo. Entende-se, assim, o motivo da revis&o bibliografica
ou revisdo de literatura, que consiste em um levantamento do que
existe sobre um assunto e em conhecer seus autores.

Segundo Gil (2010, p. 29), a pesquisa bibliografica é elaborada com base em
material ja publicado. Tradicionalmente, esta modalidade de pesquisa inclui material
impresso, como livros, revistas, jornais, teses, dissertacdes e anais de eventos
cientfficos. Praticamente toda pesquisa académica requer em algum momento a
realizacdo de trabalho que pode ser caracterizado como pesquisa bibliografica.

De acordo com Gongalves (2005, p. 60), a pesquisa documental estende-se
por documento, que é o registro que pode ser usado como fonte de informacédo, por
meio de investigacdo, que engloba, observacdo (critica dos dados na obra); leitura
(critica da garantia, da interpretacdo e do valor interno da obra); reflexdo (critica do
processo e do conteudo da obra); critica (juizo fundamentado sobre o valor do material
utilizavel para o trabalho cientifico).

Gil (2010, p. 30) refere-se a pesquisa documental, como sendo
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[...] de toda sorte de documentos, elaborados com finalidades
diversas, tais comoassentamento, autoriza¢cdo, comunicacao etc. Mas
h& fontes que ora séo consideradas bibliogréficas, ora documentais.
Por exemplo, relatos de pesquisas, relatorios e boletins e jornais de
empresas, atos juridicos, compilacdes estatisticas etc. O que
geralmente se recomenda € que seja considerada fonte documental
guando o material consultado € interno a organizagao [...]

De acordo com Gongalves (2005, p. 63-64), a pesquisa de campo consiste na
observacédo dos fatos tal como ocorrem espontaneamente, na coleta de dados e no
registro de variaveis para posteriores analises. Em alguns casos, convém adotar a
andlise estatistica na avaliacdo e representacdo dos dados obtidos, conseguindo
assim uma imagem mais completa e real dos fatos investigados, para solucionar o
problema que se esta estudando.

Segundo Gil (2010, p. 32), a pesquisa experimental

[...] constitui 0 delineamento mais prestigiado nos meios cientificos.
Consiste essencialmente em determinar um objeto de estudo,
selecionar as variaveis capazes de influencia-lo e definir as formas de
controle e de observacéo dos efeitos que a variavel produz no objeto.
Trata-se, portanto, de uma pesquisa em que 0 pesquisador € um
agente ativo, e ndo um observador passivo.

De acordo com Gongalves (2005, p. 84), a pesquisa experimental, estuda a
relacdo entre fendmenos, procurando saber se um é a causa do outro. Em um
experimento existe o controle que serve paraindicar os esforcos feitos para se eliminar
ou reduzir ao minimo 0s erros que possam surgir em uma observacao.

Segundo Goncgalves (2005, p. 65), a pesquisa de observacédo utliza como
técnica de coleta de dados, a observacao participante e ocorre em uma unidade preé-
selecionada. Durante a coleta de dados, o pesquisador levanta informacoes
relevantes sobre a unidade e € interessante que, apos as solucbes plausiveis dos
guestionamentos anteriores.

De acordo com Almeida (200-?, p. 1), a pesquisa bibliografica simplesmente é
0 passo inicial na construcéo efetiva de um protocolo de investigacao, quer dizer, ap6s
a escolha de um assunto é necessario fazer uma revisdo bibliografica do tema
proposto.

Neste trabalho, sera usada a pesquisa de observacdo, como fonte de valor
sobre o assunto discutido, e o estudo de campo, para ser utilizado como sequéncia
para agrupamento de informagbes precisas, estard uma repositora de mercadoria,
anotando todos os dados da loja e passando as informacdes necessarias para

conclusdo do objetivo do trabalho.
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4.2.3 Quanto ao tratamento de dados

Para Gongalves (2005, p. 108), a amostra

[...] est& relacionada com o plano de selecdo definido para seus
elementos, aplicando-se a teoria da probabilidade, que determina qual
€ a possibilidade de uma afirmacéo ser verdadeira, a partir da
frequéncia de ocorréncia de determinado fato, em relacéo a frequéncia
de néo ocorréncia desse mesmo fato, sendo necessario, portanto, o
critério da proporcéo, podendo ser probabilistica e ndo-probabilistica,
para a pesquisa quantitativa, e intencional para a qualitativa.

De acordo com Lakatos; Marconi (2009, p. 225-226), h4 duas grandes divisdes
no processo de amostragem: a nao-probabilistica e a probabilistica, que sdo usadas
para a amostragem quantitativa e a intencional e por juris S&o para uma amostragem
gualitativa.

Gil (2002 apud GONCALVES, 2005, p. 118) “Denomina-se probabilistica a
amostra que contém qualquer elemento da populacdo-alvo com probabilidade
diferente de zero de fazer parte nela. [...]’

Segundo Gongalves (2005, p. 120), as amostras compostas de forma acidental
ou intencional ndo sdo elementos selecionados aleatoriamente. Com o0 uso da
tipologia, ndo é possivel generalizar os resultados da pesquisa realizada em termo de
populacao.

De acordo com Gongalves (2005, p. 121), na amostra qualitativa, os sujeitos
sociais sdo privilegiados desde que apresentem atributos de que o pesquisador
necessita para sua investigagao.

Segundo Raissa (2011, p. 1) Quantigualitativo € responsavel por apurar
opinides e atitudes, através de questionarios. E representativa de um determinado
universo de modo que seus dados possam ser generalizados.

Para Rocha (2008, p. 1) Qualiquantitativo é usado nos meios cientificos e esta
diretamente associada com o método de abordagem, a analise e também a avaliacéo.

Neste trabalho, foi utilizada a pesquisa qualitativa e quantitativa onde envolveu
analises de situacdes que ocasionasse a ruptura de produto na loja, conhecer o

processo e o como diminuir o indice de ruptura da loja.

4.3 Instrumentos de Pesquisa

Lakatos; Marconi (2009, p. 228) indicam como a pesquisa deve ser realizada,
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ou seja,

[...] devem-se anexar ao projeto os instrumentos referentes as técnicas
selecionadas para a coleta de dados. Desde os tdpicos da entrevista,
passando pelo questionario e formulario, até os testes ou escalas de
medida de opinibes e atitudes, a apresentacdo dos instrumentos de
pesquisa deve ser feita, dispensando-se tal quesito apenas no caso
em que a técnica escolhida for a de observacéo.

Segundo Gongalves (2005, p. 115), a pesquisa caracteriza-se pela aplicacao
dos instrumentos e das técnicas de pesquisa como: entrevista, questionario,
formulario, ficha (pesquisa documental), observagcdo, medidas de opinido e atitudes,
testes, técnicas mercadoldgicas, analise de contetdo e historia de vida e histéria oral,
entre outras. Deve haver bom entrosamento entre o0 pesquisador e suas tarefas
organizacionais, administrativas e cientificas, que deverd obedecer os prazos
estipulados e orcamentos, evitando, assim, o desperdicio de tempo.

De acordo com Gil (2010, p. 102-103) informa como sao utilizados os

instrumentos de pesquisa

Para a coleta de dados nos levantamentos s&o utilizadas as técnicas
de interrogacdo: o questionario, a entrevista e o formulario. Por
guestionario entende-se um conjunto de questdes que sao
respondidas por escrito pelo pesquisado. Entrevista, por sua vez, pode
ser entendida como a técnica que envolve duas pessoas numa
situagao “face a face” e em que uma delas formula questdes e a outra
responde. Formulario, por fim, pode ser definido como a técnica de
coleta de dados em que o pesquisador formula questdes previamente
elaboradas e anota as respostas.

Neste trabalho, serd usado como instrumento um formulario feito pelo autor. E
com a coleta de dados no campo, sera feito um acompanhamento do indice de ruptura

de todos os produtos da industria na loja.

4.4 Unidade, Universo e Amostra

De acordo com Oliveira (1999, p. 10) o “[...] universo - é o conjunto de todos 0s
elementos (pessoas, animais, células, objetos, etc) que interessam a determinada
pesquisa.” O universo € um conjunto infinito de diversas populacdes.

O universo é esté constituido pelo setor administrativo e setor de operagfes ha
sede, e as varias lojas que serdo usadas como fonte para conseguir informacdes para

éxito no estudo.
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A unidade de pesquisa € o local onde esta sendo executada a pesquisa. Foi
realizado o estudo na Agéncia Pegasus LTDA, que fica localizado na Rua José
Roberto Ribeiro, 212, bairro Grageru, na cidade de Aracaju-SE.

Segundo Correia (2003, p. 29) a “...] amostra - € o subconjunto da populacéo
[...]Y, ou seja, &€ a quantidade que ira representar o universo. E através dos dados
obtidos, pode-se mensurar o comportamento da populagéo.

A amostra da pesquisa do estudo € baseada no estoque de uma loja do Maxxi
Atacado em ltabuna-BA, contendo algumas informacdes adicionais como validades,

precos e também ainformacado se o produto atendido se encontra ofertado no encarte.

4.5 Definicdo das Variaveis e Indicadores da Pesquisa

De acordo com Oliveira (1999, p. 10) “[...] diz-se da variavel que pode assumir,
teoricamente, qualquer valor em certo intervalo da reta real [...]°, praticamente, o que
significa € que o conceito de variavel é a de uma quantidade que varia com a
composicéo de valores e dados apresentados.

O Quadro 2, referente as principais variaveis e indicadores de pesquisa

encontrados.
Quadro 2 - Variaveis e indicadores da pesquisa
VARIAVEIS INDICADORES
P_rocesso de identificagéo do Diagrama de Ishikawa
motivo de ruptura de produtos na
loja
Andlises das informacoes 5W1H

adquiridas no ponto de venda

Plano de acéo, frente ao PDV

Elaboracéo do novo método para PDCA
controle de mercadorias
Fonte: Autor.
4.6 Plano de Registro e Analise de Dados
Segundo Oliveira (1999, p. 10) os “...] Dados Brutos - sdo dados ndo

organizados numericamente, sdo aqueles que ndo encontram-se preparados para
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andlise [...], ou seja, sdo os dados coletados e separados para um determinado
objetivo.

O levantamento desses dados coletados no PDV é feito através das
informacdes do colaborador, com o uso de um relatério que mostra a positivacao do
mix de produtos das lojas que o0 mesmo atende.

Os registros sao feitos pelo préprio colaborador, atraves de dados inclusos na
ferramenta da Microsoft Office excel, que tem a fungcdo de passar os relatorios para a
empresa, 0 analista de merchandising é que faz a andlise dos dados e passa as

informacdes necessérias para as industrias parceiras.



5 ANALISE DE RESULTADOS

Nesta secao, sera apresentado o processo de identificacdo da causa que pode
gerar a falta de produto na loja, a andlise de informacées do PDV, ou seja, sera
mostrado o inicio do processo de agendamento de entrega de produtos entre o centro
de distribuicdo e a loja, até a chegada dos produtos no ponto de venda.

E através de um plano de acéo, sera feito um formulario de acompanhamento

de produtos, para manter o controle dos mesmos em cada loja.

5.1 Processo de Identificacdo do Motivo de Ruptura de Produtos na Loja

Para uma melhor clareza sobre todo o processo de atendimento realizado no
ponto de venda, foi feito um estudo sobre as principais causas de ruptura de produtos
nas lojas através do dia a dia de trabalho.

O colaborador é responsavel por abastecer as géndolas ou prateleiras dos
supermercados, passar informacdes sobre a precificagdo dos produtos que atendem
e dos concorrentes que estao ofertados nas lojas, verificam os estoques para fazerem
pedidos, e devem ter o controle de validade dos produtos através do seu rodizio.

Através das respostas obtidas pelo colaborador sobre a situacdo da loja, é
possivel identificar o motivo que esta gerando a falta de mercadoria.

Todas as informacdes que o colaborador tem dentro de loja, a indUstria ndo tem
acesso, entdo é a funcdo do promotor/repositor manter essa comunicagcdo em tempo
real para que as industrias figuem atentas sobre o que esta acontecendo.

Para que haja uma melhor compreensdo dos motivos que geram a falta de
mercadorias nas lojas, foi feita uma analise através do Diagrama de Ishikawa
explorando as causas e sub causas que resultam na ruptura do produto.

Com o uso do diagrama de Ishikawa, é possivel colocar a ruptura como um
problema, identificar as suas causas e subcausas para a falta de mercadorias.

A Figura 3 representa o Diagrama de Ishikawa, que mostra as causas e 0s

efeitos do problema.



36

Figura 3 - Diagrama de Ishikawa referente aos motivos da ruptura

Falta de Promotor / Uma compra mal
Repositor no PDV planejada

Troca de Rota Falta de agendamento

Colaborador em CLAE AT
indisponibilidade e

Turnover de colaboradores

RUPTURA

Falta de sinalizagdo do
Indistria ndo quer pagar o promotor com o estoquista

A loja ndo quer aumentar o
precgo oferecido pela rede

estoque minimo do produto

Negociacdo entre o
comercial da rede e da
industria

Estoque minimo
do produto

Fonte: Autor.

Estado expostos alguns pontos explicativos sobre o porqué da causa da ruptura:

« A compra mal planejada: o0s representantes s&8o responsaveis pelo
agendamento de entrega de mercadorias nas lojas, caso ndo seja executado o
mesmo, o caminhdo de distribuicdo pode aparecer no destino e acabar nao
abastecendo a loja devido a essa falta de comunicacao entre ambas.

» Estoque minimo do produto: a loja s6 aumenta o estoque minimo se obtiver
um fluxo alto de vendas do determinado produto.

* Falta de promotor/repositor no PDV: troca de rota, devido a entrada de novas
indUstrias. Saida de colaboradores da empresa por motivos diversos.

* Negociacao entre o comercial da rede e da induUstria: as vezes o valor para
colocar o produto da indUstria em exposi¢cao € muito caro e a industria fica no impasse

de pagar o valor oferecido pela rede.

5.2 Analisar as Informacdes Adquiridas no Ponto de Venda

Existem alguns motivos que resultam na falta de produto na loja, que a agéncia
de merchandising ndo tem autonomia para solucionar. Como por exemplo, a
negociacao de qual produto pode ou ndo ser ofertado na loja, dentre outros.

Alguns pontos para responder os motivos de ruptura com base na ferramenta

5W1H para melhor conhecimento do que acontece no ponto de venda.
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5.2.1 O que deve ser feito nessasituagao?

O que deve ser feito quando acontecer a ruptura de mercadoria em loja.

* A compra mal planejada: esse processo a agéncia ndo tem acesso. O papel
da empresa é sé aguardar o agendamento e se possivel propor uma ajuda ao
comercial da industria caso ndo compreendam o funcionamento do sistema de
agendamento das lojas.

» Estoque minimo do produto: a agéncia tem a funcdo de sinalizar a industria e
principalmente o colaborador que trabalha na loja para aumentar o estoque minimo
do produto, e usar argumentos que convengam 0S estoquistas.

* Falta de promotor/repositor no PDV: usar se possivel um colaborador reserva
para sanar esses problemas e substitui-lo na sua auséncia.

* Negociagdo entre o comercial da rede e da indUstria: outro motivo que a

agéncia de merchandising ndo consegue resolver.

5.2.2 Quem s&o os responsaveis?

Quais os responsaveis pela falta de mercadoria na loja.

* A compra mal planejada: o0s responsaveis sdo 0s comerciais da propria
indUstria que séo seus representantes de cada regiao.

» Estoque minimo do produto: o estoquista da loja que também acompanha o
seu fluxo de vendas e também a agéncia junto com o seu colaborador que esta na
loja.

* Falta de promotor/repositor no PDV: total responsabilidade da agéncia de
merchandising.

* Negociagéao entre o comercial da rede e da industria: 0s responsaveis sao 0s

comerciais da indUstria e da rede.

5.2.3 Onde deve ser feito ou canal informativo?

Nesta secdo, € onde deve ser feito o registro da falta de mercadoria na loja e
também o processo de comunicacdo com 0S responsaveis.
» A compra mal planejada: aloja cede uma planilha prépria para o comercial da

indUstria, com datas e horarios disponiveis, apds o preenchimento, o mesmo retorna
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por e-mail para a loja.

» Estoque minimo do produto: na prépria loja existe um setor onde se é possivel
visualizar o estoque minimo de cada mercadoria, e € la onde tudo é negociado.

 Falta de promotor/repositor no PDV: na prépria agéncia ha um controle de
rotas de cada colaborador, o papel do coordenador de merchandising € realocar outro
trabalhador que esteja proximo da loja para dar esse suporte para que a mesma nao
fique sem atendimento.

* Negociacdo entre o comercial da rede e da industria: isso € resolvido por

telefone ou por e-mail.

5.2.4 Quando deve ser feito?

Quando ocorrer a falta de mercadoria na loja em relagdo ao tempo.

» A compra mal planejada: esses agendamentos levam como base, o fluxo de
saida de cada mercadoria da loja. E também as indUstrias trabalham na maioria das
vezes com datas variaveis no més.

» Estoque minimo do produto: isso acontece na maioria das vezes quando é
lancado algo novo no ponto de venda, pois a loja ndo tem uma base no inicio de como
irA vender e colocam poucos estoques, isso é praticamente conquistado através do
desempenho do produto em vendas.

* Falta de promotor/repositor no PDV: ap0s a falta, isso deve ser resolvido o
quanto antes, pois praticamente gera prejuizo nas vendas e até um rompimento de
contrato. Se for caso de demisséo, a agéncia pode dar até um prazo de 5 (cinco) dias
a industria para colocar outra pessoa para substituicio da mesma que estava
atendendo.

* Negociacéo entre o comercial da rede e da indUstria: essa negociacdo deve

ser feita antes da falta de mercadoria nas lojas.
5.2.5 Por que € necessario fazer ou resolver esses motivos?

* A compra mal planejada: é necessario o agendamento porque todas as lojas
trabalham dessa forma para distribuicdo dos produtos.
» Estoque minimo do produto: quando o produto vende rapido, a melhor forma

€ aumentar o0 seu estoque minimo para que dé tempo de vender o maximo de produtos
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possiveis até a chegada de novas mercadorias.

* Falta de promotor/repositor no PDV: € necessario um meio de controlar os
atendimentos dos colaboradores.

* Negociacao entre o comercial da rede e da indlstria: sem a negociacdo nao
h4 produto em loja, vendas, lucro e muito menos o trabalho das agéncias de

merchandising.

5.2.6 Como é feito este trabalho?

Como é feito o trabalho, até chegar o produto na loja.
» A compra mal planejada: a Figura 4 representa a planilha que é usada pelo
Gbarbosa do grupo Cencosud, para o processo de agendamento.

Figura 4 - Solicitacdo de Agendamento do grupo Cencosud

/_u :
@ Solicitagdao de Agendamento CGQ?/EUC’ ..%’...

traldezgendamento@ebarbosa.com.br

Fornecedor/Operador Logistico:
Responsavel pelo Agendamento:
Contato do responsavel:

Data da Solicitagdo:

de extrema importancia o envio dos arquivos XML para os
i emails : NFE@GBARBOSA.COM.BR NFE@CENCOSUD.COM.BR

VETEILT) DOCUMENTO  LOCAL ENTREGA DATA PREVISTA S VALOR DA TIPO DE CARGA

i FORNECEDOR (SERGIPE/BAHIA) PARA AGENDAR CARGA (RS) (PALETIZADA ou ESTIVADA]
Veic 01 BAHIA w0 5530414002 Paletizada
Veic 01 BAHIA W o 5530414001 Paletizada

Fonte: Autor.
» Estoque minimo do produto: a Figura 5 representa o estoque que é retirado
da loja, e o Fator mostra o seu estoque minimo de seguranca.

Figura 5 - Solicitacdo do estoque da loja, dos produtos da SAM’s

Fonte: Autor.

 Falta de promotor/repositor no PDV: o Quadro 3 representa o controle dos
colaboradores, dependo até de doenca ou troca de rotas, podemos realocar outro

promotor que esteja préximo para que a loja ndo deixe de ter acesso ao mesmo.
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Quadro 3 - Exemplo de rota de um colaborador

Horério 2a. Feira 3a. Feira Aa, Feira 5a. Feira fia. Feira Sabado Promotor
GB{108] Laura [Mix Luciana)/ AssaiLauro AzzaziLauro GB{108] Laura [Mix Assai Lauro
BP Camacari [Lengos) Luciana)/ Arcom [ Tia Lu [
08:00 - 09:00 Arcom [ Tia Lu /OL) (OL/Ceifeirg/Ruah) (0L/Ceifeirg/Ruah) oL} (OL/Ceifeirg/Ruah) Nilmar
GB{108] Lauro [Mix Luciana)/ Aszai Lauro Assai Lauro GB{108) Lauro [Mix Aszai Lauro
LB Camacari (Mercotoys) Luciana)/ Arcom f Tia Lu |
03:00 - 10:00 Arcom [ Tia Lu / OL} [OL/Caifzira/Ruah) (0L Czifziro/Ruah) oL (OL/Ceifziro/Ruah) Nilmar
GE:]-:leaur::MiaLu:ianaj_:' Aszzzilauro GB{108) Lauro [Mix
MR Laura [OL} Rede Mix - Simdes Filho [OL) Luciana)/ Arcom / Tia Lu [ MR Laura [OL)
10:00 - 11:00 Arcom [ Tia Lu/OL) [OL/Caifeira/Ruah) OL) Nilmar
GB{108] Laura [Mix Luciana)/ GB{108) Laura [Mix Luciana) / GB{108) Lauro [Mix
MR Laura [OL MR Laura (0L Luciana) / Arcom f Tia Lu / MR Laura [OL
11:00 - 12:00 Arcom [ TiaLu /oL #rcom [TiaLu /0L oL} Nilmar

GB{108) Laura [Mix Luciana) /

14:00 - 15:00 BP Litoral Norte Lenca) BP Shop 554 Norte (Lenca) arcom Tia Lu/0L) MR Laura (0L} Maixi LAURD [Simas) Nilmar
Maxi LAURD (Simas] LB Shop 554 Norte GB(108) Lauro [Mix Luciana) / 35 530 Rafae Lenca) il "
i imas) . . L 30 Rafael [Lenco) MR Laura (0L} .
15:00 - 16:00 [Mercotays) Arcom /Tia Lu [ OL) Nilmar
15,00 - 17.00 MR Lauro (0L] 1B 330 Cristévio [MercoToys) "Elefﬂ”'n:ﬂL’uL”ﬂ'ina 3P S30 Rafael [Lenca) MR Lauro (0L Nilmar
B553- Itapud
MR Laura (0L} LB 830 Cristovio [MercoToys) MR Laura [OL) BF Shop 534 Norte (Lenco) .
17:00 - 18:00 [Lenga Nilmar

Fonte: Autor.
* Negociacao entre o comercial da rede e da indUstria: sem a negociagdo ndo
ha produto em loja, vendas, lucro e muito menos o trabalho das agéncias de

merchandising.
5.3 Plano de acéo, frente ao PDV

Com base em todas as informac¢des adquiridas no campo para compreensao
dos motivos de ruptura de mercadorias, foi possivel estabelecer alguns parametros
gue merecem uma devida atencdo com base na ferramenta do ciclo PDCA, para

minimizar as causas do problema.

5.3.1 Planejar

Foi possivel observar uma falta de controle nas mercadorias de cada loja,
entdo, o objetivo é fazer um relatério que possa acompanhar a positivacao do mix de
produtos, consequentemente, mantendo a industria informada sobre o indice de
ruptura de cada loja.

Como forma de aperfeicoar os dados, nos relatorios serdao colocados também
a identificacado do colaborador, precos, o estoque de cada loja, a validade, se tem o
produto no encarte ou tabléide, se tem ponto extra, e a sua participacédo nas gondolas,
ou seja, 0 seu market share.

Esse relatério sera de extrema importancia para o cliente poder acompanhar o

seu posicionamento no PDV, e se a loja necessita de produtos para nao resultar em
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sua falta. E também suprird algumas outras informacdes extras que podem ser de

grande valia para a indUstria parceira.

O papel de preencher esses dados estard sobre a responsabilidade do
colaborador que atende a loja, e sera revisado pelo analista de merchandising da
agéncia.

Foi feito um relatorio de positivacdo e ruptura, obedecendo todos os parametros
citados no planejamento.

5.4 Elaboracdo do Novo Método para Controle de Mercadorias

A Figura 6 representa o relatorio para identificar o indice de ruptura.

Figura 6 - Relatorio de positivagéo e ruptura

Promotor: - > Selecione Aqui ndizna
agéncia

PEGASUS Géndola / Participagio = Comprimento X Altura
£ e
T Relatorio Positivagéo e Ruptura

cliente s6 compra aquilo que vé! "
Market Share

v Indistria | ¥ Produtos Preco Ruptura Estogue Validade Encarte | Gondola Part. Conc.
Simas EALAFIFFER HORTELA T00GR NAQ
Simas PIRLILITO LAMPIAD FRLITAS 275G NAO
Simas BALASAMBOL T.FRUTIS00G NAQ
Maxd Atacado Simas EALASORTIDA TOOGR NAQ
Maxi Atocado Simas BALA RA%A YOGLRT 450GR NAQ
Maxi Atocado Simas EBALASENSA SAMS AZEDINHA 4S0GH NAQ

o Simas PIRULITODROP POP 275GA NAC
Simas FIRULITOSAMTO FRUTAS 275GR, NAQ
Simas PIRLILITO CHERRY POP CEREJA 700GR NAO

10 Simas PIRLILITO CHERFY POP BLACK TOOGR: NAQ
Maxe Atacad Simas FIRULITOCHERFY POP MORANGD T00GR NAQ
Maxi Atocado Simas FIRULITO CHERRY POP Mix T00GR NAQ
BA tabuna Maxi Atacado Simas CHICLE BUBED NAQ

itab
POSITIVACAQ MIX T - INDICE DE RUPTURA | o |

UF v Cidade |~

=

olo oinioicioio oo oio oioll

cloicicicicloicioioioiaioia
cloicoiciciociooiooioo
slo sioioiooiooioeineia

Fonte: Autor.

O modelo de relatério mostra que quando alterado a ruptura de NAO para SIM,
consequentemente, o indice de ruptura junto com a positivacdo do mix de produtos,
também se altera informando a porcentagem de cada loja.

E para automatizacdo de todo o processo de dados, foi feito uma macro para
agilizar e tornar o trabalho o mais simples possivel. Ou seja, o intuito é para qualquer
pessoa/colaborador, mesmo que nao tenha habilidade com planilhas no Microsoft
office excel, possa também manipular a ferramenta, e atualizar os dados do controle
de produtos.

A ferramenta sera usada para acelerar o processo, e para se ter administracéo
do tempo com o preenchimento de dados nas células expostas na planilha. E também
para auxilio nas execucbes de funcbes repetitivas, obtendo rendimento no trabalho e
nas tarefas.

A Figura 7 representa o planejamento do macro, desenvolvido no Visual Basic,

que € uma linguagem de programacao que é produzida pela prépria Microsoft, e faz
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parte do pacote office, o excel. Logo apos a execucdo do macro, um formulario se

abre mostrando as indUstrias que a promotora atende. O termo “execugao” esta ligado

a um termo da linguagem de programacédo para o funcionamento do algoritmo.

Figura 7 - Execucgédo da macro (Parte 1)

TABUMA - BAHIA

Lencos Bras

Mercotoys

X

Informe a Indidstria Atendida

Simas

Cancelar

Fonte: Autor.

A Figura 8 mostra o formulario que € gerado apds selecionar a industria

desejada com o objetivo de preencher os dados coletados em cada loja.

Figura 8 - Execucdo da macro (Parte 2)

SIMAS
Selecione a loja atendida:

" Assai Atacado

Produtos

. BALA PIPPER HORTELA 700GR

. PIRULITO LAMPIAO FRUTAS 275GR

. BALA SAMBOL T.FRUTI 500G

. BALA SORTIDA 700GR

. BALA XAXA YOGURT 450GR

. BALA SENSA SAMS AZEDINHA 450GR

. PIRULITO DROP POP 275GR

. PIRULITO SAMITO FRUTAS 275GR

. PIRULITO CHERRY POP CEREJA 700GR
10. PIRULITO CHERRY POP BLACK 700GR
11. PIRULITO CHERRY POP MORANGO 700GR
12. PIRULITO CHERRY POP MIX 700GR
13. CHICLE BUBBO

[V T o R R e I

Preencher

T

Limpar

Ruptura

[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim
[~ Sim

[ =T B = T T T BT B TF =T =TT T S 11}

=]

=]

=]

=]

=]

=]

=]

=]

=]

=]

=]

=]

=]

Estogue

Validade

Cancelar

Encarte

[~ 5im
[ 5im
[~ 5im
[ 5im
[~ 5im
[~ Sim
[ 5im
[~ 5im
[ 5im
[~ 5im
[ 5im
[~ 5im
[~ Sim

Fonte: Autor.
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Com a macro preenchida, o botdo “Preencher” ¢é selecionado e
automaticamente os dados sao enviados para a planilha. A fungdo “limpar’, é
responsavel por apagar todos os dados ja pre colocados no quadro de execucdo da

macro, e o “cancelar” é para sair do programa.

5.5 Executar

A sugestéo foi aceita pelo grupo da gestéo, e foi implantado o relatorio para
controle de produtos em cada loja. Utilizando um exemplo com uma loja somente, que
se encontra em ltabuna na Babhia, para acesso aos dados foi inicialmente feita uma
apuracao de dados da loja.

A industria usada para pesquisa € a Simas Industrial de Alimentos S.A., que
também é conhecida como Sam'’s.

A Figura 9 representa a logomarca da industria que terdo seus produtos
controlados.

Figura 9 - Logomarca da Industria Simas

Fonte: Cardoso (2012)

A Simas é uma empresa situada no Rio Grande do Norte, e comercializam
balas, pirulitos, caramelos, chicletes e confeitos. E vendem seus produtos em todo
territdério nacional, conquistando a todos com seus produtos de qualidade.

A loja atendida € o Maxxi Atacado que fica localizado na Rodovia BR 415 Km
2, SIN - Parque Verde, ltabuna - BA, CEP: 45604-795.

A Figura 10 representa o relatério preenchido logo ap6s implantado, referente

ao més de dezembro de 2016, foram os primeiros dados obtidos na loja.



Figura

% agéncia

ESrE

erchandising & prom:

cliente s6 compra aquilo que vé! "

10 - Relatdrio de positivacédo e ruptura preenchido

Promotor: - > Selecione Aqui ndiana

Uso DA Géndola / Participagdio = Comprimento X Altura
Relatorio Positivagéo e Ruptura MACRO
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Market Share
UE = - Loja T Indiistria |~ Produtos Preco Ruptura Estoque Validade Encarte | Gondola | Part. Conc. PE.
BA Maxxi Atacodo Simas BALA PIPPERHORTELA 700GR SIm 1] 0 0 0
B8 Maxxi Atacado Simas PIRULITO LAMPIAO FRUTAS 275GR: RS 305 NAQ u 26/08/2018 0 0 0
BA Maxxi Atacado Simas BALA SAMBOL T.FRUTISO0G Sim 1] 0 0 0
BA Mauxi Atacodo Simas BALA SORTIDA 7O0GR RS 6,50 NAQ B 08/06/2018 1) 0 0
BA My Atacado Simas BALAXAKA YOGURT 450GR RS asa’ NAD 17 18/07/2018 0 0 0
BA Maxxi Atacado Simas BALA SENSA SAMS AZEDINHA 450GR Sim 0 0 0 0
BA Mauni Atacodo Simas PIRULITODROP POP 27SGR RS 3,05 NAQ 17 28/08/2018 0 0 0
BA Maxxi Atacado Simas PIRLILITO SAMITO FRUTAS 275CR RS 5390 NAO 3 25/08/2018 [} [} [}
BA Simas PIRULITO CHERRY POR CERE.IA 700GR RS 6,29 NAQ 5 07/07/2018 0 0 0
BA Maxxi Atacado Simas FIRULITO CHERFY POP ELACK TOOGR: RS 629 NAD b} 07/08/2018 0 0 0
BA Maxxi Atacado Simas PIRULITO CHERRY POP MORANGO TODGR RS 6,29 NAQ 18 07/07/2018 0 0 0
BA Mauxi Atacado Simas PIRULITO CHERRY POR M 7O0GR RS 6,29 NAQ 70 07/07/2018 0 0 0
EA Itabuna Maxxi Atacado Simas CHICLE EUEEC SIM 0 0 0 0
POSITIVACAO MIX 69% Simas INDICE DE RUPTURA m 166 0 0 0
Fonte: Autor.
Os dados foram preenchidos por uma promotora de vendas que trabalha na

regiao.

O Grafico 3 representa o relatério preenchido com auxiio do histograma,

referente ao més de dezembro de 2016.

Gréfico 3 - Grafico inicial de controle de produtos
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Fonte: Autor.
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A empresa nao tinha o controle de produtos, entdo esse foi 0 primeiro envio
do relatorio apos implantado. E foi enviado ao representante da industria Simas, e
passado a informacédo sobre o novo método abordado pela agéncia pegasus.

Com esses dados coletados no campo, conclui-se que alguns produtos sao os
que tém mais saida, encontrar os itens mais importantes da industria na loja, e
também encontrar quais os produtos estdo em ruptura e a quantidade de produtos
gue contém em cada loja.

A industria elogiou o novo trabalho de controle de produtos, pois, esse novo
método mostra a quantidade de produtos que podem ser fabricados ou
disponibilizados em cada loja, até mesmo para um controle logistico das suas
mercadorias.

5.6 Verificar

Nesta secdo sera usado um novo relatorio, referente ao més de janeiro e
fevereiro. Com a intencéo de verificar a oferta de produtos da industria na loja.

A Figura 11 representa o relatério preenchido, referente ao més de janeiro de
2017, depois de passada a informacéo sobre a quantidade de produtos ofertados na
loja do Maxxi Atacado, na cidade de tabuna-BA.

Figura 11 - Relatorio de positivacao e ruptura preenchido de janeiro

Promotor: - > Selecione Aqui ndiana
agéncia

PE GSU Gbndola / Participacdo = Comprimento X Altura
S Relatorio Positivagdo e Ruptura

"0 cliente sé compra aquilo que vé! "

Market Share

NS OUFT Cidade v Loja T indistria | Produtos Preco Ruptura | Estoque | Validade | Encarte | Gondola | Part. | Conc. | P.E.
1:oBA Ited Voo Atocodo simos BALAFIPPER HORTELA TO0GR RS 6191 WAD P 0 0 0
D i Moed Atacodo simas PIRULITO LAMPIAD FRUTAS 275CR RS 3051 WD FER EC T 0 0
3 BA i Maxxi Atacado Simas BALASAMBOL TFRUTISO0G SIM 1] 0 0 0
4 BA . Vool Atocodo simos BALA SORTIDA TO0GR RS 655 NAD 4 ioEi0s/2018. 0 0 0
5B i Mou Atocodo simas BALAXAXA YOCURT 450CR RS 2g2i WO 32 ia30yael 0 0 0
6 BA It Maxxi Atacado Simas BALA SENSA SAMS AZEDINHA dSOGR RS 519 NAQ 1] 18/08/2018 0 0 1)
7. BA i Vool Atocodo simos PIRULITO DROP POF 275GR RS 3051 TAD 6 j0g/2018¢ 0 0 0
g BA . Maad Atacado Simas PIRLLITO SAMITO FRUTAS 2750R RS 5491 WD 7. ia5j08/018: 0 0 0
9 BA i Maxxi Atacado Simas PIRULITO CHERRY POR CEREJA FOOGR RS 6,19 NAD 45 19/08/2018 0 0 0
0] BA i Vool Atocodo simos PIRULITD CHERRY POP ELACK 7O00GR RS 615 NAD 28 13082018, 0 0 0
1 BA Iratune Moo Atacado Simas PRULITDCHERRY POPMORAKGO 700CR RS 619 WD ul1o08a018) 0 0 0
12 B Itabung Maed Atacads simas PIRLILITO CHERRY POP M T00GR RS 6151 WAD B 0i07/2008] 0 0 0
FERIN-Y itabung Voo Atocodo Simos CHICLE BUBED SiM 0 0 0 0
POSITIVACAD MIX 85% Simas INDICE DE RUPTURA 250 0 0 0

Fonte: Autor.

A industria fez a reposicao de alguns produtos na loja, depois das informacdes
cedidas.

A Figura 12 representa o resultado das géndolas sem o atendimento adequado,
as fotos foram tiradas no dia 22/01/2017, ainda com dificuldades no ressuprimento de

mercadorias frente ao PDV.



Figura 12 - Falta de produtos nas gondolas

Fonte: Autor.

5.7 Controlar
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Em relacdo aos dois meses, percebe-se a diferenca de ajuste de positivacao

de mix de produtos e seu indice de ruptura na loja, enquanto em janeiro tihhamos 69%

de produtos sem ruptura, em fevereiro obteve-se 85% dos produtos ainda em oferta

na loja. Resultando em uma diferenca de 16%, que € muito significativo se colocado

em vendas para industria, levando em consideragdo Varios locais que a agéncia

pegasus atende.

A Figura 13 representa o relatério preenchido, referente ao més de fevereiro de

2017, fechando o ciclo trimestral de controle de produtos da loja do Maxxi Atacado.

Figura 13 - Relatério de positivacado e ruptura preenchido de fevereiro

% agéncia

PEGASUS

merchandising € promocdes

"0 cliente s6 compra aquilo que vé! "

Relatério Positivacdo e Ruptura

Promator: - > Selecione Aqui

Géndola / Participacio = Comprimento X Altura

ndiana

Market Share

N | UF - Cidade |~ Loja Inddstria | Produtos Preco Ruptura | Estoque | Validade ;| Encarte : Gondola | Part. | Conc. P.E.
1o fiagung M Atgcado Simas BALAPPPER HORTELA 7005R RS 619 NAQ 9 0 ) 0
2 BA Itabuna ‘Maxxi Atocado Simas PIRULITO LAMPIAO FRUTAS 275GR RS 3,05 NAQ 1 26/08/2018 o 0 o
3 BA Itabuna Maxxi Atocado Simas BALA SAMBOL T FRUTIS000G SIM ] o 0 o
4. BA ltabung M Atacado Simas BALA SORTIDA TOOGR, RS 635 sIM o logoszoe. g 9 0
R liasung M Atgcade Simas BALA nah vOGURT 45050 RS 44 NAQ PR T TS ) [} [}
6 BA Itabuna ‘Maxxi Atacado Simas BALA SENSA SAMS AZFDINHA d50GR RS 5,19 NAQ 8 19/08/2018 ] 0 ]
7 BA Itabuna Maxxi Atocado Simas FIRULITOOROR POP 275GR RS 3,05 NAO 3 28/08/2018 0 a 0
T ltasung Mowd Atacado Smas PIRLLITO SAMTO FRUTAS 2755A, RS 549 NAQ 1 Tajomole; 0 [ 0
9 BA Itabuna ‘Maxxi Atacado Simas PIRULITO CHERAY POP CEREJA 7O0GR RS 6,19 NAQ 7 19/08/2018 o 0 o
10 BA Itabuna Maxxi Atacado Simas PIRULITO CHERRY POP BLACK 7O0GR RS 6,19 NAQ 16 18/08/2018 [ ) [
P liatung W Atgcade Simas FIRULITO CHERFY POF MORANGO 700GR RS 619 NAQ B lgoaooel g [} [
12 BA Itabuna ‘Maxxi Atocado Simas PIRULITO CHERAY POP Mix FO0GR RS 6,19 NAQ 37 07/07/2018 o 0 o
13 BA Itabuna Maxxi Atacado Simas CHICLE BUBBD SIM 0 0 0 0

POSITIVACAO MIX % Simas INDICE DE RUPTURA 123 0 a 0

Fonte: Autor.

Fechando o ciclo trimestral de controle de produtos da loja do Maxxi Atacado

em ltabuna. A prépria agéncia de merchandising, chegou a algumas conclusdes
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importantes.

Existem alguns produtos na loja que ndo ha movimentacdo de chegada de
produtos, desde o primeiro dado fornecido pela promotora de vendas em dezembro
de 2016. A agéncia entrou em contato com a inddstria Simas, e esta comunicou que
existem dois produtos que nédo estdo ofertando na loja. S&o eles:

* Bala sambol t. frutti 500g.

* Chicle bubbo.

Existem algumas suposi¢Oes para os porqués de o produto ndo ser mais
ofertado na loja, esta falta de ressuprimento pode ser devido a uma negociacao que
o comercial da indUstria fez com a loja, e acabaram ndo chegando a um acordo. Vale
ressaltar que varios fatores, até financeiros podem influenciar nessa negociacao.

Lembrando-se que ndo da para ter um controle 100% da entrada e saida de
produtos na loja, isso so € feito quando ocorre a visita da promotora de vendas para
atendimento dessa industria. Ou seja, a indlstria Simas, s6 paga um atendimento por
semana na loja, e a distribuicdo de produtos ndo existem datas, dias e até horarios
fixos. Passa por agendamento, como ja foi exposto na ferramenta 5W1H.

O préprio CD (centro de distribuigdo), que enviam os produtos na loja do maxxi
e 0s estoquistas, que fazem todo o trabalho. Alguns dias também, os repositores da
propria loja j& fazem o ressuprimento de mercadorias para aumentar 0s espagos no
estoque.

No més de marco de 2017, a planilha de controle de produtos serda modificada
para ndo influenciar na positivacdo do mix de produtos e nem no indice de ruptura.
Consequentemente, ir4 deixar a industria ciente sobre os produtos ofertados.

A Figura 14 representa o relatério preenchido, referente ao més de margo de

2017, continuando com o controle de produtos da loja do Maxxi Atacado.

Figura 14 - Relatorio de positivacao e ruptura preenchido de marcgo

Promotor: - > Selecione Agui ndiana
agéncia

PEGASUS

). - D Gandola / Participacio = Comprimento X Altura
S Relatdrio Positivagdo e Ruptura

"0 cliente s6 compra aquile que vél "

Market Shar
A Loja d Indistria |~ Produtos Prego Ruptura Estoque Validade Encarte : Géndola Part. Cor
Maii Atacado Simas BALA PIPPERHORTELA 700GR, RS . 627: MNAQ 16 12/02/2019 0
Maxxi Atacado Simas PIRULITO LAMPIAC FRUTAS 275GR RS 309 NAO 7 26/08/2018
Maxi Atocado Simas BALA SORTIDA FOOGR RS 6,55 NAOQ 6 18/08/2018
Maxi Atocado Simas BALA X%k YOGURT 450GR RS 430 NAO 32 23/09/2018
Maxxi Atacado Simas BALA SENSA SAMS AZEDINHA 450GR RS 5,05 NAQ 3 19/08/2018
Mazxi Atacado Simas PIRULITO DROP POP 275GR RS, 309 NAD 12 14/11/2018
Maxxi Atacado Simas PIRULITO SAMITO FRUTAS 275GR RS 549 NAO 17 26/11/2018
Maxxi Atacado Simas PIRULITOCHERRY POP CEREJA 700GR RS, 6,19 nAO 71 09/02/2019
Maxxi Atacado Simas PIRULITOCHERRY POP BLACK 700GR RS 6,19 nAO [ 09/02/2019

=
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0 e Maxi Atacado Simas FIRLLITO CHERRY POP MORANGO T00GR RS 519 NAO 8 09/02/2019
R itabuna Maxi Atacado Simas PIRLLITO CHERRY POP MIX 700GR RS 519 NAO 4 09/02/2018
POSITIVACAO MIX T INDICE DE RUPTURA I -

Fonte: Autor.
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O relatério acima mostra um indice de ruptura de 0%, consequente, € um ponto
positivo para a empresa de merchandising em relagdo a industria atendida. Pois
mostra 0 comprometimento com a mesma.

A Figura 15 representa o resultado do atendimento nas gobndolas, as fotos
foram tiradas no dia 08/03/2017, ofertando o maximo de produtos disponiveis na loja.

A agéncia fazendo a sua parte frente ao PDV em parceria com a industria.

Figura 15 - Resultado do atendimento (Parte 1)

Fonte: Autor.

A Figura 16, representa a continuacdo dos resultados do atendimento e
controle de produtos, fotos tiradas pela promotora responsavel pelo atendimento.

Figura 16 - Resultado do atendimento (Parte 2)

Fonte: Autor.
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O Gréfico 4 representa a comparacdo da positivacdo do mix, referente aos
meses de dezembro de 2016, janeiro, fevereiro e margo de 2017.

Grafico 4 - Grafico de positivacdo do mix de produtos
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Fonte: Autor.

O gréfico acima conclui que com a falta de controle de produtos, mantém os
clientes sem os produtos nas gbéndolas. E a indUstria, consequentemente, tem um
menor lucro em suas vendas.

Com o controle de produtos, existem algumas mercadorias que tém mais saida
do que outros, e ha maior possibilidade para ruptura.

Com este tipo de argumentacdo, sera inserido a curva ABC para entendimento
de quais produtos sdo mais importantes, com dados referentes ao seu estoque
minimo para futuros pedidos de mercadorias.

O estoque minimo € inserido no sistema da loja, referente ao fluxo de saida de
cada mercadoria. Quem tem esse controle séo as lojas, e definem seu estoque minimo
através de dados estatisticos, que indicam o seu fluxo de vendas. Entdo quanto maior
a saida de um determinado produto, consequentemente, as lojas aumentam o seu
estoque minimo.

A Tabela 1 representa a montagem da curva ABC, ordenado de acordo com o
valor total de cada item em ordem decrescente desses valores. Ou seja, a calculo é
feito com a multiplicacéo do estoque minimo com o pre¢o unitario do produto, obtendo-

se o preco total em loja.
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Tabela 1 - Montagem da Curva ABC (Parte 1)

Produto Es}o_que Preco Unitario Preco Total Total
minimo acumulado
PIRULITO CHERRY POP
CEREJA 700GR 40 R$ 6,19 R$ 247,60 R$ 247,60
PIRULITO CHERRY POP
BLACK 700GR 40 R$ 6,19 R$ 247,60 R$ 495,20
PIRULITO CHERRY POP
MORANGO 700GR 40 R$ 6,19 R$ 247,60 R$ 742,80
PIRULITO CHERRY POP
MIX 700GR 40 R$ 6,19 R$ 247,60 R$ 990,40
PIRULITO SAMITO FRUTAS 40 R$ 5,49 R$ 219,60 R$ 1.210,00
275GR
BALA PIPPER HORTELA 20 R$ 6,27 R$ 125,40 R$ 1.335,40
700GR
BALA SORTIDA 700GR 10 R$ 6,55 R$ 65,50 R$ 1.400,90
PIRULITO LAMPIAO
FRUTAS 275GR 20 R$ 3,09 R$ 61,80 R$ 1.462,70
BALA SENSA SAMS
AZEDINHA 450GR 10 R$ 5,05 R$ 50,50 R$ 1.513,20
BALA XAXA YOGURT
450GR 10 R$ 4,30 R$ 43,00 R$ 1.556,20
PIRULITO DROP POP
275GR 10 R$ 3,09 R$ 30,90 R$ 1.587,10
Total acumulado R$ 12.541,50

Fonte: Autor.

Existem onze produtos que sdo comercializados na loja, a indlstria simas tem

o valor de R$ 12.541,50 em mercadorias baseado no seu estoque minimo e no pre¢o

de venda.

O célculo do total acumulado € fundamentado na somatoria de cada preco total,

usando o primeiro total acumulado como base, ou seja, como parte inicial dos

resultados.

A coluna de total acumulado que sera essencial para determinacdo de qual a

classe que cada produto ir4 pertencer, baseada na sua porcentagem.

A Tabela 2, representa a montagem da curva ABC, ordenado de acordo com

valor total de cada item em ordem decrescente desses valores. Com base em 70-20-

10, é relacdo ao seu grau de importancia.



Tabela 2 - Montagem da Curva ABC (Parte 2)
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%

ltem Produto Preco Total %
¢ 0 (Acumulada)
PIRULITO CHERRY POP
01 CEREJA 700GR R$ 247,60 15,6 15,6
PIRULITO CHERRY POP
02 BLACK 700GR R$ 247,60 15,6 31,2
A
PIRULITO CHERRY POP
03 MORANGO 700GR R$ 247,60 15,6 46,8
PIRULITO CHERRY POP MIX
04 00GR R$ 247,60 15,6 62,4
PIRULITO SAMITO FRUTAS
05 275GR R$ 219,60 13,84 76,24
B 06 BALA PIPPER HORTELA 700GR R$ 125,40 7,901 84,14
07 BALA SORTIDA 700GR R$ 65,50 4,127 88,27
PIRULITO LAMPIAO FRUTAS
08 275GR R$ 61,80 3,894 92,16
09 BALA SENSA SAMS AZEDINHA R$ 50,50 3182 95,34
450GR
C
10 BALA XAXA YOGURT 450GR R$ 43,00 2,709 98,05
11 PIRULITO DROP POP 275GR R$ 30,90 1,947 100
Total R$ 1.587,10 100

Fonte: Autor.

Com estes dados, pode-se obter o valor total de produtos na loja e identificar a

sua importancia, em relagdo aos valores e quantidades expostas no ponto de venda.

E a porcentagem de importancia, junto a sua porcentagem acumulada.

A determinacdo das classes de produtos, foi referente ao termo 70-20-10, ou

seja, até 70% do total acumulado ficou responsavel pelos itens A, pois mostram maior

importancia em relacdo aos seus valores altos. O item B, ficou com 20% do seu valor

total. J& o item C, ficou com os 10%, pois apresentam um nivel de importancia menor,

pelo fato do seu valor ser baixo.

O Gréfico 5 representa a curva ABC, adquirida com a porcentagem acumulada

dos produtos da loja. Representando uma curva exponencial, em relagao aos itens de
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1ao 11.
Gréfico 5 - CurvaABC

Curva ABC
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Fonte: Autor.

Levando em consideracao o Grafico 5 representada pela curva ABC, associado
atrés grupos A, B e C. Foi escolhida uma referéncia para determinacao dos itens em
relacdo a sua importancia na loja, com base em 70-20-10.

A Tabela 3 representa as classes e suas quantidades de produtos importantes
da curva ABC, e também a porcentagem de cada produto em loja.

Tabela 3 - Classes e quantidades de produtos da Curva ABC

Quantidade de

Classes % Valor Total % Quantidade Total
Produtos
A 4 70 36,4
B 3 20 27,2
C 4 10 36,4

Fonte: Autor.

A tabela acima indica os dados coletados na curva ABC, o valor total baseado
no termo 70-20-10, e a quantidade total mostra a porcentagem de cada produto em

relacdo a quantidade de produtos.



6 SUGESTOES

Nesta secdo, serdo apresentadas as sugestbes referentes a Analise de
Resultados para melhoria do controle de produtos.

Para suprir a necessidade do cliente em curto prazo, o relatério deveria ser
enviado para cada industria todo o dia de atendimento na loja especifica. E os
colaboradores da Agéncia Pegasus, ficardo responsaveis pela captacdo de dados
provenientes do PDV (ponto de venda), supervisionado por um analista.

Para um melhor atendimento na area, as obtencfes desses dados seriam por
meio de uma ferramenta que pudesse registrar os dados em tempo real, um aplicativo
Android que englobasse todas essas especificacfes ditas no relatério de positivacdo
e ruptura, com ajuda de um celular corporativo com um plano de internet.

O aplicativo funcionaria com uma conta para cada colaborador e uma
especifica para o representante da industria e também para o administrador (analista).

A conta do colaborador poderia ser diferenciada das demais, pois ela estaria
interligada com o GPS (Global Positioning System) do celular do mesmo, para
obtencéo da localizag&o do funcionario no google maps.

O colaborador ficaria responsavel por selecionar a industria atendida, e inserir
os dados como fotos, rupturas, precos, estoques, validades, se o produto esta no
encarte, se ha pontos extras, o market share e consequentemente o aplicativo faria
todos os calculos, alertas de validades proximas e seu indice de ruptura em loja.

Apos o atendimento de cada colaborador na loja, o aplicativo mostrara em
tempo real as informacdes preenchidas pelo mesmo e também a sua localizacao.
Essas informacdes estariam disponiveis para o representante da indlstria e o
administrador via aplicativo.

O administrador ficaria responsavel por inserir as tarefas de cada colaborador
nos dias e horarios especfficos, baseando-se na sua rota preestabelecida.
Monitoragdo da sua localizagdo em tempo real atraves de um mapa no proprio
aplicativo, com auxilio do google maps. E para verificacdo dos dados inseridos por

cada colaborador.
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O representante teria acesso somente as informacdes referentes a sua
indastria no ponto de venda (PDV).

Para incentivar o colaborador para preencher esses dados com veeméncia,
poderiam abrir uma campanha de merchandising atribuindo pontos para cada

participacéo diferenciada no PDV.



7 CONCLUSAO

As informacdes adquiridas no ponto de venda sdo de extrema importancia para
a industria, pois elas podem acarretar a minimizacao do indice de ruptura. Apesar de
problemas externos que podem interferir no trabalho, a comunica¢do hoje tornou-se
fundamental para o sucesso no mercado.

A ferramenta 5WI1H usada para compreensdo do processo, baseado nos
motivos de ruptura no PDV, serviu bastante aos colaboradores a propria gestao.
Todas as informacdes foram passadas a equipe através de instrugdes via skype para
colaboradores de regifes mais distantes da sede, e para Salvador, Aracaju e Recife,
aconteceram visitas in loco para treinamento.

Com o relatério em maos, foram feitos treinamentos via skype e video aulas
para instruir os colaboradores como se preenche a planilha de positivacao e ruptura.
Desde a ligacao do celular com o cabo USB (Universal Serial Bus) no computador até
a finalizacao do relatério.

A empresa disponibilizou todo o material e informacdes para a execucdo das
atividades, e vieram da prépria gestéo a ideia de passar os relatorios para a equipe e
propor viagens para treinamento dos colaboradores em uma cidade estratégica.

Os objetivos propostos foram alcancados, pois, houve uma satisfacdo do
cliente no que envolve informacdes e, consequentemente, a Agéncia Pegasus vem se
tornando uma empresa com o diferencial no mercado devido a passagem de
informacoes.

Foi aceita uma campanha de merchandising,com o intuito de dar prémios em
dinheiro ao colaborador que mantiver a fidelidade no preenchimento das planilhas de
positivacao e ruptura diario. Esta atividade leva emtorno de dois meses para se fechar
o ciclo, baseado em pontos.

Infelizmente € dificil manter 100% do controle de produtos, pois a prépria loja
nao tem um controle que seja fiel ao estoque real do que esta em loja.

O proprio gestor da empresa, aproveitou a oportunidade e passou a oferecer

dois tipos de pacotes. O pacote basico, sem o acompanhamento de dados ou o pacote
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merchandising, que sera uma maior fidelizacdo com os dados para aumentar a
qualidade no atendimento frente ao ponto de venda.

Os relatérios atualmente sdo usados como forma de acompanhamento para a
indastria, e conhecimento do que esta no ponto de venda.

O trabalho de administracdo dos produtos em loja ndo s6 obteve pontos
positivos comparado com o inicio do projeto de acompanhamento de informa¢des, um
ponto negativo foi a indUstria que passou a cobrar mais da agéncia com a fidelidade
de informacbes, sem estar no pacote merchandising. Que s6 resultou em mais
trabalho, sem querer pagar mais atendimentos que seriam necessarios para se obter
qualidade nas informagdes.

E ha uma flexibilidade maior da agéncia obedecer ao cliente, devido a grande

concorréncia no mercado atual de empresas de merchandising.
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