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RESUMO 

 

 

O presente trabalho de conclusão de curso é o resultado da análise e estudos 
diários para desenvolver e implantar um modelo de compra aplicado em redes 
varejistas de supermercados, baseado em dados reais, com cálculos de compra 
envolvendo: análise de estoque, média de giro do produto, dias de estoque da 
mercadoria, prazo de entrega do fornecedor, dentre outros dados. Todas essas 
informações foram convertidas em um algoritmo e avaliadas através de 
ferramentas gerenciais tais como: follow-up, nível de serviço do fornecedor, 
gestão da melhoria contínua. Apresenta indicadores de desempenho: 
disponibilidade de produtos ao longo de um período, boletim de estoques, 
gráficos de rupturas e ranking de vendas. Tendo como objetivo geral o 
desenvolvimento e implantação de um modelo de compra visando reduzir os 
níveis de estoques em patamares que possam acompanhar a curva de demanda 
dos produtos. Inicialmente, foram feitas pesquisas bibliográficas para 
fundamentar esse estudo, pois se faz necessário ter conhecimento sobre a teoria 
antes de aplicá-la. Após essa etapa, iniciou-se uma auto avaliação para entender 
a situação atual detalhada da área de Suprimentos mapeando e localizando as 
possíveis causas na falha do processo de compras, através dos fluxogramas. 
Durante esse processo, concluiu-se que a área necessitava de um plano de 
compras para gerenciar melhor o estoque e a disponibilidade dos produtos, visto 
que apresenta com uma variedade imensa. Através das ferramentas da 
qualidade: 5W1H e PDCA conseguiu implantar um plano de ação para processo e 
acompanhamento na melhoria contínua. Ao término pode-se perceber que a 
implantação do plano apresentou resultados satisfatórios e lucrativos para 
empresa.  
 

 

Palavras-chave: Suprimentos. Planejamento.  Gestão Estoque. Melhoria 

Continua.  
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1. INTRODUÇÃO 

 

 

As empresas enfrentam um grande dilema ao longo dos anos, 

principalmente no mercado varejista, onde a entrada de novos concorrentes e a 

ampliação de novos produtos tornam-se uma constante, isso se chama gestão 

estratégica dos estoques e materiais, que está atrelada ao bom desempenho de um 

plano de compras e o gerenciamento de categorias. 

Há alguns anos o gerenciamento de estoques era apenas uma simples 

atividade de um almoxarife e as compras eram feitas pelo próprio dono da empresa. 

Havia uma valorização apenas nas áreas de vendas, financeiro, pessoal e produção. 

Com a evolução tecnológica, comercial e humana, as empresas passaram a valorizar 

mais a área de administração de materiais e produtos, visualizando nelas a porta de 

entrada de lucratividade nos negócios. 

Diante deste cenário, muitas empresas estão tomando medidas e 

estratégias para um bom gerenciamento nas áreas de estoques, buscando ferramentas 

para adquirir eficiência no plano de negócio, visando minimizar os principais impactos: 

altos volumes de estoque e falta de produtos. Com esta visão, muitas empresas 

perceberam rapidamente nestes fatores o decréscimo de sua rentabilidade. 

Desenvolver dentro das empresas o conceito e a técnica de um plano de 

compras bem como o gerenciamento de categorias é uma necessidade vital para o 

capital de giro das empresas em geral, principalmente no mercado varejista. Isto 

ocorre, devido à característica do negócio: altos volumes de estoques para atender a 

velocidade do negócio, mudança constante na estratégia de acordo com o mercado, 

cadastramento imediatista de novos produtos, gerando consequentemente excessos e 

falta de produtos, aumento da gama de produtos numa mesma categoria. 

Ao implantar um plano de compras dentro de uma empresa, todos os 

envolvidos devem entender as regras básicas como fator de sucesso: ter disciplina e 

agir racionalmente. Desta forma o varejista conseguirá minimizar ou eliminar os erros 

de compras, cadastramento indevido de produtos, e melhorar o gerenciamento de 

estoques e categorias. Neste contexto as empresas varejistas buscam desenvolver um 

modelo de plano de compras e gerenciamento de categorias, visando o aumento da 

lucratividade e melhoria contínua para a permanência no mercado competitivo. 
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A real forma de demonstrar as empresa a eficiência no uso do plano de 

compras e gerenciamento de categoria, como forma de apresentar estoques mais 

saudáveis, disponibilidade dos produtos e aumento nas vendas, é apresentar de forma 

clara e objetiva o racional de compras e adapta-lo de acordo com o processo interno de 

cada organização. Através dele poderá identificar: quanto comprar, quando comprar, 

possíveis excessos, possíveis indisponibilidades, produtos sem giro, permitindo gerar 

soluções para melhoria contínua no processo. 

Sendo assim, o objetivo deste modelo é desenvolver e implantar um plano 

de compras, de maneira a disponibilizar o abastecimento contínuo dos produtos de 

uma empresa, no momento certo e nas quantidades corretas, equilibrando a curva de 

demanda com a de estoques, bem como avaliando melhorias no processo, tais como 

gerenciamento de categoria. 

O projeto será disposto em três etapas, sendo que na primeira etapa 

consiste em analisar os processos internos realizados dentro a empresa, identificando 

e mapeando os macroprocessos existentes. Após esta, inicia-se a implantação do 

plano de compras, baseado no fluxo e conceito da cadeia de suprimentos da empresa 

e implementação dos indicadores de desempenho, que auxiliaram na tomada de 

decisões. Por último busca consolidar as informações obtidas nas etapas anteriores, 

aperfeiçoando e propondo ações corretivas para melhoria do processo.  
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1.1 Objetivos 

 

1.1.1 Objetivo Geral 

 

Desenvolver e implantar um modelo de plano de compras com gestão 

estratégica de estoques em uma empresa do ramo varejista. 

 

1.1.2 Objetivos Específicos 

 

- Padronizar formato de cálculo de compras e ponto de ressuprimento, 

levando em consideração períodos sazonais; 

- Reduzir os volumes de estoque através do planejamento de compra; 

- Melhorar o nível de disponibilidade dos produtos. 

 

 

1.2 Justificativa 

 

O desenvolvimento e implantação do modelo de compra se justificam pela 

necessidade de alinhar a curva de demanda com a de estoque, visando minimizar os 

erros de cálculo de compra que elevam os níveis de estoque e maximizar o capital de 

giro da empresa, aumentando a disponibilidade dos produtos. 
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2. FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA 

 

Esta etapa do projeto limita-se a apresentação e demonstração dos 

principais conceitos teóricos necessários ao desenvolvimento desta pesquisa. Inicia-se 

com alguns conceitos de gestão dos estoques. No segundo tópico explica-se sobre o 

conceito de cadeia de suprimentos. Logo em seguida o uso das ferramentas da 

qualidade com importante papel na gestão de material. E por fim, a relação entre plano 

de compras e com alguns conceitos de gerenciamento de categoria. 

 

2.1 Logística 

 

Até os anos 50, os mercados, bastante restritos, e locais, estavam em 

estado de tranquilidade, e o nível de serviço, a plena satisfação ao cliente não existiam 

Filosofia dominante para guiar as organizações e traduzi-las em fator de vantagem 

competitiva. As empresas fragmentavam a administração de atividades-chaves do 

pleno nível de serviço. Ou seja, a distribuição era encontrada frequentemente 

subordinada ao Marketing; O planejamento e Controle da Produção (PCP), sob o 

comando da área industrial; os estoques eram responsabilidades da área 

administrativa; o processo de pedidos era controlado por vendas; a responsabilidade 

de compras estava sob o comando e finanças. Isso resultava em enorme conflito de 

objetivos e de responsabilidades para as atividades logísticas como as entendemos 

hoje, acarretando um fraco entendimento ao cliente, sendo assim, fator negativo ao 

processo de entrega de valor ao cliente e de ganho de vantagem competitiva (Pozo 

Hamilton, 2004, p.15). 

No Brasil, as atividades logísticas estão em constante processo de 

mudanças, pois as empresas estão buscando reduzir os custos logísticos totais, que 

impactam no custo final do seu produto ou serviço, sem deixar de atender as 

exigências dos seus clientes e aumentar sua produtividade mantendo a qualidade final. 

Essas mudanças logísticas ocorrem “tanto em termos de práticas empresariais como 

de eficiência, qualidade e disponibilidade de infraestrutura de transportes e 

comunicações, elementos fundamentais para uma logística moderna” (Gomes e 

Ribeiro, 2004, p. 16). 

A logística trata de todas as atividades de movimentação e armazenagem 

que facilitam o fluxo de produtos desde o ponto de aquisição da matéria-prima até o 
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ponto de consumo final, assim como dos fluxos de informação que colocam os 

produtos em movimento, com o proposito de providenciar níveis de serviço adequados 

aos clientes a um custo razoável (Pozo Hamilton, 2004, p.21). 

Pode também ser entendida como a cadeia de suprimentos de uma 

organização, que “envolve o gerenciamento de processamento, inventário e transporte 

de pedidos, e a combinação entre armazenamento, manuseio de materiais e 

embalagens, tudo isso integrado através de uma rede de instalações.” (Bowersox, 

Júnior, Cooper, 2006, p. 44). 

 

2.1.1 Cadeia de Suprimentos 

 

Dentro do mercado de varejo, denominam-se vários conceitos e definições 

para a cadeia de suprimentos, trata-se de um termo bastante difundido nas empresas 

varejistas. Segundo (Moreira, 2000, pg. 35), a gestão de cadeia de suprimentos é a 

gestão da interconexão das empresas que se relacionam por meio de ligações à 

montante e à jusante entre os diferentes processos, que produzem valor na forma de 

produtos e serviços para o consumidor final. È uma abordagem holística de gestão 

através de fronteiras das empresas. Mais especificamente, está sendo reconhecido que 

existem benefícios substanciais a serem ganhos ao administrar-se toda a cadeia de 

operações de modo que satisfaçam ao consumidor final. (Moreira, 2009, pg. 38). 

Uma cadeia de suprimentos engloba todos os estágios envolvidos, direta ou 

indiretamente, no atendimento de um pedido de um cliente. A Cadeia de suprimento 

não inclui apenas fabricante e fornecedores, mas também transportadoras, depósitos, 

varejistas e os próprios clientes. (Morato Nogueira, 2011, p.09).  

Usamos a expressão rede de suprimentos para designar todas as unidades 

produtivas que estavam ligadas para prover suprimentos de bens e serviços até os 

clientes finais. Também abordamos algumas questões estruturais envolvidas na 

configuração de redes de suprimento, tais como quanto de rede possuir, a forma que a 

rede deve ter e a localização de capacidade de suas operações constituintes. (Slack, 

2009 pag.415). 

Na cadeia de suprimentos existem os chamados fluxos logísticos: o fluxo de 

informações que circula por toda a cadeia desde o cliente final até o primeiro 

fornecedor, o fluxo de materiais que é a distribuição física do produto desde o 

fornecedor até o consumidor final e o fluxo reverso que é a volta do produto em sentido 
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contrario ao fluxo direto, em função de problemas ocorridos na devolução dos produtos, 

abaixo figura que ilustra melhor a situação.  

 

Figura 01 – Cadeia de Suprimentos 

 

            Fonte: Logística Empresarial, Morato Luiz, 2011, p. 10. 

 

O Gerenciamento da cadeia de suprimentos é um conjunto de métodos que 

são usados para proporcionar uma melhor integração e uma gestão de todos os 

parâmetros da rede: transporte, estoques, custos, etc. Estes parâmetros estão 

presentes nos fornecedores, na sua própria empresa e finalmente nos clientes. A 

gestão adequada da rede permite uma produção otimizada para oferecer ao cliente 

final o produto certo, na quantidade certa. (Morato Nogueira, 2011, p.09).  
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2.1.2 Suprimentos 

 

Segundo (Pozo Hamilton, 2004, p. 142), a visão moderna de compras está 

relacionada com o sistema logístico empresarial, como atividades envolvidas em ações 

estreitamente homogêneas, e essas atividades estão voltadas para a finalidade comum 

de operação lucrativa que é manter uma posição competitiva de mercado. A área de 

compras não é um fim em si próprio, mas uma atividade de apoio fundamental ao 

processo produtivo, suprindo-o como todas as necessidades de materiais Além dessa 

atuação primordial, compras também é um excelente e substancial sistema de redução 

de custos de uma empresa, por meio de negociações de preços, na busca de materiais 

alternativos e de incessante desenvolvimento de novos fornecedores.  

Uma definição de responsabilidade de compras, muito utilizada e que é 

importante voltamos a frisar, é: a capacidade de comprar materiais e produtos na 

qualidade certa, na quantidade exata, no tempo certo, no preço correto e na fonte 

adequada. É a ação ideal que suprimentos busca atingir e que a empresa necessita 

para vencer e dominar o mercado. (Pozo Hamilton, 2004, p.150). 

Metas fundamentais: 

 Permitir continuidade de suprimentos para o perfeito fluxo de 

produção; 

 Coordenar os fluxos com o mínimo de investimentos em estoques e 

adequado cumprimento dos programas; 

 Manter parceria com os fornecedores para crescer junto com a 

empresa; 

 Comprar materiais e produtos aos mais baixos custos, dentro das 

especificações predeterminadas em qualidade, prazos e preços. 

O objetivo básico de suprimentos é garantir a empresa à plena satisfação de 

suas exigências de materiais e produtos, bem como máquinas, equipamentos e 

insumos necessários a sua operacionalidade, devendo todos ser negociados e 

adquiridos aos mais baixos custos, satisfazendo aos padrões de qualidade e serviços 

da empresa sem colocar os fornecedores em situações de incertezas de perdedores, 

mas sim de parceiros. (Pozo Hamilton, 2004, p.151). 

Compra deve trabalhar com pesquisa constante em todo seu envolvimento. 

Dentro desse enfoque, podemos ressaltar as seguintes ações importantes no processo 
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de continuidade do setor com atividades que envolvem ações de suprimentos e de 

apoio: (Pozo Hamilton, 2004, p.151). 

Ações Suprimentos: 

 Solicitação de compras; 

 Coleta de preços; 

 Analise de preços; 

 Planejamento de compra; 

 Pedido de compra; 

 Acompanhamento do pedido. 

 

Ações Apoio: 

 Desenvolvimento de fornecedores; 

 Desenvolvimento de novos materiais; 

 Qualificação de fornecedores; 

 Negociação.  

 

2.1.3 Nível de Serviço 

 

 Segundo (Morato Nogueira, 2011, p.15) atualmente as empresas têm 

intensificado seus esforços rumo à fidelização de seus clientes. Para isso, têm sido 

utilizadas muitas ferramentas. O marketing desde então vem desempenhando um 

papel fundamental nessa constante luta. Porem não é ele isoladamente que contribui 

para isso, mas sim toda a empresa que em seu conjunto trabalha para esse fim. 

Portanto se junta ao Marketing à área de produção, assistência técnica, recursos 

humanos, financeiros, logística. A soma de todos os esforços em prol a satisfação dos 

clientes, e o que chamamos de nível de serviço. 

Um transporte especial, maior disponibilidade de estoque para atender a 

demanda, processamento mais rápido de pedidos, menor perda de danos no transporte 

são tão significativos quanto à propaganda, promoção, etc. o Cliente chega todos 

esses pontos antes de decidir a compra. Assim as vendas tendem a aumentar 

substancialmente com o incremento do Nível de Serviço Logístico. Segue abaixo 

gráfico de vendas em relação ao nível de serviço oferecido. . (Morato Nogueira, 2011, 

p.16).  
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Gráfico 01 – Nível de serviço oferecido ao cliente 

 

                                 Fonte: Logística Empresarial, Morato Luiz, 2011, p. 16. 

 

Nível de serviço significa menores custos de estoque para os clientes, desde 

que a qualidade do produto e o preço de compra permaneçam inalterados com a 

melhoria do serviço. 

 

 2.2 Gestão de Estoques  

 

A literatura atualizada e especializada oferece uma variedade de conceitos e 

definições de gestão de estoques. De acordo com (Fleury,2000, pág.104), “a gestão 

estratégica de estoques envolve o planejamento, a execução e o controle das 

atividades relacionadas à área de materiais e suprimentos”. “O planejamento deve ser 

iniciado com a definição da politica de estoques, onde serão encontradas as respostas 

para algumas indagações referentes aos estoques: Quanto pedir, quando pedir, quanto 

manter em estoque de segurança.” 

Para concretizar o planejamento apresentam algumas técnicas e 

abordagens que auxiliam as empresas na tomada de decisão, visando controlar os 

níveis de estoques da empresa, temos o LEC – Lote Econômico de Compra, segundo 

(Pozo Hamilton, 2004, p.78), é um modelo matemático que varia conforme a política de 

estoque da empresa, e que define a quantidade de itens que será incluso no pedido de 

compra.  

Segundo (Bowersox,2006, p.106), “o gerenciamento de estoques é um 

processo integrado onde são estabelecidas as politicas da empresa com relação aos 

estoques”. Conforme ainda Bowersox,2001, p. 42), “o modelo de gestão é um conjunto 

de normas, princípios, conceitos que têm por finalidade orientar o processo 
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administrativo de uma organização, para que esta cumpra a missão para a qual foi 

constituída.” 

Conforme Martins (2001, p.35), “a necessidade de um bom” gerenciamento 

de estoques é revelada pela importância dos estoques como gerador de riqueza para a 

empresa, assim, sendo, a gestão de estoques procura: melhorar os serviços oferecidos 

ao cliente; protegê-las das incertezas quanto à demanda dos clientes e o prazo de 

entrega dos fornecedores, entre outras. 

Verifica-se que existem vários conceitos de gestão de estoques. Porém, o 

conceito de gestão esta sempre associada ao plano de compras e como procedê-lo 

para a execução, utilizando ferramentas da qualidade para a sua efetiva gestão e 

garantia de sucesso no negócio. 

 

2.2.1 Administração de Estoques 

 

O termo controle de estoques, dentro da Logística, é uma função da 

necessidade de estipular os diversos níveis de materiais e produtos que a organização 

deve manter, dentro de parâmetros econômicos. Esses materiais e produtos que 

compõem os estoques são: matéria prima, material auxiliar, material de manutenção, 

material de escritório, material e peças em processos e produtos acabados. E a razão 

pela qual é preciso tomar uma decisão acerca das quantidades dos materiais a serem 

mantidos em estoques está relacionada com os custos associados tanto ao processo 

como aos custos de estocar. (Pozo Hamilton, 2004, p.38) 

Portanto a função principal da administração de estoques é maximizar o uso 

dos recursos envolvidos na área de logística da empresa, e com grande efeito dentro 

dos estoques. 

 

2.2.2 Sistema de Planejamento de Estoques 

 

A razão de manter estoques está relacionada com a previsão de seu uso em 

um futuro imediato. E sabemos que é praticamente impossível conhecer a demanda 

futura; torna-se necessário manter determinado nível de estoque, para assegurar 

disponibilidade de produtos à demanda, bem como minimizar os custos de produção, 

movimentação e estoques. (Pozo Hamilton, 2004, p.44). 
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2.2.3 Giros de Estoques 

 

É a avaliação do capital investido em estoques comparado com o custo das 

vendas, ou com a quantidade média de materiais em estoque dividido pelo custo das 

vendas. (Pozo Hamilton, 2004, p.47). 

 

 

Sabendo o giro do estoque, pode-se determinar também o período do tempo 

que esse estoque suporta, ou seja, o estoque serve para atender a uma demanda de 

“tantos dias, semanas ou meses”. 

 

2.2.4 Previsão de Estoques 

 

A previsão de estoques, normalmente, é fundamental nos informes 

fornecidos pela área de vendas onde são elaborados os valores de demandas de 

mercado e providenciados os níveis de estoque. A previsão das quantidades que o 

mercado irá necessitar é importantíssima no planejamento empresarial, e, em função 

disso, devemos alocar métodos e esforços adequados em seu diagnóstico. No 

processo devemos considerar duas categorias de informações: quantitativas e 

qualitativas. (Pozo Hamilton, 2004, p.51). 

 As quantitativas são referentes a volumes decorrentes de condições que 

podem afetar a demanda, tais como: 

 Propaganda. 

 Evolução de vendas no tempo. 

 Crescimento populacional. 

 Sazonalidade 

Já as qualitativas são referentes às fontes de obtenção de dados para serem 

obtidos valores confiáveis de variáveis que podem afetar a demanda, tais como: 

 Gerentes 

 Vendedores 

 Compradores 

 Mercado 

Giro = Venda/Estoque 
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2.2.5 Ponto de Pedido 

 

O modelo de controle de estoques por ponto de pedido consiste em 

estabelecer uma quantidade de itens em estoque, chamada de ponto de pedido ou de 

reposição, que quando atingida dá partida ao processo de reposição do item em 

quantidade pré-estabelecida. (Tubino Dalvio, 2009, p.89). 

A determinação da quantidade de estoque mantida no ponto de pedido 

dever ser suficiente para atender a demanda pelo item durante seu tempo de 

ressuprimento (t), mais um nível de estoque de segurança ou reserva (Qs), que serve 

para absorver variações de demanda durante o tempo de ressuprimento. Segue abaixo 

fórmula: 

 

 

Onde: 

PP= ponto de ressuprimento 

d = demanda por unidade de tempo 

t = tempo de ressuprimento 

Qs = estoque de segurança 

 

Com a finalidade de se manter certo controle sobre o desempenho do 

modelo, podem-se estabelecer duas faixas limites, uma superior e uma inferior, 

conforme demonstra no gráfico 02 na página seguinte, que quando frequentemente 

ultrapassadas indica que houve mudanças nas variáveis do sistema, ou seja, na 

demanda ou no tempo de ressuprimento. O limite superior ( Qmax.) é formado pela 

soma do estoque de segurança (Qs) com o lote de reposição (Q), e o limite inferior 

(Qmin.) é o próprio estoque de segurança (Qs). (Tubino Dalvio, 2009, p.89 e 90). 

 

PP = d x t + Qs 
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Gráfico 02 – Modelo baseado no ponto de pedido 

 

                            Fonte: Planejamento Controle Produção, Tubino Dalvio, 2009, p. 89. 

 

O tempo de pedido de ressuprimento deve ser considerado como o espaço 

de tempo que transcorre desde o momento de constatação da necessidade de repor o 

item até a efetiva entrada do item em estoque, e resulta da soma de quatro tempos 

parciais: o tempo de preparação da operação de compra ou fabricação, o prazo de 

entrega da fabricação interna e externa, e o tempo gasto com o transporte e recepção 

do lote. Quanto mais demorado for o tempo, maior o nível do ponto de pedido e 

maiores os estoques médios mantidos pelo sistema. (Tubino Dalvio, 2009, p.89). 

 

2.2.6 Lote de Compra 

 

O conceito de lote econômico foi utilizado nas empresas ocidentais, até 

meados do século dos anos 80, totalmente suportados em conceitos especulativos, de 

mercados protegidos e principalmente de alta demanda em seus mercados. No 

entanto, com a saturação de alguns mercados, desenvolvimento e aplicação das 

técnicas japonesas de administração da manufatura, o rápido crescimento tecnológico 

e a globalização econômica tornaram esse conceito, o lote econômico, sem validade 

efetiva no processo de gestão de estoques. (Pozo Hamilton, 2004, p.162). 
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As filosofias modernas e suas ferramentas de gestão de manufatura 

apresentam-nos um novo paradigma logístico e uma nova ação para fazer frente aos 

fortes mercados globalizados altamente competitivos que as organizações enfrentam. 

Estamos falando de Just In Time, Kanban, Qualidade Total, Kaiser, Teoria das 

Restrições, STRM e outros que propõem levar os desperdícios a zero e possibilitam 

elevada flexibilidade as empresas para fazer frente aos competidores globais, manter e 

criar novos clientes obtendo retorno eficiente dos recursos financeiros aplicados pelos 

acionistas. (Pozo Hamilton, 2004, p.163). 

 Segundo (Pozo Hamilton, 2004,p.164) lote de compra : é a quantidade de 

peças especificadas no pedido de compra, que estará sujeito a politica de estoque de 

cada empresa 

A determinação do tamanho dos lotes de reposição é obtida da análise dos 

custos que estão envolvidos no sistema de reposição e de armazenagem dos itens. 

(Tubino Dalvio, 2009, p.68). 

 

2.2.7 Estoque Máximo 

 

É o resultado da soma do estoque de segurança mais o lote de compra. O 

nível máximo de estoque é normalmente determinado de forma que seu volume 

ultrapasse a somatória da quantidade do estoque de segurança com o lote em um valor 

que seja suficiente para suportar variações normais de estoque em face de dinâmica 

do mercado, deixando margem que assegure a cada novo lote, que o nível máximo de 

estoque não cresça e onere os custos de manutenção de estoque. 

 

 

Onde: 

Emax= Estoque máximo 

ES = estoque segurança 

LC = lote compra 

 

 

 

 

Emax = ES + LC 
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2.2.8 Estoque Segurança 

 

Também conhecido como estoque mínimo ou estoque reserva, é uma 

quantidade mínima de peças que tem que existir no estoque com a função de cobrir as 

possíveis variações do sistema, que podem ser: eventuais atrasos no tempo de 

fornecimento (TR) pelo fornecedor, rejeição do lote de compra ou aumento na 

demanda dos produtos. Sua finalidade é não afetar o processo produtivo e, 

principalmente, não acarretar transtornos aos clientes por falta de material e, 

consequentemente, atrasar a entrega do produto no mercado. (Pozo Hamilton, 2004, 

p.66). 

A situação mais cômoda de adotar um estoque de segurança que supra toda 

e qualquer variação no sistema; porem, isso implicara custos elevadíssimos e que 

talvez a empresa poderá não suportar. Então, a solução é determinar um estoque de 

segurança que possa otimizar os recursos disponíveis e minimizar os custos 

envolvidos. (Pozo Hamilton, 2004, p.66 e 67). 

Através da formula abaixo podemos calcular o nível de estoque de 

segurança: 

 

 

Onde: 

Es= Estoque segurança 

C = consumo médio 

K = coeficiente de grau de atendimento 

 

2.2.9 Estratégia de Produção 

 

Uma estratégia produtiva consiste na definição de um conjunto de politicas, 

no âmbito da função de produção, que dá sustento a posição competitiva da unidade 

de negócios da empresa. A estratégia produtiva deve especificar como a produção irá 

suportar uma vantagem competitiva e como ela irá complementar e apoiar as demais 

estratégias funcionais. (Tubino Dalvio, 2009, p.39). 

Es= C x K 
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A definição de uma estratégia produtiva baseia-se em dois pontos chaves: 

as prioridades relativas dos critérios de desempenho e a politica para as diferentes 

áreas de decisões da produção. (Tubino Dalvio, 2009, p.39). 

De forma geral, os critérios de desempenho nos quais a produção dever agir 

são colocados em cinco grupos: custo, qualidade, desempenho de entrega, 

flexibilidade e ético-social. No quadro a seguir, é apresentada breve descrição deles. 

 

Quadro 01 – Critérios de desempenho produção 

 

Fonte: Adaptado de Tubino Dalvio et al, 2009, p. 39. 

 

Convencionalmente, trabalhava-se com a chamada curva de troca (trade 

offs), ou seja, para aumentar o desempenho de um critério, perdia-se em outro. Hoje 

em dia as empresas trabalham com enfoque de que estes critérios são classificados 

em três grupos: qualificadores, ganhadores de pedidos, ou indiferentes. (Tubino Dalvio, 

2009, p.39). 

 

2.3 Mapeamento do Processo 

 

Ao ser feita uma análise bem estruturada, permitirá reduzir os custos no 

desenvolvimento de produtos e serviços, melhorar o desempenho e reduzir as falhas 

dentro da organização, além de ser uma excelente ferramenta para ajudar a entender 

detalhadamente os processos (Correia e Almeida, 2002, p. 3). Segundo (Pinho, 2007, 

p. 3) isso “ajuda a identificar as fontes do desperdício, fornecendo uma linguagem 

comum para tratar dos processos de manufatura e serviços, tornando as decisões mais 
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visíveis, de modo que se possa discuti-las.” Para fazer esse mapeamento pode-se 

utilizar técnicas de gererenciamento, tais como: fluxograma, mapa de processo, macro 

fluxograma, entre outras.  

Segundo Pinho et al. (2007, p.3) fluxograma “é uma técnica de mapeamento 

que permite o registro de ações de algum tipo e pontos de tomada de decisão que 

ocorrem no fluxo real.” O fluxograma descreve o passo a passo de um determinado 

processo, podendo ser um fluxo de informações, equipamentos, pessoas e materiais. 

Sua representação é feita através de formas geométricas diferentes para cada 

atividade e pode ser feita por diferentes níveis organizacionais. Conforme apresenta no 

Quadro 02 a forma geométrica do símbolo na primeira coluna e na segunda descreve 

para qual atividade ele é aplicado. 

 

Quadro 02 - Simbologia utilizada na criação de um fluxograma 

 

Fonte: Adaptação de Pinho, 2007, p.4. 

 

2.4 Ferramentas da Qualidade 

 

As avaliações de desempenho dentro de uma organização surgem para 

auxiliar as tomadas de decisões, onde são obtidas através de fundamentação e 

argumentação de dados, as quais proporcionam evidências aos gestores. 

Para (Falconi, 1999,p.48), “um processo de avaliação de desempenho deve 

evidenciar as seguintes etapas: determinação dos padrões de desempenho realizado 

(identificação, custo-padrão, etc.); observação do desempenho realizado (identificação, 

mensuração e discriminação dos atributos do desempenho); análise do desempenho, 
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mediante classificação, acumulação, comparação (padrão versus real) e identificação 

de eventuais desvios e de suas respectivas causas; e conclusão ou emissão de um 

parecer, de um julgamento ou de um conceito sobre desempenho.” 

Em outras palavras, uma meta no nível estratégico é tratada de forma genérica, 

portanto, com o desdobramento surgirão várias metas em outros níveis inferiores. 

(Honh,1999, p. 34) descreve que “o desdobramento dos indicadores e metas pode ser 

realizado para qualquer tipo de indicador”. 

Analisando por outro extremo, a ferramenta 5W1H foi utilizada para verificar e 

acompanhar os planos de ações no que tange, O Que? (What), Quem? (Who), Onde? 

(Where), Porque (Why), Quando? (Where), Como? (How) e Quanto? (How much) 

Estas “perguntas” visam direcionar, planejar, definir as responsabilidades e quantificar 

as ações definidas para redução de perdas. A Figura 02 ilustra um modelo de tabela 

usada na 5W2H.  

 

Figura 02 – Modelo 5W1H 

 

Fonte: Adaptado de Campo, Vicente F. (1994 p.81)                             

 

Segundo (Honh,1999, p. 56) “a análise consiste em extrair dos dados e 

resultados o seu mais amplo significado, para apoiar a avaliação do progresso, as 

tomadas de decisões nos vários níveis da empresa...”. Além disso, o acompanhamento 

dos indicadores pode ocorrer por comparações (ou benchmarking) internas ou 

externas, observando-se a correlação e relações das causas e efeitos entre os 

indicadores.  

Conforme (Honh,1999, p 185-187) descreve que a técnica PDCA conforme 

Figura 03 na página seguinte, é uma ferramenta muito utilizada nas organizações para 

auxilio na solução de problemas e controle de processo. O PDCA está estruturado em 

quatro fases e sua sigla é definida por suas iniciais originadas do idioma inglês, a citar, 

Plan (Planejamento), Do (Executar), Check (Verificar), Action (Agir).  
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Figura 03 – Modelo PDCA 

 

Fonte: Campos, Vicente F. (1994 p.30) 

 

O processo de medição é indispensável para qualquer organização de 

sucesso, para (Honh, 1999, p.128) os indicadores da qualidade e desempenho tornam-

se o alicerce para a gestão por fatos. Nesse contexto, define-se o indicador como 

representação quantificava das características de produtos e processos, sendo assim, 

são utilizados para melhoria da qualidade e desempenho de um produto, serviço ou 

processo, ao longo do tempo. 

 

2.5 Gerenciamento de Categoria 

 

O gerenciamento de categoria consiste num processo entre varejista e 

fornecedor, no qual acontece o gerenciamento das categorias como unidades 

estratégicas de negócios, para produzir resultados comerciais melhorados através da 

concentração de esforços em entregar maior valor ao consumidor. 

Segundo comitê ECR – Resposta Eficiente ao Consumidor (2009) do Brasil, 

“categoria é um grupo de produtos e ou serviços distintos, gerenciáveis, percebidos 
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pelos consumidores como inter-relacionados e ou substituíveis no atendimento de uma 

necessidade do consumidor”. 

Nota-se que gerenciar categorias é nada mais que administrar o ciclo de 

vida dos produtos dentro de um determinado intervalo de tempo, que poderá ser a 

curto ou em longo prazo, e que para isso faz-se necessário o efetivo controle de cadeia 

de abastecimento. 

O processo de gerenciamento de categorias nas empresas faz-se 

necessário, pois: algumas vendas são perdidas por falta de mercadorias, a falta de 

produto gera insatisfação dos clientes, dentre outros. Além disso, este processo pode 

gerar: em curto prazo níveis inferiores de inventario, menor nº de ocorrências de falta 

do produto e crescimento no lucro; em longo prazo melhoria da imagem da empresa e 

fidelidade dos clientes.  

Na figura 04 na página seguinte, apresenta uma melhor visualização do 

gerenciamento de categoria de produtos para animais numa empresa de varejo. 
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Figura 04 – Modelo categoria produto 

Produtos para animais

* Fonte ECR do Brasil 2009

SUB-SEGMENTO

MODELO SEGMENTOS DA CATEGORIA

Produtos para 

animais domésticos

CATEGORIA SUB-CATEGORIA SEGMENTO

Alimentação

Saúde

Acessorios

Guloseimas/Recom

pensas

Ração Molhada

Ração Seca

Ração Umida

Produtos para gatos

produtos para 

passaro

Produtos para cães

Produto para 

animais pequenos

Produtos para 

peixes e animais 

aquaticos

                             

Fonte: ECR do Brasil, 2009. 

 

Em uma mesma loja poderá haver entre 150 e 400 categorias 

(hipermercados), estas categorias agrupam até 80.000 itens. Definindo uma categoria a 

empresa apresentara: uma solução semelhante para o consumidor.  

 Segundo ECR do Brasil (2009), o conceito de qualidade, bem mais 

tradicional em nosso meio empresarial, talvez sirva como paradigma: as necessidades 

e a tecnologia estão em constante mutação, exigindo da empresa um movimento pró-

ativo constante, incorporando novos valores constantemente para se mantiver 

competitivas aos olhos do consumidor. 

A empresa que não acompanhar esta dinâmica seja no ECR ou na 

qualidade, não incorporando a tecnologia que garanta a confiabilidade de serviços e 

processos e o atendimento das expectativas do cliente, com certeza será desligado do 

mercado por concorrentes mais eficientes. 
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3. METODOLOGIA 

 

Os métodos e pesquisas realizadas na construção do(s) problema(s) podem 

ser classificados de acordo com os objetivos, os meios e às abordagens (BATISTA, 

2010, p.10). 

 

3.1 Método 

 

Lakatos e Marconi (2009, p.83), define método como sendo “conjunto das 

atividades sistemáticas e racionais que, com maior segurança e economia, permite 

alcançar o objetivo – conhecimentos válidos e verdadeiros -, traçando o caminho a ser 

seguido, detectando erros e auxiliando as decisões do cientista”. 

Neste trabalho foi utilizado o método de pesquisa aplicada para a construção 

e execução de um modelo de planejamento de compra na área de Suprimentos de uma 

empresa varejista, mediante os problemas encontrados em manter o equilíbrio de 

estoque em relação à curva de demanda, além disso, garantir o nível satisfatório de 

disponibilidade dos produtos para abastecer o Centro de Distribuição e suprir a 

necessidade de abastecimento nas lojas. 

È uma pesquisa bibliográfica aplicada, pois é fundamentada em livros, 

artigos que abordam temas como logística, gerenciamento dos estoques, planejamento 

e outros temas aqui apresentados. O relatório é documental, por possuir dados reais 

coletados em uma empresa do seguimento de varejo. Além de ser de campo, pois é 

realizado diretamente no local, realizando trocas de informações e acompanhamento 

dos processos do suprimento. 

A abordagem é quantitativa, porque a partir de números são analisados e 

avaliados os problemas, buscando soluções. É qualitativa, porque através das 

ferramentas da qualidade, são identificadas as causas dos problemas. 

 

3.2 Universo e Amostra 

 

Amostra é “uma parcela convenientemente selecionada do universo 

(população), é o subconjunto do universo”. (Marconi e Lakatos, 2009, p.165). 
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A amostra do estudo e aplicação desta pesquisa foi realizada inicialmente 

com a avaliação do contexto atual na área de Suprimentos, tendo como objetivo 

verificar os processos atuais e propor mudanças e melhorias no planejamento de 

compras, além disso, foi realizada uma reunião com a Gerência de Suprimentos e 

Diretoria de Abastecimento visando padronizar alguns processos e verificar 

inconformidades presentes nas diversas atividades efetuadas nesta área, tais como: 

plano de compras, controle efetivo dos estoques e disponibilidade das mercadorias no 

Centro de Distribuição e lojas. Neste caso, foi feito o desenvolvimento do modelo de 

compra apenas na categoria de Leites e Derivados, pelos seguintes critérios: apresenta 

valor agregado alto de estoque e grande variedade de produtos. 

O universo de estudo e pesquisa são todas as categorias de compras que 

são abastecidas pela área de suprimentos, onde a mesma é responsável por 57% do 

abastecimento das categorias de compras, assim delimitadas internamente: Bazar, 

Bebidas, Hipel e Mercearia. 

 

3.3 Coleta de Dados 

 

Segundo Marconi e Lakatos (2009, p. 167), a coleta de dados se inicia na 

“aplicação dos instrumentos elaborados e das técnicas selecionadas, a fim de se 

efetuar a coleta de dados previstos”, ou seja, as informações geradas a partir das 

análises e pesquisas das causas do problema. 

A empresa varejista apresenta 03 Centros de Distribuição, sendo 02 na 

Bahia e 01 em Sergipe, abastecendo no total de 69 lojas. A gestão de abastecimento é 

feito parte pela própria área comercial da empresa, sendo as categorias de (Eletro, 

Têxtil e Perecível) e a outras pela área de Suprimentos (Bazar, Bebidas, Hipel e 

Mercearia). 

A coleta de dados foi feita da seguinte forma. Primeiramente foi realizado um 

mapeamento do subprocesso do plano de compras e com auxilio de fluxogramas, 

buscando melhor entendimento de todo o processo, para delimitação dos cálculos de: 

ponto de pedido, estoque máximo, estoque segurança, giro e cobertura de estoque, 

lead time do fornecedor. 

Logo em seguida, analisou todos os produtos que são abastecidos no 

Centro de Distribuição 01 pela área de Suprimentos, levando em consideração: 

quantidade de produtos por categoria e seção, representatividade no estoque. 
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E por fim através das ferramentas da qualidade como 5W1H que auxiliou na 

definição do plano e ação para cumprimento das atividades de gestão do 

planejamento. Além do ciclo PDCA para controle nos indicadores de desempenho 

como: disponibilidade de produtos e nível de estoque. 
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4. ANÁLISE DOS RESULTADOS 

 

Nesta parte do estudo serão apresentados e analisados os dados obtidos, 

como aplicação do modelo de planejamento de compras. 

 

4.1 Apresentação do Problema 

 

Trabalhar o conceito de planejamento de compras dentro do varejo é algo 

extremamente necessário, pois se trata do gerenciamento do capital de giro da 

empresa. Isto ocorre, devido a sua característica de distribuição em massa mantendo o 

valor dos estoques para atender a velocidade do negócio, gerando consequentemente 

um grande volume de mercadorias estocadas. 

A metodologia proposta e aplicada foi esquematizada baseada na situação 

atual da empresa de varejo como objeto de pesquisa, onde a mesma apresentava altos 

volumes de estoque e baixa disponibilidade dos produtos, gerando assim grandes 

problemas de gerenciamento no seu amplo portfólio de produtos. 

Para melhor entendimento da área, foi feito a análise de funcionamento da 

Cadeia de Abastecimento para visualizar as atividades antes e após o ressuprimento, 

conforme demonstra fluxo na página seguinte: 
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Figura 05 – Fluxo da cadeia de abastecimento 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Empresa no ramo Varejista, 2012. 

 

O conhecimento e entendimento da cadeia no processo produtivo é a fonte 

fundamental para uma boa gestão dos estoques dentro da organização varejista, 

gerando um controle efetivo sobre todas as etapas do ciclo, tornando-o mais eficiente e 

consequentemente traçar planos e ações para melhoria dos indicadores de 

desempenho. 

Após a análise do fluxo, concluiu-se que este, adequava-se ao processo da 

cadeia de abastecimento da empresa, porém o processo de planejamento de compra 

não estava adequado com a metodologia, pois os lotes de compras eram definidos por 

volumes de lotes arbitrários, sem análise e critérios fundamentados em históricos e 

períodos de sazonalidade dos produtos. 
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Além disso, não apresentava fluxos de: ressuprimento e planejamento de 

compras definidos para abastecimento dos produtos, apresentando assim elevados 

níveis de estoque e baixos índices de disponibilidade dos produtos. 

Para verificar e avaliar a situação dos estoques de cada categoria de compra 

foi feito um quadro com a visão geral dos produtos abastecidos no Centro de 

Distribuição 01 pela área de Suprimentos, levando em consideração: quantidade de 

produto por categoria e seção, representatividade no estoque em reais/mil, conforme 

demonstrados no Quadro 03 abaixo: 

  

Quadro 03 – Quantidade de produtos X estoque por seção 

  

CATEGORIA 
QTD. 

PRODUTOS 
ESTOQUE ( 

R$/Mil) 
PART. 

ESTOQUE 

 

  
BAZAR 2.198 23.131.289 17% 

 

 

SE
Ç

Ã
O

 

ACESSORIOS PARA LIMPEZA 205 2.074.316 1,5% 
 

 
ASSAR E COZINHAR 141 1.584.885 1,2% 

 

 
ARTES DA MESA 470 3.271.787 2,4% 

 

 
UTILIDADES E DECORAÇÃO 201 1.610.659 1,2% 

 

 
DESCARTAVEIS 151 1.745.597 1,3% 

 

 
MOVEIS E ARTIGOS 107 968.283 0,7% 

 

 
BRICOLAGEM 345 2.729.892 2,0% 

 

 
AUTOMOTIVOS 179 4.850.739 3,6% 

 

 
ESPORTE E CAMPING 70 2.692.618 2,0% 

 

 
ARTIGOS PARA ANIMAIS 209 1.316.651 1,0% 

 

 
PUERICULTURA 120 285.862 0,2% 

 
       

  
BEBIDAS 769 21.995.509 16% 

 

 

SE
Ç

Ã
O

 BEBIDAS DESTILADA 428 9.180.913 6,9% 
 

 
CERVEJAS E REFRIG 72 9.677.757 7,2% 

 

 
SUCO/ AGUA E CHA 269 3.136.838 2,3% 

 
        

 

 

 

       

  
HIPEL 3.793 33.282.080 25% 

 

 

SE
Ç

Ã
O

 

PERFUMARIA E COSMESTICOS 1204 12.643.793 9,4% 
 

 
HIGIENE PESSOAL 236 2.616.544 2,0% 

 

 
ARTIGOS PARA CABELOS 1089 4.821.671 3,6% 

 

 
PRODUTOS PARA LIMPEZA 910 9.686.076 7,2% 

 

 
PRODUTOS INFANTIS 354 3.513.996 2,6% 

 
       

  
MERCEARIA 3.200 55.592.715 41% 
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SE

Ç
Ã

O
 

BISCOITOS 477 4.323.177 3,2% 
 

 
MASSAS 251 2.089.449 1,6% 

 

 
BOMBONIERE 364 10.548.180 7,9% 

 

 
PRODUTOS P/SOBREMESA 296 1.665.040 1,2% 

 

 
DIETETICOS E PROD 264 1.295.618 1,0% 

 

 
CEREAIS 90 1.095.603 0,8% 

 

 
LEITES E DERIVADO 157 8.788.731 6,6% 

 

 
CAFE DA MANHA 336 6.206.378 4,6% 

 

 
AZEITES E OLEOS 92 2.368.545 1,8% 

 

 
CONDIMENTOS 422 4.203.268 3,1% 

 

 
CONSERVAS 204 1.637.025 1,2% 

 

 
SALGADINHOS 39 800.795 0,6% 

 

 
CESTAS BASICA/NAT 104 83.583 0,1% 

 

 
COMMODITIES 104 10.487.323 7,8% 

 

 
TOTAL 9.960 134.001.592 100% 

 

       Fonte: Autor 

 

Conforme visualizado no quadro acima, a central de distribuição 01 é 

responsável pelo abastecimento de 38 lojas, localizadas nos estados de Sergipe e 

Alagoas. Avalia-se que área é responsável pelo abastecimento de 9.960 produtos e 

que dentro de todo o estoque da empresa representa 46% de participação. Além disso, 

as seguintes categorias apresentam a participação das vendas por bloco de produtos: 

TOP2000 (os 2000 produtos mais vendidos da seção), TOP350 (os 350 produtos mais 

vendidos da seção) e Normal (não apresenta relevância de representatividade de 

venda). Conforme a quadro abaixo: 

 

Quadro 04 – Participação agrupamento de vendas/seção 

       

 CATEGORIA/SEÇÃO 

PESOS 

 

 

VENDA 

 

 

NORMAL TOP 2000 TOP 350 TOTAL 

 

 
BAZAR 

     

 
ACESSORIOS PARA LIMPEZA 70,7% 22,9% 6,3% 100,0% 

 

 
ASSAR E COZINHAR 78,7% 19,1% 2,1% 100,0% 

 

 
ARTES DA MESA 90,2% 8,5% 1,3% 100,0% 

 

 
UTILIDADES E DECORAÇÃO 85,1% 12,9% 2,0% 100,0% 

 

 
DESCARTAVEIS 72,8% 21,2% 6,0% 100,0% 

 

 
MOVEIS E ARTIGOS 82,2% 12,1% 5,6% 100,0% 

 

 
BRICOLAGEM 87,5% 11,3% 1,2% 100,0% 

 

 
AUTOMOTIVOS 60,9% 27,4% 11,7% 100,0% 

 

 
ESPORTE E CAMPING 80,0% 18,6% 1,4% 100,0% 
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ARTIGOS PARA ANIMAIS 49,3% 47,4% 3,3% 100,0% 

 

 
PUERICULTURA 91,7% 8,3% 0,0% 100,0% 

 
       

 
BEBIDAS 

     

 
BEBIDAS DESTILADA 79,0% 18,2% 2,8% 100,0% 

 

 
CERVEJAS E REFRIG 63,9% 20,8% 15,3% 100,0% 

 

 
SUCO/ AGUA E CHA 64,7% 33,5% 1,9% 100,0% 

 
       

 
HIPEL 

     

 
PERFUMARIA E COSMESTICOS 74,3% 22,3% 3,5% 100,0% 

 

 
HIGIENE PESSOAL 56,4% 30,9% 12,7% 100,0% 

 

 
ARTIGOS PARA CABELOS 93,5% 6,1% 0,5% 100,0% 

 

 
PRODUTOS PARA LIMPEZA 68,8% 25,7% 5,5% 100,0% 

 

 
PRODUTOS INFANTIS 68,1% 18,1% 13,8% 100,0% 

 
       

 
MERCEARIA 

     

 
BISCOITOS 58,9% 36,5% 4,6% 100,0% 

 

 
MASSAS 71,7% 25,1% 3,2% 100,0% 

 

 
BOMBONIERE 87,6% 10,4% 1,9% 100,0% 

 

 
PRODUTOS P/SOBREMESA 86,1% 13,2% 0,7% 100,0% 

 

 
DIETETICOS E PROD 86,0% 12,9% 1,1% 100,0% 

 

 
CEREAIS 64,4% 31,1% 4,4% 100,0% 

 

 
LEITES E DERIVADO 51,0% 26,1% 22,9% 100,0% 

 

 
CAFE DA MANHA 63,4% 27,4% 9,2% 100,0% 

 

 
AZEITES E OLEOS 58,7% 34,8% 6,5% 100,0% 

 

 
CONDIMENTOS 77,5% 18,7% 3,8% 100,0% 

 

 
CONSERVAS 84,3% 14,2% 1,5% 100,0% 

 

 
SALGADINHOS 76,9% 5,1% 17,9% 100,0% 

 

 
CESTAS BASICA/NAT 100,0% 0,0% 0,0% 100,0% 

 

 
COMMODITIES 30,8% 19,2% 50,0% 100,0% 

        Fonte: Autor 

 

Analisando a amostra de estudo da pesquisa, a categoria de Mercearia, 

seção Leites e Derivados, observa-se que a mesma apresenta 157 produtos a serem 

abastecidos, um estoque de R$8.788.731 (Oito milhões, setecentos e oitenta e oito mil, 

setecentos e trinta e um reais) que representa 6,6% do estoque do universo de estudo 

e 50% do seu portfólio está classificado como top de venda. A venda média mensal é 

de R$6.977.207 (Seis milhões novecentos e setenta e sete mil duzentos e sete reais). 

Aplicando-se o cálculo de giro de estoque, podemos avaliar a cobertura dos 

dias de estoque que apresenta a seção: 

 

Cobertura = ________________ X 30 (ciclo mês) = 38 dias. 

 

      R$8.788.731 

       R$6.977.207   
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Analisando o valor da cobertura acima, conclui-se que por não apresentar à 

prática de planejamento a empresa está operando com 08 dias acima de estoque 

normal em relação a sua demanda de venda no período de 30 dias, reduzindo assim o 

seu capital de giro, conforme demonstra cálculo abaixo: 

 

 

Giro = ________________, logo seu giro médio é de 0,79. 

 

 

4.2 Modelo Proposto e Aplicado 

 

O desenvolvimento do modelo de planejamento de compras foi proposto e 

aplicado, avaliando e melhorando os parâmetros atuais, julgados necessários como 

pontos fundamentais para redução dos níveis de estoque e de indisponibilidade dos 

produtos. 

Após a conclusão da etapa de levantamento e análise do problema, foi 

elaborado um modelo de como deve se comportar a interação de um ciclo de compras, 

num processo de abastecimento, visando atender o projeto de desenvolvimento de um 

planejamento de compras com gestão estratégica de estoques. 

Conclui-se que existem cinco subprocessos: planejar compra efetivar a 

compra, recebimento, distribuição e venda. Conforme fluxo abaixo 

 

      R$6.977.207 

       R$8.788.731   
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Figura 06 – Fluxo de subprocessos plano de compra 

 

Fonte: Empresa no ramo Varejista, 2012. 

 

Desta forma facilitou a definição nos pontos de atuação para o 

desenvolvimento do macro fluxo do planejamento de compras e fluxo de compra 

sazonal através do suprimento.  

 

 

EFETIVAR 

COMPRA 

 

 

 

RECEBIMENTO 

 

 

PLANEJAR  

COMPRA 

 

 

 
DISTRIBUIÇÃO 

 

 

 

VENDA 
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Figura 07 – Macro fluxo do Suprimento 

 

Fonte: Autor 

 

Com base no macro fluxo acima, foi possível estabelecer etapas para um 

processo estruturado de compra, pois a empresa apresenta duas modalidades de 

compra, a contínua, onde diariamente são analisados e revistos volumes de compra. E 

a sazonal que são definidas próximas às datas de cada evento promocional. 

Nas empresas varejistas é comum, apresentar a cada quinzena um evento 

sazonal, chamado tablóide (revista com produtos promocionados num determinado 
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intervalo de tempo). Sendo que para esta eventualidade é necessário efetuar 

processos de compra para abastecimento desses produtos. 

Para propor uma melhor construção e execução do plano de compras 

aplicado e obter resultados satisfatórios, fez-se necessário o mapeamento do fluxo de 

compra sazonal, visto que este promove grandes distorções na análise para formação 

do lote de compra, devido ao aumento da curva normal de venda dos produtos. 

Segue abaixo visão do fluxo de suprimento de compra sazonal: 

 

Figura 08 – Fluxo de compra promocional (sazonal) 

 

Fonte: Autor 

 

No fluxo de compra promocional conforme ilustra acima, o processo é feito 

inicialmente quando a área comercial define os produtos que estarão em promoção 

com 35 (trinta e cinco) dias antes do evento, eles são digitados no sistema de 

informação da empresa, logo em seguida o setor de suprimentos gera um lista com 

todos esses produtos, transporta esses dados para uma planilha. Em paralelo a isso o 

setor de marketing, monta o layout da revista. 

Aos 25 (vinte e cinco) dias antecedendo a promoção é definida pela equipe 

de suprimentos a projeção da necessidade baseando em históricos de venda para 

cada produto loja a loja, em duas etapas. Na primeira incialmente gera um parâmetro 
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que representa a quantidade necessária para determinado período promocional, sendo 

utilizadas as seguintes informações: 

1. Vendas médias dos últimos três meses. 

2. Média de venda dos últimos dez tablóide (revista promocional). 

3. Venda permanente dos últimos 15 dias. 

Para chegar ao seguinte parâmetro utilizou-se como base de cálculo, o 

produto: Leite Pó La Sereníssima. 

VP MP VM Var ∆ ND 
 55 84 70 20% 84 
 A variável (Var ∆) é dada pela divisão de MP por VM  

Unidade de medida expressa em caixas. 

MP 
= Var ∆ 

VM 
Onde, 

VP: Venda permanente (últimos 15 dias) 

MP: Média proporcional (últimos 10 tablóides) 

VM: Venda média (últimos 03 meses) 

ND: Necessidade demanda 

      Se a variável resultar em um percentual negativo, isso acontece quando 

a promoção for menor que a venda média, adota-se um percentual médio da seção do 

qual o item faz parte, esse percentual não poderá ultrapassar 50%%. Depois de 

calculada a variável, multiplica-se essa pela maior VP ou VM, seguindo o mesmo 

exemplo: 

VP  MP VM Var ∆ ND 
55 84 70 20% 84 

 

 

 

Na segunda etapa consideram-se como efeito de cálculo as médias: do 

período promocional, quantitativa, financeira e valor planejado, para determinar a 

demanda projetada. Admitindo que o leite pó La Sereníssima tenha uma venda média 

84 caixas ao preço médio de R$2,20 e esse mesmo for vendido a R$2,30, a quantidade 

demanda irá cair para 80 caixas, porque o aumento de preço acarretará nesta redução. 

 

Var ∆ x VM 
= ND 
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VM                VLM 

84                  2,20 

                                          ND=80 

ND                 VLP 

X                    2,30 

Onde, 

VM = Venda média 

VLM = Valor médio 

ND = Demanda (X) 

VLP = Valor planejado 

Após execução das duas análises, quantitativa e financeira, adota-se o 

critério resultante de preço. A necessidade de compra é a última etapa para o processo 

do planejamento, concluído a etapa de projeção, o próximo passo é subtrair o estoque 

disponível no centro de distribuição e os pedidos pendentes pela quantidade projetada, 

conforme exemplo abaixo: 

ND 
ESTOQ. 

CD 
P. 

PENDENTES 
NC 

80 10 5 65 
 

Lote de compra = 65 caixas. 

Onde, 

ND = Demanda projetada 

ESTOQ. CD = Estoque centro de distribuição 

P.PENDENTES = Pedidos pendentes 

NC = Necessidade de compra 

O cálculo de projeção de demanda e definição da necessidade de compra é 

feito para todos os produtos que estão no elenco, logo depois é gerado o pedido de 

compra e enviado ao fornecedor. Em seguida o marketing valida as imagens dos 

produtos que sairão na revista e seus respectivos preços e envia a gráfica. 

Ao ser enviado do pedido para o fornecedor de acordo com o prazo de 

entrega, inicia-se o processo de follow-up de compras através de sinalização via e-mail 

ou sistema, para garantia da entrega dos produtos no tempo previsto no centro de 

distribuição e efetuar o processo de distribuição para as lojas. 
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Para se achar o equilíbrio, dos dois parâmetros é fundamental: uma boa 

previsão de demanda e o cálculo apropriado para os tamanhos dos estoques. Portanto 

é preciso separar o fluxo do plano contínuo do plano sazonal. 

O fluxo do planejamento de compra contínuo é um processo primordial para 

o efetivo controle dos estoques e disponibilidade regular dos produtos, segue abaixo 

modelo aplicado: 

 

Figura 09 – Fluxo de planejamento de compra 

 

Fonte: Autor 

 

No fluxo de compra contínua, ilustrado acima o processo de planejar a 

compra é efetuado no vigésimo dia de cada mês, com planejamento de compra para o 

mês seguinte. Primeiramente é a gerado através do sistema de informação da empresa 

a venda dos últimos sessenta dias de todos os produtos, em seguida verifica se 
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ocorreu sazonalidade para cada produto e se existir a estimativa é feita a parte, 

conforme demonstrado anteriormente, feito isso, estima à venda do mês seguinte, 

através da média de venda, efetua a previsão de estoque para o final do mês, levando 

em consideração sempre os últimos dias restante de venda, aplica os dias de estoque 

necessário para atender de acordo com a cobertura necessária de estoque e como 

estoque de segurança aplica-se o lead time do fornecedor.  

Segue abaixo raciocínio lógico do cálculo de previsão de compras, listando 

como exemplo: Leite em pó Ninho 400g. 

VM = 9.000 caixas 

VMD = 9.000/30 = 300 caixas 

Ei (M+1) = Ef = 3.000 caixas (10dias) 

Es = 300 x 6 (dias) = 1.800 caixas 

LC = 9.000 – 3.000 = 6.000 caixas 

Em = 6.000 + 1.800 = 7.800 caixas 

Onde, 

VM = Venda média 

VMD = Venda média diária 

Ei = Estoque inicial 

Ef = Estoque final 

Em = Estoque máximo 

M = Mês 

Es = Estoque de segurança 

LC = Lote de compra 

Em paralelo ao planejamento, define-se um modelo de agenda de 

recebimento de emissão do pedido e recebimento na central de distribuição com os 

fornecedores, para evitar concentrações, conforme exemplo na figura 10 da página 

seguinte: 
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Figura 10 – Agenda de recebimento fornecedor 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Autor 

 

No exemplo acima o suprimento, é operado com cobertura de 07 (sete) dias 

de estoque. O volume de fechamento do mês seria definido 15 dias antes e efetua o  

faseamento das entregas. 

As melhorias seriam: 

 Inclusão do pedido sempre as segundas-feiras e recebimento em D+4 

 Não havendo congelamento do faturamento na compra da última 

semana os volumes não seriam afetados. 

 Faseamento das entregas. 

 Não há concentrações no recebimento. 

 Estoques equilibrados. 

Uma das formas de proporcionar a empresa uma visão ampla e clara de 

onde e como poderá direcionar seus esforços para minimização de estoques e 

maximização das vendas é através da otimização constante dos processos internos e 

flexibilidade da adaptação às mudanças externas. Identificando quais são as suas reais 

perdas e principais causas para solução do problema. 

Foram desenvolvidos alguns indicadores para acompanhamento e apuração 

dos resultados para avaliação da melhoria na implantação do plano de compras na 

empresa. Tais como: Evolução dos estoques e Disponibilidade dos produtos no Centro 

de Distribuição. 
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4.3  Análise Comparativa dos Resultados 

 

Baseado nos estudos e conhecimentos científicos sobre gestão de compras 

com ênfase em estoques e na estrutura da empresa foi proposto e aplicado o modelo 

de compras.  

Os resultados foram relevantes para o processo de desenvolvimento e 

melhoria dos principais problemas que norteiam as grandes empresas varejistas: 

estoques altos e falta de produtos. 

Os indicadores desenvolvidos para acompanhamento dos resultados para 

avaliação do processo de implantação do plano de compras, tais como: Evolução 

Estoques e disponibilidade dos produtos. Demonstram que após a implantação do 

plano os estoques reduziram, verifica os dados no gráfico 03 abaixo: 

 

Gráfico 03 – Comparativo de estoques 

 

Fonte: Autor 

 

O indicador aponta uma redução de 17% desde a sua implantação em 23 de 

março de 2012, onde o estoque inicial na seção era de R$8.778.731 (oito milhões, 

setecentos e oitenta e oito mil, setecentos e trinta e um reais) e três meses após 
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aplicação do plano de compras os estoques foram para R$7.311.054 (sete milhões 

trezentos e onze mil e cinquenta e quatro reais). Em média por mês uma queda de 

5,6%. 

O nível de disponibilidade na central de distribuição 01 também melhorou, a 

avaliação foi feita levando em consideração o número total de produtos a serem 

abastecidos na Central em relação à quantidade total disponível em estoque (valores 

maiores que “0” zero), conforme demonstra Quadro 05 abaixo: 

  

 Quadro 05 – Comparativo disponibilidade produto 

 

Fonte: Autor 

 

O quadro acima aponta uma melhoria na disponibilidade dos produtos em 

14,65% em relação à data inicial de implantação do plano de compras. 

Todo o processo é controlado e implementando através de uma planilha a 

qual comporta todos os produtos agrupados, onde constam: código da mercadoria, 

categoria, seção, descrição, quantidade por embalagem, tipo do item, estoque, venda 

em quantidade (media três meses), venda media diária, estoque ideal (cálculos 

apresentados no processo), venda projetada, pedido pendente, estoque final e compra 

mês, no anexo A, modelo da planilha de compras. 

Todas as informações são atualizadas diariamente, através do portal de 

informação sistêmica da empresa, no intuito de trabalhar com as informações mais 

reais possíveis. 

A melhoria do padrão de planejamento de compra é feita pelo 

acompanhamento de métodos de controle e ações em caso de anormalidade, 

conforme demonstra a tabela 01 padrão na página seguinte dos itens de controle e 

verificação do processo: 
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Tabela 01 – Itens de controle e verificação do processo 

 

Fonte: Autor 

 

Os itens controle giram em torno dos objetivos claros de redução de 

estoques e disponibilidade diária dos produtos, conforme apresenta dispostos na 

coluna 2, já na coluna 3 demonstra  quais os parâmetros de verificação e na 7 o 

método utilizado para controlar e em caso de anomalia do processo, na coluna 9 

apresenta as ações. 

Para garantia da melhoria contínua das atividades que estão ligadas ao 

processo do plano de compras, apresentamos uma tabela com os planos e ação para 

desenvolvimento e atuação, conforme demonstra abaixo: 

 

Tabela 02 – Plano e ação de controle atividades 

 

Fonte: Autor 
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O modelo de planejamento demonstrando neste estudo é aplicado em 

qualquer modelo de empresa de varejo, desde grande, médio e pequeno porte, com o 

objetivo de controlar a manutenção diária dos estoques, principal fonte de entrada de 

capital da empresa. 
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5. CONCLUSÃO 

 

O ato de planejar deve estar presente no dia-a-dia de cada empresa, 

principalmente em organizações que apresentam altos volumes de informações, pois 

somente desta forma é que consegue manter os dados coerentes para tomadas de 

decisões eficientes. 

O planejamento de compras apresentando nesta pesquisa promoveu para a 

empresa resultados muitos satisfatórios nos resultados de: estoque e disponibilidade 

da mercadoria, trazendo consequentemente acréscimo nas vendas e um melhor giro 

dos estoques, promovendo uma melhoria no capital de giro, evitando estoques 

“estagnados” e avaria de mercadorias por muito tempo de armazenagem. 

Conforme verificado no decorrer, o objetivo deste foi elaborar um plano de 

compras com gestão estratégica de estoques, e este foi aplicado, porém um aspecto 

importante deve ser abordado como problemática e que deve ser ajustado para o 

contínuo desempenho do plano de compras, que é a efetiva manutenção do 

gerenciamento de categoria, que é uma parte do processo de abastecimento que nas 

empresas varejistas está sob a gestão da área comercial. 

Neste caso a empresa, deve dispor de um plano estratégico que seja 

aplicado em específico na área comercial, como um curso de capacitação e 

treinamento em gerenciamento de categorias, promovendo assim aos compradores da 

empresa um amplo conhecimento na área, o que facilitaria o desempenho na parte 

operacional do plano de compras. 

Desta maneira, conclui-se que o presente relatório apresentou um modelo 

de diagnóstico da área de cadeia de abastecimento de uma empresa de varejo através 

de um plano estratégico de compras no qual desenvolve habilidades para 

gerenciamento de estoques. 

 

 

 

 

 

 



58 

 

REFERÊNCIAS 

 
 
AC NIELSEN, Category Management,ECR do Brasil, 2009. 
 

BATISTA, E. U. R. Guia de orientação para trabalhos de conclusão de curso: 
relatórios, artigos e monografias. Aracaju: FANESE, 2010. 
 
BOWERSOX JÚNIOR, Donald; CLOSS JÚNIOR, David. Logística empresarial: o 
processo de integração da cadeia de suprimentos. São Paulo: Atlas, 2001. 
 
BOWERSOX JÚNIOR, Donald; CLOSS JÚNIOR, David; COOPER, M. Bixby Gestão 
da cadeia de suprimentos. Porto Alegre: Bookman, 2006. 
 
CAMPOS, Vicente Falconi. TQC – Controle da Qualidade Total, 8° ed. Belo 
Horizonte: Editora de Desenvolvimento Gerencial, 1999. 
 
CORREIA, Kwami Samora; LEAL, Fabiano; ALMEIDA, Dagoberto Alves de. 
Mapeamento de processo: uma abordagem para análise de processo de negócio. 
Curitiba: XXII ENEGEP, 2002. 
 
CHING, Honh Yuh, Gestão de estoques na cadeia logística integrada, São Paulo: 
Atlas, 1999. 
 
FLEURY, A., FLEURY, M.T. L. Estratégias empresariais e formação de 
competências, São Paulo: Atlas, 2000. 
 
GOMES, Carlos Francisco Simões; RIBEIRO, Priscilla Cristina Cabral. Gestão da 
cadeia de suprimentos: integrada à tecnologia da informação. São Paulo: Thomoson, 
2004. 
 
LAKATOS, Eva Maria; MARCONI, Mariana de Andrade. Fundamentos de 
metodologia científica. 5ed. São Paulo: Atlas, 2009. 
 
MARSHALL JUNIOR, Isnard. Gestão da qualidade, 8º ed. Rio de Janeiro: FGV, 2006. 
 
MORATO NOGUEIRA, Alberto Luiz – Logistica Empresarial: apostila de 
fundamentação, 1ed. , 2011. 
 
MOREIRA, Daniel Augusto. Administração da Produção e Operações. São Paulo: 
Pioneira, 2000. 
 
MOREIRA, Daniel Augusto. Administração da produção e operações. 2ed. São 
Paulo: Pioneira, 2009. 
 
POZO, Hamilton. Administração de Materiais, 2º ed. São Paulo: Atlas, 2004. 
 
PINHO, Alexandre Ferreira de et al. Combinação entre as técnicas de fluxograma e 
mapa de processo no mapeamento de um processo produtivo. Foz do Iguaçu: 
XXVII ENEGEP, 2007. 



59 

 

SLACK, Nigel ; CHAMBERS, Stuart ; JOHNSTON, Robert. Administração da 
produção. 3ed. São Paulo: Atlas, 2009.  
 
TUBINO DALVIO, Jose. Planejamento e Controle de Produção. 2ºed. São Paulo: 
Atlas, 2009. 
 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



60 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXOS 
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ANEXO A – Modelo planilha de planejamento de compra 
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