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RESUMO

Com a constante busca por crescimento devido a globalizacdo e os grandes
concorrentes que aumentam seus poderes de aquisicdo diariamente, o setor
supermercadista, necessita estar sempre em constante andlise e adequacdo das
suas rotinas incorporando novas tecnologias e ferramentas de gestao disponiveis,
visando o crescimento e a manutencédo da lucratividade. Diante deste estudo de
caso realizado no setor supermercadista verificou-se que ter um estoque controlado
e o setor de compras alinhado tende-se a obter resultados satisfatérios, evitando
gastos desnecessarios e possibilitando aumento do faturamento. O objetivo principal
desse trabalho é elaborar uma proposta para a gestdo de compras do mercado
Grepar, abrangendo todas as lojas. Portanto, foi feita uma pesquisa qualitativa
exploratdria no mercado Grepar na cidade de Bento Gongalves. Por meio da analise
das informacfes coletadas e relatérios analisados verificou-se que a gestdo de
compras estava diminuindo o poder de barganha e dificultando o controle dos
estoques pela empresa. Verificado o atual processo da gestdo de compras foi
elaborada uma proposta de implantacdo de uma Central de Compras e de que forma
esta Central pode realizar seus processos para obter os resultados esperados.
Verificou-se através da viabilidade operacional que ndo ha nenhum empecilho para
a implantacdo da mesma. Bem como, na viabilidade financeira, a partir de uma
estimativa dos resultados que podem ser alcancados os custos de implantacdo sao
recuperados num curto espaco de tempo.

Palavras-chave: Diagndéstico organizacional. Setor supermercadista. Gestdo de
compras.
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1 INTRODUCAO

Hoje o setor supermercadista vem enfrentando varios desafios para atrair
clientes e manter seu faturamento ou até mesmo aumenta-lo. O aumento da
concorréncia e a guerra de pregos faz com que as empresas deste ramo tenham
gue comprar cada vez melhor para realizarem vendas competitivas.

A partir do diagnostico organizacional realizado no Mercado Grepar e da
analise do ambiente externo em que ele esta inserido, foi possivel verificar a
necessidade de melhorar o processo de compras. Este trabalho tem como objetivo
elaborar uma proposta para a gestdo de compras do Mercado Grepar, abrangendo
todas as lojas.

Para isso no segundo capitulo é apresentada a rede de supermercados
Grepar, de Bento Gongalves, explicando a sua origem, fatores historicos, a evolucao
com o passar dos anos e os produtos e servigos que ela disponibiliza. No terceiro
capitulo o ambiente externo em que a empresa esta inserida abordando aspectos
como clientes, fornecedores, concorrentes, fatores politicos, tecnoldgicos,
econdmicos, entre outros. No quarto capitulo é relatado o funcionamento de todas
areas da empresa para identificar os pontos fortes e os pontos fracos. No quinto
capitulo é analisada a situacdo atual e apresentada a proposta de trabalho, onde
estdo os objetivos e a justificativa deste trabalho. No sexto capitulo tem-se os
referenciais tedricos sobre a gestdo de suprimentos e a gestdo dos estoques para
embasar a proposta de trabalho. No sétimo capitulo é apresentada a metodologia e
os procedimentos utilizados na pesquisa deste estudo. No oitavo capitulo é
desenvolvida a proposta de gestdo de compras, identificando os procedimentos, a
estrutura de uma central de compras, o plano de acdo para implantacdo, a
viabilidade operacional e a viabilidade financeira. E por fim, no nono capitulo sao
apresentadas as consideracdes finais deste estudo, o qual demonstrou-se viavel

para implantagéo.
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2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

O Mercado de Alimentos Grepar é uma rede supermercadista que atua no
municipio de Bento Gongalves. Esta empresa familiar iniciou suas atividades a 32
anos e hoje é reconhecida na cidade pelo bom atendimento e qualidade dos
produtos vendidos. Serd retratada a evolugcdo da empresa através de ampliacées da
rede, as reformas realizadas, a implementacdo dos novos produtos e novos servicos
prestados. Também sera evidenciado a forma na qual o mercado alcancou o0 seu

patamar atual, com seis lojas distribuidas em varios bairros de Bento Gongalves.

2.1 DADOS GERAIS

Serdo apresentados abaixo os dados sobre a rede Grepar, o endereco das
lojas com o intuito de conhecer mais sobre a empresa situada em Bento Gongalves.
Nome: Mercado de Alimentos Grepar LTDA.
Atualmente, sdo seis lojas situadas nos enderecos diferentes, ao total sao
aproximadamente 240 funcionarios:
a)loja 01: Rua Giovani Girardi, n°® 191 - Bairro Progresso. CNPJ:
88.671.151/0001-12;
b) loja 02: Avenida Osvaldo Aranha, n° 799 - Bairro Juventude. CNPJ:
88.671.151/0002-01;
c) loja 03: Rua Ramiro Barcelos, n° 107 - Bairro Centro. CNPJ:
88.671.151/0003-84;
d) loja 04: Rua Caxias do Sul, n°® 540 - Bairro Jardim Gloria. CNPJ:
88.671.151/0004-65;
e) loja 05: Rua Giacomo Baccin, n° 200 - Bairro Sdo Roque. CNPJ:
89.438.006/0001-59;
f) loja 06: Travessa Guaporé, n°® 52 - Bairro Botafogo- CNPJ:
24.532.200/0001-53.
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2.2 HISTORICO

O Mercado Grepar iniciou sua histéria no dia 24 de janeiro de 1986, a partir
de uma pequena loja de 80m2, chamada Mercado Ferronato, localizada no Bairro
Progresso. No inicio o trabalho era realizado por quatro pessoas: dois funcionéarios e
0s socios e irméos Paulo Bruschi e Gregorio Bruschi. Era um pequeno armazém,
com um espaco limitado e baixa variedade de produtos, acougue de tamanho
reduzido, uma padaria basica e alguns produtos de limpeza. Também havia cesta
bésica, a fim de atender apenas o pessoal do bairro.

No comecgo tinham dois caixas registradores manuais. A maioria das
vendas eram feitas na caderneta, na qual anotava-se num caderno quanto o cliente
gastou e no final do més o consumidor passava no estabelecimento para pagar a
conta. Aproximadamente 04 anos depois, a empresa passou a contar com o terceiro
sécio, Egidio Bruschi.

Em 1991 o mercado foi transferido para uma loja nova, sede prépria de
350m?, construida no Bairro Progresso. Contava aproximadamente com 20
funcionarios e alguns familiares, através dessa aquisi¢do, foi possivel aumentar o
mix de produtos comercializados e o nimero de colaboradores. Em 1997, o espaco
foi ampliado para aproximadamente 1000m?, com estacionamento privativo, para
melhor atender seus clientes. Diante desta ampliacdo, foi possivel realizar
mudancgas como trocas de checkouts e novos computadores.

Em 1999, foi adquirido a segunda loja, na Avenida Osvaldo Aranha, antigo
mercado Calcanhoto. Esta foi uma aquisicdo de um mercado ja existente na cidade,
mantendo basicamente seus colaboradores e produtos, apenas acrescentando o mix
gue ndo se encontrava no antigo mercado. A loja tinha aproximadamente 800mz e
contavam com aproximadamente 35 funcionarios.

Em 2009, foi adquirida a terceira loja, no centro da Cidade, antigo mercado
MC, um pequeno estabelecimento de vendas de produtos basicos. O
estabelecimento possuia 300m2 e contavam com 12 funcionarios devido ao tamanho
da loja.

Em 2010 foi adquirido a quarta loja, no Bairro Gldria, um novo ponto de
vendas de mercadorias voltadas para outra parte da cidade. Essa loja foi adquirida
onde se situava o mercado Graciema, permanecendo alguns colaboradores do

antigo estabelecimento, e realizando novas reformas e ajustes. Esse mercado
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contava com 780 m? e uma meédia de 20 funcionarios. Esse novo investimento havia
0 objetivo de proporcionar mais comodidade aos moradores do bairro e
proximidades tendo acesso mais facil a um mercado a poucos metros de distancia.

Com a evolucao dos resultados da rede, em 2012 foi adquirido o terreno que
se situa a filial da Osvaldo Aranha e mais os terrenos dos lados, na qual permitiu
realizar uma grande reforma, aumentando o espaco da loja para 1000 m2, criacao de
outro estacionamento e ampliacdo do depdsito de mercadorias. Diante desta
reforma, foi criado um novo espaco, inaugurando o servico de Cafeteria da rede, o
novo Café Grepar, localizado ao lado do mercado, com venda de produtos para
lanche da manha e tarde, tais como: variados tipos de cafés, torradas, sanduiches,
sorvete (época de verdo), entre outras. Neste espaco, haviam diversas salas
comerciais as quais foram alugadas para outras lojas da cidade, com a finalidade de
apresentar para os clientes um espaco diversificado, incluindo varejo de moda, salao
de beleza.

Em 2013 foi adquirida a quinta loja, no Bairro S&o Roque, na Rua Gidcomo
Baccin, com 1150 mz, situada entre o bairro Sdo Roque e Aparecida, loja que tinham
aproximadamente 40 funcionarios, onde se localizava antigamente o mercado
Zanini, cujo nome permanece 0 mesmo devido a razBes contabeis. Essa nova
aquisicao contribuiu para ampliar a marca Grepar para novos bairros e conquistar
novos clientes. Com essa nova loja, houve uma mudanca na gestdo, através da
inclusdo de um novo sécio Alex Pliski, o qual ja contribuia em outras lojas na fungéo
de gerente geral.

Em 2016 foi adquirida a 6 2 loja, no bairro Botafogo, com 450 m2. Este
estabelecimento anteriormente situava-se o mercado Baldisseroto. Nesta filial,
conta-se com 15 funcionarios distribuidos em varios setores. Esta loja, até o presado
momento, foi a Ultima aquisicédo da rede.

Em 2017 com a compra do terreno ao lado na loja da Ramiro Barcelos, o
mercado construiu um estacionamento para facilitar a chegada dos clientes, uma
vez que havia dificuldade para estacionar o carro devido ao tamanho da loja e a
localizac&o. Além disso, foram realizadas reformas nos balcdes o qual permitiu a
expanséo do numero de caixas a fim de anteder os clientes de forma mais rapida.

Entre os anos de 2017 e 2018 foram realizadas diversas reformas nas outras
lojas. Um dos exemplos é a loja do bairro Progresso, trazendo equipamentos de alta

qualidade e da mais recente tecnologia para melhor expor os produtos nas
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prateleiras.

Atualmente a rede Grepar conta com 240 funcionarios, 0s quais estdo em
constante qualificacdo e treinamento para melhor atender ao publico. A cultura da
empresa € apoiar o engajamento dos funcionarios diariamente, almejando solucdes
conjuntas e de forma integrada em todos 0s setores da empresa. Com 0 aumento da
demanda e horéarios estendidos de funcionamento, a equipe conta com uma parcela
regular de colaboradores, dividindo-se em uma equipe apés 18h e uma para fins de
semana, visto que o horario de atendimento é de segunda a segunda das 08h30min
as 20hrs.

2.3 PRODUTOS / SERVICOS

A definicdo de produto torna-se complexa em um mercado, visto que o
negocio baseia-se na comercializagdo de um conjunto muito diverso de mercadorias.
Atualmente o mix de produtos cadastrados do Grepar conta com 57.845 itens no
sistema, porém os itens ativos ndo passam dos 25.000. Isto ocorre, pois ndo séo
excluidos os que deixam de ser adquiridos, uma vez que se perde o historico de
compra e venda dos mesmos. Os produtos pereciveis sdo 0s que mais impactam no
faturamento da empresa. A Tabela 1 mostra os itens com maior peso sobre o

faturamento da empresa.

Tabela 1: Produtos com maior relacdo no faturamento em 2017

Produto Peso em % no faturamento
Carnes in natura 18,97%
Carnes/ aves resfriadas 3,77%
Refrigerante/agua min./sucos 3,51%
Assados 2,73%
Frutas 2,66%
Embutidos/ frios para fatiar 2,65%
Cervejas 2,64%
Confeitaria 2,60%

Fonte: Elaborado pelo autor, com base nos dados do Sistema de Gestao (2018).

Como pode-se observar, na tabela 1, as carnes in natura e assadas —

servico oferecido nas quintas, sabados e domingos — devem ser gerenciadas com
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especial atencao, dado seu peso no faturamento. Para isto, a empresa buscou todas
as licencas e certificacdes para estar de acordo com o Servico de Inspecao
Municipal (S.l.M), érgédo responsavel pela inspecdo e fiscalizacdo da producéo
industrial e sanitaria dos produtos de origem animal. Diante disso, foi investido em
uma sala especial para 0 manuseio das carnes, de acordo com a legislacao vigente.
Com a criagdo dessa nova sala o estabelecimento obteve um registro para vender
produtos temperados nos balcdes, tanto in natura quanto aos produtos assados na
loja.

Um servigo oferecido aos clientes € o cartdo fidelidade Grepar. Neste, o
cliente pode fazer as compras em qualquer uma das lojas e dispbe de até 40 dias
para pagar. O cartdo € feito em parceria com a Safecard, administradora em Caxias
do Sul. A empresa além de fabricar o cartdo, proporciona suporte de cobranca e
juridico ao Grepar. Ademais, oferece o Sistema Consulta Cheque que inibe a
inadimpléncia de cheques recebidos.

Existe dentro da empresa um setor especifico de vendas que atende as
demandas de pessoas juridicas. As empresas mais comuns atendidas pela rede
hoje séo restaurantes, vinicolas e moveleiras. O hospital da cidade também tem uma
participacdo expressiva nas vendas. Nesse departamento de vendas tem-se o
servico de entrega nas empresas da cidade, com a disponibilizagcdo de um motorista.
Abaixo seguem as empresas atendidas por este servico:

a) Hospital Tacchini;

b) Rinaldi S.A;

c) Padaria e Confeitaria San Marino;

d) Fundacéao Carraro;

e) Restaurante do Sorriso;

f) Vinicola Salton;

g) Weber e Chaves;

h) Fundacédo Todeschini;

i) Miolo Wine Group Vitinicultura;

j) Transfarrapos Transportes;

k) Newsul Embalagem e Componentes;

[) Casa Di Paolo Ltda.;

m) Mitra diocesana Paroquia Santo Ant6nio;
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n) Vinhedos Transportes;

0) Faculdade Cenecista Bento Gongalves;

p) Mitra diocesana de Caxias do Sul;

q) Associacdo Hospital Sdo Roque Clinica Alcool;

r) Associagao Dr. Bartolomeu Tacchini Hospital Sdo Roque.

Vale ressaltar que estes sao apenas os clientes que fazem a emissao da
nota fiscal de vendas. Existem clientes empresariais que possuem um numero de
convénio e realizam o acerto mensal apenas pelo cupom fiscal, os quais nao estao

contabilizados nessa relagdo. Ja para pessoa fisica, faz-se outra distin¢céo.
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3 CARACTERIZACAO DO AMBIENTE EXTERNO

Sera apresentado o ambiente externo em que o Mercado Grepar esta
inserido, identificando as ameacas e oportunidades encontradas a partir desta

andalise.

3.1 MICROAMBIENTE

Neste topico serdo identificadas as partes que formam o ambiente externo
de atuacdo do mercado, a relacdo com os clientes, informacgdes sobre a localizacao,
perfil dos mesmos. E importante também conhecer os concorrentes e 0s Seus
principais diferenciais, a relacdo entre o Grepar com os fornecedores, a fim de

identificar os que causam maior impacto e analisar a importancia dos mesmos.

3.1.1 Clientes

Ao se falar em cliente, € preciso que se facam algumas consideracfes. A
primeira delas é que podem-se dividi-los em dois grandes grupos que sao atendidos
de forma diferenciada: pessoa fisica e pessoa juridica.

Pessoas fisicas séo os clientes que compram nas lojas, com as mercadorias
registradas através do cupom fiscal, na qual registra-se no sistema para controle do
governo o que foi adquirido. Existem clientes de crediario, os quais dispdem de um
namero de convénio e senha, que geralmente acumulam suas compras e fazem um
acerto mensal.

Os clientes de pessoa juridica sdo empresas, industrias, vinicolas, hospitais,
faculdades, escolas da cidade, entre outros. Diversos clientes deste grupo utilizam o
servico de compras sem necessitar vir a0 mercado para realiza-las. Esses clientes
enviam um e-mail solicitando os produtos desejados, apos um funcionario separa as
mercadorias, registra no caixa e apos emitir a nota fiscal, € solicitado ao responsavel
pelo pagamento acertar juntamente ao motorista que entregara as compras no local
solicitado.

O mercado de Alimentos Grepar possui diferentes perfis de clientes de
acordo com a localizagdo da loja devido ao grande numero de filiais. Nas lojas da

matriz no Bairro Progresso e filial 2 na Avenida Osvaldo Aranha, os clientes séo
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moradores do bairro, com um poder aquisitivo maior em relagéo a outras. A filial 3
situada no bairro Centro, possui baixo fluxo de cliente e normalmente os clientes sao
pessoas que precisam de produtos para o dia a dia como por exemplo pdo. Outros
publicos séo individuos que estdo passando pelo centro e decidem entrar nesta loja
uma vez que nesta regiao da cidade ha grande fluxo de pessoas transitando.

Na filial 6, localizada no bairro Botafogo, o publico possui grande poder
aquisitivo, geralmente homens e mulheres na faixa etaria entre 20 — 65 anos,
pertencentes as classes A e B. Além disso, reconhece como clientes alvo residentes
das proximidades.

J& as demais lojas — filial 4 no bairro Gléria e filial 5 no bairro Sdo Roque —
por estarem em bairros periféricos e caracteristicos de residentes de poder aquisitivo
inferior, foca-se no publico C e D. Nestas lojas o publico prioriza pre¢cos competitivos,
diferentemente das outras filiais.

Outrossim, é importante ressaltar que a rede Grepar preza um bom
atendimento. Ao ser uma empresa familiar, com clientes fiéis ha diversos anos, a
rede possui uma caracteristica de flexibilidade a fim de desburocratizar negociacdes
e prazos.

Ademais, outra caracteristica presente no Grepar é a proximidade com o
cliente, além de estar localizada uma cidade de interior, onde € comum que as
pessoas tenham um convivio mais proximo, a filosofia da empresa é trabalhar com e
para pessoas, valorizando o cliente de uma forma excepcional. O Slogan utilizado ha
mais de trinta anos é “Grepar, faz parte do seu lar”, representando a esséncia desta
rede de supermercados. Além, possui o objetivo de proporcionar as pessoas que
sintam confortdveis e acolhidas nas lojas, através de diversas opcdes de
pagamentos incluindo cheques com vencimento de até 90 dias.

Como a rede esta apenas em uma cidade, hd uma distribuicdo geografica
interessante a ser apontada, visto que had uma loja em cada um dos principais
bairros. Mesmo assim, ainda h& espaco para crescer, explorando-se bairros mais
periféricos da cidade. Além disto, ao analisar a lista de clientes das outras cidades e
0os mercados dos distritos e municipios vizinhos, nota-se que é importante pensar

em um plano de crescimento para explorar novos territorios.
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3.1.2 Fornecedores

A empresa busca ter uma boa relacdo com os fornecedores, ao procurar
novas parcerias e buscar beneficios para ambas as partes. Através dessas aliancas,
h& diversas vantagens como negociacdes a fim de promover algum produto
especifico, negociar verbas para exposicdo em midias sociais, firmar contratos para
aumentar a quantidade de produtos comprados pela empresa.

A empresa compra mercadorias de diversos fornecedores, industrias
fabricantes e também de algumas distribuidoras. A tabela 2 apresenta os dados
extraidos do sistema (SGCL) com os maiores fornecedores com seu percentual de

importancia em compra no mercado Grepatr.

Tabela 2: Maiores fornecedores para o mercado com seu percentual sobre o valor

das compras ano 2018

(continua)

Nome da empresa % de importancia
COMESUL BEEF AGRO INDL EIRELI 6,73%
COOP SANTA CLARA LTDA 6,68%
FRIG ZIMMER LTDA 2,55%
MENON COM E REPRESENTACOES LTDA 2,49%
POLARTICA DISTRIBUIDORA DE BEBIDAS LTDA 2,22%
SPAL IND BRAS BEBIDAS AS 1,94%
BRF BRASIL FOODS S.A. 1,83%
ONIZ DISTRIBUIDORA LTDA 1,83%
PRADOQO DISTR LOGISTICO LTDA 1,74%
SOUZA CRUZ AS 1,67%
TONDO AS 1,46%
NESTLE BRASIL LTDA 1,41%
SEPAC SERRADOS E PASTA DE CELULOSE LTDA 1,26%
COOP AGROPECUARIA PETROPOLIS LTDA - PIA 1,19%
AGRODANIELI INDUSTRI 1,09%
MELITTA DO BRASIL IND E COM LTDA 1,06%
MARFRIG GLOBAL 1,03%
M DIAS BRANCO SA IND E COM DE ALIMENTOS 0,99%
SILVESTRE PADARIA E CONFEITARIA LTDA 0,97%
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(continuacao)

CERVEJARIA PETROPOLIS AS

0,95%

GRANJA PINHEIROS LTDA 0,95%

COOP LANGUIRU LTDA F AVES 0,91%
BEBIDAS FRUKI SA SERRA 0,86%
AGROSUL AGROAVICOLA INDUSTRIAL S.A. 0,85%
UNIDASUL DISTRIBUIDORA ALIMENTICIA SA 0,79%
KRAUSBURG DISTRIBUIDORA DE FRUT 0,77%
FRIGORIFICO ANGUS LTDA 0,76%

WMS SUL - WAL MART BRASIL LTDA 0,69%
GENERAL MILLS BRASIL ALIMENTOS LTDA 0,65%
PEPSICO DO BRASIL LTDA 0,65%
BERTOLINI IND QUIMICA LTDA 0,64%

RV TECNOLOGIA E SISTEMAS AS 0,57%
COMERCIAL AVICOLA BAMPI LTDA 0,56%
DANPEL COMERCIO DE A 0,54%

CAFE TRES CORACOES AS 0,54%

JOAO GUILHERME PADARIA E CONFEITARIA LTDA 0,51%
BUNGE ALIMENTOS S A 0,47%
SANTALUCIA ALIMENTOS LTDA 0,46%
PRIMAZIA ALIMENTOS L 0,46%
LUDOVICO J. TOZZO LT 0,45%

SOFIA COM E GENEROS ALIMENTICIOS LTDA 0,44%
GENESIO A MENDES E CIALTDA 0,44%
GIRANDO SOL 0,44%

ALIBEM COMERCIAL DE ALIMENTOS LTDA 0,42%
CENTRAL DISTRIB OFERTAO ALIM LTDA 0,41%
MORBENE COM E REPRESENTACOES LTDA 0,40%
CONFEITARIA QDELICIA LTDA 0,39%
LATICINIOS SANTA HELENA QUEIJOS FINOS LT 0,38%
GERMAN E SOKABE LTDA 0,38%

DESCO 0,38%

PADARIA E CONFEITARIA SAN MARINO LTDA 0,37%
LUANCER COMERCIO DE ALIMENTOS LTDA 0,37%
MACRODOCE COM. DE ALIMENTOS 0,35%
FARIAS ALIMENTOS LTDA 0,35%




22

(concluséo)

ASTORIA PAPEIS LTDA 0,34%

ASSOC DOS FUNC DA SOC DR. BARTOLOMEU TAC 0,34%
GRUPOSUL DIST DE ALIMENTOS 0,34%

CV COM DE FRUTAS E VERDURAS LTDA - CEASA 0,34%
SUVALAN SUCOS LTDA 0,33%

MARITEX IND E COM PROD ALIMENTICIOS 0,32%
EMBALAGENS EUZEBIO LTDA 0,31%
ELETROFRIO REFRIGERACAOQO LTDA 0,30%
LACTALIS DO BRASIL 0,30%

COOP VINICOLA AURORA LTDA 0,30%

COOP MISTA DE PEQ AGRIC REGIAO SUL LTDA 0,29%
TEREOS ACUCAR E ENERGIA BRASIL S.A 0,29%
COOP AGROINDUSTRIAL 0,29%

JOHANN ALIMENTOS LTDA 0,28%

JBS AVES LTDA 0,28%

PESSIL IMP, EXP E COM DE ALIMENTOS LTDA 0,28%
PG BRUSCHI TRANSPORTES LTDA 0,27%

C CASAGRANDE E CIA 0,27%
FRIGORIFICO DO SUL LTDA 0,26%

VINOLAR IND DE ALIMENTOS LTDA 0,26%

COOP REG SANANDUVA DE CARNES E DERV LTDA 0,26%
FLEXSUL DISTRIBUIDORA LTDA 0,26%

Fonte: Elaborado pelo autor, com base nos dados do Sistema de Gestéo (2018).

Como € possivel observar, a primeira empresa que mais vende para o
mercado € o Frigorifico Comesul, responsavel pelas entregas de carnes, a seguinte
€ a Cooperativa Santa Clara, responsavel por toda parte de produtos de laticinios. A
proxima € outra empresa de carnes, o frigorifico Zimmer, apés tem a distribuidora
Menon, que vende diversas linhas de produtos, tais como produtos da linha Nestlé e
produtos de limpeza também. Percebe-se que é de suma importancia estar atento
principalmente aos fornecedores de carnes uma vez que eles possuem um dos
papeis mais importantes na cadeia de valor.

Logo apos tem as empresas de bebidas Polartica e a Spal, que vendem
respectivamente a linha da Pepsi e da Coca Cola e seus derivados. Pode-se citar

outra empresa bastante importante a BRF, a qual vende produtos das marcas da
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Sadia e Perdigdo. Apds, seguindo a ordem tem-se as distribuidoras Prado, e Oniz,
ambas respectivamente localizadas no estado do Rio grande do Sul. A Prado
distribui a linha de produtos da Colgate, Palmolive, Veja, e outros produtos para uso
domestico em geral, e a Oniz tem linhas de alimentos também e linhas de produtos
de limpeza.

Pode-se perceber através desse relatério de compras de janeiro de 2018 a
agosto de 2018 onde ha os 40 principais fornecedores, extraido do sistema uma
relacdo de mais de 200 empresas envolvidas nesse processo. Os maiores
fornecedores tém pequenas participagdes nas compras, mencionando a maior em
6% devido ao grande numero de empresas que atendem a rede. Conforme
observado na lista dos fornecedores a empresa tem suas compras bem
descentralizadas, na qual contribui para a barganha de precos, sendo possivel o
beneficio de comprar a mercadoria a preco de fabrica e vender para o cliente final a

um preco mais competitivo.

3.1.3 Concorrentes

O Grepar possui diversos concorrentes indiretos como grandes redes com
filial na cidade. Ademais, existem também, minimercados e armazéns de bairro, que
podem ser considerados empresas da concorréncia. No entanto, como concorrentes
diretos, ha trés que merecem especial atencdo: Rede de Apolo Supermercados, 0s
Supermercados Andreazza e a Fruteira Sdo Roque.

Primeiramente, o Supermercados Apolo apresenta caracteristicas similares
ao Grepar. Por muitos anos foi a maior e principal rede da cidade. Possui sete
estabelecimentos, sendo um deles no municipio de Garibaldi. Em relacdo ao tempo
de atuacdo, esta no mercado ha 47 anos. Recentemente passou por uma crise
interna, desabastecimento e problemas financeiros, perdendo um pouco da
credibilidade que havia conquistado, contudo conseguiu se reorganizar com O
tempo. Sao importantes na visao do cliente a marca e a credibilidade. O grande
diferencial do Apolo é que possuem lojas nos dois shoppings da cidade, o que
possibilita um horario diferente para o cliente.

A rede Andreazza € uma rede também familiar muito forte e tradicional em
Caxias do Sul, e possui uma loja em Bento Gongalves. Os valores das mercadorias

sdo semelhantes ao Grepar, porém o poder de compra e tamanho deles supera,
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visto que atualmente a rede possui 23 lojas. Eles possuem 0s mesmos prazos de
pagamento, uma vez que trabalham com a mesma operadora de cartdes fidelidade
que o Grepar.

Ja a Fruteira S&do Roque, possui apenas uma loja e o principal foco da
competicdo € nos precos, apenas se denominando fruteira. O estabelecimento
também possui um setor de agcougue muito importante. O concorrente é conhecido
por praticar precos muito semelhantes, diversas vezes trabalham com o preco
abaixo do custo, oferta que o mercado Grepar ndo tem condi¢des financeiras de
bancar.

Outras redes como o Dia, Nacional e IMEC, apesar de reconhecidas
regionalmente, ndo apresentam ameaca muito forte ao Grepar, devido ao diferente
publico-alvo e ao tempo de atuacdo na cidade. Desta forma, ndo foram aptos de
fidelizar os clientes em si, os clientes que frequentam esses estabelecimentos séo
somente 0os moradores proximos as lojas.

A principal preocupacdo é a chegada a cidade de uma grande rede
catarinense, o Caita Supermercados. A construcdo foi realizada a menos de uma
guadra da segunda maior loja em faturamento do Grepar, por isto espera-se que 0
impacto seja sentido fortemente nesta loja. A inauguracdo estava programada para
outubro de 2017, porém devido a um incidente, a loja comecgou as suas atividades
em maio de 2018. Sabe-se que é uma rede que dispdem de grande credibilidade
com seus clientes e que possuem diferenciais de produtos, como ilha de sushi e
produtos de alto padrao.

Atualmente a rede Apolo e Andreazza junto com o Caita, que chegou
recentemente sdo os mercados que mais tem participacdes de vendas na cidade. A
rede Grepar estd no mesmo nivel da rede Apolo, devido ao grande namero de lojas,
seguidos pelo Andreazza o qual possui precos competitivos e promocgdes atraente,
contudo, ao haver somente uma loja na cidade de Bento Gongalves, este mercado
nao possui credibilidade comparavel aos outros concorrentes.

O surgimento de novos concorrentes tem ameacado a Rede. Para
diferenciar-se dos outros, a rede Grepar busca novos atrativos para os clientes, além
de promocg0es diarias e inumeras degustacdes de produtos. Todavia, o principal foco
do Grepar ndo esta em um preco baixo, o seu pilar principal e principal argumento

de diferenciacdo é a constante melhoria do atendimento, através de novos

investimentos e colaboradores cada vez mais profissionalizados.
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3.1.4 Entidades regulamentadoras

Existem varias entidades que regulamentam o mercado, prezando pelo
cumprimento de todas as normas referentes. Menciona-se a Portaria 66/2017 da
Secretaria Estadual da Saude, em relacdo a seguranca alimentar, o0 mercado tem o
Sistema de Inspecdo Municipal (SIM) que controla a qualidade dos produtos de
origem animal, como embutidos carneos, queijo, ovos, mel e doces, ao monitorar e
inspecionar a sanidade do rebanho, o local e a higiene da industrializacdo e
certificando com selo de garantia todos estes produtos. O Grepar foi aprovado para
a comercializagdo destes produtos. Ademais, o Inmetro fiscaliza as balancas e

realiza a conferEncia do peso dos produtos embalados pelo mercado.

3.2 MACROAMBIENTE

Os fatores presentes no ambiente geral que as empresas estdo inseridas

acabam afetando-as de alguma forma. A seguir sdo relatados estes fatores.

3.2.1 Fatores Econdmicos

O Brasil apresenta um cenario econémico muito volatil. As consequéncias da
recente crise politico-econdbmica mostram-se persistentes. Somente em 2017
comecou a apresentar pequenos sinais de melhora. O setor supermercadista exerce
um importante destaque na economia nacional. Segundo a Abras (2017), o setor é
responsavel por quase 90% de todo alimento comercializado no Pais, e representa
5,4% do Produto Interno Bruto (PIB). Para o ano de 2019, entretanto, a expectativa
do mercado financeiro para expansao da economia subiu de 2,50% para 2,58%. Os
economistas dos bancos néo alteraram a previsdo de expansdo da economia para
2021 e para 2022 — que seguiu em 2,50% para os dois anos. Segundo 0s
economistas do mercado financeiro mantiveram sua previsdo para o Indice de
Precos ao Consumidor Amplo (IPCA) de 2019 estavel em 3,87%.

Com isso, a expectativa do mercado segue abaixo da meta de inflacao fixada
para este ano, de 4,25%. A meta tem um intervalo de tolerancia que varia de 2,75%
a 5,75%. A meta de inflacdo é fixada pelo Conselho Monetario Nacional (CMN). Para

alcanca-la, o Banco Central eleva ou reduz a taxa basica de juros da economia
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(Selic). Para 2020, o mercado financeiro deve manter em 4% sua estimativa de
inflacdo — em linha com a meta central, que também € de 4% para o0 proximo ano.
No ano que vem, a meta tera sido oficialmente cumprida se a inflacdo oscilar entre
2,5% e 5,5 (MARTELLO, 2019).

Assim, a diminuicdo do poder de compra do consumidor tem afetado o
faturamento do mercado, devido a crise que o pais vem passando, o consumidor
procura comprar basicamente apenas 0s produtos necessarios para sobreviver,
evitando produtos de maior valor a fim de economizar. Diante desse problema os
proprietarios da rede Grepar buscam ofertar varios produtos da cesta basica com
pregcos mais baixos a fim de motivar os clientes a consumir mais. O mercado
trabalha com uma politica de ter ofertas especiais todos os dias, e quinzenalmente
sao ofertados uma grande lista de produtos com precos reduzidos durante um prazo
maior a fim de aumentar a gama de clientes que realizam grandes compras

mensais.

3.2.2 Fatores Politico-legais

Segundo a reportagem do Correio Braziliense (AGENCIA DO ESTADO,
2018) a instavel situacdo politica brasileiras dos ultimos anos, devido a trocas de
governos, resultou em diversas crises as quais geraram preocupacfes aos
empresarios, uma vez que se diminui os investimentos devido a esta instabilidade.
Entretanto, com o novo presidente Jair Bolsonaro, apresenta-se perspectivas de
melhoria no cenério de investimentos através de incentivos do governo. A empresa
preza pelo pagamento de todas as obrigacdes fiscais do governo de forma correta e
ética. E importante estar atualizados com os pagamentos ao governo uma vez que a
rede se preocupa em contribuir para o crescimento da empresa, da cidade e do pais.

A reforma trabalhista e tributaria impacta diretamente no setor varejista.
Tem-se atualmente uma média de 240 funcionarios e é preciso estar atendo as
mudanc¢as na legislagdo para evitar causas trabalhistas. Em relacdo a situacao
tributaria, esta tem influéncia direta na estratégia de precificacdo das mercadorias.
Com as mudancas de legislacdo, a empresa necessita prestar muita atencdo a fim

de cuidar o aumento dos custos para nao alterar o preco final.
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3.2.3 Fatores Tecnologicos

O principal impacto tecnolégico no inicio do ano de 2017 foi a
obrigatoriedade do uso de impressoras fiscais, 0 que comprova o valor da venda do
seu produto ou servico de modo a declarar sua renda ao governo, uma vez que 0S
dados ficam registrados na Secretaria da Fazenda. Cada impressora custa em
média R$ 650,00, logo, para todos os pontos de venda (PDV) (38) foi investido um
valor aproximado de R$ 24.700,00.

Outra tendéncia é o Self-Checkout. Este novo conceito ja € praticado
mundialmente, principalmente em paises de primeiro mundo como Estados Unidos e
Europa. O cliente do supermercado passa as suas compras diretamente no caixa
sem a necessaria de um funcionario. De modo literal, “self” em inglés significa o
préprio usuario e “checkout” refere-se ao caixa para finalizar a compra. Um dos
principais beneficios ao varejista ao implantar o self-checkout esta na reducdo com
custos com funcionarios. Além disso, os consumidores que ndo querem interagir
com o operador de caixa ou desejam mais privacidade ao realizar suas compras,
podem utilizar. Outro beneficio é a rapidez de finalizar a compra uma vez que
depende somente do cliente para realizar o processo de compra. (SG SISTEMAS,
2018)

No Brasil a palavra mais popularmente usada esta sendo autoatendimento.
Ja utilizado no exterior, este modelo de autoatendimento ainda é inicial no Brasil.
Algumas lojas em outras cidades como em Porto Alegre e até mesmo nos
concorrentes, por exemplo o mercado Apollo localizado no shopping L’america
utilizam deste novo servico. Entretanto, por tratar-se de uma nova tecnologia, 0s
clientes ndo possuem muito conhecimento, o que causa inseguran¢a aos mesmos.

No Brasil, 0 comércio varejista esta acostumado com pequenos furtos e um
investimento deste pode aumentar o risco ao empresario. E preciso de uma
mudanca mais cultural do que tecnoldgica para este sistema funcione em um pais
de terceiro mundo como o Brasil, visto que pessoas de faixa etaria mais elevada
teriam dificuldade para manusear este equipamento.

A tendéncia mais inovadora nos ultimos tempos foi 0 anincio da Amazon
Go.. A ideia é fazer o check-in no estabelecimento que autentica a entrada. Apés,
por meio de cameras e sensores de proximidade, além de outras formas de

comunicacdo com seus dispositivos (NFC, RFID, Bluetooth LE) e tecnologias de
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deep learning, o sistema identificara as mercadorias dos clientes através do ato de
retirar da prateleira. Ao sair do estabelecimento, & emitida a nota fiscal e a cobrancga
diretamente sera na conta do usuario. Mesmo que pareca uma realidade distante do
cenario brasileiro, estas novas tecnologias ja estdo sendo praticadas em paises
avancados.

Até o atual momento, ndo se julga ameacador esta tecnologia para o
mercado brasileiro uma vez que este sistema esta sendo testado e se direciona a
pequenos estabelecimentos. Contudo, isso evidéncia a tendéncia constante de
interagir menos com os humanos e mais com as maquinas, como é o caso do self-

checkout.

3.2.4 Fatores Sociais

O mercado Grepar, por estar situado em Bento Gongalves tem como ponto
positivo a fidelizacdo do cliente, possuir relacdes proximos os donos, e muitos
momentos eles estdo presentes nas lojas auxiliando o cliente. Devido a essa
proximidade entre clientes e proprietérios cria-se um vinculo maior de afinidade. Isso
também se estende aos funcionarios que também sao preparados para um bom
atendimento. A empresa busca essa maior fidelizagédo junto ao cliente oferecendo
alguns beneficios, como por exemplo, clientes fiéis e que frequentam as lojas desde
muitos anos, ao comprar a vista, o mercado proporciona um percentual de desconto
incentivando este meio de pagamento. Além disso, o lema da rede “Grepar, faz parte
do seu lar” demonstra a preocupacao dos proprietarios em criar um sentimento de
familia, de estar presente na vida das pessoas e se sentirem confortaveis ao
frequentarem as lojas dessa rede.

Segundo dados do IBGE, Bento Goncalves abriga 119.049 habitantes,
conforme observado na pesquisa a respeito dos bairros de Bento Gongalves em
primeiro lugar S&o Roque com 7.761 habitantes seguido do bairro Santo Antdo com
4.132 habitantes, Centro com 4.022 habitantes e em quinto Humaita com 3.193
habitantes. Cidade alta com 2690 moradores e Progresso com 2.525 habitantes.
Com esses dados observa-se que as lojas estao situadas em bairros estratégicos
com concentrac&o de publico diversificados. (POPULACAOQ, 2010)


http://populacao.net.br/populacao-sao-roque_bento-goncalves_rs.html
http://populacao.net.br/populacao-santo-antao_bento-goncalves_rs.html
http://populacao.net.br/populacao-centro_bento-goncalves_rs.html
http://populacao.net.br/populacao-humaita_bento-goncalves_rs.html
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3.3 OPORTUNIDADES E AMEACAS

Nesta parte serdo apresentadas as oportunidades e as ameacas
identificadas na analise do ambiente externo.

Como oportunidades destacam-se:

a) novas tecnologias como 0s caixas de autoatendimento;

b) mercados de pequeno porte com menor poder de compra;

C) expansao da economia;

d) extensa rede de fornecimento.

Como ameaca identifica-se:

a) mudancas na legislacéo e reforma trabalhista;

b) instabilidade politica;

C) 0 surgimento de novos concorrentes;

d) diminui¢cdo do poder aquisitivo do consumidor.
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4 DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Neste capitulo sera descrito o diagnostico do Grepar de forma resumida para

entender como funcionam todos setores da empresa.

4.1 ADMINISTRACAO GERAL

A estrutura organizacional do mercado esta baseada por setores, reposicao
de mercadorias e empacotamento das compras, depdsito, padaria, acougue e frente
de loja, todos esses setores tém um lider responsavel, acima desse nivel dos lideres
de setores fica o gerente de loja, cada loja tem seus lideres e gerente de loja.

A empresa ainda conta com o setor de RH, o setor de Compras e o setor de
T.1, diretamente ligados a direcdo da empresa.

A empresa por ser familiar busca ter uma relacdo aberta e de facil
entendimento com os funcionarios, relacdo préxima entre a Direcdo com os lideres e
com os funcionarios.

A lideranca que a empresa utiliza € um pouco autocrata, bastante
centralizadora nos Diretores e nas decisdes mais importantes, a Ultima palavra é
deles, porém, apesar de ser bastante centralizadora ela oferece bastante espaco
para que o0s colaboradores deem opinides, deixando eles participarem dos
processos, buscando desenvolver a equipe da melhor forma possivel, trazendo a
interacéo de ambas as partes.

A missdo € satisfazer as necessidades dos clientes, comercializando
produtos e servicos que atendam as necessidades da familia, com agilidade e
comprometimento, assegurando um retorno que permita prosperar nos negocios.

Os objetivos do mercado sédo diversos. Um deles é consolidar na cidade
cada vez mais como uma grande rede e buscar a satisfacdo do cliente. Citam-se
também outras metas como aumentar suas lojas, abrindo novas filiais em outra
cidade. Outrossim, possui 0 proposito de aumentar o faturamento, ao se consolidar
como uma das 3 maiores redes da cidade de Bento Goncalves e regidao, buscando
se diferenciar pelo atendimento prestado e criando uma sensacdo de comodidade
ao cliente.

Mensalmente sdo feitos acompanhamentos referente ao faturamento,

sempre sao feitas comparacoes referente ao ano passado para servir de base, com



31

percentuais de aumento de vendas ou de diminuigdes. Sdo feitas essas andlises a
fim de melhorar para o préximo més. Semanalmente séo realizadas reunides entre a
Direcao junto com todos os lideres dos setores com o intuito de observar e debater o
andamento das vendas, pontos a serem aprimorados. Ademais, sdo apresentadas
solugcbes que os lideres encontram para resolver os problemas, criando uma
aproximacéo entre todos para que o planejamento feito seja alcancado da melhor
maneira.

A parte de sistemas de informacfes da empresa é feito através do sistema
SGCL e nele ocorrem os langcamentos das notas de entradas das compras, o qual
sdo realizados pelo setor administrativo. Neste sistema, consta também todas as
informacdes para os relatorios sobre faturamento. A partir desse sistema € possivel
controlar diversos topicos como o estoque e os pedidos de compras, numero de
clientes, faixa horéria que eles realizam as compras, valores por produto. Entre
outros. Na parte de frente de caixa € usado outro sistema, na KW Informética no
qual, os dados gerados pelos caixas vao direto para o SGCL e podem ser
acessados via acesso interno na loja através de um portal. Esse sistema esta sendo
usado na empresa ha aproximadamente 5 anos e atende as necessidades.

A comunicacgdo interna entre as lojas é realizada através de Rede Ethernet
de dados e vozes, em relacdo a dados sao usados para e-mails, troca de arquivos,
importacdo de precos para as filiais, geracdo de cargas para atualizacdo de precos.
As vozes séo as linhas telefonicas relacionadas com o mercado, existe uma central
na matriz na qual recebem as ligagcbes e encaminha para a loja solicitada. Assim,
toda essa comunicacdo atende as necessidades do dia a dia, raramente esse
sistema causa algum problema, e caso ocorra um imprevisto, hA uma empresa

contratada que analisa e soluciona o problema em minutos.

4.1.1 Pontos Fortes e Pontos Fracos

Pontos fortes:

a) relacédo de proximidade entre os proprietarios com os colaboradores, com
espaco aberto para ouvir opinides e sugestoes;

b) centralizacdo da administracéo facilita o controle de todas as operacdes

do mercado por situar-se num local Unico;
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) a constante realizagdo de reunides com os lideres acaba sendo um ponto
positivo mostrando a importancia cada lider tem na empresa.

Pontos Fracos:

a) a falta de planejamento estratégico formal acaba muitos momentos
atrapalhando os lideres por ndo ter a nogcao exata do objetivo;

b) a centralizacdo da administracdo acaba causando um transtorno, porque

todas as notas fiscal e movimentacdes precisam ser levadas até a matriz.

4.2 AREA MARKETING/VENDAS

Atualmente a rede Grepar conta com uma empresa contratada para avaliar a
venda de determinados itens, esse processo € realizado uma vez por més.

Sobre o setor do marketing existe outra empresa contratada para avaliar
essas informacdes que também é responsavel pelas postagens nas redes sociais. O
desempenho é feito pelas postagens nas redes dos produtos em oferta. Portanto,
nado é realizada uma pesquisa de mercado formal sdo feitas apenas algumas
comparacdes de precos com 0S concorrentes e junto aos relatérios gerados pelo
sistema séo avaliadas os precos e o mix de produtos.

Séo feitos levantamentos nas outras redes concorrentes do mercado para
avaliar como estda o fluxo do movimento e principais mudancas em relacdo ao
comportamento do cliente.

A rede conta com um mix muito variado de produtos para atender todos os
publicos com aproximadamente mais de 57 mil produtos cadastrados no sistema.
Através de inumeros meios de comunicag¢do, ocorre a facilitacdo para que os
compradores avaliem produtos novos, muitas vezes 0s produtos novos partem por
indicacdo de algum cliente. Analisando o pedido do cliente e observando a
necessidade. Fornecedores também auxiliam nessa parte oferecendo os produtos
gue mais giram e os mais pedidos nas empresas que atendem.

Através do sistema o0s compradores conseguem avaliar a venda de
determinado produto em diversos aspectos como o desempenho da venda, a
aguisicdo por preco competitivo, todos esses quesitos sdo avaliados com as
informacdes extraidas do sistema de TI. Semanalmente séo avaliados a curva ABC
comparando seus custos com a quantidade vendida, assim como relatérios

semestrais sobre a entrada dos produtos, se determinado produto nao tem nenhuma
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compra dentro desse periodo ele é bloqueado automaticamente pelo sistema. Todas
essas ferramentas contribuem para a rede nao ter problemas com produtos de
pouco de giro que acabam trazendo prejuizo com o produto parado nas lojas.

Sao feitos estudos para variedade do mix através de consultas aos
fornecedores que apresentam os novos lancamentos dos produtos e também s&o
atendidas as solicitagOes feitas pelos clientes para aquisicdo de novos produtos
conforme sua viabilidade.

A precificacdo dos produtos da rede de mercado € feita através de um
processo especifico. Primeiro, através do lancamento das notas fiscais de compra o
sistema SGCL calcula o custo do produto sobre os impostos, ap0s esses dados
gerados pelo sistema € estabelecida uma margem pela empresa para definir o preco
de venda para o consumidor. Um fator que contribuiu para a formacéo de preco é a
sazonalidade, produtos como sorvete, protetor solar, repelente, cerveja, tipicos do
verdo, passam por uma mudanca de preco quando a estacdo se aproxima. O
mesmo ocorre com frutas e verduras por conta da safra, ovos de Pascoa,
espumantes entre outros. Outro fator é o preco da concorréncia, que deve ser
sempre que possivel observado e levado em conta para a estratégia de precificacao.

Existem colaboradores especializados apenas em formacdo de preco no
Grepar, que analisam os relatérios de entrada dos produtos semanalmente,
verificando o preco anterior de compra e a margem, fazendo o0s ajustes necessarios.
Outro foco bastante importante para a rede é o fato de constantemente ter produtos
em oferta num preco mais acessivel para atrair mais clientes e aumentar as vendas.
Essas promogfes especiais duram 15 dias e inclui uma lista de varios produtos
estudados, normalmente sdo alimentos da cesta basica, produtos de higiene em
geral e produtos de limpeza, sendo bastante variados para satisfazer o maior
ndmero de consumidores.

O Grepar conta com investimentos grandes na parte da comunicacéo. Esse
guesito é de extrema importancia pelos proprietarios do estabelecimento, devido a
esta preocupacdo existe um contrato com uma emissora de radio da cidade de
Bento Gongalves para efetuar a divulgacdo das ofertas diarias. Além disso, ha
também uma empresa de Caxias do Sul contratada para gerenciar as redes sociais
do Supermercado, postando anuncios de ofertas diarias no Facebook e Instagram.
Outra parte de propaganda usada é através de folhetos quinzenais de

ofertas distribuidos pela cidade. Séo fechadas parcerias com fornecedores para
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divulgar os produtos nos folhetos por um determinado periodo do més e distribuidos
por toda cidade, sendo um fator que contribui para o0 aumento das vendas nas
semanas do més que seria mais fraca as vendas.

A rede Grepar conta com um planejamento de vendas elaborado pelos
diretores. S&o definidas as metas mensais de cada uma das lojas da rede e
repassadas para cada gerente que em reunides semanais discutem com os lideres
como estas serdo alcancadas.

A rede Grepar conta com um planejamento de vendas elaborado pelos
diretores. S&o definidas as metas mensais de cada uma das lojas da rede e
repassadas para cada gerente que em reuniées semanais discutem com os lideres
como estas serdo alcancadas.

Esse planejamento € baseado nos niumeros de faturamento do ano anterior
do mesmo periodo acrescentando uma margem estabelecida como meta a ser
alcancada. Esse planejamento de vendas ocorre uma vez ao ano sendo estipuladas
metas para todos os meses do ano. Os gerentes de todas as lojas possuem o
acesso ao sistema para poder controlar o valor de vendas atingido a fim de ter
conhecimento se a meta esta proxima a ser alcancada.

A equipe de vendas € formada pelos colaboradores que participam das
vendas, operadores de caixa, empacotadores. Todos colaboradores dos outros
setores que estdo envolvidos no atendimento direto ao cliente. Através dos
operadores de caixa também realizam a venda do cartdo Grepar, oferecido aos
clientes que tenham interesse em fazer compras com mais prazo de pagamento e
inUmeras outras vantagens. Por ser feita essa abordagem a cada cartdo vendido os
colaboradores ganham um valor de incentivo.

A outra equipe de vendas conta com dois colaboradores que cuidam da
parte de vendas diretas para empresas (pessoa juridica), essas vendas
normalmente séo feitas através de um pedido feito via e-mail. Um colaborador do
mercado separa 0s produtos e apds sao entregues no destino. Além disso, a equipe
de vendas, que vendem para as empresas, ganha incentivos financeiros.

A parte de analise de vendas do mercado é feita pelos diretores através dos
dados gerados do sistema. Esse processo possui diversas etapas, inicialmente no
setor do administrativo sdo gerados diariamente relatérios das vendas, séo

observados os valores de venda do dia. Vale ressaltar que esses nimeros também
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sdo acessados pelos gerentes das lojas e semanalmente sdo realizadas reunibes
com todos os gerentes de cada loja a fim de discutir os resultados das semanas.

Na rede Grepar, ndo existe um setor exclusivo para essa funcédo. Todavia,
este processo é feito no momento em que € realizada a venda direta para o
consumidor no atendimento do colaborador com o cliente. Desta forma, solicita-se
proporcionar um tratamento especial com cada consumidor, através de simpatia e
respeito. Caso ocorra algum problema, o atendente do caixa tenta resolver, se
necessario ira acionar o gerente da loja para que o cliente sai com seu problema
resolvido e satisfeito.

Na parte do atendimento aos clientes pessoa juridica o pés-venda ocorre na
troca de e-mails formal no agradecimento pelo bom atendimento, perguntando para
o solicitante se todas as exigéncias dele foram atendidas a fim de manter um bom
relacionamento para futuras compras.

Na rede Grepar sdo ofertados o servico de tele entrega de ranchos aos
consumidores, na qual é uma vantagem muito valorizada para clientes que nao
possuem carro ou preferem as compras entregues direto no domicilio. A entrega
funciona de duas maneiras, na primeira o cliente realiza as compras no mercado e
apos o pagamento, € feita a solicitacdo para a entrega, no qual solicita-se o
endereco do cliente para realizar a operacdo e dependendo a distancia é cobrada
uma taxa. Ha circunstancias nas quais os clientes se dirigem ao endereco
juntamente com o entregador, geralmente sdo pessoas que moram longe e precisam
estar presentes para receber as compras em casa.

Este mesmo processo de entrega ocorre com os clientes de pessoa juridica,
apos o pedido ser separado € entregue para 0s motoristas contratados no local
desejado. Esse servico traz praticidade e ao mesmo tempo transmite confianca de
receber as mercadorias por ser um servico do mercado, a qual o cliente ja ter

familiaridade, e ndo terceirizado, diminuindo o risco de erro.

4.2.1 Pontos Fortes e Pontos Fracos

Pontos fortes:
a) facilidade no controle das vendas através do sistema;
b) planejamento de vendas passado de forma simples e objetiva aos lideres;

c) utilizagdo de diversas formas de divulgacao.
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Pontos fracos:
a) Falta de um planejamento formal de vendas;
b) Falta de um setor exclusivo para o Pds-venda;

c) Falta de estudos mais aprofundados sobre aquisicdes de novos produtos.

4.3 AREA DE OPERACOES

Para que tudo ocorra de maneira correta sao feitas as programacdes para
todos os setores, inicialmente controla-se os horéarios de trabalho estipulados pelo
setor de RH. Cita-se 0 setor de compras, para que consiga comprar somente o
necessario, para que nao haja falta ou escassez. As partes do controle de todas as
funcdes sao feitas através de inUmeros relatérios gerados pelos lideres e diretores, a
fim de analisar nUmeros de faturamento, clientes por faixa horéaria, planilhas com
valores das compras de Vvarios setores importantes como o agougue. Além disso, na
padaria sao feitos controles de producdo e vendas para evitar sobras e desperdicios
de produtos. Julga-se importante este planejamento para que todas essas
prioridades estejam alinhadas e unidas para que o objetivo maior seja alcancado.

Na rede Grepar o atendimento é prioridade fundamental e as etapas
executadas sédo divididas por setores:

a) frente de caixa: S&o executadas as funcdes de registrar as compras pelos
operadores de caixa. Além disso, € feito o empacotamento das
mercadorias através dos funcionérios e levado ao carro do cliente se
necessario pelos embaladores;

b) repositores: S&o responsaveis pelo abastecimento das mercadorias
mantendo o layout. Esses colaboradores além das tarefas mencionadas
acima sao responsaveis por cuidar da validade dos produtos a fim de
diminuir o numero de mercadorias vencidas;

c) acougue: S&o organizadas as equipes de atendimento com horérios de
intervalos nos periodos de menos fluxo de clientes, para que o
atendimento ndo seja prejudicado. Ademais, sédo realizados cortes de
carne conforme solicitacdo do cliente e reposicdo de bandejas de carnes
nos balcoes;

d) padaria e fiambreria: Sdo organizadas as equipes com horarios diferentes

mantendo 0 mesmo esquema mencionado a cima no caso do agougue. E
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realizado neste setor vendas de paes, bolos, salgados, produtos frios tais
como queijos, presuntos, mortadela e afins.

Existe também um novo setor que estd em crescimento, situado apenas na
loja da Matriz que foi criado ha apenas 1 ano. O setor de producdo de alimentos,
esta inovacao possui o0 objetivo de suprir a necessidade e para entrar nas normas de
vendas de produtos temperados. Nesse setor sdo feitas as carnes temperadas e
manipulacdo de alguns alimentos para comercializacéo tais como: linguica campeira
feita no proprio mercado, bifes a milanesa, cortes de frangos temperados. Além
disso, sdo embalados também nesse setor produtos como queijo, presunto,
mortadela e afins, cumprindo 0s novos requisitos solicitados pelo governo e
enguadrando nas normas regulamentadoras.

Todavia, para que fosse possivel realizar esse novo segmento, foram
adquiridas novas maquinas para embalar os alimentos e criada uma sala isolada de
outros setores com o intuito de estar de acordo com as normas do sistema de
inspecédo de alimentos.

Todos esses setores precisam estar sempre alinhados uns aos outros com
um numero de colaboradores suficiente para atender os clientes de forma eficiente.
Assim, sdo estabelecidas equipes de vendas com horérios diferenciados. Ademais,
sao oferecidos espacos de estacionamento em todas as lojas da rede para facilitar a
chegada do cliente. Além, sdo estudados, conforme a demanda, o horario de
atendimento, contudo € importante se atentar ao fato de horas extras, desta forma, o
mercado esta estudando formas para diminuir este impacto do colaborador pois
além de ndo estar de acordo com as normas trabalhistas, € um gasto desnecessario
para a empresa, além do fato de que o funcionario precisa estar satisfeito com o seu
horério para ndo causar uma experiéncia negativa ao mesmo.

Diferentemente de algumas redes da cidade, o Grepar possui um horério
limitado de atendimento, entretanto possui o privilégio de estar aberto ao meio dia, 0
que é um beneficio para o consumidor dado que possui esse horéario do almogo para
fazer as compras. Desta forma, os clientes passam a se acostumar com os horarios
atendimento diferentes: a loja da matriz e da Osvaldo Aranha abrem as 8 horas e
atendem até as 19h:30 min, sem fechar ao meio dia, ja as outras quatro lojas abrem
também as 8:00hrs as 12:00hrs e na parte da tarde retornam as 13:30 até as
19h:30min inclusive aos sabados. O atendimento no domingo tem um horario um

pouco mais estendido na parte da manha, todas as lojas trabalham no mesmo
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horario nos demais dias, ja na parte da tarde o atendimento funciona apenas na loja
da Matriz, Osvaldo Aranha e Zanini.

O layout da rede Grepar de todas as lojas € baseado na matriz do bairro
Progresso, que consiste na exposicdo das mercadorias de uma forma especifica.
Diante disso, nas pontas das gbéndolas h4 uma rotatividade alta de produtos, séo
expostos normalmente mercadorias em ofertas e produtos com mais giro. Desta
forma séo expostas frutas em determinada estacéo, bebidas, produtos de limpeza
mercadorias que atraiam mais a atencdo dos consumidores. Além disso, todos
esses pontos de venda sao analisados e trocados por outros produtos
semanalmente a fim de diversificar as mercadorias conforme necessidade
observada.

No geral, sdo dividas as mercadorias por setores. Primeiramente observa-se
o corredor com mercadorias da cesta basica como Oleos, azeites, alimentos
enlatados, farinha, acuUcar, arroz. Também h& o segmento que se encontram 0sS
cafés, chas e afins, ao fundo desses corredores se situa 0 agcougue com seus
balcdes e o setor da padaria, proximo ao acougue. Ademais, tem o setor da fruteira
também deixando todos esses produtos proximos facilitando a procura por eles. Nos
corredores centrais, situam a parte de higiene e de produtos para limpeza e por fim
nos ultimos corredores localiza-se o setor de bebidas quentes, freezers de bebidas e
balcdes com iogurtes e bebidas geladas. Essa estrutura de layout foi elaborada e
estudada pelos Diretores através de diversas pesquisas informais. Justifica-se
também que através dessa exposicdo das mercadorias 0s clientes possuem
familiaridade com os corredores, facilitando a busca por produtos de maneira eficaz
e agil.

No Grepar ndo existe um setor responsavel por assisténcia ou garantia dos
produtos se ocorrer a compra de um produto vencido ou com integridade
comprometida, o produto € resposto ao cliente.

N&o existe um setor de geréncia de reclamacdes na rede também. Todavia,
as criticas ou reclamacgfes recebidas através das redes sociais ou também por
conversas direto com o0s responsaveis sdo analisadas pelos Diretores de maneira
tranquila e pacifica, observando o erro foi cometido e tomando medidas para que

nao volte a ocorrer.
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4.3.1 Pontos Fortes e Pontos Fracos

Pontos fortes:

a) layout definido e tradicional com poucas mudancas facilita na hora de
encontrar os produtos nas lojas;

Pontos fracos:

a) numeros de horas extras excedidos em determinados setores;

b) falta de colaboradores em fluxos mais baixos de atendimento por causa

dos horérios diferenciados pode causar transtornos.

4.4 AREA DE MATERIAIS

O planejamento de compras da Rede Grepar é feito através do sistema
SGCL que auxilia os compradores no controle do estoque. Através desta ferramenta,
sdo feitas analises de venda de determinado item para que no momento que o
vendedor faca o pedido, o comprador tenha em maos nimeros que aprovam ou hao
a compra de determinada mercadoria.

O setor de compras é dividido entre dois compradores que sdo responsaveis
da parte de alimentos e produtos de perfumaria e bebidas. Além disso, os lideres de
acougue e padaria sao responsaveis pela compra dos produtos de cada segmento
respectivo, na parte do acougue o responsavel é o lider do setor juntamente ao
Diretor controlam a compra de carnes. JA4 na aquisicdo de materiais para uso
interno, é feita uma solicitacdo aos Diretores e explicada e comprovada a
importancia da compra. Apdés a aprovacdo é feito o pedido para a pessoa
responsavel, neste caso entram materiais de manutencdo de algum equipamento,
compra de sacolas para as lojas, embalagens plasticas.

No Grepar sdo usados alguns critérios para aquisicdo das mercadorias.
Assim, sao exigidos, pelos compradores pedidos de compra de todos os produtos,
muitos fornecedores ja estdo com o pedido pronto ao chegarem na loja, contudo o
comprador deve realizar uma analise e aprovar. Valido ressaltar que os pedidos néao
sao fiscalizados pela direcdo, o processo € feito através de um controle do niumero
de compras, e caso haja situacBes na qual ocorra excesso de produtos, é
conversado com o responsavel pelas compras para entender o motivo do alto valor

de compra.



40

A selecado de fornecedores € bastante criteriosa uma vez que ha um grande
muito grande de fornecedores. Atualmente esta sendo dificultada a entrada de novas
empresas a nao ser que seja realmente necessario devido a este fator. Além disso,
sao analisados os fornecedores e assim que comprovada a necessidade do produto
€ inclusa uma nova empresa. Se a solicitacdo de materiais for para uso interno ou
para alguma reforma, € necessario realizar uma cotacao e informar para a Direcédo
averiguar. Apds essa analise, e havendo aval de aprovacdo o pedido pode ser
realizado.

Todo controle dos materiais do Grepar é feito separadamente por cada loja
no setor de recebimento e depdsito. No primeiro setor de recebimento ocorre a
conferéncia na descarga dos caminhdes, momento o qual ocorre a verificacdo das
as mercadorias e das notas fiscais. Posteriormente, as mercadorias s&o
encaminhadas para o setor do depoésito onde sdo guardadas por outros
responsaveis que organizam as mercadorias afim de haver féacil acesso. No caso de
produtos com maior giro de serem estocados, depositam préximos as portas e
escadas que acessam a loja, produtos de outros segmentos ficam estocados em
locais diferentes para facilitar o abastecimento da loja. Essa distribuicdo de
mercadoria € feita nas seis lojas por colaboradores escolhidos e de confianca. A
conferéncia de produtos é algo bastante importante num supermercado uma vez que
a variacdo entre o pedido pode causar impactos negativos para ambas as partes.
Todavia, mesmo com esse controle no recebimento de produtos acontecem falhas
de receber algum produto que ndo esta na nota fiscal ou recebem nota fiscal com
endereco de outro mercado. Nesses casos € preciso atentar cuidadosamente e
achar a melhor solucao.

No setor de armazenamento dos produtos, a maior preocupacao € a falta de
controle em determinados produtos, pois apdés serem estocados, ndo existe um
controle fisico, ou seja, se alguma caixa desaparecer, pode ser que nado seja
percebido, assim, apenas é comparado o sistema de controle de compras com o
fisico para tentar diminuir essas falhas, os controles das saidas de produtos s&o
feitos utilizando o coletor onde séo lidos os codigos de barras e quantidades para

gue seja feita a nota de saida.
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4.4.1 Pontos Fortes e Pontos Fracos

Pontos fortes:

a) controles de vendas de determinado produto e controles de estoque
facilitam no momento de realizar a compra;

b) distribuicdo das mercadorias por cada filial facilita a estocagem.

Pontos fracos:

a) falta de fiscalizacdo nos pedidos de compras acarreta na falta de controle,
trazendo problemas nas compras em excesso;

b) conferéncias incorretas das notas fiscais dos produtos;

c) controle deficiente na entrada e saida de produtos;

d) Setor de compras decentralizado, realizado por varios colaboradores

atrapalha o controle e poder de barganha das mercadorias.

4.5 AREA DE GESTAO DE PESSOAS

Na Rede tem um manual de integracdo que € entregue aos novos
colaboradores recém-chegados na empresa. Esse manual consta as informacdes
necessarias sobre a empresa e comportamento, como por exemplo a conduta de se
portar na empresa, 0s objetivos da empresa com esse colaborador, os beneficios,
entre outros assuntos importantes para o funcionario.

ApGs transmitida as informag6es do manual, o colaborador conhece toda a
loja e o setor que ele ira trabalhar. Assim, para melhorar a adaptacdo sao sempre
organizados treinamentos introdutérios mostrando na pratica o papel deles na
empresa. Depois do treinamento e do contrato assinado, o funcionario passar por
um periodo de teste de trinta dias a sessenta dias, caso aprovado. Mesmo nesse
periodo de testes, € feito um acompanhamento no desempenho e ao fim dos trinta
dias iniciais é transmitido um feedback de desempenho do colaborador com o lider
responsavel por essa pessoa.

Os proprietarios do Grepar, juntamente ao departamento de RH prezam pela
qualidade de vida dos colaboradores. Desta forma, 0S mesmos se preocupam com
as condicdes ideais para desempenhar as fungdes propostas.

Entretanto, mesmo com a visivel queda da rotatividade varia em média de 8

a 10% do total de colaboradores devido ao numero de jovens que ingressam na
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empresa, muitos comegam como primeiro emprego e esperam no futuro
oportunidade em outras areas. Outra justificativa € que o0s alguns jovens nédo
possuem o0 plano de seguir carreira na empresa. Para medir o absenteismo no
Grepar também € analisada uma série de dados. Observa-se 0os numeros de horas
trabalhadas com o nimero de horas atestados.

Com o passar dos anos o numero de horas trabalhadas tem crescido muito
devido as aquisi¢des de novas lojas. Em 2015 havia quatro lojas e nos anos de 2016
e 2017 foram adquiridas mais duas lojas, totalizando seis lojas. Em relacdo ao
namero de horas que sdo perdidas por causa dos atestados médicos tem uma
variagdo no ano de 2015 e 2017, o numero cresce de aproximadamente 1950 horas
para quase 2200 horas, todavia 0 numero ndo é considerado exagerado uma vez
gue € medido pelas horas trabalhadas com total de mais de 370 mil horas.

O indice de absenteismo causa preocupacdo para o setor de RH uma vez
que na porcentagem total sdo indices baixos, porém mais de duas mil horas
deixadas de trabalhar sdo horas perdidas pelos colaboradores. Desta forma, a
empresa tem o objetivo de diminuir as horas perdidas através de atestados, assim,
foi pensado em maneiras para incentivar os funcionarios, como um prémio
concedido aos colabores que ndo apresentam atestados e que néo tenham faltas
registradas no més. Esse prémio € um vale compras, a sacola com produtos cesta
béasica.

O procedimento de recrutamento e selecdo dos candidatos € realizado no
proprio mercado no setor de Recursos Humanos, situado na loja da Osvaldo Aranha
através dos topicos mencionados abaixo:

a) abertura de vagas conforme solicitacdo dos lideres, gerentes e direcao;

b) recrutamento e analise de curriculos;

c) atendimento aos candidatos;

d) realizacédo de entrevistas de triagem ou encaminhamento para entrevista

com psicologa,

e) caso aprovado na entrevista, se o funcionario for menor de idade é

realizada entrevista com méae ou pai do candidato;

f) negociagao do salario inicial e beneficios;

g) agendamento, organizagéo do periodo de teste e acompanhamento;

h) entrega de uniformes para iniciar o trabalho no mercado.
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Todos esses procedimentos descritos séo realizados por dois colaboradores
que trabalham para analisar os curriculos entregues nas lojas. Ademais, 0s
curriculos podem ser elaborados pelo candidato ou preenchido por um formuléario
gue a empresa disponibiliza a fim de encontrar o perfil certo para a vaga disponivel.

Com relagéo aos salérios dos colaboradores, o Grepar se destaca por ter o
maior salério inicial dos mercados de Bento. Com relagdo aos aumentos também,
justifica-se devido ao fato de que no ano de 2018 foram repassados 5% de aumento
para todos os funcionarios, dados levantados pelo departamento de RH, enquanto o
acordo sindical foi um dissidio de 2,5%.

O mercado também oferece uma série de beneficios aos colaboradores a
fim de incentivar a trabalhar para a Rede Grepar e se sentirem valorizados dentro da
empresa. Alguns dos beneficios séo:

a) horario de trabalho “flexivel”;

b) plano de carreira: os profissionais sdo admitidos em func¢des iniciais,
sendo promovidos conforme desempenho e oportunidades nas demais
funcdes e lojas;

c) treinamento e desenvolvimento profissional: a empresa desenvolve
treinamentos e visitas técnicas conforme as especificidades de cada
funcao;

d) premiacédo por tempo de empresa: a partir dos 5 anos de empresa 0s
funcionarios sdo homenageados e recebem um presente do Grepar no
evento de confraternizacdo anual da empresa. Os funcionarios séo
homenageados a cada 5 anos de trabalho;

e) plano de saude Tacchimed/Unimed: todos os funcionarios que desejarem,
passam a receber 50% do plano de saude escolhido ap6s o contrato de
experiéncia;

f) convénio e desconto para compras no Grepar. apds admissdo 0s
funcionérios sdo cadastrados no convénio para compras no Grepar, e tem
4% de desconto nas compras. O valor consumido através do convenio é
descontado em folha de pagamento;

g) para compras paga a vista, o funcionario tem direito a 4% de desconto;

h) atendimento odontolégico: valido a partir do final do periodo de

experiéncia (90 dias), desconto em folha ou valores especiais;
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i) presente de aniversario: na data do aniversario o funcionério recebe um
presente personalizado;

]) eventos de confraternizacdo: a empresa homenageia os funcionarios em
datas comemorativas durante o ano e promove a Festa de
Confraternizag&o no final de cada ano;

K) prémio assiduidade: o prémio assiduidade é um reconhecimento pelo
profissionalismo dos funcionarios do Grepar. E vélido ap6s 30 dias da
admisséo. Todos os funcionarios do Grepar tém direito ao Prémio. Porém,
uma falta grave ou 03 faltas leves no mesmo periodo (més) tem como
consequéncia a perda total do prémio;

[) parceria com academia PrimeSul Fit (Humaitd): valor especial para aula
musculacao livre.

m)parceria com posto de gasolina: desconto de 2 % a vista em dinheiro para
funcionarios;

n) parceria com o SESC: o funcionario do Grepar que preencherem o
cadastro junto ao RH tem acesso a um programa especifico do SESC,
com valores especiais.

Além de beneficios financeiros a empresa tem como preocupacao O0s
investimentos com treinamento para que 0s colaboradores possam estar sempre
evoluindo. Esses treinamentos sdo ministrados pelo setor de RH ou por pessoas de

terceirizadas contratadas para capacitar os colaboradores.

4.5.1 Pontos Fortes e Pontos Fracos

Pontos fortes:

a) diminuicdo da rotatividade contribui para criar uma equipe de trabalho
mais envolvida;

b) quantidade de beneficios ofertados contribui para aumentar a motivagao,
desempenho e satisfacdo do colaborador;

c) treinamentos oferecidos aos colaboradores tém sido importante, pois esta
mostrando a preocupacdo da empresa com 0 crescimento e da maior

capacitacao dos colaboradores;
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d) um dos maiores salarios iniciais da cidade de Bento Gongalves tem sido
um ponto fundamental também para a atracdo de novos colaboradores a
empresa,;

e) proximidade do setor de RH com os colaboradores fortalece e cria-se um
vinculo maior de confiangca na empresa com espaco para tirar alguma
davida ou reclamacao com o setor.

Pontos fracos:

a) numero de horas perdidas de trabalho devido aos atestados;

b) Grande numero de horas trabalhadas pode causar problema com os
colaboradores por ter curtos periodos de folga nos finais de semanas.

4.6 AREA FINANCEIRA

A gestdo de caixa da rede Grepar € centralizada na Matriz do bairro
progresso junto ao setor administrativo.

O contas a receber funciona da seguinte maneira para: clientes fisicos ou
pessoa juridica, € emitida uma nota fiscal de compras das mercadorias junto com o
boleto bancéario feito através do sistema SGCL. Apds esse procedimento s&o
gerados arquivos dos boletos para registro junto ao banco Sicredi (arquivo de
remessa). Esses boletos gerados séo todos guardados fisicamente também até que
seja quitado.

O setor de contas a pagar da Rede é feito por outro colaborador que
também trabalha no administrativo na Matriz. Apos de ser efetuado o langcamento
das notas fiscais pelo sistema, é realizada uma conferéncia em todos os boletos
chamados de “aceite”, neste documento sdo conferidos os nimeros da nota, valor,
endereco da loja. Ao concluir esta parte do processo, sao langados numa planilha no
Excel todos os valores dos boletos com previsdo de pagamento até trés meses. O
planejamento financeiro das contas a pagar € feito semanalmente, nas sexta-feira, &
realizada uma conferéncia dos boletos fisicos com os boletos lancados na planilha,
os boletos séo conferidos diariamente e pagos na data de vencimento para evitar
transtornos, encerrado 0s pagamentos realizados pelo sistema bancéario.
Posteriormente é feita a baixa dos boletos pagos no sistema SGCL, separadas as
despesas como contas de agua, luz, internet, manutencdo e finalizado esse

processo.
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Nas contas a pagar obstidculo enfrentado pela Rede é o fato da
inadimpléncia de algumas empresas que compram e enfrentam problemas
financeiros, desta forma acabam ndo cumprindo com o pagamento, dificultando na
cobranca e consequentemente acarretando valores altos de clientes inadimplentes,
causando grandes preocupac¢des com 0s gestores.

O fluxo de caixa € um processo feito também centralizado na loja do
Progresso na Matriz. No final de cada dia é retirado dos caixas a “reducao Z”, que é
um cupom fiscal que mostra a movimentacdo ocorrida no caixa, assim. Sao
recolhidas todas as reducgbes de todos os caixas e separadas por lojas. No dia
seguinte ocorre uma conferéncia fisica das redu¢des com os valores registrados no
sistema para realizar o fechamento dos caixas para que, no dia seguinte permanece
na gaveta apenas o valor estabelecido para poder abrir o caixa e recomecar as
vendas.

Esse procedimento € realizado nestes periodos devido ao fato de que
durante o dia séo realizadas “sangrias”, ou seja, procedimento chamado para retirar
os valores dos caixas para deixar menos dinheiro possivel disponivel, a fim de obter
maior seguranca. Esse dinheiro retirado € rapidamente depositado no caixa
eletrbnico do Saque e Pague.

Os proprietarios da Rede buscam sempre ter um fluxo de caixa suficiente
para que todos o0s montantes necessarios estejam disponiveis. Isso é possivel
através do bom planejamento a empresa consegue obter e deixa-los disponiveis os
lucros obtidos mensalmente, a empresa atualmente ndo tem nenhum financiamento.
Assim, séo realizados com dinheiro proprio retirado dos lucros obtidos e negocios
concretizados, no passado o Mercado havia solicitado um empréstimo ao BNDES
para aquisicdo de geradores, a fim de diminuir os custos com eletricidade e com
novos motores para as maquinas instaladas na empresa.

O método de aprovacao de crédito do Grepar é feito por duas maneiras. A
primeira opcdo é via preenchimento e aquisicdo do cartdo disponibilizado aos
interessados, para isso € necessario preencher um formulario e apds consultas com
os sistemas de crédito € liberado um limite de compras. Essa opcao é ofertada para
clientes e para empresas que queiram adquirir uma maneira mais pratica para
realizar as compras. A outra opcéo é feita através de um cadastrado e criado um
convénio no qual o cliente tem até o final do més para pagar a conta diretamente

para o mercado.
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O cartdo é feito através de uma instituicdo bancaria a Safecard. Através
dessa parceria, a Rede obtém mais seguranca em casos de inadimpléncia. O cartdo
Grepar possui a funcdo de cartdo de crédito sem anuidade e oferece vantagens
como prazos de pagamento estendidas e poder de negociacdo de dividas pelos
clientes.

Todos os custos sao observados e analisados mensalmente com o intuito ter
um maior controle para os préximos dos gastos e o valor necessario de vendas para
suprir essas necessidades. Além disso, é de suma importancia estar alinhado com o
setor financeiro para que no momento que precisam ser pagos, o fluxo de caixa néo
seja prejudicado.

A contabilidade da Rede é terceirizada e administrada pela Real Assessoria,
situada em Bento Gongalves. Os mesmos prestam o servico de conferéncia das
notas fiscais de venda e de compra, apdés concluidos os langcamentos pelos
colaboradores do mercado. Com a conferéncia das notas s&o calculados os
impostos que deverdo ser pagos pela empresa. Todas as analises feitas pela
contabilidade, conferéncia de impostos, geracdo de guias de arrecadacdo do
Governo, demonstragdes financeiras. Posteriormente esses dados sdo passados
para um dos proprietarios do Mercado para andlise e pagamento.

Sado analisadas criteriosamente as demonstracfes contabeis anualmente e
observados os fatores através dos relatérios feitos pela contabilidade e identificadas
maneiras de melhorar os resultados e compreender o motivo que o resultado
mostrou. As demonstracdes afetam diretamente nos planejamentos futuros com o0s
novos investimentos. Desta forma, com um resultado satisfatorio a empresa busca
investir em negdcios lucrativos, em caso de resultado desfavoravel € buscado um
cuidado maior e reducao de investimentos.

Atualmente a situacdo da Rede estd em crescimento mesmo com a chegada
de grandes concorrentes a cidade. O mercado esta com a situacao tributaria
atualizada, os custos de funcionamento apresentam lucro satisfatério no final do
meés.

A empresa tem uma preocupacgao importante com a saude financeira por
isso ela busca acompanhar os indicadores financeiros.

Os indicadores analisados e estudados criteriosamente capacitam o0s
proprietarios a conseguir tomar decisbes mais corretas em relacdo a empresa

auxiliando eles com os objetivos tracados.
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A empresa tem um planejamento financeiro bem estruturado sdo definidas
porcentagens para aplicagdes futuras a cada més apos o fechamento do financeiro e
uma parte € entregue para 0s proprietarios e a outra é guardada para futuros
investimentos. Constantemente sdo estudadas reformas nas lojas ampliando os

locais ou adquirindo maquinas mais sofisticadas melhorando e facilitando o dia a dia.

4.6.1 Pontos Fortes e Pontos Fracos

Pontos fortes:

a) processo de gestdo de fluxo de caixa contribui para um planejamento
mais folgado com o caixa;

b) presenca de caixas eletrénicos nas lojas facilitando o depdsito do dinheiro
e diminuindo os problemas com a seguranca;

¢) maneiras faceis de aprovacao de crédito auxiliam a atraem cada vez mais
clientes;

d) setor de contabilidade terceirizado passa mais confianca para o0s
proprietarios nos controles das obrigacdes fiscais;

e) estratégias de investimento sem financiamentos junto a bancos
contribuem para um gasto a menos com juros e maior possibilidade de
investimento.

Pontos fracos:

a) contabilidade externa acaba criando um gasto a mais no caso se tivesse
um setor interno criado pela empresa;

b) problemas com a inadimpléncia de clientes e dificuldade para cobranca

da obrigacao financeira.
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5 ANALISE DA SITUACAO ATUAL E PROPOSTA DE TRABALHO

A situacdo atual da empresa estudada mostra que a Rede Grepar esta
consolidada ha varios anos na cidade o que vem contribuindo para aumentar o
namero de clientes fidelizados, apesar de varios desafios encontrados com a
entrada de concorrentes.

Apoés analisadas todas as areas que compdem o mercado e identificando os
pontos mais criticos o setor de compras e de controle de materiais foi escolhido para
elaborar um projeto de melhoria, diante das falhas apontadas anteriormente na parte
de fiscalizacdo de pedidos de compras, nas analises para comprar melhor e controle
de matérias tem sido bastante preocupante e se visa trabalhar nessa area para

reduzir as preocupacoes.

5.1 ANALISE

A Analise SWOT é uma ferramenta utilizada para fazer analise ambiental,
sendo a base da gestdo e do planejamento estratégico numa empresa ou instituicao,
ela € um importante instrumento utilizado para planejamento estratégico que
consiste em recolher dados importantes que caracterizam o ambiente interno (forcas
e fraguezas) e externo (oportunidades e ameacas) da empresa (CASAROTTO,
2018).

Diante da andlise do quadro 1, na rede Grepar pode-se compreender a
necessidade de estabelecer acdes para alcancar os objetivos.

Quadro 1 — Matriz SWOT

(continua)

AMBIENTE INTERNO

PONTOS FRACOS PONTOS FORTES

a) Falta de planejamento estratégico| a) Investimento nos treinamentos e na
formal; formacé&o de novas liderancas;

b) nimero de horas extras excedido em| b) valorizagdo do colaborador por meio de
determinados setores; premiacdes e bonificacdes;

c) falta de fiscalizac&o nos pedidos de c) facilidade no controle das vendas pelo
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(concluséo)

compras acarreta na falta de controle; sistema;
d) conferéncias incorretas de| d) planejamento de vendas passado de
mercadorias causam transtornos; forma simples e objetiva aos lideres;

e) problemas com a inadimpléncia de| e) processo de gestdo de fluxo de caixa
clientes. contribui para um planejamento

financeiro.

AMBIENTE EXTERNO

AMEACAS OPORTUNIDADES
a) mudangas na legislacdo e reforma|a) novas tecnologias como o0s caixas de
trabalhista; autoatendimento;
b) instabilidade politica; b) mercados de pequeno porte com menor

€) o surgimento de novos concorrentes; |poder de compra;

d) diminuicdo do poder aquisitivo do |c) expansao da economia;

consumidor. d) extensa rede de fornecimento.

Fonte: Elaborado pelo autor (2018).

Conforme observado na Matriz acima é notavel a preocupacdo com certos
pontos fracos analisados, entre todos, o surgimento de novos concorrentes a cidade
acaba tirando a empresa da zona de conforto e necessitando que alguma ac¢éo para
se diferencia seja tomada. No setor de compras, adquirindo produtos sem muitas
analises de precos e comprando em bastante quantidade acaba deixando o estoque
cheio, o mercado perdendo uma parte do lucro e deixando dinheiro parado nos
depdsitos, o que vem sendo bastante estudado e cobrado dos lideres para melhorar
€SSes processos.

Na rede também existe uma série de treinamentos ofertados aos lideres e
colaboradores em geral participando do crescimento profissional dessas pessoas e
contribuindo para o aperfeicoamento do material humano, o que vem sendo bastante
positivo, beneficios ofertados motivam o colaborador a seguir por mais tempo na
Rede.

A fidelizacao dos clientes € um ponto bastante importante para empresa pois
devido a grandes chegadas de concorrentes a cidade todo cliente que possa dar
prioridade de comprar no Grepar é bastante valorizada, devido as maneiras de

créditos mais flexiveis a Rede busca aumentar cada vez mais esse numero, apesar



51

de ter um indice de inadimpléncia a empresa continua com uma saude financeira
boa e com fluxo de caixa possivel de suportar esse obstaculo, devido a parceria com
uma administradora de cartbes esse problema tem diminuido porém ainda causa
uma certa preocupagao.

Outro ponto preocupante para 0s gestores estd no setor de Recursos
Humanos com a quantidade de horas extras elevadas, causando custos extras,
porém devido ao niamero de rotatividade estar baixando no passar dos anos a
perspectiva esta positiva visto que houve uma significativa evolucédo. Problemas com

a conferéncia de produtos podem gerar falhas que podem acarretar em perdas
maiores.

5.2 CANVAS

O Business Model Canvas € uma ferramenta de gestdo estratégica que
permite o desenvolvimento do modelo de negocios das empresas. Sua estrutura
conta com nove blocos pré-formatados que dao a base para a criagdo do modelo ou
a adaptacao de um ja existente. Por ser uma ferramenta visual, o Canvas é um
facilitador da estratégia que ilustra todas as estruturas organizacionais.

Na figura 1 apresenta-se 0 CANVAS do Mercado Grepar, elaborado a partir

das caracteristicas levantadas no diagndstico organizacional.

Figura 1 — CANVAS

Parcerias principais Atividades principais/chaves Proposta de valor Relacionamento com clientes Segmento de clientes
Parcerias com comercializar alimentos A ermnpresa tem o lema Feito através de cartio S&o stendidos clientes
fornecedores para repor mercadorias nas de fazer o cliente se fidelidade oferecido aos de todas as faixas de
ofertar produtos, pratelsiras sentir em casa, vender clisntes, descantos em idades, por ter filiais arm
convEnios com posto de atender o cliente os alimentos com boa cOmpras no pagamento warios bairros tem
gasolina, farmacias, entregar corpras nas qualidade pensanda no & vista, entrega de pessoas de diversas
gticas, dentistas, residéncias bem estar, fidelizar ao rancha nos domicilios, localidades e idades
academias. manipular corretamente maéximo os clientes, flexibilidade na entre 14 a 60 anos,
produtos para venda aproximando-os da negociagdo para prazos clientes pessoa juridica
empresa. de pagamentos.
Key Resources Insert Channels ] Insert
Recursos principais Canais
Equipamentos de Andncios em midias
computagdo, balcdes, sociais, Facebook,
freezers, prateleiras, Instagram, site, rédios
mercadorias, veiculos, da cidade, folhetos
maquinas para produgdo mensais de ofertas
de alimentos,

Cost Structure Insert ! Res

Custo de aquisicie dos i | Fontes de receita
produtos H

¢ | wenda de mercadarias
Custos de manutengio, g

energia, 4gua,
contribuigfies sindicais,
tributos ao governo e
folha de pagamento

Fonte: Elaborado pelo autor (2018).



52

Analisando o que foi apresentado no modelo Canvas que mostra por blocos
o modelo de gestdo que € utilizado na empresa, a Rede tem algumas parcerias com
fornecedores para alavancar vendas de determinados produtos, convénios com
academias, posto de gasolina, farmacias, Oticas, dentista todos os beneficios
oferecidos para aumentar a satisfacéo dos colaboradores.

As atividades principais realizadas no Mercado sé&o primeiramente o bom
atendimento, reposicdo de mercadorias nas gbndolas, empacotamento das
mercadorias e levar até o carro do cliente, servico de tele entrega de rancho no
domicilio das pessoas, todos esses servicos oferecidos para auxiliar na praticidade
de realizar as compras. A empresa busca sempre a valorizagcdo do cliente e da
fidelizacdo dele oferecendo descontos em compras a vista, cartdo de crédito para
compras mediante a andlise aproximando o cliente criando um ambiente mais
familiar.

Comprar bem tem sido sempre uma exigéncia a mais dos gestores, além dos
custos com manutencdo, equipamentos, folha de pagamento, recolhimento de
tributos e guia de arrecadacdo para 0 governo sSao 0S custos que a empresa
apresenta. Para se manter como uma das redes de mais sucesso da cidade é
necessario anunciar a empresa com as ofertas em midias sociais, radios, folhetos
entregues nas casas dos clientes, para atrair mais pessoas a optar por realizar as
compras na Rede.

A busca por qualidade é tratada com importancia para os Diretores da rede,
ofertar produtos frescos e com boa procedéncia é a marca do Grepar, evitando
ofertar produtos mais em conta e com menos qualidade. Comprando com valores
mais atraentes influencia no faturamento aumentando a venda de mercadorias,
contribuindo para investimento maior em maquinas e equipamentos. Com
faturamento mais elevado, aumenta o fluxo de clientes por loja o que contribui para

um crescimento maior para a empresa.
5.3 TEMA E CONTEXTUALIZACAO DO PROBLEMA
O setor de compras e gestdo de estoques foi diagnosticado como mais

preocupante apos concluir os estudos da empresa apresentada, o setor de compras

tem importancia diretamente no faturamento e nos resultados, comprando com
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pregos mais vantajosos o dinheiro acaba sendo melhor investido e pode trazer um
retorno ainda maior.

O pouco controle de estoques vem causando problemas a empresa, como
conferéncias incorretas no recebimento de mercadorias, desaparecimento de
mercadorias, estoques em excesso. Portanto auxiliar o setor de compras é
necessario para adquirir produtos com precos mais atrativos e comprando em
guantidades mais adequadas diminuindo as mercadorias paradas nos depadsitos.

Por este motivo, a questdo que norteia este trabalho €: Como deve ser a

gestdo de gestdo de compras para todas as lojas do mercado Grepar?

5.4. OBJETIVO GERAL

Elaborar uma proposta para a gestdo de compras para o mercado Grepar,

abrangendo todas lojas.

5.4.1 Objetivos especificos

Os objetivos especificos séo:

a) definir os grupos dos produtos a serem comprados;

b) indicar verificacdo da curva ABC para analise e reposicao dos estoques;
c) definir procedimento de acompanhamento dos estoques;

d) estruturar a central de compras;

e) estabelecer plano de agao para implantar central de compras;

f) analisar a viabilidade operacional e financeira da proposta.

5.5 JUSTIFICATIVA

O conceito da gestdo de estoques esta diretamente relacionado com a
necessidade de interagdo das areas correlacionadas a area de estoques, como por
exemplo o departamento de compras e os fornecedores. Dessa forma uma gestéo
bem realizada contribui de forma pratica e positiva para todos os envolvidos nessa
cadeia (ADMINISTRADORES, 2012).

Muitas empresas procuram se ajustar a uma margem de lucro cada vez mais

estreita. Outras tém até certa dificuldade para sobreviver e todas estdo sempre em
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busca de alternativas para cortar gastos desnecessarios, minimizar perdas e eliminar

desperdicios. Como aumentar precos € uma opc¢ado desaconselhavel, a melhor saida

para manter a saude financeira do empreendimento € a reducédo de custos. Para

iIsso a gestdo de compras e suprimentos pode ser utilizada como uma solugéo

diferenciada para que as compras sejam realizadas de maneira otimizada e

inteligente criando, dessa forma, um diferencial competitivo frente a concorréncia.
Chaves (2002, p. 81) afirma que:

A gestao de compras também pode ser vista sob dois enfoques: como um
problema ou como uma oportunidade. No sentido de problema, quando a
funcdo de compras ndo é exercida adequadamente, gera uma série de
reclamagdes como: qualidade dos materiais diferentes da solicitada,
guantidade errada, atraso na entrega, entre outros. A outra maneira de ver a
area de compras é como uma area que contribui para que a organizagao
atinja seus objetivos por meio da contribuicdo a otimizagcdo do seu
resultado, retorno dos ativos, geracdo de informacdes, posicdo competitiva,
estratégia gerencial, além de outras contribuicdes.

A gestdo da aquisicdo, a conhecida funcdo de compras, assume papel
verdadeiramente estratégico nos negdécios de hoje em face do volume de recursos,
principalmente financeiros, envolvidos, deixando cada vez mais para trds a visédo
preconceituosa de que era uma atividade burocrética e repetitiva, um centro de
despesa e ndo um centro de lucros (MORAES, 2005).

Como visto a gestdo de compras é fundamental para o sucesso das
empresas, devido ao impacto gerado nas aquisi¢cdes, atingem diretamente o fluxo de
caixa, 0s lucros totais, portanto comprar com precos mais acessiveis em
guantidades mais corretas em relacdo ao estoque, sdo acbes que geram grandes
ganhos e possibilitam crescimento maior, entdo é fundamental aos gestores total
atencao na gestéo de compras para o bom funcionamento da empresa.

De maneira geral, a gestdo de compras é uma ferramenta fundamental para
o desempenho da empresa como um todo, tendo que ser analisada, estudada
estrategicamente e modificada, conforme a necessidade mercadolégica (COLETTI
et al., 2002).

De acordo com Martins e Alt (2001) existem ainda cinco conceitos que
devem ser seguidos para uma compra adequada e eficiente:

a) material certo: verificar se o material comprado de um fornecedor esta de

acordo com o solicitado;
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b) preco certo: através do setor de pesquisa e analise de compras calcular o
“preco objetivo” do item;
c) momento certo: adquirir o material na hora certa;
d) quantidade certa;
e) fonte certa: ndo adianta ter o material certo se nao tiver uma fonte de
fornecimento que possa suprir a necessidade.
Machado (2012, p. 98) afirma que sobre a gestdo de estoques que:
Os estoques sempre foram fatores cruciais no gerenciamento dos
supermercados, tao significativo quanto a prépria venda. Angariaram essas
condicdes devido ao seu elevado custo de aquisicdo e logistica. Esses

custos, se ndo forem bem administrados, comprometem a lucratividade do
estabelecimento.

Identificada a necessidade de maior controle nas areas de compras e
controles de estoque conforme ressaltadas com os autores acima o projeto visa
qualificar o setor de compras identificando oportunidades de adquirir mercadorias
com precos mais rentaveis a empresa e buscando ter um controle maior quanto aos

estoques.



56

6 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo sera apresentado o conceito de gestdo compras, objetivos e
importancia nas organizacfes. Também sera possivel compreender o processo de
compras, como sao feitos os controles de suprimentos, a selecdo e avaliacdo de
fornecedores e a gestao dos estoques.

6.1 GESTAO DE COMPRAS

A funcdo de compras é responsavel pelo estabelecimento do fluxo dos
materiais na empresa e pela agilizacdo da entrega da mercadoria, além de adicionar
lucros a empresa com a economia do capital a ser investido (DIAS, 2009).

Segundo Martins e Alt (2001), o setor de compras estd interligado no
sistema da logistica das organizacdes, ela integra também a cadeias de
suprimentos. Dentro do controle de compras as avaliacbes dos niveis de estoque
sdo fundamentais para que ndo ocorram excesso de mercadoria nos depoésitos,
ocasionando custos com o capital e causando transtornos com a estocagem do
material. Porém, € importante que ndo ocorra falta de suprimentos evitando a
reclamacao dos clientes e consequentemente a parada do setor de producéo, se for
indUstria ou a perda do cliente.

Na gestdo de compras é preciso avaliar varias etapas até a definicdo da
aquisicao dos suprimentos, observando o planejamento, o acompanhamento dos
produtos, os precos no mercado, a pesquisa sobre quais serdo as fontes de
fornecimento de materiais, analisando qualidade, confiabilidade. Outra habilidade
necessaria para esse setor € perceber o momento certo de realizar a aquisicao &
uma peca fundamental para o sucesso da gestdo. O custo do produto deve ser
analisado cautelosamente visando obter o preco correto, pesquisando de forma
eficiente a melhor possibilidade, analisando o custo beneficio com a negociacdo
(GONCALVES, 2004).

Na visao de Pozo (2007, p. 170):

A funcdo compras é vital para o processo de reducdo de custos da
organizacdo, com negociacdes adequadas e inteligentes, o administrador

de compras poderéa reduzir os gastos na aquisicdo de materiais e produtos
desnecessérios ao dia-a-dia da empresa.
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Arnold (1999) coloca como objetivos do processo de compras:

a) obter mercadorias e servicos na quantidade certa e com qualidade

suficiente para suprir as necessidades;

b) obter mercadorias e servicos ao menor custo, gerando uma relacéo entre

0 custo e beneficio do investimento;

c) garantir o melhor servico possivel e pronta entrega por parte do

fornecedor;

d) desenvolver e manter boas relacdes de proximidade e confianga com

fornecedores e desenvolver fornecedores potenciais.

Contudo, apés as definicdes dos autores citados pode-se dizer que a funcao
compras € de extrema importancia nas organizacoes, pois ela influencia diretamente
no capital a ser investido pela organizacdo. O controle das compras implica na
gestdo dos niveis de estoques, evitando investimentos desnecessarios, ou seja, ter
0 conhecimento para comprar o material correto, na quantidade necesséria, para
gue nédo haja faltas. Financeiramente falando, realizando negociacfes vantajosas e
obtendo precos atrativos o investimento de capital € menor, expondo menos a

organizacao e abrindo espaco para que outros investimentos possam ser realizados.

6.1.1 Processo de compras

E necessério que o setor de compras mantenha uma base de dados ampla
sobre fornecedores potenciais e que seja capaz de recomendar possibilidades de
materiais e servigcos para serem considerados. Dentro do processo de compras,
existem, segundo Pozo (2007), as seguintes atividades centrais:
assegurar descricdo completa das necessidades;

a) selecionar fontes de suprimentos;

b) conseguir informacdes privilegiadas sobre preco;

c) colocar os pedidos através das ordens de compras;

d) acompanhar (follow up) os pedidos;

e) verificar notas fiscais (e romaneios respectivos);

f) manter registros e arquivos;

g) manter relacionamento com vendedores.
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Para compreender melhor o processo de compras, menciona-se o exemplo
a seguir de um modelo padrdo, em que solicitante pede ao gestor a reposi¢céo de
algum item ao verificar que esta esgotado ou atingiu o ponto de reposicdo, ao
receber uma solicitacdo do comprador, o gestor de compras analisa a necessidade
da aquisicdo e estuda a situacao.

As duas alternativas sdo: reprovar o pedido e informar o cancelamento,
encerrando o processo, ou 0 comprador reune as informagcfes necessarias para
obter uma base de precos com no minimo mais de dois orcamentos. Todos os
dados de orcamentos sdo consolidados em um relatério no qual consta um
comparativo de precos e vantagens entre os fornecedores, no relatério do
orcamento necessitam ser listadas as quantidades, prazos de entrega, valores e
forma de pagamento e logistica da entrega. O gerente responsavel precisa examinar
a ordem de compra levando em conta diversos aspectos como o valor final, a
procedéncia do fornecedor, o custo beneficio e a disponibilidade do produto,
confiabilidade na empresa e a qualidade do produto ou servico. Depois de realizar a
ordem de compra, o comprador realiza a aquisi¢ao, incluindo os dados do pedido e a
confirmacéo, na qual especifica-se 0 prazo de entrega e um acompanhamento até o
pedido chegar ao local (VEYRAT, 2016).

No processo de compras, sdo envolvidas diversas pessoas, sédo o solicitante
do material, o gestor responsavel pelos custos de aquisicdo, o comprador, a equipe
do almoxarifado e o pessoal da logistica.

Para Arnold (1999) as compras se tratam de um processo amplo que acaba
englobando todos na organizacao, tais como da area técnica sobre especificacdes
do produto ou servigo, equipe que avalia a qualidade do produto da area de vendas,
da area financeira o respaldo monetario para se fazer as aquisicbes e assim por
diante.

Ballou (2001) mostra que o processo de compras colabora de maneira
importante na maioria das empresas, por geralmente representar entre 40 a 60% do
valor das vendas de seus produtos finais, isto se levar em consideragcdo o varejo
estes indices séo ainda maiores. Desta maneira pequenas redu¢cdes na aquisicdo de
materiais podem ter um grande impacto nos lucros da empresa. Isto por sua vez é
denominado o principio da alavancagem.

Pode-se compreender que o processo de compras auxilia na tomada de

decisbes das empresas, torna-se fator fundamental no rendimento da empresa,
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simplesmente a reducdo de custos em todas as areas causam grandes impactos e
possibilitam investimentos em outras areas, potencializando assim os lucros com a
percepcdo de gastos mais corretos em relagdo aos materiais, influenciando

diretamente numa agregacao de valor maior.

6.1.2 Selecao de fornecedores

Os fornecedores exercem um papel extremamente importante nas
empresas, devido a isso € de suma importancia prestar muita atencéo ao selecionar
fornecedores. E necessario sempre buscar empresas que trabalham com qualidade,
prazos de entrega e precos atrativos e tenham uma estrutura e tecnologia para
conseguir suprir as necessidades solicitadas (OHUB, 2019).

De acordo com o portal Ohub (OHUB, 2019) buscar informacdes referente
aos fornecedores é fundamental para o critério de escolha, observar o histérico da
empresa conhecendo a reputacdo dela perante ao mercado para que possa
selecionar um fornecedor confiavel.

Diante disso, identificam-se os critérios mais importantes para a escolha dos
fornecedores como sendo , prec¢os atrativos, boas condigbes de pagamento, entrega
do produto no prazo acordado qualidade dos produtos ofertados, relacéo
transparente e de proximidade, possuir um nome consolidado no mercado
transpondo confiangca entre as duas partes, ser uma empresa que passa uma
confiabilidade, ter a capacidade produtiva possivel de suprir as exigéncias, possuir
uma habilidade técnica suficiente para cumprir com as solicitacdes da empresa e ter
um setor de pés venda com capacidade para resolver alguma possivel adversidade
no processo. Para que todos esses critérios sejam cumpridos e o fornecedor passe
na avaliacao é importante usar um formulario para obter as informacdes importantes,
com isso 0 processo de selecdo torna-se mais acessivel de ser realizado (OHUB
2019).

Segundo Slack, Chambers e Johnston (2002) a definicAo do numero de
fornecedores que a empresa ira trabalhar faz parte da estratégia de compras. A
empresa pode trabalhar com um fornecedor principal com produtos de mesmo
segmento ou pode ter outros fornecedores para segmentos diferentes ou até mesmo

utilizar distribuidores que entregam a mercadoria de forma direta a empresa.
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De acordo com Martins e Alt (2001), um dos impactos positivos da
globalizacéo € a facilidade de obter informacdes, precos de produtos ou servicos de
qualquer parte do mundo. A selecdo de fornecedores torna-se cada vez mais
importante, uma vez que o numero de concorrentes estd em constante crescimento,
h& entrada de inUmeras empresas estrangeiras consolidadas, que chegam ofertando
produtos ou servicos com valores agregados menores atraindo e causando impactos
maiores no mercado interno e externo. ISSo permite que as empresas procurem
novas alternativas para conseguir atrair e demonstrar as vantagens para as
empresas interessadas.

O principal objetivo com a selecdo dos fornecedores através do cadastro dos
mesmos €, examinar empresas que tenham condi¢cdes para fornecer o material ou
executar o servico necessario, nos prazos solicitados, selecionando fornecedores
com capacidade de ser uma fonte regular de suprimentos ou materiais, ofertando um
preco e condicdes que competem com outras (GONCALVES, 2004).

Segundo Goncalves (2004) para avaliar os fornecedores de maneira correta
€ necessaria uma apuracao detalhada a respeitos das instalacdes fisicas, conversas
com executivos responsaveis. Para que apds concluido esse estudo aprofundado
com os fornecedores seja possivel estabelecer fornecedores ativos: que passam a
preencher as emergéncias de suprimentos necessarias, diferentemente dos
fornecedores potenciais que podem ser solicitados num futuro préximo como fontes
alternativas para o fornecimento.

Uma acdo estratégica esta na introducdo de novas fontes de suprimentos
para evitar a dependéncia de uma Unica empresa para reposi¢ao evitando a falta no
fornecimento dos materiais. Para ter uma avaliacdo eficaz dos fornecedores é
necessario ndo apenas englobar o setor de compras e sim todo o resto, avaliando
qualidade, prazos financeiros, a relagcdo entre comprador e o fornecedor do
suprimento. Com essa interacéo e relacdo de proximidade entre as duas partes &
possivel elaborar um contrato garantindo uma exclusividade na entrega das
mercadorias, sendo algo vantajoso para ambas as partes (GONCALVES, 2004).

E importante frisar que o bom relacionamento com o fornecedor do
suprimento é fundamental para o0 sucesso na negociacao, todas as informacgdes
relevantes devem estar inseridas num sistema para analise, pode ser utilizado um

sistema de pontuagdo para auxiliar na comparacdo entre as empresas e auxiliando
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na selecdo das empresas que estdo preparadas para atender as demandas
solicitadas (GONCALVES, 2004).

Entende-se entdo que a selecdo e avaliacdo dos fornecedores tem um papel
extremamente importante nas empresas, afetando diretamente no fornecimento de
materiais ou de prestacao de servicos. Trazendo a vantagem de obter precos mais
atrativos com condi¢cdes melhores de compra e também auxilia a ter mais facilidade
em repor os itens solicitados, através de uma selecdo com varios fornecedores, o

gue passa uma tranquilidade a mais aos compradores.

6.2 GESTAO DE ESTOQUES

Segundo Viana (1999), os estoques representam uma parte significativa
financeiramente e economicamente, portanto é preciso fazer uma gestdo mais
eficiente possivel utilizando os recursos de maneira coerente. Ou seja, estoques sdo
todas as mercadorias ou produtos adquiridos para um aproveitamento futuro de
acordo com as necessidades encontradas.

Na gestdo dos estoques tem a questdo dos consumos que requer uma
preocupacdo dos gestores, € a quantidade de material necesséaria para suprir as
exigéncias. Que pode ser classificado da seguinte forma (VIANA, 1999):

a) consumo regular: materiais utilizados com menos frequéncia e em menor

guantidade, com uma variacdo menor entre o intervalo de tempo;

b) consumo com tendéncia crescente: estdo incluidos os materiais que tem

um crescimento ordenado e crescente com o passar do tempo;

c) consumo com tendéncia decrescente: ou seja, 0 material que esta com

tendéncia a diminui¢do e consequentemente menor utilizacao;

d) consumo sazonal: é caracterizado pelo padrdo repetitivo e pode haver

elevacao conforme o periodo.

Segundo Viana (1999) outro fator essencial é a demanda dos materiais
caracterizada por uma analise do histérico do produto e é através disso podem-se
realizar previsdbes de compra do suprimento. Portanto, € uma competéncia de o
gestor realizar a previsdo da demanda, observando a movimentacdo dos itens no
estoque em relagédo a aquisi¢ao e a venda.

As principais razfes para que existam o0s estoques realizando o atendimento

de maneira eficiente e para que n&o ocorram faltas séo (VIANA, 1999):
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a) a necessidade da continuagéao das operagdes na producao, para que néao
faltem suprimentos prejudicando o setor;

b) dificuldades em saber a demanda futura através da variacdo e com a
sazonalidade, prejudicando o planejamento estratégico;

C) a reposicao pronta de materiais, facilitando o planejamento dos gestores.

Além dos motivos citados anteriormente um dos fatores principais de ter
estoque fisico € a vantagem de obter precos mais competitivos, devido a variacédo
dos custos no mercado (VIANA, 1999).

Os autores Martins e Alt (2001) afirmam que os papéis dos estoques nas
empresas servem como fator regulador do fluxo de producéo, fluxo das vendas e
interferem no processo comercial, sendo fator fundamental de atencéo dos gestores.
E importante controlar a quantidade de mercadorias recebidas em relacdo a
quantidade de mercadorias consumidas, observar a velocidade que esse processo
ocorre, visando que tenham sempre uma quantidade de reserva nos depdsitos para
utilizacao imediata se necessaria.

A importancia dos estogues nas empresas esta relacionada a parcela que
ele representa nos ativos e recebem uma atencdo especial contabil. Portando, os
estoques dividem- se cinco categorias (MARTINS; ALT, 2001):

a) estoques de materiais: sdo todos os materiais que sao utilizados para a
producdo dos produtos acabados ou sejam, nas empresas € a tecnologia
utilizada como, computador, sistema, equipamentos tecnolégicos, em
industrias sao todos 0s insumos que servirdo de matéria prima;

b) estoque de produtos acabados: sdo os itens que estdo disponiveis a
pronta entrega aos consumidores, itens que diariamente estdo nos pontos
de revenda do material;

c) estoques em transito: sdo itens que estdo em deslocamento entre o setor
de producéo e que ndo chegaram ao objetivo final;

d) estoques em consignagao: sao materiais que estdo nas empresas, mas
pertencem aos fornecedores até que sejam vendidas todas quantidades,
ou devolvidos sem prejuizos. Cada vez mais é fundamental clientes e
fornecedores andar pelo mesmo caminho, possuindo um relacionamento
de proximidade criando parcerias, elevando a confianca do cliente e

buscando beneficios para ambas as partes.
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Com uma estrutura organizada de gestdo dos estoques segundo Ballou
(2001) é possivel melhorar o atendimento ao cliente, dando a possibilidade de ter
uma demanda disponivel para a venda, auxiliando o setor do marketing e vendas,
diminuicdo dos custos de producdo quando o produto € fabricado em quantidades
constantes.

Além disso ter niveis de estoques beneficiam ter uma protecdo contra a
elevacdo de custos e da inflacdo, traz uma segurancga para o comprador em relacéao
a demanda e prazos com o tempo do recebimento da mercadoria e traz a seguranca
de ndo sofrer com adversidades encontradas na logistica, tendo um nivel de estoque
suficiente para suprir as demandas. Portanto, a gestao dos estoques é fundamental
para as empresas, importancia de ter insumos para nao afetar o setor da producéo,
ter produtos para suprir as necessidades dos clientes, manter sempre niveis
satisfatorios de estoques e também comprando em maior quantidade para que nao
ocorram faltas nem prejuizos com problemas de logistica. Fazendo assim, que as
empresas tenham mais seguranca nha aquisicdo dos produtos, com a protecdo

contra inflacdo e aumento dos custos de producao.

6.2.1 Politicas de estoques

Segundo as analises de Dias (2009) as politicas de estoques sao as

diretrizes que de maneira geral podem abranger:

a) metas quanto ao tempo de entrega dos produtos ao cliente;

b) definicdo do nimero de depdsitos ou almoxarifados da lista de materiais a
serem estocados;

c) até que nivel deve flutuar os estoques para atender a alteracdo de
CcoNsumo;

d) limites na especulacdo com estogues em compras antecipadas com
precos mais baixos ao comprar mais quantidade, para obtencdo de
desconto;

e) definicdo na rotatividade de estoques.

De acordo com os principios de Viana (2000), as politicas de estoque sao

uma decisdo importante para as empresas manter ou ndo manter estoques

dependem de uma série de fatores a serem estudados.
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Sobre a definicAo da politica dos estoques segundo Wanke (2011) ele
acredita que € necessario primeiro definir sobre a demanda: reagir ou planejar.
Esse fator crucial é para o éxito da gestdo, no caso a politica mais adequada é a de
reagir as demandas analisadas, conforme os indices de vendas aumentarem &
indispensavel aumentar as aquisicfes, observando as sazonalidades entres os
meses de maior consumo de determinado material. Sobre essa politica dos
estoques o modelo Just in time representa perfeitamente a reacdo da movimentacao
dos estoques com quantidades igual ao consumo real.

Existe também uma importancia em relacdo a politica de antecipagcdo ou
postergacdo a relagdo ao consumo: feita entre a analise do estoque em relacdo do
consumo real, ou seja, na antecipacao seria feito uma movimentacdo dos estoques
previamente com bases nas previsbes de vendas realizadas anteriormente,
poderiam ser antecipados também os estoques através do ponto de pedido. Por
outro lado, na postergacdo a movimentacdo do estoque ocorre através da reacdo da
demanda, sendo assim o estoque € igual ao consumo real. Existem varios exemplos
de reacdo as demandas: os modelos reativos ndo enxutos pelo tamanho do lote
econdmico, ponto de pedido e nivel de reposi¢cao sao os principais. Com vinculo ao
planejamento se as quantidades movimentas sdo iguais as do consumo previsto
através das previsfes esta se tratando dos modelos de MRP (Materials Requirement
Planning) no setor de producdo, ou na distribuicio com o DPR (Distribution
Requirements Planning) que cuida do planejamento das necessidades de materiais
e necessidades de distribuigdo respectivamente (WANKE, 2011).

Portanto, pode-se concluir que as politicas de estoques envolvem todo o
processo de gestdo de estoques, onde é essencial definir objetivos e utilizar os
modelos apresentados da melhor forma, atentando que cada organizacdo tem um

foco de producéo, utilizando da maneira mais eficaz.

6.2.2 Previsdo dos estoques

A gestdo de estoques esta relacionada com a previsdo do consumo do
material, estabelece estimativas futuras dos produtos comercializados ou
produzidos, consideram-se quais, quantos e quando serdo comprados pelos
clientes.

As caracteristicas basicas da previséo sao (DIAS, 2009):
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a) é ponto de partida de todo planejamento;

b) ndo é uma meta de vendas;

c) a precisdo dela deve ser adaptavel com o custo para adquirir.

As informacBes que facilitam a decisdo da distribuicio no tempo da

demanda de produtos séo classificadas em duas categorias (DIAS, 2009):

a) quantitativas: evolu¢gbes das vendas no passado, varidveis cuja evolucao
e compreensao estdo relacionada as vendas, variaveis diretamente
ligadas aos fatores externos (PIB, renda, populagéo), influéncia da
propaganda e midias sociais;

b) qualitativas: opinido dos gerentes, vendedores, compradores e pesquisas
de mercado.

De acordo com Dias (2009) as técnicas de previsdo de consumo Sao

classificadas em trés grupos:

a) projecao: seguem o mesmo padrao observado na experiéncia passada
essa técnica é de natureza fundamentalmente quantitativa;

b) explicacdo: buscam explicar as vendas do passado através de modelos
gue se correlacionem com outras variaveis cuja evolucéo é previsivel, sdo
técnicas de correlacdo e regressao;

c) predilecdo: funcionarios com mais experiéncia em fatores notaveis nas
vendas estabelecem a evolucao futura das vendas.

As formas de evolucdo do consumo podem ser representadas da seguinte

maneira (DIAS, 2009):

a) modelo de evolugdo horizontal de consumo: é reconhecida pelo consumo
médio horizontal de tendéncia constante;

b) modelo de evolucdo de consumo sujeito a tendéncia: o modelo do
consumo é ascendente. O consumo médio aumenta e diminui conforme o
tempo;

c) modelo de evolugdo sazonal do consumo: possui oscilagdes regulares
positivas ou negativas.

As técnicas quantitativas para controlar a previsdo do consumo podem ser

(DIAS, 2009):
a) método do ultimo periodo sem base matemética, baseia-se no periodo

anterior a previsao futura;
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b) Método da média moével trata-se de calcular as previsdes futuras atraves
da média dos valores de consumo nos periodos anteriores;

c) método da média movel ponderada que é uma variacdo do modelo
anterior em que os valores dos periodos mais recentes recebem peso
maior que os valores dos periodos anteriores;

d) método com média ponderada exponencial que elimina as vantagens dos
métodos anteriores além de dar mais valor aos dados recentes, baseia-se
na previsdo do ultimo periodo, e no consumo desde periodo. Esse modelo
busca prever o consumo apenas com a sua tendéncia geral, ele atribui
parte da diferenca entre o consumo atual e o previsto a uma mudanca de
tendéncia;

e) método dos minimos quadrados utilizado para determinar a melhor linha
de ajuste que minimiza a diferenca entre os dados observados e um

modelo de consumo linear.

6.2.3 Métodos de reposicado dos estoques

Nesta secdo serdo apresentados os métodos de reposicdo de estoque na
visdo de diferentes autores, que se dividem em: sistema de revisdo peridédica. Ou
continua, método kanban, e MRP, que tém por finalidade controlar os estoques

auxiliando no suprimento de produtos conforme as necessidades.

6.2.3.1 Sistema de revisao periddica

Segundo Goncalves (2004) trata-se de um sistema de reposi¢cdo por
periodos, ou seja, é estabelecido um determinado periodo para ser revisto o0s
estoques, comeércios do ramo de supermercados normalmente utilizam esse sistema
de reposicdo semanal, levando em consideragao a projecao das vendas. Para que
funcione corretamente é preciso estabelecer um nivel maximo de estoques para que
0 mesmo nao seja atingido. Para ter um equilibrio nos custos com a reposicéo é
importante também encontrar o lote econdmico de reposi¢céo, ou seja: multiplicam-se
a demanda do material por dois e custo de reposicao, dividindo pelo custo de posse

dos estoques e ao final extraindo-se a raiz quadrada, como mostra a férmula:
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Segundo Martins e Alt (2001) o modelo periédico conhecido como modelo do
estoque maximo visa a emissdo de pedidos com prazo fixo, portanto para utilizar
esse modelo é necessario saber o estoque maximo que devera ser o mesmo do lote
econdmico e o estoque de seguranca entre o intervalo dos periodos de reposicao.
Como a demanda geralmente varia bastante € utilizado uma demanda media, e o
estoque de seguranca € estabelecido entre as variacbes da demanda com o tempo
de atendimento no nivel do servi¢o a ser executado.

Outro calculo a realizar é do Estoque necessario, onde somam-se o intervalo
de tempo nas revisbes (P) com o tempo de reposicdo, multiplicando-se pela
demanda média calculada anteriormente, com esse célculo € possivel estabelecer a
qguantidade correta que necessita ser adquirida. Com o calculo do estoque
necessario € possivel também realizar o calculo para saber qual o estoque maximo
que se pode administrar, para que nao ocorram exageros (GONCALVES, 2004).

Portanto, as vantagens do sistema de reposicdo periddica sdo: a facilidade
para elaborar um calendario com as reposicées dos materiais num prazo estipulado,
auxiliando de forma positiva o estoque fisicamente, otimizando o processo e a
estocagem do material; auxilia na diminuicdo dos custos dos materiais com as
entregas regulares nos prazos acordados; mais liberdade em relagcdo a aquisicao
dos produtos, encomendando no prazo que os gestores definem e deixando mais
pratico para o conferente, tendo nocdo que tal dia o fornecedor vira com a
mercadoria facilitando o planejamento (GONCALVES, 2004).

6.2.3.2 Sistema de revisao continua (ponto de pedido)

O sistema de reposicdo continua € fundamentado através de um
determinado nivel de estoque, que demonstra a importancia de suprir determinada
guantia de material, no momento que o nivel de estoques for atingido. Para que um
sistema de reposi¢do continua seja capaz de ser utilizado é preciso ter o estudo de
alguns célculos (GONCALVES, 2004).
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O célculo do estoque de seguranca, revela qual € a quantidade que sera
necesséria para que nao ocorram faltas de materiais (GONCALVES, 2004).

O calculo da demanda média, observada nas analises dos produtos
vendidos ou manipulados diariamente, mensalmente ou anualmente junta com a
determinacdo do tempo de reposi¢do, calculado através do tempo gasto na
solicitacdo do suprimento até a disponibilidade dele para o consumo (GONCALVES,
2004).

E por dltimo e ndo menos importante é necessario realizar o célculo de
ponto de encomenda, estabelecido com a demanda média analisada multiplicando
com o tempo de reposicado gasto e somando com o estoque de seguranca, criando
assim um ndmero que traga mais seguranca aos compradores (GONCALVES,
2004).

Segundo Martins e Alt (2001) o modelo de reposicdo continua mais
conhecido como modelo do estoque minimo ou de ponto de reposi¢cdo constitui-se
na emissdo de pedido de compra com a quantidade igual a calculada no lote
econdbmico de compra. No momento que o nivel de estoque atingir o ponto de
pedido. Portanto, é importante frisar que o tempo de reposi¢do deve ser calculado
com toda margem de seguranca para que o risco de ficar sem estoque nao
aconteca, € fundamental também estabelecer em funcdo da demanda analisada
qual sera o estoque de seguranca.

A principal vantagem do sistema de reposi¢cdo continuo € a obtencédo de
descontos atrativos nas aquisicbes em maior quantidade; esse sistema busca
individualizar a periocidade da revisdo dos estoques dependendo exclusivamente da
demanda e suas flutuacdes de alta ou queda; limita os espacos fisicos no estoque
fazendo com que sejam produzidos apenas as quantidades necesséarias, trazendo

economias em outros processos na producao (GONCALVES, 2004).

6.2.3.3 Kanban

De acordo com Dias (2009), foi o sistema de informacdo manual
desenvolvido pela Toyota para operacionalizar o Just in Time cujo propdosito visa nao
ter estoques, apenas o essencial para a movimentacdo da demanda, aliviando o

capital de giro. E um sistema de cartbes utilizado para controlar e gerenciar a
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producgéo, para produzir apenas as quantidades demandadas. Existem dois tipos de
sistema kanban (DIAS, 2009):
a) cartdo duplo, menos utilizado, funciona de duas formas diferentes, com o
cartdo de retirada e o cartdo de producdo. O primeiro aponta a
necessidade de retirada do material para o proximo processo, enquanto o
outro indica demanda necesséria de material;
b) cartdo simples, mais utilizado, visa somente a retirada do material, sem
ordem de producéao (DIAS, 2009).
Conforme Gongalves (2004) cita, o objetivo fundamental deste sistema é
indicar a urgéncia de uma acéo para suprir a linha de produgcéo. Ou seja, indicar

exatamente: o que, quando, e como deve se fornecer ou produzir.

6.2.3.4 MRP

O Materials Requirement Planning, mais conhecido como MRP ou
planejamento das necessidades de materiais, € um modelo que possibilita a
liberacdo para a determinacdo das necessidades de aquisicdo dos materiais que
serdo utilizados para a producédo de determinado produto. Baseando-se na lista de
materiais necessarios para a fabricacdo de um produto, eles sédo listados e depois
colocados numa estrutura com formato de arvore do produto em relacdo a uma
demanda estabelecida. Entdo, o computador realiza o calculo das necessidades e
analisa nos estoques se h& quantidade disponivel, caso ndo tenha materiais
disponiveis o MRP emite uma solicitacdo para a aquisicdo do suprimento
(MARTINS; ALT, 2001).

O foco do MRP envolve a utilizacdo das variaveis do volume e do tempo. O
volume corresponde a quantidade de material utilizado para producéo de cada item
e 0 tempo € o prazo do processo de producdo. O MRP trabalha com um conjunto de
informacdes béasicas do sistema, que séo: a estrutura do produto com base na lista
de materiais, ou seja, os componentes utilizados para a unidade de produgéo,
trabalha com as previsdes de vendas analisadas pelo setor de marketing envolvendo
a demanda (GONCALVES, 2004).
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6.2.4 Controle dos estoques

Os controles de estoque sdo uma atividade que requer bastante atencéo
pela parte dos gestores, € de extrema importancia saber o momento de repor 0s
estoques e a quantidade necessaria (GONCALVES, 2004).

Dentre toda parte da gestdo de estoques um modelo de controlar é o
estoque do inventéario fisico: que acontece com a contagem fisica dos itens de
estoque. Estoque em excesso demonstra dinheiro parado no depdsito o que nao faz
bem para a saude financeira das empresas. O estoque fisico ocorre de duas
maneiras (MARTINS; ALT, 2001):

a) periodico: pois ele é realizado em determinados periodos, normalmente &
feito nos finais dos exercicios fiscais exigidos pelo governo, ou de forma
semestral, sdo escolhidas um grande grupo de pessoas capacitadas para
contar todos os itens gastando o menor tempo possivel;

b) rotativo: ocorre quando as contagens dos itens sdo determinadas por
classes A B e C, onde sdo estabelecidos periodos que serdo contados
todos os itens A, e metade da classe B criando um trabalho com controle
maior sendo feito no ano todo e nao apenas no periodo fiscal no caso do
inventario periddico.

Segundo Martins e Alt (2001) é importante estar atento ao giro dos estoques,
sendo uma variavel que mede quantas vezes 0s estoques giraram por periodo.
Outra forma fundamental de analise dos estoques, esta na analise ABC: consiste em
separar os itens por trés classes facilitando o controle, por ordem de importancia
perante a empresa, 0s itens com mais valor pertencem a classe A ficam entre 35% e
70% do valor movimentado pela empresa os intermediarios abaixo do A se
classificam como B e representam 10% a 45% e os com menor importancia ficam na
classe C equivalendo a 10% ou menos das movimentacdes dos estoques. Portanto
os itens da classe A merecem uma atencdo pois afetam diretamente na economia
da empresa, porém a classificacdo pode desvirtuar itens de custo baixo ou em
menor quantidade, mas no final causam um impacto grande, podendo atrasar a
producdo eventualmente (MARTINS; ALT, 2001).

Perceber a importancia que os controles de estoquem tem nas
organizacges, portanto € de extrema relevancia observar e analisar atentamente os

niveis de estoque, realizar os calculos necessarios para que possa ser suprida a
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mercadoria na quantidade correta e no periodo certo, sem causar danos extras
(GONCALVES, 2004).
Para organizar o setor de controle de estoques primeiramente € necessario
descrever as fungdes principais que sdo conforme Dias (2009):
a) determinar o que deve permanecer no estoque;
b) determinar quanto de estoque sera necessario;
c) acionar o departamento de compras para a aquisi¢ao;
d) receber, armazenar e guardar 0s materiais de acordo com as
necessidades;
e) controlar as quantidades de estoques e valor, suprir informacdes sobre a
posicéo deles;
f) manter inventarios periddicos para avaliacdo das quantidades e dos
materiais estocados;
g) identificar e retirar do estoque os produtos desgastados e sem utilidade.
Portanto a respeito dos controles de estoques foram apresentados diferentes
modelos, podem ser controlados através do inventario periédico e o rotativo, ambos
tém a funcao de controlar os estoques de diferentes maneiras, resta os gestores das
organizacdes analisar e escolher qual dos modos contribua mais para determinada

empresa.
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7 METODOLOGIA

Neste capitulo serdo apresentados os procedimentos de pesquisa utilizados

neste trabalho.

7.1 DELINEAMENTO DE PESQUISA

Este trabalho se apresenta como uma pesquisa qualitativa de nivel
exploratorio, utilizando uma estratégia de estudo de caso.

Na pesquisa de natureza qualitativa o leitor tem uma seguranca maior a
respeito das informacées no momento que ocorre uma descricdo detalhada dos
dados, demonstrando o sentido que eles tém na pesquisa e possibilita que o leitor
tenha um espaco para participar da interpretacéo (GIL, 2009).

Numa pesquisa cientifica o nivel exploratério busca familiarizar a pesquisa
com o objetivo do estudo, sem obter o conhecimento suficiente nesse nivel ele cria
um processo de investigacao para determinar com o intuito do estudo. Normalmente
uma pesquisa no nivel exploratério séo feitas através de formularios,
questionamentos e geralmente o nivel exploratério ndo apresenta relacdo entre
variaveis, sendo um problema em alguns casos (KOCHE, 1997).

Estudo de caso numa pesquisa cientifica se constituem em varias
modalidades de delineamento, com o intuito de produzir conhecimento, através de
duas maneiras: a primeira pelo experimento e a segunda através do levantamento
de informagdes (GIL, 2009).

Segundo Yin (2005 apud GIL, 2009) O estudo de caso é uma investigacao
empirica, que busca investigar um fendmeno contemporaneo dentro do seu
contexto, normalmente quando os limites entre fendmenos e contexto ndo estao
definidos claramente.

Portanto, estudo de caso de acordo com Gil (2009) é um delineamento de
pesquisa, porém sem confundir com os métodos de coleta de dados, investiga um
fendbmeno contemporaneo sendo que a ocorréncia dele estd no mesmo momento da
pesquisa, € um estudo de profundidade que visa aprofundar as informacdes
coletadas na pesquisa com pesquisas menos estruturadas com nivel de

profundidade maior. A seguir segue o0 quadro 2, sintese elaborada através dos
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critérios utilizados para a formulacdo do estudo e do delineamento da pesquisa
realizada no estudo de caso analisado.

Quadro 2 — Sintese do delineamento de pesquisa

Natureza | Nivel Estratégia | Participantes | Coleta Anélise
Qualitativa | Exploratorio | Através da | Recursos Através  de | Atraves da
analise do | Humanos, informacgbes | identificacéo
estudo de | Chefes de | e dos  pontos
caso do | setores, levantamento | fortes e
Mercado Gerentes, e |das fracos, junto
Grepar, Diretores. necessidades | as
elaborando da oportunidades
um plano organizacdo |e  ameacas
de acéo. estudada. encontradas
no ambiente
externo e
interno.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

7.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO

Os participantes deste trabalho foram: primeiramente, o autor como
observador dos fatos por atuar na empresa em estudo; os diretores da empresa
auxiliando diretamente com informacdes restritas; o setor de Recursos humanos
contribuindo com analises referentes aos colaboradores; diversos chefes dos
setores contribuindo com as informagdes mais precisas. Com a participacdo de
diversas pessoas foi possivel realizar uma analise criteriosa sobre todos os setores

e todos os fatores que influenciam a organizacéo analisada.
7.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS
Primeiramente, para realizar a coleta de dados é preciso escolher o método

de pesquisa ideal para encontrar as respostas dos problemas do caso analisado,

para apos ser tornar-se capaz de fundamentar o estudo desenvolvido em cima do
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trabalho proposto e assim dando suporte as teorias propostas na pesquisa (FILHO;
ARRUDA, 2015).

O processo para a coleta de dados desse trabalho foi realizado através de
conversas com base no roteiro do TCC para levantamento de informacbes e

necessidades da organizag&o.

7.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS

Segundo Filho e Arruda (2015) A analise de conteddo em pesquisas
cientificas é proveniente da comunicacao e tem como funcgéo principal descrever e
interpretar o conteldo de uma mensagem, privilegiando a forma de comunicacao
escrita.

O processo de andlise de dados foi construido através da identificacdo dos
pontos fortes e fracos, e das ameacas e oportunidades encontradas no ambiente
interno e externo em que a empresa, objetivo de estudo encontra-se. A partir disso
foi possivel determinar uma proposta de melhoria na area de compras e estoque

para a empresa.
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8 RECOMENDACOES

Neste capitulo serd apresentada a situacdo do problema no setor de
compras encontrado através do diagnéstico do Mercado Grepar, serdo mostradas as
acOes propostas para a implementacdo da nova central de compras e as novas
funcBes dos colaboradores, através do plano de acéo sera possivel identificar estas
acOes, responsabilidades, cronograma e custos envolvidos. Além disso, sera
analisada a viabilidade operacional e financeira do projeto com 0s possiveis futuros

resultados.

8.1 APRESENTACAO DO PROBLEMA

Conforme analisado no diagnostico do Mercado Grepar apresentado nesse
trabalho, nota-se que o setor com maiores problemas € o setor de compras. Como
sdo 6 unidades espalhadas pela cidade de Bento Gongalves o problema esta em
relacdo ao sistema de compras, que funciona conforme descrito a seguir.

Dois compradores escolhidos pela empresa se dividem em comprar
produtos da area de alimentos nesse grupo se encaixam cafés, produtos matinais,
massas, biscoitos, salgadinhos, racdes animais entre outros da mesma espécie,
mais fortemente relacionado com alimentacdo em geral. O outro comprador realiza
as aquisicdes da parte das bebidas como um todo, produtos de higiene, limpeza,
para uso domeéstico. O setor de carnes, produtos resfriados, setor de padaria e
laticinios sdo comprados pelos lideres dos determinados setores da matriz, as
carnes além do comprador no caso o Lider do setor conta com a participacdo de um
diretor, produtos de cesta basica como: arroz, feijao, farinha de trigo entre outros é
realizada pelo gerente geral responsavel pela analise e aquisicdo. Os dois
compradores normalmente realizam as compras para as lojas de maior porte, a loja
da matriz Rua Giovani Girardi, a loja da Avenida Osvaldo Aranha e a loja do Bairro
S&do Roque situada na Rua Gidcomo Baccin, portanto as outras lojas de menor porte
realizam dialogos normalmente com a loja da Matriz para solicitar algumas
mercadorias, e produtos de menor valor significativo sdo adquiridos pelos proprios
gerentes das lojas.

Apés a apresentacdo do sistema de compras é possivel constatar que

muitas pessoas sao envolvidas nesse processo 0 que estad sendo prejudicial, com



76

seguidas reclamacgOes de clientes por falta de mercadorias, os diretores cobram
seguidamente dos compradores e gerentes que estdo comprando em excesso,
algumas lojas com produtos estocados no depdésito e outras sem determinada
mercadoria, comprometendo o departamento financeiro e ocasionando a
insatisfacdo dos clientes. Esse problema ocorre a um grande tempo onde o0s
gerentes e compradores ndo conseguem se justificar para os Diretores a respeito
das compras, uma por falta de relatérios mais seguidos e a pouca utilizacdo do
sistema para imprimir o pedido de compras, em muitos casos o0 fornecedor do
produto confere a quantidade que existe no estoque e elabora um novo pedido por
conta propria.

Outro problema nas compras ocorre com o amplo numero de pessoas que
realizam as aquisicdes de mercadorias, em varios momentos sem a utilizacdo dos
dados do numero de mercadorias vendidas em determinado periodo extraidas do
sistema. Séo feitos pedidos baseados numa venda anterior com pouca analise ou
numa sugestdo do vendedor, o que vem comprometendo o financeiro e o

atendimento aos clientes.

8.2 ACOES PROPOSTAS

As acdes propostas para o0 sistema de compras sdo: primeiramente criar
uma central de compras, para que 0os compradores comprem as mercadorias para
todas as lojas, tirando a autonomia dos gerentes como acontece no sistema atual.
Comprando para todas as lojas é possivel ter uma negociacdo mais vantajosa e
ampla, para ter mais controle, exigir que o comprador faca mais que um or¢camento e

utilize os relatérios disponiveis pelo sistema para auxiliar na tomada de decisées.

8.2.1 Diviséo dos grupos de produtos

Com base no sistema utilizado pela empresa foram agrupados os produtos
conforme caracteristicas dos produtos, formando dois grupos apresentados no

guadro 3.
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Quadro 3 — Relagéo sec¢ao de produtos por comprador

Comprador 1 Comprador 2
Alimentos Produtos de higiene
Cesta basica Produtos secéo animal
Bebidas Embutidos

Cigarro Laticinios

Produtos solares Leites

Padaria Sorvetes

Confeitaria Carnes

Vestuario Peixes

Utensilios domésticos Produtos congelados
Chés

Erva-mate e afins

Produtos matinais

Enlatados

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A nova distribuicdo de compras sera realizada com a divisdo dos grupos de
produtos entre os compradores, conforme observado no quadro 3 os compradores
terdo poder para realizar as compras para seus devidos grupos, foi realizada a
divisdo com base no conhecimento dos atuais compradores nos grupos. Apenas
dois compradores irdo ser 0s responsaveis pelas aquisicfes das mercadorias de

todas as lojas, mediante aos novos padrdées estabelecidos de compra.

8.2.2 Anélise da curva ABC

A analise da curva ABC sera uma ferramenta obrigatéria de uso diario dos
compradores, onde eles irdo avaliar os relatorios observando a importancia do grupo
de produtos mediante ao faturamento, analisando o impacto das vendas desses
produtos e dividindo eles em trés categorias: uma classe A com produtos de maior
importancia em relagdo ao faturamento e que devido a isso ndo podem ficar seu
estoque minimo, requer maior atencdo dos compradores, devem ser compradas

semanalmente conforme a demanda. A classe B com produtos de média importancia
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em relacdo ao faturamento, devem ser acompanhados e suas compras efetivadas
quinzenalmente, estes itens também deverdo apresentar estoque minimo. E por
altimo a classe C com produtos de menor importancia financeira, porém estes itens
nao podem faltar nas lojas, mas deverdo ser observados em suas vendas e
comprados de acordo com o que foi analisado mensalmente.

Todas informacdes referentes a mercadorias devem estar lancadas no
sistema para evitar a falta de produtos nas lojas ou a tomada de decisdo de comprar
ou ndo. Os compradores devem apos dessa analise da curva ABC observar e definir
qual sera a periodicidade para realizar as compras verificando a melhor solucao.

A seguir o modelo da classificacdo ABC de mercadorias através do relatorio

do sistema SGCL, conforme figura 2.

Figura 2 — Curva de produtos ABC

Abc de Mercadorias Periodo  01/03/2019 a  01/04/2019
Todas Lojas Venda % Margem % % % Venda % % Acm
EmRS Particip EmRS Margem Part Custo Mk  EmUnid Part
Critério Vendas Custo Mk
9220428 -1.138.742 -1235% 10.000.797  -7.80% 1.699.202

2316698 SANTA CLARA L VIDA EDGE LEITE INTEGRAL 1 146.735 1,59% 18426 1256% -1.62% 137.965 6.36% 60247  3.55% 1.59%
0000214 CARNE MOIDA 2AKG 130.024 1.52% -30.104 -2795% 3.43% 179.028  -21.84% 11690 0,69% 3,11%
0001008 GREPAR PAO D AGUA50GEG 137.160 14%% 39316 2866% -3.45% 97.843 40,18% 17381 1.02% 4,60%
1404000 POLAR EXPORT LATAO 473ML 92474 1.00% 10751 1163% -0.94% 81.723 13,16% 33031 194% 5,60%
0000488 SANTA HELENA QUEDIO MUSS LANCHE FATKG 75435 0.82% 35352 46.86% -3.10% 43.015 7537% 2740 016% 6.42%
0008048 COCACOLAPET2L 74.996 0.81% 7.083 944% -0.62% 67.013 10.43% 13675 0.80% 723%
0000209 CHULETAKG 72112 0,78% 12.809 1789% -113% 59.213 21,78% 3380 0,20% 8.01%
0000223 COSTELA 1AKG 66.886 0,73% 25.867 41.019 63,06% 2363 014% 8.74%
0000222 COSTELA 2AKG 66.525 0.72% 26322 2 40.203 65,47% 3767 022% 9.46%
0000252 VAZIOEG 64.239 0,70% 18436 2870% -1.62% 45.802 40.25% 2241 013% 10,16%
0000302 COXA E SOBRE COXA FRANGO CONG EG 60.569 0.66% 7.692 1270% -0,68% 52877 14.55% 10823  0.64% 10.81%
0000240 PALETAC OSSO KG 59474 0,65% 23961 4020% -2.10% 35513 67.47% 4348 0,26% 11.46%
1651263 DUETTO PAPEL HIG FD NEUTRO 30M C 12 59304 0,64% 10.982 1852% -0.96% 48322 2.73% 3217 031% 12,10%
0000626 BATATABRANCAKG 56.606 0.61% 37.801 6694% -333% 18715 20247% 15595 0.92% 1272%
0000203 AGULHA COSSOEG 55.907 0,61% 2802 501% -0,25% 53.105 5.28% 4940 029% 1332%
0000395 SANTA CLARA COSTELA SUINA RIPAKG 49.203 0.53% 7.707 1563% -0.68% 41.036 20.12% 3576 021% 13.86%
0000726 TOMATE LONGA VIDA KG 47.826 0,52% 32426 67.80% -2,85% 15400 210.56% 10209  0.61% 1438%
0000225 COXAO DEDENTRO EG 46.259 0.50% 18.199 3934% -160% 28.060 64.86% 1754 0,10% 14.88%
0027405 GREPAR SALGADOS KG 43.626 0.47% 17.738 4066% -1.56% 24384 78.91% 1489  0.09% 1535%
0000323 FILE PEITO S OSSOKEG 43.623 0.47% 9454 2167% -0,83% 34.169 27,67 3993 0.24% 15.82%
0009982 BOM JESUS CAFE ALMOFADA 500G 41740 0.45% ERSE) 747% -027% 38622 8.07% 5000 030% 16.28%

Fonte: extraido do sistema SCGCL (2019).

Esse exemplo de relatério mostra que os itens ndo apresentam grandes

percentuais de representatividade no faturamento, os produtos impactam em no
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méximo 3% do faturamento, mas é importante os compradores ficarem atentos as
guantidades vendidas. Mesmo com 0 percentual baixo os itens tem grande impacto
devido as grandes quantidades de mercadorias vendidas, portanto é necessario
analisar quantidades e valores das mercadorias em relacdo ao faturamento para

tomar as decisdes corretas.

8.2.3 Acompanhar os estoques

Analisar os estoques € uma competéncia imprescindivel dos compradores,
desenvolver uma rotina de controle de estoques diaria controlando as quantidades
vendidas, realizando analises de determinados produtos na venda em preco normal
e com preco em oferta, pode-se obter uma conclusdo sobre as a¢ées de vendas, se
foram bem-sucedidas e qual o impacto disso nos estoques. Semanalmente o
comprador deve analisar o relatério dos estoques, se sinalizado que existe algum
estoque muito alto ou muito baixo deve entrar em contato com o gerente da loja para
conferir o estoque fisico. Importante também todos os gerentes das filiais
alimentarem esse estoque via sistema, conferindo entradas e saidas de produtos e
cadastrando solicitacdes de produtos para a reposicdo da loja, deixando assim o
estoque virtual correto com o estoque fisico e para que apds esse procedimento o
comprador tome as devidas medidas para repor as mercadorias para cada loja.

A alimentacdo de dados no sistema a respeito de mercadorias sugeridas
pelos clientes também é uma ferramenta importante, para que apdés o comprador
analise as possibilidades de aquisicdo do produto, analisando o custo, a
rentabilidade para a empresa e qual o impacto mediante ao consumidor. O
acompanhamento do relatério de compra e venda dos itens (figura 3) devera ser
utilizado com grande frequéncia, analisando quanto € a quantidade que tem em
cada estoque das lojas, para que nenhuma loja fique com estoques exagerados ou

falte produto.
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Figura 3 — Relatorio de compra e venda més de marco até abril 2019

Comparagio de Vendas/Compras Periodo  01/03/2019 a 30/04/2019
Vendas Compras Pzo  Comp Estoque
Todas Lojas Venda Margem Venda  Compra Compra  Med  ra/C 08/05/201
my
EmRS EmRS % Em Unid  Em RS Em Unid C.Cor  Em Unid
17.440.425 -1.700.124 -9,75% 3.166.677 12.066.2812.803.322 10 65% 11.163.912 2.372.704
IMercearia 1.743.627 274844 1576%  486.634 1295980 451.175 10 91% 1234819 376.577
14 BEBIDAS 1.743.627  274.844 1576%  486.634 1295980 451.175 10 91% 1234819 376.577
141 DESTILADOS 100.827 16.605 16,47% 9.390 79.295 10.028 12 106% 157531 15.455
142 VINHOS E OUTROS FERMENTADOS 141.809 17.945 12,65% 7.862 101823 7844 22 92% 230514 14.167
143 CERVEJAS 627.384 73207 11,67%  201.184  487.532 189.404 8 88% 380.773 141410
144 REFRIGERANTES/AGUA MIN/SUCO 639.597  130.698 2043%  155.285 467329 145955 10 92% 319205 103.363
145 SUCOS 234010 36.388 15,55% 112913 160.002 97.944 12 93% 146796 102.182

Fonte: extraido relatério do sistema SGCL (2019).

Conforme observado na figura 3 o relatdrio do més de marco a abril de 2019,
mostra a quantidade em valores vendida e compra no periodo, comparando com o
estoque que tem no depdsito, esse relatério precisa ser frequentemente analisado
pelos compradores para que eles tenham dados para comparar 0 comportamento

dos itens.

8.2.4 Estrutura da central de compras

Atualmente a estrutura de compras conta com: dois compradores e gerentes
de loja, lideres de setores da padaria e acougue tem autonomia para comprar.

A proposta é criar uma central de compras (figura 4) para ter uma
negociacdo melhor, criando um poder de barganha perante aos fornecedores e
tendo assim nessa central um controle maior dos estoques e das compras através
do sistema. Com essa central de compras 0os compradores passam a ter a definicao

da responsabilidade deles perante as compras.
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Figura 4 — Nova estrutura do setor de compras

Gerente de
compras

Comprador Comprador

Auxiliar Auxiliar

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A nova estrutura de compras conforme vista na figura 4, sera composta por
um gerente de compras que terd a funcdo de controlar todos os pedidos que séo
emitidos, fiscalizar a acdo dos compradores, os estoques mediantes as lojas,
utilizara com frequéncia os relatorios de compras e vendas para ter a conclusdo que
0 servico esta sendo executado do modo proposto. Os compradores serdo duas
pessoas designadas a realizar todas as negociacdes e analises dos produtos a
serem comprados. Esse setor sera centralizado na Matriz cada comprador vai contar
com ajuda de um auxiliar cada que tera a funcao de digitar os pedidos, respeitando
pelo menos 2 orcamentos para cada compra, exceto quando realizado contrato de
compra, conferir os pedidos propostos pelos fornecedores, acompanhar os pedidos
realizados, encaminhar divergéncias de pedidos e nota fiscal para o comprador
resolver e identificar as devolugdes.

Seré determinada nessa estrutura uma nova maneira de atendimento dos
vendedores estabelecendo um determinado tempo para atender cada um com
horario pré-agendado. As compras com maior impacto financeiramente deverao ser

aprovadas pelo diretor financeiro. Os compradores irdo fazer as aquisicbes para as
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seis unidades do Mercado Grepar. Os gerentes de loja deverédo contribuir com os
compradores na conferéncia dos estoques e situacdes criticas de estoque que nao
estdo sinalizadas no sistema.

Apenas dois compradores sao suficientes para atender toda gama de
fornecedores, pois neste processo serdo envolvidas varias pessoas que dardo
suporte aos compradores como: 0s gerentes das lojas responsaveis para passar as
guantidades que estdo nos depdsitos, os repositores deverdo informar o que esta
sendo colocado no varejo, e 0 gerente de compras estar atento ao que acontece na
movimentacdo dos produtos auxiliando a tomada de decisdo do comprador, além
dos auxiliares de compras.

Serdo necessarias duas pessoas para as compras que ja estao trabalhando
na empresa na funcédo de compras, dois auxiliares que poderdo ser remanejados de
outro setor, que tenham a capacidade e grande conhecimento de uso do sistema.
Os dois compradores terdo um salario em média de R$ 3.200,00 os auxiliares serdo
remanejados de outra area da empresa ou contratados e terdo um salario de R$
1.500,00. Estes auxiliares deverdo ser pessoas que tenham uma nocdo de
administracdo em geral, que estejam cursando graduacédo na area. O gerente de
compras devera ser uma pessoa com grande experiéncia em compras e que tenha
experiéncia na empresa, essa pessoa ja atua ha empresa, porém num outro cargo
atualmente, resta a empresa definir se irdo mudar a funcdo dessa pessoa para
gerente de compras e contratar outra pessoa para fazer a atual fungdo dela, ou
analisar a possibilidade de promover alguém com a experiéncia devida para essa
funcdo, remanejando alguém para este cargo. O gerente de compras terd um salario
de R$ 4.500,00. Os gerentes de loja e lideres dos setores ndo terdo mais autonomia
para realizar compras, sem que 0s compradores sejam acionados e sem as analises
do gerente de compras.

Essa central de compras devera estar situada em uma sala propria,
apresentando um local para cada comprador e uma area para o gerente de compras

e os auxiliares, conforme layout da figura 5.
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Figura 5 — Futura central de compras

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Conforme observado na figura 5, o0 novo setor de compras sera centralizado
na matriz, portando conforme no desenho essa sala terd& uma mesa préxima da
outra sendo para cada um dos compradores e para seus auxiliares respectivamente
e mais no canto da sala um pouco mais reservado ficard o gerente de compras,
nesta sala também os fornecedores serédo atendidos. Esse setor conforme a figura 5
terd um custo de aproximadamente R$ 15.000,00, gastos no espacgo fisico,
aguisicao de cadeiras, mesas e computadores.

Na estrutura atual os compradores atuam em ambientes diferentes, uma
sala para um comprador e o outro basicamente atende no espaco do varejo da loja,
para criar essa nova central de compras é preciso analisar o espaco fisico atual
realizando algumas adequacdes, ou até mesmo criando uma pequena reforma de

ampliacdo e mudanca do setor, conforme sugerido.
8.3 PLANO DE ACAO
Para implantar a central de compras foi definido um plano de agdo,

mostrando as acfes a serem tomadas, 0s prazos para as acdes serem executados,

estas acgles e 0s custos estao relacionados conforme quadro 4.




Quadro 4 — Plano de acao
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(continua)
" METODO LOCA | RESPONS
ACAO POR QUE (COMO) L AVEL PRAZO CUSTO
Estruturar Para o A partir do Matriz | Diretor e Julho a R$
fisicamente funcionamen- | layout definido Coordena- agosto 15.000,00
0 setor to da central fazer as dor de TI de2019
de compras adequacdes
fisicas
necessarias e
disponibilizar
moveis e
equipamentos
necessarios
para
funcionamento
Definir os Para ocupar Verificar a Matriz | Departa- Agosto de R$ 2 x
funcionérios | os cargos na disponibilidade mento de 2019 1500,00
para as central de interna de recursos RS$ 2 x
novas compras e recrutamento, humanos 3200.00
fungbes exercer as selecionar, '
funcbes entrevistar e R$1X
designadas definir as 4500,00
pessoas para
ocupar os Total )
cargos de: T3e388|b|§$
- Gerente de U
compras
- Comprador
(2 vagas)
- auxiliar de
compras(2
vagas)
Definir os Para Descrever os Matriz | Gerente de | Setembro Aproximad
procedimen- | padronizar 0s processos, compras e | de 2019 amente 16
tos a serem | processos de identificando compra- horas
seguidos aquisicao, suas etapas, dores
pelo setor facilitar o fluxos e
treinamento responsabilida
das pessoas des de
nas fungbes e | execugao.
avaliar
resultados.
Treinar as Para obter Organizar o Matriz | Gerente de | Outubro de | 5 pessoas
pessoas que | conhecimento | cronograma compras 2019 2 horas
irdo sobre a de ocorréncia cada de
desempe- padronizacéo do treinamento pessoa
nhar as do processo designar e
fungdes no de compras e | convocar 0s
setor poder executa- | participantes.
lo conforme Executar o
determinado. treinamento
com base nos
procedimentos
estabelecidos.
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(concluséo)

Comunicar
todas lojas
sobre o novo
procedimen-
to de
compras

Para que
todos os
gerentes e
pessoas
envolvidas
com compras
figuem
sabendo sobre
a central de
compras e
como ela ira
funcionar

Através de
reuniées que
ja acontecem
semanalmente
explicando a
mudanca e as
novas regras a
serem
seguidas

Matriz

Gerente de
compras e
Diretores
da empresa

Novembro
de 2019

lhre 30
minutos de
reuniao

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

8.4 VIABILIDADE OPERACIONAL

Esta proposta apresenta viabilidade operacional, visto que:

a) recursos humanos: € possivel remanejar pessoas que ja desenvolveram

funcbes em relacdo as compras atualmente na empresa e treina-las

conforme procedimento definido na estruturacdo da central de compras,

capacitando-as para realizarem suas funcfes (dois compradores). Assim,

como a pessoa que ocupard o cargo de gerente de compras que ja

executa em parte essa funcdo hoje. Quanto aos auxiliares de compras,

também ha disponibilidade de pessoas que possam ser recrutadas e

selecionadas internamente;

b) relatorios para analise de compras: o sistema SGCL utilizado pela

empresa apresenta todos os relatérios e informagfes necessarias, para a

central de compras verificar nos processos de aquisicao;

c) espaco fisico: na matriz ha espaco fisico para instalar a central de

compras, apenas necessitando adequacfes do espaco fisico, ou até por

conta de projetos ja analisados pode até ocorrer a criacdo de um novo

espaco mais amplo.
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8.5. VIABILIDADE FINANCEIRA

Conforme observado na figura 6 que mostra o relatério comparativo entre
compra e vendas do més de marco a abril de 2019, € possivel observar que tem
produtos com estoques altos e itens com quantidades vendidas menores que as do
estoque. Portanto, a proposta elaborada busca mostrar que através da central de
compras com uma nova sistematica definida essas quantidades podem ser
diminuidas, aumentando as vendas dos itens com precos mais atraentes ao
consumidor, devido a possibilidade de obter poder de negociacdo maior com 0sS

fornecedores.

Figura 6 — Relatério de produtos vendidos no més de 01/03/19 a 01/04/19

Vendas Compras Pzo Comp Estoque
Todas Lojas Venda Margem Venda  Compra Compra  Med ra/Cmv 19/05/2019
EnmRS EmRS % Em Unid EmRS Em Unid C.Cor Em Unid
9220428 -1.138.742 -1235 1.698.761 4.0942481.169.434 11 50% 11.94500 2262.67
1Mercearia 948.670  164.595 17.35%  271.764  632.129 22537 11 83% 121519 364971
14  BEBIDAS 048670 164595 17.35%  271.764  632.129 22537 11 83% 121519 364971
141 DESTILADOS 54201 8.806 16.22% 5.047 38858 5.006 14 96% 151.608 14.618
142 VINHOS E OUTROS FERMENTADOS 68.497 9370 13.68% 3856 52059  3.907 27 99% 238235 14.610
143 CERVEJAS 354443 57.184 16.13% 114437 275186 11162 8 03% 368248 135.021
144 REFRIGERANTES/AGUA MIN./SUCO 342410 70.833 20.69% 83553 2147890 71998 10 79% 324741 103.950
145 SUCOS 120.030 18.402 14.26% 64.871 51237 32750 10 53% 132362 96.772
2N Aliment 1.637.091 319310 1950%  251.850 843246 18522 10 69% 3.161.00 588267
16 DPH 1015865 216.098 21.27%  161.520 510557 11934 11 69% 166577 350830
161 HIGIENE FEMININA 25.053 5.981 23.87% 3.607 12633 2731 17 75%  40.653 8.180
162 HIGIENE BEBE 20.664 1.023 3.45% 1832 13279 956 12 51%  63.135 4.150
163 PERFUMARIA INFANTIL 14.773 4473 30.28% 3.027 7258 2224 14 74% 32574 7971
164 HIGIENE BUCAL 75.126 24267 3230% 13.088 18050 4474 12 36% 120990 24514
101 ALIMENTO INFANTIL 4684 932 19.89% 710 2323 479 13 72% 4583 1.203
102 LEITEEMPO 18.086 3.176 17.56% 1419 12270 1292 10 90% 25388 2939
103 PRODUTOS MATINAIS 57.003 8.666 15.18% 8.902 30214 8.150 10 92% 81481 16.135
104 CHAS/ERVA MATE 105.545 21.011 19.91% 14.804 57203 12230 12 77% 125738  27.680
105 CAFEE AFINS 142350 23.934 16.81% 10318 83.171 14520 10 71% 201845  49.607
106 PRODUTOS NATURAIS/DIETETICOS 41.679 5.241 12.58% 12341 9230 2383 11 29%  59.113 23.149
108 SOBREMESAS 126.267 21.640 17.14% 37.961 38432 19416 12 43% 138327  64.3%
110 DOCES EM MASSA 47558 -20.138 -6127 8.772 26227 6.855 12 34%  86.331 19.379
111 COMPOTAS/DOCES CALDA 5.162 644 12.49% 695 364 63 21 9% 17.775 3.007
112 BOMBONIERE 266.867 43.100 16.15% 93305 221.809 73.908 25 112% 320956 116.237
113 SALGADINHOS 111.561 22.702 20.35% 26.552 51.584 17.142 11 66% 96906  30.569
114  BISCOITOS 246.716 43.502 17.63% 73850 132283 54.666 9 73% 288191 115597
115 MASSAS ALIMENTICIAS 94832 19.666 20.74% 40.821 58.745 35256 9 78% 173230 82953
116 SOPAS/CALDOS E ESPECIALIDADES 22243 4279 19.24% 6.873 0661 4434 12 68%  50.063 13.129
117 ' TEMPEROS E CONDIMENTOS 70.083 14261 20.35% 20.750 35152 16.119 10 75% 107486  44.636
118 DERIVADOS DE TOMATE 62.714 13.369 21.32% 17.981 25931 10.867 13 59% 100817  40.862

Fonte: extraido do sistema SCGCL (2019).

Na estrutura analisada do sistema atual de compras existem dois
compradores que representam um total de R$ 6.400,00 mensais com gastos de
salarios e anualmente sdo gastos R$ 76.800,00, com a nova proposta elaborada no
plano de acdo os custos serdo 0 gerente de compras com salario médio de
R$4.500,00/més os dois compradores com o mesmo salario de R$ 3.200,00

cada/més, dois auxiliares de compras com o salario de R$ 1.500,00 cada/més, as
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despesas do registro da mao de obra a ser contratada de R$ 7.500,00/més e mais o
investimento com o espac¢o fisico de R$ 15.000,00, no total serdo gastos
anualmente o valor de R$ 271.800,00 sendo R$ 195.500,00 investidos a mais do
custo atual da empresa com o0 novo setor de compras, observadas as mudancas de

namero de colaboradores para as novas funcées , conforme quadro 5.

Quadro 5 — Gastos do plano de agao estimado por ano

Atual Qtde Custo | Proposta Qtde Custo
Compradores 02 6.400,00 | Gerente de 1 54.000,00
compras
Compradores 2 76.800,00
Auxiliares de 2 36.000,00
compras
Despesas méo 90.000,00
de obras
Espaco fisico - 15.000,00
Total R$76.800,00 | Total R$
271.800,00
Diferenca R$
investida: 195.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tem-se pelos dados coletados através do relatério de compra e venda de
todas as lojas do periodo de 01/3/19 a 01/04/19 (figura 6) € possivel fazer
estimativas de alguns resultados.

Considerando a quantidade do estoque total em unidades comparada a
quantidade de vendas em unidades efetuadas no mesmo periodo, € possivel
identificar que no total das lojas o estoque representa 1 més e 10 dias de vendas
dos produtos. Sendo assim, estimasse que este estoque pode ter uma reducéo de
10 dias de estoque que considerando seu preco médio representard numa reducao
de 10% do valor dos estoques.

Outro resultado esperado esta na reducdo do custo de compras através de

negociacdo mais vantajosa, com poder de barganha maior devido a concentracao
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das compras de todas as lojas na central de compras a quantidade base para
negociacao pode atingir aproximadamente 1% de reducéo no preco da mercadoria.
No Quadro 6 sdo apresentados os valores financeiros esperados como

resultados da proposta apresentada.

Quadro 6 — Resultados financeiros da proposta

Resultados esperados % Valor R$
Reducéo do excesso de produtos 10% 966.160,09
Reducéo preco das compras consideradas futuras 1% 47.542,20
Total: 1.013.702,20

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Considerando que para estes resultados acontecerem a central de compras
deverd estar totalmente implementada, ciente que estes nao acontecerdo no
primeiro més de funcionamento, mas sim de que para acontecer o giro de todos os
materiais existentes hoje no estoque levaria um periodo de 12 meses, o0s resultados
mensais que poderiam ser alcancados seriam de R$ 84.475,20. Portanto,
comparando 0s gastos totais (diferenca) de implantacdo da central de atendimento
compras de R$ 195.000,00 com os possiveis resultados anuais de R$ 1.013.702,40,
pode-se afirmar que a proposta é viavel obtendo-se o retorno ja no primeiro més dos

valores aplicados na central de compras.
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9 CONCLUSAO

Cada vez mais torna-se essencial para o sucesso das grandes empresas ter
o controle de todas as operacdes e estar atento as mudancas de mercado, aos
novos habitos dos consumidores e novas tendéncias para enfrentar as grandes
concorréncias. E necessario ressaltar a importancia de ter uma estrutura de
suprimentos com capacidade para atingir as necessidades encontradas no dia a dia.
A gestdo de compras, porém requer atencdo e cooperacdo de todas as pessoas
envolvidas no processo para poder atingir os resultados esperados e ser um
diferencial diante dos concorrentes.

Apos concluir as andlises no estudo de caso do mercado de alimentos
grepar, identificando os pontos que necessitavam de maior atencdo e controle dos
administradores chegou-se aos objetivos estabelecidos. Com as informacdes do
funcionamento do setor de compras da empresa, foi identificada uma série de
etapas que poderiam ser feitas de uma forma mais vantajosa para a empresa. O
estudo de caso do Mercado de Alimentos Grepar visou encontrar uma solucéo para
um problema, debatido pelos diretores, que € a falta de eficiéncia do setor de
compras, através de todas informacdes coletadas com os colaboradores do mercado
e revisdo da bibliografia foi elaborada a proposta para a criagcdo de um setor de
compras centralizado na loja da Matriz.

Este trabalho teve como objetivo elaborar uma proposta para a gestdo de
compras do mercado Grepar, abrangendo todas lojas. Para que este objetivo fosse
atingido foi necessario primeiramente definir os grupos dos produtos a serem
comprados. Junto aos atuais compradores, foi realizado um estudo de quais seriam
0s grupos de produtos mais indicados para cada comprador realizar a gestdo de
compras e separados em dois grupos conforme suas caracteristicas. Além disso,
indicar a verificagdo da curva ABC para analise e reposicdo dos estoques, uma
ferramenta de grande importancia utilizada pelos compradores para auxiliar na
tomada de decisdes. O sistema de informacdes dispde de um relatério ABC em que
o comprador pode utilizar diariamente para analise, sugeriu-se que a periodicidade
da aquisicdo das mercadorias, também fosse com base neste critério de
classificacao.

Necessario também, definir procedimento de acompanhamento dos

estoques, para isso foram definidos os procedimentos a serem realizados para
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analise dos estoques, os compradores com 0 apoio dos gerentes das lojas precisam
utilizar essa informacao no sistema, mas o estoque fisico precisa ser verificado para
fins de confirmacao desta informacéo.

Para estruturar a central de compras foi definido um organograma que
representa a hierarquia e a responsabilidade de cada funcdo. Assim como,
identificados os custos com salarios destas fungBes e necessidade de estrutura
fisica para alocar a central de compras. Outro ponto importante foi estabelecer plano
de acdo para implantar a central de compras. Para isso utilizou-se a ferramenta
5W2H para estruturar o plano de acéo, definindo as acdes a serem desenvolvidas,
sua justificativa, como deverdo ser realizadas, aonde, a responsabilidade pela sua
conducao, os prazos de implantacdo e os custos envolvidos. E por fim, analisar a
viabilidade operacional e financeira da proposta. Foi analisada a viabilidade
operacional da proposta e seus desafios, para verificar se a empresa dispunha das
condicdes necessarias para implantacdo, indicando positivamente para isso.
Também foi analisada a viabilidade financeira, verificando a diminuicdo das
aguisicdes de produtos e dos estoques, confrontando com os custos de implantacdo
da central de compras, indicando que 0s custos podem ser recuperados em um
curto espaco de tempo.

Desta forma, pode-se concluir que o objetivo geral de elaborar uma proposta
para a gestdo de compras do mercado Grepar, abrangendo todas as lojas, foi
totalmente atendido a partir da realizacdo de todos o0s objetivos especificos,
demonstrando-se viavel para implantacao.

Esse estudo pode servir de base na estruturacdo de compras de outra
empresa, porém como limitacdo para isso serd necessario realizar adequacdes
mediante as necessidades encontradas de cada empresa.

Com a preocupacao dos Diretores na gestdo de suprimentos e com este
trabalho, futuramente deverdo ser estudados e elaborados procedimentos para a
gestdo mais eficaz dos estoques, inclusive com a adoc¢éo de novas tecnologias.

Com esse trabalho de estudo de caso foi possivel ressaltar a importancia
gue a gestdo de compras tem numa organizacdo, que através de controles proximos
€ possivel obter grandes vantagens no medio e curto prazo, com medidas faceis de
serem implantadas, criando uma mudanca de pensamento e modo de execucdo dos

processos.
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