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1 INTRODUCAO

O controle de estoque como uma ferramenta de éxito para a empresa
possibilita ganhos, pois, produto parado no estoque gera depreciacdo e perdas. Por
outro lado, a sua falta pode gerar cortes de pedidos e perdas no faturamento.

Entdo, o gerenciamento eficaz do estoque torna-se muito importante por
estar diretamente ligado a lucratividade das organizacdes. Sabendo-se que, 0 seu
controle comeca com o recebimento dos produtos ou mercadorias encomendadas
ao fornecedor, é primordial verificar alguns pontos cruciais que buscam responder o
guanto e quando pedir, quanto manter em estoque de seguranca e onde localizar.
Esses pontos estdo diretamente ligados ao menor nivel de estoque possivel e em
condicBes de atender aos consumidores.

As mercadorias ou produtos estocados em uma empresa devem passar
por uma codificacdo especifica as necessidades desta organizacdo, buscando
métodos de controle de estoque que se adequem ao seu sistema organizacional.
Antigamente o registro da movimentacdo dos estoques, com base nas entradas e
saidas dos produtos ou mercadorias em estoque, era feito com o auxilio de fichas.
Hoje, com sistema informatizado de gestédo de estoques, tudo é feito em tempo real,
no momento da entrada e saida de cada item. Cabendo ao gestor manter o controle
entre o estoque fisico e o sistematizado.

Necessario se faz encontrar um equilibrio entre disponibilidade e
demanda de cada item para atingir os resultados de lucratividade esperados. Por
isso, grande esforco tem sido dedicado ao desenvolvimento de métodos de previsdo
como: pesquisa de intencdo por correio, por telefone, ou por entrevistas pessoais,
opinido de pessoas com grande conhecimento do assunto, como: vendedores da
empresa e especialistas que ddo uma indicacdo do que e quanto os consumidores
pretendem comprar. Essas iniciativas, de previsdo de demanda, tem fundamental
importancia na adequacdo dos dados coletados a todas as atividades do processo
de gestdo de estoque, pois, hoje as empresas de sucesso fazem desta gestdo uma
de suas principais estratégias, estabelecendo sua movimentacdo por meio de

normas de entrada e saida das mercadorias sempre orientadas pela demanda.
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exageradas facilitando a acédo de fornecedores, que "empurram” quantidades que
superam a real necessidade da empresa e acabam comprometendo o capital de giro
desta, conforme apéndice F.

A andlise de controle de estoque vem despertando o interesse dos
administradores, sendo a principal ferramenta da empresa para reduzir os riscos de
estoques inadequados e possiveis mercadorias desviadas. Atualmente, muitas
empresas estdo recorrendo a mecanismos adequados de controle, pois, a sua falta
pode levar a perda de vendas em decorréncia da falta do produto procurado pelo
cliente. Diante do exposto, pergunta-se: Como realizar a distribuicdo das
mercadorias em uma empresa com filiais sem que haja acumulo ou falta no
estoque?

Recomenda-se ao gestor de estoque determinar: os itens que devem
permanecer em estoquem conforme apéndice “H”; o periodo para reabastecé-lo e a
qguantidade de compras de acordo com as necessidades empresariais; manter
inventarios periodicos e fazer avaliacdo das quantidades e estados dos materiais
estocados. Dessa forma, pode-se minimizar os efeitos de perda na distribuicdo das
mercadorias. Pois, a visdo de uma empresa é melhorar o nivel de servi¢o ao cliente.
Tendo em vista que quando os estoques estdo préximos a este, proporcionam
satisfacdo as suas expectativas, resultando o aumento do nivel de vendas.

Este projeto justifica-se porque se sabe que o controle de estoque é uma
area muito importante de uma empresa, seja ela grande ou pequena, e € através
dele que esta serd capaz de prever o quanto sera necessario comprar no préximo
pedido ao fornecedor, além de fornecer informacfes uteis sobre as vendas. O
presente trabalho ganha relevancia, uma vez que o mesmo podera salientar a
importancia dos meétodos de controle de estoque, identificando quais serao
adequados as necessidades da organizacao, tendo em vista que a escolha do tema
se deu pelo fato da pesquisadora fazer parte da empresa visando colocar seus
conhecimentos académicos em pratica.

O objetivo geral deste trabalho € analisar a importancia da manutencéo
de estoque numa empresa do ramo varejista de calcados, e os resultados disso em
relacdo a venda final. Os objetivos especificos contemplam: identificar a distribuicéo
das mercadorias entre matriz e filiais de acordo com a demanda; realizar previsdes

de demanda de acordo com as datas comemorativas; avaliar os produtos com
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marcas conceituadas, promovendo parcerias com esses fornecedores obtendo custo
minimizado; promover treinamentos entre os colaboradores afim de que tenham uma
sensibilidade do que vem a ser controle dos estoques fisico e administrativo.

A contextualizacdo tedrica desse trabalho foi dividida em trés itens
inicialmente foi abordado o planejamento, vendas e distribuicio de mercadorias
onde sdo apresentados conceitos, principios e procedimentos. Sequencialmente
contextualizou-se sobre o posicionamento de mercado, apontando 0s riscos e 0s
custos do estoque. Esta fundamentacdo foi finalizada com as ideias sobre
treinamento aos colaboradores que proporciona a manutencao corretiva de todos
envolvidos no processo de entrada e saida de mercadorias.

Esta pesquisa se caracteriza como descritiva que segundo Zikmund
(2011, p. 52) “descreve caracteristicas de objetos, pessoas, grupos, organizagdes ou
ambientes” através da qual foi observado o movimento do controle de estoque,
analisando seus pontos fortes e fracos. Quanto aos fins a pesquisa € exploratoria
definida por Cervo (2007, p. 63) como aquela que tem a finalidade de “buscar mais
informacdes sobre determinado assunto de estudo. Tais estudos tém por objetivo
familiarizar-se com o fendmeno ou obter uma nova percepcdo dele e descobrir
novas ideias”, pois, faz com que o pesquisador conhega o ambiente organizacional
que é o movimento do controle de estoque.

Em relacdo a abordagem do problema, esta tem carater gquantitativo,
pois conforme Costa (2012, p. 46) os dados quantitativos “se dividem em dados de
medicdo e dados numéricos” no sentido de que se estudam as entrada e saidas de
mercadorias, os pedidos e se a quantidade estocada estd condizente com a
demanda traduzindo em numeros as opinides e informacbes para serem
classificadas e analisadas.

Para a coleta de dados na empresa foi utilizado um questionario,
conforme apéndice “L”, que é conceituado pelo mesmo autor (2012, p. 46) como
sendo um ‘“instrumento de coleta de dados” que foi aplicado a 20 pessoas com 14
perguntas no total, sobre o tempo de estocagem, a demanda e o estoque, O
conhecimento por parte dos colaboradores envolvidos no processo de entradas e
saidas de mercadorias. Foi utilizada também a pesquisa bibliografica mencionada
por Lakatos (2006, p. 43) como “levantamento de toda bibliografia ja publicada, em
forma de livros, revistas, publicacbes avulsas e imprensa escrita” uma vez que

proporciona um maior dominio tedrico do assunto.
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2 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

O estagio foi desenvolvido em uma empresa conceituada no Estado de
Sergipe, o0 qual sua matriz se localiza na Rua Santo Amaro, 59, Centro de Aracaju -
Se que sua abertura foi no dia dez de dezembro de mil novecentos e setenta e
cinco, pelos proprietarios Sr. George e a Sra. Selma, possuindo em seu quadro de
colaboradores somente um funcionario no cargo de vendedor.

Seu Gestor trabalhando quando crianga com seus pais no ramo de calcados,
aprendeu e ficou no seu coracdo que quando ficasse adulto iria continuar nesse
ramo, foi entdo que resolveu comercializar calgados no atacado, mas depois de um
tempo deixou e mudou o ramo focalizando a venda de produtos tipo cola, plasticos,
couro, etc.. Mas dentro dele existia a vontade de vender calcados, decidindo voltar a
negociar novamente nesse ramo, s6 que agora com produtos no atacado e varejo.
Foi entdo que abriu a primeira filial no ramo de calgados no dia dois de agosto de mil
novecentos e setenta e nove, localizada na Avenida Mamede Paes Mendonga, 243,
Centro de Aracaju — Se. Esta apresentava um quadro de vinte e oito funcionarios
distribuidos nas seguintes funcdes: doze vendedores, dois estoquistas, dois servicos
gerais, dois gerentes, um operador de caixa, uma encarregada de digitacdo, dois
cobradores interno, uma digitadora, um auxiliar de contabilidade.

Esta loja tem varios parceiros, e entre eles podemos citar alguns fornecedores
como: Calcados Ramarim, Terra & Agua, Spézzio, Agabé, Dulorem, Del Rio,
Confeccdes Uzzi e dentre outras.

Todas suas politicas de compras de mercadorias sao realizadas pelo seu
Gestor George que lida diretamente com todos o0s seus fornecedores e todas partes
de Vitrine e politicas da empresa como o crediario é realizada pela Gestora Selma.
Seu Marketing era toda compra que o cliente fazia recebia chocolate e fazia um
lanche como bolo, doces, pudim e refrigerante e datas especificas como por
exemplo no més de junho que comemora-se as festas juninas eram oferecidos aos
clientes comidas tipicas, atraindo assim varios clientes.

Sua politica de vendas era um crediario no qual o cliente comprava de maneira
parcelada podendo ser dividida em quatro vezes, podendo ser no cheque e nos

cartdes de credito. O sistema de controle era feito manualmente através de fichas
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gue quando o cliente pagava era dado baixa na ficha. No més de abril de mil
novecentos e noventa e trés a empresa comeca a informatizar este processo
passando a dar baixa através do ticket do outro dia e entregava a duplicata
correspondente a baixa. Em Novembro de mil novecentos e noventa e cinco foi
implantado o sistema de Estoque que somente era dado baixa no outro dia, esse
processo ficou por varios anos.

A cada compra que o Senhor George efetivava, eram levantados todos 0s
dados para efetuar as compras. Quando somente era uma loja o processo ficava
facil, mas a empresa foi crescendo e foi aberta mais uma filial no dia dez de maio de
mil novecentos e oitenta e cinco, localizada na Rua Itabaianinha, 261, Centro de
Aracaju - Se com um quadro de doze funcionarios desempenhando as seguintes
funcdes: cinco vendedores, trés operadores de caixas, um estoquista, um servico
geral, um auxiliar de escritério e um gerente. Ainda no mesmo ano foi aberta outra
filial no dia vinte e um de outubro de mil novecentos e oitenta e cinco, localizada na
Rua Apulcro Mota, 517, Centro, Aracaju - Se, com um quadro de sete funcionarios
sendo dois vendedores, dois auxiliares de escritério, um operador de caixa, um
auxiliar de contabilidade e um gerente.

Em todas essas lojas o sistema de movimentacdo de estoque ainda era dado
baixa no outro dia e quando necessitava fazer alguma compra ou até mesmo a
distribuicdo da mercadoria para as demais lojas existia uma dificuldades, pois, nem
sempre era feito o levantamento de dados, mas mesmo assim continuava o sistema
de dar baixa no outro dia. Ao decorrer do tempo a empresa comec¢ando a crescer
mais e seu gestor vendo uma oportunidade pra seu negocio e atendendo pedidos de
seus clientes que sempre sugeriam a abertura de uma loja no calcadao, consegue
finalmente abrir sua quarta loja no dia quinze de marco de mil novecentos e noventa
e quatro, localizada na Rua S&o Cristovao, 184-A, Centro de Aracaju — Se.

Esta loja apresentava em seu quadro funcional dezenove funcionarios, sendo
dez vendedores, dois operadores de caixas, dois gerentes, um cobrador interno, um
estoquista, dois auxiliares de escritorio e um servico geral. Observando o
crescimento empresarial e a necessidade de informatizagcédo, seu Gestor George
resolve sair do processo manual e informatizar todas as lojas criando o cartao
CREDIPASSOS. Mas a parte fundamental o Estoque nao foi dessa vez, esse cartao
proporcionou aos seus clientes facilidades, cuja, sua compras e seus pagamentos

sdo on line, ou seja, na hora e além disso todos sabem o limite de credito nao
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precisando pedir autorizacéao de credito, exceto 0s casos que o limite ultrapassa, que
entdo é pedido ao setor responsavel. Tudo parecia estar a mil maravilhas, mas no
estoque o setor ou melhor dizendo o carro chefe para tomadas de decisbes ainda
nao estava implantado.

Através de varios estudos e planilhas mostradas o quanto é
fundamental, foi implantado em Novembro de dois mil e nove, o sistema de Estoque
informatizado em todas as lojas, agora assim, temos entrada e saida de mercadoria
on line pra toda de decisdo certa, seja, para compra ou para distribuicdo as filiais.
Essa mudanca foi muita lenta, porque nem sempre o Gestor da empresa usava 0S
recursos disponiveis, 0 que acontecia, era que o representante fazia todo marketing
do produto era bom, e o resultado disso era uma compra errada, pois, Se 0 mesmo
consultasse o sistema iria ver que ja tinha desse produto e néo tinha saido. Como
resultado tinha custo alto em ter que manter este produto, outra coisa que ocorria a
distribuicdo das mercadorias ndo era feita corretamente ficava as filiais com um
produto a mais que a outra, outro custo e o fator principal era a perda de vendas.

Com a implantacdo de relatorios e possuindo uma pessoa responsavel
no controle das lojas 0 processo comecou a andar de maneira que hoje, giramos a
mercadoria que nao esta saindo, fazendo promocgdes, distribuindo a mercadoria na
loja que sai mais. Na compra do produto é analisado o estoque, sendo feita uma
pesquisa com os vendedores e gerentes e principalmente com Senhora Selma, pois
esta ligada diretamente com o cliente, pois ela € uma peca chave para todo o grupo,
0 qual teve atitudes que poucas mulheres de empresério tém, pois foi a luta junto
com Sr. George, buscando sempre melhorias pra hoje ser esse grupo e sempre esta
buscando informacdes para sua melhoria.

A empresa tem como Vvisdo estar sempre atenta a melhoria do
atendimento em todos os aspectos que envolvem uma empresa de calcados,
acessorios e confecgdes em geral, conforme apéndice “J”, desde a equipe de
colaboradores até os fornecedores, visando a satisfagdo dos nossos clientes.

E como missdo que € trabalhar com perspectiva de crescimento
continuo, oferecendo uma comercializagdo de calgcados, acessorios e confeccdes
em geral, eficiente e satisfatoria, atendendo as necessidades da regiao e gerando

empregos.
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3 ASPECTOS CONCEITUAIS

3.1 Estoques: Planejamento, Vendas e Distribuicdo de Mercadorias.

O Controle de estoque é uma operacdo de extrema importancia nas
empresas de qualquer tamanho, visando “registrar, fiscalizar e gerir a entrada e
saida de mercadorias da empresa” (SEBRAE). Para isso se faz necessario um
planejamento de estocagem eficiente, conforme apéndice “B”, tendo em vista que
normalmente o setor de vendas deseja um estoque elevado para atender melhor o
cliente. Segundo Marcello (2012, p.29) “A administragcdo de estoque tem como
objetivo permitir que a empresa consiga produzir e comercializar seus produtos para
gerar lucratividade, liquidez e rentabilidade”.

De acordo com Ballou (2011, p. 204) “ndo é impossivel conhecer
exatamente a demanda futura e como nem sempre 0S suprimentos estao
disponiveis, a qualquer momento, deve-se acumular estoque para assegurar a
disponibilidades de mercadorias e minimizar os custos”. Neste mesmo aspecto
pode-se revelar a ideia de Bowersox (2007, p.150) quando afirma que: “o controle de
estoque € o processo de monitorar a situacdo do estoque”. Isso facilita o seu
planejamento, pois 0 excesso ou a falta deste gera enormes prejuizos.

Ainda vale a pena repensar sobre a concepcédo de Dias (2005, p 159)
quando acredita que “todas as formas de registro de estoque objetivam controlar a
quantidade de materiais em estoque, tanto o volume fisico quanto financeiro”. Sendo
assim ndo haveria nenhum problema de estoque que ndo pudesse ser resolvido,
pois um colaborador ao acessar a quantidade de mercadorias registradas na
planilha, sabera que € o mesmo numero de mercadorias existente no estoque fisico.

A avaliacdo adequada dos materiais recebidos e localizados no estoque
€ uma importante questdo para o seu controle, pois de acordo com Bowersox (2007,
p.150) “o planejamento de estoque consiste em determinar quando e quanto pedir.
Quando pedir € determinado pela media e pela variagdo na demanda e no
reabastecimento. Quanto pedir determinado pelo lote de compra”.

A manutencdo do estoque fornece um maior controle ao gestor, pois
para Dias (2005, p.16) “o estoque € necessario para que O processo de

producdo/vendas da empresa opere com um numero minimo de preocupacdes e
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desniveis”, conforme apéndice H. Para isso, 0 mesmo autor, afirma que € necessario
seguir 0s seguintes principios.

a)determinar “o que” deve permanecer em estoque: nimero de
itens;

b)determinar “quando” se devem reabastecer os estoques:
periodicidade;

c)determinar “quanto” de estoque sera necessario para um
periodo predeterminado: quantidade de compras;

d) acionar o departamento de compras para executar aquisicao
de estoque: solicitacdo de compras;

e) receber, armazenar e guardar os materiais estocados de
acordo com as necessidades;

f) controlar os estoques em termos de quantidade e valor;
fornecer informacg®8es sobre a posi¢do do estoque;

g) manter inventarios periédicos para avaliacdo das
quantidades e estados dos materiais estocados;

h) identificar e retirar do estoque os itens obsoletos e
danificados.

Como nao € possivel saber quando a venda sera feita e quantos clientes
virAo comprar torna-se imperioso o planejamento do estoque com as devidas
previsdes, que de acordo com Ching (2001, p. 31) “[...] nunca se tem certeza da
guantidade a ser solicitada pelos clientes, uma das primeiras questdes consideradas
no controle de estoques é a previsdo das vendas futuras, da demanda, bem como a
estimativa do tempo de reposicao, desde o pedido feito ao fornecedor até a chegada
da mercadoria em nossas instalagdes”, conforme apéndice “i". Essas previsoes
baseiam-se em estacfes e datas comemorativas.

E sabido que alguns autores discutem planejamento de estoque e
previsdo de demanda de forma separada, para efeito deste trabalho, considera-se
teorizar em mesmo item. Vale ressaltar ainda que o planejamento € feito baseado
nas previsbes de demanda futuras, Prever a quantidade de mercadoria que 0s
clientes deverdo comprar é primordial para todo o planejamento empresarial, e
segundo Novaes (2007, p.159) “projecbes da demanda bem elaboradas podem
significar ganhos competitivos, econémicos e financeiros para a empresa”. Quando
se faz previsbes de demanda ndo se pode esperar resultados precisos, pois
segundo Bowersox (2007, p.155) “mesmo com uma boa previsdo a demanda
durante um ciclo de reabastecimento normalmente ultrapassa ou fica abaixo do
planejado”, pois tudo que envolve decisbes humanas, como: comprar ou nao
comprar um produto esta sujeito a muitos fatores: economia, habitos do consumidor,

efeitos politicos internos e externos.
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Completando esta ideia, Ballou (2011, p.209) revela que “uma das
melhores maneiras de classificar estoques € segundo a natureza de sua demanda”.
E para Accioly (2008, p.53) demanda €& “a predisposigdo de consumidores
comprarem determinada quantidade de produtos ou servicos.” A demanda é
classificada em: a) permanente - com ciclo de vida muito longo; b) sazonal -
composta por um Unico pico com ciclo de vida muito curto; c) irregular - quando ha
incerteza no comportamento da demanda, d) em declinio - quando a demanda de
um produto acaba e novo produto vem em seu lugar, e, e) derivada — quando sua
demanda esta totalmente ligada a de outros produtos (BALLOU, 2011, p.209).

A demanda nas datas comemorativas que segue um cronograma de
periodos onde o dia dos pais é a quinta data mais importante para o comeércio,
depois do natal, dia das maes, dos namorados e dia das criancas. As empresas
devem estar sempre atentas a esses periodos de alta sazonalidade, para nao
perderem a oportunidade de obter um bom acréscimo em suas vendas.

Para que a organizagdo evolua conforme sua demanda e obtenha
lucratividade, ela deve levar em conta o processo de distribuicdo das mercadorias.
Pois quando a empresa possui filiais, o controle de estoque deve ser ajustado para
sua realidade. Sabendo-se que algumas mercadorias sao recebidas somente pela
matriz e outras sao entregues tanto na matriz como nas filiais, se faz necessério a
criacdo de uma cadeia logistica onde a comunicacdo seja tao eficiente que faca a
distribuicdo fisica do estoque funcionar. Pois, segundo Ballou (2011, p. 40) “a
distribuicdo fisica € o ramo da logistica que trata da movimentacao, estocagem e
processamento de pedidos”.

O controle da movimentacao interna proporciona a reducdo eficaz da
geracado de erros no estoque evitando o acumulo de grandes diferencas no momento
da contagem deste. Para Accioly (2008, p.131) “E essas diferengas tem origem na
armazenagem de endereco [..] errado; perda por degradacédo e obsolescéncia do
material; dano durante o manuseio e movimentagao; furto do material”.

O profissional responsavel pelo controle de estoque deve preocupar-se
em garantir a disponibilidade dos produtos requeridos pelos clientes a medida que
estes desejem. Fazendo com que cada colaborador da cadeia de distribuicdo, ou
seja, matriz e filiais tenha uma visdo panoramica do estoque disponivel. Cabendo
somente ao gestor de estoque analisar e efetuar transferéncias de mercadorias para

compor o mesmo.
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3.2 Posicionamento de Mercado: Riscos e Custos

Para posicionar-se no mercado a organizagdo precisa também
vislumbrar o seu publico alvo. E conforme Kotler (1998, p. 130) “mercado € um
conjunto de todos os compradores reais e potenciais de um produto”. O mesmo
autor conceitua mercado potencial como sendo “conjunto de consumidores que
manifestam nivel de interesse suficiente por uma oferta definida”. Sendo assim é
imprescindivel que os administradores tenham como meta principal a qualidade do
produto ofertado. O estudo de mercado é o ponto de partida para qualquer negécio,
e na visdo de Woiler (1996, p.41) “E do estudo de mercado que sdo obtidos, entre

outros, os seguintes elementos”:

Através do confronto entre a demanda e a oferta, a provavel
escassez de demanda futura. A regido geogréafica em que o
produto poderda ser comercializado. O preco de venda, os
custos de comercializacdo e os estoques nos canais de
comercializagéo.

Apoés analise de mercado o gestor tera a condicdo de, além de outras
tomadas de decisdo, optar por seu mercado alvo para poder definir sua linha de
produtos, que serdo ofertados aos consumidores potenciais. Esta classificagcdo da
linha de produtos pode ser feita identificando os itens de maior até os de menor
venda é chamada de Curva ABC. Segundo Pozo (2008, p. 93) “A curva ABC assim é
chamada em razdo de dividirmos os dados obtidos em trés categorias distintas,
denominadas classes A, B e C”. Os itens da Classe A, conforme apéndice “C”, sao
agueles de maior importancia e devem representar aproximadamente 20% dos itens
ou 80% do custo (ou lucro, quantidade, etc.). Os itens da Classe B, SEGUNDO
APENDICE “G”, sdo de importancia intermediaria e representam em torno de 30%
dos itens. Os outros 50% séo itens da Classe C conforme apéndice “A”.

Na logistica, a Curva ABC é muito usada para controlar o estoque.
Sendo que alguns produtos sao mais importantes que outros e precisam ser tratados

como tal, pois para Ballou (2011, p.224):

Sao mais competitivos que outros, ou sdo mais rentaveis, ou
podem ter clientes que exigem melhor nivel de servicos. Isto
mostra que antes de estabelecermos uma politica firme de
estoques, cada produto dever ser classificado conforme seus
requisitos.
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E preciso definir de forma clara e objetiva quais os critérios que devem
ser focalizados para distribuir os produtos entre as classes ABC. O primeiro passo &
estabelecer a finalidade desta distribuicdo e a partir dai determinar quais as acoes e
tarefas que serdo executadas a partir desta classificacdo. Como demonstra Accioly
(2008, p.96) no quadro abaixo:

Aplicacbes da curva ABC

Objetivo Tipo de classificacao
Organizacéo fisica do armazém Baseada no volume de vendas/consumo.
Baseada no giro do estoque (itens de maior
Frequéncia de contagem giro acumulam diferencas de inventario mais

rapidamente)

Transformacdo do estoque em dinheiro livre no caixa | Participacdo do item no saldo total do
da empresa. estoque em valor

Quadro 1 AplicagBes da curva ABC
Fonte: ACCIOLY (2008)

Tendo como objetivo a organizacéo fisica do armazém as mercadorias
serdo condicionadas baseando-se no volume de vendas e de consumo, mas se o
estoque for baseado nos itens de maior giro, estes passardo a receber uma
classificacéo diferenciada, o que acontece também se o objetivo for focalizar os itens
que se transformam em dinheiro livre no caixa, ou seja, a medida que o gestor define
0 objetivo de seu estoque, ele terd condicbes de estabelecer sua classificacdo e
organizacao.

A andlise dos custos nesta classificacdo ABC € obrigatoria para que se
possa estar a par dos lucros reais, pois segundo Kotler (2006, p.440) “A
contabilidade ABC procura identificar os custos reais [...] uma vez que as empresa
gue deixam de medir seus custos corretamente ndo estdo medindo seus lucros de
maneira adequada”. Sendo assim a melhor alternativa conforme o mesmo autor
(2006, p.440) “para utilizar a contabilidade ABC com eficiéncia é definir e analisar as
atividades de modo apropriado”.

Os componentes do custo de manutencdo de estoque sdo: custo de
capital; de servico de estoque; de espaco fisico; de risco de estoques; seguros
contra incéndio e roubo. Bem como custos associados ao risco de manter o estoque
que sédo: de perdas devidas a deterioracéo, obsolescéncia, dano e furto. E segundo

Dias (2005, p. 42) “Todo e qualquer armazenamento de material gera determinados
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custos”. Os custos de manutencao de estoque sao aqueles “necessarios para
manter certa quantidade de mercadorias por um periodo de tempo” (BALLOU, 2011
p. 211).

O periodo de estoque parado, segundo apéndice “E”, ndo deve se
alongar para que ndo venham a gerar altos custos. Conforme Dias (2005, p. 43)
“Existem duas variaveis que aumentam esses custos, que sao a quantidade em
estoque e o tempo de permanéncia em estoque”. Deve-se entender que a
estocagem deve ter custo inferior ao da compra e Viana (2009, p.60) esclarece que
existem dois tipos de estocagem que sao: a “permanente que € 0 ressuprimento
estabelecido para a renovacdo automatica do estoque [..] e a temporaria que
necessitam ficar estocados durante determinado tempo até sua utilizagdo”, ou seja,
para a estocagem permanente, conforme apéndice “D”, deve existir sempre saldo de
estoque e a temporaria somente por algum tempo.

Um dos principais fatores para que haja uma rotatividade eficiente no
estoque é o relacionamento com os fornecedores, onde o gestor encarregado pelas
negociacbes com 0s mesmos pode conseguir prazos adequados; descontos
promocionais; recebimento de mercadorias em lancamento em tempo habil, ou seja,
aproveitando datas comemorativas; produtos em perfeito estado de conservacao. Na
visdo de Oliveira (2007, p.105) “entre a empresa e seus fornecedores a confiangca
reciproca, bem como a inerente fidelidade, sdo fatores de extrema importancia no
novo ambiente corporativo das parcerias estratégicas”, O mesmo autor apresenta

algumas medidas de avaliagcao de fornecedores:

ApOs contratacdo, os fornecedores devem ser continuamente
avaliados, com base em critérios justos. Recomenda-se que
sejam discutidos com os fornecedores aspectos tais como:
periodicidade da avaliacdo, medidas de desempenho,
importancia da regularizacdo de possiveis falhas,
responsabilidades para o ressarcimento de possiveis prejuizos
devido a ineficiéncia no atendimento etc.de desempenho de
facil compreensao que podem ser adotadas: percentagem de
entregas no prazo; percentagem de embarques com a
quantidade correta; frequéncia de contatos para discutir
problemas de qualidade; nivel de defeitos de responsabilidade
dos fornecedores; quantidade de projetos de longo prazo
desenvolvidos em parceria.

Esta interatividade proporciona o bom andamento de todo o processo
logistico para que as mercadorias percorram todo o caminho de saidas e entradas

em perfeito estado até chegar ao cliente e satisfazé-lo.
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3.3 Treinamentos aos Colaboradores

A necessidade de treinamento € um fator preponderante em todos os
setores de uma empresa, visto que é através dele que o individuo adequa suas
habilidades ao exercicio das tarefas a serem cumpridas de acordo com as diretrizes
e necessidades organizacionais. Para Milkovich e Boudreau (2000, apud ARAUJO,
2006, p.92) “treinamento € um processo sistematico para promover a aquisicdo de
habilidades, regras, conceitos ou atitudes que resultem em uma melhoria da
adequacdo entre as caracteristicas dos empregados e as exigéncias dos papéis
funcionais”.

Todos os colaboradores envolvidos no processo de movimentagao do
estoque devem estar sensiveis ao que vem a ser controle de estoque fisico e
administrativo, caso isto ndo aconteca necessario se faz promover treinamentos,
pois segundo Chiavenato (2005, p. 162) “a diferenga entre os requisitos que o cargo
exige do ocupante e as suas habilidades atuais constitui a diferenga que representa
uma necessidade de treinamento”. Na concepc¢édo deste autor, o treinamento tem
que ser realizado tendo como referéncia o levantamento das necessidades de
entendimento das tarefas pelos colaboradores, evitando assim 0s erros no estoque.
Na visao de Acioly (2008, p.129) “para controlar os processos de entrada e saida, é
preciso assegurar que o percentual de erro nas respectivas operagdes seja 0 menor
possivel’, para que isto acontegca € imprescindivel que os colaboradores sejam
treinados de forma a executar habilmente cada atividade compreendendo todo o
processo de movimentacao das mercadorias, desde a entrada na loja, a conferéncia,
a entrada no estoque e a distribuicdo e a venda.

Diversas sdo as razdes que levam a empresa a promover treinamentos
como: expansao da empresa; admissdao ou desligamento de pessoas; falta de
produtividade; desperdicio; falhas na comunicacdo; remanejamento de pessoas;
modernizacdo da organizagéo; recém-formados com pouco conhecimento; visando a
obtencdo de bons resultados pela empresa (ARAUJO, 2006, p.95). O mesmo autor
ainda afirma que existem algumas finalidades para o processo de treinamento que
sdo: adequar a pessoa a cultura da empresa; mudanca de atitudes; desenvolvimento
de pessoas; adaptacdo das pessoas para lidar com a modernizacdo da empresa;
desfrutar da competéncia humana; preparar pessoas para serem remanejadas;

passar informacgdes adiante; reduzir custos na busca por objetivos empresariais.
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A figura abaixo descreve o processo de treinamento tendo como ponto de

partida a identificacdo da necessidade de sua implantagao.

Existe alguma
necessidade de
treinamento?

Quais as deficiéncias em
competéncias requeridas para Quais séo os objetivos
alcancar os objetivos organizacionais afetados?
organizacionais?

Quais as tarefas
que devem ser
realizadas para
alcancar os
objetivos
organizacionais?

Quais as
competéncias
necessarias para cada
pessoa realizar seu
trabalho?

Figura 1: O levantamento prévio das necessidades de treinamento.
Fonte: Chiavenato (2005).

Feito o diagnostico, segue-se 0 treinamento que proporcionara a
manutengao corretiva da comunicagdo eficaz entre todos os colaboradores
envolvidos no processo de entrada e saida de mercadorias. Desde o estoquista que
controla o estoque fisico, passando pelo responséavel pelo estoque administrativo até
o setor de vendas, se faz necesséaria habilidade do dialogo entre as partes
envolvidas, com intuito de atingir o eficiente controle de estoque, seja ele fisico ou
administrativo e a satisfacdo do vendedor na hora da venda sem que tenha
transtorno para o cliente.

Diversas séo as razfes que levam a empresa a promover treinamentos
como: expansdo da empresa; admissdo ou desligamento de pessoas; falta de
produtividade; desperdicio; falhas na comunicac¢do; remanejamento de pessoas;
modernizacdo da organizacdo; recém-formados com pouco conhecimento; visando a
obtencdo de bons resultados pela empresa (ARAUJO, 2006, p.95). E Através do
treinamento que as pessoas vao desenvolver habilidades e aprender novos
conceitos.
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4 ATIVIDADES DO ESTAGIO E ANALISE DOS RESULTADOS

4.1 Atividades do Estagio

A escolha da empresa para o desenvolvimento do estagio se deu por
conta da pesquisadora pertencer ao quadro de funcionarios desta, que atua no ramo
de calgcados, acessorios e confeccdo em geral situada no estado de Sergipe. Tendo
como visdo a melhoria do atendimento em todos os aspectos, desde a equipe de
colaboradores até os fornecedores, visando a satisfacdo dos clientes, tem
apresentado pontos fracos que foram confrontados com as teorias existentes e
analisados para posterior demonstracéo de resultados e de sugestdes.

Sendo a sua missao trabalhar com perspectiva de crescimento continuo,
oferecendo uma comercializacdo eficiente e satisfatoria, se faz necessario um olhar
sobre o controle de estoque, pois, é deste setor que se origina todas as tomadas de
decisbes dos demais setores como: vendas, compras, distribuicdo, exposicdo de
mercadorias, enfim todos os setores sdo atingidos. Ou seja, para um crescimento
continuo a empresa ndo pode manter um estoque alto e parado porque isto gera alto
prejuizo financeiro e nem baixo para que nao venha perder vendas e deixar de suprir
a demanda.

Por se tratar de uma colaboradora da organizacao citada, e conhecer o
funcionamento e os problemas que ocorrem no cotidiano da area escolhida, que é o
setor de estoque, e com intuito de buscar as devidas solucdes, é que foi escolhido
este tema que € o controle de estoque: uma ferramenta de éxito para a empresa. Ele
também sera para o gestor um auxilio nas tomada de decisdes em suas compras e
vendas e para a pesquisadora um meio de aperfeicoamento profissional no
confronto da pratica com a teoria.

O estagio foi realizado no setor de estoque, onde a pesquisadora exerce
a funcdo de analista de estoque, trabalhando com mais dois colaboradores
subordinados diretamente a diretoria que acumula as fungbes de gerencia geral e
analista de compras. O setor de estoque trabalha em parceria com o setor de
compras e de vendas, ajustando as negociacdes de compras, precos e distribuicao
de mercadorias. Entretanto, em relacdo as compras, existe uma falha nos pedidos
de mercadorias que se repetem em um espaco de tempo minimo, gerando assim,

um sério problema que é o estoque alto e parado.
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Como consequéncia disso, havera necessidade de se rever 0s pre¢os atualizados
para esses produtos, bem como a distribuicdo dos mesmos para as filiais, levando
em conta a quantidade de acordo com a demanda de cada uma, em tempo habil,
para que se consiga sanar o problema da compra repetida.

Analisando estes fatores, bem como a falta de antecipacdo da compra
para os produtos normais e em datas comemorativas, foi detectado a falta de
planejamento do estoque, pois, é através dele que a organizacdo busca analisar
suas entradas e saidas de mercadorias confrontando quantidades existentes com as
demandadas, evitando a duplicidade de pedidos e 0 excesso ou falta de estoque.
Em detrimento a essa ocorréncias, € que surgiu a necessidade de se elaborar um
questionario de pesquisa entre os setores envolvidos neste processo.

A pesquisa foi desenvolvida com os colaboradores dos setores de compra,
venda e estoque. O tipo de pesquisa escolhido foi quantitativo, pois, traduz em
nameros as informacdes pertinentes ao estoque, atingindo o objetivo deste trabalho
que € analisar a importancia da manutencao do estoque, ou seja, o0 planejamento de
entradas e saidas de mercadorias. Além disso, foi utilizado o método de
procedimento bibliografico para complementar as informacdes sobre a devida
movimentagdo do estoque, principalmente as teorias relativas a livros, revistas e
material disponivel na internet.

Foram aplicados vinte questionarios contendo quatorze perguntas que
dao enfoque ao controle de estoque e confrontam com o nivel de conhecimento dos
colaboradores, sobre 0 assunto. No questionario de pesquisa foi perguntado o setor
que o funcionério faz parte, dando assim a condi¢cdo da pesquisadora de, durante a
analise de dados, descobrir em qual setor esta a necessidade de conhecimento e
aperfeicoamento sobre o tema. Foi realizada pela prépria pesquisadora, no periodo
de dez a doze de setembro de dois mil e doze, no horario das 16 horas ate 17 horas,
nao havendo nenhuma dificuldade na aplicagdo do mesmo.

A seguir, apresentam-se e analisam-se os dados coletados nesta pesquisa
diagnosticando a sua forma de gestdo, e apresentando os dados coletados através
do questionario de pesquisa, apresentado a empresa onde foi realizado o estagio,
em consonancia com o referencial tedrico apresentado anteriormente e as

informac0des da realidade fornecidas pelos sujeitos participantes desta.



25

4.2 Andlise da Pesquisa

4.2.1 Sexo

Inicialmente, os entrevistados foram indagados sobre o sexo, onde se
obteve o seguinte resultado: Do total de vinte pessoas, 75% sé&o do sexo feminino e
25% masculino. Sendo que, na éarea de vendas sdo 87% do sexo feminino e
13%masculinos, no estoque sdo 67% masculinos e 33% feminino e no setor de

compras 50% masculino e 50% feminino.

4.2.2 Setor de Trabalho

Na pergunta sobre o setor em que trabalha, do total de entrevistados,
75% dos colaboradores fazem parte do setor de vendas, 15% do setor de estoque, e
10% do setor de compras. Sendo a maior parte dos colaboradores do setor de
vendas, este passa a requerer do analista de compras uma atencao especial, pois
estes colaboradores podem apresentar os dados necessarios e atualizados sobre a
saida das mercadorias, ou seja, 0s produtos com maior e menor indice de vendas
em determinados periodos e a depender das necessidades de seu publico alvo.

Entdo, esta area, somada com o setor de estoque fornecem os dados
imprescindiveis para que em parceria com as compras possam atingir a eficiéncia

organizacional. As respostas foram as apresentadas no Grafico n° 01.:

SETOR DE TRABALHO

®Vendas ™ Estoque Compras

Gréfico n° 01 — Setor de Trabalho
Fonte: Dados da Pesquisa
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4.2.3 Conhecimento sobre Estoque

Ao serem questionados sobre o que entendem de estoque, conforme
dados apresentados no grafico n® 02, 10% responderam que é o local onde
armazenamos mercadoria, 55% responderam que é uma ferramenta importante para
suas vendas nela vocé controla suas entradas e saidas de vendas, 35% dos
colaboradores responderam que é s6 chegar a mercadoria e vender.

Percebe-se diante dos dados levantados, que a maioria dos colaboradores entende
o significado de estoque, porém o percentual geral dos que ndo tem nocdo do
significado de estoque que é de 45%.lsso demonstra um risco no andamento das
atividades nesta area, levando-se em conta que esses colaboradores exercem suas
funcdes diariamente e ndo sabem a importancia. Os dados levantados na pergunta
inicial do questionario de pesquisas mostram que o setor de vendas € area onde 0s
colaboradores nao entendem o significado de estoque. Como diagndstico, sugere-se
um aperfeicoamento através de treinamentos para esta éarea. Visando a

conscientizacdo de todos em busca do andamento eficaz das atividades do estoque.

O QUE ENTENDE POR ESTOQUE

= ARMAZENAR MERCADORIAS B FERRAMENTA DE VENDAS
VENDER MERCADORIAS

Gréfico n? 02 — O que entende por estoque
Fonte: Dados da Pesquisa
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4.2.4 Finalidade do Estoque

A pergunta sobre qual a finalidade do estoque apresenta os dados
constantes no grafico n°® 03 e esclarece que 10% das pessoas responderam que 0
estoque serve para guardar as mercadorias, 55% afirmaram que € controlar as
entradas e saidas de mercadorias e 35% acreditam ser uma ferramenta de auxilio as
compras e as vendas.

Estas informacdes denunciam que as duas pessoas que visualizam
estoque como espaco para guardar mercadorias, sdo profissionais da area de
vendas e necessitam de um aperfeicoamento urgente sobre o assunto, pois por néo
compreender a devida importancia do setor de estoque, podem até tornar-se um
entrave para o bom andamento de todo o processo. A pesquisa mostra também que
35%, dos colaboradores acreditam ser apenas uma ferramenta de auxilio as
compras e vendas e apenas 14% faz parte do setor de estoque. Fato este que nao
deixa de ser preocupante: um colaborador que n&o possui 0 conhecimento
adequado da funcdo que ocupa. 86% sédo das areas de vendas e de compras e com
estas respostas deixam claro que necessitam de aprimoramento urgente no que se
refere a estoque para que participem ativamente deste setor tdo importante para o

sucesso organizacional.

FINALIDADE DO ESTOQUE

E GUARDAR AS MERCADORIAS

# CONTROLAR ENTRADAS E SAIDAS DE MERCADORIAS

M FERRAMENTA DE AUXILIO AS COMPRAS E VENDAS
10%

Gréfico n° 03 — Finalidade do Estoque
Fonte: Dados da Pesquisa
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4.2.5 Entendimento sobre Demanda

Outra questdo a ser pesquisada foi 0 que entende por demanda. Neste aspecto, a
pesquisa demonstrou que 5% entende que demanda é ter o produto nho momento
certo, 35% dos colaboradores afirmam que é ndo deixar o produto faltar, 55%
asseguram ser o atendimento das necessidades dos clientes buscando a satisfazé-
los e 5% respondeu ndo saber o que significa demanda. O percentual dos
respondentes que entendem que demanda € ter o produto no momento certo, que
se encontra na area de vendas, demonstra com sua resposta que nao esté inteirado
da importancia deste tema para eficiéncia do processo de circulagdo das
mercadorias, pois a demanda sinaliza as compras, vendas e o giro de estoque.

O percentual dos que entendem por demanda é ndo deixar o produto faltar, que é
35%, comprova a grande necessidade de aperfeicoamento sobre o assunto, ja que
este conceito ndo condiz com a importancia do tema O mais critico foi o dado obtido
sobre o ultimo item de respostas deste questionario, que 5% do setor de vendas
afirmou néo saber o que é isso, denunciando uma total falta de informacéo sobre o
assunto, assim pode-se concluir que em relacdo a demanda o quadro funcional

necessita de aperfeicoamento, conforme gréafico n° 04 abaixo:

DEMANDA

= TER O PRODUTO NO
MOMENTO CERTO

= NAO DEIXAR O
PRODUTO FALTAR

SATISFACAO E
NECESSIDADES DO
CLIENTE

®NAO SEI O QUE E
ISSO

Gréfico n° 04 - Demanda
Fontes: Dados da Pesquisa
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4.2.6 Sistema de Controle de Estoque

Interessante os dados da pesquisa que abordou sobre o que deve ser
feito com os seus colaboradores ao implantar um sistema de controle de estoque na
empresa. Os numeros exibidos no grafico n® 05 esclarecem que 100% das
respostas dos colaboradores que optaram pelo primeiro item do questionario que é
ter um treinamento antes da implantacdo, mostrando o procedimento e seus
beneficios. Isto denota a necessidade que cada profissional sente, em ter uma
explicacdo antecipada sobre o sistema de controle do estoque o que explica a falta
de conhecimento sobre alguns temas e confirma a necessidade urgente de
iniciativas de treinamento profissional sobre assunto, que podem ser implantadas
pela empresa através de palestras e cursos praticos adaptados a realidade

organizacional.

IMPLANTAGCAO DE SISTEMA DE CONTROLE DE ESTOQUE

= TREINAMENTO ANTES
0% DA IMPLANTACAO

B TREINAMENTO
DURANTE A
IMPLANTACAO

COLABORADOR NAO
TEM NADA A VER COM
ISSO

Gréfico n° 05 — Implantagdo de Sistema de Controle de Estoque
Fontes: Dados da Pesquisa

4.2.7 Importancia do Treinamento

No tocante a questdo sobre o que acontece com a empresa quando nao
ha treinamento de seus colaboradores, contempla-se no grafico n°® 06, que 10% das
pessoas afirmam que passa uma imagem para o cliente que seu colaborador nao

tem as informacbes adequadas sobre o produto, 60% dos colaboradores
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responderam que pode perder vendas, pois o cliente fica impaciente e acaba
desistindo, 30% dos funcionarios garantem que mostra para o cliente que ndo é uma
empresa que se preocupa com a qualidade de seu atendimento.

Levando-se em conta que o objetivo da empresa € vender seus produtos,
nota-se que 60% dos colaboradores da area de vendas responderam o segundo
item que pode perder vendas, 27% deles entendem que a falta de treinamento
mostra para o cliente que ndo € uma empresa que se preocupa com a qualidade de
seu atendimento e 13% responderam que passam a imagem para o cliente que seu
colaborador ndo tem informacéo adequada sobre o assunto.

Da area de compras 100% responderam que pode-se perder vendas e do
estoque 33% acredita que pode perder vendas e 67% mostra para o cliente que nao
€ uma empresa que se preocupa com a qualidade de seu atendimento.

Nesta situacdo, observa-se que o quadro funcional ndo esta focalizado no
objetivo central da empresa que sao as vendas tornando-se necessaria a explicacao

para o grupo da importancia e o objetivo de treinamento.

IMPORTANCIA DO TREINAMENTO

= I[IMAGEM DE COLABORADOR
DESINFORMADO

0%

= PODE PERDER VENDAS

EMPRESA QUE NAO SE
PREOCUPA COM A
QUALIDADE NO

ATENDIMENTO
= COLABORADOR COM

TEMPO LIVRE

Gréfico n° 06 — Importancia do Treinamento
Fonte: Dados da Pesquisa

4.2.8 Previsao de Demanda

Quando se perguntou como se deve prevé uma demanda 65% dos
colaboradores respondeu que deve sempre esta se atualizando quanto as

informagdes do estoque, 30% das pessoas afirmam que deve verificar as datas
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comemorativas vendo assim se 0 estoque esta capacitado para atender o cliente, e
5% afirmam que deve arriscar o estoque que tem n&o fazendo novas compras. Este
resultado remete a ideia de que a maioria dos colaboradores sabe que para prevé
uma demanda, precisam atualizar-se sobre as condi¢des do estoque. Os 30% que
afirmam deve verificar as datas comemorativas somente ndo atentaram em procurar
saber as condi¢des atuais do estoque, 0 que pode causar excesso nas compras,
pois € preciso a consulta de estoque e a verificagdo das datas ao mesmo tempo.

O mais preocupante é a afirmacdo do percentual de colaboradores da
area de vendas que assegura que nesta situacdo arrisca o estoque ndo fazendo
novas compras, o que resulta na necessidade urgente de aperfeicoamento do tema.
Esses numeros estao exibidos no grafico n° 07.

COMO PREVE UMA DEMANDA

H ATUALIZAGAO DAS INFORMAGOES SOBRE ESTOQUE
H VERIFICAR AS DATAS COMEMORATIVAS
i NAO FAZER NOVAS COMPRAS ARRISCANDO COM MEU ESTOQUE

%

Gréafico n° 07 — Como Prevé uma Demanda
Fonte: Dados da Pesquisa

4.2.9 A Falta do Produto Para o Cliente

O grafico n® 08 revela que quando se perguntou 0 que pode ocorrer
guando a empresa ndo tem o produto que o cliente deseja, 45% responderam que
pode ocorrer perdas de vendas e de clientes para os concorrentes, 50% dos
colaboradores optaram pela substituicdo do produto desejado e 5% acreditam que

se ndo tenho o cliente e nem vendas o resultado final é prejuizo para a empresa.
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Sabe-se que, com a falta do produto a expectativa do cliente é frustrada
gerando a perda da venda e prejuizo para a empresa, os dados da pesquisa
revelam que 50% dos entrevistados entendem que a substituicdo do produto
desejado resolve o problema, o que demonstra uma atitude de total
desconhecimento da gravidade do fato, sendo necessario que a empresa
proporcione palestras sobre o assunto.

Nesta situagéo, nota-se que 45% dos entrevistados visualizam a falta do
produto para o cliente somente como perdas de vendas e de clientes para os
concorrentes, estes precisam ser orientados de que 0 prejuizo para a empresa €
grande, podendo apresentar como consequéncia até o desemprego. Ja o0 5% tem a
consciéncia da importancia da falta do produto e do que isto gera para a empresa.

A FALTA DO PRODUTO PARA O CLIENTE

B FAZENDO PARCERIA
COM FORNECEDORES

= EFETUAR COMPRAS
FORA DE EPOCA

u RETIRAR DO ESTOQUE
PRODUTOS QUE NAO
ESTAO GIRANDO

Gréfico n° 08 — A Falta do Produto Para o Cliente
Fonte: Dados da Pesquisa

4.2.10 Diminuicdo Do Custo Através De Precos Atrativos

Interessado em saber de que maneira se pode diminuir o custo da
empresa oferecendo precgos atrativos para o cliente, os dados do grafico n°® 09
demonstram que 50% dos colaboradores responderam que fazendo parceria com
fornecedores e 50% entendem que a solucéo seria a retirada de produtos que néo
estejam girando. Torna-se necessario explicar que a reducdo de custo € obtida no

inicio do processo quando se vai adquirir o produto, ou seja, fazendo parceria com



33

fornecedores ou em alguns casos efetuar compras fora de época, visando a
obtencdo de um pregco menor para vender com lucro.

Pela pesquisa e pelo resultado demonstrado nenhum dos respondentes
entendeu que efetuando compras fora de época pode reduzir custos, levando-se em
conta que esta atitude esta relacionada ao setor de compras os demais precisam ser
orientados sobre esta solucéo.

Enquanto isso, os 50% que optaram por retirar do estoque produtos que
nao estdo girando ndo atentaram para o fato de que oferecendo esta mercadoria
com desconto proporciona aos clientes precos atrativos, mas ndo reduz os custos
obtidos com a compra destes produtos, porque o valor da venda ndao compensa o

que foi investido.

REDUCAO DE CUSTO COM PRECOS ATRATIVOS

B FAZENDO PARCERIA
COM FORNECEDORES

m EFETUAR COMPRAS
FORA DE EPOCA

= RETIRAR DO ESTOQUE
PRODUTOS QUE NAO
ESTAO GIRANDO

Grafico n° 09 — Reducgdo De Custo Com Precos Atrativos
Fonte: Dados da Pesquisa

4.2.11 Sobre o comprador

Pela pesquisa e pelo resultado mostrado no grafico n°® 10, quando se
perguntou sobre o procedimento adequado da pessoa responsavel pelas compras,
25% dos colaboradores responderam que deve consultar o estoque seja ele fisico
elou informatizado e 75% acreditam que deve trabalhar em conjunto, ou seja,
consultar o estoque e as pessoas ligadas as vendas. Nesta situacdo, nota-se que

25% dos colaboradores visualizam que o setor de compras deve consultar apenas o
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estoque, entretanto este resultado denuncia a caréncia de aperfeicoamento
profissional e entendimento sobre o tema, j& que este setor precisa trabalhar em
conjunto com as areas envolvidas neste processo que sdo: as vendas e o estoque,
proporcionando assim um desempenho eficiente.

A pesquisa mostra também que 75% dos respondentes confirmam este
posicionamento do trabalho em conjunto com as demais areas que abrangem as
decisdes sobre compras. Cabe ao gestor desta area reunir-se periodicamente com
os demais setores envolvidos para as devidas tomadas de decisdes, evitando assim
um volume alto compras de mercadorias do mesmo fornecedor, produtos que nao
atendem as necessidades e expectativas do cliente e compras negociadas com o

representante sem visualizar o produto nem consultar os outros setores.

PROCEDIMENTO DO COMPRADOR

E CONSULTAR O ESTOQUE

0%_ 0%

B CONSULTAR O ESTOQUE E
AS PESSOAS LIGADAS AS
VENDAS

CONFIAR NO
REPRESENTANTE

= REPETIR A COMPRA DO
PRODUTO VENDIDO

Gréfico n° 10 - Procedimento do Comprador
Fonte: Dados da Pesquisa

4.2.12 Distribuic&o de Mercadorias entre Filiais e Matriz

Os numeros exibidos no grafico n® 11 demostram os resultados da
pergunta que abordou sobre como deve ser feita a distribuicdo de mercadoria entre
filiais e matriz, 20% dos colaboradores respondeu que é analisando qual a
mercadoria que gira mais na loja, 30% entende que é ndo deixar o produto faltar e
sempre estar acompanhando o sistema de estoque e 50% acredita que é

distribuindo as quantidades certas de acordo os dados fornecidos pelo relatério
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informatizado. Este resultado remete a ideia de que € essencial para a distribuicao
eficaz das mercadorias a analise do relatério informatizado, porque sem ele é dificil
saber quais as mercadorias de maior giro e quais estéo paradas no estoque.

Neste sentido os 20% que responderam que a distribuicdo deve focalizar
a mercadoria de maior giro e 0os 30% que entendem que é somente ndo deixando o
produto faltar, precisam aumentar seus conhecimentos sobre o assunto, cabendo a
administrac@o proporcionar palestras de aperfeicoamento. Esta ideia € confirmada
com as respostas dos 50% que afirmam que a distribuicdo deve ser analisada a
partir dos dados levantados nos relatérios periddicos, onde constam todas as
informacdes pertinentes a movimentacdo de entradas e saidas no estoque de

acordos com datas, marcas e quantidades.

DISTRIBUICAO DE MERCADORIAS ENTRE FILIAIS E MATRIZ

EANALISANDO A
MERCADORIA DE MAIOR
GIRO

mENAO DEIXANDO O
PRODUTO FALTAR

EDISTRIBUINDO AS
QUANTIDADES CERTAS

Gréfico n° 11 — Distribuicdo de Mercadorias Entre Filiais e Matriz
Fonte: Dados da Pesquisa

4.2.13 Analise das Compras Mediante as Necessidades do Cliente

Outra questdo a ser pesquisada foi em relacdo a atitude do analista de
compras em relacédo a satisfacdo das necessidades dos clientes, neste aspecto, a
pesquisa demonstrou que 10% dos colaboradores afirmaram que as compras estao
sendo feitas de acordo a demanda, 20% responderam que ha planejamento, pois as

compras sao de acordo com as necessidades dos clientes e 70% garantiram que
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nao, pois ha repeticdo na compra dos produtos e os clientes reclamam a falta de
produtos novos.

Embora a realidade confirme a resposta dos 70% dos colaboradores, o0s
30% afirmaram que o setor de compras atende as necessidades do cliente
denunciando total falta de conhecimento e comprometimento com o reflexo do
posicionamento equivocado da area de compras em relacdo as necessidades do
cliente. Este setor precisa estar atento a qualidade do atendimento das
necessidades do cliente, pois segundo Kotler (2006, p. 143) “a decisdo de um cliente
de permanecer fiel a empresa ou romper a relacdo é a soma de muitos pequenos
contatos com ela”. Assim, pode-se concluir que sera preciso que a administracdo
tome algumas atitudes que evitem a perda de clientes, como sugestdo tem-se a
implantacdo de uma pdés-venda ou uma pesquisa de opinido com seus clientes
através de questionario, objetivando o feedback para a empresa. Estas informacdes

estdo relatadas no gréafico n°® 12.

O ANALISTA DE COMPRAS E A SATISFACAO DAS
NECESSIDADES DOS CLIENTES

ESIM, AS COMPRAS ESTAO DE
ACORDO COM A DEMANDA

ESIM, AS COMPRAS ESTAO DE
ACORDO COM AS
NECESSIDADES DOS CLIENTES

BNAO, HA REPETICAO NA
COMPRA DOS PRODUTOS

Gréfico n° 12 — O Analista de Compras e a Satisfacao das Necessidades dos Clientes
Fontes: Dados da Pesquisa

4.2.14 Como Planejar eficazmente o Estoque

Os entrevistados foram indagados sobre o melhor método de
planejamento de estoque nas filiais, como respostas, conforme o grafico n°® 13,

obteve-se que, 25% dos colaboradores responderam que deve ser o monitoramento
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pela matriz, 20% entendem que é o balanco mensal com o estoque fisico com o
informatizado e 55% afirmaram que € por meio de relatérios diarios através do
sistema do controle de estoque de cada loja. Torna-se relevante informar que a
primeira resposta que é o monitoramento pela matriz gera a centralizacdo das
decisbes, comprometendo a eficiéncia do processo de movimentacdo das
mercadorias em cada filial.

Analisando a segunda opcao entende-se que esta alternativa que € o
balanco mensal gera um custo muito alto, havendo também o desgaste fisico para
os colaboradores devido ao curto espaco de tempo. A opcao ideal sdo os relatorios
diarios que proporcionam um maior controle de toda a movimentacéo das entradas,
saidas ou transferéncias das mercadorias, bem como a facilidade de se resolver
qualquer problema no momento da conferéncia do estoque, visto que nele constam
as informacfes discriminadas como: cédigo do fornecedor, das cores, referéncia,
tamanho, descricdo e preco do produto. A andlise demonstra que apesar dos 55%
focalizarem como resposta ideal os relatérios diarios, os 45% néo estdo totalmente
errados, pois tanto o balanco mensal como o monitoramento pela matriz podem ser
consideradas solucdes, porém devem ser analisadas e adequadas a realidade de

cada empreendimento.

MELHOR METODO DE PLANEJAMENTO DE ESTOQUE NAS FILIAIS

B0 MONITORAMENTO
PELA MATRIZ

BBALANCO MENSAL

B RELATORIOS DIARIOS

Gréfico n° 13 — Melhor Método de Planejamento de Estoque nas Filiais
Fonte: Dados da Pesquisa
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Este projeto se dispds a analisar a importancia da manutencdo de
estoque em confronto com a venda final, por isso torna-se importante salientar que
em primeira instancia esta a conscientizacdo por parte do gestor, dos conceitos
relacionados a esta area e que sua postura na tomada de decisGes em relacdo ao
planejamento eficaz, a organizacdo e a manutencdo do estoque trara ou ndo o
sucesso empresarial.

Apds a analise dos dados obtidos através das diversas pesquisas
realizadas durante este projeto, conclui-se que esta empresa nao trata o setor de
estoque como uma area primordial ao desempenho dos processos organizacionais
de um modo geral, visto que o0 gerenciamento desta area possibilita 0 aumento ou a
reducdo da lucratividade da empresa. Uma gestdo de estoque eficiente evita
depreciacOes e falta de mercadorias, insatisfacdo dos clientes gerando assim a
perda de vendas ndo conseguindo atingir, portanto o objetivo geral da empresa.

Os colaboradores envolvidos com a movimentacdo de mercadorias e que
fazem parte das areas de compras, estoque e vendas, ndo possuem conhecimento
suficiente sobre como se realiza um controle de estoque eficiente, necessitando
assim de aprimoramento através de cursos, palestras e reunides com trabalhos em
equipe. Em relacdo ao setor de estoque uma das maiores necessidades € a
autonomia nas tomadas de decisfes, pois este fica a mercé das escolhas e
determinacdes do setor de compras, que ao invés de reunir-se periodicamente para
planejar, efetua as aquisicbes por iniciativa propria causando assim alguns
inconvenientes como: duplicidade de pedidos, falta de algumas mercadorias, até
mesmo em datas importantes e comemorativas; compras de produtos de baixa
qualidade e em alguns casos de uma s6 marca e que ndo satisfazem as
necessidades dos clientes.

Para os colaboradores da area de compras torna-se imprescindivel um
aperfeicoamento que proporcione o aprendizado da real atuacdo desta gestao
seguindo todos os passos, desde o planejamento das mercadorias que serao
adquiridas, passando pela negociacdo eficiente até a analise dos produtos com
maior e menor saida de acordo com a demanda. E preciso também a

conscientizacdo do trabalho em equipe através de dindmicas de grupo onde se
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aprenda a ouvir 0 posicionamento do outro e analisar qual a melhor alternativa para
solucionar a questdo em pauta. A tomada de decis&o individual e isolada ocasiona
uma analise sob apenas um ponto de vista e deixa-se de visualizar as demais
opinides, ou seja, antes de comprar determinado produto se faz necessario saber da
area de vendas se este tem saida, se existe demanda para ele. Também é
importante conhecer o estoque que a empresa possui deste produto e s6 depois
deste diagndstico € que se confronta com o calendario, examinando as datas
comemorativas, a sazonalidade e em caso de novos modelos se irdo satisfazer as
expectativas do publico alvo.

A distribuicdo das mercadorias entre matriz e filiais obedece a tomadas de
decisdes de ultima hora, ou seja, de acordo com a necessidade do momento nao
havendo planejamento e nem mesmo profissionais treinados que entendam todo o
processo da movimentacdo das mercadorias, sua entrada, saida, demanda da
regido ou quais as etapas em que estes produtos irdo passar no caso de eventuais
transferéncias entre filiais.

Ao se exercer uma funcdo onde ndo se tem um amplo conhecimento do
que acontece com o produto em todas as fases deste na empresa, corre-se 0 risco
de ultrapassar alguma etapa gerando prejuizos diversos. A exemplo de sapatos que
possuem diversas caracteristicas como: marca, cor, modelo tamanho e codificacédo e
ao serem transferidos sem que haja uma conferéncia entre o que esta escrito na
caixa e o produto dentro dela por um profissional sem o conhecimento adequado
que podera ocasionar a venda de um produto com preco abaixo do real e causar
diferenca no estoque por dar baixa em um modelo e ser outro, ficando os dois com
guantidades errbneas no inventario.

E importante entender que o controle de estoque quando aplicado de
forma eficiente e adequada proporciona tomadas de decisbes corretas e este é uma
ferramenta determinante para que a empresa alcance o0 sucesso. Esta pesquisa nédo
tem a pretensdo de generalizar resultados, até porque cada empresa tem seus
métodos e valores a seguir. E sabido, porém que em se tratando de um tema t&o
relevante, foram apresentadas aqui algumas sugestbes que poderdo servir como
solucdes ou pontos a serem pensados antes das devidas tomadas de decisbes por

parte dos interessados no assunto
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APENDICE A — PRODUTO CLASSE C

Fonte: Autora da Pesquisa
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APENDICE B — ESTOCAGEM EFICIENTE
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APENDICE C — PRODUTO CLASSE A
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APENDICE D - DEMANDA PERMANENTE
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APENDICE E — ESTOQUE PARADO
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APENDICE F — MERCADORIA EM QUANTIDADE EXAGERADA
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APENDICE G — PRODUTO CLASSE B

Fonte: Autora da Pesquisa



50

APENDICE H - MERCADORIA QUE DEVE PERMENECER EM ESTOQUE
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APENDICE | - MERCADORIAS NAS INSTALACOES
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APENDICE J - ESTOQUE DE ACESSORIOS
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APENDICE L - QUESTIONARIO

Prezado Sr.(a)

Este questionario tem como objetivo desenvolver o trabalho de concluséo
de curso de Bacharel em Administragdo da Faculdade Amadeus, desenvolvido pela
aluna lzabel Ramos Fortes. Peco sua valiosa contribuicdo em respondé-lo para que,
a partir de sua resposta, seja possivel tracar um parametro dentro dos objetivos
propostos. Nao ha necessidade de se identificar. Desde ja, agradeco pela
contribuigao.

QUESTIONARIO

01 Qual o setor que vocé faz parte?
() Vendas () Estoque () Compras

02 Sexo
() Feminino () Masculino

03 O que vocé entende de estoque?

a) () é o local onde armazenamos a mercadoria;

b) () é uma ferramenta importante para sua vendas, nela vocé controla suas
entradas e saidas de vendas;

c) () é s6 chegar a mercadoria e vender;

04 Para vocé qual a finalidade do estoque?

a) () guardar as mercadorias;

b) () controlar as entradas e saidas de mercadorias;

c) () é uma ferramenta de auxilio as compras e as vendas.

05 O que vocé entende por demanda?

a) () é ter o produto no momento certo;

b) () n&o deixar o produto faltar;

c) () é o atendimento das necessidades dos clientes buscando satisfaze-los;
d) () nem sei o que € isso.

06 Ao implantar um sistema de controle de estoque na empresa, 0 que deve ser feito
com os seus colaboradores?

a) () ter um treinamento antes da implantacdo, mostrando o procedimento e seus
beneficios;

b) () somente durante a implantacéo do sistema devem ser treinados;

c) () colaborador ndo tem nada a ver com isso.
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07 Em sua opinido quando ndo ha treinamento de seus colaboradores em uma
empresa?

a) () passa uma imagem para o cliente que seu colaborador ndo tem informagéo
adequada sobre o produto;

b) () pode perder vendas, pois o cliente fica impaciente e acaba desistindo;

c) () mostra para o cliente que ndo € uma empresa que se preocupa com a
qualidade de seu atendimento.

d) () deixa o colaborador com tempo livre.

08 Como se deve prevé uma demanda?

a) () devo sempre estd me atualizando quanto as informacfes do meu estoque;
b) () verificar as datas comemorativas, vendo assim se meu estoque esta
capacitado para atender o meu cliente;

c) () arrisco com 0 meu estoque que tenho, ndo fazendo assim novas compras.

09 Quando nao tem o produto que o cliente deseja o0 que pode ocorrer?

a) () perdas de vendas e de clientes para 0s meus concorrentes;

b) () a substituicdo do produto desejado;

c) () se ndo tenho cliente e nem vendas o resultado final é prejuizo para empresa.

10 De que maneira se pode diminuir o custo da empresa, oferecendo precos
atrativos para o cliente?

a) () fazendo parceria com fornecedores e aproveitar promocoes;

b) () efetuar compras fora de época, correndo o risco de ndo conseguir a colecao
atual.

c) () retirar do estoque produtos que nao estédo girando.

11 Em sua opinido a pessoa responsavel pelas compras qual o procedimento
adequado?

a) () deve consultar o estoque seja ele fisico e/ou informatizado;

b) () deve trabalhar em conjunto, ou seja, consulta do estoque, e pessoas ligada as
vendas;

c) () confiar no representante e fazer a compra sem analisar os dados;

d) () repetir a compra do produto que vendeu so pelo fato de ter vendido bem.

12 Como devem ser feita a distribuicdo de mercadoria entre filiais e matriz?

a) () analisando qual a mercadoria que gira mais na loja;

b) () n&o deixar o produto faltar e sempre estar acompanhando o sistema de
estoque;

c) () distribuir as quantidades certas de acordo os dados fornecidos pelo relatério
informatizado.

13 Para vocé o analista de compras esta satisfazendo as necessidades de seus
clientes?

a) () sim, as compras estédo sendo feitas de acordo a demanda,;

b) () sim, ha planejamento, pois as compras sédo de acordo com as necessidades
dos clientes;

c) () néo, repeticdo na compra dos produtos os clientes reclamam a falta de
produtos novos.



14 Como vocé identifica o melhor método de planejamento de estoque nas filiais?
a) () o monitoramento pela matriz ;
b) () balanco mensal com o estoque fisico com o informatizado;

c) () relatério diarios através do sistema do controle de estoque de cada loja.
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