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RESUMO

Na atualidade a concorréncia assumiu proporcdes preocupantes qualquer que seja 0 ramo de
atividade ou porte empresarial. No que se refere as microempresas do ramo de confec¢des néo é
diferente, pelo contrario, a profusdo de empreendimentos e as diferentes formas de trabalho
colocam em um mesmo mercado empresas nacionais e estrangeiras, formais e informais. Este
cenario faz com que os empreendedores busquem otimizar 0s seus recursos e, dentre outros, 0s
estoques séo os de maior valor e risco. Uma das alternativas desenvolvidas nesse sentido foi a
criagdo do sistema em cadeia de suprimento “supply chain management” como uma das
préticas dos sistemas da qualidade. Nesta pesquisa fez-se uma investigacdo das possibilidades
de uma industria e comércio de confeccGes denominada de Blinclass poder adotar como forma
de reducgéo de seus custos a utilizagdo de relacionamento com seus principais fornecedores no
sistema “supply chain management”.

Palavras chave: Cadeia de suprimento, industria de confeccdes



ABSTRACT

Today the competition assumed worrying proportions whatever the branch of activity or
business enterprise. Regards microenterprises of confections industry is no different, on the
contrary, the profusion of new developments and the different forms of work put into the same
domestic and foreign companies market, formal and informal. This scenario causes
entrepreneurs seek to optimize their resources and, among others, the stocks are of most value
and risk. One of the alternatives developed in this direction was the creation of system in supply
chain "supply chain management” as one of the practices of quality systems. This research
became an investigation of the possibilities of a industry and trade of confections called
Blinclass power to adopt as a way of reducing costs using relationship with major vendors in
the system "supply chain management".

Keywords: supply chain, clothing industry
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1. INTRODUCAO

A importancia da logistica tem aumentado consideravelmente no mundo com o
surgimento da globalizagdo. Este fendmeno de intercAmbio comercial entre e até mesmo nos
mercados nacionais deve-se em grande parte pela velocidade na concretizacdo das transacdes
propiciadas pelas novas tecnologias da comunicacdo. Com isto apresenta-se um aumento no
volume das transacGes entre fornecedores e compradores e as trocas fisicas de ativos passam a
ser, necessariamente, mais velozes. Afinal quem comprou e pagou espera no menor tempo
possivel receber o objeto da transacdo. Neste cenario as empresas estdo mudando o foco de
gerenciamento do seu crescimento para competir por maior participacdo no mercado,
evidenciando o papel fundamental da logistica.

Nesta participacdo globalizada das empresas verifica-se que a cada dia mais e mais
empresas se defrontam com problemas causados pelo alto grau de competicdo com as suas
concorrentes. A pressdao decorrente deste cenario competitivo caracteriza-se de um lado pela
imposicao as empresas em explorar novas oportunidades de forma a néo ficar para tras dos seus
concorrentes quanto ao surgimento de novos produtos. Esta vulnerabilidade das empresas em
seus mercados de atuacdo ndo permite erros, pois as sujeita a toda série de ameacas que pode se
apresentar pela rejeicdo de seus produtos e até mesmo na perda de seus clientes.

E em funcio dessa realidade mutante que as empresas estdo em busca de formas mais
modernas e racionais de utilizar recursos para produzir e distribuir seus produtos. Para tanto se
faz necessario uma nova ordem nas relagoes entre clientes e fornecedores e o grande diferencial
se estabelece na prestacdo de servicos, destes, o mais significativo é o da logistica, ou seja, ser
melhor implica deslocar-se mais segura e rapidamente de um ponto a outro com 0 menor custo
possivel.

N&o se trata de um esforco individual, mas sim de uma série de esforgos coordenados,
pois para se obter vantagem competitiva por meio de exceléncia logistica faz-se necessario um
trabalho de conscientizagdo de todos os elos da cadeia que permita de forma integrada,
aproximar-se em termos de tempo as pontas da cadeia tendo, num extremo o fornecedor original
e no outro o cliente final.

Nesta perspectiva o sistema de comunicagdes possibilita que na cadeia logistica de um
extremo ao outro inicia e finaliza com a intencdo de eficazmente satisfazer as exigéncias dos

clientes. Os servigos logisticos aos clientes estdo além da qualidade e do preco dos bens que



serdo fornecidos e influem diretamente na avaliagéo do fornecedor. Sendo assim, optou-se neste
estudo por privilegiar a logistica ndo s6 devido a sua importancia no cenério econdémico atual,
como, principalmente, para a empresa individualmente. Ela é o fator chave para incrementar o
comeércio regional e internacional cuja meta é providenciar bens ou servigos corretos, no lugar
certo, no tempo exato e na condi¢do desejada ao menor custo possivel. Isso é conseguido por
meio de uma administracdo adequada das atividades chaves da logistica — transporte,
manutencdo de estoques, processamento de pedidos e varias atividades de apoio adicionais.

Neste estudo o foco se direciona para a extremidade em que se localiza o fornecedor
varejista. Ha de se considerar também que as empresas situadas no final de uma cadeia logistica
lidam, numa extremidade, com uma gama muito maior de clientes, dentre outros fornecedores,
intermediarios tais como atacadistas, distribuidores e até mesmo outros varejistas. E na outra
extremidade com os proprios consumidores finais. Esta variedade de relacionamentos nao é tdo
acentuada nos elos intermediarios dentro da cadeia onde os “clientes” sdo outras poucas
empresas que ddo sequéncia ao fluxo de produgéo.

Para o varejista que tem seu foco no produto acabado final, os problemas logisticos
para satisfazer as necessidades da grande gama de clientes sdo muito maiores. Nesse sentido, a
presente pesquisa originou-se na proposicdo de analisar a cadeia logistica externa da empresa
BLINCLASS, verificando como se da seu relacionamento com essa grande gama de clientes
finais, ou seja, aqueles cujos idéias de compra deverdo ser previamente percebidos para que se
tenha sucesso no atendimento.

Esta pesquisa foi motivada inicialmente pela busca permanente e constante do
conhecimento intelectual e académico, norteando-se pelo interesse em contribuir, mesmo que
modestamente, para o conhecimento e entendimento do assunto proposto.

Este trabalho torna-se relevante na medida em que had a necessidade de maiores
pesquisas relacionadas ao conceito de logistica moderna, especialmente voltada a cadeia
logistica Supply Chain Management (SCM) em empresas que necessitam lidar com uma grande
gama de clientes ao mesmo tempo.

Nesse sentido destaca-se que o conceito de logistica assumiu uma nova dimensao
diante das mudangas estruturais ocorridas no contexto competitivo, exigindo do administrador
uma visdo mais integrada da cadeia logistica. Assim sendo, fica evidenciado que qualquer
esforco de otimizacdo da cadeia deve estar alinhado com a estratégia empresarial, pois esforcos
individuais ndo necessariamente garantem ganhos para o sistema. Ressalta-se ainda, que a
logistica moderna preconiza o atendimento das necessidades dos clientes com a minimizacao do

custo logistico global.



Portanto, dentro dessa linha de raciocinio, os resultados desse estudo podem contribuir
para que os dirigentes de empresas que lidam com grande gama de clientes, e da empresa em
estudo em particular, entendam e percebam que fatores sdo significativos nesse relacionamento
e como eles podem ser melhorados.

Assim, apresenta-se como uma solugéo para grande parte dos problemas das empresas
uma vez que ela permite: reduzir custos, melhorar a qualidade dos produtos, eficiéncia nos
prazos de entrega, flexibilidade na producéo e ainda satisfazer as necessidades do cliente, que é
o fator de origem de um sistema puxado de producdo, caracteristica principal de um sistema de
producdo SCM e foco principal deste estudo. Dada a importancia que tém os clientes no
contexto da cadeia logistica SCM, tem-se desenvolvido alguns conceitos visando a alcancar os
principios e os objetivos SCM, que podem ser encarados como ferramentas de relacionamento
com estes, tal como relacionamentos de longo prazo, a difusdo da filosofia SCM aos clientes, a
elaboracdo de meios e contratos que garantam as parcerias, e assim por diante.

Desta forma o objetivo geral deste trabalho é permitir estruturar a logistica de
distribuicdo e o controle de informacBes visando harmonizar fluxos de compras, estoques e
vendas, facilitando as operagdes comerciais e expansdo da BLINCLASS.

Quanto aos fins esta pesquisa é exploratdria e explicativa. Segundo a classificacdo de
Vergara (2004, p.45), esta pesquisa é exploratoria porque, no caso da BLINCLASS, trata-se de
assunto sobre o qual hd pouco conhecimento a cumulado e sistematizado. A pesquisa é
explicativa porque tem como principal objetivo tornar algo inteligivel, justificar-lhe os motivos.
Visa, portanto, esclarecer quais fatores contribuem de alguma forma, para a ocorréncia de
determinado fendmeno.

Quanto ao meios, de acordo com Vergara (2004,p.45) a pesquisa é bibliografica, pois o
estudo é sistematizado e desenvolvido com base em material publicado em livros, revistas,
jornais, redes eletrdnicas, isto é, material acessivel ao publico em geral.

A pesquisa sera feita também com base em um estudo de caso, pois é circunscrito a
uma ou poucas unidades, entendidas essa como uma pessoa, uma familia, um produto, uma
empresa, um orgdo publico, uma comunidade ou mesmo um pais. Tem carater de profundidade
e detalhamento. Pode ser ou néo realizada no campo (Vergara 2004, p.47).

Esta monografia esté dividida em quatro capitulos assim distribuidos: sendo o primeiro
a introducdo, o segundo abordando a gestdo da cadeia de suprimentos, Supply Chain
Management. No terceiro capitulo descreve-se o ECR, Efficient Consumer Response. No quarto
verifica-se por meio de um estudo de caso como a teoria se apresenta na BLINCLASS. Por

ultimo, a partir dos dados obtidos seréo discutidos os resultados na conclusdo deste trabalho.



2. GESTAO DA CADEIA DE SUPRIMENTOS (SUPLLY CHAIN MANAGEMENT)



As organizagOes para serem competitivas necessitam de um monitoramento constante
em seus esforgos humanos e organizacionais, 0 que possibilita afirmar que o sucesso requer a
medicdo do desempenho ao longo de toda a cadeia logistica.

Segundo Wood Junior (2000), novas tecnologias, novas necessidades impostas pelo
mercado criaram novos papéis para a logistica, inclusive de estratégia. Por exemplo, hoje ja se
sabe que as estratégias logisticas influenciam no projeto do produto, nas parcerias, nas aliangas
e na selecdo de fornecedores e em outros processos vitais de negocios. Com isso, 0 conceito de
logistica se amplia mais e passa a ser, como tudo agora, global. Entdo, as opiniGes convergem
ao considerar a logistica como o centro da coordenacgdo e integracdo de todas as atividades da
cadeia produtiva. Logo, vé-se a logistica como capaz de criar valor aos clientes. Essas novas
funcBes da logistica necessitardo de criar uma infra-estrutura para integrar tanto as funcoes
logisticas quanto as de manufatora, de modo a criar o Unico sistema estratégico voltado para
atender as necessidades dos clientes.

Segundo Martins & Campos Alt (2009), nesse novo contexto de logistica industrial, as
empresas buscam solucdes dentro do sistema Supply Chain Management — SCM para a cadeia
produtiva, promovendo altos niveis de qualidade e eficiéncia para todos, através do bom
relacionamento com fornecedores.

Martins & Campos Alt (2009, p.377) assim conceituam SCM:

“O gerenciamento da cadeia de suprimentos, ou supply chain management, nada mais
é do que administrar o sistema de logistica integrada da empresa, ou seja, 0 uso de
tecnologias avangadas, entre elas gerenciamento de informacBes e pesquisa
operacional, para planejar e controlar uma complexa rede de fatores visando produzir
e distribuir produtos e servigos para satisfazer o cliente.”

Atualmente a gestdo da cadeia de suprimentos vem melhorando seus processos através
de solugdes propiciadas pela tecnologia da informagdo, tais como Eletronic Data Interchange,
EDI, transferéncia eletrénica de informacdes, além da prépria Internet. Essas novas solucdes
aumentam a eficiéncia interna através de reducdo de tempo além de melhorarem a integragédo
dos membros da cadeia e disseminarem conceitos gerenciais como o Efficient Consumer

Response — ECR, resposta eficiente ao consumidor.

2.1. Cadeia de Suprimentos — Supply Chain



Segundo Christopher (1997 apud GASPARETTO 2003) a cadeia de suprimentos
envolve as atividades logisticas de varias empresas, como uma extensdo da logistica
empresarial. Por sua vez, para Lambert, Stock e Vantine (1999 apud GASPARETTO 2003) ao
analisarem o escopo da logistica afirmam que, por mais amplo que seja o enfoque dado a ela, a
cadeia de suprimentos tem uma abrangéncia maior, ndo envolvendo apenas o processo logistico,
mas todos 0s processos de negocio da cadeia de suprimentos.

Numa referéncia a evolucdo cronoldgica Lambert e Pohlen (2001 apud
GASPARETTO 2003) afirmam que o Council of Supply Chain Management Professionals
(CSCMP) ! definiu a logistica como aquela parte da cadeia de suprimentos que planeja,
programa e controla o fluxo eficiente e efetivo e a estocagem de mercadorias, Servigos e
informacdes correlatas, do ponto de origem ao ponto de consumo, para atender os requisitos do
cliente. Com base nesse conceito, 0s mesmos concluem que a cadeia de suprimentos abrange
outras funces, além da logistica, e envolve varias empresas. Assim, a cadeia de suprimentos é
uma rede de varios negocios e relacdes.

De acordo com Quixada (2005) a cadeia de suprimentos pode ser definida como uma
sequéncia de outras cadeias onde cada uma corresponde a uma empresa que forma o sistema,
englobando desde os fornecedores de matéria-prima, fabrica dos componentes, manufatora do
produto, distribuidores, chegando ao consumidor final através dos varejistas. A realizacdo de
processos eficazes e eficientes requer a integracdo das atividades chaves na cadeia de
suprimentos.

Quixada (2005) afirma que, em funcdo de seu esforco de cortar custos, aumentar a
eficiéncia e obter vantagem competitiva, as empresas estdo sendo levadas a se relacionar de
forma mais integrada com 0s outros agentes da cadeia de suprimentos. A integracdo procura
criar oportunidades de aumentar a sinergia dentro da Supply Chain. Esta nova postura se
caracteriza por um comportamento cooperativo e pela troca intensa de informacdes entre 0s
diversos membros da cadeia de suprimentos. Por tras de tudo isto estd o pressuposto de que
tendo uma maior visibilidade ao longo de toda a cadeia, é possivel alcangar, simultaneamente,
substanciais reducdes de estoque e melhorias de servicos.

A cadeia de suprimentos deve abranger todo o esforco envolvido na produgdo e
liberacdo de um produto final, desde o primeiro fornecedor até o ultimo cliente do cliente. O
Council of Supply Chain Management Professionals apresenta quatro processos basicos para

! Conselho de Profissionais Administradores de Cadeia de Suprimentos (CSCMP) é a principal associacdo mundial
de profissionais de gestdo de cadeias de abastecimento. A CSCMP é uma associacdo sem fins lucrativos que
fornece a lideranca no desenvolvimento, na definicdo e aperfeicoamento nas profissées que lidam com logistica e
gestdo de cadeias de abastecimento.



definir esse esforgo: Planejar (plan), abastecer (source), fazer (make) e entregar (delivery)
(QUIXADA, 2005).

A figura 1 mostra uma tipica cadeia de suprimentos, com seus elementos e
interdependéncias, que além do fluxo de materiais como insumos, componentes e produtos
acabados, apresenta também o fluxo destes produtos acabados. As setas orientadas no contra-
fluxo da cadeia apresentam o caminho da logistica reversa, que representa o conceito de

reciclagem de embalagens e materiais apds o consumo final (QUIXADA, 2005, p.27).

Fornecedores de
Matéria-Prima

Fabricante de

v Componentes

Principal
Produtos Atacadistas e
Acabados v Distribuidores

\
Indstria — |
\
/

Varejistas

A 4

Consumidor
Final

Figura 1: Cadeia de Suprimentos
Fonte: Novais (2001, p.39 apud QUIXADA, 2005, p.27).

3. ECR (efficient consumer response)



Para a associacdo ECRBrasil (1998b apud MARQUES, 2005, p.2) o termo Efficient
Consumer Response — ECR ¢é uma estratégia em que o varejista, o distribuidor e o fornecedor
trabalham muito proximos para eliminar custos e excedentes da cadeia de suprimentos e melhor

servir o consumidor.

De acordo com a Associagdo de ECR do Brasil (1998b apud MARQUES p.2) os
principios basicos do ECR s&o:
e Foco constante no provimento de um melhor produto, uma melhor qualidade, um melhor

sortimento, um melhor servigo de ressuprimento, uma melhor conveniéncia com menos
custo por meio da cadeia de suprimentos.

e Comprometimento dos lideres de negécios determinados a alcangar a decisdo de lucrar
mediante as aliangas lucrativas.

¢ Informagdes precisas no tempo certo, para dar apoio as decisdes.

e Os produtos devem fluir com a maximizacdo dos processos de adi¢do de valor até chegar as
mé&os do consumidor assegurando que o produto esteja no lugar correto, no momento exato,
na quantidade adequada e a um prego justo.

e Indicadores de desempenho para a eficiéncia do processo.

O ECR é uma filosofia que tem como objetivo a eliminacdo de custos decorrentes de
atividades e tarefas que ndo agregam valor a cadeia de suprimentos. Para isso ele faz uso de
diversas praticas e técnicas (MARQUES, 2005).

Marques (2005) afirma que as ferramentas mais utilizadas no ECR sdo o
gerenciamento por categorias, reposi¢do continua, custeio baseado em atividade, intercambio
eletronico de dados ou EDI, eletronic data interchange, além dos codigos de barras. Esses temas

serdo abordados com mais detalhes nos topicos seguintes.
3.1. Estratégias bésicas do ECR

Como o objetivo do ECR ¢ retirar da cadeia de suprimentos as atividades que nédo
agregam valor, é necessario entdo as definicdo de estratégias para se alcancar este objetivo.
Dessa maneira, as estratégias basicas do ECR de acordo com ECRBrasil (1998 apud
MARQUES, 2005, p.9) sdo as seguintes:

e Reposicdo eficiente de produtos: que tem como meta otimizar o tempo e o custo do

sistema de reposi¢do, baseando-se na demanda real dos consumidores, reduzindo o nivel
de estoque e os tempos de ciclo ao longo de toda a cadeia.

e Sortimento eficiente de produtos: otimizar os estoques e espacos da loja na interface com o
consumidor, ou seja, estabelecer o mix ideal de mercadorias que satisfaca as necessidades



do conjunto de consumidores de determinada loja obtendo, com isso, aumento no volume
de vendas, na rentabilidade e no giro dos estoques.

e Introducdo eficiente de produtos: maximizar a eficacia do desenvolvimento e lancamento
de novos produtos. Através do trabalho conjunto entre fornecedores e varejistas, visando
otimizar investimentos em pesquisa, desenvolvimento e langamento de produtos.

e Promocdo eficiente de produtos: maximizar a eficiéncia de todo o sistema de promocéo de
venda ao varejo e ao consumidor final.

3.2. Gerenciamento por categorias
O gerenciamento por categorias, na visdo do ECRBrasil (1998d apud MARQUES,

2005) é um processo no qual categorias de produtos (grupos) sdo gerenciados como unidades

estratégicas de negdcio, portanto, sendo avaliadas por resultados.

Se— E—
Definicdo da Categoria

)
N

Papel da Categoria

— —
Avaliacdo da Categoria

— —
Cartdo de Metas da Categoria

S I—
Estratégias da Categoria
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Figura 2: Gerenciamento por categoria



Fonte: ECR (1998d apud MARQUES, 2005, p.7)

O processo de implementacdo do gerenciamento por categorias € um processo

continuo que passa por varias etapas como mostra a figura 2

Na definigcdo da categoria, o intuito é decidir quais produtos irdo formar a categoria e
segmenta-los baseado na perspectiva do consumidor. Depois disso, é necessario estabelecer o
papel da categoria, que é um objetivo que a categoria devera seguir. Dessa forma poderemos
comparar categorias levando em consideracdo as informacdes obtidas sobre os consumidores,

mercado e concorrentes.

A avaliacdo da categoria visa analisar os desmembramentos das categorias,

subcategorias, considerando informacdes sobre os consumidores, mercado e fornecedores.

O cartdo de metas da categoria mostra o desempenho de cada categoria de acordo com

metas previamente estabelecidas.

As estratégias da categoria estabelece qual o mix de marketing e as formas de
abastecimento que serdo utilizadas para atingir o objetivo da categoria todos informados no

cartdo de metas.

As taticas da categoria informam o preco a ser praticado, o nivel de sortimento além da
exposicéo das prateleiras bem como promogdes mais adequadas a garantir a implementacéo das

estratégias da categoria.

A implementacdo do plano acontece com a colocacdo em pratica do planejamento da

categoria utilizando-se uma lista de atividades descritas em um cronograma.

A revisdo da categoria € o controle que visa garantir se tudo que foi planejado esta
sendo executado. Deve ser feita periodicamente.

De acordo com Marques (2005, p.8) os fatores criticos de sucesso no processo de

implementacdo do gerenciamento por categorias sao:

e Comprometimento e Lideranga por parte da diretoria.
o Expectativas realistas.
o Objetivos de negdcios definidos (metas).

¢ Riscos de negocios definidos (mudancas).



Disposigdo para mudar a cultura.

Disposigdo para investir em recursos.

Reconhecer a curva de aprendizado.

Interpretar o Gerenciamento por categorias como um processo criativo (idéias novas e
criativas).

3.3. Reposicdo continua

Para ECR Brasil (1998f apud MARQUES, 2005), reposicao continua é a préatica de
parcerias entre membros do canal de distribuicdo que altera o tradicional processo de reposi¢éo
de mercadorias de geracdo de pedidos elaborados pelo distribuidor, baseados em quantidades
economicamente convenientes, para a reposicdo de produtos baseada em previsdo de demanda

efetiva. Busca integrar, por meios de praticas distintas, o fluxo de informacdes.

De acordo com Marques (2005, p.6) as vantagens propiciadas pela reposi¢do continua
sdo:

“Aumentar a presenca e disponibilidade de produtos no ponto de vendas;
diminuicdo de estoque e capital de giro; diminuicdo dos custos logisticos e
administrativos através de racionalizacdo de transportes e reducdo
generalizada dos erros; diminuigdo dos custos de gestdo de pedidos;
diminui¢@o dos erros de estimativa de vendas.”

Existem seis formas de realizar a reposicdo continua conforme a figura 3 mostra. Essa
quantidade de formas é decorrente da combinacdo de trés formas de fluxo de produtos e duas

maneiras de responsabilizacdo da gestdo de estoque.
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Figura 3: Modelos de distribuicéo

Fonte: ECR Brasil Reposi¢cdo Continua (1998 apud MARQUES, 2005, p.6).



O sistema com Centro de Distribuicdo, CD, é aquele onde os produtos séo recebidos e

armazenados para depois serem enviados aos respectivos pontos de venda.

O Cross Docking € um sistema de distribuicdo onde os produtos sdo recebidos no
depdsito ou no centro de distribuicdo (CD), mas diferente do sistema de CD, ndo sdo
armazenados, mas sim preparados para serem enviados aos pontos de venda de destino
(MARQUES, 2005).

J& no sistema de entrega direta na loja os fornecedores entregam os produtos
diretamente nos pontos de vendas, onde os responsaveis pelo estabelecimento irdo se encarregar

de armazenar e prepara-los para a venda.

Para que a reposicdo continua tenha sucesso € necessario que questdes chaves sejam
tratadas, pois a ndo preocupagdo com esses aspectos poderd em muito diminuir os beneficios da
reposicdo continua. Sendo assim as questdes principais sdo um modelo de relacdo comercial,
indicadores de desempenho, qualidade no nivel de servigcos, operacdo logistica compativel,
conhecimentos dos custos logisticos, um formato agil de troca de informacdes, disponibilidade e
confiabilidade de codigo de barras, um algoritmo eficiente, flexivel e seguro (MARQUES,
2005, p.7):

e Um Modelo de Relagdo Comercial estavel entre as partes que permita o fluxo de
produtos sem a necessidade de renegociacéo a cada pedido;

e Indicadores de Desempenho para compradores e vendedores compativeis com a nova
estratégia de suprimento;

e Qualidade no Nivel de Servicos, ou seja, acuracidade na entrega de pedidos completos e
na data combinada;

e Operacao Logistica Compativel, todos os lead-time entre as operagcBes devem ser
respeitados. Deve haver uma infra-estrutura logistica basica, onde exista disponibilidade e
padronizacdo de docas de recebimento e embarque, veiculos de transporte, paletes e
equipamentos de movimentacdo e armazenagem;

e Conhecimentos dos Custos Logisticos de ambas as partes para que possam ser tomadas
as decisGes corretas no que se refere aos parametros a serem adotados no algoritmo;

e Um formato 4gil de Troca de Informacbes entre as empresas (estoques, estimativas,
precos, cadastro de produtos, pedidos e notas fiscais). Este formato seria o EDI,

e Disponibilidade e Confiabilidade de Codigo de Barras nos itens a serem vendidos;

e Um Algoritmo eficiente, flexivel e seguro que calcule as quantidades a serem pedidas ou
entregues. Entre os principais parametros do algoritmo temos: freqiiéncia de pedidos,



tempo de reposicdo, nivel de servicgo, estoque nas prateleiras e parametros de otimizacédo
de logistica.

Além das questdes chaves tratadas na implementacdo do processo de reposicao
continua, uma empresa geralmente encontra alguns obstaculos na realizacdo do projeto, entre
eles: ndo comprometimento de toda a organizacao, falta de qualificacéo, planejamento mal feito,

falta de persisténcia, indisponibilidade dos dados e falta de acuracidade dos dados.
3.4. Custeio baseado em atividade

Activity Based Costing, ABC, ou Custeio Baseado em Atividades, de acordo com
ECR Brasil (1998a apud MARQUES, 2005), ¢ uma metodologia de calculo de custos. A grande
diferenca do ABC € que diferentemente do modelo tradicional onde o foco sdo o0s custos
gerados pela producdo, o foco passa a ser o custo das atividades e ndo o custo do produto,

conforme mostra a figura a seguir.
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Figura 4: Custeio baseado em atividades
Fonte: ECR Brasil ABCosting (1998a apud MARQUES, 2005, p.4).

O custeio baseado em atividades baseia-se no pressuposto que as atividades séo
geradoras de custos, e que os produtos, servicos e clientes sdo o objetivo pelas quais as
atividades séo feitas. O ABC utiliza os conceitos de atividade, recurso, objeto de custo,
direcionador de recursos e direcionador de atividades (MARQUES, 2005).

De acordo com Marques (2005, p.4):



Atividade é uma agdo ou tarefa que reline pessoas, materiais, recursos
tecnoldgicos e financeiros com a finalidade de produzir bens e servigos.
Recurso é todo insumo econdmico aplicado ou utilizado para a
realizacdo de uma atividade dentro de uma organizacdo. Objeto de Custo
¢ a razdo pela qual as atividades sdo realizadas. Direcionador de
Recursos é um parametro que reflete quanto de um recurso é utilizado
por uma atividade. Direcionador de Atividades € um parametro que
reflete quanto de uma atividade € utilizado por um objeto de custo.

Marques (2005, p.5) afirma que os principais beneficios do uso do custo baseado em

atividades sdo:

¢ Viabilizar um calculo de custo de produtos e servicos mais préximo da
realidade;

Viabilizar uma analise de lucratividade mais precisa;

Fornecer informag6es para a tomada de decisdes no que se refere a prego;

Facilitar a identificacdo de oportunidades de melhorias operacionais e de
reducdo de custos;

Mensuracdo dos processos e das atividades.

3.5. Padronizacdo: EDI (Eletronic data interchange)

De acordo com a ECR Brasil (1998c apud MARQUES, 2005) o EDI ¢ a troca
automatizada, computador-a-computador, de informacfes de negdcios estruturas, entre uma
empresa e seus parceiros comerciais de acordo com um padrdo reconhecido internacionalmente.

O EDI é uma das principais técnicas que viabilizam as transagdes eletrdnicas entre as empresas.

A comunicacdo entre os participantes do EDI € feita através de uma rede de valor
adicionado, VAN — Value Added Network. Podemos explicar o processo da seguinte forma: um
fornecedor possui uma rede de comunicacdo de informacoes, viabilizando o EDI por meio da
disponibilizacdo e gestdo da infra-estrutura de comunicacdo necessaria. A infra-estrutura citada

é composta de recursos de software, hardware e comunicagdo (MARQUES, 2005).

E necessario além da disponibilizagio do EDI uma defini¢io do padréo do formato dos
arquivos para garantir a seguranga e transparéncia dos dados transacionados. Esta integracao €
feita através de uma interface, que é a descri¢do do arquivo tanto enviado quanto recebido
(MARQUES, 2005).



De acordo com Marques (2005, p.10) os documentos eletrénicos de EDI sdo
classificados em dois grandes grupos:

e EDI Financeiro: sdo os documentos eletrénicos responsaveis pelas transferéncias de
fundos entre as empresas, geralmente transagdes envolvendo institui¢fes financeiras.

e EDI Mercantil: sdo os documentos eletronicos responsaveis pelas transaces comerciais
entre as empresas como pedidos, notas fiscais e outros.

Para Marques (2005) os beneficios basicos do EDI sdo: agilidade na troca de
informagdes, reducdo de erros, reducdo de custos operacionais, reducdo de niveis de estoques,
reducdo dos custos de processamento, viabilizar os relacionamentos que precisam ser precisos e

rapidos.
3.6. Cddigos de Barras

De acordo com Goulart et al (2004) o codigo de barras € uma representacao grafica de
digitos e letras, construidos a partir de algoritmos de codificacdo. Pela leitura optica do codigo
de barras, os varejistas podem obter informacGes importantes relacionadas aos produtos e
estoques que auxiliam o administrador na definicdo dos pedidos, 0 que comprar e em que

quantidade comprar.

Um dos principios basicos para que o fluxo de informacdes aconteca de forma correta
entre as areas da empresa € a identificacdo padronizada dos produtos bem como todos os itens
mantidos no estoque (stock keeping unit — SKU ou unidade mantida em estoque). E importante

que o processo de identificacdo seja feito com rapidez e seja confidvel.

Assim, a codificacdo através de barras, podera ser lida através de scanners, sendo de
suma necessidade e importancia, pois possibilita a captura de informacdes que serdo
introduzidas nos sistemas organizacionais. Entretanto mesmo com a busca de uma unificacdo

dos codigos de barras, muitas organiza¢des usam codigos proprios.



4. ESTUDO DE CASO: BLINCLASS

O presente estudo de caso pretende analisar como a empresa tema utiliza os canais de
marketing, cadeia de suprimentos, seus conceitos organizacionais para realizar sua logistica,
bem como o fornecimento de produtos para seus clientes finais com o intuito de promover
melhorias e aperfei¢oar processos através da reducdo de custos e otimizagdo dos resultados

organizacionais.

4.1. A Empresa

Como se inicia um negdcio de sucesso e quais 0s ingredientes que tornam essa
realidade possivel? Quando se observam empresas como a BLINCLASS, é essa a primeira
pergunta que nos vem a cabeca. Hoje com 12 anos de histéria, a empresa possui 60 funcionarios
e se tornou uma das marcas mais fortes do segmento em Fortaleza. Esse posicionamento foi
possivel com a visdo empreendedora de seus dirigentes que dia apds dia antecipam-se ao
mercado, inovando, explorando cada vez mais as oportunidades do mercado e implementando
ferramentas que aumentam sua eficiéncia. Alguns aspectos sdo importantes, a marca e o visual

das suas filiais:

Perfil da Marca

A Blinclass se inspira no dinamismo do cotidiano do homem,dando vida a uma
maneira casual de vestir, unindo sofisticacéo e conforto. A marca representa o homem
urbano que procura a sintonia entre o natural e o tecnolégico. O homem moderno,
ousado e antenado com a moda.
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Figura 5: marca da Blinclass

Fonte: Site da Empresa



Essa organizacdo tem como atividade principal o comércio varejista. Sua matriz esta

localizada na Rua Otavio Justa, 65, Parque Araxa — Fortaleza, Ceara.

Atualmente a empresa esta com cinco filiais e aproximadamente 60 funcionarios. As

suas filiais estdo localizadas da seguinte forma:

o Filial 1: Avenida Carapinima, 2200, Loja 143, Benfica, Shopping Benfica

— Fortaleza;

Figura 6: Filial Blinclass Benfica

Fonte: Site da Empresa

. Filial 2: Avenida Bezerra de Menezes, 2450, 1° Piso Lojas 445 e 446, Sao
Gerardo, North Shopping — Fortaleza;

Figura 7: Filial Blinclass North Shopping



Fonte: Site da Empresa

o Filial 3: Avenida Washington Soares, 85, 1° Piso 12 Etapa Loja 63, Edson

Queiroz, Shopping Iguatemi — Fortaleza;

Figura 8: Filial Blinclass Iguatemi

Fonte: Site da Empresa

. Filial 4. Avenida Washington Soares, 4335, Lojas 244 e 245, Sapiranga
Coité, Via Sul Shopping — Fortaleza;

=/

Figura 9: Filial Blinclass Via Sul Shopping

Fonte: Site da Empresa



o Filial 5: Avenida Desembargador Moreira, 1051, Loja A, Aldeota,

Shopping Aldeota Open Mall — Fortaleza.

Figura 10: Filial Blinclass Aldeota

Fonte: Site da Empresa

4.2. Histérico da empresa

Em 1987 a Sra. Marlene Soares da Silva era recepcionista de uma clinica médica e
para complementar sua renda revendia blusas femininas bordadas as pessoas do seu ciclo social.
Sua fornecedora por motivos afins desistiu de fabricar, forcando entéo a Sra. Marlene a montar
sua prépria confeccdo de blusas. A partir dai suas clientes passaram a ser revendedoras em
virtude da reducéo de precos e indicarem mais revendedoras criando assim um ciclo comercial.
Entre altos e baixos ingressou no ramo de moda feminina social, a qual vendia para
revendedoras do Nordeste que viajavam em excursdes e dnibus de linha para fazerem compras
em Fortaleza trazidas pelas corretoras de confecgbes. A partir de 1997, mudou de confecgédo
feminina para confeccionar camisaria masculina, em virtude da dificuldade de producdo em
série por causa de uma grande variedade de modelos e tecidos e assim 0s custos ficavam sempre
elevados para uma época de grande recessdo tornando as margens de lucro pouco atrativas.

Em contrapartida a camisaria masculina proporcionava uma boa produtividade, pois
praticamente fazia-se um Unico modelo de camisa apesar de varios tecidos, e assim tinhamos:

menor trabalho, menor investimento em criacdo e desenvolvimento e conseqlientemente



maiores possibilidades de crescimento e lucro. Outro fator que motivou a mudanca foi o
crescimento do consumo do publico masculino e as indicagBes de que seriam um mercado em

alta, face a tendéncia futura de consumo do homem atual.

Entendendo que quem compra camisa, também compra calgas, camisetas, bermudas,

etc, a empresa ampliou sua linha de produtos principalmente através de terceirizagdes.

Sua missdo e vender modernidade e elegancia, bem como oferecer satisfacdo e bem
estar social a todos os seus clientes e colaboradores. Possui um departamento de criagdo
composto por um estilista e um assessor, que acompanhados pela diretoria definem as colegdes

de cada estacdo. Este departamento participa da compra de matéria-prima de toda a empresa.
4.3. Mercado

O mercado de roupas masculinas hoje é bastante disputado, empresas de pequeno,
médio e grande porte buscam uma fatia do mercado com politicas de prego, qualidade e valor,
forcando assim a qualquer empresa que surja, um investimento maior em diferenciagdo e
desenvolvimento para que ndo seja apenas mais uma. A BLINCLASS busca sempre inovagéo e
diferenciacdo em modelos e tecidos como um ponto forte, bem como sua agilidade em
negociacdo. Definimos seu estilo como moderno e casual para homens de todas as idades,
acompanhando as principais tendéncias da moda. Sua deficiéncia mercadoldgica, e um plano de
distribuicdo e estoque adequado as expectativas de crescimento, o que a torna em segundo plano

na mente dos consumidores em detrimento aos seus principais concorrentes.

Look Book

ABlinclass se inspira no dinamismo do cotidiano do homem,dando vida a uma maneira casual de vestir, unindo Sofisticagéo e conforto. A marca
representa o homem urbano que procura a sintonia entre o natural e o Techoldgico.
0 homem maoderno, ousado e antenado com a moda.
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Figura 11: Mostruario moda masculina

Fonte: Site Blinclass

4.4. Cadeia de suprimentos



Cada vez mais as empresas de diversos setores estdo concentrando seus esforgos na
implantacdo de conceitos logisticos nos processos produtivos de suas empresas. Fatores como
aumento da concorréncia, globalizacdo de mercados e desenvolvimento da tecnologia da
informacdo, tornaram o estudo da logistica atividade fundamental como forma de reduzir os

custos logisticos e disponibilizar o produto ao cliente, onde quer que ele esteja.

Como dito anteriormente, a gestao eficiente da logistica foi reconhecida como sendo a
oportunidade-chave para as empresas melhorarem o desempenho competitivo. Em muitas
empresas, 0 servico ao cliente recebeu certo destaque. Uma organizacdo que consegue colocar
um bem em quantidade suficiente, no tempo certo, e no local certo antes de outras, terd uma

vantagem competitiva em relacéo a estas.

Neste topico sera explicitado como ocorrem os fluxos de produtos dentro da empresa,
mais precisamente como os produtos sdo pedidos, como é feita sua entrega, armazenamento e

distribuicéo para as filiais.
4.4.1. Sistematicas de abastecimento

A empresa trabalha com dois tipos de sistematicas de abastecimento, sdo elas: compra

centralizada e compra com distribuicdo em grade.

Sisteméatica de compra centralizada ocorre quando a compra é feita pelo setor
comercial para a matriz e tais produtos sdo distribuidos para as lojas conforme a necessidade de

cada uma.

Distribuicdo direta ou em grade ocorre quando o pedido de compra é feito pelo setor
comercial baseado em sugestdes feitas pelas filiais e os produtos sdo entregues na matriz. Essa
sugestdo é definida pela empresa como Grade. Ap6s a chegada dos produtos na matriz as

quantidades previamente sugeridas sdo distribuidas para cada ponto de venda.

Depois de observar como os pedidos de compra sdo emitidos e 0s produtos chegam a
empresa, € necessario explicar como acontece a movimentacdo ou distribuicdo interna dos

mesmaos.

4.4.2. Movimentag0es internas



O registro de movimentacdo ocorre sempre que acontece um ato administrativo. Neste
contexto considera-se ato administrativo como toda acdo que tem como base movimentar ou
alterar o estoque. A sensibilizacdo do estoque ocorre através da emissdo de pedidos de compra,
que no caso sensibilizam na entrega dos produtos pelo fornecedor, devolugbes para

fornecedores, transferéncias e vendas.

Esta movimentacdo € registrada com dois objetivos. O primeiro é ter a seguranca
necessaria para evitar perdas decorrentes de falhas operacionais e no auxilio de possiveis
auditorias externas propiciando maior exatiddo dos valores quantitativos de estoque. O segundo
objetivo é ter um historico de tudo que se acontece dentro da organizagdo, dessa forma
auxiliando a futuras tomadas de deciséo.

A empresa trabalha com um sistema de gestio ERP de nome RMS. Este sistema
controla todas as transacfes no que diz respeito ao recebimento, armazenamento, distribuicéo e

vendas.

As movimentagdes que ocorrem dentro da empresa séo cinco: compras, transferéncias,

vendas, ajustes no estoque e devolucdes.

As compras sdo as entradas de produtos decorrentes da emissdo dos pedidos de
compras. As transferéncias sdo as distribuicdes para as filiais da empresa. Venda é a saida dos
produtos mediante pagamento dos clientes. Ajustes no estoque séo os acertos feitos decorrentes
de produtos, avarias bem como possiveis perdas. As devolugdes ocorrem quando acordos com
fornecedores permitem que os produtos avariados possam ser devolvidos para se ter um crédito
futuro junto ao fornecedor. Para o presente trabalho é importante analisar duas dessas

movimentacOes que sdo: as compras e as transferéncias.

As compras acontecem das formas como ja foram citadas anteriormente. J& as

transferéncias ocorrem de duas formas: reposicao automatica e compra para acao especifica.

A reposicdo automatica é um pedido automaético feito pelo sistema que tem como base
a reposicao das unidades vendidas nos pontos de venda. O objetivo desta transferéncia € nunca

deixar faltar produtos nas lojas.

A compra para acao especifica € uma transferéncia para as filiais que tem como base

trabalhar um produto especifico seja fazendo promogdes ou apenas para melhorar sua exposi¢éo



na propria filial. Este pedido é feito desconsiderando o estoque de seguranca do produto e tem
como objetivo principal aumentar a rentabilidade de um produto.

4.4.3. Conceitos gerenciais utilizados no abastecimento

Antes de iniciar a descri¢cdo dos fluxos internos € primordial entender dois conceitos
que para a diretoria sdo a base de todo o processo logistico da organizacdo. S&o eles: estoque
padrdo (EP) e logistica de abastecimento eficiente (LAE).

Estoque padrdo ¢ a quantidade calculada de um produto que garante que 0 mesmo nao
falte ou sobre na loja em um periodo pré-estabelecido. Essa garantia € dada por uma margem de
segurancga ou percentual de reposicdo, que determina a quantidade méxima e minima que o
produto pode atingir em loja. Na fundamentacdo teérica apresentada neste trabalho podemos
entender esse conceito como um estoque de seguranga. Um processo automatizado como esse
evita possiveis erros operacionais. Existem algumas regras para o estabelecimento ou o ajuste de

um EP de um item conforme é mostrado a seguir:

1. O célculo é realizado com base no nimero de unidades vendidas por dia de
um produto. Para se obter esse nimero o responsavel pelo cadastramento
da informacdo analisa o relatorio ABC de vendas de um periodo

representativo como os ultimos 70 ou 90 dias.

2. De posse do numero anterior, multiplica-o pelo periodo estabelecido por
loja do giro de estoque. Por exemplo, podemos considerar para fins

didaticos um giro de estoque de 10 dias.

3. Apos a obtencdo do EP cadastra-se um percentual de reposicdo em que 0

sistema ira efetuar o pedido automatico.

Um exemplo seria 0 produto x que vende 2 unidades/dia. Sabendo que o giro de
estoque do item séo 10 dias, o estoque padrdo calculado seria igual a 20, ou seja, 2 multiplicado
por 10. Logo em seguida cabe ao responsavel pelo cadastramento do EP analisar a necessidade
do percentual de reposicéo do item.



Um elemento importante do EP é a reposicdo automatica. A reposi¢do automatica é o
disparo automatico feito pelo sistema, sempre que 0 mesmo percebe que o estoque do produto
deve ser reposto. A reposicdo automatica é feita baseada em um percentual definido pela loja

para o produto. Esse percentual varia entre 10% e 90%.

Exemplo, EP igual a 100 unidades. Se o percentual de disparo for definido em 10%, a
reposicdo ocorrera quando o estoque atingir 10 unidades. Se for 80% o percentual de disparo, a

reposicdo ocorrera quando o estoque atingir 80 unidades.

Logistica de abastecimento eficiente (LAE) é o processo de distribuicao, recebimento
e abastecimento que viabiliza a rapidez e a qualidade do recebimento de produtos em loja (CD e
Pontos de Venda) na frequéncia correta, eliminando estoque de retaguarda. A justificativa para a
adocdo deste conceito € o aperfeicoamento continuo dos processos de distribuicdo, recebimento

e abastecimento da loja.
Para que a LAE funcione sdo necessarios alguns pressupostos:
. Estrutura fisica, de pessoal e de processos adequada das unidades;
. Plataforma e estrutura preparadas para o recebimento;
e  Areade recebimento desobstruida;

. Processos relacionados ao conceito funcionando de forma correta

(digitacdo de notas fiscais, estoque padréo, etc);

e  Organizacédo do horério do pessoal compativel com o recebimento.

A logistica de abastecimento eficiente tem como objetivo otimizar a utilizacdo do

sistema logistico, atendendo plenamente as necessidades das lojas.

4.5 Metodologia e andlise dos dados:

4.5.1 Metodologia:



Na realizacdo deste estudo foi utilizado o método de pesquisa descritiva quantitativa.
Os dados foram coletados através de inquérito pessoal por meio de questionario estruturado em
16 funcionarios, ou seja, perguntas pré-elaboradas, ndo disfarcadas por explicitar seus objetivos.
Foi utilizada a técnica de amostragem devido ao fato de a BLINCLASS possuir 60 funcionarios,

bem como gréficos para demonstrar as respostas obtidas.

4.5.2. Andlise dos dados

Questdo: Idade

1. Idade
mll.16a25
ml1.2.26a35
50% 50% m1.3.36a45

W 1.4.acimade 46

m Naorespondeu

Gréfico: 1
Fonte: autora

Em relagdo a pergunta de nimero 1, observa-se que a faixa etaria que abrange 0s
entrevistados esta entre 16 a 25 anos e 26 a 35 anos..

Questao: Sexo

2. Sexo

m 2.1.feminino
100% m 2.2 Masculino

= Naorespondeu

Gréfico: 2
Fonte: autora

Na pergunta de nimero dois verificou-se que todos os entrevistados sdo do sexo
masculino.



Questdo: Escolaridade completa

3. escolaridade (completa)

Wm3.11°grau
W3.22°%grau
m3.33%grau

100%
M 3.4.posgraduado

M Ndorespondeu

Gréfico: 3
Fonte: autora

Em relagdo a pergunta de numero trés observou-se que todos os entrevistados sdo do
sexo masculino.

Questado: Ocupa cargo de chefia?

4. Ocupa cargo de chefia?

m4.1.5im
50% 50% m4.2.Ndo

m Ndorespondeu

Gréfico: 4
Fonte: autora

Em relacdo a pergunta de nimero quatro, metade dos entrevistados ocupam cargo de

chefia.



Questdo: Acompanha as informacdes de venda para o comprador?

5. Acompanha as informag¢oes de venda para
o comprador?

W5.1Sim
50% 50% m5.2.Ndo

m Naorespondeu

Grafico: 5
Fonte: autora

Na pergunta de numero cinco verificou-se que metade dos entrevistados acompanham
as informagdes de venda para o comprador.

Questdo: Como sédo definidos os niveis de estoque?

6. Como sao definidos os niveis de estoque?

M 6.1. Pedidos fechados
100% M 6.2. PrevisOes de venda

= Naorespondeu

Gréfico: 6
Fonte: autora

Em relacdo a pergunta de nimero seis observou-se que todos os entrevistados definem
0s niveis de estoque através das previsdes de venda.



Questdo: Verifica o giro dos itens de estoque?

7. Verifica o giro dos itens de estoque?

m7.1.5im
100% m7.2.Ndo

M Ndorespondeu

Gréfico: 7
Fonte: autora

Em relacdo a pergunta de numero sete, todos os entrevistados responderam que
verificam o giro dos itens de estoque.

Questao: Caso verifiqgue com qual frequéncia?

8. Caso verifique, com qual frequéncia?

W 8.1.Diaria
W 8.2.Semanal

® 8.3.Quinzenal
50% 50%

W 3.4. Mensal

W 8.5.Eventual

M Ndorespondeu

Gréfico: 8
Fonte: autora

Na pergunta de nimero oito verificou-se que metade dos entrevistados verificam
diariamente o giro dos itens de estoque.



Questdo: Sugere promocdes em fungdo do giro de estoque?

9. Sugere promog¢oes em fungao do giro de
estoque?

m39.1.5im
50% 50% m9.2.Ndo

M Ndorespondeu

Gréfico: 9
Fonte: autora

Em relac&o a pergunta de nimero 9 observou-se que metade dos entrevistados sugerem
promogcdes em funcao do giro de estoque.

Questdo: Suas sugestdes sdo consideradas pela geréncia?

10. Sua sugestoes sao consideradas pela
geréncia?

m10.1.5im
100% B 10.2.Nio

M Ndorespondeu

Gréfico: 10
Fonte: autora

Em relacdo a pergunta de nimero 10, todos os entrevistados tem suas sugestdes
consideradas pela geréncia.



Questdo: O meio de comunicacéo das suas sugestoes €:

11. O meio de comunicag¢ao das suas
sugestoes é:

W 11.1. Pessoal
100% m11.2.Viasistema

= Naorespondeu

Gréfico: 11
Fonte: autora

Na pergunta de numero 11 verificou-se que 0 meio de comunicacgdo usado por todos o0s
entrevistados para sugestdes é pessoal.

Questdo: Quanto as quantidades de estoque é satisfatoria a sua demanda:

12. Quanto as quantidades de estoque: é
satisfatdriaa sua demanda:

W 12.1. Completamente satisfeito
| 12.2.Satisfeito
m 12.3. Parcialmente satisfeito

100%

W 12.4. Insatisfeito

m 12.5.Completamente
insatisfeito

Gréfico: 12
Fonte: autora

Em relacdo a pergunta de numero 12 observou-se que todos os entrevistados
consideram-se satisfeitos com a quantidade de estoque.



Questdo: Vocé avalia o sistema de informacbes e registro dos produtos de facil
compreensao, confiavel?

13. Vocé avalia o sistema de informacgoes e
registro dos produtos, de facil
compreensao, confiavel?

W13.1.5im

m13.2.Na
100% 13.2.Nao

Ndo respondeu

Gréfico: 13
Fonte: autora

Em relacdo a pergunta de nimero 13, todos os entrevistados avaliam o sistema de
registro dos produtos como sendo de facil compreensao, confiavel.

Questdo: A atual forma de distribuicdo entre fabrica e lojas € satisfatoria?

14. A atual forma de distribui¢ao entre
fabrica e lojas é satisfatoria?

H14.1.5im

0,
100% ®14.2.Nio

Ndo respondeu

Gréfico: 14
Fonte: autora

Na pergunta de numero 14 verificou-se que todos os entrevistados consideram
satisfatoria a atual forma de distribuigdo entre fabrica e lojas.



5. CONSIDERACOES FINAIS

A BLINCLASS considera como oportunidade a exportacdo de seus produtos e o
surgimento de novos nichos de mercado em virtude das mudancas comportamentais téo
aceleradas num mundo globalizado. E como ameaca: produtos importados, empresas informais
com baixo custo, grandes empresas que possuem incentivos fiscais que baixam o custo de seus
produtos, permitindo assim precos baixos em relacdo a BLINCLASS. Assim também se faz
necessaria pontualidade no atendimento e abastecimento, como o0 gerenciamento das
informagdes provenientes destes processos. Para torna-la mais competitiva, agregando valor na

conceitualizacdo de sua marca e preferéncia de seus produtos.

Para aprimorar ainda mais a identificacdo do perfil de seus clientes, a empresa
comprou e esta instalando um CRM, Customer Relationship Management, que € um sistema
integrado de gestdo com foco no cliente, constituido por um conjunto de procedimentos e
processos organizados e integrados num modelo de gestdo de negdcios. O objetivo desse
software € auxiliar a organizacdo a identificar e fidelizar clientes, procurando atingir a satisfacao

total de seus clientes, através do melhor entendimento de seus desejos e necessidades.

A BLINCLASS esta comecando a utilizar alguns conceitos da resposta eficiente ao
consumidor. A organizacdo ja trabalha com algumas ferramentas do ECR entre elas: a reposi¢do

eficiente, a padronizacéo por meio de codigos de barras e o EDI.

A reposicdo eficiente é feito com base na reposicdo de produtos com base em um
processo automatizado que tem como base o cadastramento de um estoque de seguranca,
denominado pela empresa como estoque padréo.

O cadigo de barras ja é amplamente utilizado pela empresa ha varios anos.

A tecnologia do EDI ja esta sendo implementada pela empresa. Neste momento apenas
1% dos fornecedores trabalham com essa solucédo, entretanto ja existem parcerias com outros

fornecedores com o intuito de aumentar esse nimero.
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Apéndice A: Questionario — Expedicao

1. Idade 100
1.1.16a25 50
1.2.26a35 50
1.3.36 a 45 0
1.4. acima de 46 0
N&o respondeu 0
2. Sexo 100
2.1. feminino 0
2.2 Masculino 100
N&o respondeu 0
3. escolaridade (completa) 100
3.11°%grau 0
3.2 2° grau 100
3.3 3° grau 0
3.4.p6s graduado 0
N&o respondeu 0
4. Ocupa cargo de chefia? 100
4.1. Sim 50
4.2. Nao 50
N&o respondeu 0
5. Acompanha as informac6es de venda para o comprador? 100
5.1 Sim 50
5.2. Nao 50
N&o respondeu 0
6. Como sao definidos os niveis de estoque? 100
6.1. Pedidos fechados 0
6.2. Previsbes de venda 100
N&o respondeu 0
7. Verifica o giro dos itens de estoque? 100
7.1. Sim 100
7.2. Nao 0
N&o respondeu 0
8. Caso verifigue, com qual frequéncia? 100
8.1. Diaria 50
8.2. Semanal 50
8.3. Quinzenal 0
8.4. Mensal 0
8.5. Eventual 0
N&o respondeu 0
9. Sugere promo¢des em fungdo do giro de estoque? 100
9.1. Sim 50




9.2. Nao 50
N&o respondeu 0
10. Sua sugestdes sao consideradas pela geréncia? 100
10.1. Sim 100
10.2. Ndo 0
N&o respondeu 0
11. O meio de comunicacao das suas sugestdes é: 100
11.1. Pessoal 100
11.2. Via sistema 0
N&o respondeu 0
12. Quanto as quantidades de estogue: é satisfatéria a sua demanda: 100
12.1. Completamente satisfeito 0
12.2. Satisfeito 100
12.3. Parcialmente satisfeito 0
12.4. Insatisfeito 0
12.5. Completamente insatisfeito 0
N&o respondeu 0
13. Vocé avalia o sistema de informacdes e registro dos produtos, de facil compreensao,

confiavel? 100
13.1. Sim 100
13.2. Ndo 0
N&o respondeu 0
14. A atual forma de distribuicdo entre fabrica e lojas é satisfatéria? 100
14.1. Sim 100
14.2. Ndo 0
N&o respondeu 0




Apéndice B: Questionario — Compras

1. Idade 100
1.1.16a25 0
1.2.26a35 0
1.3.36 a 45 100
1.4. acima de 46 0
N&o respondeu 0
2. Sexo 100
2.1. Feminino 0
2.2 Masculino 100
N&o respondeu 0
3. escolaridade (completa) 100
3.1 1° grau 0
3.2 2°grau 0
3.33°grau 100
3.4.p6s graduado 0
N&o respondeu 0
4. Ocupa cargo de chefia? 100
4.1. Sim 100
4.2. Nao 0
Nao respondeu 0
5. Compra todos os tipos de itens? 100
5.1. Sim 100
5.2. Nao 0
N&ao respondeu 0
6. Se ndo, quais? 100
6.1. Aviamentos 0
6.2. Tecidos 0
6.3. Acessorios 0
6.4. Servicos terceirizados (Faccgdes) 0
N&o respondeu 100
7. O critério na escolha dos itens a ser comprados, considera a sugestao dos vendedores? 100
7.1. Sim 100
7.2. Nao 0
N&o respondeu 0
8. O critério na escolha dos itens a ser comprados, considera as proprias pesquisas? 100
8.1. Sim 100
8.2. Nao 0
N&o respondeu 0
9. O critério na escolha dos itens a ser comprados, considera a sugestao dos fornecedores? 100




9.1. Sim 50
9.2. Nao 0
N&o respondeu 50
10. O critério na escolha dos itens a ser comprados, considera a sugestéo dos consultores de moda? 100
10.1. Sim 50
10.2. Ndo 0
N&o respondeu 50
11. Os pedidos a fornecedores séo: 100
11.1. Individualizados por loja 0
11.2. Consolidados por tipo de produto 100
11.3. Consolidados por tipo de cliente 0
N&o respondeu 0
12. Baseado nos resultados de suas compras, considera que os clientes séo, principalmente

eventuais? 100
12.1. Sim 100
12.2. Ndo 0
N&o respondeu 0
13. Verifica a rotatividade dos itens semanalmente? 100
13.1. Sim 100
13.2. Ndo 0
N&o respondeu 0
14. Verifica a rotatividade dos itens quinzenalmente? 100
14.1. Sim 50
14.2. Ndo 0
N&o respondeu 50




Apéndice C: Questionario — Lojas

1. Idade 100
1.1.16a 25 54,5
1.2.26a35 36,4
1.3.36 a 45 9,09
1.4. acima de 46 0
N&o respondeu 0
2. Sexo 100
2.1. Feminino 90,9
2.2 Masculino 9,09
N&o respondeu 0
3. escolaridade (completa) 100
3.1 1° grau 0
3.2 2°grau 72,7
3.33°grau 27,3
3.4.p6s graduado 0
N&o respondeu 0
4. Ocupa cargo de chefia? 100
4.1. Sim 27,3
4.2. Nao 72,7
Nao respondeu 0
5. Recebe informag8es dos clientes sobre produtos que deveriam ser comercializados? 100
5.1. Sim 100
5.2. Nao 0
N&o respondeu 0
6. Possui ou tem acesso ao cadastro atualizado de todos os clientes com os quais tem contato? 100
6.1. Sim 100
6.2. Nao 0
N&o respondeu 0
7. Ao manter contato com seus clientes prefere os que estdo sempre comprando? 100
7.1. Sim 54,5
7.2. Nao 0
N&o respondeu 45,5
8. Ao manter contato com seus clientes prefere os que possuem maior valor por compra? 100
8.1. Sim 18,2
8.2. Nao 0
N&o respondeu 81,8
9. Ao manter contato com seus clientes tem algum critério definido? 100
9.1. Sim 0
9.2. Nao 45,5




N&o respondeu 54,5
10. A frequéncia nos contatos com clientes é: 100
10.1. Diéria 45,5
10.2. Semanal 27,3
10.3. Quinzenal 18,2
10.4. Mensal 0
10.5. Eventual 0
N&o respondeu 9,09
11. As preferéncias dos clientes séo consideradas pelos compradores? 100
11.1. Sim 100
11.2. Ndo 0
N&o respondeu 0
12. Sua loja utiliza o telefone para fazer pedidos a fabrica e fornecedores parceiros? 100
12.1. Sim 63,6
12.2. Ndo 0
N&o respondeu 36,4
13. Sua loja utiliza o fax para fazer pedidos a fabrica e fornecedores parceiros? 100
13.1. Sim 9,09
13.2. Ndo 0
N&o respondeu 90,9
14. Sua loja utiliza o e-mail para fazer pedidos a fabrica e fornecedores parceiros? 100
14.1. Sim 36,4
14.2. Ndo 0
N&o respondeu 63,6
15. Sua loja utiliza representantes para fazer pedidos a fabrica e fornecedores parceiros? 100
15.1. Sim 18,2
15.2. Nao 0
N&o respondeu 81,8
16. Favor indicar o grau de satisfacdo no que se refere a pontualidade na entrega 100
16.1. Completamente Satisfeito 0
16.2. Satisfeito 27,3
16.3. Parcialmente satisfeito 72,7
16.4. Insatisfeito 0
16.5. Completamente insatisfeito 0
N&o respondeu 0




