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ERRATA

Por problemas de impressio, nfio foi anexado o grafico da pagina 92, apresentado

abaixo:
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1. Introducgéo

A ABC ¢ uma empresa que compde termoplasticos de engenharia', sendo que o
mercado que atende necessita cada vez mais de novos produtos para suprir as suas
necessidades. A empresa dedica muitos esforgos para o desenvolvimento de novos conceitos
que possam utilizar seus produtos, em todos os segmentos de mercado, ¢ com isto, ha a

necessidade de desenvolvimento de novos produtos também.

Como pode-se perceber, cada vez mais a empresa aumenta a quantidade de
produtos produzidos. Atualmente surge entfio o problema de produtividade, custos altos e
flexibilidade. Serda mesmo vidvel esta variedade enorme de produtos para atender as

necessidades do mercado?

Este trabalho tem o intuito de responder esta pergunta e muitas outras, através de
um diagnéstico da empresa, sua manufatura e linha de produtos. Assim encontrar a resposta

para este problema que comeca a afligir toda a empresa, desde a 4rea comercial até a

manufatura.

Para isto, serd desenvolvido um sistema de racionalizagfio de produtos devido ao

v 2 - . . 3 "
grande nimero de grades” existentes nas diversas linhas de produtos’ da empresa. Assim
como também o desenvolvimento de outros estudos que auxiliem a resolugfio do problema

encontrado.

! termopl4sticos de engenharia (ou simplesmente pldsticos de engenharia): classificagiio mercadolégica com a
finalidade de diferenciar os termoplasticos que possuem maiores combinages de propriedades mecénicas e
térmicas ou simplesmente performance maior, conseqlientemente maior prego, dos que possuem um desempenho
inferior. Assim, o mercado de plasticos ¢ divididos em trés grupos: commodities, plasticos de engenharia ¢ de alia
performance (HPP). (Ver grafico em anexo)

2 grade € a denominagio de uma formulagio especifica de um determinado material, no caso, de termoplasticos,
que possui propriedades quimicas, fisicas, mecénicas e 6pticas especificas, € por isso recebe uma denominagiio
diferente.

¥ linhas de produtos € a denominagéo para as familias de produtos ou termoplasticos, como por exemplo LABC
que € um policarbonato (PC). J4 os grades podem ser LABC 143, que € um PC com propriedades 6pticas dentre
os diversos grades existentes de LABC.,
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2. A empresa

2.1 Introdugio

Para que possamos compreender muito bem os problemas existentes na empresa a
ser estudada, € muito importante que seja realizada uma descrigiio da mesma, seus objetivos,

produtos, mercado, clientes e a organizagdio. Vamos comecar descrevendo um pouco da

empresa.

A empresa referida ¢ a ABC; responsdvel por produzir termoplésticos de
engenharia no Brasil e na América do Sul. Os produtos comercializados podem ser compostos

em sua planta componedora. Por motivos de seguranga resolvi néio publicar a verdadeira razsio

social da empresa referida.

2.2 Os produtos da empresa

Como ja foi dito anteriormente, assim como também a antiga razdio social

mostrava, a ABC é uma empresa que produz e comercializa plasticos de engenharia.
Os produtos ou familias de produtos da empresa sdo:

* NABC: principal produto da companhia. constitui-se de uma blenda* de
polidxido de fenileno e poliestireno (PPO/PS). Sua produgio nacional iniciou-

se em 1985, junto com a linha 1.

¢ GABC: blenda de poliéxido de fenileno e poliamida (PPO/PA), sendo que sua

produg@o nacional iniciou-se em 1990, juntamente com a linha 2,

¢ LABC: policarbonato (PC), sendo que sua produgdo nacional iniciou-se em

1985 junto com a linha 1.

¢ VABC: familia de poliésteres termoplésticos, principalmente o polibutileno

tereftalato (PBT). Sua produgfio nacional iniciou-se em 1991.

* blenda vem do inglés blend que significa a mistura de dois termoplésticos.



XABC: blenda de policarbonato e poliéster termoplastico (PC/PBT ou
PC/PET), desenvolvido para atender as exigéncias dos novos conceitos da

industria automobilistica mundial na fabricagfio de pegas internas e externas.

CABC: acrilonitrila butadieno estireno (ABS). Sua produgdio ¢ nacional e

iniciou-se em setembro de 1995,
CABC FV: acrilonitrila butadieno estireno com fibra de vidro (ABS FV).

COABC: blenda de acrilonitrila butadieno estireno c¢om policarbonato

{ABS/PC). Sua produgio € nacional e foi iniciada em 1988.

Além destes, a ABC pode importar diversos outros materiais , mas que

praticamente néo estdo sendo comercializados atualmente devido a falta de aplicagdes que

utilizem estes tipos de materiais, além do baixo volume ¢ do alto custo. Estes materiais sfo:

+ SABC: polissulfeto de fenileno (PPS), que apesar de ter sido polimerizado pela

primeira vez em 1948, o PPS comecou a ser comercializado somente em 1988.

+ UABC: poliéter-imida

+ AABC: chapa de polipropileno reforgada com fibra de vidro.

2.3 Andlise organizacional

Para estudarmos a andlise organizacional da empresa € necessario observar as

seguintes caracteristicas:

0

¢

¢

ambiente;
objetivo;
estratégia;
estrutura;

comportamento.



2.3.1 Ambiente

O primeiro aspecto importante para entendermos a organizagio da empresa é o

ambiente, pois poderemos saber como estd o seu mercado e suas tendéncias.

O ambiente em que a ABC estd inserido é o mercado de plasticos de engenharia,
que cada vez mais vem assumindo um papel importante nas aplicages em automéveis € na

industria em geral.

Atualmente neste mercado estd ocorrendo uma repetico dos EUA e Europa no
passado. As aplicagGes que antigamente eram produzidas em metais e plasticos commodities
estdio sendo substituidos pelas vantagens dos plasticos de engenharia. Desta forma surge uma
intensa disputa entre os produtores de plasticos de engenharia para conseguir absorver este

nicho de mercado.

2.3.2 Objetivo

O objetivo da empresa € atuar ativamente no processo de difusdo do plastico de
engenharia, contribuindo tecnologicamente com novos produtos e processos que possam
auxiliar as aplicacdes de plasticos de engenharia na indistria e, consequentemente, aumentar

as vendas dos seus produtos e aumentar a participagfo no mercado em que atua.

Para tanto, a empresa devera produzir, desenvolver e comercializar os plasticos de
engenharia na América do Sul. Também devera dar assisténcia e suporte técnico as empresas
tanto no Brasil como na América do Sul. Além disso devera desenvolver os mercados de
plasticos de engenharia para se tornar lider no segmento de pldsticos de engenharia da

América do Sul.

2.3.3 Estratégia

A empresa ¢ orientada para o mercado’, que possui as seguintes caracteristicas:

* Kotler, Philip - Administragéio de Marketing: andlise, planejamento, implementagdo e controle - 4 ed. Sio
Paulo: Atlas, 1994,
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* identificar as necessidades dos seus clientes;

* acompanhar ¢ desenvolver as aplicagdes que satisfagam essas necessidades

junto aos clientes;

* nacionalizar aplicagdes junto aos clientes multinacionais que estfio

nacionalizando seus produtos;

* desenvolver novos materiais que consigam satisfazer as necessidades dos

clientes que ndo foram atendidas;

* desenvolver novos processos de transformagfio de pldsticos, assim como

aperfeigoar as tecnologias dos processos existentes.

No segundo item acompanhamento e desenvolvimento de aplicacbes junto aos
clientes, a empresa procura suportar todo o projeto de um produto, acompanhando e

oferecendo suporte técnico nas seguintes fases:
o fase de concepgdo da aplicagio;
* confeccdo do molde;
e testes iniciais;
* ajustes finos finais, até a produgio entrar em regime regular.

Este acompanhamento ¢ realizado tanto no usuario final da peca como também
dos moldadores , que na maioria das vezes ndo serdio os usudrios finais, € que somente

produzem as pecas para os clientes finais (servigo terceirizado).

Esta filosofia de atuagdo no mercado é bem exemplificada pela seguinte figura

que ¢é facilmente identificada no dia-a-dia da empresa:

F Y
r

Usuario Final » Moldador

Bouer, Gregério - Gestdo estratégica com classe... (apostila)
Siqueira, Anténio Carlos Barroso de - Marketing industrial - Fundamentos para a agdo “business to business” -
580 Paulo - Atlas: 1992,
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Figura .2.12.2 Filosofia de trabalho da companhia

2.3.4 Estrutura

Nesta estrutura existem poucos niveis hierarquicos, que possibilita uma fluidez

muito grande na comunicagdo entre as pessoas e durante os projetos de novas aplicagdes ou

produtos.

Um tdpico importante a enfatizar é que, como a empresa ¢ orientada para o
marketing, apresenta departamentos de Vendas e de Marketing independentes entre si. O
departamento de Vendas cuida de manter o bom relacionamento com os clientes, obter
informag®es sobre o mercado, fazer substitui¢iio de materiais dos concorrentes ou identificar
novas aplicagBes a serem desenvolvidas. O departamento de Marketing é responsavel por
cuidar dos mercados industrial e automotivo, ou das linhas de produtos; especificages de
normas técnicas, proje¢des e pesquisas de mercado que auxiliam nos planejamentos

estratégicos da empresa, especificagdes de produtos e desenvolvimentos de novos conceitos.

Além disso, a empresa divide o mercado por segmentos e nfic por produtos
(NABC, LABC ..)), para poder ataci-lo melhor, como por exemplo: interior e exterior de
automdgvel, eletro-eletrdnica, computadores, disjuntores, conectores, e outros; que serdo

abordados posteriormente.

Outro ponto importante ¢ o organograma da empresa, que como poderemos

observar € bastante enxuto. (Veja em anexo).

2.3.5 Comportamento

O comportamento da empresa pode ser dividido em:;
= comportamento externo;
= comportamento interno.

Como a empresa ¢ orientada para o mercado, o comportamento externo &

caracterizado pela presenca constante dos funcionarios da ABC junto aos clientes, fazendo
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visitas, testes de materiais, processos, desenvolvimento de novos conceitos e apresentagdes

diversas.

Ja& o comportamento interno € caracterizado pela liberdade com que as
informacdes circulam, assim como também as pessoas, sem se prender a niveis hierarquicos,
sendo que boa parte das informagdes sfio transmitidas tanto no nivel informal (conversas),

como pelo XPOST®, além das reunides periédicas existentes, como por exemplo:
¢ Reunibes de Marketing e Vendas;
o QMI: Quick Market Inteiligence;
® além das reunides setoriais.

Nas ReuniGes de Marketing ¢ Vendas sdo abordados assuntos principalmente
referentes & 4rea comercial, como estratégias de negécios, planejamentos, estudos sobre os
clientes ¢ concorrentes, estudos sobre os pregos e market share’ dos materiais e outros

assuntos diversos. Estas reunides sdo realizadas mensalmente.

Nas QMUI’s séo abordados assuntos cujas discussdes sejam mais rapidas, como por
exemplo os problemas existentes tanto na drea comercial e principalmente na produgdo. Estas

reunides geralmente sdo realizadas quinzenalmente.

Nas reuniGes setoriais sdo abordados tépicos referentes ao setor em especifico,

como determinados estudos, planejamentos e estratégias setoriais.

Através destas reunifes periddicas, a empresa possibilita que os problemas sejam
discutidos, e que os projetos possam desenvolver-se melhor, diminuindo o seu tempo de
conclusdo e o numero de falhas. Isto porque a drea comercial ¢ a manufatura podem se

comunicar muito bem através deste canal de comunicacgo.

2.4 O estagio

O estagio estd sendo desenvolvido no departamento de marketing da ABC, na

fungio de acompanhar, aprender e ajudar o desenvolvimento de mercado com o objetivo de

¢ XPOST é um correio eletrdnico no qual todos os funciondrios da empresa possuem wma caixa postal onde sdo

armazenadas as mensagens enviadas pelas outras pessoas. O interessante é que este correio eletrnico funciona

ON LINE, mesmo entre Sdo Paulo, onde se situa o escritorio comercial,e a fabrica de composicfio de matetiais.
” market share é o termo em inglés utilizado para denominar a participagfio de mercado de uma empresa.
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treinar o estagidrio para que posteriormente possa atuar como um especialista em

desenvolvimento de mercado.

O especialista em desenvolvimento de mercado deve perceber novas
oportunidades de utilizagdo dos plasticos de engenharia comercializados pela empresa em
novas aplicagdes ou até mesmo em aplicagbes que utilizem outros materiais, ou seja,

substitui¢io de material,

Depois de perceber esta oportunidade de utilizagdo dos produtos, o especialista em
mercado deverd mostrar para o cliente as vantagens de utilizagdo dos plésticos de engenharia,
como por exemplo a diminuigdo de custos através da mudanga de processo de fabricagfo, de
operagOes secundarias, de diminui¢dio no tempo de ciclo da pega, de diminuigio de massa da

peca, de comprovagdo de conformidade técnica do material através de testes, laudos técnicos,

ete.

Assim, o especialista em mercado devera descobrir o material mais adequado para
a aplicagdo, descobrir informacgdes de que o custo total da aplicagio serd menor ou solugdes

técnicas mais adequadas sobre o processo e operagdes secundarias.

Além da fungfio em marketing, procurou-se monitorar os sistemas de informagéo

do setor de marketing, assim como descobrir melhorias no mesmo.

Também foram desenvolvidas algumas pesquisas de mercado para realizar alguns
estudos mercadoldgicos com o objetivo de focalizar os esforgos a serem dispendidos pelos
recursos humanos da empresa. Desta forma também foram realizadas apresentacSes setoriais,

assim como também para a diretoria e geréncia.

2.5 O problema

No final de 1995 (ano passado), foi feito um levantamento sobre a quantidade de
materiais que estavam sendo fabricados de acordo com o pessoal de produgio, pois estavam
apontando a existéncia de muitos grades de material que nfo estavam sendo produtivos para a
empresa, dificultando a produgfio, diminuindo a produtividade, aumentando os custos

industriais de produgéo e consequentemente diminuindo os lucros.
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Com isso, a 4rea de marketing, fez um levantamento dos grades de material que
possuiam uma margem de contribuicio® menor que 25% e cuja produgdo era inferior 4 500
kg/més. Este foi o critério utilizado para realizar a racionalizagio dos grades de produtos,

sendo que na grande maioria, os produtos que foram selecionados néo foram racionalizados.

Desta maneira, a 4drea de marketing percebeu que a racionalizagio dos produtos é
um item muito importante para o futuro da empresa, sendo que devem ser considerados
inimeros fatores tanto da producio, quanto da contabilidade, custos, assim como também as

estratégias da empresa. Por isso, foi recomendado fazer um estudo detalhado sobre

racionalizagfio da linha de produtos.

2.6 O tema

Considerando o problema levantado, o tema do trabalho de formatura foi a

racionalizago da linha de produtos.

O objetivo deste trabalho ¢ desenvolver um critério para racionalizacio de
produtos para a ABC, fazendo uma reformulagdo do planc de marketing que objetivard a
mudanca do mix de produgéio e redugdo do ntimero de itens, que devera ter como resultado a

elevagéio da produtividade ¢ da margem de contribui¢do.

Através deste trabalho serd possivel determinar se um determinado grade de um
produto € vantajoso existir ou nfio para a empresa, além da mudanga no critério de entrada e
saida de produtos que poderd continuar a racionalizagdo de produtos, evitando a excessivo

numero de produtos que existentes atualmente.

Apesar da necessidade de se realizar uma racionaliza¢3o de produtos, realizaremos
um diagndstico na empresa, tanto na manufatura como em sua linha de produtos para que

possamos identificar se este € o Unico problema e quais as reais necessidades da empresa.

¥ Margem de contribuigiio = Preco de Venda - Custos Varidveis , equacdo utilizada pela ABC,
Preco de Venda
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Capitulo 3

Método
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3. Método de trabalho

3.1 Introducio

E muito importante que seja descrito o método de trabalho para que possamos

analisa-lo com uma visio mais global, procurando verificar se as etapas do trabalho possuem

uma seqiiéncia que consiga diagnosticar a empresa, encontrar os problemas, resolvé-los e

propor algumas melhorias ou investimentos posteriores.

3.2 O método

O método de trabalho sera o seguinte:

Defini¢ao do negdcio

Analise do mercado de plasticos de engenharia

1

Diagnéstico da empresa

Diagnostico da linha de produtos

h 4

Diagnéstico da manufatura

!

Analise dos problemas encontrados

b

Planejamento das acoes

b 4

Acdes propriamente ditas

w

Propostas de melhoria

:

Critério de entrada e saida de produtos
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Figura 3.1 - Fluxograma do método de trabalho utilizado

Pode-se verificar que o método de trabalho abrange as necessidades descritas na
introdugéo deste capitulo.
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Capitulo 4
Definicio do Negocio
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4. Definicio do negocio

4.1 Introducio

Neste capitulo serd analisado mais profundamente a empresa ABC. Sua defini¢io
¢ imprescindivel para que possamos entender muito bem o negécio da ABC e depois
podermos identificar seus problemas. Para isto, serd utilizade o método de marketing de

desenvolvimento/ defini¢fio do negéceio da apostila do prof. Floriano Amaral Gurgel’.

4.2 Estudo de Mercado

4.2.1 Analise Setorial

Através da andlise setorial poderemos ampliar o conhecimento sobre o

desempenho agregado de um setor especifico da macro economia.

Quanto aos setores produtivos, podemos classificar a empresa como setores
primario (agricultura, pesca, pecudria, extragio e mineragfio), secundario (industria e
construgdo) e tercirio (servigos), sendo que a ABC € uma empresa do setor secundario pois
compde e desenvolve os pléasticos de engenharia e os comercializa. Ndo podemos esquecer
que a ABC oferece um valor agregado ao seu produto para mostrar seu marketing orientado
para o mercado, sendo que se compde de assisténcia técnica com relacdio a seus produtos € aos
processos de transformagdo dos mesmos. Além disso, procura-se desenvolver novos produtos
e conceitos junto aos clientes. Apesar de todo esse plus a mais em termos de servigos que a
empresa oferece, nfio é considerada uma empresa de servigos propriamente dita, pois
comercializa os produtos com um valor agregado em servigos. Isto acontece pois as empresas
ndo sdo somente produtoras ou de servigos. A diferenca na classificagéo € sutil e pode muitas

vezes ser confundida.

K Gurgel, Floriano Amaral - Reprofuturo 3 - Marketing de Desenvolvimento (apostila) - FCAV - 1995,
Gurgel, Floriano Amaral - Reprofuturo - O Reprojeto do Futuro (apostila) - FCAV - 1995.
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Outra classificagfo que podemos fazer ¢ quanto ao sub-setor da economia em que
a empresa esta inserida, sendo que a ABC encontra-se no sub-setor de bens de consumo
corrente. Isto porque seus produtos sdo matéria-prima para os mais diversos tipos de industria,

desde a automobilistica até os produtores de ecletrodomésticos, televisores, bombas,

disjuntores, € outros.

Além disso, como a ABC produz plasticos de engenharia, pertence 3 divisdo
petroquimica da economia, que ¢ uma divisdo que estd em constante crescimento,

principalmente a sub-divisio de plasticos. Por isso, ¢ muito importante a analise da demanda

deste setor.

4.2.2 Anailise da Demanda

Através da andlise de demanda do mercado e de cada uma das familias de
produtos comercializados pela ABC poderemos projetar as necessidades em termos de
quantidade de produtos produzidas num horizonte médio de aproximadamente de 5 (cinco)
anos. Pode-se identificar a necessidade de aumentar a capacidade fabril para que se possa

atingir os objetivos da empresa, como a manutengfio ou aumento de market share.
Podemos identificar dois tipos de andlises de demanda que a ABC realiza:

e anilise de demanda do mercado, ¢ consequentemente de cada uma das linhas

de produtos que a ABC produz ;
¢ analise das vendas da ABC, e de cada uma de suas linhas de produtos.

Quanto a analise de demanda do mercado, a ABC procura informagdes no
mercado, principalmente através da experiéncia de seu grupo comercial, assim como também

através de informagdes de seus competidores.

Com isso, a ABC procura fazer projecSes da demanda do mercado de plasticos de
engenharia, a partir da proje¢io de demanda de cada uma de suas linhas de produtos.
Geralmente estas proje¢des de demanda sdo realizadas no final de cada ano ou no inicio, para

que se consiga fazer o planejamento anual da empresa.

Quanto a andlise das vendas, a empresa procura fazer proje¢des mensais e anuais;

que sdo obtidas através da projecio de cada aplicagfo. Depois soma-se a valor de todas as
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aplicagdes de um mesmo produto ¢ obtém-se sua projecfo, tanto para o ano corrente quanto
para os préximos anos. Esta projecéo de cada aplicagfo é feita através do feeling de sua area
comercial, que obtém informagdes junto aos clientes de suas produgdes futuras e
consequentemente de seu consumo. E analisado também a taxa de crescimento do mercado e
verificado se estd coerente com o esperado, ji4 que todos t€m uma boa idéia de como se

comportam os mercados.

Em ambos os casos nfo ¢ utilizado nenhuma ferramenta estatistica para a obtengio

das analises de demanda.

Um outro estudo ¢ realizado pela DATAMARK, que procura desenvolvé-lo com
base no mercado industrial brasileiro para a obteng¢do de dados sobre o mercado de plasticos

de engenharia.

Analisando a ultima pesquisa realizada pela DATAMARK em 1995, com a base

de dados referentes 4 1994, podemos verificar a utilizagdo do seguinte método:

= A DATAMARK coleta dados sobre a produgéo de plasticos de engenharia nos
ultimos anos, assim como também dos mercados finais de consumo dos

pléasticos de engenharia.

= A projecdo da demanda dos plasticos de engenharia, é considerada dependente
dos seus mercados finais, portanto € imprescindivel entender a projegéo dos

mercados finais.

= Apds coletar os dados histéricos sobre os mercados finais, A DATAMARK
consolida os dados sendo que o mercado de 1994 é considerado 100, e obtém-
se todos os valores das séries historicas com relagdo a 1994. Depois cria-se um
mercado ficticio, no qual é feita uma meédia de todos os mercados finais com
base em 1994, de cada ano, para a obtengo da série historica deste mercado
ficticio. E realizada entfio uma correlagio do mercado ficticio com cada um
dos mercados finais, sendo que as curvas que possuem correlagéio acima de 0,7
sdo ajustadas através da curva do mercado ficticio. Os demais mercados

permanecem como de origem.

= Com a apurag¢fo dos dados dos mercados finais, € feita uma relacfio percentual

dos mercados finais atendidos por cada uma das familias de plasticos de
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engenharia, ¢ através desta relacgio, é realizada a projeciio da demanda de cada

familia de plasticos de engenharia.

Este estudo realizado pela DATAMARK possui divergéncias significativas com

relacéio aos dados internos da ABC. Por isso, este estudo nfio € muito utilizado.

Chegamos a conclusio de que ambas as projecdes ndo sdo satisfatérias pois os
métodos empregados néo sfio muito confidveis. Portanto decidi empregar um outro método.
Este método consiste em identificar uma varidvel independente (por exemplo PIB, Balanga
Comercial, PIB per capita, € outras) no mercado que se correlacione com as séries histéricas
do mercado que estd se projetando e projetar, da melhor maneira possivel, as demandas

através das variaveis independentes.

4.2.2.1 Método de Andlise de Demanda

O método utilizado consiste em ;
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Correlacio

v

Identificacio da meihor variavel independente

L 4

Regressio linear simples

v

Intervalos de confian¢a para as regressoes lineares

Analise de variancia

v

Regressio polinomial

l

Identifica¢io do melhor polinémio de 2° grau

v

Analise de melhoria

.4

Determinacio da melhor equacao

Y

Projecio da demanda

l

Analise macroeconémica

!

Comparacao entre a analise estatistica e macroeconomica

Figura 4.1 - Fluxograma do método de analise de demanda

4.2.2.1.1 Dados coletados

Os dados que serde utilizados na projecio de demanda que serd realizada,
foram coletados em diversas fontes. E muito importante ressaltar que a grande maioria dos

dados sobre o mercado brasileiro ndo é consolidada, sendo portanto dificil de ser encontrada.
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Por isto, foi realizada uma pesquisa muiio demorada, utilizando-se inimeras fontes, para gue

se encontrasse 0s dados necessarios.

segmentos de mercados de plasticos de engenharia, além da fonte respectiva.

Abaixo estarfio relacionados os dados obtidos com relagdo a cada um dos

. W P i
i\}:‘ﬁteriai Tons

ABS 20241 [20.863 [21.716 [21315 [19.914 [20.151 [23.239 [28.150 [29.341
PA11/12 357|414 [387 342 [348  [374 473 |60 595
PAG 3.839  [3.995 (4267 |4426 [3.957 [4952 [5.742 6678 |7.057
PAG.6 6.740 |7256 [7.777 |7409 |7.260 |6.996 [8.456 [9.986 [10.519
PBT 620 625 |755 |698 l670  |s80  [636 854  |931
e 1543 [1.674 [1.663 1673 [2.010 [2259 [2.941 |4.201 |4.785
PC/ABS 568 |719 |92 682 |40 [se2  |L130 [1.497 [1722
PC/PBT 206 279 [283  |178 23 213 [3es 319|397
PET 0 0 4725 |4724  [10.083 [18.533 [39.524 |71.081 [89.830
POM 3507 [3.485 [3.735 [3580 [3.349 [3.023 [3.488 [3.853 [3.977
PP composto  [22.804 [25.084 [25.491 [23610 [22.515 [23.172 [30.672 [36.481 [39.263
PPO/PS 1610|1512 1699 [1589 [1.466 [1.356 [1.788 [2252 [2.382
PPS 295 258|314 [306  [320 209 [239  [346 353
SAN 2416 2398 [2711 [2453 [2.341 [1.870 [2.047 [2.666 [2.715
f’f’(;)TALvéEé.! 64.746 |68.562 [76.215 72985 |[75.205 |[84.550 |120.743 |168.984 [193.867

Fonte: DATAMARK (Dados em toneladas)

Tabela 4.1 Dados sobre a evolugfio da demanda de pldsticos de engenharia, de 1987 a 1995

Agora, apresentamos os dados referentes as varidveis independentes, suas

proje¢des para os proximos anos e as fontes respectivas.

| ANO | PIB (USS Bilhoes) * | PIB per capita (USS$) *
1987 | 356.627 2.598
1988 | 373.508 2.671
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1407,847 2.866 16,1
1412,961 2.853 10,7
1 433,301 2.946 10,6
| 446,584 2.990 15,3

3.182 13,1
3.435 10,4
3.609

Fontes: ¥ Banco Central do Brasil; ** FGV

Tabela 4.2 - Dados sobre a evolugiio do PIB, PIB per capita e Balanga Comercial do Brasil

Como somente serdo utilizados as projegdes do PIB e da PIB per capita, somente

obtivemos os dados referentes a estas duas variaveis independentes:

Ano  [PIB (USS Bilhdes)  |PIB percapna(USrE} .
199 |s89.301 3710 s
1997 (625,072 3.907
1998 (671,577 4.145
1999 [725,169 4.422
2000 |779,122 4.693
2001 (926,492 4.919

fonte: Revista Macrométrica, junho/95.

Tabela 4.3- Dados sobre as projegdes das varidveis independentes

4.2.2.1.2 Correlagdo

Para verificarmos como uma variavel independente se correlaciona com as séries

historicas do mercado que esta estudando, é necessario determinar o coeficiente de correlagdo

. 10
linear de Pearson " :

' Costa Neto, Pedro Luiz de Oliveira - Estatistica matematica, Ed. Edgard Bliicher, 1977.
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Equagiio 4.1 - Coeficiente de correlagéo linear de Pearson

Este coeficiente ¢ adimensional e varia entre os valores de -1 e +1, portanto seus
valores ndo séo afetados pelas unidades adotadas. Sua interpretagdo é muito simples, o valor
de r = -1 corresponde ao caso de correlagdo linear negativa perfeita; sendo que o valor de r =
+1 corresponde ao caso da correlag@io linear positiva perfeita; o significado dos valores
intermediarios ¢ facilmente percebido. Portanto, quanto maior o valor do coeficiente de
Pearson, maior serd a correlagfo existente entre os dados estudados. Com isso, foi realizado o
caiculo dos coeficientes de correlagio para o mercado de plésticos de engenharia, assim como
também para cada uma das linhas de produgéio que a ABC comercializa: Ndo podemos

esquecer que os graus de liberdade sfo 9, pois possuimos 9 dados.

Yalores do Coeficiente de Correlacio (Mer x Variaveis Independentes

PIB ‘ﬁaianf;a Cemermal __

Mercado total 09508  |-0,3373

‘Mercado de ABS . 08812 |-0,2936
Mercado de PBT 07468 | -0,3504 0,7815 0,6103
Mercado de PC/PBT  [0,7840  |0,0826 0,8026 0,6995
| 10,9601 |-0,3463 0,9667 0,8987
09267 |-0,3218 0,9297 0,9091
09623  |-0,2624 0,9688 0.9021
Mereado de PPO/PA 10,9251 |-0,6047 0,9235 0,8812

Tabela 4.4 - Valores do coeficiente de correlagiio linear de Pearson entre o mercado e as varidveis
independentes
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Analisando os dados obtidos, conclui-se que os dados em negrito sdo referentes s

variaveis independentes que melhor se correlacionam com as demandas dos materiajs.

4.2.2.1.3 Regressdo linear simples

Para a determinagéo da equagio da previsiio de demanda, utilizaremos a regressio
linear simples'’. Segundo este método, determinaremos a regressdo de Y em fungfio de X.

Portanto, a equagfio de demanda que desejamos obter é da forma:
y=a-+bx

Equago 4.2 - Equagio da regresso linear de Y em funciio de X

Onde os pardmetros a e b serfio estimados:

| T (53

b= 2
TS

a=y-bx

\

Equagdes 4.3 e 4.4 - Itens a ¢ b da equagdo de regressio linear de Y em funciio de X

No caso em que estamos analisando, as demandas serfio o parimetro y e as

varidveis independentes serdo o parimetro x.

Abaixo apresentamos as equacdes obtidas através da regressio linear simples:

| ABS =-5978,55 + 9,53.(PIB per capita)

PPO/PS

PPO/PS = - 3689.25 + 1,8857.(PIB per capita)

PPO/PA

PPO/PA = - 426,364 + 1,1339.(PIB)

Niercado Total

Mercado Total = - 310251 + 136,95.(PIB per capita)

"' Costa Neto, Pedro Luiz de Oliveira - Estatistica matematica, Ed. Edgard Bliicher, 1977.




C/PBT | PC/PBT =- 316,05 + 0,198.(PIB per capita)

PC/ABS PC/ABS = - 2565,74 + 1,168.(PIB per capita)
PC | PC=-791587 +3,462.(PIB per capita)
PBT | PBT =- 118,851 + 0,274.(PIB per capita)

Tabela 4.5 - Equacdes de regressdo linear de cada familia de produtos

4.2.2.1.4 Intervalos de confianga aplicados 4 regresséo linear

. . bt b 12
Construiremos os intervalos de confian¢a para as regressdes lineares -~ a fim de
verificarmos se as proje¢des obtidas podem ser consideradas confidveis e dentro de um

intervalo pequeno, quanto menor, melhor.

O intervalo de confianga é dado pela equagéo abaixo:

, 1, 65)

Y 21 50n Sy ;"' S

xx

b

ondey’ =a+b.x’.

Equacio 4.5 Equaciio referente ao intervalo de confianca da regressiio linear

O valor de # de Student utilizado serd o t 50, que & 2,132. Isto porque os graus de
liberdade sdo 6 pois possuimos 6 dados sobre cada varidvel independente. Além disso, com

90% de confianga (/2 = 5%), o intervalo de confianga sera bem representativo.

Na@o podemos esquecer que os dados referente a4 varidvel independente sdo

referentes ao periodo de 1996 a 2001.

Com isto, poderemos calcular todos intervalos de confianga para cada projecio

enconirada.

2 Costa Neto, Pedro Luiz de Oliveira - Estatistica matematica, Ed. Edgard Bliicher, 1977.
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4.2.2.1.4.1 Mercado de PPO/PS

PiB per capta .
1996 3.729 | 3.344 | 394,31” 2949 ...... 3.738
1997 3.906 3.677 305,44 3.372 3.983
1998 4.145 4.128 212,98 3.915 4.341
1999 4.421 4.648 203,77 4.445 4.852
2000 4.693 5.161 302,90 4.858 5.464
2001 4919 5.587 417,55 5.170 6.005

Tabela 4.6 - Tabela dos intervalos de confianga do mercado de PPO/PS

Podemos observar que o termo gerador (W) do intervalo de confianga é de no
minimo de 4,38% e no maximo de 11,79%; ou seja, muito préximo de 10 %, e portanto as

projecdes sdo confidveis.

4.2.2.1.4.2 Mercado de ABS

1996 3.729 29.566 2.394 27.172 31.960

1997 3.906 31.252 1.855 29.397 33.106
1998 4.145 33.528 1.293 32.235 34.821
1999 4.421 36.160 1.237 34.923 37.398
2000 4.693 38.750 1.839 36.911 40.589
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2001 4.919 40.905 2.535 38.369 43.440

Tabela 4.7 - Tabela dos intervalos de confian¢a do mercado de ABS

Podemos observar que o termo gerador (W) do intervalo de confianga é de no
minimo de 3,42% e no méaximo de 8,10%; ou seja, abaixo de 10 %, e portanto as projecdes

sfo confiaveis.

4.2.2.1.43 Mercado de PC/PBT

Tempo PIB per capita | PC/PBT | v

1996 3.729 | 421,72 77,57 344,15 - . 499,29. ..
1997 3.906 456,72 60,09 396,64 516,81
1998  [4.145 503,96 41,90 462,07 545,86
1999  [4.421 558,60 40,09 518,52 598,69
2000  |4.693 612,35 59,59 552,77 671,94
2001 4.919 657,08 82,14 574,94 739,22

Tabela 4.8 - Tabela dos intervalos de confianga do mercado de PC/PBT

Podemos observar que o termo gerador (W) do intervalo de confianca é de no
minimo de 7,17% e no maximo de 18,39%; ou seja, muito préximo de 15 %, e portanto as

projecoes sdo confiaveis.
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4.2.2.1.4.4 Mercado de PPO/PA

Tempo |  PIB tUS$ : PFE}fP!%

(ano) i  Milhdes) . : .
1996 | 559.30 | 241,83 30,.63”. 211,20 272”.,”47
1997 625,07 282,39 23,71 258,69 306,10
1998 671,57 335,12 16,82 318,31 351,95
1999 725,16 395,89 16,03 379,87 411,93
2000 779.12 457,07 23,46 433,62 480,53
2001 826.49 510,78 32,74 478,05 543,53

Tabela 4.9 - Tabela dos intervalos de confianca do mercado de PPO/PA

Podemos observar que o termo gerador (W) do intervalo de confianca é de no

minimo de 4,05% e no maximo de 12,66%; ou seja, muito préximo de 10 %, e portanto as

projegdes sdo confidveis.

4.2.21.45 Mercado de PC/ABS

PC/ABS |

o de Confianca

o iB per.capitd """ lel
(US$} (ton) | .
1996 3.729 - 1.791 158 ot 1.633 1.948
1997 3.906 1.997 122 1.875 2.120
1998 4.145 2.276 85 2.191 2.362
1999 4.421 2.599 81 2.518 2.681
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2000

4.693

2917

121

2,795

3.038

2001

4.919

3.181

167

3.014

3.348

Tabela 4.10 - Tabela dos intervalos de confianca do mercado de PC/ABS

minimo de 3,11% ¢ no méximo de 8,82%; ou seja, abaixo de 10 %, e portanto as projecGes

Podemos observar que o termo gerador (W) do intervalo de confianca é de no

sd0 confidveis.

4.2.2.1.4.6 Mercado de PBT

e Cnen

Tempo |PBT (t@n). . fenor Limite Sup
(ano) | 1ISS) |

1996 3:729 903 115 788 1.018

1997 3.906 952 89 862 1.041

1998 4,145 1.017 62 955 1.079

1999 4.421 1.093 60 1.033 1.152

2000 4.693 1.167 89 1.078 1.256

2001 4919 1.229 122 1.107 1.351

Fabela 4.11 - Tabela dos intervalos de confianga do mercado de PBT

minimo de 5,49% e no méaximo de 12,73%; ou seja, muito préximo de 10 %, e portanto as

Podemos observar que o termo gerador (W) do intervalo de confianca é de no

projec¢des sdo confidveis.
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4.2.2.1.4.7 Mercado de Plésticos de Engenharia

Tempo Mercado | W ”
(ano) (tom) | o .

1996 ” 3.729 | 200.529 | 20...5.33 -1 .-1'.79.995 - . 221062
1997 3.906 224761 15.905 208.855 240.666
1998 4.145 257469 |11.091 246.378 268.560
1999 4.421 295297 |10.611 284.686 305.909
2000 4.693 332,512 |15.773 316.738 348.285
2001 4,919 363.474 |21.744 341.731 385.218

Tabela 4.12 - Tabela dos intervalos de confian¢a do mercado de plisticos de engenharia

Podemos observar que o termo gerador (W) do intervalo de confianca é de no
minimo de 3,60% e no maximo de 10,24%; ou seja, muito préximo de 10 %, e portanto as

proje¢des sfo confiaveis.

Ap¢s calcularmos os intervalos de confianga para as projegdes efetuadas, podemos
verificar que as projegdes obtidas podem ser consideradas confisveis pois, na grande maioria
0s termos que determinam o intervalo de confianga sfo préximos a 10 %, um valor aceitavel

para o estudo realizado.

4.2.2.1.5 Andalise de varifncia aplicada a regressio

Através da anélise de varifincia® poderemos verificar se existe realmente

regressdo entre as demandas estudadas ¢ as varidveis independentes identificadas.

Para realizarmos analise de varidncia, faremos um teste de hipétese, sendo que a

hipétese H, ser4 rejeitada se o F'* calculado for maior que o F critico, onde:

P Costa Neto, Pedro Luiz de Oliveira - Estatistica matemdtica, Ed. Edgard Bliicher, 1977.
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b2.S

—_ XX
calculado 53

Equagiio 4.6 - Formula para calcular o F de Snedecor

Podemos utilizar uma tabela auxiliar , como a abaixo:

Fonte  de Soma  de Graus de Quadraéamcdw F,
variagdo  quadrados  liberdade "
L . S 2

Devido 1 b8, A bl-;SL. Fin2a
regressao . *
Residual S,,- Bis n-2 , S,-b.8

sp=—2= =

n-2

fosl = S, n-1

Tabela 4.13 - Tabela auxiliar para o c¢ilculo do F de Snedecor

onde:

Sy = Z:l @r _3_;)2 C,
Sy = Z(x,. - })2

Equagdes 4.7 ¢ 4.8 - Ttens S,, e S, da tabela auxiliar para o cilculo do F de Snedecor

E importante lembrar que os graus de liberdade sdio 9 (n = 9), pois possuimos 9
dados referentes aos mercados e as variaveis independentes. Apds calcularmos as andlises de

variancia para cada um dos materiais, obtemos:

Material F calculado

PPO/PS 4457

"* Distribuicdio F de Snedecor, em que F,; ., , onde v, 530 os graus de liberdade do numerador, v, sdo os graus de
liberdade do denominador ¢ a é o nivel de significAncia adotado. No caso foi definido que v, =1, v,serdn-2e
o serd de 5%.
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5,59

5,59
PC/ABS 106,98 5,59
Pe: 99,88 5,59
PBT 10,99 5,59
Mercado 86,69 5,59
ABS - 30,88 5,59

Tabela 4.14 - Tabela comparativa entre o F de Snedecor calculado e o critico

Analisando os dados obtidos, podemos concluir que existe regressdo linear em

todas as demandas de cada um dos materiais em relagio as variaveis independentes

correlacionadas. Existem algumas demandas cuja regressdo ¢ mais confidvel, como por

exemplo o proprio mercado de plasticos de engenharia, as demandas de PC/ABS, PC, ABS e

PPO/PS. Com relagfo aos demais materiais, a regressdo ocorre mas com uma margem mais

estreita, sendo que a demanda de PPO/PA € a mais critica.

4.2.2.1.6 Regressio polinomial

A regressdo polinomial utiliza o mesmo principio dos minimos quadrados, entfo

a parabola - estimativa possui a seguinte forma:

y=a,+b.x+c.x2

Eqnagio 4.9 - Equagio da regressdo polinomial de 2° grau

Ao calcularmos o sistema abaixo determinaremos os valoresde a, bec.
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Sy =naveys-3)
< Z“(x,—x).y,:b.Z:(x,.—x)2
Lz(x,_x) y=a¥(x-%) +e (x5

Equagdes 4.10, 4.11 e 4.12 - Equagdes auxiliares para o caleulo dos itens da regressio polinomial

Ap6s calcularmos os polindmios de cada um dos materiais, obtemos:

Material | Polindmio de 2° grau

PPO/PS | PPO/PS = 12.472,669 - 8,0488.(PIB per capita) + 0,00179.(PIB per capita)®

PPO/PA | PPO/PA =- 1.347,373 - 7,0093.(PIB) + 0,00913.(PIB)’

PC/PBT | PC/PBT =2.752,6 - 1,8334.(PIB per capita) + 0,00033.(PIB per capita)’

PC/ABS PC/ABS = 18.337,69 - 12,845.(PIB per capita) + 0,00232.(PIB per capita)*

PC | PC=18.337,69 - 12,845.(PIB per capita) + 0,00232.(PIB per capita)’

PBT PBT = 6.199,895 - 39,0749.(PIB per capita) + 0,0007.(PIB per C&pitﬂ)z

Mercado Mercado = 2.278.557 - 1.598,6.(PIB per capita) + 0,28767.(PIB per capita)2

ABS | ABS = 199.166 - 127,99.(PIB per capita) + 0,02279.(PIB per capita)’

Tabela 4.15 - Relacdo das equagdes da regressio polinomial de cada familia de produto

4.2.2.1.7 Analise de melhoria

Através da analise de melhoria, podemos identificar se um polinémio de 2° ou 3°
grau resulta em uma melhoria significativa em relagfio a regressdo linear, sendo que

deveremos sempre utilizar a equagio mais simples possivel.

Do mesmo modo que a analise de varidncia , poderemos testar a hipdtese de ndo
haver melhoria de ajuste comparando o F calculado com o F critico, sendo admitido que

houve melhoria significativa de ajuste se F ;. > F g .
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3. 0n =)
F = e,

calclade ™ 2
S 1)

>0~ )
n—73

Equacdes 4.13 e 4.14 - Equacdes auxiliares para o cilculo do F de Snedecor para a anilise de melhoria

2 _
SI) -

Podemos também utilizar uma tabela auxiliar, como abaixo:

Soma

quadrados

Melhoria de

= =y 1 I I
) -
ajuste Sp
Residual-ff.; . =2 pn-3 2 8l

. I"[:Z,.=,(y,- _J"m’j SP = -3

sobre A
pardbola -
Residual @ = S, -- 5.5, n-2

sobre areta

Tabela 4.16 - Tabela auxiliar para o calculo do F de Snedecor para a andlise de melhoria

Ap6s calcularmos as analises de melhoria de cada um dos materiais, obtemos:

Material | F éalculado Fig
:_Pi?Q{PS - 599 o
| PP{}}PA 4,97 5,99
PCPBT | 12,63 5,99
PC/ABS |3,71 5,99
e 3,54 5,99
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PBT 16,80 5,99

Mercado 3,35 5,99

ABS 3,36 5,99

Tabela 4.17 - Tabela relacionando os valores obtidos e os calculados do F de Snedecor

Apos analisarmos as analises de melhoria, podemos concluir, que as regressdes
polinomiais dos materiais ABS, PC, PC/ABS e o mercado total de plasticos de engenharia ndo
apresentaram significativa melhoria em relagfo 4s regressdes lineares. Isto ndo quer dizer que

as regressGes polinomiais nfio apresentaram nenhuma melhoria, € sim que as melhorias no

foram significativas.

Ja as demandas dos materiais PBT, PPO/PS, PPO/PA e PC/PBT sio melhor
equacionadas através da regressdo polinomial, sendo que a demanda do PPO/PA ¢

consideravelmente mais aderida se for utilizado a regressédo polinomial.

Portanto as equagdes finais para cada um dos materiais sera:

Materiais Eq_l_laqéo __ -
PPO/PS PPO/PS =- 12.472,669 + 8.,9488.(P.IB per capita) + 0,0018.(PIB per capita)2
PPO/PA . PPO/PA = - 426,364 + 1,1339.(PIB)

PC/PBT | PC/PBT =2.752.6 - 1,8334.(PIB per capita) + 0,00033.(PIB per capita)’
PC/ABS | PC/ABS =-2.565,74 + 1,168.(PIB per capita)

PC .;;;5-_2 | PC =-7.915,87 + 3,462.(PIB per capita)

PBT PBT = 6.199,895 - 3,962.(PIB per capita) + 0,0007.(PIB per capita)z
M&rﬂadal"ntal Mercado = - 310.251 + 136,95.(PIB per capita)

ABS ABS =-5.978,55 + 9,53.(PIB per capita)

Tabela 4.18 - Tabela relacionando as equacies da regressiio polinomial encontradas
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Portanto a projecdo de cada um dos mercados sera:

Materiais 1996 . 1.997 : 199 99
PPOPS | 3.997 w82 |67 | 7901 o903
PPOPA | 242 282 335 396 457
PCPBT | 505 627 823 1.098 1.417
PCIABS | 1.791 1.997 2.276 2.599 2.916
PC 4.997 5.609 6.436 7392 8.333
BT 1160 1.405 1.805 2367 3.025
ABS 20566 31.252 33.528 36.161 38.751
200.539 224771 257.481 295309 332.524

* Dados em toneladas.

Tabela 4.19 - Projecdes de demanda de cada familia de produtos

Mas ¢ importante observar que nem sempre os dados estatisticos representam
exatamente o que estd acontecendo no mercado. Muitas vezes alguns segmentos de mercados
estdo muito emergentes ou até estdo estabilizados. Portanto € necessario que se faga uma

analise macroecondmica para verificar a consisténcia dos resultados das proje¢des obtidas.

4.2.2,2 Andlise macroeconomica

A analise macroecondmica sera feita através de uma reunifio com o departamento
de marketing para a discussdo dos dados obtidos através das projegdes estatisticas. Sera
discutido cada mercado referente aos polimeros, verificando quais proje¢ées estdo coerentes

ou ndo, ou até o que poderd mudar as curvas obtidas ¢ seus pontos de inflexdo.

Ao analisarmos as projegdes, observamos que os dados sobre os mercados de

PC/ABS, PBT, ABS e o mercado total de plasticos de engenharia refletem muito bem a
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realidade, assim como também suas proje¢des futuras. Para isto, foram discutidos as
tendéncias de crescimento de mercado, os novos projetos futuros no mercado industrial em
geral e no automobilistico, a concorréncia interna e externa, vatiagdes de pregos e crescimento

da economia brasileira.

Ja os mercado de PPO/PS, PPO/PA, PC/PBT e PC precisam sofrer algumas
alterages para que reflitam melhor a realidade, e por isso, faremos uma anélise separada para
cada um destes mercados, procurando justificar todas as altera¢Bes realizadas nas proje¢Bes

estatisticas.

42.2.2.1 Mercado de PPO/PS

Somente a ABC produz este produto no mercado brasileiro, e portanto podemos

analisd-lo com dados muito relevantes,

Pode-se dizer que existem dois cendrios futuros para este mercado. O primeiro é
que a taxa de crescimento deve ser de aproximadamente 12 % ao ano nos proximos 5 anos.
Isto porque este mercado estd sofrendo muitas erosdes de outros polimeros, devido ao seu
preco razoavelmente elevado. Para que estes 12 % acontecam, a empresa devera trabalhar

muiio duro para que as vendas € novos projetos se concretizem.

Cenario de crescimento moderado

1996 1997  |io08

PPO/PS 2.809 3.146 3.524 3.947 4.420

* Dados em toneladas.
Tabela 4.20 - Valores de PPO/PS com um cendrio moderado

Um segundo cendrio seria mais otimista, sendo que somente aconteceria se ocorrer
a efetivagio de alguns projetos no mercado automobilistico. Além da fabricagfio de alguns
carros que atualmente s estio sendo importados, mas existem projetos de nacionaliza-los.
Pode-se perceber como o mercado € muito dependente de alguns poucos projetos novos, com

alto volume de vendas, o que dificulta muito a sua projecdo. Isto justifica a importancia da
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empresa ser orientada para o cliente. Podemos observar também que esta projegdo mais
otimista ¢ mais proxima da estatistica, pois no passado, o mercado de PPO/PS possuia um

crescimento mais acelerado que atualmente, refletindo na projegao.

Cenario de crescimento otimista

1.996 199 Ligsg 1.999

PPO/PS 2.809 3.524 4.426 6.575

* Dados em toneladas.

Tabela 4.21 - Valores de PPO/PS para cendrio de crescimento otimista

Neste trabalho, iremos adotar o cendrio de crescimento moderado, pois nos parece
ser mais realista pouco dependente da variagfio da economia brasileira, ¢ das decisbes de

algumas empresas automobilisticas.

4,2.2.2.2 Mercado de PC

A projecéo do mercado de PC seria razoavel se o mercado nfio possuisse alguns
segmentos que estdo crescendo muito rapidamente, por exemplo, os segmentos de CD’s,
chapas de PC, garrrafoes de 4gua ¢ no futuro proximo, o de lentes de lanternas de automadveis.
Por isto, as projegfes mats realistas devem ser maiores do que as proje¢des estatisticas que

tem base no passado. vejamos como seria uma boa projegéo para o mercado de PC:

1.996 1,997 1.998 | .

PC - | 7.500 8.500 9.400 10.900 11.400

* Dados em toneladas.
Tabela 4.22 - Valores sobre a evolugiio do mercado de PC , apés andlise macroecondmica

Podemos observar que este é um mercado muito promissor, e por isto a ABC

devera investir muitos recursos para conseguir manter ou até aumentar o seu market share.
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472223 Mercado de PPO/PA

Este mercado somente possui uma proje¢do que nfo estd muito boa, que € o dado
referente a 1996, que deve ser um pouco menor pois um dos projetos muito significativos
deste mercado ndo atingiu ainda sua maturidade neste ano, € devera atingi-lo nos préximos
anos. Além disto existem projetos no segmento automobilistico que podem acelerar o
crescimento deste mercado, mas a probabilidade destes se concretizarem ¢ muito baixa.

Portanto nfio faremos nem mesmo um cendrio otimista para este mercado.

1.996 1997 lt19es . lioop 12000

PPOPA | 211 282 335 396 457

* Dados em toneladas.

Tabela 4.23 - Valores sobre o mercado de PPO/PA , ap6s a andlise macroecondmica

4.2.2.2.4 Mercado de PC/PBT

Este mercado devera sofrer algumas poucas alteragSes em quase todos 0s anos
projetados. Isto porque € outro mercado que somente a ABC participa e portanto pode fazer

alguns ajustes mais finos nesta projecio.

1.996 1.997 1998

PC/PBT | 406 600 780

* Dados em toneladas.

Tabela 4.24 - Valores sobre ¢ mercado de PC/PBT apés a andlise macroeconbémica

E interessante comentar que pode ocorrer um crescimento muito rapido no ano de

1.999, com a proje¢do gerando em torno de 1.450 ton. se um grande projeto no segmento
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automobilistico se concretizar. Neste caso também nfo faremos um cenario mais otimista

pois acreditamos que o cendrio que serd proposto € reflete as tendéncias deste mercado.

4.2.2.2.5 Projecéo final dos mercado (apds analise macroecondémica)

Depois de realizarmos a analise macro econémica, vamos verificar como podera

ser a tendéncia dos mercados de plasticos de engenharia para os proximos anos.

PPOIPS [ 2.809 3.146 3.524 3.947 4.420
PPOPA | 178 211 282 335 396
PCPBT | 406 600 780 1.098 1.417
PC\ABS 1.791 1.997 2,276 2.599 2.916
PC 7.500 8.500 9.400 10.900 11.400
PBT  |1.160 1.405 1.805 2.367 3.025
ABS  [29.566 31.252 33.528 36.161 38.751
[ 200539 224.771 257.481 295.309 332.524

* Dados em toneladas

Tabela 4.25 - Valores obtidos sobre a evolug¢fio dos mercados de plisticos de engenharia apds a andlise
macroeconfmica

Agora, vamos verificar as projecdes das vendas adotadas na empresa ABC, para
verificarmos se estdo coerentes com o crescimento dos mercados de cada um dos polimeros

além de atingir os objetivos da empresa.

44



4.2.2.3 Projecdo das vendas da ABC

A projegiio das vendas da ABC utilizadas pelo departamento comercial é a

seguinte:

1.996 1.997 | 11,998 1,9§9
COABC |1.300 1.400 1.546 1.798
CABC 790 1.821 4.484 6.785
GABC  |178 211 282 335
LABC 3.700 4.000 5.151 6.404
NABC 2.809 3.146 3.524 3.947
VABC 476 600 1.453 2.047
XABC 406 600 780 1.486
Total. das|9.663 11.778 [17.220 22.802
vendas

* Dados em toneladas.

Tabela 4.26 - Valores sobre a projeciio das familias de produtos da ABC

E importante observarmos que estes dados foram obtidos através de uma analise
macroecondmica realizada pela 4rea comercial da ABC, considerando as variagdes da
economia brasileira, o crescimento dos mercados e seus segmentos, a concorréncia interna e
externa, empresas novas se instalando no mercado brasileiro (ja que o Brasil € considerado um
dos mercados mundiais emergentes), além de novos projetos em todos os mercados atendidos

pela ABC.

Se ambos os dados referentes aos mercados e as vendas da ABC estiverem
corretos, podemos verificar entdo o crescimento de mercado que a ABC terd nos préximos.
Com isto, poderemos observar se a ABC podera atingir seu objetivo de ser lider em plésticos

de engenharia nos mercados em que atua.
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Através destes dados, poderemos comparar o crescimento das vendas da ABC
com sua capacidade produtiva e assim verificar se ha necessidade de expans#o fabril para que
a empresa possa atender 4 demanda crescente de seus produtos. Atualmente a ABC procura
revender produtos importados quando sua capacidade fabril ¢ inferior 4 demanda do

respectivo periodo.

4.2.2.4 Variacdo do market share da ABC

O market share de uma empresa € verificado através da participagdo no mercado
que possui, ou seja, qual a fatia de mercado que pertence a empresa. Vamos verificar o

market share da ABC em cada um dos seus produtos.

Primeiramente ¢ importante relatar que os produtos XABC, NABC e GABC
somente sdo comercializados pela ABC no mercado brasileiro. Assim, seu market share
correspondente serd de 100%, pois nfio hé concorréncia direta, somente de outros polimeros ¢

materiais. Observamos entfo os outros mercados que ha concorréncia direta.

42.2.4.1 Mercado de COABC

Vamos comparar os dados referentes a projecio de COABC e do mercado de

PC/ABS e verificarmos as variagdes de market share da ABC nos proximos anos.
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Market share do COABC

1996 1997 1908 1999

Ano

73,00
72,00
71,00
70,00

3% 69,00
68,00
67,00
66,00
65,00

Figura 4.2 - Grafico sobre a evolucio do market share do COABC

Neste produto, podemos verificar que a ABC j4 € lider de mercado e portanto ja
conseguiu atingir seu objetivo. O problema ¢ que seu market share nos préXimos anos sera
erodido pois atuaimente a ABC possui margem de contribuigdo negativa e portanto estd
perdendo dinheiro. Como a tendéncia dos precos € de queda, muitos outros produtores
poderdo conseguir algum market share da ABC nos proximos anos. Além disso, existem
alguns produtos que possuem propriedades semelhantes as do COABC e preco inferior, e
deverdio erodir este mercado. E importante observar, que apesar desta erosdo, a ABC esta
trabalhando muito para que a queda seja minima e que o market share volte a crescer logo,
como podemos observar no grafico acima. Apesar da queda verificada nos proximos anos, a

empresa continua sendo lider do mercado brasileiro neste produto.

4.2.2.4.2 Mercado de LABC

Vamos analisar o market share da ABC no mercado de PC, cujo crescimento sera
muito acentuado nos préximos anos, como ji foi analisado anteriormente, € portanto € um

mercado muito importante.
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Market share do LABC
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Figura 4.3 - Grafico sobre a evolucio do market share do LABC

Atualmente, a ABC n#o ¢ lider de mercado, mas segundo as proje¢des, em 1998 a
ABC devera possuir mais de 50 % do market share e assim ser lider do mercado de PC. Isto é
muito importante como ja analisamos acima, devido ao crescimento muito acentuado deste

mercado.

4.2.2.4.3 Mercado de VABC

Este mercado do VABC, ou PBT (nome genérico do polimero), ¢ um mercado que

possui muitos concorrentes. Vamos verificar a variagfio de market share da ABC.
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Figura 4.4 - Grafico sobre a evolu¢io do market share do VABC

Neste mercado também podemos verificar que a ABC atualmente néo é lider de
mercado, mas segundo as tendéncias de mercado observadas, em 1998 a ABC tera mais de 50

% do mercado e assim serd a lider do mesmo, ficando a frente de muitos de seus concorrentes.

42244 Mercado de CABC

A ABC somente comegou a comercializar o CABC no ano passado e por isso sua
participagdo no mercado € pequena atualmente. Este é um mercado que a ABC devera investir
muitos recursos para conquistd-lo, pois é o maior de todos os mercados e ainda inexplorado

pela empresa. Vejamos abaixo como ¢ a variagfio do market share do CABC.
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Figura 4.5 - Grafico sobre a evolugio do market share do CABC

Podemos verificar que o crescimento no market share da ABC serd muito
acentuado, mas mesmo assim, a empresa nfio sera lider de mercado nos proximos 3 anos. Para
atingir este objetivo, a ABC teria que adquirir uma das empresas que jd fazem parte deste
mercado e também consequentemente os seus clientes ¢ sua participagdo no mercado. Assim
poderia possuir mais de 50 % deste mercado do CABC e portanto ser lider do mesmo; ja que

este mercado ¢ praticamente dividido entre duas empresas concorrentes.

4.2.2.4.5 Conclusdes sobre o markef share

A ABC nos proximos anos conseguira ter uma boa participagfo no mercado em
todos os suas familias de produtos, sendo que o market share CABC nfo serd superior a 50 %.
Isto porque a ABC ¢é muito nova no mercado, que atualmente ¢ dividido entre duas grandes

empresas concorrentes.

Um comentério muito interessante a fazer ¢ que em quase todos os mercados a
ABC devera crescer muito em 1998, o que significa que nestes proximos 2 anos a empresa

devera conseguir inimeros projetos novos para que isto aconteca realmente.
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4.3 O Negocio

4.3.1 Dimensdes do negocio

E essencial estudarmos as trés dimens&es de negocios que existem:

Defini¢do por grupos de clientes atendidos (diviséo do mercado);

Fungdes que o produto executa para os clientes;

Tecnologias de base incorporadas aos produtos.

Com estas trés dimensdes podemos definir muito bem um negécio, uma vez que
podemos correlaciona-las com um sistema ortogonal tridimensional, em que cada dimensdo
seria um eixo diferente. Assim, qualquer alteragdo em uma das dimensdes alteraria o ponto no

espago e consequentemente o negdceio a que estaremos nos referindo.

Por exemplo, se duas empresas possuem produtos similares, com a mesma
tecnologia mas atendem a mercados diferentes, os negdcios sdo completamente distintos. Isto
porque cada um dos mercados se comporta de maneira diferente com caracteristicas e

necessidades distintas.

4.3.1.1 Mercado

Para definirmos o negécio da empresa, é necessario fazermos uma breve descrigio

de como a empresa divide seu mercado.

A ABC, como empresa, divide o mercado de plasticos de engenharia por
segmentos. Primeiramente o mercado ¢ dividido em automobilistico e industrial, por suas

caracteristicas distintas. Dentro destas divisbes, os mercados ainda sdo subdivididos em:
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s automotivo:

0

industrial;

Y

EMS (Eletro-mechanical systems). sfo os sistemas eletro-
mecanicos do carro. Em geral, sfio as partes que ficam abaixo do

capd do automovel. Por exemplo os reservatérios de dgua e dleo;

Pegas internas: como o nome diz, sfo as pegas que ficam na parte

interna do automdvel, como por exemplo o painel de instrumentos;

Pecas externas: sdo as partes que ficam expostas do automével,

com por exemplo o para-choque, para-lamas e grades;

Eletro-eletrénicos (E\E): aqui estfdo todos os componentes da
industria eletro-eletronica, como por exemplo os conectores de

diversos aparelhos;

Fluid Engineering (FE): Como o préprio termo em inglés diz, sdo
as pecas de engenharia de fluidos, como por exemplo as bombas

d’agua e rotores;

Lightining (Light): toda a parte de iluminagfio, como por exemplo

os reatores e luminarias;

Specialties (Spec): todas as pecas que nfo se encaixam em
nenhuma outra classificago ¢ denominado de especialidade, até

que se torne um segmento grande e importante para a empresa;

Telecomunicagdes (Tcom): tudo o que envolve a telecomunicagéo,
desde aparelhos telefonicos, até blocos de telefonia ou mesmo os

cartdes de telefones pablicos;

Appliances (APP): sdo os eletrodomésticos em geral. Podem ser

tanto as batedeiras, como as geladeiras e televisores.

Business Equipment (BE): é o mercado de microcomputadores e

periféricos, maquinas de escrever, copiadoras e fax;
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Existe uma outra segmentagio de mercado que é feita em cada um dos

departamentos que atendem ao mercado. Esta segmentagfio é feita a partir de regides do

territorio brasileiro e por clientes.
Quanto s regides, podemos dizer que existem as segmentages:
® Regifio Sul (Parand, Santa Catarina e Rio Grande do Sul) e Rio de Janeiro;
e Minas Gerais;
e Sio Paulo.

Ja a segmentacdo por clientes é feita para que cada uma das pessoas do
departamento possa atender a pelo menos um cliente de um determinado segmento de
mercado, como por exemplo com relagiio as montadoras de automéveis, existem diversos
clientes (Volkswagen, Ford, Fiat, General Motors Co., e outras), cada pessoa fica encarregada

de atender a pelo menos uma determinada montadora,

O interessante € que existem casos em que uma aplicagfio para uma determinada
montadora, como por exemplo a General Motors Co. que ¢ atendida por um determinado
funcionario X, ¢ desenvolvida em um cliente atendido pelo funcionario Y, geralmente um
moldador ou fornecedor de pegas para as diversas montadoras. Nestes casos, a aplicagio ¢ de
responsabilidade do funciondrio X, que € responsdvel pela montadora, mas muitas das
informagGes sdo recebidas pelo funcionério Y e passadas para o X. Desta maneira, percebe-se
que ha uma necessidade de uma intensa comunicagiio entre os diversos funcionarios de um

mesmo setor da empresa, ja que existem intimeros casos assim.

Além disso, tanto o departamento de marketing como os setores de vendas e
assisténcia técnica possuem este tipo de segmentagdo,. Assim, existe também muita
comunicagdo entre os funciondrios dos trés departamentos com respeito aos clientes que sfio

atendidos em comum para que nfo haja informag6es contraditorias junto ao cliente.

Para entender melhor o mercado de plasticos de engenharia, a ABC procura
desenvolver pesquisas sobre cada segmento de mercado, crescimento da demanda de
produtos, andlise da concorréncia; e assim conseguir realizar seu planejamento estratégico

futuro.

As pesquisas sobre os segmentos de mercado procuram avaliar quais sfo os
materiais que séo utilizados e sua participagfio, as principais empresas do setor, as empresas

concorrentes com a ABC, as tendéncias de mercado, quais os Ultimos passos da ABC neste
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segmento € 0 que devera ser feito para conseguirmos aumentar nossa participagio neste
segmento. Além disso, pode-se estudar qual a importdncia deste segmento para a ABC e

quanto deveremos despender de recursos para alcangar os objetivos propostos.

Com relagdo as pesquisas de demanda de produtos, procura-se identificar o
crescimento de mercado de cada familia de polimero, tendéncias futuras, principais segmentos

consumidores, e principais concorrentes da ABC.

As andlises de concorrentes procuram identificar sua capacidade, seus recursos,
sua linha de produtos, seu potencial, sua importincia para o mercado, seus principais clientes

¢ 0 market share de sua linha de produtos.

4.3.1.2 Produtos

A familia de plasticos de engenharia da ABC oferece uma ampla combinagio de
excelentes propriedades, proprias para aplicagio, com Otimos resultados, nas inddstrias de
computadores e outros equipamentos de informética, industria automotiva, eletro-eletronica,
construgdo civil, telecomunicagGes, embalagens, eletrodomésticos, embalagens, CD’s,
iluminagfio, equipamentos de seguranga, médico-hospitalares, componentes para hidrdulica,

fios e cabos, e tudo o que exige o mais avangado nivel de tecnicidade.

Também assegura a seus clientes o mais completo apoio de design, com desenhos
e projetos de substituiciio de metal para plastico, além de utiliza¢@o de softwares que simulam
a injecdo das pecas e possiveis problemas que podem ser evitados antes da confecgdo do
molde. Isto pode minimizar os erros geralmente cometidos e minimizar os custos de projeto.
Além disso, proporciona um suporte tecnolégico no desenvolvimento de novos produtos
juntamente com um abrangente ¢ permanente servigo de assisténcia técnica, como ja foi

explicado anteriormente.

4.3.1.3 Tecnologias de base
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A ABC ¢ uma empresa que possui uma planta componedora'® que utiliza os
polimeros ja feitos e produz outros produtos, adicionando aditivos, pigmentos, ou até mesmo
compondo blendas. Portanto, a ABC € uma indistria de plésticos de 2° geragio pois compde
os plasticos em pellets'®. Para facilitar a compreensdo, observar o esquema em anexo de.

produgdo de mondmeros € polimeros que posteriormente originam os compostos produzidos
pela ABC.

Existem ainda as industrias de plasticos de 3" geragio que transformam os pellets
em produtos finais. Estas industrias sfio chamadas de moldadores que geralmente sdo os

clientes finais ou intermediarios da ABC.

4.3.2 Desenvolvimento da empresa

A ABC € uma empresa especialista na tecnologia de compor as familias de
plasticos de engenharia que comercializa e procura desenvolver diversos mercados. Para isto,
a ABC procura desenvolver novos conceitos de aplicagdes assim como também novos grades
de produtos para atender as necessidades dos mercados a serem desenvolvidos. Muitos

produtos sdo customizados para apenas uma aplicagfo especifica, e portanto um vnico cliente.

4.3.3 Fatores estratégicos

Dentre os fatores estratégicos, podemos classificd-los em algumas categorias:
¢ Oportunidades;
+ Recursos;

¢ Comunidade.

; A o 15
'* planta componedora € aquela que transforma os mondmeros e seus aditivos em pellets® para serem

comercializados e posteriormente moldados.

'® pellets é o termo em inglés utilizado para os grénulos de plasticos que setfio transformados em produtos final
posteriormente.

55



4.3.3.1 Oportunidades

A empresa busca ser lider do mercado de plésticos de engenharia nos segmentos
em que atua, por isto, procura sempre conhecer melhor 0 mercado em que estd inserido, a
concorréncia ¢ descobrir os novos nichos mercadolgicos que existem e que ainda ndo foram

explorados. Assim, procura sempre novas oportunidades de negécios.

4.3.3.2 Recursos

Para atender a demanda da América do Sul, a ABC possui distribuidores em cada
um dos paises onde sdo comercializados seus produtos, além de possuir toda uma infra-
estrutura no Brasil que atende ao mercado brasileiro (observar o organograma em anexo, ja
descrito anteriormente). Esta infra-estrutura é composta de diversos departamentos, como o de
marketing, de vendas, de assisténcia técnica, de atendimento aos clientes (customer service).

Isto porque a empresa € orientada para o mercado, como ja foi dito.

Além disso, como a Argentina é o segundo maior mercado (atras apenas do

Brasil), a ABC possui um representante ¢ um responsavel por marketing.

Um problema que se pode notar, ¢ que a empresa ¢ demasiadamente enxuta, sendo
que existem algumas dreas em que os funciondrios sfio extremamente sobrecarregados,
trabalhando fora do horario de expediente. Ha ainda casos nos quais a empresa depende
apenas de uma tinica pessoa para realizar uma determinada tarefa tornando-a sobrecarregada, e
quando esta precisa se afastar da empresa por motivos particulares ou de saiide a empresa fica
um verdadeiro caos. Entfio em determinados setores existe uma necessidade de mais recursos

humanos para que as fungdes possam ser bem desempenhadas.

4.3.3.3 Comunidade

A empresa estd iniciando um trabalho de implementacio das técnicas ja

desenvolvidas em outros paises sobre a reciclagem dos diversos materiais que comercializa ¢
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assim poder recolher toda a sucata gerada nos processos de transformacio dos plasticos de

engenharia.

Com 1550, poderia atender a um mercado que necessite de materiais com certas

propriedades a um prego abaixo do material virgem (nfo-reciclado).

E importante lembrar que o governo estd necessitando muito de iniciativas
privadas para conseguir desenvolver a reciclagem do plastico no Brasil, e com isto reduzir o

problema de residuos sélidos nas regides urbanas.

4.3.4 Mudancas nio previstas

Podem ocorrer diversas mudangas ndo previstas pela empresa que podem ser por:
¢ tecnologia;

¢ funcionalidade;

¢ oferta;

0 internacional.

4.3.4.1 Tecnologia

Sdo necessarios muitos anos de pesquisa para que haja uma mudanga tecnolégica
nos processos de composicdo de plasticos, apesar de que uma das concorrentes da ABC
conseguiu uma inovagiio no controle da polimerizagio que permite que todas as cadeias
poliméricas sejam iguais, com a mesma seqiiéncia e mesmo tamanho. Assim, tornam-se

melhores as propriedades do material assim como a qualidade dos materiais produzidos.

Como esta inovacdo tecnolégica existiram diversas outras ao longo dos anos de

pesquisa intensa realizada nesta area.
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4.3.4.2 Funcionalidade

Assim como a inovacio tecnologica dos processos exige um trabalho arduo de

pesquisa, a descoberta de novos polimeros cuja funcionalidade seja surpreendente também

exige.

Por isso, niio é muito freqliente os langamentos de novas familias de produtos
(PPO. PC e outros), mas de vez em quando sfo langados novas linha de produtos. Por
exemplo na dltima K’95'" diversos concorrentes lancaram novos produtos com boas

propriedades para os clientes.

4.3.4.3 Oferta

E muito freqiiente a alteraciio de pregos, principalmente a diminuigdo dos pregos,
e da oferta de produtos. Este mercado possui muitos produtores mundiais, com plantas
petroquimicas espalhadas pelo mundo, € que procuram desenvolver seu proprio espago aqui
no Brasil. Por isso, cada vez mais o prego nacional se equipara com o internacional, sofrendo

constantes pressoes e redugdes.

Assim, € importante observar que ha uma necessidade da empresa estar sempre
atenta a oferta, principalmente nos niveis de pregos praticados pelos concorrentes para que seu

market share nio seja erodido.

4.3.4.4 Internacional

Cada vez mais empresas multinacionais concorrentes da ABC se estabelecem no
Brasil, além de que muitas que ja comercializam seus produtos aqui no Brasil, trazem novos
produtos para o mercado nacional. Assim este mercado é muito suscetivel & concorréncia

internacional.

Além disso, qualquer problema de oferta internacional, falta ou sobra, interfere no

mercado nacional. Quando h4 falta de produtos no mercado mundial, os pre¢os aumentam, e

' K’95 é a maior feira do mundo no setor de plasticos realizado em Diisseldorf na Alemanha.
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muitas vezes o Brasil chega a exportar produtos. Quando ha o excesso de produtos no mundo,
muitos produtores procuram penetrar no mercado brasileiro para desovar sua produgio e néo
ficar com estoques. Nestes periodos os pre¢os podem variar muito, prejudicando o lucro das

empresas instaladas no Brasil.

4.3.5 Abrangéncia relativa a produtos e mercados

Com respeito 4 abrangéncia relativa a produtos e mercados, podemos dizer que a
ABC ¢ Generalista de produtos e mercados'® uma vez que a empresa possui um portifolio
completo de produtos, que j4 foram descritos no capitulo 1, atendendo aos diversos segmentos

de mercado descritos no inicio deste capitulo.

Além disso, a ABC procura desenvolver novos produtos ou mesmo diferenciar
seus produtos para conseguir aos segmentos de mercado de maneira mais competitiva que a
concorréncia. Com isso, a grande maioria dos seus produtos podem ser considerados
customizados ou personalizados. Isto ¢ muito complexo, pois a empresa estd sempre
desenvolvendo novos produtos, sua quantidade sempre aumentando e a manufatura tem que

acompanhar todas estas evolucdes. O problema, ¢ que os passos internos sdo muito lentos em

relacdio aos de mercado. Isto justifica parte do trabalho que esta sendo desenvolvido.

4.3.6 Crescimento da receita

Um dos objetivos da ABC ¢ ser lider de plasticos de engenharia no mercado em
que atua, isto &, possuir mais de 50% do market share das familias de produtos que
comercializa, Para isso, serd necessdrio muito esforco e dedicagio de toda a empresa,
principalmente da drea comercial, assim como também da industrial, para conseguir produzir

o0s produtos.

- Gurgel, Floriano do Amaral - REPROFUTURO 3, apostila FCAV- Generalista de produtos e mercados ¢ uma
estratégia de atendimento a véarios segmentos de mercado, com uma gama compileta de produtos, desenvolvidos
pela empresa.

59



Com este intuito, a ABC esta constantemente procurando ampliar seus negécios
nos mercados em que atua, com sua orientagfio para o mercado, a empresa procura sempre

estar junto aos clientes para descobrir novas formas de ampliar os negécios.

. 19 . . . o .
Por diversas vezes os gerentes de conta identificam novas aplicagdes juntos aos

clientes, fortalecendo assim os negécios da empresa.

Constantemente a empresa procura desenvolver produtos novos, com
especificagdes diferentes ou simplesmente cores diferentes para os seus clientes, tentando

atender completamente as necessidades deles e sua satisfagio total.

E freqiiente o desenvolvimento de novos mercados para a ABC pelo seu
departamento de marketing, que procura realizar algumas pesquisas de mercado para
conseguir direcionar seus esfor¢os e desenvolver os mercados cujos potenciais sdo maiores
ou simplesmente mais estratégicos comercialmente. Assim, a ABC consegue a ampliagio dos

seus mercados.

Além de desenvolver novos produtos e mercados, a ABC procura buscar mercados
at¢ entdio desconhecidos. Um bom exemiplo sdo os projetos em que a ABC desenvolve um
novo conceito de um produto ja existente, uma substituigdo de uma pega metdlica para

plastico.

Com isso, a ABC procura o fortalecimento de seus produtos e mercados, além de

sua ampliagdo, e consequentemente o crescimento de sua receita.

Para conseguir atender a essa demanda crescente, a fabrica terd que ter um alto
nivel de produtividade, com o minimo de desperdicios. E de conhecimento geral que uma dos
fatores de maior importancia na produtividade da manufatura é o grande niimero de produtos
que possuem vendas baixas e aumentam o ntimero de set-ups das linhas de produgfio. Este é
um dos fatores do problema escolhido para o trabalho que estd sendo realizado. Para isto, serd

realizado um diagnoéstico da manufatura para observarmos estes pontos identificados,

' Gerentes de conta sdo os funcionérios que fazem o contato diretamente com o cliente, oferecendo-lhe os
produtos, acertando os pregos, identificando oportunidades de novos negdcios, tanto em clientes antigos, como
em novos,
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Capitulo 5

Diagnostico da Empresa
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5. Diagnéstico da Empresa

5.1 Introducio

O diagnostico da empresa serd realizado para identificarmos como a ABC esta,
principalmente sua linha de produtos e sua manufatura. Assim poderemos verificar quais os

problemas existentes, e planejar as agdes a serem realizadas.

5.2 Linha de produtos

Para que possamos racionalizar a linha de produtos, é imprescindivel que seja
realizada uma andlise da linha de produtos para verificarmos se hd algum tipo de problema
que pode ser resolvido, sendo que muitas vezes podemos solucionar tanto o problema novo

encontrado quanto o principal.

5.2.1 Método

O método utilizado para o diagnéstico da linha de produtos serd o seguinte:

Curva ABC

v

Analise dos problemas encontrados

v

Diagnéstico e conclusoes

Figura 5.1 - Fluxograma sobre o método utilizado ne diagnéstico da linha de produtos
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5.2.2 Desenvolvimento

Analisaremos as quantidades produzidas por cada um dos produtos
comercializados pela empresa. Isto porque a manufatura pode estar com inimeros problemas

que ndo devem ser considerados na andlise da linha de produtos.

Auxiliados pelo conceito de curva ABC (ver em anexo), podemos classificar os

produtos em:

¢ produtos de demanda grande (A): aqueles produtos que representam

81,61% da produgio da empresa € 16,97% do niimero de produtos;

¢ produtos de demanda média (B): sdo os produtos cuja demanda mensal €
superior a 1 ton./més. Representam 12,92% da produgdo da empresa e

16,61% do numero de produtos;

+ produtos de demanda pequena (C): os outros produtos que representam
5.47% da producio da empresa e 66,42% do niimero de produtos. Esta

classe de produtos possui demanda mensal inferior a 1 ton./més.

E importante observar que foi utilizado a quantidade de 1 ton. pois, a area de

PPCP considera que o lote minimo para as maquinas € de 1 ton.

Ao analisarmos a curva ABC formada, podemos vetificar que a grande maioria
dos produtos (66,42%) possui quantidade muito pequena de vendas, diminuindo muito a

produtividade da manufatura. Estes produtos sdo candidatos a racionalizagfo.

Além disso, pode-se identificar um l‘r.czafe-ctjj‘z ? entre a flexibilidade ¢ a
produtividade (veja figura abaixo), pois sempre se deseja produzir mais com lotes menores.
Mas quanto menor o lote, maior o n° de set-ups € consequentemente maior o tempo de sef-up
total. Com isso, a produtividade diminui ¢ a produg¢io mensal também. O pivd deste frade-off

¢ o tempo de sef-up, pois quanto menor o tempo de set-up, menor o tempo total de sef-ups e a

= frade-off s significa compromisso entre objetivos. Os melhoramentos em um aspecto devem ser “pagos” por
algum outro aspecto. EE como pensar numa gangorra néo convencional na qual o pivé pode ser movido. No caso
estudado, o pivé é o set-up de produgio que pode ser reduzido, sendo que os efeitos da gangorra serdo menores,
mas ainda assim existirfo.

Slack, Nigel - Vantagem Competitiva em Manufatura - Atingindo competitividade nas operagBes industriais -
Atlas - Sdo Paulo: 1993
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produtividade aumenta, sendo que os lotes minimos poderio diminuir ¢ a fabrica podera se

tormar mais flexivel.

Flexibilidade

Produtividade A

Figura 5.2 - Representacéio do frade-gff entre a flexibilidade e a produtividade, sendo que oset-up

de produgéo é o piva.
5.2.3 Diagnéstico

Devido ao frade-off existente, € muito importante que seja realizado um estudo
para tentar diminuir o tempo de sef-up de produgdo, e assim diminuir o tamanho do lote
minimo econdmico, manter a flexibilidade e aumentar a produtividade. O mais importante ¢
que poderemos atender melhor aos clientes, com prazos de entrega menores e mais confiaveis

e com quantidades menores, sem ter prejuizo.

Além disso, ¢ importante que se tente racionalizar os produtos de demanda
pequena, ou eliminando-os ou agrupando-os. Assim o nimero de trocas diminuird e o

tamanho dos lotes aumentara, e a produtividade da manufatura também.
Apos observar estes itens, pode-se sugerir um estudo de viabilidade de:
= redugdo do nimero de trocas (racionalizag¢do da linha de produtos);

= redugfio do set-up.

5.3 Producio
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E muito importante que se analise a manufatura pois muitos dos problemas

comerciais podem ser na verdade resolvidos na fabrica, ou vice-versa.

5.3.1 Método

O m¢étodo utilizado para o diagnéstico da manufatura ser4;

PCP

v

Carga das maquinas

I

Critério de troca de material

h 4

Lote minimo de producio

l

% utilizaciio das maquinas

h 4

Conclusoes

Figura 5.3 - Fluxograma sobre o método utilizado no diagnéstico da produciio

5.3.2 Desenvolvimento

O PCP determina a seqiiéncia de materiais a serem produzidos, assim como as
trocas a serem efetuadas na produgdo, estando intimamente ligado 4 produgdo e ao Customer
Service®'. Por isso, foi realizado um estudo sobre como é o método de carga das maquinas, ou
seja como € realizada a seqiiéncia de trocas em cada maquina para a andlise mais detalhada da

produgio.

™ Customer service & o setor da empresa que atende os clientes, efetivando seus pedidos, informando-thes
quantidades, datas de entrega e pregos pré-definidos. Além disso, cuida dos problemas de alteragdes de pedidos,
datas de entrega e emergéncias.
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Podemos descrever este método de carga de maquinas, como segue:

0 Linha 1: esta linha é utilizada para a fabricagfio dos materiais pretos em
qualquer material, além dos LABC transparente e nas cores claras. B
importante ressaltar que na linha 1 ndo sdo fabricados os materiais anti-chama

por problemas técnicos (ndo possuir injetora de liquidos);

¢ Linha 2: esta linha ¢ utilizada para a fabricagdo do XABC e do GABC,
utilizando rosca modificada, assim como também o CABC natural. E
importante observar que todos os materiais anti-chama so fabricados na linha
dois pois ¢ a tinica linha que possui injetora de liquidos, ou seja dos aditivos

anti-chama;

¢ Linha 3: foi a Gltima linha a ser adquirida, em agosto do ano passado (95). A
principio esta linha deveria ter sido projetada para a fabricagiio dos lotes
pequenos. Sua produgfo realmente € menor que as outras duas linhas (em torno
de 310 kg/h) mas insuficiente pois existem muitos pedidos que sdo menores
que esta produgfio horiria. A sua programacfio é feita assim: produz-se lotes
menores de 600 kg, VABC, LABC ¢ COABC. Se for necessario € possivel

produzir XABC com rosca modificada.

Como ja foi identificado a necessidade de fazer um estudo sobre reducio de set-
s e 22 o o 7 . .
up, estudou-se o critério de lavagem™ das méquinas, que ¢ o maior item numa curva ABC,

sendo que os trés maiores itens s3o os tipos de lavagens existentes:

¢ troca de cor de um material opaco para um material transparente ¢ necessario

realizar a lavagem tipo A, que em geral levade 4 a 24 h.

4 troca de cores opacas proximas, é utilizada a lavagem tipo B, que levade 1 a 4
h:
¢ troca de cores muito proximas, € realizada a lavagem tipo C que leva menos

que 1 h.

£ importante relatar que os tipos de lavagem nfio sfio necessariamente divididos

por atividades que envolvem as trocas, mas sim por tempo de lavagem.

% para a ABC, todo tipo de limpeza das mdquinas é chamado de lavagem, que pode ser classificado em A, B ou
C., acima explicado.
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Um fato muito interessante € que ndo hé um critério de fixacfo do lote minimo de
produgdo, o que existe é um feeling do gerente de produgio sobre quanto deve ser o lote

econémico de produgdio de cada linha de produgfo devido a sua experiéncia.

Foram obtidos diversos dados sobre a produgdo propriamente dita da empresa

durante o ano, no periodo compreendido entre os meses de agosto de 95 a julho de 96, sendo

que os mais relevantes sdo:

PLANTA LINHA 1 LINHA 2 |[LINHA3 |TOTAL
Up Time % (h) 68,44 63,92 49,77 59,36
Development % (h) {3.68 3,61 10,05 5,65
Set-up % (h) [21,30 25,56 37,24 2741
MFP? % (h) (0,94 0,65 0,97 0,83
Aquecimento % (h) 10,48 1,18 0,54 0,72
Overload % (h) 11,79 1,16 1,19 1,35
Problem Raw/Mat % (h) (0,69 0,81 0,49 0,65
Vacuum System % (h) (0,39 1,15 0,50 0,67
Manutencéo Elétrica |% (h) (1,57 a5V 2,21 2,07
Manutengéio Mecanica |% (h) (0,71 2,23 1,03 1,29

Tabela 5.1 - Dados coletados sobre a producfio em porcentagem de h utilizadas em cada linha de produciio

Para facilitar a compreensdo da tabela acima, vamos explicar alguns itens:

e Up-time: tempo utilizado para a produgfio dos produtos, ou seja, ¢ o tempo

produtivo, sem considerar os tempos improdutivos;

o Development: desenvolvimento de novos produtos nas linhas de produgio;

» (MFI) Melt Flow Index, ou seja, Indice de Fluidez do Fundido. Este indice que mede a fluidez do plastico
fundido, em condicles de processamento posterior. O problema deste indice € que possui condigdes especificas
simula taxas de cisalhamento muito inferiores aos de processamento, sendo que o grafico de taxa de cisalhamento
x indice de fluidez ndo é linear e cada familia de produtos possui um grafico diferente. Assim, os MFI’s de dois
produtos podem ser iguais, mas no processamento podem possuir caracteristicas muito diferentes de fluidez.
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e MTFI: um técnico do laboratoério mede 0 MFI do material, para verificar se é
igual ao identificado. Se o MFI estiver fora do especificado, é necessario
realizar alguns ajustes nas porcentagens de material, sendo que enquanto o MFI

ndo for igual ac especificado, o produto nfio é considerado dentro das

especifica¢des. Este € o tempo utilizado para o ajuste do MFL;

e Aquecimento: para que o produto possa ser produzido dentro das
especificagbes, ¢ necessdrio que as maquinas estejam em uma determinada

temperatura especifica. Por isto, ha este tempo de aquecimento das maquinas;

o Overload: é a sobrecarga da maquina. Cada maquina possui uma capacidade
especifica, e quando produz-se mais do que a méquina pode suportar, esta para

e € necessario fazer alguns ajuste e posterior limpeza da maquina;

e Prob. Raw/Mat.: Problem with raw material, que sio os problemas com as
matérias-primas. Muitas vezes pode faltar matéria-prima, ou estar fora das
especificagdes ou mesmo estar contaminada por algum outro material ou

aditivo;
o Vacuum System: Sio os problemas com o sistema de vacuo das maquinas;

* Manutengfo Elétrica e Mecénica: sfio as manutengdes ocorridas nas maquinas,
que em geral sdo plancjadas para determinados periodos do ano. Algumas

vezes ocorre quebra das maquinas e a manutengfo nestes casos € corretiva.

Ao observarmos a tabela de tempos em porcentagem acima, podemos verificar
que o tempo de troca (set-up) ¢ muito alto, representando 27,41% do tempo de utilizagdo da
fabrica. Por isso, é muito importante que se realize um estudo mais aprofundado sobre os
tempos de troca para que possam ser reduzidos e a produtividade aumente. Como o fator que
mais influencia nos tempos de troca sfo as lavagens, serd realizado um estudo sobre

diminuig¢do de set-ups mais precisamente de redugdo de tempo das lavagens de maquina.
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Capitulo 6

Racionalizacio da linha de produtos
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6. Racionalizaciio da linha de produtos

6.1 Introducdo

Com o intuito de reduzir o mimero de trocas realizadas nas linhas de produgio,

poderemos fazer uma racionalizagdo dos produtos fabricados pela ABC. Desta maneira haverd

uma diminuigdo do numero de produtos a serem produzidos, e com nova especificagio de

produtos a ser realizada, aumentard o consumo dos materiais restantes, diminuira o nimero de

trocas nas linhas de produgdo e consequentemente aumentard a produtividade fabril da

empresa.

6.2 Método

Para a realizacfio da racionalizagdo dos produtos, iremos utilizar o seguinte

método:

Curva ABC

(quantidade)

h 4

Relacionar itens ‘C’ com ‘A’

Analise mercadolégica junto aos gerentes de conta

h

Verificar os produtos que possuem propriedades
que abrangem alguns itens ‘C’ (produtos padrio)

I

Sugestio de racionalizacio dos produtos

h

r

Calculo dos g

anhos obtidos

k.

y

Conclusoes

Figura 6.1- Fluxograma sobre o0 método para a racionalizacfio de produtos da ABC
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Serd identificado a existéncia de produtos que possuem propriedades que abrangem as
propriedades dos produtos de demanda pequena (C). E importante relacionar as cores dos
materiais também. Procuraremos utilizar itens (A) e (B) com tais propriedades abrangentes. Se
por acaso o produto com propriedades abrangentes for um item (C) serd considerado padrio,
possuindo um prego reduzido. Os outros itens (C) serfio considerados especiais e terdo um
preco premium. Com isto, espera-se que os clientes deixem aos poucos de comprar os
produtos especiais € comecem a consumir os produtos padres. Assim, aumentaremos o
consumo dos produtos padrdo ou dos itens (A) e (B), podendo até racionalizar alguns

produtos. Como o lote médio de produgdo devera aumentar, a produtividade também

aumentara.

Pode-se considerar que este problema é uma decisfio comercial, pois os gerentes
de conta deverdo entrar em contato com os clientes e procurar uma nova especificacio de
outro produto a ser utilizado. Uma boa alternativa é produzir um volume referente ao consumo
de 3 meses e entregar ao cliente, faturando este volume em 3 parcelas, uma em cada més.
Assim conseguiriamos volume razodvel para aumentar a produtividade da fabrica, e o cliente
pagaria os estoques destes produtos; além de termos uma garantia de que o cliente comprara

toda a produgéio e os produtos néo ficardo estocados por tempo indeterminado.

Um outro aspecto a ser abordado € que a racionalizagfio pode acontecer em grades
de familias de produtos. Desta maneira, seria necessario identificar quais grades possuem
propriedades similares e poderiam ser substituidos ou por um novo grade ou por um dos
antigos grades; eliminando-se alguns. Néo se pode esquecer também de procurar racionalizar

0s grades mais problematicos em termos de volume produzido e de produtividade na fabrica.

6.3 Desenvolvimento

Como a curva ABC j4 foi feita anteriormente, ¢ consequentemente os itens 1 e 2

do método proposta, desenvolveremos entdo o item 3 .
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6.3.1 Produtos classe (C) que se interrelacionam com produtos classe (A)

Foi feita uma listagem (ver em anexo) com a relagdo de todos os produtos
vendidos para cada cliente, com sua aplicagio, quantidade vendida mensal ¢ anual, além da

classificagdo ABC. Esta listagem € colorida, sendo que o significado de cada cor é:

e azul: s#o os pares cliente X produto que fazem parte da classe (A) e (B)

somente pelas suas proprias quantidades vendidas;

e marrom: sdo os produtos que fazem parte da classe (A) ou (B) porque ja existe
um par cliente X produto que pertence a essas classes, ou porque a soma das
quantidades de diversos pares clientes X produtos faz com que este produto

pertenga as classes (A) ou (B);

¢ preto: s80 os produtos de classe (C) que sfio vendidos a clientes importantes e
que, & principio, ndo deverdio ser racionalizados pois sfo relacionados a grandes
vendas. Portanto as relagdes comerciais devem ser mantidas fortes para que se

possa continuar com o respectivo market share nestes clientes;

* rosa: sdo os produtos de classe (C) que aparentemente nfo se relaciona com
nenhuma venda de quantidade grande e portanto sfio bons candidatos a

racionaliza¢fo.

6.3.2 Analise mercadologica junto aos gerentes de conta

Foram feitos relatorios referentes a cada um dos gerentes de conta com todos os
produtos da classe (C), tanto os pares produto X cliente rosas quanto os pretos. (ver em anexo)

S6 que todos os pares estdio na mesma cor para ndo chamar a atengdo dos vendedores.

Apds uma entrevista de aproximadamente 1 hora com cada um dos gerentes de
conta, pode-se perceber que a racionalizagfio seria muito dificil de ser realizada. Isto porque os

produtos de classe (C) s@o muito relacionados com os de classe (A) e (B).
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6.3.3 Estudo de racionalizagio dos produtos

Apods os dados coletados obtidos com os gerentes de conta, foi realizado uma
consoltdagfio dos dados e posterior discussfio com o especialista em desenvolvimento de
mercado (depto. de marketing). Assim, foram estudados os provaveis candidatos a serem
racionalizados, sendo que em geral tentou-se substituir os produtos de demanda pequena pelos
de demanda grande, além de agrupar os produtos candidatos em alguns que possuam
propriedades abrangentes. Uma outra solugfio para alguns casos foi o de se produzir na cor
natural do material e orientar os clientes para a pigmentacio desses materiais nas cores
descjadas, principalmente na cor preta, pois ndo é muito problematica para se pigmentar,

enquanto que as demais o sdo. Abaixo segue a lista dos materiais que deverdio ser

racionalizados:

Candidato 3 racionalizacéo Possivel substituto

LABC 121 - 111 LABC 123 -112,124R - 111, 141 - 111
LABC 123 -111 LABC 124R - 111, 123R - 112, 143 - 111
LABC 123R - 111 LABC 124R - 111, 123R - 112, 143 - 111
VABC 420SE0 - 7001 420SEO - 1001 (pigmentar)

VABC DRS58 - 7001 VABC 451 - 7001

LABC 3412 - 739 LABC 3412R - 131 (pigmentar)

LABC 3413 - 739 LABC 3413 - 131 (pigmentar)

LABC 500 - 739 LABC 500 - 131 (pigmentar)

LABC 3412 - 131 LABC 3412R - 131

LABC 940A - 116 LABC 923AR - 116

COABC 1324HF - 731191 COABC C1110HF - 731191

COABC 1324 - 731191 COABC C1110HF - 731191

NABC SEIGEFN2 - 701 NABC SE1GFN2-780 (pigmentar),
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GFN2-701, 3412-131 (pigmentar)

NABC SE1GFN3 - 780 NABC GFN3-780,

LABC 3413-131(pigmentar)

NABC GFN3 - 701 NABC GFN3-780 (pigmentar), GFN2-701,
LABC 3413-131(pigmentar)

NABC GFNI1 - 701 NABC SE1GFN1-701,

LABC 500-131 (pigmentar)

Tabela 6.1 - Relagiio dos produtos a serem racionalizados e scus respectivos sabstitutos

Nio podemos nos esquecer que todas as racionaliza¢des deverdo ser aprovadas

pelos respectivos clientes consumidores dos produtos.

6.4 Ganhos obtidos

Podemos relacionar os ganhos obtidos através da reducéio do nimero de set-ups

nas linhas de produg#o.

Ao verificarmos os sef-ups realizados devido aos produtos candidatos a
racionalizag@io durante o periodo de agosto de 1995 a julho de 1996, observamos que somente

foram realizados 123 set-ups.

Foi calculado o tempo médio de troca ponderado considerando-se as porcentagens

de trocas realizadas em cada linha de produgfo e seus respectivos tempos médios de troca.

........

o das tocas reatizadaslomx
|{durante 0 ano

33.43
linha 2 32,08

linha 3 34,49

tempo de troca médio dal3,22 ..
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Tabela 6.2 - Dados referentes ao cilculo do tempo médio de troca de material da fabrica

Assim, obtém-se os ganhos obtidos com a racionalizagfo dos produtos sugerido:

redw;iodo n_‘; de sei-z;;}; ' 123

__ xéﬁi&(h) . . 322
tempo prﬁauti\*Q obtido (h) 396,06
produgoth da fabrica (kg/h) 644,60
3&1111313.:1;5 dé produgdo tkg) 263.221,48
pru,{) medlo de \:'_endas-{RS};g;f-'g_ _ 4,13

aumento do faturamento anual (R$) | 1.087.104,71

‘margem de contribuigio média (%) | 16,55

aumento da margem de contribuigo | 17

anual (R$) |

Tabela 6.3 - Tabela referente ao aumento de margem de contribuicio anual obtido com a racionalizacfio de
produtos

Os dados utilizados neste estudo acima foram obtidos durante o periodo de agosto

de 1995 a julho de 1996.

A produgio/h (kg/h) da fabrica foi calculada considerando-se apenas os tempos
produtivos das maquinas, ou seja, 0 que a maquina realmente pode produzir durante 1 h,

durante o periodo acima descrito.

Ja o pre¢o médio por kg de material foi utilizado o valor de R$ 4,13/kg pois
durante os meses de agosto e setembro de 1996, este foi o valor considerado pela ABC, que
possui um sistema informatizado para seu calculo. E interessante observar que o preco médio
de vendas € calculado ponderando-se o prego de cada produto com as quantidades vendidas

durante o periodo considerado.
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Este sistema também calcula a margem de contribuigio média (%), que no més de

setembro foi de 16,55%, e portanto utilizado para o estudo considerado.

6.5 Conclusio

Ap0s a andlise realizada, podemos verificar que a empresa possui dois tipos de

mercado na visdo da manufatura:
¢ mercado de demanda grande, e;
e mercado de demanda pequena.

Como a racionalizagdo dos produtos ndio foi muito efetiva, j4 que apenas alguns
grades podem ser racionalizados (verificar acima a tabela com os produtos que podem ser
racionalizados). [sto acontece pois as vendas de um produto de demanda grande dependem de
um produto de baixo volume de venda. Podemos verificar entdo que os dois mercados sdo
muito relacionados. Além disso, a grande maioria dos produtos de baixo volume sdo
customizados™, ou seja, foram criados para atender apenas uma necessidade de um cliente
especifico. Isto acontece pois o posicionamento mercadolégico de obtengdo de vendas no
passado era de atender os cliente sem se preocupar com o volume e principalmente com a
produtividade da manufatura. Observa-se um problema: ¢ muito facil conseguir este tipo de
venda de baixo volume, pois estamos atendendo as necessidades dos clientes, chegando até a
superar suas expectativas. Abandoné-la ou substitui-la é muito dificil pois deixaremos de
satisfazer as expectativas do cliente™, ¢ as relagfes comerciais podem se enfraquecer, sendo

que o cliente pode até deixar de comprar os outros produtos de grande volume.

O problema a ser solucionado € que o mercado que estamos atendendo atualmente
necessita de produtos cuja demanda pode ser tanto de baixos como de altos volumes ¢ a
manufatura somente possui maquinas com alta producéio e com sef-ups muito longos. Portanto
quando produzimos os produtos de baixos volumes a produtividade da manufatura diminui

a . 26 .
consideravelmente. Pode se verificar um claro problema de foco™ entre a capacidade de

* Produtos customizados sio os desenvolvidos especialmente para atender as necessidades de um cliente, sendo
consumido apenas por este cliente.

** Gianesi, Irineu e Corréa, Henrique Luiz - Administragio estratégica de servigos - Atlas,

% Slack, Nigel - Vantagem competitiva em pmanufatura: atingindo competitividade nas operagdes industriais -
Sdo Paulo: Atlas, 1993,
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producdo da manufatura (demanda grande) ¢ o mercado a que atendemos (demanda grande e

pequenay).
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Capitulo 7

Reducio do Set-up

78



7. Redugio do set-up

7.1 Introducio

Além de diminuir o nimero de produtos e consequentemente o nimero de trocas
de material nas linhas de produg#o, € essencial que se consiga reduzir o tempo de set-up, pois
este também € um fator muito importante para a produtividade das linhas de produgfo, além
de poder reduzir o tamanho de um suposto lote minimo de produ¢fo em cada uma das linhas.
Nio podemos esquecer que o set-up é o pivl do frade-off existente entre a flexibilidade e

produtividade. A redugéio do tempo de set-up pode contribuir para amenizar o problema de

foco comercial da empresa.
7.2 Dimensionamento do estudo

E necessario fazermos um trabalho estatistico para a determina¢io do n° de
amostras necessarias para que os dados do estudo sejam vélidos. Para este estudo,
utilizaremos uma confiabilidade de 90%, que nos parece muito razoadvel. O erro absoluto
maximo que permitimos foi de 10%. Como acreditamos que a maioria dos itens deveria
apresentar indices totais abaixo de 10%, e portanto o erro de 10% era razoavel também. Isto
porque a nossa primeira intengfo era de identificar os problemas principais. Outro fator muito
importante é a ocorréncia dos set-ups, que s ocorrem algumas poucas vezes por més (em

torno de 2 a 3 vezes).
confiabilidade = 90%

precisdo = 0,3

2

ZU.
N = e_A .p.(l—p) &

[ed

Equacio 7.1 - Equagiio sobre o niimero de dados a serem coletados para atingir determinada confianca no
itens

** Costa Neto, Pedro Luiz de Oliveira - Estatistica matematica - Ed. Edgard Bliicher - Sfo Paulo: 1977
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Como a freqliéncia dos eventos (lavagens) € muito pequena, uma ou duas vezes
por més, em hordrio n3o muito previsto e, na grande maioria das vezes durante o turno
noturno, néo foi possivel coletar o nimero necessério de amostras. Foram coletados apenas 4

amostras, mas que se mostraram muito representativas para o estudo realizado.

7.3 Descrigdo do procedimento atual

Ap6s algumas visitas & fabrica, pode-se verificar que os sef-ups realmente
poderiam ser reduzidos, ou através do desenvolvimento de novos métodos de trabalho, ou pela

realizacdo de tarefas simultaneas utilizando-se um quadro de funcionarios maior.

Quanto ao estudo para desenvolvimento dos novos métodos de trabalho, pode-se
verificar passo a passo quais as ctapas realizadas durante o processo de lavagem e assim pode-
se desenvolver outros métodos mais eficazes para se realizar a mesma tarefa, ou por utilizagéo

de novos equipamentos ou por um estudo de tempos e métodos.

Quanto a realizacio de tarefas simultineas, serd necessario analisar os conjuntos
de tarefas que podem ser realizados ao mesmo tempo, como num pit-stop de Formula 1, a
assim reduzir os tempos de lavagem drasticamente. Com certeza necessitara de um maior n’

de “homens/hora” para isto.

Além disso pode-se verificar a real necessidade de se realizar os sef-ups que séo
feitos atualmente, principalmente aqueles cuja lavagem da maquina € muito superficial e

talvez até poderia ser realizada de maneiras alternativas, mais econdmicas ¢ produtivas.

7.4 Meétodo
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O método utilizado para a redugéo do set-up de produg#o seré o seguinte:

Diagnéstico dos set-ups

v

Analise dos tempos em porcentagem

Identifica¢io das etapas criticas do processo

|

Anailise das etapas criticas

v

Relacoes de dependéncia entre as atividades

Grafico de Gantt

I

Analise dos resultados obtidos

|

Calculo dos ganhos

Figura 7.1 - Fluxograma sobre o método utilizado para redugio dos set-ups

7.5 Desenvolvimento

Para a consolidagdo dos dados, foram feitas as amostragens na fabrica e abaixo

relacionaremos os dados consolidados.

7.5.1 Dados coletados na producio

Abaixo estdo relacionados as porcentagens em relacfio aos tempos dos eventos

ocorridos durante as trocas de materiais em cada uma das linhas de produgfo existentes.
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LINHA 1{%h) |[LINHA 2 (% h) [LINHA 3 (% h)
Lavagem (A) 29,85 20,10 36,49
Lavagem {B) 36,54 30,96 33,51
Lavagem (C) 3,33 4,32 1,59
Troca de rosca WP 9,28 21,52 4,88
Esperando blenda 2,75 3,05 6,90
Troca de matriz 2,69 5,98 3,40
Troca de rosca Schenck 1,07 1,17 1,87
Parédmetros de set-up 0,56 0,13 0,17
Dosador de FV 2,31 3,29 3,27
Retrabalhd 1,42 1,73 0,71
Injetor de liquido 0,00 3,73 0,32
Acerto de cor 10,19 4,02 6,90

Tabela 7.1 - Dados referentes as porcentagens em relacfio aos tempos dos eventos em cada linha de

producao

Na verdade, as lavagens que analisaremos, incluem tanto o tempo das lavagens

(A) da tabela acima, quanto parcela dos tempos das trocas de rosca, de matriz, dosador de FV,

injetor de liquido e acerto de cor. Esta lavagem (A) ¢ a que possui duragdio maior e segundo os

funciondrios, é a mais problematica pois ha a necessidade de deixar todo o equipamento

totalmente limpo. Portanto, analisei este tipo de lavagem, sendo que primeiramente foi feito

um levantamento das etapas envolvidas e os respectivos tempos.

Abaixo estio relacionados os tempos, reais € em porcentagem, das etapas que

ocorrem durante o processo de lavagem das linhas de produgio.

Linhale2

tempeos (h)

% tempos

Lavagem do silo misturador ¢ valvulas

3,00

13,79

82



Lavagem do silo intermediario e valvulas 2,50 11,49
Lavagem dos silos de matéria-prima 0,33 1,52
Lavagem das balancgas dosadoras 3,67 16,87
Lavagem dos compactos e funil de alimentagfio 1,67 7,68
Troca de rosca das extrusoras 7,00 32,18
Lavagem do pelletizador 0,25 1,15
Lavagem da banheira 0,25 1,15
Lavagem da peneira vibratoria 0,50 2,30
Lavagem da linha de transporte 0,25 1,15
Lavagem do silo de produto 2,00 9,20
Lavagem da ensacadeira 0,33 1,52
Total 21,75

Linha 3 tempos (h) % tempos
Lavagem do mixaco 0,50 3,10
Lavagem dos carrinhos moéveis 1,75 10,85
Lavagem dos silos de matéria-prima 0,30 1,86
Lavagem das balancgas dosadoras 3,50 21,70
Lavagem dos compactos e funil de alimentagio 1,50 9,30
Troca de rosca das extrusoras 7,00 43,40
Lavagem do pelletizador 0,25 1,55
L.avagem da banheira 0,25 1,55
Lavagem da peneira vibratéria 0,50 3,10
Lavagem da linha de transporte 0,25 1,55
Lavagem da ensacadeira 0,33 2,05
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Total

16,13

Tabela 7.2 - Dados sobre os tempos dos eventos ocorridos nas lavagens de cada linha de producio

Os tempos totais estdo somente somados seqiiencialmente, sem retratar a

realidade. Na verdade, as lavagens das linhas 1 e 2, possuem algumas atividades realizadas

simultaneamente, sendo que seu tempo médio é de 16 a 18 h. J4 a lavagem da linha 3 dura em

média 8 a 10 h. Pode-se verificar que a lavagem da linha 3 possui mais atividades sendo

realizadas simultaneamente pois seu tempo médio final € proporcionalmente menor que o das

linhas 1 e 2. Ao observarmos isso, foi possivel concluir que existem intimeras atividades que

podem ser realizadas simultanecamente e que deverfio reduzir drasticamente o tempo de

lavagem. Como o principal contribuidor para o alto tempo de lavagem ¢ a troca da rosca.

Assim resolveu-se dedicar um estudo minucioso para a troca da rosca. Apds entrevistas

realizadas com os funciondrios da fébrica, pode-se notar que:

e muitas atividades realizadas durante o processo de lavagem podem ser

realizadas simultaneamente, mas atualmente nfio sfio. Por isso, foi feito um
Grafico de Gantt (verificar em anexo) com todos os tempos e procedimentos
que sdo realizados para que se possa verificar como estd sendo realizado

atualmente ¢ como poderemos diminuir o tempo de set-up.

Para que a redugdio de sef-up proposta no Grafico de Gantt possa acontecer, é

necessario observarmos:

® as atividades que estdo dispostas em paralelo deverdo ser realizadas desta

maneira. Além disso, ¢ importante ficar atento para as atividades que podem

aumentar sef-up, ou seja atividades criticas.

a preparagdo das ferramentas, a verificagfio das partes elétricas e as pegas a
serem trocadas ou colocadas nas maquinas também sejam sejam realizadas pela
manutengdo. Se possivel, durante boa parte do set-up, seria importante que um

funcionario da manuten¢fo acompanhe todos os procedimentos.

se for possivel, programar o sef-up em uma das trocas de turno, para que
existam mais pessoas para realizar as tarefas, e assim, as tarefas independentes

poderdo ser realizadas simultaneamente e o tempo total pode ser reduzido;
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* o0s funciondrios recebam muitos treinamentos e sejam conscientizados sobre a

importéncia do trabalho que estdo realizando.

Se estes procedimentos acima forem seguidos, a redugfio do sef-up ocorrerd

naturalmente. Pode-se verificar (ver anexo) que o sef-up pode ser reduzido consideravelmente,

passando das atuais 18h nas linhas 1 ¢ 2 e de 10 h na linha 3 em média, para aproximadamente

4 h, mais precisamente; 3,67 h.

Desta forma, a produtividade aumentara, assim como também a quantidade

produzida, e o lote minimo diminuird. Com isso, os custos deverfio ser reduzidos € a empresa

podera ter um lucro maior ou conseguir diminuir 0s pregos, se necessario.

7.5.2 Cilculo dos ganhos obtidos

Com a redugio do set-up de produgio, podemos quantificar as horas produtivas

obtidas, o ganho em produgéo (kg) ¢ em aumento da margem de contribuicio (R$).

set-up anualatuai (hy 1.255,84 1.294',26 . 2.001,99
set-up atuai{.th) | 18 18 10
set-up prq_p#sto (h) 4 4 4
77,78 77,78 60
279,075 287,61 800,796
976,765 1006,65 1201,194
479,11 1.111,69 329,22
467.977,88 1.119.082,74 395.457,09
aumento df&-;?broddgiio da fébrica (k:g} ' 19825 1 ?JI ” o
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aumento do faturamento anual (R$)

8.187.798,14

margem de

ontribuicdo médio (%)

16,55

aumento de mar

anual obtido (R$)

de contribuicio

135508089 |

Tabela 7.3 _ Tabela referente a0 aumento de contribuiciio anual obtido com a redugiio de set-up

Como no calculo dos ganhos obtidos com a racionalizagio de produtos, os dados

utilizados neste estudo acima foram obtidos durante o periodo de agosto de 1995 a julho de

1996. A producéo/h (kg/h) de cada maquina, o pregco médio de vendas (R$) e a margem de

contribui¢io foram obtidos pelo mesmo método.
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Capitulo 8

Proposta de alteracio da empresa
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8. Propostas de alteracdes na empresa

8.1 Introducio

Apos as andlises de racionalizagio de produtos e de redugfio do set-up, faremos
agora algumas propostas de melhoria para o problema de foco existente entre a area comercial
¢ o perfil das maquinas. O principal objetivo € o aumento da produtividade fabril, diminuigio
dos custos e consequentemente aumento da margem de contribuigio e dos lucros, ou mesmo
um {olego para acompanhar as quedas de precos de mercado, além de se preocupar com o

aumento da capacidade de produgfio para atender a demanda crescente.

8.2 Proposta 1

Podemos fazer uma alteragdo no foco comercial da empresa para continuarmos
atender os nossos clientes ¢ aumentar a produtividade da manufatura. Isto pode ser realizado
através de uma nova politica de precos aliada a uma determinacio de um lote minimo de

compra.

Apés estipularmos qual deve ser o lote minimo de venda da ABC, poderemos
comunicar a todos os clientes que somente poderfio ser comprados lotes acima do lote minimo
da ABC. Para os pedidos préximos ao lote minimo de compra ou a um valor estipulado pela
empresa, poderemos fazer uma tabela de pregos que devera penalizar as compras de baixo
volume pela improdutividade que gera na fibrica, e consequentemente aumento dos custos, e
portanto seus precos de venda deverdo ser mais altos. Os produtos cuja demanda é grande,

poderdo ter precos inferiores aos anteriores pois ndo geram improdutividade fabril.

Com isto a tendéncia dos clientes sera sempre comprar lotes cada vez maiores para
poderem obter descontos nos pregos de venda, mesmo que tenham que assumir os custos de

estoque.
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8.3 Proposta 2

Desenvolver o conceito de “fébrica dentro de fabrica”. No caso, seriam duas
fabricas distintas, uma ao lado da outra, na mesma construgfio civil. O interessante deste
conceito € que cada uma das fabricas deve ser auto-suficiente e gerar os seus proprios lucros.
Uma fabrica sera responsavel pela produgfo dos grandes volumes de vendas, com as
maquinas que sdo utilizadas atualmente; e a outra ser responsével pela producéio dos baixos
volumes de vendas, sendo que serd necessario adquirir maquinas para tais volumes. Para que
isto ocorra € necessario que seja realizado um estudo de viabilidade para a compra de nova(s)

maquina(s) de porte menor e cuja produgio seja compativel com as vendas de baixo volume.

8.4 Proposta 3

A ABC poderia produzir o consumo de alguns meses de determinado produto , e
assim aumentaria o lote de produgdo deste produto e diminuiria os custos da fabrica. O
problema ¢ que aparece um custo de estoque que nfo é vantajoso para a empresa. Uma boa
alternativa para evitar estes custos de estoque ¢ a criagdio de um distribuidor intermediario

entre a ABC e o mercado de baixos volumes.

Com isto a manufatura poderd produzir sempre grandes volumes, mesmo das
vendas de demanda pequena, pois todo o excesso de produgdo serd estocado pelo distribuidor.
Com isto a produtividade da fébrica aumentard consideravelmente ji que os volumes
produzidos serfio maiores e os clientes receberfio um tratamento adequado pelo distribuidor,
além de diminuir o trabalho dos gerentes de conta ¢ do customer service com os pedidos de

baixo volume.
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Capitulo 9

Analise das propostas realizadas
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9. Andlise das propostas realizadas

9.1 Introdugéao

Através desta andlise das propostas acima descritas, conseguiremos auxiliar a
decisdo sobre quais propostas poderfo ser realmente implantadas e que proporcionario maior

retorno para a empresa.

9.2 Proposta i

Durante o desenvolvimento do trabalho, a geréncia comercial decidiu realizar uma
alteraglo de foco muito parecida com a proposta pelo trabalho. A grande diferenga € que a
empresa decidiu produzir produtos para estoque, que sio aqueles cuja venda mensal é alta
(categoria A e grande parte da B) com Jead-time de 72 h; e produtos por encomenda, onde os
volumes séo baixos (categoria C e poucos da B da curva ABC), os pregos sdo diferenciados €
0 lead-time € de 3 semanas. Foi determinada uma tabela com novos pregos para os pedidos
abaixo de 1 tonelada, com pregos acima das vendas de alto volume. Assim, este aumento de
preco € justificado para compensar as perdas de produtividade na manufatura. Esta tabela de
precos reajustada serd utilizada principalmente para os novos clientes ou pedidos. Além disso,
as vendas, que antes nfio possufam um volume minimo, passaram a té-lo; sendo que este
volume minimo ¢ de 500 kg. Com isto, a empresa estd tentando reeducar seus clientes,

aumentando a produtividade da manufatura e penalizando os pedidos de baixo volume.

Apo6s um més de implanta¢do desta alteracdo de foco, ndo ocorreram muitas
reclamagdes dos clientes, sendo um bom indice de que o mercado aceitou muito bem as
mudangas. A grande maioria dos comentarios que surgiram foram para a substitui¢io do
material utilizado para um outro cujo produto nfo seja customizado e sua entrega praticamente

imediata com pregos mais baixos, ou seja, produtos de estoque,
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Mas este valor de volume minimo néo foi estudado, portanto é necessario que se
realize um novo estudo sobre este lote minimo de compra, que é 0 mesmo de produgio. O

método utilizado serd o do lote econdmico>.

Segundo este método o custo total do produto, em funcdo da quantidade, é dado
pela soma do custo de preparagdo, que é uma fungfio decrescente, com o custo de manutengio
do inventério, fungdo crescente. Assim, o custo minimo € dado pelo encontro das duas

fungdes, obtendo-se o lote econémico de produgdo. (Veja grafico em anexo).

O custo de manutenc#o do inventdrio é dado por:

custo de manutengdo do inventdrio = Q * CI
2

onde:
Q/2 = quantidade a ser armazenada (kg);

CI = custo de manuten¢io por unidade/ano (R$/kg).

O custo de preparagdo das maquinas é dados por:

custo de preparacdo das mdquinas = R * P
Q

onde:
R = Consumo anual (Kg);

P = Custo de cada preparacio (R$).

E portanto, para encontrarmos o lote econdmico, basta igualar as duas equagdes:

Q*CI=R*P
2 Q

[2*R*P
Q_ C[ k]

onde:

* Fullmann, C.; Ritzman, L.; Krajewski, L.; Machado, M. & Moura, R, - MRP/MRP 11, MRP I1I (MRP + JIT +
Kanabn) OPT e GDR - IMAM - 1989,
Nemmers, Erwin Esser - Economia das empress - Atlas: Sio Paulo - 1972.
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Q = lote econémico (Kg).

E importante observar que a equagdo utilizada é um pouco diferente da proposta
pelo livro pois a empresa mantém um estoque minimo de seguranga somente para poucos
itens, diferentemente do livro que utiliza estoque de seguranga para todos os itens produzidos,

sendo que a grande maioria dos produtos so produzidos sob encomenda.

Como os custo de preparagdo sdo independentes para cada linha de produgo,
faremos os calculos independentemente. Portanto é necessario obter os valores acima do custo

de cada preparagio e o custo de manuten¢do por unidade/ano.

Para o calculo do custo de cada preparagfio, ou seja, o custo de cada troca, o

método utilizado sera:

Custo total de producio

Producio/h maxima de cada maquina

v

Produc¢io/h média de cada maquina

h. 4

Eficiéncia de cada maquina

h 4

Tempo produtivo médio mensal

|

Custo h/maquina

Tempo médio do sez-up

Custo médio do set-up

Figura 9.1 - Fluxograma do calculo do custo de eada preparacio (set-up)

Ja& o custo de manutencdo de uma unidade, ou Kg, do inventario por ano sera

obtido assim:
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Custo do aluguel do m” de armazém

h 4

Custo do financiamento do estoque
(capital investido em material armazenado)

h 4

Quantidade que pode ser armazenada/m”

v

Custo de manutencio de uma unidade no inventario por ano

Figura 9.2 - Fluxograma do método de céleulo da manutencio de uma unidade (kg) no inventario por ano

9.2.1 Calculo do lote minimo de produgiio da fibrica

9.2.1.1 Verificagdo do custo total da fabrica

O setor de custos considera que o custo mensal total referente 4 fabrica que deve
ser dividido por cada linha de producéo é de R$ 400.000,00. Pode-se verificar que este custo

parece ser muito alto ¢ também poderia ser realizado um trabalho para redugfo destes custos.

9.2.1.2 Verificacio da produciio/h de cada miquina

Segundo os catilogos das maquinas, a produgdo/h de cada linha de produgio &:

Linha 1 Linha 2 Linha 3

Produg@o/h (kg/h) 450 - 500 1.000 - 1.500 350 - 560

Tabela 9.1 - Dados sobre as capacidades nominais das linhas de producio

A faixa que existe € porque cada tipo de produto determina uma certa produgéo/h
nas maquinas. Portanto consideraremos as produgdes/h maximas de cada maquina pois assim

poderemos considerar a improdutividade de cada produto ¢ aditivo utilizado pela empresa.
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Este ¢ um ponto muito importante pois os plasticos commodities possuem uma produgfio/h

muito préxima 4 maxima da méquina. Ja os plasticos de engenharia e seus respectivos aditivos

possuem uma produgfo/h inferior ao dos commodities e esta improdutividade deve ser

considerada no célculo dos custos da maquina.

Com estes valores podemos calcular a porcentagem da produgfo nominal total que

pertence a cada linha de produgfio, e separarmos 0s custos totais de produgdo através destas

porcentagens.
Custo total (R$) 400000
lLinhal  |Linha2  |Linha3
Produgédo nominal - max. (kg) 500 1.500 500
% producédo nominal total 20 60 20
custo da linha de produgio (R$) 80.000 240.000 80.000

Tabela 9.2 - Valores das porcentagens de produgiio nominal total e os custos de cada linha de produgiio

9.2.1.3 Calculo da producio/h média

Foram considerados as horas trabalhadas, somente os tempos produtivos, sendo

que as produgdes obtidas sdo as médias das produges/h mensais calculadas durante o periodo

de agosto de 1995 a julho de 1996. Os dados obtidos foram os seguintes:

1.111,69

Tabela 9.3 - Dados sobre a produgio/h média das maquinas

Com esta producdo/h média poderemos calcular a eficiéncia das méaquinas que

também deve ser considerado na calculo dos custos.
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eficiéncia da mdquina = _producio/h média mensql da mdquing (kg/h)

producido/h mixima da mdquina (kg/h)

Equacio 9.1 - Equacio utilizada para o calculo da eficiéncia das maquinas

Linha | |Linha3

eficiéncia damaquina {0,582 0,7411 0,6584

Tabela 9.4 - Dados obtidos sobre a eficiéncia das maquinas

9.2.1.4 Verificacio do tempo médio mensal de utilizacio das maquinas (tempo produtive)

O tempo médio mensal de utilizacdo das maquinas é o tempo produtivo mensal
das maquinas, ou seja o up-time anteriormente citado (verificar explica¢do da tabela 5.1). Para
este calculo foram utilizados os dados referentes a0 mesmo periodo que ja foi citado, agosto

de 1995 a julho de 1996. As médias encontradas foram as seguintes:

5 Lmha 1

tempo médio mensal de utilizagdo da|306,64 286.38

maquina (h} - tempo produtivo

Tabela 9.5 - Dados sobre o tempo médio mensal de utilizacfio das maquinas

9.2.1.5 Determinacio do custo de h/mdquina

Este custo de h/méquina ¢ muito importante pois serd através dele que poderemos
determinar o custo médio por troca de material e posteriormente o lote minimo de produggo de

cada maquina.
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custo da h/mdquina = _custo da mdquina ou linha de producio

eficiéncia .tempo médio de utilizacio

Equacio 9.2 - Equacio utilizada para o cdleulo do custo de h/maquina

Portanto os custos de h/maquina para cada uma das linhas de produggo sera:

custo h/méquina (R$/h) | 1130,78

custo h,»‘"mﬁijiii na do mercado (R$/h) |50 80 35

Tabela 9.6 - Tabela relacionando os custos de h/miquina da ABC e do mercado

Os custos de h/méquina do mercado foram custos médios referentes a capacidade
das maquinas. Se compararmos com os custos internos, podemos observar que sdo muito
superiores aos de mercado ¢ portanto poderia ser realizado um trabalho para diminui¢do dos

custos internos de fabricagfo com ja foi mencionado antes.

9.2.1.6 Verificacdo do tempo e do custo médio por troca

Com o tempo médio de troca poderemos determinar ¢ custo por troca de material

em cada maquina.

As trocas sdo muito diversas, como ja foi dito anteriormente, sendo que existem
diversos tipos de troca. Desde trocas de mesmo material, com cores proximas ou cores muito
diferentes; materiais diferentes e cores muito proximas e também muito diferentes, e trocas de
cores muito escuras (preto) para materiais transparentes, nas quais sio realizadas lavagens das
maquinas muito complexas, que j4 foram estudadas e verificado a diminuigdo de seu tempo de
set-up. Por isso foi verificada o tempo médio por troca de material, ja que todos os materiais

sdo responsaveis pelas trocas simples e as complexas.
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E importante observar que os estudos de sef-up ainda ndo passaram do papel e
portanto ndo foram realmente efetivados e nfio estdo considerados nesta parte do trabalho.
Além disso, estes estudos consideram apenas os sef-ups mais longos, ou seja, as lavagens “A”,
como ja foi explicado anteriormente, Estas médias portanto deverdo ser inferiores aos set-ups
referidos anteriormente pois consideram também as lavagens “B” e “C”, cujos tempos séo

menores.

Os tempos aqui obtidos sfo referentes ao periodo de agosto de 1995 a julho de
1996.

Linha 1  ltimhaz ey

tempo médio por troca (h) 2,66 2,86 4,11

Tabela 9.7 - Dados sobre o tempo médio por troca em cada linha de produgfio

Agora podemos caicular os custos médios por troca, € como os custos de h/m
maquina sio altos, os custos médios por troca serfio também. Isto resultard num lote minimo

muito alto.

. Linha 1  |Linha2

custo médio por troca (R$) | 724,24 3.234,04 2.239,33

Tabela 9.8 - Dados sobre o custo médio por troca de produtos em cada maquina

9.2.1.7 Calculo do custo de manutencio de uma unidade de inventdrio por ano

O custo de aluguel de 1 m’ de armazém ¢ de R$ 5,00 durante 15 dias, e & possivel
armazenar 1 ton./ m’. Entdo o custo anual referente ao estoque é de R$ 0,1216. Além disso ,
ndo podemos esquecer dos custos de financiamento do material (capital investido em material
armazenado), com taxa financeira mensal de 4% ao més, e o preco médio de vendas de R$
4,13/Kg de material. Entfo este custo de financiamento serd de R$ 5,6122/Kg, € o custo total

de manutengdo de uma unidade de inventario por ano é de R$ 5,7339.
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9.2.1.8 Lote minimo de producio da fabrica

Podemos agora consolidar os dados obtidos e calculados acima em uma tnica

tabela e calcular no final o lote minimo de produgio da fabrica.

Custo total (R$) 400000

Linha 1 Linha 2 Linha 3

Produg&o nominal - max. (kg) 500 1.500 500

% produgdo nominal total 20 60 20

custo da linha de produgdo (R$) 80.000 240.000 80.000

producéo meédia mensal (kg) 479,11 1111,69 329,22
eficiéncia = prod. méd./ prod. nom. [0,9582 0,7411 0,6584
tempo de utilizagio médio (h) 306,64 286,38 223,00
custo da h/maquina (R$/h) 272,27 1.130,78 544,85
tempo médio de troca (h) 2,66 2,86 4,11

(P) custo médio por troca (R$) 724,24 3.234,04 2.239,33
(R) Produgfio anual (Kg} 1.737.162 (3.731.822 843.026
(CI) Custo anual de inventario|5,7339 5,7339 5,7339
(R$/Kg)

(Q) Lote minimo de produgiio (Kg) [20.948,46 [64.881,86 25.660,76

Tabela 9.9 - Tabela consolidando os valeres utilizados para o cilculo do lote minimo de producio da
fabrica

Podemos verificar que o lote econdmico das linhas de produgio (20.948,46 Kg;
64.881,86 Kg e 25.660,76 Kg) estdo muito acima dos 500 Kg proposto pela area comercial.
Isto evidencia a necessidade de se realizar estudos para o calculo de determinados valores
antes de efetua-los. Além disso, podemos verificar que os custos internos de produgfio séo

altissimos se comparados com 0 mercado, como j4 comentamos, e o tempo médio de sef-up &
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muito alto também. Por isso que a lote econdmico € tdo alto. Podemos observar assim que o

perfil das maquinas existentes ¢ de produgdo de grandes lotes, procurando atender aos clientes

de demanda grande da empresa.

Se fizéssemos os mesmos calculos acima, referentes a linha 1, utilizando o custo
medio de h/maquina do mercado (R$ 50,00/h), e a redugfio de sef-up proposta no trabalho de
aproximadamente 4,5 vezes, o lote econdmico seria de 4.231,89 Kg. Uma redugio de
aproximadamente 79,8%. Isto também deveria acontecer para as outras linhas. Isto mostra a

importancia de estudos de redugdo de custo, assim como também de redugfio do set-up.
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9.3 Proposta 2

Para analisar esta proposta, utilizaremos o seguinte método:

Cilculo do n° de novas maquinas

Custo total de uma nova maquina

I

Viabilidade da compra de uma nova maquina

Figura 9.3 - Fluxograma do método de andlise da preposia 2

9.3.1 Cilculo do niimero de novas maquinas e suas respectivas capacidades

Para obtermos o nimero de novas maquinas e suas respectivas capacidades, sera

utilizado o seguinte método:

N° de set-ups realizados devido aos produtos “C”

Tempo médio de set-up

h 4

Tempo improdutivo atual devido aos produtos

¥

Tempo total disponivel para produg¢iio nas novas maguinas

v

Tempo produtivo das novas maquinas

v

Producio anual de produtos “C”

h

Produciio/h necessaria
(kgrh)

h 4

N° de maquinas a serem adquiridas
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Figura 9.4 - Fluxograma do método de cédlculo do mimere de novas maquinas

9.3.1.1 Verificagio do n’ de set-ups realizados com produtos “C”

Para obtengfo deste dado foi verificado todos set-ups realizados para a produgéo
dos itens “C” durante o periodo de agosto de 1995 a julho de 1996. Encontrou-se o valor de

836 set-ups de produgdo.

9.3.1.2 Determinagdo do tempo médio de set-up da fabrica

Foi calculado o tempo médio de sef-up ponderado considerando-se as
porcentagens de sef-ups realizados em cada linha de produgdo e seus respectivos tempos
médios de sef-up como na tabela 6.2 do capitulo 6., sendo que o valor do tempo de troca (set-

up) médio da fabrica obtido foi de 3,22 h.

9.3.1.3 Cdlculo do tempo improdutive resultante dos produtos classe “C”

Este dado ¢ obtido através do produto do nimero médio de sef-ups para a
produgdo dos itens “C” com o tempo médio de trocas (sef-ups) da fabrica (h). O tempo total

improdutivo (h) para a produgo dos itens “C” € de 2692,92 h anuais.

tempo improdutivo = n’ de set-ups de produtos “C” . tempo médio de set-up

Equagio 9.3 - Equagdo utilizada para o cilculo dos tempos improdutivos das maquinas

9.3.1.4 Verificaciio do tempo disponivel de produgio para as novas mdquinas e posterior
verificacio do tempo produtivo

Para o calculo do tempo disponivel para a nova méquina foi considerado os atuais

3 turnos de produgio trabalhando portanto 24 h por dia, 6 dias por semana, durante 26 dias
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por més e 12 meses por ano. Isto porque atualmente ji existem 3 turnos trabalhando na
fabrica, mas nfio existe numero suficiente de funcionarios para que as 3 linhas possam
produzir simultaneamente, como o perfodo diurno. Assim, serd necessario apenas completar
este turno noturno para que a produgfo seja aumentada. O tempo total disponivel encontrado
foi de 7488 h. E importante observar que até o inicio deste ano 1996, nio existia o 3° turno,
por isso os valores de producio anuais deverdo aumentar no decorrer deste ano, apesar que

este ultimo turno ndo € completo, como ja foi dito antes.

9.3.1.5 Verificacio da producio anual dos itens classe “C”

A produgfio anual dos itens classe “C” foi obtida através da totalizagdo da
produgéio do periodo considerado anteriormente, de agosto de 1995 a julho de 1996. O dado
encontrado foi de 1.354.288 kg anuais. este deverd ser a producfio minima das novas

maquinas a serem adquiridas.

9.3.1.6 Cdlculo da produc¢io/h necessdria

Este dado ¢ obtido através do divisdo entre a produgédo de itens *“C” necessdria

(kg/h) pelo tempo produtivo anual (h). O valor encontrado foi de 282,37 kg/h.

kg/h necessdria = _producdo anual de itens “C”
tempo produtivo anual

Equacio 9.4 - Equacio utilizada para o cilculo da kg/h necessiria para a nova maquina

9.3.1.7 Determinacdo da producdo média de cada mdquina nova e o niumero de maquinas
a serem obtidas.

Como 83,33 % dos itens “C” possui uma produgdio média mensal abaixo de 322
kg/més, entdo foi escolhido a capacidade de 100 kg/h para as novas mdquinas, pois assim

poderia ser vantajoso sua troca de produto, ja que o tempo médio de troca de produtos da
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fabrica € de 3,22 h. Portanto seréio necessarias 3 novas maquinas com capacidade de produggo
de 100 kg/h.

Para facilitar a compreensiio vamos consolidar os dados obtidos em uma tnica
tabela.

836
b
tempo improdutivo devido aos produftéfé- “C’ ) [2.691,92

| ) |78
4.796,08
1.354.288
282,37
100

No de ;x"cf{-—ji;p.s' devido aés. prp_dutbs "GZ‘-"'-

tempo medio de ser-up (h)

tempo disponivel para as méquinas novas (h)

tt:lnp{;;ﬁﬁf;féj{__iu_tigva restante das méquinas novas (h)
produgdo de "C" anual (kg) -
produgdo/h necessaria (kg/h)

produgdo de cada maquina nova (kg/h)

No de miquinas novas

Tabela 9.10 - Dados utilizados na obtencfio do n” de maquinas necessario

9.3.2 Calculo do custo total de uma maquina nova

Como a empresa adquiriu a linha 3 no meio da ano de 1995, a base de dados
foram os coletados neste perfodo, sendo que houveram algumas aproximac8es que refletem

muito bem os valores de mercado, ji4 que a producdo da linha 3 (500 kg/h) € superior as

maquinas sugeridas (100 kg/h).

FExtrusord (RS) 290.000
Dosadores (R$) 105.000
Pelletizador (R$) 28.000
Pene;m vibratéria (RS$) 5.000
\é&lvu}a rotativa (R$) 6.000
Ensacadeira (RS) _ 27.000
'QSYersos (silos, tubulagdes, 13*:3139 175.000
hidi‘éulicg,-;..)'{}ﬁ)” .

Pre«;nmtal da uma nova ;Iinli-a de produgic
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Tabela 9.11 - Dados sobre 03 custos necessarios para uma nova linha de produgiio

A linha de produgio ¢ composta de diversos equipamentos que estdo relacionados

acima, sendo que podemos verificar maiores detalhes através dos catidlogos em anexo.

No item diversos estdo incluidos desde os silos de armazenagem de matéria-prima,
suas tubulagdes, até os custos referentes a instalagio dos equipamentos, gastos com instalagio

elétrica e hidraulica. Como sfio diversos itens cujos custos possuem valores pequenos,

agrupamos todos em um dnico item.

9.3.3 Viabilidade da compra das maquinas novas

Podemos mensurar alguns beneficios que as novas maquinas poderdo

proporcionar para a empresa, tais como:

e aumento da producéo, da produtividade e da capacidade das linhas 1,2 e 3;
s aumento do faturamento e da margem de contribuigéo;

e aumento da capacidade de produgdo da fabrica.

Vamos quantificar estes beneficios que poderdo auxiliar na deciséo da compra das

novas maquinas.

9.3.3.1 Beneficios referentes as linhas 1,2 e 3

As linhas 1.2 e 3 poderdo ser beneficiadas com a compra das novas méquinas.

9.3.3.1.1 Aumento da produgdo, do faturamento e da margem de contribui¢io

Para isto, serd necessario verificar:
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N° de set-ups atual de cada maquina

!

Novo n° de sef-ups com as novas maquinas

l

Tempo improdutivo total atual

!

Tempo improdutivo com as novas maquinas

h

Aumento do tempo produtivo e da producio de cada maquina

!

Aumento do faturamento

Margem de contribui¢io média

Aumento da margem de contribuicio

Figura 9.5 - Fluxograma do métedo para o cdlculo do aumento da producio, do faturamento e da margem
de contribuicio

9.3.3.1.1.1 Numero de trocas realizados atualmente por cada linha de producdo

Este dado foi obtido através da contagem das trocas realizadas em cada uma das

maquinas durante o mesmo periodo anterior, de agosto de 1995 a julho de 1996.

Linha 1 Linha 2 Linha 3

No. de trocas atual 472 453 487

Tabela 9.12 - Dados sobre o n° de trocas de material atual de cada linha de produgfio
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9.3.3.1.1.2 Numero de trocas que deverdo ser realizadas em cada linha de produgdo com a

compra das novas mdquinas

Para determinarmos o niimero de trocas que serfo realizadas em cada linha apds a
compra as novas maquinas foi obtido inicialmente a porcentagem de trocas totais realizadas,
no periodo de agosto de 1995 a julho de 1996, por cada uma das maquinas, assim como
também o nimero de trocas anual realizadas no mesmo periodo referentes aos itens de classe
“A” e “B” (576 trocas). Como as linhas 1, 2 e 3 deverfio apenas ser responsdveis pela
produgfio destes itens (“A e “B”), podemos verificar que o n° de trocas realizadas em cada

maquinas sera aproximadamente:

No. de trocas com a compra = % trocas atual em . n° de trocas realizadas
das novas mdquinas cada linha nos itens “A” e “B”

Equacio 9.5 - Estimativa do n® de trocas que deverdo ser realizadas com a compra das novas maquinas

Qs valores obtidos estdo na tabela abaixo:

Linha | Lige?  Lias
% trocas atual “por|33,43 32,08 34,49
maquina (%} “
No. de trocas com as| 192,54 184,79 198,66
novas maquinas

Tabela 9.13 - Dados utilizados para o cileulo do n” de trocas necessario em cada linha de produgfio com a
obtenciic das novas maquinas

9.3.3.1.1.3 Determinagdo do tempo total improdutivo atual e apos as novas maquinas

O tempo total improdutivo novo foi calculado através do produto do nimero de

trocas novo com o tempo médio de cada troca nas linhas respectivas.
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tempo total improdutive = n’ de trocas novo . tempo médio por troca

Equacio 9.6 - Equacio utilizada para o cilcule do tempo total improdutive das miquinas

O tempo improdutivo atual foi verificado através da consolidagdio dos dados

referentes a0 mesmo periodo anterior, de agosto de 1995 a julho de 1996.

Linha 1
tempo .-.fi.:tlx.lpmdutivo 512,17 528,51 816,50
novo (h) .
tempo -i;l_l?lproduti'vo.i 1.255,84 1.294,26 2.001,99
atual (h)
reducdo do tempo|59,22 59,17 59,22
improdutivo .(%)

Tabela 9.14 - Dados utilizados para o cilculo da porcentagem de reduciio dos tempos improdutivos

Pode-se verificar que pode-se reduzir os tempos improdutivos em cada linha de

produgo para aproximadamente 40 % dos tempos atuais.

9.3.3.1.1.4 Cdlculo do ganho de tempo produtivo e de producdo em cada maquina

Este dado foi calculado através da seguinte formula:

ganho de tempo = tempo improdutivo - tempo improdutivo

produtivo atual novo

Equacio 9.7 - Equacio utilizada para o calculo do ganho de tempo produtive nas maquinas
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Linhal Linha

tempo | 743,67 765,75 1.185,49

tal do tempo| 1.597.858,04

prod utiv{:i; (il)

Tabela 9.15 - Calcule do ganho total do tempo produtivo na fibrica

Este aumento de tempo produtivo que resultard em um aumento de produgéo,
produtividade das méaquinas e fabril, faturamento e de margem de contribui¢io; que podera

viabilizar a compra das novas maquinas.
9.3.3.1.1.5 Aumento do faturamento

Considerou-se o aumento do tempo produtivo obtido através das novas maquinas
¢ o prego médio de vendas dos produtos por kg de material como anteriormente (R$ 4,13 /kg).
Portanto o aumento do faturamento anual obtido nas 3 linhas de producio foi de R$
6.599.153,71.

93.3.1.1.6 Verificagdo da margem de contribui¢do médio por produto e do aumento de

margem de contribui¢do obtida nas linhas 1, 2 e 3

No sistema informatizado de lucratividade que existe na empresa ABC possui o
valor da margem de contribuicio média ponderada de cada més, sendo que em setembro de
1996 a valor foi de 16,55%. Portanto podemos verificar que o aumento da margem de

contribui¢io em (R$) foi de R$ 1.092.159,94.

Para facilitar, vamos consolidar os dados obtidos:
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 Is76

Linhal  |Livha?  |Linha3
un 453 487
11412 1,412 1.412
192,54 184,79 198,66
2,66 2,86 4,11
512,17 528,51 816,50
1.255,84 129426  [2.001,99
74367 765,75 1.185.49
o 111,69 [329.22
 [356.299,78  [851.277,46 [390.280,80

”dllhO tota! de produg:ao (kg}

Prego. mcdlo de vendas (R$)

6wl
11655

amnento do faturamento [R$)

Tabela 9.16 - Dados utilizados para o calcule do aumento da producgio, do faturamento e da margem de
contribuicéio obtida nas linhas 1,2 e 3.

Este aumento da margem de contribui¢io auxiliard na viabilidade dos

investimentos nas novas maquinas.

9.3.3.1.2 Aumento de produtividade

Inicialmente precisamos calcular a capacidade total instalada atualmente como

segue abaixo.

O tempo disponivel de produgio é verificado através do tempo total disponivel

para produgéo ¢ a produgdo/h foram utilizados os mesmos valores do calculo do lote minimo.
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Tempo dis __0111\ eI p/ prodw,ao (h} 5.326,75 5.220,58 4.939,01
Produg,dofh (kgh) _ o 479,108 1.111,689 329,216

(apaudad totai das linhas de produciio|2.552.088,54 5.803.661,36 |[1.626.001,116
(kg) : .

Tabela 9.17 - Dados utilizados para o cilculo da capacidade total instalada atual

Agora podemos verificar o aumento de produtividade das linhas de producéo 1,2 ¢

Aumt.nto de produtmdade _

pmduyao'a{“ual (1.2 e"a) (kg) 6.312.010

capaudade total instalada (Lg) 9.981.751,01

produgo nova (1.2 ¢ 3) (kg)  |7.909.447.58 oy
capacidade total instalada (kg)  [9.981.751,015

Tabela 9.18 - Dados comparativos sobre o aumento da produtividade das linhas 1,2 ¢ 3.

Podemos verificar que o aumento de produtividade das maquinas das linhas 1,2 e
3 aumentou consideravelmente de 63,24% para 79,24%, ou seja, de 16%. Isto quer dizer que

as maquinas poderdo ser melhor utilizadas, produzindo mais que atualmente.

9.3.3.2 Beneficios obtidos nas novas maquinas

Além de trazer beneficios as linhas 1,2 e 3; as novas méaquinas podem trazer um

aumento de produgdo referente ao tempo ocioso deixado pelos itens de classe “C” nas novas
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maquinas. Isto porque sua produciio/h € de 100 kg/h em cada maquina, num total de 300 kg/h,
sendo que a necessidade é de uma producio/h de 282,37, com ociosidade de 17,62 kg/h.

Utilizando os dados de prego médio de vendas e de margem de contribuigdo média
como anteriormente, conseguimos obter o aumento de margem de contribuiciio em (R$)

referentes as novas maquinas.

aument

preco médio de venda (RS) 4,13
bpmento.no faturamento (R$) [349.133,68
margem de contribuiciio média (%)  [16,55

Tabela 9.19 - Dados sobre o cilculo do aumento de margem de contribui¢io obtido referente apenas as
novas miquinas

Este aumento na margem de contribuigio poderd auxiliar na viabilidade da

compra das novas maquinas.

9.3.3.2.1 Aumento da produtividade da fabrica

Sem utilizar a capacidade total da fabrica de produgéo e considerando somente o
aumento de capacidade calculada até neste momento nas méaquinas novas e atuais, podemos

chegar ao seguinte valor:

produgiio atual (1.2 ¢ 3) (k)  16.312.010

capacidade fotal instalada (kg) ~ [9.981.751,01

 17.996.491,58
111.663.872,06
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Tabela 9.20 - Dados comparativos sobre o aumento de produtividade fabril

Podemos verificar que a fabrica como um todo também aumenta sua

produtividade, ¢ ndo somente as maquinas da linha 1,2 ¢ 3; sendo que este aumento ¢

consideravel 5,32%.

9.3.3.2.2 Nova capacidade maxima e produtividade

Para verificarmos a nova capacidade méaxima, precisaremos considerar que a
fabrica possui 3 turnos completos que podem operar todas as linhas de produgfo, tanto as
atuais quanto as novas. Assim, o tempo total disponivel para cada uma das linhas sera de 7488
h como ja foi mencionado anteriormente. Com relagéio as novas linhas, a sua capacidade
méxima ja considera a utilizagdo dos 3 turnos completos, por isso ndo sera necessério calcular
novamente. Quanto as linhas atuais (1,2 e 3) deveremos calcular o aumento de produgfio que

poderd haver com a utilizagdo dos 3 turnos, considerando a % de tempos improdutivos

referente a introdugfio das novas linhas.

o o _;_.Linh?;l_._ .
Tcmpﬁ_‘ftétal disponivel (h) 7488
%utilizagio 30,73 77,11 69,03
Tempo real utilizado (h) 16.044,69 5.774,00 5.168,59
produgio média (ke/h) 1479,11 1.111,69 329,22
produgfio anual (kg)  2.896.058,38  [6.418.888,73 [1.701.583,18
Produgdo méxima total (kg) 3.587.575,68  [8.324.334,72 [2.465.199,36
Producdo das linhas 1.2 e3 (kg)  11.016.530,29
1’mdu&,§0ddb 'iihha_s..n_uvas (_kg). | - 11441332
Pmdu;ﬁq ;:hz’zxima_ das linhas novas ;ﬁ_kg'}._ 2.246.400
Produgdo total real da fibrica (kg)  |12.457.862,29
Nova éapacidade total da fibrica (kg) ]16.623.509,76
Produtividade nova da fibrica (%) [7494

Tabela 9.21 - Dados utilizados no calculo da nova produtividade utilizando 3 turnos na fabrica
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Podemos verificar que podera haver um aumento consideravel da produtividade

fabril, de 63,24% para 74,94%, ou seja, 11,70% de aumento.

Além disso, podemos verificar um aumento da capacidade fabril de produgdo, de
6.312.010 kg para 12.457.862,29 kg, uma aumento de 97,37% na quantidade produzida.
Considerando inicialmente somente um 3° turno que nfo opera todas as linhas de produggo, e

posteriormente a fabrica funcionando com 3 turnos completos e todas as méaquinas
trabalhando 24 h/dia.

9.3.3.3 Andlise de viabilidade propriamente dita

Utilizaremos o método de pay-back” para o célculo do tempo de retorno do
investimento nas novas maquinas. Inicialmente é necessario ¢ célculo do investimento total
em 3 maquinas com capacidade de 100 kg/h e posterior totalizagdio do aumento das margens

de contribuicdo, e finalmente o célculo do pay-back.

No. de maquinas necessario - 3

Precodecadalinhanova®$)  1636.000,00

Investimento total (R$) ~ 11.908.000,00

Aumento da'margem de contribuicgo {anu:

finhas novas (R$)

aumento da margem de contribuicao total (R$

tempo necessario para amortizagio (an

ou seja, aproximadamente 1 ane e.-ﬁ-.-nié'se

Tabela 9.22 - Dados utilizados no calculo do pap-back do investimento ¢ do aumento da margem de
contribuicio total

Podemos verificar que o pay-back ¢ de aproximadamente de 1 ano e 8 meses.

? Ehrlich, Pierre Jacques, 1937 - Engenharia Econdmica; avaliagio e selegdo de projetos de investimento -
Método de pay-back: ndo considera que o capital tenha valor no tempo.

Woiler, Samséio & Mathias, Washington Franco - Projetos: planejamento, elaboragio e andlise - Sdo Paulo:
Atlas, 1996,
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Além disso precisamos de verificar os outros beneficios gerados pela aquisi¢do

das novas maquinas;
¢ aumento da produgfo atual de 6.312.010 kg para 7.909.447,58 kg;
¢ aumento da produtividade fabril de 63,24 % para 68,56 %;
e aumento da produtividade das linhas atuais (1,2 e 3) de 63,24% para 79,24%;

e possibilidade de aumento de capacidade de 6.312.010 kg para 12.457.862,29

kg, com a utilizacio de 3 turnos completos;
e conseqiiente aumento de produtividade fabril de 63,24% para 74,94%;

s focalizagdo da empresa com o mercado, podendo assim atender tanto as

demandas mensais de pequeno quanto de grande volume;

e redugdo dos custos por kg de maierial, e portanto podendo aumentar a margem
de contribuicéio dos materiais. Pode-se também utilizar esta reducfio de custo

para diminuir os pregos dos produtos e aumentar o market share da empresa.

e outro ponto muito importante € a projegdio de demanda da ABC para os
proximos anos. Por isto, em 1996 a empresa ja deve revender aproximadamente
35% de produtos importados. No proximo ano, devera aumentar para cerca de
46,40%. Segundo os estudos de projecdio que foram realizados, j4 em 1997 a
demanda seria de 11.778.000 kg de material, e a capacidade maxima atual € de
6.312.010 kg, Se a empresa adquirir as novas maquinas, a producio maxima
podera ser de 12.457.862 kg. Assim, se a empresa achar mais vantajoso
importar os produtos e revendé-los, ndo ha a necessidade de compra das novas
maquinas. Agora se é mais lucrativo produzir os produtos, a empresa deverd

aumentar sua capacidade produtiva.

Apds todos os beneficios listados, pode-se decidir sobre os investimentos nestas
novas maquinas, que depende da direcio da empresa. Pode-se verificar que existem inumeras

vantagens para que se concretize este estudo.
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9.4 Proposta 3

Para verificarmos se € vidvel a criagio de um distribuidor intermediario &

necessario observarmos os seguintes itens:

+ verificar o nimero de clientes que compram cada produto. Isto é importante
pois as vendas de produtos customizados ndo proporciona vantagem ao
distribuidor, uma vez que a sua funcdo ¢ distribuir os produtos para vérios
compradores e se o produtos é produzido para apenas um tnico comprador néo
ha necessidade de um distribuidor. Se somente existem produtos customizados,

a propria ABC pode fazer a distribui¢fio, como ja vem ocorrendo.

e fazer uma estimativa da perda de lucro mediante a criagfo do distribuidor, pois
¢ muito provavel que os precos nfio sejam aumentados e o distribuidor tera o

seu lucro sobre a venda dos produtos.

¢ determinar o aumento de produtividade obtido pela manufatura e comparar com

a perda de lucro para viabilizar a criagdo do distribuidor.

9.5 Viabilidade da proposta

Ao analisarmos o primeiro item observado acima, verificamos que
aproximadamente 86% dos produtos de classe “C” so customizados, ou seja, produzidos
apenas para um Unico cliente. Portanto, nfo ¢ vidvel a criagdo de um distribuidor
intermedidrio entre a ABC e seus clientes pois este, na sua grande maioria, somente serviria

como um estocador de produtos e ndo um distribuidor.
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Capitulo 10
Critério para entrada de novos grades

na linha de produtos
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10. Critérios para entrada de novos grades na linha de produtos

10.1 Introducio

O trabalho acima realizado podera ser perdido se os novos produtos continuarem a
aumentar demasiadamente o nimero de novos grades existentes, assim como também
aumentar o problema de foco comercial e do perfil das maquinas, ou até mesmo gerar novos

problemas nfo discutidos neste trabalho.

Portanto é muito importante que o critério de entrada ou criagio de novos grades

seja discutido para a manutengio das melhorias encontradas.

10.2 Desenvolvimento

Atualmente, os novos grades sdio desenvolvidos para atender uma aplicagio
especifica de um cliente. Desde novos projetos de automéveis até substituigio de pecas em

metal, estes s&o os principais criadores de novos grades.

O problema ndo € se um grade novo vai ser introduzido, mas sim qual o volume
deste novo grade que devera se produzido para atender a demanda do cliente. Se a empresa
decidir por nio adquirir novas mdquinas de menor produgfio/h, assim como também ndo
implantar o estudo de redugfio de sef-up, € importante que todos estes novos projetos que
introduziro um novo produto procurem desenvolver aplicagSes cujo consumo seja superior
ao lote minimo de produgdo da fabrica .Se possivel, seria melhor ainda que todas as aplicacdes
fossem superiores a o maior lote minimo de produg#o referente a linha 2. Com isso, os novos
produtos néo diminuiriam a produtividade fabril e ajudariam a utilizar a capacidade ociosa das

maquinas,

E 6bvio que quanto menor o nimero de grades existentes, menor o nimero de
trocas ¢ consequentemente maior o tempo improdutivo (trade-off). Portanto, se for possivel
utilizar um produto jé existente, ¢ o ideal, pois aumentara a sua producfio € a produtividade da
fabrica. Mas se o volume produzido for superior ac lote minimo de produgfo, o problema sera

bem amenizado.
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