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RESUMO

O controle de estoque é essencial para garantir o correto suprimento de toda a cadeia de
atividades subsequentes em uma empresa. Em uma concessionaria Toyota, cabe ao estoque
fornecer pecas para a oficina interna e para as vendas externas - oficinas mecanicas e de
funilaria. O nivel de servico relaciona-se com a capacidade do estoque em atender prontamente
os pedidos sem a necessidade de requisitar ao fornecedor. E funcdo do controlador de estoque
determinar ndo apenas quais pecas manter em estoque, mas também o seu volume, evitando a
utilizacdo desnecessaria do espaco e garantindo um bom uso dos recursos disponiveis. Em uma
analise preliminar, foi destacado o baixo volume de venda em balc&o por parte da empresa onde
o trabalho foi realizado quando comparado as demais concessionarias da marca. A proposta do
presente trabalho é, portanto, criar uma ferramenta capaz de auxiliar na determinacédo de quais
e quantos itens se manter no estoque e analisar de forma critica os impactos que este
posicionamento acarretaria. Foi possivel concluir que o gerenciamento nas necessidades
especificas da venda balcdo pode ter um impacto bastante positivo no nivel de servico alcancado
proporcionando uma vantagem competitiva baseada na velocidade de entrega e impactando

diretamente os clientes finais.

Palavras-chave: Controle de estoque. Sugestdo de pedido. Nivel de servico.






ABSTRACT

Inventory control is essential to ensure the correct supply of the entire chain of subsequent
activities in a company. At a Toyota dealership, it is up to the stock to provide items for the in-
house service center and for the outside sales - mechanic and body workshops. The level of
service relates to the stock's ability to promptly meet the requests without the need to request
the supplier. It is the role of the stock controller to determine not only which items to keep in
stock, but also their volume, avoiding the unnecessary use of space and ensuring a good use of
the available resources. In a preliminary analysis, it was highlighted the low volume of over-
the-counter sales by the company where the work was performed when compared to the other
concessionaires of the brand. The proposal of the present work is, therefore, to create a tool
capable of assisting in the determination of what and how many items to be kept in inventory
and to analyze in a critical way the impacts that this positioning would entail. It was possible
to conclude that the management in the specific needs of the counter sales can have a very
positive impact on the level of service achieved by providing a competitive advantage based on

the speed of delivery and directly impacting the final customers.

Keywords: Inventory control. Suggested order. Service level.
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1 INTRODUCAO

Desde 2014 até 2017 os mercados do Brasil sofreram com um cenério de crise econémica
que afetou diversos setores da economia e impactando diretamente na confiabilidade dos
investidores e consumidores. A venda de automdveis também sofreu reducéo significativa e a
busca por alternativas por parte das concessionérias para se manterem, seja pelo corte dos custos
ou pela busca de receitas alternativas, ganha importancia. Este € o contexto econdémico do pais

durante a realizacao deste trabalho de formatura.

Dado o cenario atual do mercado de venda de automoveis, a busca de oportunidades de
crescimento da receita acaba ganhando grande importéncia para a empresa. A questdo central
é: onde estdo as oportunidades?

A venda de veiculos novos depende fundamentalmente do fornecimento da montadora e
da capacidade de o mercado local absorver os veiculos. O marketing também possui um papel
importante, mas ndo garante por si s6 um aumento de vendas. Com uma politica de precos
bastante justa, uma estratégia para um aumento significativo do volume de vendas se mostra

bastante inviavel.

No po6s-venda, a melhoria continua dos processos procurando aprimorar a experiéncia do
cliente e garantir altas taxa de retencdo e fidelidade sempre sera uma oportunidade a ser
trabalhada, e de fato o é. No entanto, dentre as outras concessionérias da rede, a Malabar ja é
destague. Um exemplo disto € a retencdo de revisdes (indice que corresponde ao numero de
veiculos que fazem revisdo em uma determinada concessionaria em comparagdo as vendas
performadas na unidade) que frequentemente ultrapassa os 100%, segundo dados disponiveis
no portal da Toyota exclusivo para a rede de concessionarios. Para efeito de comparacéo, o

parametro para a montadora é um indice de 70%.

1.1 Problema a ser solucionado e objetivo do trabalho

Em alinhamento com a diretoria da empresa, o trabalho de formatura sera focado na

elaboracdo de um plano de expansdo da venda de pecas no balcéo.
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Gréfico 1-1- Volume de venda de pecas em Balcéo
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Fonte: elaborado pelo autor com base em dados da empresa

Como pode ser observado no Gréafico 1-1 e 1-2, a receita gerada por este tipo de venda é

timida quando comparada a participacdo de vendas totais de pecas da concessionaria.

Gréfico 1-2- Participacdo da venda de pegas em balcdo sobre o total da venda
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Fonte: elaborado pelo autor com base em dados da empresa

A politica de precos da montadora para este canal de venda torna muito menos agressiva a
disputa por este mercado dentre as concessionarias da rede gerando um valor ao cliente —
oficinas de funilaria e mecanicas — baseado na logistica de distribuicdo (rapidez para a entrega
do pedido) e manutengdo do relacionamento. A proximidade com o cliente, portanto € uma

grande vantagem gue uma concessionaria tem quando comparada a outras mais distantes.

1.2 Descricao do estagio e motivagao

O aluno iniciou as atividades na Malabar Comercial de Veiculos Ltda (concessionaria
Toyota) no primeiro semestre de 2016. A empresa € uma sociedade entre o tio e o pai do aluno,
sendo, portanto, uma oportunidade para 0 mesmo ganhar experiéncia e conhecer o negécio
familiar. Os primeiros meses foram utilizados para um conhecimento de todas as areas da

atividade. No periodo seguinte o tempo foi utilizado de forma totalitaria para rever processos e
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promover mudangas positivas quando necessario. Para um plano de medio prazo, o aluno ira

gerenciar uma filial prevista para ser inaugurada em dezembro de 2017 na cidade de Atibaia.

Com o aprofundamento dos conhecimentos das mais diversas areas, o aluno teve
oportunidades para conversar com pessoas de dentro da Toyota e conhecer ainda mais sobre 0
negdcio. As atividades relacionadas a logistica de abastecimento de pegas sempre chamaram a
atencdo do aluno.

1.3 Descricdo da empresa

A Malabar Comercial de Veiculos Ltda (nome empresarial) ou Expoente Toyota Comercial
de Veiculos (nome fantasia) é uma concessionaria homologada pela Toyota que atua no ramo
de comercializacdo a varejo de automoveis e prestadora de servi¢os automotivos. Sua matriz
esta localizada na cidade de Jundiai — SP, na Avenida 14 de Dezembro, 3250 e foi fundada no
ano de 1999, sendo a primeira e Unica concessionaria Toyota de Jundiai, até os dias de hoje.
Possui uma filial em Braganca Paulista e outra, em fase de finalizacdo de construcdo, em
Atibaia.

Figura 1-1 — Expoente localizada em Jundiai

A empresa conta hoje com 84 funcionarios ao todo, concentrando 75 funcionarios em
Jundiai e 9 em Braganca Paulista. Devido a diferenca de tamanho da filial (2S) e matriz (3S),
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sera discutida a estrutura apenas da segunda, onde concentra-se a maior parte dos recursos e

oportunidades.

No ano de 2013, buscando uma readequacéo de sua operacdo que se encontrava saturada,
a empresa transferiu suas atividades da Avenida 9 de Julho para o presente local. A mudanca
foi um marco no tamanho da empresa, que dobrou o nimero de funcionarios e passou de um

espaco de pouco mais de 3 mil metros quadrados para um terreno de 20 mil metros quadrados.

Para uma melhor compreensdo de sua estrutura organizacional, a Figura 1-4 apresenta o
organograma da empresa. Em termos de volume de pessoas, 0 pos-venda conta com pouco mais
de dois tercos do total da forca de trabalho, fato este que se deve pela grande quantidade de
processos e cargos exigidos pela montadora para garantir a exceléncia na execucgao dos servicos.

A empresa é dividida em departamentos objetivando a organizacdo das tarefas, embora
estejam cada vez mais ligadas umas as outras seguindo a filosofia da Toyota de tornar a
experiéncia do cliente Gnica — o One Toyota, programa langado pela montadora em 2017
visando entrosar todas as areas da concessionaria através da unificacdo do pds vendas e vendas
perante as auditorias anuais realizadas. Em sintese, a divisdo departamental da empresa segue

a seguinte estrutura:

e Departamento administrativo: responsavel pela éarea financeira, de recursos
humanos, contabilidade e manutencdo da estrutura. Absorve também as
necessidades da unidade de Braganca Paulista, e futuramente de Atibaia. Conta
com 7 funcionarios.

e Departamento de veiculos novos: responsavel pela comercializacdo de veiculos
novos e acessorios. A equipe de venda possui 13 funcionarios, dentre eles 5

vendedores e 1 consultor de acessérios.
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Figura 1-2 — Showroom de veiculos novos
P L © U = 7

o

Fonte: Foto retirada pelo autor.

Departamento de veiculos seminovos: responsavel pela avaliacdo, captacao e venda
de veiculos seminovos, é fundamental para o fechamento de negécios do
departamento de veiculos novos. Por este motivo, sua performance esta
estritamente ligada ao volume de vendas deste departamento: pouca venda significa
poucas entradas de veiculos seminovos, comprometendo o tamanho do estoque e a
variabilidade de opcGes para o cliente. Conta com 10 funcionarios, sendo 4

vendedores.

Figura 1-3 — Departamento de veiculos seminovos
\»,;

Fonte: Foto retirada p

~

elo autor.

Departamento de pds-vendas: responsavel pela venda de servicos, tais como
revisdes, lavagens, funilaria e outros. Ocupa o0 maior espaco fisico da

concessionaria e € onde a exceléncia do servigo prestado deve se consolidar, pois é
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onde o cliente é impactado de forma mais direta tanto por experiéncias positivas
quanto negativas. A oficina conta com 12 elevadores distribuidos conforme o
padrdo da montadora em um espaco de mil e oitocentos metros quadrados. Estdo

alocados neste departamento 40 funcionarios, sendo 8 produtivo.

e Departamento de pecas: responsavel pela gestdo de estoque e fornecimento de
pecas para a oficina e para a venda externa em balcdo. Faz pedidos diarios a
montadora, que por sua vez garante a entrega, também diaria, para reposicédo do

estoque.

Figura 1-4- Organograma da Malabar Comercial de Veiculos
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Fonte: elaborado pelo autor com base em dados da empresa

1.4 Estrutura do trabalho
A primeira parte do trabalho foi destinada para apresentar a empresa. Foi discutido a

motivacao do trabalho bem como o objetivo do mesmo.

O segundo capitulo sera destinado para uma revisdo da literatura, servindo como base para

o desenvolvimento do trabalho e apresentando conceitos chaves para o seu entendimento. O
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terceiro capitulo ira abordar um levantamento da situacdo atual do mercado brasileiro
automotivo, aprofundando-se no ambiente que a concessionaria se encontra. O foco do trabalho
sera determinado de forma mais detalhada. O quarto capitulo por sua vez serd destinado ao
levantamento de todos os dados pertinentes para viabilizar a elaboracdo de uma proposta. No
quinto capitulo sera analisado de forma critica os dados levantados e proposto uma resolucao
ao problema. Finalmente, o sexto capitulo apresentard a conclusdo do trabalho e suas

consideracdes finais.
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2 REVISAO DA LITERATURA

Nesta sessdo, serdo discutidas definicbes dos principais temas pertinentes para o

desenvolvimento do trabalho.

2.1 Servico

2.1.1Definicéao

De acordo com Johnson e Clark (2002), o conceito de servigo pode ter duas perspectivas:
a do cliente e a da organizacdo. Para o primeiro, o servico se define como o0 modo pelo qual ele
percebe o servico, enquanto para o segundo, se resume a proposic¢ao do negocio da organizacao.
No entanto, de acordo com Collier (1994), nem sempre o cliente sabe 0 que a organizacao esta
tentando oferecer, ou mesmo nem sempre fica claro para a organizacdo o que seu cliente
percebe. Isto pode impactar diretamente na estratégia de retencdo e busca pela satisfacdo dos

clientes.

Ainda segundo Johnson e Clark (2002), a erradicacdo do desconhecimento da defini¢do de
servico dentro de uma organizacao é primordial para a entrega apropriada do servico e assegurar
uma mensagem clara de marketing. Para tanto, quatro elementos chaves sdo definidos com o

objetivo de declarar o conceito de servico:

e Experiéncia do servico: diz respeito a forma como o fornecedor do servigo lida com
o cliente.

e Resultado do servigo: o que o cliente recebe.

e Operacdo de servigco: como 0 Servico sera entregue.

e Valor do servico: beneficio percebido pelo cliente.

Com estes conceitos bem definidos, a percepcdo das necessidades do cliente e o
alinhamento dos servigos oferecidos garantem um destaque frente a concorréncia, permitindo a

elaboracdo de estratégicas competitivas para ficar a frente no segmento em que a empresa atua.
2.1.2 Satisfacao do cliente: por que é importante?

De acordo com Corréa (2002), o motivo para se perseguir a qualidade de servigos é o
aumento da lucratividade. A gestdo correta do servigo é responsavel pela entrega de um pacote

de valores que gere satisfacdo ao cliente, garantindo que o mesmo fique fidelizado. Por sua vez,
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um cliente fiel € um cliente que retorna, um agente passivo de marketing da empresa, que faz
propaganda boca a boca, divulgando sua satisfagdo em seu ambiente de influéncia, aumentando
assim a captacdo de novos clientes. Novos clientes se traduz em conquista de mercado,
acarretando em maiores lucros e permitindo o oferecimento de servicos cada vez melhores e
maleabilidade maior nos precos. Portanto, a qualidade do servico prestado esta estritamente

relacionada a fidelizacao e lucratividade.

Corréa (2002) ainda afirma que apenas gerar um valor que torne o cliente meramente
satisfeito ndo é suficiente. Clientes meramente satisfeitos ndo tem um retorno garantido, ou
mesmo ndo sdo entusiastas divulgadores do servico. Para tanto, é necessario que o cliente se
sinta “muito satisfeito”. Heskett et al. (1997) diz que existe uma estrita relacdo entre satisfagcao

e lealdade, mostrada no Grafico 2-1.

Gréfico 2-1- Relacdo entre satisfacéo e lealdade do cliente.
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Medida de satisfagao

Fonte: elaborado pelo autor com base em Heskett et al,, 1997.
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Um indice variando de 1 a 5, sendo 1 muito insatisfeito e 5 muito satisfeito ilustra o
conceito de lealdade e fidelizac&o do cliente. No entanto, o autor chama a atencdo para o fato
de que nem todos os negdcios apresentam curvas similares a mostrada na figura 2-1. A curva,
na realidade, esta ligada a qudo competitivo 0 negocio em que o servico esta inserido €. Quanto
mais competitivo é o mercado, maior deve ser a satisfacdo do cliente para garantir uma boa
retencdo. Por outro lado, quanto menos competitivo 0 mercado, ou mais préximo de um
monopolio, como empresas de distribuicdo de gas e agua, maior a propensdo de um cliente ser

retido com uma satisfacdo baixa ou nula pelo servico prestado. Este conceito esta ilustrado na

Grafico 2-2.
Grafico 2-2- Efeito de diferentes mercados na curva de satisfacdo e lealdade
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Fonte: adaptado de Heskett et al. (1997)

2.1.3Expectativa do cliente

De acordo com a literatura, um dos modelos mais presentes que explica a formagédo do
nivel de satisfacdo do cliente € a comparacgéo entre a expectativa que 0 mesmo tem do servico
e a percepcdo real do que foi sua experiéncia. Em suma, expectativas ndo atendidas tendem a
criar clientes pouco satisfeitos e expectativas atendidas criam clientes satisfeitos. Aqueles

clientes que tém suas expectativas muito superadas estdo propensos a se tornar clientes muito
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satisfeitos e fieis. Zeithaml et al. (1990) afirma que a expectativa é formada por alguns fatores,

listados e explicados abaixo.

Necessidade e desejo do cliente: é a necessidade ou desejo de um cliente que o leva
a buscar um servico e, portanto, o seu atendimento é fundamental na formacéo da
expectativa.

Experiéncia passada do proprio cliente: quanto maior o nivel de satisfacdo
ocasionada por uma experiéncia passada, maior serd a expectativa gerada para a
presente experiéncia. Este € o risco de se encantar um cliente sem que isto seja feito
de forma consciente e administrada. E importante ressaltar que a experiéncia
passada vale ndo apenas para a gerada pela organizacdo em questdo, mas também
por aquela ocasionada por um eventual concorrente.

Comunicacdo boca a boca: € uma ferramenta importante para a formacgdo de
expectativas baseadas em experiéncias passadas de outros clientes, podendo ter
tanto impacto negativo quanto positivo.

Comunicacdo externa: inclui todo tipo de comunicacdo, seja dentro da organizagao
ou por meios externos — sites da internet que avaliam e comparam fornecedores,
propagandas e etc. O uso inadequado de propaganda pode gerar um impacto
negativo por elevar a expectativa do cliente a um nivel que nao pode ser alcancado
ou por gerar uma expectativa facil de ser atendida, mas insuficiente para despertar
a sua atencao.

Preco: € uma tendéncia o cliente estabelecer uma correlacdo entre preco e
expectativa. Por ser passivel de comparacdo direta, o preco pode elevar a

expectativa de qualidade esperada quando comparado com servicos similares.

Uma vez entendido como é formada a expectativa de um cliente, é importante entender em

relacdo ao que ela se refere. Diferentes grupos de clientes desejam desempenhos diferentes em

diferentes aspectos. O entendimento preciso de quais sao estes aspectos é fundamental para que

as operacdes foquem neste limitado conjunto de objetivos, dispensando esforgos que tornem a

operacdo desfocada. De acordo com Corréa (2002), dificilmente uma operacao conseguira ser

excepcional em todos aspectos simultaneamente. Na gestdo de operacdes, isto € conhecido

como “paradigma dos trade-offs”. Em determinadas situagdes, ¢ necessario escolher poucos

aspectos e foca-los para ganhar destaque. A lista de aspectos de desempenhos (ou critérios
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competitivos) pode ser extensa. Para este trabalho, esta listado alguns de destaque dentro do

contexto que 0 mesmo esté sendo realizado.

e Acesso: se refere a facilidade de acesso fisico ou remoto.

e Velocidade: diz respeito a rapidez para se iniciar o atendimento e a rapidez para
executar o servico solicitado.

e Consisténcia: grau de auséncia de variabilidade entre a especificacdo e a entrega do
Servico.

e Competéncia: capacitacdo técnica da organizagdo para prestar o servico.

e Atendimento: atencdo dada durante o contato, disposic¢éo para atender e auxiliar o
cliente.

e Flexibilidade: capacitacdo para alterar o pacote de servico para se melhor ajustar a
expectativa do cliente. Envolve também a rapidez e facilidade com a qual tais
alteracdes sdo executadas.

e Seguranca: nivel de seguranca do cliente ou do bem em questéo durante a prestacao
do servico.

e Custo: custo para o cliente ser o cliente. Inclui preco ou eventuais custos de acesso
a0 processo.

e Integridade: Honestidade e sinceridade do prestador de servico, garantindo que o

mesmo honraré o servigo caso algo dé errado.
2.1.40s 5 gaps: andlise de causas da falha da qualidade

A analise da insatisfacdo é tdo importante quanto a busca por métodos que garantam a sua
satisfacdo. Para tanto, Zeithaml et al. (1990) definiu 5 possiveis gaps que envolve 0 modelo de
formagéo de expectativa e percepcOes do cliente para analisar as causas da falha de qualidade,

gue consequentemente podem gerar insatisfacdo. A Figura 2-1 ilustra o posicionamento de cada
gap.
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Figura 2-1- Modelo dos “5 gaps” para analise de causas de falha de qualidade

A

A

Fonte: adaptado de Corréa (2002).

O gap 1 trata da falha na comparacéo da expectativa do consumidor frente a percepgédo
gerencial. Nem sempre 0s gerentes sdo capazes de identificar quais sdo as expectativas do
cliente, podendo acarretar em problemas na qualidade do servigo prestado. Zeithaml et al.
(1990) indica algumas medidas que podem ser tomadas para corrigir ou prevenir este tipo de
falha, como a execucdo de pesquisas quantitativas e qualitativas, canais de comunicacGes
formais — caixas de sugestfes, ou informais — incentivo a postura prospectiva de todos

funcionarios que entram em contato com o cliente.

O gap 2 diz respeito a falha na comparacao da percepgéo gerencial frente a especificagdo
da qualidade de servico, ocasionado quando alguma expectativa do cliente considerada
relevante é deixada de fora. Para contornar esta falha, pode ser necessario uma analise do ciclo

de vida do servico segundo a perspectiva do consumidor.

O gap 3 se baseia na falha na comparacéo entre a especificacdo do servico e a prestacao do
servico. Este gap esté relacionado a alguma deficiéncia eventual na prestagdo do servico ao
cliente, mesmo quando a sua especificacdo esta clara e adequada. A tecnologia pode servir de
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suporte para evitar esta falha, bem como a adequacdo dos funcionarios ao trabalho, por meio

de treinamentos.

O gap 4 esta relacionado a falha na comparacdo da prestacdo do servico com a
comunicacgdo externa com o cliente. Como ja mencionado anteriormente, o dilema entre uma
propaganda que cria baixas expectativas, mais faceis de serem atendidas, mas menos atrativa
ao cliente e uma propaganda atrativa que gere altas expectativas € uma questdo a ser
administrada para ter esta falha evitada. E fundamental a coordenagéo entre o marketing e as
operacdes em uma empresa, garantindo uma formacéo de expectativas coerentes, auxiliadas por

uma comunicacao clara durante o processo.

Por fim, o0 gap 5 ocorre quando h4 uma falha na comparagdo da expectativa do cliente e a
percepcao do cliente. Este gap é na realidade um resultado da ocorréncia de falhas do tipo 1 e

4, embora elas possam ocorrer sem acarretar no tipo 5.

2.2 Logistica

2.2.1Definicéao

De acordo com Ballou (2009), a logistica tem por funcdo estudar como o planejamento, a
organizacao e o controle das atividades de movimentagdo e armazenagem que auxiliam no fluxo
de produtos pode melhorar o nivel de rentabilidade de servigos de distribuicdo aos clientes e
consumidores. Segundo ele, a logistica é fundada em trés atividades primérias chaves. Sao elas:

e Transporte: operacdo que envolve a movimentacao de matérias-primas ou produtos
acabados, utilizando-se de ferrovias, rodovias ou canais aéreos. Sua atividade
envolve a designacdo do método de transporte, roteiro e capacidade dos veiculos.

e Manutencdo de estoques: garante um grau desejado de disponibilidade dos produtos
a serem oferecidos, servido de amortecedor entre a oferta e demanda para uma
empresa. Sua manutencao é um processo chave da logistica devido ao aumento de
seu custo para volumes maiores de estoque, sendo essencial manté-lo tdo baixo
quanto possivel.

e Processamento de pedidos: quando comparado aos custos das atividades ja citadas,
este custo tende a ser pequeno, porém é uma atividade primaria dentro da atividade

logistica, inicializando a movimentacdo do produto e entrega do servigo.
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Existe uma estrita relacdo entre marketing e logistica, destacada por Lewis (1975) como
sendo o propdsito basico de cada um: obter demanda e atender a demanda, respectivamente.
Conseguir demanda € resultado dos esforgos promocionais, de preco e produtos/servicos
oferecidos. Uma vez conseguida tal demanda, é necessario atende-la, entregando o produto
certo no lugar certo no instante certo. Neste contexto, o nivel de servigco une os esforgcos de

promocdo e distribuicdo. Podemos observar esta divisdo de esforgos na Figura 2-2 a seguir.

Figura 2-2- Divisdo de esforcos entre logistica e marketing

Esforgo de
marketing
I
[ |
Obtencao | Atendimento | Nivel de
de demanda ! da demanda servico
Meneas Propaganda Armazenagem Estoques
pessoais Pag o5 1
Promocgao .. Formacao Processamento
2y 1t
de vendas Merchandising de preco L de pedidos

Esfor¢os promocionais Esforcos de distribuigéo fisica

Fonte: adaptado de Ballou (2009).

2.2.2Nivel de servico

Segundo Ballou (2009), o nivel de servico diz respeito a qualidade da geréncia do fluxo de
bens e servicos, sendo o resultado de todos esforces logisticos de uma empresa. E fator chave
do conjunto de valores logisticos que garantam a fidelidade do cliente. Pode ter diversas
abordagens, frente ao que é considerado crucial sob o ponto de vista daqueles que consomem e

ofertam o servico logistico. Alguns exemplos sdo apontados abaixo, citados por Heskett (1971):

e Tempo entre o recebimento do pedido e o despacho do mesmo a partir do deposito.
e Lote minimo de compra.
e Percentual de itens em falta no depdsito do fornecedor em um dado instante.

e Percentual dos pedidos de clientes atendidos com exatid&o.
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e Percentual de clientes atendidos, da recep¢do do pedido a entrega do mesmo, em
um dado intervalo de tempo.

e Percentual de ordens que foram atendidas prontamente apenas com 0 presente
estoque.

e Proporcao de bens que chegam ao cliente com condic¢des adequadas para venda.

e Tempo entre a colocagéo de um pedido e a entrega do mesmo.

o Facilidade e flexibilidade que um cliente pode gerar um pedido.

Segundo Ballou (2009), existe uma relacdo entre o nivel de servico logistico, custo e
receita. Transportes rapidos custam mais que transportes lentos, ou ainda estoques maiores
custam mais que estoques reduzidos. Conforme podemos observar na Grafico 2-3, 0s custos

logisticos aumentam para nivel de servigo logisticos maiores.

Gréfico 2-3- Compensacao entre receitas e custos em diferentes niveis de servigo logistico

Receita Custos logisticos

Custos e vendas aumentam (R$)

Nivel de servigo logistico melhora

Fonte: adaptado de Ballou (2009).

Administrar os niveis logisticos ndo € uma tarefa facil, exigindo um planejamento fundado
naquilo que é considerado valor para o cliente. Pesquisas com os clientes podem ser realizadas
para priorizar alguns elementos oferecidos no servico logistico. Pouco adianta medir o nivel de

servigo se as necessidades dos clientes ndo forem estimadas. Hutchinson (1968) levantou
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algumas possiveis questdes a serem feitas @ administracdo com o intuito de determinar tais

necessidades:

e Qual o verdadeiro tempo de entrega e disponibilidade de estoque que esta sendo
oferecido pela companhia e pelos concorrentes?

e Qual o tamanho da importancia das diferencas dos servicos oferecidos entre a
concorréncia e a empresa?

e Como varia a avaliacdo dos clientes perante o servico de entrega em diferentes
distancia entre filiais da companhia e dos competidores?

e Que outros elementos afetam o sucesso da organizacdo em vender seus produtos?

e Como a empresa se compara ha competicdo no que diz respeito a outros elementos
de servico oferecido?

e Que valor monetéario os clientes dariam ao tempo de atendimento e outros

elementos do servi¢o?
2.2.3Controle de estoque

O controle de estoque, segundo Ballou (2009), é de suma importancia dentro do composto
logistico, pois pode absorver de 25 a 40% dos custos totais. A armazenagem de produtos exige
investimento para assegurar a disponibilidade de mercadorias, garantindo um melhor nivel de
servigo, economias de escala nas compras e transportes, protecao contra aumento de pre¢os em
algumas situacdes, protecdo quanto a incertezas de demandas e de ressuprimento e assim por
diante. Francischini e Gurgel (2013) destacam alguns exemplos de como estoques podem

CONSUMIr recursos:

e Recursos financeiros: custo de oportunidade do capital utilizado para adquirir o
estoque.

e Espaco no chédo da féabrica: aluguéis ou compras de galpdes pode tornar inviavel
uma operagéo.

e Movimentacdo desnecessaria: obstrucdo de corredores e inviabilizacdo da
instalacdo de um arranjo fisico pode ser um problema.

e Maéo de obra: sdo necessarios funcionarios para receber, armazenar e gerenciar
estoques.

e Perdas e danos: estoques estdo sujeitos a deterioracdo e a acidentes.
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e Custos: seguros por exemplo.

2.2.4Curva ABC

O planejamento do suprimento e distribuigdo fisica de uma empresa deriva do conjunto do
plano individual de cada produto. No entanto, o nimero de produtos pode ser bastante grande,
sendo necessario utilizar métodos para analisa-los. Neste contexto, a curva ABC se destaca

como um valioso instrumento para o planejamento logistico.

Ballou (2009) diz que a observacéo do perfil de venda dos produtos permitiu que o conceito
fosse desenvolvido. Notou-se que para muitas empresas, a maior parte da venda, cerca de 80%,
é realizada sobre uma pequena parte dos produtos disponiveis, cerca de 20%. A relacdo 80-20

ndo € exata para toda empresa, mas ilustra bem um conceito que geralmente é verdadeiro.

Francischini e Gurgel (2013) definem de forma simplificada a elaboragdo de uma curva

ABC de produtos de uma empresa. SA0 necessarios quatro passos, e sao eles:

Definir a variavel a ser analisada
Coletar os dados

Ordenar os dados

A w0 np e

Calcular os porcentuais

A Gréfico 2-4 ilustra um exemplo de curva ABC baseada no volume de venda de cada
produto.

Gréfico 2-4- Curva ABC com uma classificacdo arbitraria
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Fonte: adaptado de Ballou (2009).
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2.2.5Custos do estoque

De acordo com Ballou (2009), existem alguns tracos basicos associados ao estoque que
permitem sua melhor gestdo. O custo do estoque pode ser separado em trés diferentes

categorias, e séo elas:

1. Custo de manutencdo do estoque: sdo todos o0s custos associados para se manter
certa quantidade de mercadorias por um dado periodo de tempo. Dentre eles, o
custo de oportunidade do capital, uma vez que o estoque imobiliza um capital que
poderia ser empregado em outra atividade dentro ou fora da firma. A este custo,
costuma-se associar uma taxa de juros estabelecida pela empresa como sendo o
custo do capital. O custo de armazenagem fisica, que pode ser originado pela
utilizacdo de depdsitos publicos (custos cotados por tonelada/més), ou provenientes
de aluguéis de galpdes e assim por diante. Existe também o custo associado ao risco
de se manter o estoque, diretamente ligados a perdas devido a deterioracdo, dano,
furto e obsolescéncia. Outros custos podem existir, como associados a impostos e
seguros.

2. Custo de compra: associados a aquisicdo das mercadorias ou matérias primas.
Envolve os custos resultantes do processamento do pedido, como a necessidade de
pessoas no departamento de compras para efetuar o pedido, custo do envio do
pedido em si, seja por correio ou por sistemas eletrénicos, custo de manuseio ou
processamento realizado na doca de recepcao e o custo da mercadoria em si.

3. Custo de falta: sdo custos indiretos que ocorrem quando ha falta do produto no
estoque para uma demanda existente. Pode ser decorrente de vendas perdidas,
quando hé a desisténcia do pedido pelo cliente pela falta do produto, ou de atrasos,
gerados por custos administrativos de reprocessamento de pedidos, ou custos

extraordinarios de transporte e manuseio.

Estes trés custos possuem um comportamento conflitante entre si, como podemos observar
na Grafico 2-5. Custos de manutengdo sdo maiores para volumes maiores de mercadorias
estocadas, enquanto os custos de falta e de aquisicdo sdo menores quanto maiores os lotes de
pedido. Somado os trés custos, obtém-se o custo total do estoque. Seu conhecimento é

importante para o planejamento logistico.
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Gréfico 2-5- Custo total e tamanho do lote de reposicéo
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Fonte: adaptado de Ballou (2009).

2.2.6 Previsao de incertezas
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Outro traco importante de estoques, ainda segundo Ballou (2009) é a sua funcdo de suprir

as incertezas do negdcio. Para tanto, é necessario pontua-las e na medida do possivel prevé-las.

1. Demanda: a variacdo da quantidade demandada de um produto pode influenciar na

falta ou no excesso de mercadoria estocada, acarretando custos de manutengéo ou

de falta.

2. Tempo de ressuprimento: eventuais atrasos na entrega de pedidos podem ocasionar

a falta da mercadoria.

Francischini e Gurgel (2013) exemplificam o comportamento da variagcdo do volume do

estoque de uma empresa por uma curva conhecida como dente-de-serra. De forma sintética, ela

esta representada no Grafico 2-6.
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Gréfico 2-6- Curva dente-de-serra
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Fonte: adaptado de Francischini e Gurgel (2013)

O problema da falta de estoque originado por uma variacdo da demanda ou do tempo de

ressuprimento, por sua vez, fica claro no Grafico 2-7.

Gréfico 2-7- Aumento da demanda e atraso no ressuprimento
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Fonte: adaptado de Francischini e Gurgel (2013)
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Para suprir este problema, é necessério trabalhar com um estoque de seguranca. Sua funcdo
é suprir o descompasso entre a disponibilidade e demanda do produto quando a mesma
apresenta um comportamento probabilistico de aumento durante o tempo de reposi¢do ou
quando o préprio tempo de reposicdo possui variacdes significativas. Fracischini e Gurgel
(2013) apresentam como calcular o estoque de seguranca para itens criticos (probabilidade de

falta deve ser a menor possivel) e ndo criticos (suportam algum tempo a falta de estoque).
Para itens criticos, o calculo é o seguinte:
1. Para demanda e tempo de reposicdo variavel:
Esey = (Dpax X TRmsx) — (DM x TRM)
2. Para demanda variavel e tempo de reposicao constante:
Eseg = (Dpax — DM) X TRM
3. Para demanda constante e tempo de reposicdo variavel:
Eseg = DM X (TRpys — TRM)
4. Para demanda e tempo de reposic¢ao constante:
Eseg = 0
Onde:
E,c4 = Estoque de seguranca
Dyns, = Demanda méxima histdrica
TRmsx = Tempo de reposicdo maximo
DM = Demanda média

TRM = Tempo de reposicdo médio
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2.3 Modelo Toyota de gestéo de estoque

2.3.1Curva ABC Toyota

Com o objetivo de garantir um conhecimento mais profundo sobre o estoque e as pecas
comercializadas, a Toyota do Brasil sugere que a rede utilize uma classificacdo ABC detalhada
com base na demanda e na frequéncia do produto. Utiliza-se para tanto, informagdes referentes
as vendas ocorridas nas Ultimas 24 semanas, garantindo uma constante atualizacdo perante ao
perfil do mercado e suas variacbes. Este periodo corresponde também ao marco de
obsolescéncia. Pecas no estoque com mais de 24 semanas sem venda sdo consideradas

obsoletas.

A classificacdo ABC por demanda ¢ subdividida em 10 categorias, conforme mostrada na
Tabela 2-1. Itens classificados como “A” possuem uma demanda elevada e correspondem aos
5% dos itens mais vendidos em termos de volume. Na sequéncia, itens classificados até “B”
correspondem aqueles que tiveram alguma venda nas ultimas 24 semanas (6 meses). ltens

classificados a partir de “F” sdo considerados obsoletos.

Tabela 2-1 - Padrdes Toyota para a classe de demanda

Padrbes para as classes de demanda

ldentificacdo Demanda Regra
A Muito rapida Até 5% dos itens
B Répida Até 20% dos itens
C Média Até 45% dos itens
D Lenta Até 75% dos itens
E Muito Lenta Restante dos itens
F De 6 até 12 meses sem venda Sem movimento
G De 13 até 15 meses sem venda
H De 16 até 18 meses sem venda Morrendo
| De 19 até 21 meses sem venda
J Mais de 21 meses sem venda Morto

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

A regra da classificacdo ABC, que diz respeito ao percentual dos itens que estdo
classificados em cada categoria, € importante pois determina intervalos das classes de demanda
para itens que ndo estdo no obsoleto. Uma vez realizado o levantamento das vendas, € possivel
determinar exatamente qual é o corte entre as categorias. A Tabela 2-2 mostra um exemplo de
como pode ser o intervalo de uma classificacdo por demanda. Esta informacéo ¢ atualizada

semanalmente e os itens sdo reclassificados conforme os novos intervalos determinados.
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Tabela 2-2 - Padrdes Toyota para intervalos de classe de demanda

Definicdo dos intervalos de cada classe de demanda
Identificagdo Demanda Regra Intervalo da classe de demanda
A Muito répida Até 5% dos itens De 2.850 a 999.999
B Répida Até 20% dos itens De 1.001 a 2.849
C Média Até 45% dos itens De 420 a 1.000
D Lenta Até 75% dos itens De 213 a2 419
E Muito Lenta Restante dos itens De 1a212

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

A classificacdo por frequéncia, por sua vez, varia de 1 a 5, sendo itens classificados como
1 aqueles de demanda muito estavel perante o restante, e 5 sdo aqueles ndo estaveis perante o

restante. A Tabela 2-3 ilustra este conceito.

Tabela 2-3 - Padrdes Toyota para classes de frequéncia

Defini¢do dos intervalos de cada classe de demanda
Identificagdo Freguéncia Regra
1 Muito estavel
2 Estavel Cruzar com0s
3 Médio intervalos das classes
4 N&o muito estavel | de demanda (A a E).
5 Nao estavel

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

A definicdo do intervalo de frequéncia dos itens classificados se baseia no mesmo intervalo
definido para a demanda. Como né&o existe itens com uma frequéncia maior que a demanda, o
namero de classificacbes cai conforme cai a demanda. A sintese deste conceito esta ilustrada

na Figura 2-3 abaixo.

Figura 2-3 - Padrdes Toyota para intervalos de classe de demanda e frequéncia

Demanda
De 2.850 a
A 999.999 A5 Ad A3 A2 Al
B De 1.001 a 2.849 B4 B3 B2 B1
© De 420 a 1.000 C3 Cc2 C1
D De 213 a 419 D2 D1
E De 1a 212 E1l
De la |De 213a|De 420 a |De 1.001 | De 2.850
212 419 1.000 | a2.849 [a 999.999
5 4 3 2 1

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil
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Desta forma, itens classificados como “A1” sdo aqueles que possuem a maior demanda e
a maior frequéncia dentre a gama de produtos disponiveis a venda enquanto “E1” sdo aqueles
prestes a entrarem na categoria de obsoletos. Numa analise mais profunda, é possivel verificar
a variacdo da classificacdo dos itens ao longo do tempo, determinando assim o seu ciclo de
vida, desde seu nascimento (introducdo do produto ao mercado), até seu periodo de vida
(quando o veiculo é um modelo atual e sua venda estd ocorrendo na rede toyota) e morte

(veiculo ndo esta mais em producéo).

Em adicdo a classe baseada em demanda e frequéncia, existe também a classe especial de
controle (SCC). O objetivo desta classificacdo € auxiliar o gestor de estoques a determinar quais
pecas deverdo ser mantidas em estoque. Obedecendo uma fila de prioridades, na qual a classe
especial de controle estd a frente da classificacdo por demanda e frequéncia, o sistema pode
gerar pedidos automaticos diarios para o fornecedor (Toyota). A classificacdo de um item
dentro de uma classe especial de controle pode ser feita manualmente, permitindo assim que o
departamento de pecas elabore estratégias especificas de manutencdo de seu estoque para
atender sua estratégia de venda. A Tabela 2-4 mostra um exemplo do que seria as classes

especiais de controle.

Tabela 2-4 - Padrbes Toyota para intervalos de classe de demanda e frequéncia

Método | Prioridade | SCC Definicdo
1 AC  [Acessorios - Pegas gue se caracterizam como acessorios.
» PR Pecas de reparo rapido selecionadas pela equipe técnica, que
sempre deverdo possuir um estoque minimo.
3 PM Pecas de manutencdo selecionadas pela equipe técnica, que sempre
deverdo ter ume estoque minimo.
Pecas de apoio para reparos e manutengdo, selecionadas pela
Manual 4 PA (;. ) p P P N ¢ . p .
equipe técnica, que sempre deverdo possuir um estoque minimo.
5 PD Pecas de reparo disponiveis na Toyota do Brasil, ndo deverdo ser
mantidas no estoque.
6 PC |Pecas de carroceria, ndo deverdo ser mantidas no estoque.
7 pL Pecas para reparos que necessitam de mais tempo para execugdo
(varios dias), ndo deverdo ser mantidas no estoque.

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

2.3.2Ponto de pedido Toyota

Uma vez definido os produtos que deverdo ser mantidos em estoque, é preciso definir a

quantidade sugerida do mesmo. A Toyota trabalha com o conceito de vende um compra um.
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Tal conceito é baseado na necessidade da compra de um item apenas quando o mesmo é
vendido. As vantagens deste sistema sdo inimeras quando a cadeia de fornecimento consegue

fazer este suprimento adequado. Algumas delas sdo:

e Aumento da confiabilidade do fornecimento de pecas: poucos pedidos com grandes
volumes prejudicam a saude do estoque, podendo provocar faltas e atrasos de pecas.

e Reducdo do estoque: a estabilidade permite a reducdo do estoque pois as demandas
de cada item sdo calculadas de forma mais préxima a realidade.

e Reducdo do espaco necessario para a armazenagem de pegas: estoques reduzidos

ocupam menos espacos, facilitando a operacdo e diminuindo seu custo.

Para o célculo do ponto de pedido, alguns conceitos sdo importantes. A Figura 2-4 mostra

um exemplo do estoque disponivel de um determinado item.

Figura 2-4 — Calculo do ponto de pedido

MIP

E NN

Quantidade

ssoM| | ‘ ‘

1 2 3 4 5 [ 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Dias

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

O MIP (maximum inventary position) é a variavel final que definird a posi¢éo desejada do

inventario. O seu célculo esté destacado abaixo:
MIP = [MAD x (OC + LT + S5)]
Onde:
MAD = Demanda média no periodo

0C = Frequéncia do pedido
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LT = Tempo de entrega
SS = Estoque de seguranca

O MAD é calculado com base na demanda em volume de cada item nas ultimas 24
semanas. Para tanto, soma-se a venda deste periodo e divide-se o resultado por 6, obtendo-se a

demanda média mensal.

O OC diz respeito a frequéncia que os pedidos séo feitos ao fornecedor, variando conforme

o fornecedor.

O LT também varia conforme o fornecedor, e diz respeito ao tempo de entrega uma vez

que o produto esta disponivel no fornecedor.

Por fim, o SS é a soma do estoque de seguranca por variacdo da demanda e estoque de

seguranga da variacdo do tempo de entrega, e sua férmula € a seguinte:
SS = SSLT + SSDM
Onde:
SSLT = Estoque de seguranca por variacdo do tempo de entrega
SSDM = Estoque de seguranca por varia¢do da demanda

O estoque de seguranca pra variagdes no tempo de entrega € utilizado para calcular um
volume que permita suportar variagdes ocorridas nos prazos de entrega, evitando 0 excesso e a
falta das pecas em questdo. Para o calculo do SSLT, é preciso fazer um levantamento baseado
nos itens entregues pelo fornecedor em questdo. Monta-se uma tabela contendo o nimero do
pedido, a data do pedido, a data estimada para o recebimento, a data do recebimento real e o
LT atual. Expurgando-se valores que se destacam muito da curva, podemos formular o LT

médio e o LT maximo. O SSLT é calculado pela seguinte formula:

LTméximo + LTmédio

SSLT =
Dias uteis

Onde:

LT msximo = Méximo valor do tempo de entrega
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LT eqaio = Média do tempo de entrega

O estoque de seguranca por varia¢fes na demanda € utilizado para calcular um volume que
permita suportar variagdes de demanda evitando excessos e faltas do produto. De forma anéaloga

ao SSLT, o SSDM e calculado da seguinte maneira:

DMméxima + DMmédia
DMmédia

SSDM =

Onde:
DM, 4xima = Méaximo valor da demanda no periodo
DM, ,¢4i = Média da demanda no periodo

E importante destacar que para o para o calculo do MIP a analise dimensional deve ser
feita para se obter a maxima posi¢do de inventario em mercadorias ou em dias de estoque. A
Toyota utiliza a base mensal de 20 dias Uteis para os célculos, sendo assim, os adimensionais
que compde o estoque de seguranca devem ser traduzidos para a unidade dias de estoque,
multiplicado por 20. A frequéncia de pedido ja estd na unidade dia, sendo assim a sua
multiplicacdo pela demanda média mensal, que esta em mercadorias por més fornece um valor

adequado para o MIP em unidades de mercadoria.

Outra variavel importante para o gerenciamento do estoque é a quantidade sugerida para
pedido (SOQ). Conforme mostra a Figura 2-5, a quantidade sugerida de pedido depende de 4

variaveis:
S0Q = MIP — (OH + 00) + BO
Onde:
OH = Estoque disponivel
00 = Pedidos em processo de transporte e recebimento

BO = Pedidos em atraso
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Figura 2-5 — Quantidade sugerida de pedido

Quantidade

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Dias

Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

O Grafico 2-8 abaixo mostra a composicdo da sugestdo de pedido quando ndo existe

pedidos em atraso.

Gréfico 2-8- Composicdo da sugestdo de pedido sem pedidos em atraso
= MIP mSOQ =00 mOH
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Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

Para a situacdo da existéncia de pedidos em atraso (BO), a composic¢do é diferente. Pedido
em atraso se define por uma venda ja efetivada, porém que esta no aguardo do recebimento da
peca para entrega-la ao cliente. Portanto, tal pedido ndo pertence mais ao estoque e a quantidade
sugerida de pedido (SOQ) deve ser suficiente para completar a maxima posi¢do de inventario

(MIP) mais o pedido em atraso (BO) conforme mostra o Grafico 2-9.



57

Gréfico 2-9- Composicéo da sugestéo de pedido sem pedidos em atraso
maMIP mBO mSOQ mOO
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Fonte: Elaborado pelo autor com base nas métricas utilizada pela Toyota do Brasil

2.4 Ferramentas de andlise de dados

A obtencdo de dados internos da empresa € fundamental para a elaboracdo de estratégias,
pois permite 0 embasamento das decisBes em numeros reais € ndo em especulacdes. Na
atualidade, o acesso a ferramentas que possibilitam a extracdo de dados ¢ fécil, embora nem
todas possuem uma interface pratica ou que permita uma navegabilidade adequada pelos dados

armazenados.

Para a elaboragdo deste trabalho, o aluno utilizou ferramentas especificas que permitiram,
de forma complementar ao que o sistema de Tl implementado na empresa, coletar e analisar 0s

dados de forma bastante personalizada.

E importante destacar que sem a utilizacio destes métodos complementares seria bastante
complicada a obtencdo dos dados, pois o proprio sistema fornece apenas relatorios previamente
desenhados, com pouca possibilidade de personalizacao e principalmente em um formato que
dificulta a sua analise e compatibilidade no Excel. Neste sentido, o horizonte de possibilidades
de analises internas foi muito além da capacidade basal que gerentes tinham em sua disposicao
antes da elaboracéo deste trabalho.

As ferramentas utilizadas para tal coleta foram trés, que serdo brevemente discutidas a
sequir.

e SQLS;

e VBA®;
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o Excel®:;

2.4.1SQL

O SQL, ou strucutured query language, é uma linguagem de programacao desenvolvida
nos anos 70 pela IMB. E utilizada para realizar pesquisas declarativas em bancos de dados
relacional ou modificacdes do mesmo. Para a realizacdo deste trabalho, foi utilizada apenas
para a consulta de informacgdes existentes. Um conjunto de cerca de 600 tabelas que se
relacionam entre si, armazenam informacdes obtidas desde 2006 quando o atual sistema de TI
da concessionaria foi implantado. Para este trabalho, foram utilizadas cerca de 50 tabelas

pertinentes com as informacdes necessarias para a sua elaboracéo.
2.4.2VBA

O VBA, ou visual basic for application, é linguagem de programacdo que pode ser
utilizada na plataforma do excel e permite manipular informacdes, pastas de trabalho e
documentos. Sua flexibilidade permite realizar tarefas que ndo seriam possiveis apenas com as
funcbes basicas e formulas do excel. No presente trabalho, esta ferramenta sera bastante
utilizada, servindo de interface entre o banco de dados da empresa e a plataforma visual
fornecida pelo excel, permitindo analisar informacGes de forma simples e prética.
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3 SITUACAO ATUAL

O mercado brasileiro de venda de automoveis como um todo sofreu uma queda com a crise
de 2014/2015. Conforme mostra o grafico 3-1, o volume total de emplacamentos de janeiro a
julho caiu 42% entre 2013 e 2017.

Gréfico 3-1- Emplacamentos anuais de veiculos leves até o respectivo més de julho

B Acumulado de Emplacamentos (unidades)
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Fonte: relatério montado pelo aluno com base em informagdes disponiveis no site

http://www3.fenabrave.org.br

As condigdes, no entanto, sdo diferentes e variam bastantes para. Como mostra o Gréfico
3-2, antes da crise, quase 70% da venda total no varejo era realizada pela Fiat, Volkswagen e
GM. No ano de 2017, este percentual caiu para 40% com tendéncia de queda alavancada

principalmente pela Volkswagen (em crise na Alemanha) e Fiat.

Gréfico 3-2- Participacdo das principais montadoras atuantes no Brasil na venda de veiculos leves
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Fonte: relatério montado pelo aluno com base em informacdes disponiveis no site

http://wwwa3.fenabrave.org.br

Esta realidade deu espaco para outras montadoras ganharem mercado, em especial, as
asiaticas. Toyota, Honda e Hyundai ganharam espacos importantes no varejo. Coincidindo com
o0 langamento do Etios em setembro de 2012, a Toyota conseguiu se consolidar em um contexto

de dificuldade generalizado, mostrando a eficiéncia de seus processos. Conforme mostra o
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Gréfico 3-3 é possivel verificar que embora a venda de automoveis no Brasil em 2017 reduziu
para um volume de quase dez anos atras, a montadora japonesa conseguiu ter um aumento

significativo no seu emplacamento.

Grafico 3-3- Emplacamentos da Toyota até o respectivo més de julho de cada ano

B Emplacamento Toyota
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Fonte: relatério montado pelo aluno com base em informacges disponiveis no site

http://www3.fenabrave.org.br

Porém, apesar da melhor situacdo, 0 momento ainda é delicado e bastante imprevisivel.
Em parte, o mercado ganho foi resultante da mé performance das grandes montadoras e da crise
de confiangca dos consumidores nos produtos da Volkswagen, derivado do Escandalo da
Volkswagen em 2015 pela manipulacdo de emissdes de poluentes. Portanto o cenario pode ser
muito diferente quando o mercado voltar a crescer e as grandes marcas retomarem sua
producdo, ja que todas estdo com uma estrutura grande e ociosa, com menores custos para um

subito aumento de producdo quando comparados aos de marcas emergentes.

Sendo assim, em paralelo ao planejamento que a montadora possui, € comum a rede
procurar alternativas de fontes de receita, ou aprimoramentos de servicos ja realizados. A
Malabar Comercial de Veiculos vem procurando oportunidades nos ultimos anos na venda de
acessorios, veiculos usados e principalmente no pés-venda, uma vez que a venda de veiculos
novos é bastante engessada e com regras ditadas pela Toyota quanto a precos e margens, ja

bastante apertadas.

3.1 Ocliente e a concorréncia

O departamento de pecas em uma concessionaria Toyota tem como funcdo atender tanto
as vendas internas (oficina interna) quanto externas (venda balcao). Para auxiliar estas vendas,
0 departamento conta com uma area destinada a estocagem de pecas que seguem padrdes
rigidos de layout e gerenciamento impostos pela montadora, procurando maximizar a eficiéncia

no atendimento da demanda existente, colaborando positivamente para o lucro na empresa.
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Conforme ja foi destacado no item 1.3, a colaboracdo com o lucro departamental da venda
balcéo é timida, sendo o escopo deste trabalho elaborar um plano de acdo que permita alavanca-
lo. Paratanto, o entendimento do cliente e da concorréncia em primeira instancia é fundamental

para projetar solucdes eficazes.

A venda externa tem como clientes as oficinas mecénicas e de funilaria. Os concorrentes
por sua vez, se resumem basicamente a outras concessionérias Toyota da regido. Nao sera
considerado neste trabalho o mercado paralelo de venda de pecas ndo genuinas, pois € de dificil

mensuracao e esta fora do controle da empresa.

Conforme podemos observar na Figura 3-1, a regido de Jundiai, onde a empresa atua,
possui um baixo adensamento de concessiondrias. Considerando ainda que a concessionaria
localizada em Braganca Paulista pertence ao grupo Malabar, e que em dezembro de 2017 sera
inaugurada também uma unidade em Atibaia, pode-se concluir que a empresa possui uma boa
vantagem no que se refere a distancia das oficinas da regido quando comparada as outras
concessionarias. No entanto, a proximidade da regido metropolitana de S&o Paulo justifica a
atuacdo de algumas concessiondrias paulistas na regido de Jundiai. Para efeitos comparativos,
as duas concessionarias da cidade de Sdo Paulo com maior volume de vendas balcdo, efetivam
vendas mensais que oscilam entre 1 e 3 milhdes de reais, concretizando vendas para o Brasil
inteiro, informagdes estas obtidas em reunides mensais da montadora com a rede, o e inclusive
para a regido de Jundiai. O motivo para este volume de venda foi levantado frente a montadora

e sera discutido ainda neste topico.
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Figura 3-1 —Concessionarias Toyota proximas a Jundiai
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Fonte: Portal Toyota disponivel a rede de concessionarias

Comparando o servico prestado na venda de pecas balcdo com outros servigos do mercado
em termos de opg¢des e concorréncia, pode-se considerar que a curva de satisfacdo do cliente no
que diz respeito a fidelidade tem um carater exponencial acentuado. Ou seja, clientes
fidelizados sdo aqueles contentes com o servico prestado, pois a insatisfacdo do mesmo o levara
a procurar a concorréncia. Sendo assim, o entendimento com clareza da expectativa destes
clientes é fundamental para o sucesso da sua fidelizacdo. Por meio de conversas informais, tanto
com donos de oficina, quanto do responsavel pela venda de pecas em balcdo da concessionaria,
foram identificados alguns critérios competitivos pertinentes que refletem diretamente nas

expectativas do cliente.

Embora o preco tenha sido citado por muitos por ser um fator que impacta diretamente na
lucratividade das oficinas, ele ndo é ajustavel quando se trata de pecas genuinas Toyota.
Visando a satde financeira da rede, a montadora estabelece algumas regras comum a todos para
tabelar o preco final do produto. Um desconto de dez porcento sobre o custo tabelado é
concedido no ato da compra da mercadoria da matriz Toyota pela concessionaria. Por sua vez,
é permitido o repasse do mesmo item a clientes finais com um desconto maximo de dez pontos
percentuais. Este parametro € valido para toda a rede de concessionarias Toyota do Brasil e é

rigidamente controlado pela montadora, de tal forma que se praticado descontos superiores,
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algumas penalizacGes ocorrerdo. Neste caso, 0 desconto concedido para adquirir a mercadoria
é perdido por um periodo de 3 meses afetando diretamente a lucratividade do departamento.
Além disso é perdido pontos que contribuem para a classificagdo anual da concessionaria
quanto a parametros definidos pela montadora. Tal pontuacdo possui grande importancia na
rede, pois dentre outras implicacfes é critério de decisdo para abertura de lojas na regido
atuante. Sendo assim, é praticamente garantido que nenhuma concessionaria do Brasil utilize o
preco como critério competitivo de destaque, posicionando toda concorréncia no mesmo

patamar neste quesito.

Outro critério competitivo identificado é a facilidade quanto a forma de pagamento. A
heterogeneidade das oficinas, principalmente quanto ao seu porte, implica em diferentes
necessidades. Algumas oficinas com problemas de fluxo de caixa, precisam de condi¢cfes de
pagamento mais flexiveis, enquanto outras apresentam uma situacdo mais estavel sendo menos

impactadas por politicas mais rigidas quanto a forma de pagamento.

O atendimento também foi citado. A facilidade de comunicacéo e solicitacdo de pedidos é
prezada pelas oficinas pois agiliza a burocracia e minimiza-se o tempo despendido para esta
tarefa. O acesso por sua vez, para muitos, também é um critério importante. A localizacdo
afastada de algumas oficinas torna o deslocamento inviavel de algum representante até a
concessionaria para a retirada da peca, sendo necessario algum servigo de entrega por parte da

fornecedora do servico.

O critério mais citado depois do preco foi a velocidade. Este critério engloba o processo
completo, desde a solicitacdo da peca até a obtencdo da mesma pelo cliente final. A importancia
dele se deve a limitagdo fisica de espaco das oficinas para alocar carros em processo de conserto
ou revisao e principalmente a necessidade de prestacao rapida do servico das oficinas aos donos
dos veiculos, que impacta diretamente na fidelizacdo dos clientes dos mesmos e lucratividade
da oficina. Muitas pessoas dependem de seus veiculos para trabalhar ou se locomover e prezam

oficinas que realizam o trabalho no menor periodo de tempo com a melhor qualidade.

3.2 Definicgéo do foco do trabalho

Uma vez levantado os principais critérios de competitividade que alavancam a fidelidade
dos clientes que compram pecas Toyota, € necessario definir aquele que sera foco deste

trabalho. A velocidade é considerada um dos principais valores sentidos pelos clientes e,
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portanto, sera tratado através de uma analise mais profunda de seus fatores que impactam

diretamente na melhor performance deste indicador.

Para entender estes fatores, 0 aluno realizou uma visita a Toyota do Brasil em Séo Caetano
do Sul no dia 5 de outubro de 2017 e conversou com os responsaveis da logistica de distribuicao
de pecas para o Brasil. Foi destacado que a montadora possui um limitante no tempo de entrega
de pecas quando o destino se encontra muito longe do centro logistico da fabrica de Indaiatuba.
Para regides do estado de Sao Paulo, o lead time é de cerca de dois dias. Conforme a distancia
aumenta, o tempo para a entrega da peca também aumenta. Para concessionarias proximas de
Belo Horizonte, este tempo chega a 4 dias, enquanto para regides ao norte do Brasil, como
Natal, o tempo pode chegar a 12 dias. Este € um dos dois principais fatores que explica o grande
volume de venda de duas concessionarias de Sdo Paulo para o Brasil todo: elas conseguem
entregar para regifes afastadas do Sudeste em um periodo de tempo inferior ao da prépria
montadora, garantindo as oficinas afastadas de S&o Paulo que seus pedidos sejam atendidos
antes caso pecam pecas por elas ao invés das concessionarias locais, que dependem da logistica

de distribuicdo da montadora.

Porém, apenas este fator ndo explica 0 maior volume de venda das que se destacam. E
politica da Toyota trabalhar com estoques bastante reduzidos. Desta forma, as concessionarias
utilizam o estoque da fabrica para suprir sua demanda na politica vende um compra um. A
classificacdo ABC das pecas disponiveis, baseada na demanda e frequéncia garante apenas que
os itens de classificacdo mais elevada estejam no estoque, a menos que seja introduzida uma
classe especial de controle ao produto. Desta forma, a rede fica sujeita a disponibilidade da peca
requisitada no estoque da montadora e do lead time para a entrega da mesma. Em uma suposicao
de que a peca esteja disponivel, um pedido feito no dia “n” chegard ao cliente final apenas no
dia “n+2” caso o concessionario esteja no estado de Sdo Paulo. Porém, dependendo da peca
requisitada, pode ndo haver estoque da mesma na fabrica da montadora, sendo necessario um
periodo maior para a requisi¢cdo da mesma para os fornecedores, aumentando ainda mais o lead
time. Portanto, uma reestruturacdo do estogque para garantir que pegas vendidas no balcdo
estejam disponiveis para atender um nivel de servigo desejado é fundamental para alcangar bons
indices de desempenho na venda balcdo baseados no critério de competitividade determinado
pela velocidade de entrega do servico.
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Seré escopo dos proximos capitulos propor um modelo de gestdo de estoque flexivel e de
facil manuseio para determinar que itens devem-se manter no estoque para atingir bons niveis

de servicos na venda de pecas balcéo.
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4 LEVANTAMENTO DE DADOS

Para realizar o levantamento de dados, uma planilha no excel foi estruturada e adaptada
para a realizacdo de consultas ao banco de dados da empresa de forma rapida baseando-se em
parametros (ou inputs) ajustaveis. Estes parametros servirdo para compor as restricdes da
consulta que permitirdo, através de cédigos SQL, buscar informagdes especificas nas tabelas

que, em sua maioria, ndo sdo possiveis de se obter por meio de relatérios disponiveis no sistema.

A estrutura bésica da planilha é composta pelos inputs de SQL, conforme podemos
observar na figura 4-1. Cinco colunas compdem estes campos. A “descri¢do” é utilizada para
destacar de forma sucinta o que a consulta faz. O “sql” é destinado para o c6digo em si. O
campo “executar” aceita valores binarios e servird para determinar se a consulta sera ou néo
realizada, facilitando a elaboracdo da planilha e evitando repetir consultas longas e demoradas
e ja testadas. Por fim, o campo “status” e “erro” indicam se a consulta teve sucesso em sua
execucdo, e em caso de erro, sua especificacdo. Erros podem decorrer de falha de conexao a
internet, oscilacdo do servidor e outros. Esta sessdo da planilha ficard oculta e com acesso

restrito, uma vez que alteracdes na mesma afetardo o desempenho completo da planilha.

Figura 4-1 —Inputs do c6digo SQL
SQL
Descricdo sql Executar ; Status Erro
select
"BALCAQ" as tipo_venda,
cnnfcapa filial,

cnnfcapa.dtnota,

select

"OFICINA" as tipo_venda,

cnnfcapa filial,

cnnfcapa.dtnota,

select

cmestoqu.produto,

cmprodut. descrprodut,
cmestogu.classeabc,

select

cnnfitem.mercadoria as id_produto,
chnfitem.descritem,
sumicnnfitem.quantidade) as guantidade,

Fonte: Elaborado pelo autor.

Venda Balcéo 0 Consulta Realizada com sucesso.

Venda Oficina 0 Consulta Realizada com sucesso.

Estoque Filial 1 0 Consulta Realizada com sucesso.

Venda Balcao Ordenado 1 Consulta Realizada com suUcesso.

Os inputs dos parametros do cddigo SQL estdo indicados na Figura 4-2.
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Figura 4-2 —Inputs da parametrizagdo do SQL

Parametros de Consulta
Desricdo Walor
Data Inicial Vendas 13M11/2016
Data Final Vendas 16M10/2017

Fonte: Elaborado pelo autor.

O excel por si s6 € incapaz de se conectar ao banco de dados, sendo necessario ferramentas
auxiliares. A utilizacdo de um driver ODBC permite que, através de linguagens de programao
como VBA, sejam realizadas consultas ao banco de dados. O anexo A, de elaboragéo do autor,

mostra como a conexao é estabelecida e encerrada.

Uma vez conectado ao banco de dados, a consulta fica simplificada pela criacdo de funcbes
que, através de inputs de cddigo SQL e parametros inseridos na planilha, acessam o banco de

dados. O anexo B mostra este procedimento.

Por fim, a coleta das informacdes provenientes da consulta finaliza o processo da obtengéo

dos dados de forma flexivel. O anexo C ilustra esta Ultima etapa.

4.1 Classificacdo ABC dos itens vendidos no balcéo

A classificagdo dos produtos vendidos conforme sua demanda e frequéncia pelo sistema é
realizado semanalmente. O lider de pecas executa um programa nas segundas feiras no periodo
da manha que calcula a demanda de cada peca, bem como sua frequéncia, possibilitando a sua
classificacdo e auxiliando na parametrizacdo de quais produtos devem ser mantidos no estoque.
No entanto ndo é possivel distinguir pecas vendidas no balcdo das pecas vendidas na oficina da
concessionaria nesta classificacdo, sendo a sua soma a consolidacdo da venda. A implicacdo
disto é que caso a venda total de uma determinada peca néo seja expressiva, a mesma nao tera
uma classificacdo alta e o sistema ndo ira sugerir reposicdo da mesma. Como as vendas da
Malabar na modalidade balcdo sdo pouco expressivas em comparacdo a venda realizada a

oficina interna, a demanda da oficina € que dita quais pe¢as sdo mantidas no estoque.

Portanto, em uma primeira etapa da analise de controle de inventario, a planilha devera ser
capaz de gerar uma classificacdo ABC exclusiva das pecas vendidas no balcéo para determinar

em primeira instancia a pertinéncia ou ndo da permanéncia da mesma no estoque.
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Para realizar a classificagdo quanto a demanda e frequéncia, duas etapas foram realizadas.
Primeiramente foram levantadas as vendas de um determinado periodo. Em seguida foi

realizada as contas para determinacéo da classe de demanda e frequéncia.
4.1.1Vendas ocorridas em um determinado periodo

Um cédigo sqgl foi elaborado com base na interseccéo de diferentes tabelas que possuem
informacdes referentes as vendas de pecgas. Todas vendas ocorridas na oficina possuem uma
ordem de servico, desta forma, para distin¢do das pecas vendidas no balcao das pecas vendidas
na oficina interna, foi restrita vendas ocorridas sem ordem de servico atrelada, garantindo que
apenas vendas ocorridas no balcdo sejam coletadas. Por fim, foi necesséario determinar um
intervalo de tempo para a venda. O periodo minimo necessario seria de 24 semanas, ou 6 meses,
pois € o mesmo utilizado pela classificacdo ABC da Toyota, conforme mencionado no item
2.3.1 do presente trabalho. No entanto, foi utilizado um intervalo de 48 semanas explanados no
préximo topico. Vale ressaltar que devolugdes ndo foram excluidas, pois em sua maioria sdo
frutos de desisténcia por parte do cliente devido ao tempo de espera para obtencdo da peca,
sendo classificada, portanto como venda perdida, e ndo podendo ser desconsiderada do calculo

da demanda.
As informac0es pertinentes para esta consulta foram as seguintes:

e Tipo de venda: balcéo;

e Filial: devido a proximidade da filial de Braganca Paulista, foi incluida as vendas
realizadas pela mesma para consolidar um volume maior de venda de cada produto;

e Data da nota;

e Id do produto;

e Descrigdo do produto;

¢ Quantidade vendida;

e Valor da mercadoria;

e Custo da mercadoria;

e Grupo da mercadoria: pode ser classificado em pecas de funilaria, Oleos e
lubrificantes, pecas originais Toyota, acessorios genuinos e pneus;

e Cidade e estado do cliente.
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A consulta retornou um volume de dados na ordem de grandeza de 10 mil linhas, ou 10 mil
frequéncias de vendas para o periodo estipulado. A Figura 4-6 ilustra a impressdo desta

consulta.

Figura 4-6 — Dados referentes a venda das Gltimas 48 semanas
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Fonte: Elaborado pelo autor.

4.1.2 Céalculo para classificagdo ABC

Para tornar a planilha eficiente, optou-se por realizar todos os célculos via VBA. Sendo

assim, foi realizada uma segunda consulta que retornou a lista de produtos que tiveram saida

nas Ultimas 24 semanas em ordem decrescente. O periodo de 24 semanas ja foi explicado

anteriormente.

Nesta consulta, as informacdes pertinentes foram:

Id do produto: utilizado para cruzamento de dados;

Descrigdo do produto;

Quantidade total vendida: volume total de vendas no periodo;

Frequéncia: nimero de vendas ocorridas no periodo;

Valor: valor total do produto vendido.

Foram obtidos nesta consulta uma lista de 1563 produtos diferentes que tiveram alguma

saida nas ultimas 24 semanas, conforme mostra a Figura 4-7.
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Figura 4-7 — Lista de produtos em ordem decrescente de venda
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Fonte: Elaborado pelo autor.

A classificacdo ABC seguiu 0s mesmos critérios estipulados pela Toyota para separar as
classes, conforme mostrada a Tabela 4-1. Tais parametros podem ser mudados conforme a
necessidade da andlise.

Tabela 4-1 — Definicdo dos intervalos de classe de demanda sugerido

Defini¢do dos intervalos de cada classe de demanda
Identificagdo| Demanda Regra Percentual
A Muito rdpida| Até 5% dos itens 5%
B Rapida | Até 20% dos itens 20%
C Média [ Até 45% dos itens 45%
D Lenta | Até 75% dos itens 75%
E Muito Lenta | Restante dos itens 100%

Fonte: Elaborado pelo autor.

A amostra de produtos vendidos nas Gltimas 24 semanas possui cerca de 50% de itens que
tiveram apenas uma venda. Como a regra do intervalo deve gerar intervalos de demanda inteiros
e diferentes de classe para classe, foi necessario a implementacdo de um fator de correcdo
automatico que gerasse os dados arredondando os valores de tal forma que as classes geradas
respeitassem os limites uma das outras. O resultado desta classificacdo esta mostrado na Tabela

4-2, gerada de forma automatica pela planilha para conhecimento do operador.
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Tabela 4-2 — Definicdo dos intervalos de classe de demanda real

Classe de Demanda
De: Até: Percentual
A 13 999.999 5%
B 4 12 23%
C 2 3 50%
D 1 1 100%
E 0 0 100%

Fonte: Elaborado pelo autor.

A grande quantidade de mercadorias com demanda de 1 a 3 unidades tornou excessiva a
classificacdo partida em 5 categorias, ja que a classe “E” ndo ¢ utilizada. Isto ¢ consequéncia
do volume pequeno de venda de pecas no balcéo e, portanto, para projecdes maiores de venda
ird se ajustar de forma que todas as classes sejam utilizadas.

A classificagdo quanto a frequéncia utiliza os mesmos intervalos de classificacdo da
demanda, mostrado na Figura 4-8 e concluindo assim a classificacdo ABC dos produtos

vendidos no balcdo e permitindo uma analise independente da demanda da oficina interna da
concessionaria.

Figura 4-8 — Intervalos de demanda e frequéncia para o atual estoque

Demanda
A De 13 a 999.999 A5 Ad A3 A2 Al
B De 4a12 B4 B3 B2 B1
C De2a3 C3 Cc2 C1
D Delal D2 D1
E De0a0 El
De 13 a
DeOaO|Delal|De2a3|Dedal2 999.999
5 4 3 2 1

Fonte: Elaborado pelo autor.
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4.2 Calculo da sugestdo de pedido

Em uma segunda etapa da analise das pecas vendidas no balcdo, é necessario determinar
alguns parametros importantes para a determinacdo da composi¢do do estogue. Os valores a

serem determinados sdo 0s seguintes:

e Maéxima posicao de inventario (MIP);

e Demanda média mensal (MAD);

e Frequéncia de pedido (OC);

e Tempo de entrega (LT);

e Estoque de seguranca para varia¢do de demanda (SSDM);
e Estoque de seguranca para variacdo de entrega (SSLT);

e Em estoque (OH);

e Pedido em transito (O0);

e Sugestdo de pedido (SOQ).

A primeira variavel a ser determinada € o estoque de seguranca por variacdo da demanda,
pois seu calculo utilizard informacdes pertinentes para outros parametros. O calculo do SSDM

é dado pela seguinte formula:

DMméxima + DMmédia
DMmédia

SSDM =

Onde:
DM, 4xima = Méximo valor da demanda no periodo
DM, ,.¢qia = Média da demanda no periodo

O primeiro fator importante a ser destacado é o periodo em questdo. Todo estoque da
Toyota utiliza um més como base para contas, sendo assim este sera o periodo base. Além disso,
a classificagdo ABC do estoque é realizado semanalmente as segundas-feiras. Sendo assim,
para consolidar sempre periodos fechados, a demanda serd levantada com base nas vendas
semanais, e em seguida convertida para um més. A analise ainda é restrita a um periodo de 6
meses ou 24 semanas, pois é a data limite para ter ocorrido o minimo de uma venda e a peca

ser classificada dentro das classes de “A” até “E” quanto a demanda. Pegas sem venda ha um
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periodo maior que este ndo deverdo fazer parte do estoque pois apresentardo boas chances de

se tornarem obsoletos e, portanto, ndo serd necessaria a sua analise.

A demanda mensal de uma semana é calculada levantando-se a demanda real de cada uma
das ultimas 24 semanas e em seguida calculando-se a sua media. Para converter o resultado
obtido para um periodo de um més, basta dividir por 7 e multiplicar por 30. Por este motivo foi
necessario levantar informagdes de venda de um periodo de 48 semanas, pois a vigésima quarta

semana precisara de informacdes de 24 semanas partindo-se dela.

Uma vez levantada a demanda mensal de cada uma das 24 semanas, obtém-se a sua média
e seu valor maximo, concluindo-se a conta do estoque de seguranca por variacao de demanda.

A Figura 4-9 ilustra esta etapa na planilha.

Figura 4-9 — Obtencao do fator do estoque de seguranca por variacio da demanda

o] R SRR AR RARA) 3/ RRERRREERR BK BL BM BN e cl c K cL ™
Demanda Real : Demanda Real Demanda Real | Demanda Real - Demanda Média ; Demanda Média rWéLé;rginnj:na Iléz;rgzﬁ:na Maxima Wédia SSdm Fator
Semana48 : Semana4 Semana 2 Semana 1 Semana 24 Semana 23 . - " S " "
0 39 8 0 72,14 73,57 69,46 70,89 875 74,67 0,17
10 5 12 22 42,98 44,59 50,71 48,75 5477 50,01 0,10
6 3 9 0 24,46 23,93 3571 36,61 36,61 31,86 0,15
5 7 0 13 28,21 38,75 32,86 3071 38,75 32,21 0,20
1 2 1 0 2714 28,39 21,07 2054 29,82 22,77 0,31
0 4 0 0 10,18 10,54 19,46 19,46 20,36 15,56 0,31
0 8 0 12 1071 1214 16,79 16,79 17,32 13,26 0,31
0 2 1 0 4,82 4,82 13,93 1357 13,93 9,9 0,41
3 0 0 0 14,64 14,82 13,04 12,68 17,86 15,36 0,16
4 0 8 3 5,89 518 13,04 13,75 1375 885 0,55
0 4 3 0 6,25 7,68 11,61 12,14 13,57 10,65 0,27
0 0 1 0 6,96 7.86 12,14 11,43 12,68 10,41 022
1 2 3 5 893 9,11 10 10,18 10,71 9,67 0,11
1 0 5 1 7,32 7,68 9,11 10 10 876 0,14
0 3 0 0 9,46 10 821 821 13,39 972 0,38
0 0 14 0 1,25 571 5,54 8,04 8,04 6,2 0,30
0 1 1 0 6,07 6,07 8,04 7.86 an 775 018
0 16 0 0 12,68 12,68 10,71 1071 13,39 11,88 013
1 1 1 1 7,14 7,32 7,68 7,32 8,39 7,69 0,00
0 4 4 4 571 714 6,43 6,43 714 574 0,24
0 0 0 0 3,57 3,57 6,43 6,43 7,14 571 0,25
2 1 1 3 714 714 6,43 6,25 8,93 742 0,20
2 3 1 2 6,79 6,79 6,43 5,89 6,96 629 o1
0 2 2 6 7,68 7,68 75 7,86 8,75 778 0,12
1 0 4 0 393 393 536 5,89 589 433 0,36
0 0 0 0 2,86 2,86 643 571 6,43 5 0,29
0 0 0 0 0,89 0,89 482 4,82 4382 284 070
1 2 1 2 571 571 4,46 4,46 571 487 017
0 0 29 0 3,07 3,07 41 4,62 521 375 0,39
0 2 3 2 321 339 375 429 5 386 0,30
1 1 0 1 4,46 482 4,46 429 5 432 0,16
0 5 0 0 3,93 3,93 464 4,64 6,61 489 0,35
2 2 2 5 6,79 6,79 321 357 714 511 0,40
2 2 2 4 6,25 6,25 321 3,57 6,61 488 0,35
1 2 0 0 375 375 4,46 429 536 448 0,20
0 0 1 0 018 018 375 393 393 228 074
7 0 3 0 75 6,25 339 3,93 8,04 598 0,34
0 0 0 15 25 25 196 1,96 375 312 0,20
0 3 0 0 6.25 6.25 41 411 6.96 527 0.32

Fonte: Elaborado pelo autor.

Calcular o fator do estoque de seguranca desta forma € pertinente devido ao fato da
demanda de muitos itens ser irregular e principalmente por possuir baixa demanda. O Grafico
4-1 foi obtido com base na classificacdo ABC levantada e mostra a composicao da venda das
Gltimas 24 semanas quanto a variedade de produtos. Nota-se que 52% dos itens foram
classificados como “D1”. Esté classe de demanda e frequéncia representa aqueles que tiveram

uma Unica saida nos ultimos 6 meses.
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Gréfico 4-1 — Composicdo da venda quanto a variedade de produtos e classe ABC
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Fonte: Elaborado pelo autor.

Pela analise dimensional do SSDM fator, nota-se que o mesmo é adimensional. Desta
forma ele pode ser interpretado como um percentual que quando multiplicado pela demanda

média mensal, obtém-se a 0 estoque de seguranca para a variacao da demanda.

O proximo pardmetro a ser calculado é a demanda média mensal. Pela forma que foi obtido
0 SSDM fator, 0 MAD ¢ equivalente a demanda média semanal da Gltima semana (na figura4-

9, demanda média semanal 1).

Tanto o SSLT (estoque de seguranca para variacdo no tempo de entrega), quanto o LT
(tempo de entrega) e OC (frequéncia de pedido) sdo caracteristicas obtidas através de uma
analise do fornecedor. Estas informacdes sdo fornecidas pela Toyota do Brasil e estdo mostradas
na Tabela 4-3. Para relaciona-las com cada produto, foi implementado na consulta da lista de
produtos que tiveram saida nas ultimas 24 semanas em ordem decrescente 0 CNPJ do

fornecedor de cada item.

Tabela 4-3 — Fornecedores de pecas para abastecimento do estoque

CNPJ Razdo Social OC | LT |SLT
33.000.092/0038-50 | COSAN LUBRIFICANTES E ESPECIALIDADES S.A.|0,17|0,23| 0,1
59.104.760/0001-91 TOYOTA DO BRASIL LTDA 0,03| 0,1 0

Fonte: Fornecido pela Toyota do Brasil.

Com as informagdes j& obtidas, o calculo da mé&xima posi¢do de inventario € possivel.

Recapitulando seu célculo, temos:
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Onde:

MAD = Demanda média no periodo

O0C = Frequéncia do pedido

LT = Tempo de entrega

SS = Estoque de seguranca

A Figura 4-10 mostra o resultado deste calculo na planilha.
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Figura 4-10 — Consolidacdo da obtencdo da maxima posi
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Por fim, para se obter a quantidade de pedido sugerida (SOQ) € necesséario obter-se tanto

0 estoque atual quanto os pedidos que estdo em transito, conforme mostra a férmula a seguir:

Onde:

OH

00

Estoque disponivel

SOQ = MIP — (OH + 00) + BO

Pedidos em processo de transporte e recebimento
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BO = Pedidos em atraso

Para se obter o estoque disponivel foi necessario realizar uma consulta para cada item

vendido nas ultimas 24 semanas, verificando os seguintes atributos:

e Saldo contabil maior que zero, indicando que o item esté fisicamente no estoque;
e Matriz em Jundiai designada no sistema como filial 1;
e Produtos que estdo requisitados na oficina e que, portanto, sairdo do estoque;

e Pendéncias fisicas de produtos ou pedidos atrasados.

O estoque é obtido pelo saldo contébil descontado dos produtos requisitados na oficina e

das pendéncias fisicas ou pedidos atrasados.

Por sua vez, para se obter os pedidos em processos de transporte, € necessario entender o
processo de requisicdo de pecas para o fornecedor. Todos os dias por volta das 10 horas da
manha é executado um programa pelo lider de pecas para determinar a sugestdo de pedido de
cada item que teve saida nas Gltimas 24 horas. O pedido € enviado para a Toyota do Brasil que
se encarrega de sua andlise e despacho, mesmo quando o fornecedor é a Cosan Lubrificantes,
ja que a logistica de distribuicdo e abastecimento da rede é responsabilidade da Toyota. As
entregas se ddo de segunda a sabado no periodo da madrugada. Um funcionario da
concessionaria é responsavel pelo recebimento do produto e baixa do sistema pelo nimero do
pedido. Sendo assim, uma consulta que busque pedidos emitidos, mas ndo baixados ira retornar

aqueles gque estdo em transito.

Com estas informacdes obtidas, o calculo do pedido sugerido é possivel. A Figura 4-11

mostra a consolidagédo destas informacdes.
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Figura 4-11 — Calculo da sugestdo de pedidos
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5 ANALISE DOS RESULTADOS

A estratégia voltada ao aumento das pecgas balcdo baseada na melhor performance do
indicador referente ao nivel de servigo ndo consiste apenas na quantificacdo da sugestdo de
pedido de cada item. E necesséario também definir quais produtos constardo no estoque da
empresa. Para a tomada desta decisdo, no entanto, é necessaria uma analise mais profunda sobre

como é formulado este indicador e o impacto que a estocagem de cada item possui no mesmo.

Segundo a lista exemplo proposta por Heskett (1971), o nivel de servigo que se enquadra
melhor perante a percepcao de valor para o cliente e que servira de indicador para a analise da
classificacdo obtida anteriormente neste trabalho é aquele referente ao percentual de pedidos
que conseguem ser prontamente atendidos apenas com o presente estoque. Este indicador ja é
monitorado diariamente pelo departamento de pecas frente as necessidades da oficina. No

entanto, no que diz respeito a venda de pecas no balcéo, nada é analisado.

A obtencdo deste indicador a rigor deve ser pela quantificacao diéria dos pedidos que foram
atendidos diretamente pelo estoque sem a necessidade de pedido ao fornecedor e consequente
atraso na entrega e consolidacdo periodica dos resultados. No entanto, para realizar a analise do
estoque, sera utilizada a demanda das Gltimas 24 semanas. O nivel de servi¢co de um item é
obtido pela totalidade de sua venda frente a venda total do periodo. Desse modo, o do nivel de
servico que o estoque cobre é composto pela soma do nivel de servigo de todos 0s itens que 0

compde.

Conforme definido na sesséo 2.2.2, existe uma relacdo direta entre 0s custos logisticos e 0
nivel de servico, de tal forma que quanto maior o nivel desejado, maiores serdo os custos. Cabe,

portanto, designar qual seréd o nivel de servigo desejado com base no custo beneficio do mesmo.

Dentre os custos logisticos afetados pela melhor performance deste indicador, o custo do
capital é aquele mais relevante. O estoque consome recursos, tanto espaciais quanto monetarios.
A empresa possui uma politica utilizada em todos os departamentos de utilizar uma taxa de

oportunidade de 1.5%, e portanto, este serd o valor utilizado nas analises.

5.1 Andlise da classificacdo ABC

A classificacdo ABC realizada ja fornece por si s6 um perfil dos itens com maior frequéncia
e demanda. A Tabela 5-1 mostra a relacdo entre a variedade de itens classificados em cada

categoria em relacdo ao volume total de venda nas ultimas 24 semanas.
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Tabela 5-1 — Analise da composicdo de venda e variedade dos itens classificados

Classe ABC Variedade de Percentual Percentual Volume de Percentual Percentual

produtos Acumulado venda Acumulado
Al 42 3% 3% 2.390 36% 36%
A2 29 2% 5% 601 9% 46%
A3 15 1% 6% 244 4% 49%
A4 3 0% 6% 40 1% 50%
A5 0 0% 6% 0 0% 50%
Bl 162 10% 16% 1.005 15% 65%
B2 56 4% 20% 336 5% 70%
B3 46 3% 23% 250 4% 74%
B4 0 0% 23% 0 0% 74%
C1 315 20% 43% 711 11% 85%
C2 85 5% 48% 182 3% 88%
C3 0 0% 48% 0 0% 88%
D1 806 52% 100% 806 12% 100%
D2 0 0% 100% 0 0% 100%
El 0 0% 100% 0 0% 100%

Fonte: Elaborado pelo autor.

Considerando os itens classificados de Al até B4 percebe-se que 23% dos itens com saida
com maior demanda representaram 74% das vendas. Por outro lado, embora itens classificados
como D1 representem 12% das vendas ocorridas, consistem em 52% da variedade total dos
itens. Nota-se que a coluna que informa o percentual acumulado do volume de venda é o

indicador nivel de servico.

A classificacdo ABC realizada neste trabalho é sobreposta a classificacdo gerada pelo
proprio sistema, que leva em consideragdo a demanda total dos itens, de modo a viabilizar a
andlise separada da venda de pecas no balcdo ja que a venda para a oficina é bastante superior
a balcdo (grafico 1-4 e 1-5). No entanto, o estoque fisico destinado a atender a oficina e a venda
no balcdo é o mesmo. E de se esperar, portanto que muitas das pecas que devam compor o
estoque para atender a venda balcdo ja estejam presentes no estoque em volume adequado ou

superior ao MIP sugerido pela planilha, ocasionando em algum nivel de servico.

Para realizar esta analise, foi utilizado o estoque ja levantado no célculo da sugestdo de
pedido e comparado item a item para verificar quais pertenciam a gama de produtos vendidos

nas Ultimas 24 semanas. O resultado esta disposto na Tabela 5-2 abaixo.
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Tabela 5-2 — Nivel de servico devido ao estoque ja existente dos produtos vendidos em balcéo

Classe de CIassAe d_e Variedade Volume Venda Percentual Percentual
Demanda  Frequéncia (Qtd.) (Qtd.) (Qtd.) Acumulado
A 1 33 921 2.248 34% 34%

A 2 21 1.476 483 7% 42%

A 3 7 92 122 2% 43%

A 4 0 0 0 0% 43%

A 5 0 0 0 0% 43%

B 1 36 234 240 4% 47%
B 2 16 294 98 1% 49%
B 3 5 36 27 0% 49%
B 4 0 0 0 0% 49%
C 1 29 123 64 1% 50%
C 2 11 111 26 0% 50%
C 3 0 0 0 0% 50%
D 1 44 151 44 1% 51%
D 2 0 0 0 0% 51%
E 1 0 0 0 0% 51%

Fonte: Elaborado pelo autor em 19 de outubro de 2017

A coluna que se refere ao percentual foi elaborada com base na quantidade total vendida
nas Ultimas 24 semanas e mostradas na tabela 5-1. Sendo assim seu percentual acumulado diz
respeito ao nivel de servico do estoque na data levantada em 19 de outubro de 2017. A
importancia desta analise é bastante grande pois confirma-se por meio de nimeros a premissa
inicial do presente trabalho de que o estoque seria um fator limitante para garantir elevados
niveis de servico e ter a velocidade como critério competitivo de destaque. O presente estoque
consegue atender apenas parte dos pedidos realizados via balcdo, alcangcando um nivel de
servigo de apenas 51%. Isto significa que aproximadamente metade dos pedidos realizados via
balcédo seriam prontamente atendidos, afetando diretamente no tempo desde o recebimento do

pedido e a entrega do mesmo ao cliente final.

5.2 Analise da sugestéo de pedido

Uma vez entendida a participacdo de cada classe na composi¢do do nivel de servico, cabe
a planilha elaborada permitir que o usuario defina quais classes deverdo estar presentes no
estoque. Foi mostrado que muitos itens ja estdo disponiveis, principalmente aqueles de
classificagdo mais elevada por serem comuns a demanda interna da oficina. No entanto, existe
uma boa oportunidade nas demais classificacbes que pode ser explorada afim de melhorar o

nivel de servigo.
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Foi elaborada e implementada na planilha uma analise sucinta sobre o potencial de cada
classe. Tal potencial se refere ao percentual de nivel de servico que a ndo permanéncia do
estoque do restante dos itens das classes pode agregar. Para tanto, uma tabela com campos
binarios foi elaborada servindo de parametros para a permanéncia ou nao no estoque. A Figura

5-1 mostra esta tela.

Figura 5-1 — Inputs binarios para determinar as classes que devem estar no estoque

Classe de | Classe de | Permanéncia Demanda Frequéncia Melhora do Mivel -
Demanda : Frequéncia | noestoque |De: Ate: De: g Ate: de Senvico BEAILELIE
A 1 1 - 12 9999499 12 989 9949 1% 681
A 2 0 | 12 999.9499 4 11 1% 442
A 3 3] 12 999.9499 2 3 1% 47
A 4 0 12 9999499 1 1 1% 21
A 5 0 12 999.9499 0 0 0% 0
B 1 0 4 11 4 11 8% 9.911
B 2 0 4 11 2 3 2% 1.303
B 3 0 4 11 1 1 3% 303
B 4 0 4 11 0 0 0% 0
C 1 0 2 3 2 3 A% 36321
iz 2 0 2 3 1 1 2% 3.421
E 3 0 2 3 0 0 0% 0
D 1 0 1 1 1 1 10% 130,105
D 2 0 1 1 0 0 0% 0
E 1 0 0 0 ] 0 0% 0
Imprimir
Definir Classificaggo Sugestao de Simular Melhora do Nivel de Servigo
Pedidos

Fonte: Elaborado pelo autor.

O botdo “definir classificagdo” inicia a macro que realiza toda classificagdo ABC dos
produtos vendidos no balcdo nas Gltimas 24 semanas. O campo em laranja aceita 0 ou 1 como
inputs. O botao “imprimir sugestdo de pedidos” realiza a impressdo conforme os inputs
lancados. Por sua vez, o botdo “simular melhora do nivel de servigco” realiza uma simulacao e
calcula o percentual do nivel de servico que pode ser agregado caso a classe correspondente a
linha tenha o parametro 1 como o escolhido - indicando que a mesma deve permanecer no

estoque.

A simulacéo é realizada com base em uma analise do estoque atual e o estoque sugerido,
permutando os parametros de tal forma que apenas uma classe permaneca no estoque, para
averiguar o impacto que a mesma possui de forma isolada. A figura 5-2 exemplifica como é
feita a comparacdo entre o estoque atual e o estoque sugerido caso seja parametrizado que toda
classe Al esteja presente no estoque. Ao todo séo realizadas 15 simulagdes para completar a

tabela mostrada na Figura 5-2.
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Figura 5-2 — Simulacdo do impacto ao nivel de servico da permanéncia de uma classe no estoque

Estoque Atual Estoque Sugerido

Variedade (Qtd ) 202 205

Volume (Qtd.) 3438 3445 :

Valor Contabil 128445 129126 Analisar

Nivel de Servico 51% 52% 1

Venda Total 6.565

Estoque Atual Estoque Sugerido
Classe de Classe de Volume Valor Venda Classede | Classede | Variedade  Volume Valor
Demanda Frequéncia VEIETELE (G (Qid.) Contabil (Qtd.) Demanda = Frequéncia (Qid.) (Qtd.) Contabil Venda (Qtd.)

A 1 33 921 20982 2248 A 1 36 928 21.663 2307
A 2 21 1476 32.710 483 A 2 21 1476 32.710 483
A 3 7 92 1.463 122 A 3 7 92 1463 122
A 4 0 0 0 0 A 4 0 0 0 0
A 5 0 0 0 0 A 5 0 0 0 0
B 1 36 234 19.984 240 B 1 36 234 19.984 240
B 2 16 294 16.083 98 B 2 16 294 16.083 98
B 3 5 36 3.929 27 B 3 5 36 3.929 27
B 4 0 0 0 0 B 4 0 0 0 0
[0 1 29 123 16.750 64 C 1 29 123 16.750 64
C 2 11 111 4.060 26 c 2 11 111 4.060 26
[0 3 0 0 0 0 [0 3 0 0 0 0
D 1 44 151 12.484 44 D 1 44 1591 12.484 44
D 2 0 0 0 0 D 2 0 0 0 0
E 1 0 0 0 0 E 1 0 0 0 0

Fonte: Elaborado pelo autor.

E pertinente comparar-se o valor contabil do estoque atual e do estoque sugerido devido

ao fato da diferenca entre ambos representar o custo da implementacdo do estoque. Este custo

reflete diretamente na margem dos itens vendidos pois sera deduzido o custo do capital no

mesmao. Desta forma € possivel também quantificar quanto custa aumentar um ponto percentual

o nivel de servico para diferentes classes, tanto no aumento do estoque quanto no custo do

capital de 1,5% ao més. A tabela 5-3 mostra essa analise.
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Tabela 5-3 — Analise do custo de complementar o estoque de itens por classe

Classe de Classe de  Melhora do Nivel Custo LB ooy Custo do capital
Demanda  Frequéncia de Servico Adicional ponto mensal (R$)
percentual

A 1 1% 681 757 10

A 2 1% 442 325 7

A 3 1% 47 32 1

A 4 1% 21 34 0

A 5 0% 0 - 0

B 1 8% 9.911 1.279 149

B 2 3% 1.303 419 20

B 3 3% 393 130 6

B 4 0% 0 - 0

C 1 8% 36.321 4.457 545

C 2 2% 3.421 1.569 51

C 3 0% 0 - 0

D 1 10% 130.105 13.209 1.952

D 2 0% 0 - 0

E 1 0% 0 - 0

Fonte: Elaborado pelo autor.

Esta analise simples permite visualizar quais itens agregam mais ao nivel de servico com
seus respectivos custos. Fica claro por exemplo que itens classificados como D1, embora
tenham um potencial de agregar 10% ao nivel de servico, tem um custo bastante elevado no
estoque, proximo de 13 mil reais por ponto percentual alavancado. Se considerar que o atual
estoque da empresa € de R$413.034,73 em 19 de outubro de 2017, a decisdo de manter estes
itens em estoque acarretaria em um aumento de capital de giro na ordem de 31,5%. Somando-
se a isto o fato de itens com classifica¢do “D” possuirem demanda de uma unidade nas Gltimas

24 semanas, o risco de aumento do obsoleto de forma expressiva seria grande.

5.3 Analise da obsolescéncia

Uma importante analise a ser feita é a taxa de obsolescéncia de cada categoria da
classificacdo realizada. A Toyota utiliza um periodo de 24 semanas para categorizar itens dentro
do ciclo ativo de vida, conforme ilustrado na Tabela 2-1. No entanto, a previsédo individual da
demanda de cada item pode ndo ser trivial e ndo é o escopo deste trabalho. Porém, é possivel
parametrizar a planilha criada de forma retroativa gerando uma sugestéo de pedido do passado.

A Figura 5-3 mostra como seria feita esta parametrizacéo na planilha.
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Figura 5-3 — Parametrizacao retroativa para simulacao do obsoleto

Farametros de Consulta
Desricdo Valor
Data Inicial Vendas 201272015
Data Final Vendas 2311172016
Hoje 231112016
Data Inicial Classe ABC 05/06/2016
Data Final Classe ABC 23/11/2016

Fonte: Elaborado pelo autor.

Neste exemplo em questdo, seria gerado a classificacdo ABC dos produtos vendidos com
base nas 24 semanas ocorridas entre 05/06/2016 e 23/11/2016. A sugestdo de pedido em questao
sera baseada no MIP de cada produto, estipulando-se que seria realizada uma compra com a
quantidade exata sugerida no MIP para se manter no estoque. Em um segundo passo da analise,
sera necessario levantar todas as vendas ocorridas nas 24 semanas posteriores a data em questdo
—23/11/2016 no exemplo — e comparar para cada item o volume de venda total. Ao final, sera
possivel obter uma relacdo daqueles itens que ndo tiveram nenhuma venda e consequentemente
se tornaram obsoleto. Como informacdes complementares, sera mostrado também os limites

das classes de demanda e frequéncia.
5.3.1Simulacéo 1: data retroativa em 10/05/2017
Para esta simulagéo, os seguintes parametros serviram de input:

e Data inicial de vendas:11/05/2017

e Data final de vendas: 23/10/2017

e Data retroativa: 10/05/2017

e Data inicial classe ABC: 20/11/2016
e Data final classe ABC:10/05/2017

O resultado esta disposto na Tabela 5-4.
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Tabela 5-4 — Simulacao do obsoleto com data retroativa em 10/05/2017

Classe de  Classe de o Custo da Obsol_escéncia
Demanda Frequéncia Demanda Frequéncia  somado  depoisde 24  Percentual
MIP semanas

A 1 12 999.999 12 999.999 4.497 0 0%
A 2 12 999.999 4 11 1.835 250 14%
A 3 12 999.999 2 3 27 1 3%
A 4 12 999.999 1 46 46 100%
A 5 12 999999 O 0 0 0 -
B 1 4 11 4 11 25.880 1.831 7%
B 2 4 11 2 3 2.387 1.522 64%
B 3 4 11 1 1 650 308 47%
B 4 4 11 0 0 0 0 -
C 1 2 3 2 3 49.769 18.351 37%
C 2 2 3 1 1 6.267 5.438 87%
C 3 2 3 0 0 0 0 -
D 1 1 1 1 1 182.442 139.221 76%
D 2 1 1 0 0 0 0 -
E 1 0 0 0 0 0 0 -

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.3.2Simulagéo 2: data retroativa em 23/11/2016

Para esta simulacéo, os seguintes parametros serviram de input:

e Data inicial de vendas:24/11/2016
e Data final de vendas: 10/05/2017

e Data retroativa: 23/11/2016

e Data inicial classe ABC: 05/06/2016
e Data final classe ABC:23/11/2016

O resultado esta disposto na Tabela 5-5.



Tabela 5-5 — Simulacéo do obsoleto com data retroativa em 23/11/2016

Classe de  Classe de Custoda Obsolescéncia

D . Demanda Frequéncia  somado  depoisde 24  Percentual
emanda Frequéncia
MIP semanas

A 1 14 999.999 14 999.999 5.735 75 1%
A 2 14 999.999 4 13 1.351 7 1%
A 3 14 999.999 2 3 27 0 0%
A 4 14 999.999 1 1 14 2 11%
A 5 14 999.999 0 0 0 0 -
B 1 4 13 4 13 24.136 2.432 10%
B 2 4 13 2 3 1.379 431 31%
B 3 4 13 1 1 2.495 696 28%
B 4 4 13 0 0 0 0 -
C 1 2 3 2 3 41.439 16.015 39%
C 2 2 3 1 1 8.410 6.587 78%
C 3 2 3 0 0 0 0 -
D 1 1 1 1 1 130.773 93.455 71%
D 2 1 1 0 0 0 0 -
E 1 0 0 0 0 0 0 -

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.3.3Simulacéo 3: data retroativa em 08/06/2016
Para esta simulacdo, os seguintes parametros serviram de input:

o Data inicial de vendas:09/06/2016

o Data final de vendas: 23/11/2016

o Data retroativa: 08/06/2016

e Data inicial classe ABC: 20/12/2015
e Data final classe ABC:08/06/2016

O resultado esta disposto na Tabela 5-6.
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Tabela 5-6 — Simulacéo do obsoleto com data retroativa em 08/06/2016

Classe de  Classe de o Custo da Obsol_escéncia
Demanda Frequéncia Demanda Frequéncia @ somado  depoisde 24  Percentual
MIP semanas

A 1 13 999.999 13 999.999 3.294 5 0%
A 2 13 999.999 4 12 2.068 0 0%
A 3 13 999.999 2 3 29 6 21%
A 4 13 999.999 1 1 21 16 76%
A 5 13 999999 O 0 0 0 -
B 1 4 12 4 12 19.383 1.302 7%
B 2 4 12 2 3 1.451 360 25%
B 3 4 12 1 1 1.833 1.681 92%
B 4 4 12 0 0 0 0 -
C 1 2 3 2 3 45.332 16.993 37%
C 2 2 3 1 1 4.695 3.692 79%
C 3 2 3 0 0 0 0 -
D 1 1 1 1 1 119.359 90.098 75%
D 2 1 1 0 0 0 0 -
E 1 0 0 0 0 0 0 -

Fonte: Elaborado pelo autor.

5.3.4Concluséo da simulagéo

As 3 simulacdes realizadas mostraram comportamentos bastante parecidos em relacdo as
classes que mais geraram obsoleto, tanto de demanda quanto de frequéncia. Era esperado que
classes de maior demanda e frequéncia tivessem indices menores de obsolescéncia quando
comparada as demais. Para facilitar a anélise, a Tabela 5-7 e 5-8 abaixo mostra um consolidado
das informagdes das trés simulacdes separando em classes de demanda e de frequéncia,

respectivamente.

Tabela 5-7 — Consolidado das simulacdes em relacéo as classes de demanda

Demanda Simulagdo em Simulagdo em Simulagdo em
08/06/2016 23/11/2016 10/05/2017

A 27 0% 84 0% 297 0%
B 3.343 3% 3.559 3% 3.662 2%
C 20.685 18% 22.602 19% 23.789 14%
D 90.098 79% 93.455 78% | 139.221  83%
E 0 0% 0 0% 0 0%

Obsoleto

gerado 114.153 119.700 166.969
(R$)

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Nota-se que, em relacdo as classes de demanda, a classe A praticamente ndo gera obsoleto.
Isto se deve principalmente a grande participagéo de itens nesta categoria que simultaneamente
estdo na classificacdo de frequéncia mais alta. Fica evidente que itens classificados com
frequéncia fixa de uma Unica venda em 24 semanas sdo aqueles mais cotados a se tornarem
obsoleto. Esta analise mostra a importancia que a venda frequente de um item tem na satde do

estoque, garantindo um giro e minimizando seu envelhecimento.

Tabela 5-8 — Consolidado das simulacgdes sem relacéo as classes de frequéncia

Frequéncia Simulacdo em Simulacdo em Simulacdo em
08/06/2016 23/11/2016 10/05/2017

13 999.999 5 0% 75 0% 0 0%
4 12 1.302 1% 2.439 2% 2.081 1%
2 3 17.359 15% 16.446 14% 19.875 12%
1 1 95.487 84% | 100.740  84% | 145.013  87%
0 0 0 0% 0 0% 0 0%

Obsoleto gerado (R$) 114.153 119.700 166.969

Fonte: Elaborado pelo autor.

Como as vendas balcdo ndo sdo tdo expressivas, a classificagio ABC gerou classes de
frequéncia de baixissima rotatividade. O eventual aumento das vendas balcdo permitira que
classes mais robustas em termos de intervalo sejam geradas, garantindo um estoque com alto
giro e possibilitando a armazenagem de uma variedade maior de produto, garantindo assim

niveis de servi¢o mais elevados.

5.4 Concluséo da analise

Na presente situacdo da venda balcdo em relacéo ao seu volume, o resultado das anéalises
realizadas mostrou que itens com classificacéo de frequéncia de uma venda em 24 semanas s&o
bastante suscetiveis a se tornarem obsoleto. Portanto, até que as vendas ganhem escala, ndo é
aconselhdvel manté-los em estoque. Elimina-se assim as classes de demanda “D” e “E” na
parametrizacdo da planilha para a geracdo da sugestdo de pedido. A Figura 5-4 mostra como

ficou a parametrizagéo.
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Figura 5-4 — Parametrizacao final para geracéo da sugestédo do pedido

Classe de Classe de Permanéncia Demanda Freguéncia Melhora da Mivel -
Demanda Freguéncia no estoque |De: Até: De: i Até: de Senico Custo Adicional
A 1 1 12 999 999 12 999999 1% 681
A 2 1 12 999.999 4 11 1% 442
A 3 1 12 999 999 2 3 1% 47
A 4 0 12 999 999 1 1 1% 21
A 5 0 12 999,999 0 0 0% 0
B 1 1 4 11 4 11 8% 9.911
B 2 1 4 11 2 3 3% 1.303
B 3 0 4 11 1 1 3% 393
B 4 0 4 11 0 0 0% 0
C 1 1 2 3 2 3 8% 36.321
C 2 0 2 3 1 1 2% 3421
C 3 0 2 3 0 0 0% 0
D 1 0 1 1 1 1 10% 130105
D 2 0 1 1 0 0 0% 0
E 1 0 0 0 0 0 0% 0
Imprimir
Definir Classificagdo Sugestdo de simular Melhora do Mivel de Servico
Pedidos

Fonte: Elaborado pelo autor.

O pedido gerado encontra-se ao final do presente trabalho no Apéndice A devido ao seu

tamanho, mas um resumo do mesmo é mostrado abaixo na Figura 5-5.

Figura 5-5 — Resumo da sugestéo de pedido

Estogue Atual | Estoque Sugerido
Variedade [(Qtd ) 202 573
Volume (Qtd.) 3.438 3.840
Walor Contabil 128 445 177150
Mivel de Senvico 51% T4%
Venda Total 6565

Fonte: Elaborado pelo autor.

Nota-se que a presenca dos itens sugeridos no estoque, garantira um aumento de 23% no
nivel de servico da empresa em relacdo a venda de pecas balcdo a um custo de R$ 48.704,76,

ou 11,79% do valor atual do estoque levantado em 19 de outubro de 2017.

Para concluir, é pertinente uma analise do investimento a ser realizado com o aumento do
estoque. Para tanto, sera utilizada a média da venda das ultimas 24 semanas no balcdo da matriz
localizada em Jundiai e sua filiam em Braganca Paulista, uma vez que este estoque atenderia

toda essa regido. A Tabela 5-9 mostra este resultado.
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Tabela 5-9 — Média de venda balcéo dos ultimos 6 meses
Venda Balcao

Periodo (R$)
set/17 116.825
ago/17 134.647
jul/17 113.526
jun/17 153.761
mai/17 175.963
abr/17 116.625
Média 135.224

Fonte: Elaborado pelo autor.

O custo para se manter o estoque a mais se resume basicamente ao seu custo de capital,
uma vez que existe espaco suficiente para armazena-lo, ndo sendo necessario investimentos em
obras ou aluguéis de galpdes. O custo do capital utilizado pela empresa é de 1,5% como ja
mencionado. Além disso, sera feita uma suposicdo de aumento de venda ocasionado pelo
aumento do nivel de servico. Este valor é apenas uma suposicao, uma vez que nao fora realizada
analises mais profundas quanto a previsdo de demanda, que ndo é o foco deste trabalho. O
investimento analisado sera a da situacdo modelada neste topico, de R$ 48.704,76, e aumento

de 23% do nivel de servico. O resultado desta analise esta mostrado na Tabela 5-10 abaixo.

Tabela 5-10 — Anélise do aumento das vendas pelo nivel de servico

Aumento da Venda
por Ponto de Nivel de

Aumento Aumento Total Custo do

Servico Total (%) (R$) Capital
0,5% 12% 15.551 731
1,0% 23% 31.102 731
1,5% 35% 46.652 731
2,0% 46% 62.203 731
2,5% 58% 77.754 731
3,0% 69% 93.305 731
3,5% 81% 108.856 731
4,0% 92% 124.407 731

Fonte: Elaborado pelo autor.

Nota-se que mesmo para um aumento baixissimo na venda, da ordem de 0,5%, o custo do
capital se dilui bastante. O custo das pecas adquiridas pela Toyota é sempre proximo de 40%.
O custo logistico e de pessoas na situacdo atual fica em torno de 6%, variando conforme o

volume de vendas ja que o custo com o pessoal € fixo. Deste modo, com um custo extra do
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capital na ordem de R$731 sobre o total vendido, o impacto total na margem da venda balcéo
seria da ordem de 0,5%.
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6 CONCLUSAO

O desenvolvimento do presente trabalho permitiu ao aluno se aprofundar em toda cadeia
produtiva que sustenta a venda de pecas em balcdo. O entendimento do cliente foi essencial
para definir os critérios de competitividade mais importantes para a alocacdo de esforcos e
recursos direcionado. Nesse ambito, a criacdo de uma ferramenta de fécil utilizacdo e répida
andlise por parte do operador ou da clpula estratégica se mostrou bastante Gtil na gestdo do
estoque visando as necessidades especificas da venda externa de pecas. A programacdo em VB
serviu de base para todos os calculos, simulacGes e consultas e possibilitou que a planilha se
mostrasse rapida e leve, fatores importantes para 0 bom manuseio da mesma e permitindo sua
utilizacdo diaria sem complicacBes ou necessidades de equipamentos robustos. Além disso, a
sincronia com o banco de dados permite trazer informacGes em tempo real € minimizar erros

humanos no dimensionamento do estoque.

Em termos de resultado, as analises mostraram que um investimento de R$ 48.704,76 para
se alcangar um aumento de servico de 23% impactaria pouco na margem final do produto
vendido no balcédo, se mostrando viavel economicamente. Definir quais e quantos produtos se
manter em estoque é uma grande vantagem levando-se em conta o funcionamento do sistema
para ajustar o estoque. Seria necessario que a venda de pecas em balcdo fosse robusta o
suficiente para se impor frente as necessidades da oficina para que o estogue fosse ajustado para
impactar o nivel de servi¢o da venda externa, podendo levar meses. No entanto, as analises
também mostraram que aumentar o estoque ndo € suficiente. As vendas precisam crescer para
justificar esta decisdo, ou outro problema surgira: 0 aumento do obsoleto. Forcar o estoque a
um volume nédo natural acarreta no envelhecimento de algumas pecas. Portanto, o esforco de
vendas deve ser simultaneo a decisdo de aumentar o estogque. O relacionamento com o cliente
se mostrou fundamental para a fidelizacdo do mesmo, e o alinhamento da estratégia com todos
os envolvidos, da alta geréncia ao controlador de estoque, € necessario para se evitar o

surgimento dos gaps de falhas de qualidade.
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ANEXO A — Conexao ao banco de dados

Private
Private
Private
Private

WithEvents ObjConn As ADODB.Connection
WithEvents Objrs As ADODB.Recordset
CkbjCmd As ADODB.Command

param As ADODB.Parameteﬂ

Public Sub Connect (ConnectionString As String)
If Not ObjConn Is Nothing Then

End

End Sub

Debug.Print "Conexdo j& estava estabelecida."
Exit Sub

If

Set ObjConn = New ADODB.Connection
ObjConn.ConnectionString = ConnectionString

'timeout connection
ObjConn.CommandTimeout = 30

'Cpens connection to the database
ObjConn.Open

If ObjConn.State = adStateOpen Then
Debug.Print "Vocé se conectou a Malabar."”
Else
Debug.Print "Falha ao se conectar."
End If

Public Sub Disconnect()
If Not ObjConn Is Nothing Then

End
End Sub

If ObjConn.State <> 0 Then
ObjConn.Close
End If
Set ObjConn = Nothing
Debug.Print "Vocé se desconectou da Malabar."
: £



ANEXO B — Execucao do cddigo e inser¢ao dos parametros

Public Sub Execute (SQL As String)
If ObjConn Is Nothing Then
Debug.Print "A conexdo ndo estd aberta."
Exit Sub
End If

Set CbjCmd = New ADODB.Command
ObjCmd.ActiveConnection = ObjConn

ObjCmd.CommandText = SQL
End Sub

97

Public Sub ParameterAppend(nome As String, tipo As DataTypeEnum,
If ObjConn Is Nothing Then
Debug.Print "A conexdo ndo estéd aberta."
Exit Sub
End If

Set param = ObjCmd.CreateParameter (nome, tipo, adParamInput,
ObjCmd.Parameters.Append param

End Sub

valor As Variant)

200, wvalor)
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ANEXO C — Coleta dos dados da consulta

Public Function OpenRecordset () As Variant

If ObjConn Is Nothing Then
Debug.Print "Vocé ndoc estd conectado a Malabar. Falha em se obter um recordset."
Exit Function

End If

If Not Objrs Is Nothing Then
Debug.Print "Recordset j& estéd aberto.”
Exit Function

End If

Set Objrs = New ADODB.Recordset|
Set Objrs = ObjCmd.Execute ()

If Objrs.BOF = False Then

OpenRecordset = OCbjrs.GetRows

Debug.Print "Dados coletados."
Else

OpenRecordset = Empty

Debug.Print "Recordset ndo obteve dados."
End If

Set Objrs = Nothing

End Function



APENDICE A - Pedido gerado pela planilha com base nos parametros escolhidos

99

-aw)
. _ V)
Sugestao de Pedido W TOYOTA
Data: 19/10/2017
Valor do _pe(.jldo RS 48.704.76
sugerido:
. Em Custo Custo
ID Produto Descricao Estoque Transito MIP | SOQ Unitario | Total
7692412040 PRESILHA PLASTICO 0 0 4 4 1 4
9046709050 PRESILHA PLASTICA 0 0 3 3 0,84 2,52
815510D340 |LANTERNA TRASEIRA DI 0 0 2 2 176,95 | 353,9
426020D310 | CALOTA DE RODA 0 0 1 1 65,15 65,15
1121322050 JUNTA, BORRACAHA, CA 0 0 4 4 65,64 | 262,56
2368230020 JUNTA DA COBERTURA D 0 0 3 3 9,18 27,54
9046707215 CLIP 0 0 1 1 0,97 0,97
7586712040 PRESILHA PLASTICA, S 0 0 3 3 6,99 20,97
4881512360 BUCHA BORRACHA 0 0 2 2 16,97 33,94
90467T0023 | PRESILHA PLASTICO 0 0 2 2 2,55 5,1
4881512340 BUCHA, BORRACHA 0 0 1 1 14,69 14,69
75998144T]I ADESIVO PLASTICO, 4X 0 0 2 2 167,13 | 334,26
4815802070 ISOLADOR, BORRACHA 0 0 2 2 13,05 26,1
90948T1001 | COXIM, BORRACHA 0 0 2 2 8,97 17,94
9046710161 PRESILHA PLASTICO 0 0 1 1 0,81 0,81
5211612360 SUPORTE, LATERAL PAR 0 0 1 1 82,01 82,01
7543102100 EMBLEMA PORTA MALAS 0 0 2 2 22,82 45,64
7535102090 EMBLEMA VVTI FLEX 0 0 1 1 19,25 19,25
9030322002 RETENTOR, BORRACHA 0 0 2 2 14,26 28,52
4833102060 BATENTE, MOLA, BORRA 0 0 1 1 13,95 13,95
5211602150 SUPORTE, PARA-CHOQUE 0 0 1 1 64,9 64,9
495202070 PINO JG., ACO, PINCA 0 0 1 1 99,31 99,31
8781002111 CONJUNTO RETROVISOR 0 0 1 1 57,75 57,75
9094802159 | ARRUELA, ACO, OUTRAS 0 0 1 1 9,78 9,78
9046707152B4 | PRESILHA, PLASTICA 0 0 3 3 2,36 7,08
9043005019 BUCHA DE BORRACHA 0 0 3 3 1 3
5311202200 GRADE DO RADIADOR IN 0 0 2 2 64,48 | 128,96
7544202240 PLACA PORTA MALAS TR 0 0 1 1 28,45 28,45
4815702080 ISOLADOR, BORRACHA 0 0 2 2 17,98 35,96
9046707076P2 | CLIP ACAB PORTA 0 0 1 1 1,63 1,63
9031134023 RETENTOR,OLEO TIPO T 0 0 2 2 37,68 75,36
5219712080 SUPORTE, VEDADOR PAR 0 1 2 1 8,89 8,89




100

5219812080
7544102180

5211907948
7544412C00
443802230

4834102050
9052036045
9046705114
2329122020
7556152020
9030107037
1119315010
5261512160
815610D340
6461012350
5339502060
9091711036
5145112040
1121315071
8173102150
7544702200
533950D060
3516812060
5215602120
8191030040
4712102070
754420D120
5311202351
7535112160
531110D908
3355402120
494702080

4825702050
9091902258
091140K030
9094802161
486090K050
495202260

7539735010
481980K010
9098209020

8794502928
7573102900
8854852010
5314102100
521190M944
754590K051

SUPORTE, PARA-CHOQUE

PLACA PORTA MALAS TR
COBERTURA PARA
CHOQU

PLACA, IDENTIFICACAO
COIFA HOMOCINETICA,
BATENTE AMORTECEDOR,
ANEL TRAVA (ELASTICO
PRESILHA, PLASTICO
ISOLADOR VIBRACAO IN
PRESILHA PLASTICO FR
ANEL DE BORRACHA, NA
RETENTOR, BORRACHA V
AMORTECEDOR IMPACTO
LANTERNA TRASEIRA ES
TRAVA PORTA MALAS
GUARNICAO, BORRACHA,
FILTRO, TUB. VACUO,
PROTECAO, SUSPENSAO
JUNTA, BORRACAHA, CA
LENTE LUZ DIRECAO
PLAQUETA IDENTIFICAC
GUARNICAO DE VEDACAO
JUNTA, CORTICA, CART
SUPORTE, PARA-CHOQUE
CONJUNTO REFLETOR DI
CAPA DO PEDAL DE BOR
Letreiro da tampa tr

GRADE INF DO RADIADO
EMBLEMA, PARA-LAMA
GRADE RADIADOR
COBERTURA BOTAO ACIO
PRESILHA JG., ACO
ISOLANTE BORRACHA
BUBINA DE IGNICAO
EXTENSAO, ALAVANCA M
ARRUELA, ACO, OUTRAS
SUPORTE SUSPENSAO
JOGO PINO ACO, PINCA
PRESILHA, PLASTICA
AJUSTE, ACO, CAME SU

FUSIVEL
COBERTURA
RETROVISOR

MOLDURA EXTERMA, PLA
CAIXA FILTRO AR, AR-
COBERTURA DO RADIADO
PARACHOQUE DIANTEIRO
EMBLEMA TAMPA PORTA
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8,89
24,33

517,26
18,95
174,58
16,24
4,29
4,13
3,27
1,82
2,83
38,58
107,76
166,73
65,8
41,93
41,49
171,8
50,44
68,95
17,41
21,48
25,03
83,65
45,01
5,06
16,19
90,23
36,87
83,75
0,84
34,9
13,05
202,14
24,03
16,51
90,69
28,42
7,79
12,68
0,84

23,01
56,39
17,69
39,4
941,68
32,95

17,78
24,33

517,26
18,95
174,58
16,24
4,29
4,13
3,27
1,82
2,83
38,58
107,76
166,73
65,8
41,93
41,49
171,8
50,44
68,95
17,41
42,96
25,03
83,65
45,01
5,06
16,19
90,23
36,87
167,5
0,84
34,9
13,05
202,14
24,03
16,51
90,69
28,42
7,79
12,68
0,84

23,01
56,39
17,69
39,4

941,68
65,9




5838702060B0
7530102060
754470D060

5215907915
754410D030
5310002680
519000K070
5387502551
4551002220
5144202440
9097502064
426020D350
4774950090
4860912350
90310T0006
4260B0OK270
4242320010
7544202070
8148102140
1640130013
5830702340
811300D441
887120D390
1533022030
5387502290
8796102D30
815610D650

8791502928
3533012040
7544102060
5211902290
6924202050
5381102260
9048015034
583071A560
7544402250
9031134026
538120D060
7574102900
8192030040
5318102030
5255202010
5311202530
6921702120
4860912530
8529213010
5218112440

PAINEL TERMINO ASSOA
EMBLEMA FRONTAL

Letreiro da tampa tr
COBERTURA PARA
CHOQU

Letreiro da tampa tr
GRADE RADIADOR
LEVANTADOR PNEU ESTE
SAIA DO PARALAMAS DI
CAIXA DIRECAO

CAPA, PLASTICA, INFE
EMBLEMA PORTA MALAS
CALOTA DE RODA AUTOM
PRESILHA PLASTICA
SUPORTE, SUSPENSAO D
RETENTOR, BORRACHA,
CALOTA CENTRAL
ESPACADOR, ACO, ROLA
PLACA IDENTIFICACAO,
TAMPA FAROL NEBLINA,
SUB CONJUNTO TAMPA R
PAINEL TRASEIRO INFE
UNIDADE FAROL DIREIT
MANGUEIRA

CONJUNTO VALVULA CON
SAIA DO PARA-LAMA DI
ESPELHO RETROVISOR E

LENTE DA LANTERNA TR
COBERTURA
RETROVISOR

FILTRO, DEPURA LIQUI
PLACA IDENTIFICACAOQO,
CAPA, PARA-CHOQUE DI
GUARNICAO MACANETA
SUB CONJUNTO PARA-LA
ILHO, PLASTICO

PAINEL, INFERIOR TRA
PLACA IDENTIFICACAO,
RETENTOR,OLEO TIPO T
SUB CONJUNTO PARA LA
MOLDURA EXT., PLASTI
CONJUNTO REFLETOR RE
MOLDURA SUPERIOR DO
ENCHIMENTO P/CHOQUE
GRADE DO RADIADOR IN
COBERT, MACAN EXT PO
SUPORTE DA SUSPENSAO
CAPA, PLASTICO, BRAC
BRACO, PARA-CHOQUE T

o O O
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144,66
30,18
12,6

542,87
16,19
360,23
151,68
203,37
586,16
195,1
32,5
56,14
0,99
157,61
31,15
86,6
29,66
46,48
24,03
41,37
519,5
254,99
153,44
90,05
142,4
44,23
166,73

23,01
165,16
35,79
277,11
4,33
390,62
3,57
653,86
34,85
49,84
246,31
45,55
49,13
76,14
52,69
90,23
5,02
220,14
5,19
60,96
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144,66
30,18
12,6

542,87
16,19
360,23
151,68
203,37
586,16
195,1
32,5
56,14
0,99
157,61
31,15
86,6
29,66
46,48
24,03
41,37
519,5
254,99
153,44
90,05
142,4
44,23
166,73

23,01
165,16
35,79
277,11
4,33
390,62
3,57
653,86
34,85
49,84
246,31
45,55
49,13
76,14
52,69
90,23
5,02
220,14
5,19
60,96




102

759350D020
4819060020
481900K010
9038914004
9054109110
9415121001
90119T0347
4872502310
9091603118
9097502009

538520K031B0

52127YPO10
8113002410

521520K120
9036630067
091500K030
75444TASAL
4551612060
1717122030
8173002050
52119YP901
8148202130
538510K070
538111H140
754440D220
681620K010
8117002G21
759220D050
5259202190

556040K010CO0

426110D451
879310DB90
7531102090
488200K040
8794002A60
6921102180
123710D050
815510K050
5345412040
7544202350
5144102370

538510K031B0

1354022022
521150K041

7432002310B0

8113002800
521160K041

Adesivo externo tras
AJUSTADOR CAMBAGEM,
AJUSTADOR CAMBAGEM,
BUCHA, BORRACHA
BATENTE

PARAFUSO, ACO, PERFU
PARAFUSO, ACO, PERFU
BUCHA, BORRACHA, SUP
VALVULA TERMOSTATICA
EMBLEMA, PLASTICO, T
GUARNICAO CAIXADAR
CAPA DO PARA CHOQUE

CJ. FAROL
EXTENSAO PARA
CHOQUE

ROLAMENTO ROLETES CO
CHAVE DE RODA
ADESIVO, AUTOMATIC
BUCHA, BORRACHA
JUNTA, BORRACHA, COL
CJ. ILUMINACAO, LUz
PARACHOQUE DIANTEIRO
TAMPA FAROL NEBLINA
GUARNICAO, PLASTICO,
PARA-LAMA, DIANTEIRO
Letreiro da tampa tr
GUARNICAO, VIDRO POR
UNIDADE FAROL ESQUER
Adesivo externo pret

VEDADOR, PARA-CHOQUE
CONJUNTO SUPORTE
COP

RODA DISCO

ESPELHO EXTERNO DIRE
EMBLEMA, PLASTICO, G
LIAME, BARRA ESTABIL
ESPELHO RETROVISOR E
MACANETA PORTA
COXIM, BORRACHA, MOT
LANTERNA COMBINADA,
CLIP, SUPORTE CAPO,
PLACA PORTA MALAS TR
CAPA, PLASTICA, INF.
GUARNICAO, PLASTICO,
TENSOR, CORRENTE MOT
SUPORTE, LATERAL PAR
PARA-SOL , LE

FAROL DIREITO
SUPORTE, LATERAL PAR
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7,76
38,06
20,42
73,36

4,05

1,72

1,39
66,33
34,25
48,14
22,03
65,87
317,5

633,7
154,06
33,58
7,85
34,28
9,01
32,13
478,54
24,03
45,47
359,84
12,6
65,8
665,1
15,42
24,07

76,6
139,79
59,41
38,34
44,34
480,02
56,85
183,63
217,79
1,43
20,09
291,4
22,44
77,68
56,11
95,01
320,95
56,11

7,76
38,06
20,42
73,36

4,05

1,72

1,39
66,33
34,25
48,14
22,03
65,87
317,5

633,7
154,06
33,58
7,85
34,28
9,01
32,13
478,54
24,03
45,47
359,84
12,6
65,8
665,1
15,42
24,07

76,6
139,79
59,41
38,34
44,34
480,02
56,85
183,63
217,79
1,43
20,09
291,4
22,44
77,68
56,11
95,01
320,95
56,11




5261802090
4712102010
166200D021
686200K030
4260312710
754440D230
538110D060
372300K050
1121367010
7592402260
522020K020
4804402130
4260202300
4833112150
522010K020
8191089105
522180K010
522170K010
5201502110
9031354001
9008036134
9018909002
9054109117
9418801201
9054109069
744040K100
525750D120
812700D080
123610D040
815600K190
7585102020
885480K040
8122002121
521590K901
5144202390
617830K120B0
7574002241

3123071020
53111YP901
525920D120
759230D050
8794502090
9017906206
681630K010
4783002230
8942235010
744510K010

AMORTECEDOR PARA
CHO

CAPA, BORRACHA, PEDA
POLIA, TENSORA CORRE
LIMITADOR, ACO, PORT
ORNAMENTO SUB-CONJ.,
Letreiro da tampa tr
SUB-CONJUNTO PARALAM
MANCAL DO CARDA
JUNTA, BORRACAHA, CA
Faixa decorativa da

COXIM, BORRACHA
SUPORTE, MOLA, DIANT
CALOTA, RODA, VEICUL
BATENTE, BORRACHA, A
COXIM, BORRACHA
REFLETOR (OLHO GATO)
ESPACADOR, ACO, N/RO
PARAFUSO, ACO, NAO P
SUPORTE, ACO, PARA-C
RETENTOR, BORRACHA C
ROLAMENTO ESFERAS, C
PRESILHA, PLASTICO
COXIM BORRACHA
PORCA ACO

BATENTE, BORRACHA
BANDEJA, SUPORTE BAT
APOIO PARA-CHOQUE TR
CONJUNTO LANTERNA PL
COXIM, BORRACHA, MOT
LAMPADA TRASEIRA
MOLDURA, PLASTICO, P
TAMPA, FILTRO AR CON
FAROL CJ NEBLINA LE
CAPA, PARA-CHOQUE TR
PROTETOR, INFERIOR M
MOLDURA CAIXA RODA

GUARN. VIDRO PORTAT
CONJUNTO MANCAL
EMBR

GRADE DO RADIADOR DE
Vedacéo lateral do p
Adesivo externo pret

CAPA, PLASTICO, RETR
PORCA, ACO
GUARNICAO, VIDRO POR
CONJUNTO PINCA DE FR
SENSOR TEMPERATURA D
PARAFUSO, FIXACAO BA
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116,52
6,84
223,89
169,77
24,38
12,6
246,31
233,91
40,94
19,21
33,58
14,49
89,67
40,84
44,06
48,34
24,9
14,86
94,16
40,58
151,45
1,28
2,22
2,31
4,35
28,65
32,01
46,02
159,37
219,64
130,56
20,29
270,12
1070,41
194,23
17,9
65,82

314,35
79,89
23,22
15,42
53,27

0,89
57,29

338,68

57,44
2,71

103

116,52
6,84
223,89
169,77
24,38
12,6
246,31
233,91
40,94
19,21
33,58
14,49
89,67
40,84
44,06
48,34
24,9
14,86
94,16
40,58
151,45
1,28
2,22
2,31
4,35
28,65
32,01
46,02
159,37
219,64
130,56
20,29
270,12
1070,41
194,23
17,9
65,82

314,35
79,89
23,22
15,42
53,27

0,89
57,29

338,68

57,44
2,71




104

1121030100
670011A660
091500D030
130500D010
8156102800
1632562010
538750D180
8794002420
863000K010
1121328021
199298305

8121002121
274150L030
4643012441
525920D370
313400D031

521510K120
8794002D30
5211502280
6783202120
759210D050
811300D440
1717115030
1632122070
1356122020
7573202900
1789322900
53805YP020
488100K020
5334102200
90981wWB011
521130K160
7535102150
525920D150
6011802160
6011802090
1354067020
811700D440
5144102290
6863002090
5212802100
8156102220
521150K060
1610049A05
6711202200
1355922011
4461009A10

SUB CONJUNTO TAMPA C
PORTA, DIANTEIRA, LD
CHAVE DE RODA

COROA, COM. VALVULAS
LANTERNA TRASEIRA ES
JUNTA, BORRACHA, CAR
caixa de rodas

ESPELHO, RETROVISOR
ANTENA RADIO

JUNTA, BORRACAHA, CA
LIVRETO GARANTIA, PA
FAROL DE NEBLINA
POLIA, TENSORA

CABO CJ, FREIO ESTAC
SELADOR PARACHOQUE T

CONJUNTO DE CABOS DE
EXTENSAO PARA
CHOQUE

ESPELHO RETROVISOR E
SUPORTE PARA CHOQUE
COBERTURA PORTA DIAN
Adesivo externo pret
UNIDADE FAROL DIREIT
JUNTA DO ESCAPE

TUBO, ENTRADA, AGUA
GUIA DA CORRENTE DO
FRISO, PLASTICO, POR
RESSONADOR ADMISSAO
SAIA DO PARA LAMA DI
LIAME, BARRA ESTABIL
ISOLADOR, CAPO
LAMPADA

EXTENS PARACHOQUE LE
EMBLEMA PARA LAMA DI
SELADOR PARACHOQUE T
CAPA PILAR DIANT. SU
CAPA, PILAR, DIANTER
TENSOR, CORRENTE MOT
CONJUNTO UNIDADE FAR
PROTETOR INFERIOR DO
LIMITADOR, ACO, PORT
CAPA, FURO PARACHOQU
LANTERNA COMBINADA,
SUPORTE PARA CHOQUE
BOMBA AUXILIAR AGUA
PAINEL PORTA DIANTEI
GUIA, TENSIONADOR, C
CONJUNTO SERVO FREIO
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478,01
1121,76
16,45
213,12
506,45
5,39
117,51
334,83
128,44
57,59
26,1
270,12
121,09
94,25
22,22
44,87

633,7
181,79
96,23
22,26
15,42
260,66
15,88
16,01
22,82
54,1
95,55
117,51
44,34
272,57
6,22
287,55
19,08
23,86
21,43
16,66
98,66
260,66
291,4
105,12
87,44
321,87
49,62
53,51
239,07
32,27
733,31

478,01
1121,76
16,45
213,12
506,45
5,39
117,51
334,83
128,44
57,59
26,1
270,12
121,09
94,25
22,22
44,87

633,7
181,79
96,23
22,26
15,42
260,66
15,88
16,01
22,82
54,1
95,55
117,51
44,34
272,57
6,22
287,55
19,08
23,86
21,43
16,66
98,66
260,66
291,4
105,12
87,44
321,87
49,62
53,51
239,07
32,27
733,31




1237122250
9007560077
4551712111
754470D080
815910K030
9011970183
7736030080
7544102310
5211902993
6700202450
521640K050
617830K041C0
681640K010
5345202060
6924102050
617840K041C0
5570802490
4260212A00
199298408
8155102340
4265292005
7572002261
521250K030
9031147022
5714112090
754590K190
7574202900
314700K030
90182T0017
9034112012
4785002230
754440D210
583870D060CO
4881542100
75444TASAO
1717315040
531210D050
9031147023

521720D060
314200K030
743200D520B0
1745122070
091200K180
8156102340
538750D460
3355402080
5310002160
5215802050

ISOLADOR COXIM MOTOR
SOQUETE (SUPT), LAMP
BUCHA, BORRACHA
letreiro da porta-ma
LANTERNA TRASEIRA ES
PARAFUSO, ACO, PERFU
MOLA ACO CJ FECHAMEN
PLACA PORTA MALAS TR
CAPA PARA-CHOQUE F.
PAINEL PORTA DIANT E
PLACA PARA CHOQUE TR
GUARNICAO, PARALAMA
GUARNICAO, VIDRO POR
SUPORTE, PLASTICO, A
GUARNICAO MACANETA
GUARNICAO, BORRACHA
GRELHA CAPA SUP. VEN
CALOTA
LIVRETE DE GARANTIA
LANTERNA COMBINADA
PNEU 265/60R18, DE B
GUARNICAO VIDRO PORT
SUPORTE FAROL NEBLIN
RETENTOR OLEO
SUPORTE, PARA-CHOQUE
EMBLEMA TAMPA PORTA
MOLDURA EXTERMA, PLA
CILINDRO AUXILIAR EM
PORCA, ACO
BUJAO, ACO, ROSCADO
CONJUNTO PINCA DE FR
Letreiro da tampa tr

Placa de Revestiment
BUCHA, BORRACHA
ADESIVO, AUTOMATIC
JUNTA, METALOPLASTIC
PROTETOR GRADE RADIA

RETENTOR OLEO
REFORCO DO
PARACHOQU

CILINDRO MESTRE DA E
Para- sol esquerdo

JUNTA ACO ESCAPAMENT
BOLSA FERRAMENTA
LENTE, LANTERNA TRAS
SAIA DO PARA LAMA DI
COBERTURA BOTAO ACIO
GRADE RADIADOR
SUPORTE, PARA-CHOQUE
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323,39
6,07
40,56
12,86
182,05
1,06
4,24
18,07
458,33
1293,15
102,55
20,01
57,29
8,11
4,18
19,65
418,98
93,38
9,91
321,87
379,02
65,82
28,73
45,74
26,9
34,63
45,55
182,96
1,39
4,07
338,68
17
50,34
64,61
9,04
35,07
73,86
65,36

133,97
429,33
43,43
46,24
19,37
321,87
110,59
2,35
379,41
38,89

105

323,39
6,07
40,56
12,86
182,05
1,06
4,24
18,07
458,33
1293,15
102,55
20,01
57,29
8,11
4,18
19,65
418,98
93,38
9,91
321,87
379,02
65,82
28,73
45,74
26,9
34,63
45,55
182,96
1,39
4,07
338,68
17
50,34
64,61
9,04
35,07
73,86
65,36

133,97
429,33
43,43
46,24
19,37
321,87
110,59
2,35
379,41
38,89




106

8148202260
091150K090
3533028010
199298450

7548512430

5256302130
PV4560K001
4123124010
6440102150
1230507230
538060K030
879400DC10
8353060020
754441A810
5257602150
521590K010
759240D050
753110K040
52129YP0O10
9031141009

5256202160
5310002320
8192002050
521050K030

4851009U10

521270K170
9030132010
90369T0003
9036325060
5211602280
5858560010B0
815510K260
4881542090
7544702340
5259212070
5318202030
5330102320
6711312270

743480D060B1

8117002740
521630K050
911102160

4772109420
670020D280

879450D925

TAMPA FAROL NEBLINA,
ALAVANCA, MACACO
FILTRO OLEO, TRANSMI
LIVRETE DE GARANTIA

ADESIVO INFORMATIVO,
RETENTOR PARA
CHOQUE

KIT ANTIFURTO PARA R
ESPACADOR, ACO, DIFE
TAMPA, PORTA MALAS
SUB CONJUNTO ISOLADO
CAIXA RODA PARALAMA
CJ RETROVISOR EXT ES
INTERRUPTOR

PLACA IDENTIFICACAO,
Retentor lateral do

CAPA, PARA-CHOQUE TR
Adesivo externo pret
EMBLEMA GRADE RADIAD
TAMPA DO PARA-CHOQUE

RETENTOR, BORRACHA V
RETENTOR PARA
CHOQUE

GRADE RADIADOR
REFLETOR CJ. REFLEXI

PARA-CHOQUE, TRASEIR
CONJUNTO
AMORTECEDOR
COBERTURA
PARACHOQUE

ANEL DE BORRACHA
ROLAMENTO ESFERAS, C
ROLAMENTO ESFERA EIX
SUPORTE PARA CHOQUE
COBERTURA DA TRAVA D
LENTE LANTERNA TRASE
BUCHA, BORRACHA
PLACA PORTA MALAS TR
VEDADOR, PLASTICO, L
MOLDURA SUPERIOR DO
CAPO MOTOR

PAINEL, EXTERNO PORT
Suporte do parasol
CONJUNTO UNIDADE FAR
PLACA PARA CHOQUE TR
MACACO MANUAL

PINCA FREIO

SUBCONJUNTO PORTA DI
COBERTURA
RETROVISOR
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27,1
25,65
82,88

3,07
17,09

82,19
197,26
24.8
978,67
261,04
199,57
350,77
24,38
31,07
86,4
373,56
15,42
45,67
8,12
52,24

82,19
304,99
33,2
2508,48

290,96

66,76
3,32
241,46
48,85
96,23
16,31
234,92
65,22
15,67
33,13
76,14
1083,78
321,87
7,5
369,45
102,55
28,95
104,85
883,8

25,18

27,1
25,65
82,88

3,07
17,09

82,19
197,26
24.8
978,67
261,04
199,57
350,77
24,38
31,07
86,4
373,56
15,42
45,67
8,12
52,24

82,19
304,99
33,2
2508,48

290,96

66,76
3,32
241,46
48,85
96,23
16,31
234,92
65,22
15,67
33,13
76,14
1083,78
321,87
7,5
369,45
102,55
28,95
104,85
883,8

25,18




1350622030
879610K710
177010D060
4882002040
4642012541
5330102240
53112YP0O10
7592402340
538520K060B0
274150T060
091110D081

CORRENTE, TRANSMISSA
ESPELHO RETROV ESQUE
TAMPA, CAIXA, FILTRO
TIRANTE, BARRA, ESTA
CABO CJ, FREIO ESTAC
SUB CONJUNTO CAPO
GRADE DO RADIADOR IN
ADESIVO PRETO DE ACA
GUARNICAQO CAIXA RODA
POLIA ALTERNADOR COM
Macaco Manual
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277,68
77,52
123,69
101,01
97,03
823,58
54,21
17,4
17,82
82,28
85,01

107

277,68
77,52
123,69
101,01
97,03
823,58
54,21
17,4
17,82
82,28
85,01




