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RESUMO

O objetivo do presente trabalho ¢ o desenvolvimento de uma metodologia de simulagio
de modelos de reposigdo de estoque. Esta simulagdo possui como intuito a obtengdo dos valores

Otimos para os parametros envolvidos nos modelos de reposigdo de estoque a serem analisados.

Sendo a B2W uma empresa com uma gigantesca quantidade de itens para gerenciamento,

este trabalho visa & melhoria no atual processo de reposigio de itens classe C.
O autor também desenvolveu modelos de estoque em Excel, rotinas de simulagfio, buscas
e comparagdo de resultados. No futuro almejado o objetivo sera a adogio da metodologia para

todos os itens de classe C da companhia.

Palavras-chave: estoque, simulagfo, reposigio.



ABSTRACT

The objective of this study is the development of a simulation methodology for inventory
models. This simulation has the intention to obtain the great values for the parameters involved

on the inventory models.

As B2W a company with a giant quantity of items on its inventory to manage, this works

aims improvements on the actual process of inventory replacement of the class C items.

The author also developed inventory models in Excel sheets, simulation, search and
comparing results routines. In the future the objective is the adoption of this methodology for the

whole class C items in the company

Key-words: inventory, simulation, replacement.
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1.1. Mercado de Comércio Eletronico

O comércio eletrdnico pode ser definido como qualquer atividade de negdcio utilizando a
Internet. Vdrios autores procuram definir este novo ramo de atividade comercial, como faz
segundo ALBERTIN (1997): “comercio eletronico é uma forma de transa¢do de negdcio na

qual agente, processo ou produto interagem eletronicamente”.

O comércio eletrbnico tem inicio no Brasil no fim dos anos 90, com a consolidacdo das
empresas nascidas com a “bolha da Internet”. Além destas empresas exclusivamente virtuais, a
parcela mais representativa deste mercado pertence a empresas que possuem instalagGes fisicas e

viram no comércio eletr6nico uma grande oportunidade para expansio de suas vendas.

Segundo a E-bit, o comércio eletrdnico no Brasil em 2007 registrou faturamento de R$
6,3 bi, apresentando um aumento de 43% em relagdo ao ano anterior. O nimero de adeptos as
compras virtuais aumenta a cada ano que passa, sendo o principal fator que impulsiona este
crescimento. Em 2007 foi registrado um total de 9,5 milhdes de consumidores on-line no Brasil',

contabilizando uma realizagdo de 20,4 milhdes de pedidos? durante este periodo.

9.5 md

Figura 1.1 - Evolugdo nimero de consumidores — fonte: E-bit (2008)

1 Segundo a consultoria E-bit

2 Segundo a consultoria E-bit
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a v — r
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Figura 1.2 - Evolugéo quantidade de pedidos — fonte: E-bit (2008)

Inicialmente o consumidor brasileiro tinha por habito comprar produtos de baixo valor,
como livros, CDs e DVDs. A desconfianga e inseguranga causadas pela necessidade do cliente
informar dados pessoais via web acabavam por inibir a utilizagdo daquele servigo. Aos poucos o
consumidor vem adquirindo uma maior confianga nos sites de e-commerce, a utilizagiio da banda
larga e servigos bancdrios acabam por proporcionar ao cliente um maior conforto para a
realizagdo da compra. Atualmente vende-se e compra-se de tudo pela Internet, de geladeira e
computador at€ passagens aéreas e colchdo. Isto pode ser comprovado pelo aumento do gasto

médio por consumidor que passou de R$ 287 no 1° semestre de 2006 para R$ 296 em relagio ao

mesmo periodo de 2007.

Com o mercado de comércio eletronico em franca expansio, estima-se um crescimento de

46% para o 1° semestre de 2008 em relagdo a 2007, chegando a uma cifra de R$ 3,8 bilhdes.

R3$400

R$I00 [

R$200

R$100

1. l' l. lI 1. 1' 1. 1‘
SEM. SML. SR ML SeM.  SEML.  JEMA. Sam.
2001 2002 2003 2004 2008 2008 2007 2008

Figura 1.3 - Evolugdo do ticket médio de compras - fonte: E-bit (2008)
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Figura 1.4 - Evolugio do faturamento dos 1° semestres - fonte: E-bit (2008)

Os consumidores do mercado eletrdnico apresentam perfil de um grupo seleto da
sociedade, somente o fato das compras serem realizadas via web exclui grande parte da
populaggo brasileira. No entanto, observa-se ao longo dos anos uma maior participagdo das
classes C e D neste mercado, isto gragas ao crescimento de crédito ao consumidor final,

facilitando a inclusdo digital deste piblico. O perfil dos consumidores pode ser resumido pelas

informacdes nas figuras 1.5 e 1.6.

Renda Familiar
Menos de 1000
N informou Y
(]

18%

Entre 1000 e

Mais de 8000 3000 31%

o

Entre 5001 e
8000 14%

Entre 3001 ¢
5000 23%

Figura 1.5 - Perfil do consumidor — Renda familiar - fonte: E-bit (2008)




Capitulo 1 - Introdugdo 19

Escelaridade

Dés-gradugio Niorespandeu
2% %

Ruiro

Fhsino médio

. 14%
Spuia

corxpleto 36%

incanpleto 21%

Figura 1.6 - Perfil do consumidor — Escolaridade - fonte: E-bit (2008)

1.2. Empresa

A B2W — Companhia Global do Varejo surgiu no final de 2006, resultado da fusdo entre
as duas maiores empresas de comércio eletrénico atuantes no Brasil, o Submarino e a

Americanas.com.

A Americanas.com traz consigo todo o peso de sua marca, que se encontra presente no
varejo tradicional hd décadas através das Lojas Americanas. Também se encontra sob seu
controle a marca Shoptime, mais conhecida pelo publico através de seu canal de televisdo, sendo

este um dos principais meios de comunicagio desta marca junto ao consumidor.

Por outro lado a Submarino traz toda a sua exceléncia em servicos, sendo considerada
uma das empresas de e-commerce mais admiradas pelo piblico segundo diversas pesquisas. A
variedade de servigos oferecidos pela Submarino vio desde os mais de 350.000 produtos
cadastrados no seu site, até revelacio de fotos, venda de ingressos, pacotes turisticos € miisicas
mp3. Sob seu controle ainda estdo as empresas Ingressos.com, Submarino Viagens e Submarino

Finance.
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A unifo destas duas empresas procurou conciliar a forte marca das Americanas presente
no varejo tradicional com o alto nivel de servigo e diversificado portf6lio de produtos oferecidos
pelo Submarino. A B2W conta com uma diversificada rede de canais de comunicagdo, com

midias de grande acesso ao cliente final e alto poder de divulgagdo das marcas.

Canais de comunicagao: Marcas controladas pela B2W:

e Televendas . o
Somorng  Miressocom

e Televisdo

¢ Catédlogos TAERICANAS.COM i‘iii!!i@

e Quiosques

¢ Internet (sites) P

F LB m]

As sinergias previstas mediante a fusdo giram em torno de R$ 800 milhdes segundo os
principais executivos da B2W. Este ganho dé-se principalmente pela integragdo entre as
plataformas de tecnologia e distribui¢do, unificagdo dos processos e ganhos na gestdo de pessoas

das empresas.

O grupo LASA (Loja Americanas S.A.) é quem detém o controle acionério da B2ZW, com
53% das acdes da empresa. O restante das a¢des encontra-se pulverizado no mercado aciondrio

brasileiro. Podemos verificar a estrutura acionaria da B2W de acordo com a tabela 1.1.

Tabela 1.1 - Estrutura aciondria B2W

Acionistas N° de agdes %. |
Mercado 52.999.031 47%
Lojas Americanas S.A. 60.366.664 ;
Total 113.365.695 100%
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A B2W obteve em 2007 um faturamento R$ 3.4 bi, demonstrando um crescimento de
44% em relagdo a 2006. Ao longo do ano, através de todas as suas marcas, a empresa atendeu a 7

milhdes de pedidos de clientes de todo o Brasil e também de alguns paises da América do Sul.

44% 2
A 3.394

4706 4707 2006 2007

Figura 1.7 - Receita Bruta B2W (R$ 000)

A empresa possui sua sede localizada em Osasco no estado de Sdo Paulo, e conta com
uma drea total de armazenagem de aproximadamente 64.000 m2, distribuidos entre os seus cinco
centros de distribuicdo. Cada marca possui um CD préprio, na qual concentra todos os seus
produtos e sua operagdo logistica, com exce¢do do CD de Barueri que concentra o setor de linha
branca das marcas Americanas.com e Submarino. A companhia ainda conta com um CD para sua

operacdo de logistica reversa, este que € compartilhado entre todas as marcas.

Tabela 1.2 - Area Centros de Distribuigdo
L [ Bandeira _ " Area (m?) |
Osasco |Submarino
Jandira | Americanas.com

i 13.000

Linha Branz‘:a - Submarino e 18,000
Americanas.com
Tamboré | Logistica Reversa 5.000

B2W 64.000




Capitulo 1 - Introducdo 22

Cada marca possui um estoque préprio, sendo que este se encontra separado tanto
fisicamente quanto sistemicamente. Os estoques da empresa caracterizam-se pela alta variedade

de itens diferentes (sku), e podemos claramente observar isto nos nimeros da tabela 1.3.

Tabela 1.3 - Perfil estoque das marcas B2W

Bandeira RS (000) Pegas Sku
Americanas.com 86.800 1.621.769 | 140.952
Submarino 95.021 2.496.559 185.277
Shoptime 32.500 414.421 20.882
B2W 214.321 4.532.749 347111

A empresa est4 atualmente sob o comando da presidente/CEO Ana Saicali. Respondem
diretamente a ela as trés diretorias e a geréncia de RH. As atuais diretorias que compdem o
quadro da empresa sdo: diretoria de operag@es, diretoria comercial e marketing, e diretoria

financeira e RI, sendo que a geréncia de tecnologia esta sob a responsabilidade desta ultima.

Presidéncia ————

Ger. RH
1 |
Dir. Dir. Comercial Dir. Financeira
Operagoes e Marketing e RI
Ger. Tl
Bl e =l ; Planejamento

Logistica CD Comercial Financeiro
Atendimento = : Contas a

(SAC) Marketing pagar

] Suporte
Comerial
B2B

Figura 1.8 - Organograma diretoria corporativa B2W




Capitulo 1 - Introducao 23

1.3.  Gestao do Estoque

O atual mix de produtos da Shoptime, Americanas.com ¢ Submarino, possui uma enorme
variedade de itens, cada um com caracteristicas especificas quanto a sua venda, tempo de entrega,
ciclo de vida, etc. Um dos grandes desafios que a companhia encontra pela frente € como realizar
o gerenciamento desta enorme quantidade de itens de forma adequada, procurando conciliar os

custos desta operac¢do com nivel de servico oferecido ao cliente.

A fim de melhor entender esta questdo e seus desafios serd realizado inicialmente a
descri¢fo da atual situagdo da empresa e a forma de gerenciamento de seu estoque. Em seguida
sera realizado um levantamento bibliografico que sera utilizado como embasamento tedrico para

o estudo em caso.

Panorama Inicial

Apesar de pertencerem a mesma empresa e oferecerem produtos semelhantes, cada marca
(Americanas.com, Submarino e Shoptime) possui sua prépria equipe comercial. O fato de
possuirem publicos com perfis diferenciados € também como forma de criar um ambiente

competitivo s@o os principais motivos para que nao haja uma unificagdo de cargos dentro desta

drea.

O mix de produtos da empresa encontra-se estruturado por departamento, cada um
funcionando como se fosse uma loja especifica. O anexo A traz todos os departamentos para cada

uma das marca.

O gerenciamento dos estoques dos produtos da B2W estd sob a responsabilidade da
diretoria comercial. Sob sua supervisdo temos trés principais geréncias, a geréncia comercial, o

marketing e o suporte comercial.
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Dir Comercial
e Marketing
I |
2 % Suporte
Comerci Marketin S
et g Comercial
Inteligéncia
Estoque
—1 Reposigoes
— Cadastro

Figura 1.9 - Organograma diretoria comercial B2W

Comercial: encontra-se dividida em departamentos, e cada um funciona como uma loja,
estando sob responsabilidade de um gestor. Alguns gestores cuidam de mais de um departamento,
geralmente quando estes sdo de menor porte. Dentre suas principais responsabilidades estéo:

- Defini¢do do mix de produtos do departamento

- Negociacdo junto ao fornecedor (defini¢do de prego de compra, frete, condigoes de
pagamento, formas de entrega, etc.)

- Posicionamento dos itens no site

- Definicdo preco de venda dos itens

- Gerenciamento do estoque dos itens A

- Desenvolvimento a¢des promocionais (atividade executada junto ao marketing)

Suporte comercial: basicamente como o nome diz, as atividades desta drea buscam dar

suporte a drea comercial. E composta de trés principais dreas:
- Inteligéncia Estoque: setor responsédvel pelo gerenciamento do estoque dos itens

C, andlises de reposi¢do dos itens e alertas de colocagio de pedidos para itens A
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- Reposigdes: tem como principal fungdio a execugdo das ordens de compras
solicitadas pela area comercial. As atividades realizadas por esta area sdo a
colocagdo dos pedidos junto aos fornecedores, o follow-up dos mesmos e o

agendando da entrega nos CDs destinados.

- Cadastro: setor responsavel pelo cadastro dos itens do site, tanto informagdes para

disponibilizar para o cliente como para controle interno.

Dado que cada departamento supervisiona uma alta quantidade de skus, nfo é viavel que
todos estes sejam acompanhados de perto pelos gerentes, mesmo porque alguns possuem maior
importéncia que outros. Em vista disso, a area comercial divide estes itens em dois grandes
grupos: |

e Itens A itens de aposta comercial, sdo produtos de alta venda, e responsaveis pela
maior parte do faturamento do departamento, geralmente concentram-se em
poucos skus

e ltens C: itens que compdem o catalogo do departamento e representam a grande

maioria dos skus

Os itens A sdo definidos e validados pelos gestores de cada departamento junto a diretoria
comercial, e refletem os itens que serdo as apostas para aquele més. Mensalmente ¢ realizada a
revisdo dos mesmos, ¢ assim que definidos s@o encaminhados para o cadastro realizar os ajustes

necessarios no sistema.

Esta defini¢do visa dar maior foco a estes itens pela geréncia comercial, devendo estar
sempre disponiveis no site para a venda. Como s#o itens que possuem um tratamento especial, os
gestores de cada departamento sdo os responsaveis pelo gerenciamento de seus estoques. Como
forma de alavancar as suas vendas os itens A estdo sob constantes agdes promocionais de
marketing (acionamento da base de clientes, propagandas em midias, etc.), alteragdes de precos e
posicionamento do item no site. Como tudo isto é acompanhado de perto pelos gestores, estes s3o

0s mais aptos a determinar o gerenciamento de seu estoque.,
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J4 os itens C sdo gerenciados de maneira diferente, ficando sob a responsabilidade do
Suporte Comercial a realizagdo de sua reposigdo, mais especificamente no setor de Inteligéncia
de Estoque. Dada a enorme quantidade de itens, ndo & possivel se ter um acompanhamento de
perto destes produtos, € a sua reposi¢do pode ser feita de forma automatica pelo sistema. No
entanto nem sempre & vélida esta regra, uma vez que a area comercial receia por deixar na méo
de outra area este gerenciamento. Existem muitos casos de itens em que ¢ realizada a reposigao

manual do item, ocorrendo geralmente a pedido do comercial para o suporte.

Para a reposicio automatica dos itens C ¢ definida uma quantidade de estoque maximo,
denominado de grade do item. A grade é estabelecida pelo gerente comercial de cada
departamento. Uma vez validada esta informag3o a gestdo de seu estoque passa a ficar a cargo do

Suporte Comercial, sendo o responsavel pela sua execugio.

O periodo de geragdo da reposigdo dos itens C varia de acordo com o departamento,
podendo ser realizado uma vez por semana, a cada quinze dias ou mensalmente. A execugéo do
ressuprimento ¢ realizada através de uma tela do ERP da companhia, na qual ¢ imputada a

informag3o do cédigo do departamento que se deseja realizar a reposigao.

Realizada esta etapa do processo, uma ordem de compra é encaminhada automaticamente
ao setor de Reposigdes. O calculo da quantidade de pegas a serem solicitadas ocorre da seguinte

maneira:
OCompra = Grade _Item — (Estqusp + OCompra_aberto)

Caso a quantidade de pegas em estoque somada as ordens de compra em aberto forem
maior que a grade do item, nfo ¢ gerada nenhuma solicitagdo de reposigdo do item. A partir deste
ponto, o setor de Reposigdes fica responsavel pela colocagdo do pedido junto ao fornecedor e

todo o seu acompanhamento de entrega.
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Para defini¢do da grade dos itens ndo existe um critério especifico adotado pela empresa,
ficando a cargo de cada gestor a sua forma de célculo. Em conversa com alguns gestores pode-se

notar duas principais maneiras em se efetuar este cdlculo. Abaixo segue a descrigdo das

metodologias observadas.
A) Cilculo pela venda média didria

1°) E realizada uma andlise da venda dos trés dltimos meses do item em questdo, e
assim calculado a sua venda média didria (VMD). Os gestores ndo chegam a
analisar a venda dia-a-dia, somente olham a informacdo do més fechado. Para
este cédlculo sfo desconsideradas as vendas ocorridas em épocas sazonais

(natal, dia das criangas), de forma a evitar distorgdes no cilculo.

2V
VMD =1L
n

onde,

V. =qtde de pegas vendidas no dia i

n =qtde de dias do periodo observado

2°) Em posse do VMD do item e de acordo com a cobertura de dias em estoque

desejada € estabelecida a grade do item.

Grade _ Item =VMDXx CobEstq

z

Geralmente, a cobertura de estoque desejada € o intervalo de reposi¢do do
item, de maneira a ndo deixar estoque em excesso. No entanto, para alguns
itens os gestores optam por deixar uma cobertura maior que o periodo de
reposi¢do para assim ter uma maior seguranga caso ocorra um atraso na
entrega do produto, ou um aumento inesperado na venda. No entanto isto é
feito de forma empirica pelos gestores e nio € baseado em nenhuma anilise de

dados, somente por conhecimento ou feeling.
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B) Cilculo pela venda méaxima do periodo

Esta forma de célculo da grade do item € bem semelhante a anterior, com a

diferenca de que neste caso a VMD é calculada com base no més de maior venda.

ITEM A
| ITEMA |
PC VENDIDAS

jan/08 45

fev/08 37

mar/08 A2 ‘

abr_/08 (47 ) jan/08 fev/08 mar/08 abr/08 mai/08

mai/08

Figura 1.10 - Célculo grade item pela venda maxima

No exemplo acima temos que a VMD seré calculada com base no més de abril,
dado que este é o de maior venda em relagdo aos dltimos meses observados.
Assim como no célculo pela venda média didria, as épocas sazonais ndo sio

consideradas.
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1.4. Formulag¢ao do Problema

As empresas B2W sdo reconhecidas nacionalmente pela qualidade de seu servigo
prestado, que englobam a rapidez na entrega e a alta disponibilidade de seu mix de produtos.
Embora seja a lider do mercado nacional o gerenciamento de uma infinidade de itens em seu

estoque, ainda que separados em departamentos, apresenta um dos maiores desafios para a 4rea

comercial.

O atual modelo de reposigdo dos itens atende as expectativas da 4rea comercial, no
entanto, existem pontos em que este gerenciamento pode ser aperfeigoado. Uma outra questio &
se modelo utilizado atualmente ¢ a melhor opg@o para a companhia, uma vez que sempre foi o

utilizado pela empresa e nunca se testou outro.

Como os itens A possuem sua venda e seu estoque acompanhados diariamente pela area
comercial, e seu planejamento de compras envolvem muitas condi¢des e negociagdes comerciais,

estes nao fardo parte da analise.

Com isso o foco da andlise do atual modelo de reposigdo fica restrito aos itens classes C,
que, dado ao fato de estarem menos sujeitos as agdes promocionais, possuem uma Mmenor
variagdo de suas vendas. Com uma venda mais constante estes melhor se adaptam aos modelos

conhecidos na literatura.

Dado ao alto volume de itens a serem gerenciados acaba-se por ter dificuldade em
abastecer o estoque de maneira eficiente (visto que este ocorre de tempos em tempos),
ocasionando em alguns casos excesso de estoque € em outros falta. A dificuldade em se ter um
controle eficaz desta enorme quantidade de variaveis e itens também representa um grande

desafio para a empresa.
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Podemos listar alguns pontos observados do atual modelo de gerenciamento de estoques

dos itens C que prejudicam o seu controle e desempenho, tais como:

Niao diferenciacio dos itens C

Dentre os itens C pode-se observar alguns que possuem uma maior participagdo
nas vendas do que outros, sendo estes teoricamente mais importantes que os demais. Com
isso temos que o tratamento € o tempo gasto no gerenciamento destes itens s3o iguais ao

restante, ndo havendo nenhuma diferenciagéo entre eles.

Calculo da grade se baseia apenas em dados histéricos de venda

A 4rea comercial utiliza-se apenas de um histérico da venda para simular o
comportamento futuro, nfo sendo levado em consideragdo outros fatores que possam
influenciar a venda, tais como os dias em que o item ficou sem estoque ou estava

indisponivel no site por outros motivos (erros de cadastro, tecnologia, etc.).

Gestdo dos itens C por parte do comercial

A 4rea comercial acaba por dedicar parte de seu tempo para o gerenciamento de
itens C que considera importante, enquanto que na verdade, o seu foco deveria estar
apenas nos itens A. Isto ocorre dado a ineficiéncia por parte do Suporte comercial e a

desconfianga existente entre as areas.

Pouca a informacio sobre desempenho dos estoques

O setor de Inteligéncia de Estoque do Suporte comercial possui atualmente uma
restrita equipe em comparagdo ao volume de trabalho exigido. A area acaba por ndo

desenvolver informaces suficientes que auxiliam a tomada de decisio pelo comercial.
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1.5.  Objetivos do Trabalho

Os principais objetivos deste trabalho s3o:

1) Propor modelo de simulagdo para calibragdo dos pardmetros da reposi¢io automatica
de estoque dos itens classe C

2) Simular o comportamento do estoque utilizando outros modelos de reposi¢io
automatica;

3) Comparar e analisar os resultados obtidos com a atual situagio;

Este trabalho inicia-se determinando os produtos a serem analisados € o desenvolvimento
de um modelo de simulagfio de estoque para os diferentes modelos de reposi¢do existentes na
literatura. Em seguida serd determinada uma metodologia para classificacdo dos melhores

desempenhos obtidos, e a comparacgio dos resultados.

1.6. Estrutura do Trabalho

No Capitulo 1 foram apresentados o mercado, a empresa ¢ a maneira de gestio de

estoques da B2W. Em seguida definiu-se o objetivo do trabalho.

O Capitulo 2 traz uma revisdo bibliografica dos topicos relacionados ao objetivo do
Trabalho de Formatura, servindo como referencial tedrico para o desenvolvimento do método e
modelos apresentados nos capitulos seguintes. Trata basicamente de conceitos de previsio de

demanda e reposigado de estoques.
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No Capitulo 3, propde-se um modelo de simula¢do de estoque. Nele sera descrito as
premissas adotadas, os dados de entrada e saida do modelo, e um detalhamento passo a passo das
planilhas em Excel utilizadas para realizagdo das simulagdes. Neste capitulo também sera

descrito a metodologia de comparagéo entre os modelos e os critérios adotados para tal.

Em seguida, no capitulo 4, sera detalhado a coleta de dados para realizagio da simulagdo,

0s cenarios a serem observados e os resultados obtidos.

O Capitulo 5 sera reservado a discussdo e analise dos resultados obtidos.

Por fim, o Capitulo 6 trara a conclusdo do trabalho, apresentando uma sintese do que foi

realizado e a sugestdo dos proximos passos para a continuidade do estudo realizado.
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2. Revisao Bibliografica
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Neste capitulo serd feita uma revisdo dos principais modelos de reposi¢do de estoque e
previsdo de demanda existentes na literatura. Assim como também serdo abordados os principais
conceitos sobre estoque, os pardmetros que os envolvem, custos e andlises de desempenho que

devem ser levados em consideragio.

2.1. Importancia dos Estoques

Em uma relagfio entre dois processos produtivos, cujo posto de trabalho depende que o
estdgio anterior forneca insumos ao préximo, existem duas possibilidades de suprimento: fabricar
ap6s a requisigio dos produtos ou estocar para atender a demandas futuras. Devido a incertezas e
variacdes do processo de produgdio a primeira opgdo acaba se tornando restrita a um numero

pequeno de processos.

Como forma de evitar a falta de insumos entre os processos, estoques sdo criados para
cumprir esta demanda, dado que a auséncia de determinado produto possa vir a causar

paralisa¢Oes na produgdo.

Diversos autores apresentam definigdes para estoque, como a definigdo segundo
SANTORO (2006):
“Estoque é uma quantidade de bens ou materiais iteis ociosa ou improdutiva, sob

controle, aguardando uso futuro”.

Figura 2.1 - Relagéo de Postos de Trabalho
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O principal papel exercido pelo estoque € o de elevar o nivel de demanda futura que possa

ser atendida, permitindo que os insumos estejam prontos e disponiveis para serem consumidos.

Outro papel relevante representado pelo estoque é o de possibilitar reducdes de custo
explorando as economias de escala que possam existir dentro da cadeia logistica. Isto ocorre dado
que grande parte dos processos ocorre em fungdo de lotes de produgdo, o que possibilita a

dilui¢do dos custos fixos de produgéo, procurando elevar ao maximo a utilizagdo dos recursos.

Dentro da cadeia de suprimento o estoque € o principal fator gerador de custo. No atual
cenario, os estoques tém sido alvos de grandes redugdes devido ao capital da empresa que
permanece empatado. No entanto, o poder de negociaggo para aquisigdo de materiais em grandes
lotes pode apreseﬁtar economias significativas (volume de compra, controle processo e

transporte), justificando a manuten¢do de um alto estoque.

Por meio desses conceitos, podemos citar os principais custos (CHOPRA, 2002)

envolvendo os estoques:

e Custo de manutengio de estoque: inclui-se o capital empatado, o qual nio pode ser
investido; a armazenagem, que englobam os custos de recebimento, estocagem e
manutengdo das mercadorias; e os riscos de estocagem, que envolvem os custos com
deterioragdo, roubos e danos aos produtos.

e Custo do pedido: inclui-se o tempo do comprador gasto com a preparagio,
transmissdo € manutengdo para realizagio de um pedido; custos com o transporte das
mercadorias, € o valor da mercadoria em si.

¢ Custo de falta das mercadorias: entende-se pela perda ou postergagiio da venda nio

realizada devido a ndo disponibilidade do produto no momento necessario.
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Com isto podemos sintetizar os principais objetivos do estoque:

e Minimizar falta de insumos

e Reduzir atraso ou tempo de atendimento

e Redugfo custos aquisi¢io e de seu processo
e Suavizar a produgdo ou abastecimento

e Garantir economia em fungio do tamanho dos lotes de produgdo

2.2. Tipos de Estoque

Existem diversos tipos de estoques com diferentes classificagdes. Dentre os de maior

importincia presentes na literatura (STOCKTON, 1972) podemos citar os seguintes:

e Estoque intermedidrio: estoques mantidos entre os processos produtivos que visam
diminuir a dependéncia entre eles.

e Estoque ciclico: sdo os estoques decorrentes dos lotes de produgdo, com a finalidade
de explorar as economias de escala gerada nos processos de produgdo.

e Estoque de seguranga: estoque mantido como precaugio da variabilidade e incerteza
da demanda prevista.

e Estoque sazonal: estoque criado para atender a uma variabilidade previsivel da

demanda
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2.3. Custos

Segundo CHOPRA (2002), dois pontos devem ser levados em consideragdo para as
decisdes tomadas a respeito do nivel de estocagem a ser determinado: responsividade e
eficiéncia. O aumento dos estoques, no geral, torna a cadeia de suprimento mais responsiva ao
cliente. No entanto, este estoque adicional acarreta em uma menor eficiéncia, aumentando seus

custos € tornando-o mais caro.

Dentre os custos de estoque envolvidos em uma cadeia de suprimentos podemos citar

como principais o custo de aquisigdo, custo de manutengdo e o custo de falta de estoque.

Custo de aquisicdo

Os custos de aquisicdio (MAGEE, 1977) representam uma parcela significativa para
determinagio da quantidade de compra. Ao se solicitar uma reposigo de estoque incorre-se em

uma variedade de custos relacionados ao processo de compra. Dentre os custos envolvidos

podemos citar:
e Custo produto
e Custo processamento do pedido
e Custo de transmissdo do pedido

e Custo de entrega

Custo de manutencdo de estoque

Os custos envolvidos na manutengdo dos estoques (MAGEE, 1977) podem ser
classificados em duas classes: custo de manutengdo dos produtos (fisico) € custo de capital

(financeiro).
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O primeiro refere-se ao custo fisico do estoque, que envolve as principais operagdes

relacionadas a sua manutengao, como:

e [Espaco de armazenagem (infra-estrutura)

¢ Equipamentos de movimentagio e armazenagem
e Custo recebimento de mercadorias

e Custo armazenagem de mercadorias

e Perdas, depreciagio, avaria

s Seguro

O segundo reflete os custos financeiros do estoque, que é o custo do capital imobilizado
para manter os produtos em estoque. Este valor corresponde a taxa de juros do mercado ou o
retorno exigido sobre o capital da empresa, o que no fim representa o custo de oportunidade do

capital investido no estoque.

Custo de falta

Os custos de falta (MAGEE, 1977) ocorrem quando um pedido ndo ¢ atendido devido a
nio disponibilidade do produto em estoque, acarretando em uma perda ou postergacdo de uma
venda. Em alguns casos, a perda da venda pode acarretar em uma perda de mercado, devido a
substituicio por um produto concorrente, necessitando de um rigoroso gerenciamento destes

valores.

Como estes custos pressupdem determinadas agdes tomadas pelos clientes, e dada a sua
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