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PREFACIO




A fim de contextualizar e entender melhor as tendéncias e o contexto de negécios do mercado de autopecas, analisaremos a
seguir o relatério MERCADO DE REPOSICAO AUTOMOTIVO NO BRASIL, da McKinsey, sobre o mercado de autopecas nacional.
Segundo este relatério, ainda houve crescimento neste mercado em 2020, apesar da pandemia, e ha oportunidades de cresci-
mento para o setor nos préximos anos.
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Escassez de pecas - Distribuidores e varejistas brasileiros estao preocupados com a atual escassez de produtos no mercado,
causada pela pandemia. No entanto, uma boa gestao de estoques pode minimizar os efeitos desse fator, se tornando uma van-

tagem competitiva aos que estiverem preparados;

OEM reconsiderando presenca no Brasil - As OEMs sao empresas produtoras de componentes para outras empresas, no setor
automobilistico, elas podem ser traduzidas como empresas que fornecem pecas para as montadoras.



Como consequéncia desse comportamento, a procura por manu-
tencao automotiva apresentou crescimento expressivo, ou seja, ha
um aumento na necessidade de autopecas, o que se enquadra
como uma boa oportunidade de crescimento para o setor.

Analisando esses fatores, e contando com a expectativa de uma
retomada econ6mica lenta, espera-se que até 2023 haja um cresci-
mento para o setor de autopecas, com uma frota nacional que nao
deve crescer de forma significante e com idade maior.

Perspectiva positiva no mercado de carros
usados - No dltimo ano, o pais tem experien-
ciado uma alta nos precos de diversos itens
de consumo, o que inclui o mercado de auto-
moveis novos. Deste modo, a procura por
carros seminovos tem aumentado, e a popu-
lacao, de modo geral, tem evitado trocar de
carro.




% do mercado de pél;.as de veiculos de passageiros

EXEMFLO PARA VEICULOS DE PASSAGEIRDS

Tipo de peca

Categoria

% do mercado de pecgas de
veiculos de passageiros

Manutencao e
consumiveis

Pneus

Dléa da Molor
Componentes de freio
Baterias

Filtras

Produtos guimicos

Pecas do sislema de exaustdo
Componentes de ar-condicionado
Mddulos eletrbnicos

Pegas de suspensdo e direcio
Radiadores e sisiema de arrefecimento
Pecas de transmissdo & embreagem
Velas e componentes de iginigao
Motoras de partida e allernadoras
Homocindtica e elxos de transmissao
Componentes de motor

Comeias € mangueiras

Sensores e coniroles de emisséo

Eletrificagio
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Distribuidores

i

Varejistas

S

Oficinas

Distribuidores de pegas
podem adaptar suas
competéncias
fundamentais

+« Avaliar a oportunidade
de mudar para modelo
hibrido "atacarejo®
oferecendo recursos de
varejo

=  Desenvolver servigos on-
line para melhor atender
varejistas e key-accounts

= Abracar o digital e
advanced analylics

= Adaptar plano de

negocios aos clientes
frolistas

Varejistas podem se
profissionalizar e agregar
uma nova proposta de
valor

*  Adaptar-se as novas
necessidades do cliente
(maior conveniéncia,
vendas e servigos
online)

* Desenvolver as
melhores praticas em
termos de compra,
gesldo de estoque &
cadeia de suprimentos

* Procurar parceiros para
se consolidar

Oficinas podem se
profissionalizar

Adaptar o plano de
negocios para as
necessidades e

expectativas do novo

cliente

Criar parcerias com
redes de lojas

Desenvolver equipe de

técnicos e gestdo

administrativa para
encarar os novos

desafios



O relatorio da McKinsey traz, em sua conclusao, formas de como cada player do setor de reposi¢cao

de autopecas pode se beneficiar do contexto apresentado. Conforme pode ser visto, uma integragao

da cadeia de suprimentos e do foco no atendimento do cliente em todos os segmentos se faz necessaria
para buscar solugdes simples e inovadoras para crescer no mercado pandémico e pos pandémico.
Visando atender as tendéncias de mercado apresentadas para a sobrevivéncia e crescimento sustentavel
dos negdcios do setor, apresentamos a Teoria das Restricdes, do inglés Theory of Constraints (TOC).

A Toc @ uma metodologia aplicada mundialmente
em diversos segmentos de mercado.

Criada por Eliyahu M. Goldratt, um fisico israelita que se tornou consultor de negdcios, a base de suas
solucdes é o método cientifico, ou seja, as relacdes de causa e efeito que governam as organizacgoes.

é baseada na premissa de que qualquer sistema, por mais complexo que pareg¢a, & governado por poucos
elementos, as Restrigcoes. Assim, identificar e gerenciar as Restricoes adequadamente produz resultados
mais eficazes e promove a harmonia no sistema como um todo.

Em resumo, a Teoria das Restricoes busca atuar com o foco em um ponto chave do sistema organizacional,
que, ao ser trabalhado, ira gerar maior ganho para a empresa. Portanto, pode-se dizer que a metodologia
é baseada no FOCO.




De posse das tendéncias de mercado apresentadas anterior-
mente, é possivel verificar que atuar sobre a cadeia de supri-
mentos do setor ira gerar melhores resultados.

Considerando que, como foi exposto no diagnoéstico do setor, o
caminho para o crescimento é o melhor atendimento dos clien-
tes, propomos a aplicagao da TOC no mercado de autopecas
para o aumento do ganho.

Como essa
metodologia
pode ser aplicada
no crescimento
do mercado

de autopecas?

A metodologia tem se mostrado eficaz na
gestao de estoques e, de modo geral, tem
apresentado os seguintes beneficios:

S0% 99% 60% 97% 40%

REDUGAO AUMENTO DE AUMENTO DE AUMENTODO  REDUGAODO
DE ESTOQUE DISPONIBILI- GIRO DE DESEMPENHO LEAD TIME
DE APROXI- DADE DE ESTOQUE DE ENTREGA
MADAMENTE PRODUTOS
PARA VENDA

Assim, serao apresentados a seguiros
conceitos base da Teoria das Restricoes.



Il TEORIADAS RESTRlGéES (TOC’ S SRS

ATeoria das Restricoes @ uma metodologia baseadaemfoco. @~

para toda situacdo ha uma “simplicidade inerente’,
para ele ndo havia problemas complexos a serem
resolvidos, uma vez que tudo poderia ser transformado
em uma solugcdo mais simples.

Goldratt

Com base nisso, um dos equivocos adotados pela administracgao tradicional o qual
impede que a simplicidade inerente seja aplicada em sua plenitude nas organizagoes, é
o fato de que, ao buscar uma solucao, as metodologias tradicionais tendem a dividir as
empresas em setores e atuar de forma local para resolver problemas globais, o que gera
um grande esfor¢co e um exacerbado uso de energia e de recursos na empresa, que nao
garantem ganhos no curto e no médio prazo.
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5 PASSOS DE FOCALIZACAO

VOLTAR
ao passo 1

IDENTIFICAR

a restricao do sistema

ELEVAR
a restricao

Decidir como

EXPLORAR
a restricao




Os “S passos de focalizacao”

@ a primeira etapa de aplicacao da TOC em qualquer ambiente.
Essa estratégia e composta por S etapas que irdo nortear todas as agcoes
que serao tomadas durante o processo de melhoria de gestao da empresa.

1 e
Identlﬁca r a restricao do sistema.

Esta etapa consiste em fazer a seguinte pergunta “o que impede a organizacao de gerar mais ganho?”.
A resposta devera ser a restricao a ser trabalhada, ou seja, o gargalo que deve ser moldado para aumentar os
ganhos da empresa.

E importante frisar que é possivel, em alguns casos, que o gargalo para o crescimento da empresa nao seja inter-
no, ou seja, que nao esteja em seu sistema de distribuicao ou operagodes, e sim no mercado. Nesse caso, devera
ser feito o investimento nos setores de vendas e marketing para aumentar as vendas, uma vez que a operacao
interna da empresa suporta tais acoes.

2
Exp I o ra r a restricao.

Ou seja, apds analisar o contexto global da empresa e identificar qual ponto impede que ela continue crescendo,
é preciso decidir como atuar nesse ponto para aproveitar o maximo que ele pode oferecer.

Perceba que o pilar do foco estd sendo constantemente aplicado. Assim, no passo 2, serao feitos e executados os
planos de acao para a melhor utilizagao do recurso que é o gargalo da empresa.




3 o
su bo rd I na r tudo a decisao anterior

todas as acdes posteriores as estratégias definidas no segundo passo devem ser SUBORDINADAS a ele. Isso inclui
todos os setores e colaboradores da organizacao, parceiros e fornecedores, pois todos devem trabalhar com foco
no que foi definido no passo anterior.

Este passo, como é possivel perceber, depende da colaboracao de diversos stakeholders da organizacao, e, nesse
passo, é preciso superar sistematicamente a resisténcia a mudanca. E importante destacar que, até este passo, o
foco é utilizar os recursos ja disponiveis na empresa, sem a necessidade de esforcos por grandes inovacgdes, inves-
timentos ou aumento de capacidade. Porém, a partir daqui, é possivel verificar os aumentos em ganhos nas
empresas que aplicam os 5 passos de focalizacao.

4
E I eva l' a restricao

consiste em fazer acdes para elevacao da capacidade da restricao, ou seja, investimentos e esforcos para, por
exemplo, aumentar a capacidade de armazenamento de estoque.

Executado o passo 4, a expectativa é de que o ponto trabalhado nao seja mais a restricao da empresa, pois sua
capacidade foi elevada, o que o desqualifica como o ponto que restringe o crescimento da organizacao.

S
VOItar ao Passo 1

deve ser aplicado para que a nova restricao seja identificada e o ciclo dos 5 passos de focalizacao seja aplicado
novamente, em um processo de melhoria continua para a empresa.
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A presenca dos estoques permite que as organiza-
¢Oes tirem vantagem das oportunidades em curto
prazo. Um estoque baixo pode ocasionar perda de
vendas pela falta de produtos, porém, por outro lado,
altos estoques podem acarretar custos operacionais
imprevistos, o que afetaria o capital de giro da em-
presa.

Assim, se faz necessaria a gestao de estoques, que
visa o equilibrio entre oferta e demanda, ou sejs,
busca manter niveis de estoque que atendam as
demandas do mercado sem afetar o caixa da empre-
sa.

A gestdo de estoques € um conjunto de atividades
que visa suprir as necessidades de material da orga-
nizagdo com 0 maximo de eficiéncia e com 0 menor
custo. Isso é feito por meio de um maior giro de esto-
que, ou seja, com uma alta rotatividade de produtos,
tendo como objetivo principal a busca constante do
equilibrio entre o nivel de estoque ideal e a reducao

'/~ dos custos gerais de estoque.
7

GESTAO DE ESTOQUE

Para uma boa gestdo de estoques, além da oferta e
demanda, devem ser levados em consideragao o
setor e 0 contexto em que a organizagao atua.

Isso significa que € preciso estar atento ndo so 3
situacao interna da empresa, para aspectos como
gestdo da demanda, administragdo de transportes e
0 espaco fisico disponivel para 0 armazenamento de
materiais, mas também olhar para o mercado e toda
a cadeia de suprimentos que esta envolvida em
suas atividades e para o contexto econdmico em
que esta inserida.

Portanto, dependendo da estratégia competitiva da
empresa, determinadas quantidades de estoques de
produto final sdo necessarias para atender ao con-
sumidor com o nivel de servico desejado. Assim, fica
evidente a importancia de gerencia-los adequada-
mente.



B PREVISAO DE VENDAS :o::iver? HEHHEE

Tradicionalmente, o planejamento e a gestao Assim, mesmo a previsdo ndo sendo o melhor

dos estoques se da por meio de previsdes de método para plangjamento de estoques, ha

demanda, que irdo nortear as agdes dos seto- uma maior previsibilidade onde ha maior agre-

res de vendas, compras e logistica, e quanto gacgao dos volumes.

mais precisa for a previsdo de demanda, mais

simples é o controle de estoques. Portanto, a boa gestdo se mostra ainda mais
importante, pois € preciso gerenciar volumes de

Entretanto, dificilmente essas previsdes sao produtos que mitiguem a falta de abastecimen-

exatas, ou seja, dificilmente elas irdo conseguir to do mercado e diminuam 0s estoques, pro-

antecipar mudancas repentinas de comporta- porcionando um giro de estoque saudavel e um

mento de consumo, que acabam por alterar 0s bom fluxo de caixa.

padrdes de compra usados como base para

previsoes.

Estatisticamente falando, ao se fazer previ-
sOes, trazendo para uma analise global, & pos-
sivel ter informacdes mais confidveis do que
olhando para cada localidade de venda sepa-
radamente.




—
EMPURRAR X PUXAR

Existe um movimento paradoxal nas empresas que precisam manter estoques: a chegada de novos
produtos ao mercado automaticamente deixa 0s produtos que ja existiam em estoque obsoletos.

Os produtos obsoletos, por sua vez, amontoam-se nos depositos, ocupando espaco fisico e imobili-
zando o caixa da empresa em produtos com giro cada vez menores. Ao mesmo tempo, € preciso ter
disponibilidade de novos produtos e variedade, para que nao haja perda de vendas e clientes.

Por exemplo, a empresa esta enfrentando dificuldades com excesso de estoques, que estdo consu-
mindo espaco fisico nos centros de distribuigdo, e consumindo o caixa da empresa, 0 que a impede
de investir em novos produtos e em iNnovagao e crescimento do mercado.

FALIAS E SOBRAS ‘?{’JﬁD uM
i

GRANDE DESAFIO!!
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= PRECISO PROTEGER AS VENDAS,
- FALTAS SAD DOLORIDAS,
= PRECIS0O DE MAIS ES TOQUENN

= PRECISD CONTROLAR CUSTOS
- SOBRAS SAD DOLORIDAS,
- PRECIS0O DE MENOS ESTOQUEN




Em consequéncia disso, a empresa tem perdido vendas, pois 0 setor comercial ndo consegue aten-
der aos pedidos dos clientes por novos produtos e o setor de compras, por sua vez, N30 consegue
atender as solicitagBes dos vendedores, ja que ndo ha verba nem espaco para novos produtos.

Em consequéncia disso, a empresa esta constantemente fazendo liquidagtes para conseguir
espaco e dinheiro para atender, mesmo que em atraso, as necessidades de seus clientes. No en-
tanto, ao fazer isso, o cliente ira usar sua verba para comprar um produto antigo na liquidacao e a
empresa ird sabotar o proprio mercado, pois 0 novo produto ficara parado em suas prateleiras.

Como interromper esse ciclo?




Pressionados por soluges ideais locais, o fabricante
produz em grandes lotes para utilizar seus recursos
produtivos com maxima eficiéncia, e, assim que
acontece a producao, a fabrica empurra a producao
para os distribuidores. Para que consiga vender 0s
volumes produzidos, a fabrica oferta melhores des-
contos e condicBes de fretes ao distribuidor para
vendas com maiores volumes. Dessa forma, o distri-
buidor acaba comprando altos volumes de itens sele-
tos.

O distribuidor, por sua vez, negocia com o lojista da
mesma forma que a fabrica fez com ele, oferecendo
descontos e melhores condictes de frete para pedi-
dos com maiores volumes. Para conseguir essas
condicdes, a estratégia do lojista acaba sendo espe-
rar mais tempo para fazer pedidos, com o objetivo de
acumular os volumes necessarios.

No entanto, ao fazer isso, tanto o distribuidor quanto
0 lojista acabam permanecendo com altos volumes
de estoques. Em determinado momento, o mercado
langa um novo modelo do produto e o ciclo do esto-
que em excesso inicia novamente.

Esse ciclo obsoleto de estoque em excesso é resul-
tado de um sistema EMPURRADQO, onde o inicio da
cadeia de suprimentos empurra seus produtos aos
distribuidores e lojistas, causando um acumulo de
estoques nas pontas finais da cadeia.



A Toc propoe uma nova forma de sistema

para uma gestao dos estoques de todos os estagios da cadeia de suprimentos,
0 que ira gerar maiores ganhos para todos os elos e proporcionara uma sustentabilidade
maior as organizacoes envolvidas.

O sistema PUXADO propoe
a seguinte mudanca:

quem ira solicitar volumes aos elos anteriores da cadeia de suprimentos é a ponta final.

Considerando que, por mais sofisticado que seja o sistema de previsdo, ndo ha como antever exata-
mente o que o consumidor final ird comprar, N0 Novo sistema propde-se a reposi¢cao de cada artigo
individualmente, de acordo com o que foi vendido, num curto espaco de tempo.

Além disso, para que se possa usar mais sabiamente 0s estoques disponiveis na cadeia de suprimen-
tos do setor, 0os estoques devem ser mantidos no ponto de maior agregacao da cadeig, isto é, onde a
previsao € mais precisa.

Considerando essas premissas do sistema PUXADQ, é possivel reduzir os niveis de estoque em toda
a cadeia de suprimentos em 2/3, diminuir custo de armazenamento, aumentar a disponibilidade de
caixa Nnas empresas e, consequentemente, aumentar o ganho. A seguir iremos entender melhor como
a aplicacdo da TOC e dos 5 passos de focalizacao irdo auxiliar em uma melhor gestdo de estoques.




Ao aplicar 0 passo 1 - IDENTIFICAR a restricdo do sis-
tema, identificamos que a restricdo do sistema é o que
o cliente quer comprar. Quando ele ndo encontra o que
quer, acontece a perda de vendas, causando acumulo
de estoque obsoleto e prejudicando as finangas da
empresa por imobilizar o caixa. De posse dessa infor-
mMacao, devemos passar para o passo 2 - Decidir como
EXPLORAR a restricao.

Antes de investir na busca por novos clientes, € preciso
nao perder os clientes que a empresa ja tem. Para
evitar que isso ocorra, € preciso aumentar as chances
de ter o estoque certo, no tempo e no lugar certo, para
suprir a demanda do consumidor final.

Qual é o local ideal para manter
a maior parte do estoque?

Qual é a logistica correta de reposicao
de estoques entre o fabricante e os distribuidores
e entre os distribuidores e os lojistas?



No é apresentado a duracao de

de Pedido, do Fornecedor e de Transporte. O Lead Time de
Pedido € o tempo que passa entre 0 momento em que o lojista
vende o primeiro item e 0 tempo que leva para encomendar Nova-
mente.

O Lead Time do Fornecedor ou de Producdo, € o tempo que o fabri-
cante leva para produzir o produto, e o Lead Time de Transporte € o
tempo que leva para que o pedido produzido seja transportado até o
lojista.

Neste grafico, o Lead Time de Pedido € longo, quando comparado ao
Lead Time do Fornecedor e de Transporte. O fornecedor controla os
Leads Times de Fornecedor e de Transporte, enquanto o lojista
controla o Lead Time de Pedido. Visto isso, percebe-se que ha uma
grande oportunidade de melhoria no Lead Time de Pedido.

Estogque
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Na abordagem tradicional da gestao de estoques, o lojista faz novos
pedidos quando o estoque atinge uma quantidade minima, no entan-
to, a quantidade necessaria para o pedido € grande, forcada pelas
condicdes de descontos e fretes dos fornecedores.

No Sistema Puxado, 0 estoque permanece no fabricante e é defini-
da uma quantidade a ser mantida de cada item em cada ponto de
venda do lojista, essa quantidade serd chamada de alvo.

Assim, o lgjista ira solicitar ao fornecedor apenas a quantidade de
itens que forem vendidos por periodo, j& os fornecedores irdo entre-
gar os produtos com muito mais agilidade, pois ja terdo o estoque a
pronta entrega para atender ao mercado.

O resultado da redugdo do Lead Time de Pedido pode ser visto no
grafico a sequir. A redugao do Lead Time de Pedido gera reposi¢ctes
mais frequentes e precisas ao lojista; da mesma forma, o Lead Time
de Fornecedor também €, consequentemente, reduzido, pois ele ird
manter o estoque a pronta entrega para atender os clientes, e 0
Lead Time de Transporte nao ira sofrer grandes alteracoes.

Com o aumento da frequéncia de reposicao, decorrente da redugao
dos Lead Times, 0s niveis de estoques necessarios para atender 3s
demandas do mercado se mostram muito inferiores ao mantido no
sistema empurrado. E importante lembrar que a reposicao devera
acontecer continuamente, como explicado no conceito de fluxo, pilar
base para a Teoria das Restri¢oes.

Grafico de Sistema Puxado

Estoque
AN T NEAN N
d S RAYRINA
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Pedido Fornecedor Transporte

Assim, apds EXPLORAR a restricao do sistema, ou seja, apas dar dispo-
nibilidade e atender as demandas do cliente, é preciso SUBORDINAR
todas as outras acBes e areas da empresa a esta decisdo. Ou sejg, €
preciso que haja colaboracado de toda a empresg, e de todos os fornece-
dores e parceiros, para alcangar o objetivo principal, que é atender as
necessidades do cliente.

Neste cenario, SUBORDINAR significa que todas as partes da cadeia de
distribuicao, inclusive os fabricantes, precisam adotar uma atitude de
‘enquanto o consumidor final ndo comprar, Nnds ndo venderemos”. Esta
mudanca de mindset € essencial para que o Sistema Puxado seja
implementado e gere ganhos em todo o sistema de produgao. Isso €
especialmente importante para o fabricante, ja que, agora, € ele quem
armazenara em seu depoOsito uma parte consideravel do estoque total
de produtos acabados que circula na cadeia de suprimentos.



O sistema PUXADO & uma vantagem também
para o lancamento de novos produtos no mercado.

Se o fabricante quiser lang¢ar um produto novo no mercado, ou um novo modelo de um produto
existente, ou mesmo substituir um produto com defeito, ele precisara cobrir apenas um terco
do estoque que mantinha quando trabalhava com o Sistema Empurrado

Ou seja, 0 tempo para a substituicdo de produtos e 0s custos para esse tipo de a¢ao serao muito
menores no Sistema Puxado, tornando o risco de operagdo menor para o fabricante.

Enfim, o passo 4, ELEVAR a restricao, torna-se mais facil apds a aplicagdo dos outros 3, pois, com 3
reducado dos estoques, com 0s ganhos com vendas ndo perdidas e com o maior giro dos estoques, ha
a disponibilidade de se ter dinheiro suficiente para abrir novas lojas ou pontos de distribuicdo, para
expandir o mercado geograficamente ou para outras acdes de crescimento para a empresa.



O alvo pode ser definido como nivel de estoque por item que deve ser mantido, com a finalidade de gerar
disponibilidade constante do produto ao consumidor e suportar as flutuacoes de demandas do mercado.

No entanto, o alvo nao € um numero randémico, ou seja, nao é um valor definido de forma aleatoria, o calculo dele é baseado
em duas variaveis principais:

CONSUMO REAL: a quantidade de itens que foi vendida;
LEAD TIME RESSUPRIMENTO : Intervalo de tempo entre a execucdo do pedido de compra e a chegada do pedido.
Assim, pode-se dizer que o alvo é calculado no maximo consumo no tempo de ressuprimento, isto €, a quantidade que deve ser

mantida em estoque deve suprir as quantidades maxima das vendas que aconteceram até que o produto fosse pedido e reposto
no estoque.



Dia Venda LTR=30 | LTR=10 LTR=5 LTR=3 LTR=1
1 3 3
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Considere, por exemplo, que o Lead Time de Ressuprimento de um E E . 1:: E T
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Se considerarmos um novo Lead Time de Ressuprimento de 10 dias, T =T T <1
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perceba que o consumo Maximo que acontece durante os 10 dias é ro T
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mento o alvo sera menor, ou seja, as quantidades de estoques a B S T

serem mantidas serdo menores, como é possivel verificar no grafico
Consumo x Lead Time de Ressuprimento.

Relacdo Consumo x Lead Time Ressuprimento

100

Assim, é possivel verificar que, mesmo quando ocorrem picos de %0 =

vendas, o estoque baseado no alvo estara preparado para resistir 3s :Z

variagdes do mercado. Considerando que, estatisticamente, quanto 60

maior a amostra, mais precisas serao as informacdes coletadas, :z 36

sugere-se que o calculo do alvo seja feito através da analise de 30 -

grandes periodos de tempo, que irdo revelar os picos de venda v o 7

10

durante esses periodos. 0
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Na TOC os produtos podem ser classificados de
duas formas quanto a sua gestao de priorizacao

MTO

MTA

Assim, na gestao de estoques, é preciso
definir quais produtos serao classificados
como MTAs ou MTOs para que sejam ad-
ministrados de forma a nao gerar perdas

Make to Order, em traducao livre “Fazer para o pedido’, sdo aqueles produtos que,
por terem uma frequéncia de saida menor, ndo costumam ser mantidos em estoque,
ou por alguma outra estratégia da empresa ou pela particularidade dos produtos.

Make do Availability, em tradugao livre “Fazer para disponibilidade”,
s80 aqueles produtos que devem estar sempre disponiveis em estoque
para atender as demandas frequentes de mercado;

Frequentemente
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de vendas e nem excessos de volume de o Deve TeR
Raramente NO PRAZO
estoque. BaIX0 RISCO Riscodo Ganho — Ajto Risco

Pela indisponibilidade



Il Giro

Elevar a rotatividade libera ativo e economiza o custo de manutencao do
estoque. Dessa forma, € preciso uma politica de estoque adequada, para
que n3o se tenha material em excesso e nem em falta. O Giro de estoque é
um indicador essencial para o monitoramento e avaliacdo dos estoques de
uma empresa, pois é ele que aponta a circulagdo das mercadorias, ou sejs,
mostra quantas vezes elas foram vendidas e repostas completamente.

E este indicador que mostra se ha equilibrio entre compras e vendas de
mercadorias.

Il Giro x Cobertura

E muito comum, no ambiente de varejo, a utilizagio da Cobertura como um indicador de monitoramento de estoques. A Cobertura
indica 0 tempo que o estoque, consegue cobrir as demandas futuras sem haver a necessidade de suprimento. No entanto, o célculo da
Cobertura leva em consideragao a previsao de vendas, que, como visto anteriormente, ndo € algo que deve ser utilizado como base
para calculos de demanda, ja que 0 mercado passa por flutuagbes constantes.

A Cobertura de estoque apresenta uma outra desvantagem: ela pode esconder itens obsoletos quando faz uma Cobertura alta. Esses
itens, ndo estdo sendo vendidos no momento, mas fazem volume no estoque, dando a ilusdo de que o estoque estara preparado para
atender as vendas. J& uma baixa Cobertura pode ocasionar baixa disponibilidade de produtos, gerando perdas de vendas.

O Giro, por sua vez, considera as vendas efetuadas em um periodo e 0 estoque médio do mesmo periodo, ou seja, 0 calculo deste indi-
cador é feito sobre nUmeros reais. Além disso, o Giro de estoque ndo mascara produtos parados no estoque.

O Giro de estoque baixo deixa evidente duas situacdes: 0 baixo nivel de vendas, que precisa ser trabalhado, ou o estoque de produtos
obsoletos. De uma forma ou de outra, o Giro de Estoque evidencia um problema que deve ser tratado a pronto.

Ja o alto Giro de estoque € algo a se buscar, pois evidencia que 0s niveis de vendas e de estoques estdo saudaveis, gerando um bom
fluxo de caixa para a empresa e evidenciando a atengao que deve ser dada ao ressuprimentos de materiais para manter o indicador em
niveis cada vez melhores.



6 MANEIRAS QUE O SISTEMA PUXADO NA GESTAO
DE ESTOQUES PODE AUMENTAR O GANHO

Por fim, com a aplicagdo da Teoria das Restricdes na gestao de estoques,
é possivel revelar muitos pontos de ganhos.

A seguir iremos listar 6 oportunidades de crescimento que aparecerdo com a aplicagao do Sistema Puxado.

1 Ter estoque suficiente de cada produto no local certo e na hora certa para atender 3 demanda aumenta o
nivel de atendimento (o percentual de vezes em que o cliente encontra o artigo na loja e, portanto, consegue
efetuar a compra);

2 Com menos estoque e, portanto, menos espago necessario na prateleira para cada artigo, o distribuidor e o
lojista podem oferecer uma maior variedade de itens, aumentando, assim, 0 ganho com 0 mesmo espago
fisico;

3 com menos estoque por item, as liquidagdes para desfazer-se de estoques muito altos sdo menos frequen-

tes. Isso significa, também, que as liquidagbes de produtos obsoletos ndo irdo estragar o mercado para pro-
dutos novos;

4 Com menos estoque por item, a obsolescéncia &€ menor, levando a uma maior satisfacdo dos consumidores
e, consequentemente, a mais vendas. Os produtos nas prateleiras serdo mais novos e, consequentemente,
mais atraentes, o que pode causar um grande impacto no ganho com artigos que tenham prazo de validade
mais curtos;

S Quandoo estoque acaba e a reposi¢ao acontece mais rapidamente, a probabilidade de o cliente recorrer ao
produto da concorréncia € bem menor, facilitando, assim, a manutencgao da carteira de clientes;

6 Uma reacao mais rapida as mudancas da demanda gera menos situacées de estoque zero.

S&o muitas as oportunidades de crescimento apresentadas por uma visao holistica das organizagdes, e, com
a visao de simplicidade inerente e a aplicagdo da Teoria das Restricbes como guia para melhorias, o progresso
é consequéncia.
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