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RESUMO

Hoje em dia as organizacdes estdo na busca de melhores alternativas para que se tenha um bom
método de gestdo, sendo assim, o presente estudo ira abordar a Gestdo Estratégica de Estoque em
Empresas do Comércio. Tendo como objetivo explorar as teorias basicas de gestdo de estoque e
apresenta-las como ferramenta de grande valia para as empresas, apresentando assim a importancia
do estoque como fator estratégico na busca da eficiéncia e da eficacia na gestdo de seus negocios
para alcancar a maior rentabilidade possivel. Além das antigas e novas teorias pesquisadas, 0
presente trabalho traz também algumas sugestdes dadas, ainda que de maneira informal, por
profissionais que atuam em posi¢cdes de destaque em empresas do comércio, descrevendo o que
fazem para rentabilizar o estoque mercantil que esta sob sua responsabilidade, podendo tornar o
referido trabalho como uma boa forma de contribuicdo para que empresas do comércio possam
maximizar seus resultados com as mercadorias por elas comercializados.

Palavras-chaves: Estoque. Eficiéncia. Administragdo de materiais.

STRATEGIC STOCK MANAGEMENT IN TRADE UNDERTAKINGS

ABSTRACT

Nowadays the organizations are in the search of better alternatives so that one has a good method of
management, being, thus, the present study will approach the Strategic Management of Stock in
Businesses of the Trade. With the objective of exploring the basic theories of inventory
management and presenting them as a valuable tool for companies, thus presenting the importance
of inventory as a strategic factor in the search for efficiency and effectiveness in managing their
businesses to achieve the highest profitability possible. In addition to the old and new theories
researched, the present work also brings some suggestions given, albeit informally, by professionals
who work in prominent positions in commercial companies, describing what they do to monetize
the mercantile stock under their responsibility , and may make such work a good way of helping
trade companies to maximize their results with the goods they sell.

Keys words: Stock. Efficiency. Materials management.
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1 INTRODUCAO

A Gestdo Estratégica de Estoque é uma funcdo essencial nas organizagdes, pois possui uma
administracdo eficiente nas empresas, que refletem em resultados financeiros e na reducdo de
custos, evitando excessos e desperdicios. Uma gestéo eficiente remete em bons resultados, com isso
as organizacOes passaram a entender a importancia de possuir um estoque bem planejado, pois
podem adquirir resultados futuros, o que sera de grande recompensa para a organizacao.

O estoque é entendido como materiais acumulados, para a reposicdo conforme forem
acabando, e nas empresas do comércio o estoque é de grande importancia, sendo que o fluxo de
pessoas sao maiores em determinados periodos. As empresas do comércio sao aquelas que vendem
produtos variados em determinados periodos, conforme sdo exigidos, dando uma variagdo em
alguns meses do ano, pois contém periodos importantes, como: verdo; outono e inverno. E nas datas
comemorativas, como: Natal; Dia das Criangas; Pascoa, entre outras.

Com isso 0 comércio tem suas vendas aumentadas, 0 que gera um estoque apropriado para
estes periodos de vendas maiores.

O conceito de possuir uma gestdo de estoque nos estabelecimentos vem através dos tempos,
pois antigamente ndo havia uma preocupacdo para este tipo de controle, eram seus proprios
proprietarios que gerenciavam seus estoques de maneira que fossem acabando iam comprando, ndo
havendo uma forma correta de gerenciamento, faltando mercadoria e trazendo dor de cabeca aos
individuos e até chegando a perder a freguesia.

Nos dias atuais a importancia do estoque remete ao aumento de competicdo, caso vocé nao
tenha, o concorrente tem, fazendo com que traga lucro, foi onde despertou o interesse da
organizacdo, em criar um sistema de gestdo de estocagem que fossem adequados para cada
ambiente, ndo deixando faltar matérias.

A estocagem deve ser feita de uma forma pratica com seus devidos calculos, onde haja
equilibrio entre a oferta e a demanda, através do giro de estoque (nimero de vezes que o capital
investido em estoque é recuperado nas vendas), cobertura de estoque (tempo que o estoque cobre as
vendas) e nivel de servico ao cliente (pronta entrega, mercadoria na hora conforme a vontade do
cliente), com estes trés importantes indicadores as empresas contribuird para um estoque que
corresponda a necessidade dos individuos.

O objetivo de possuir uma gestdo estratégica de estoque € a diminuicdo de desperdicio, por ter
um controle daquilo que precisa, dando suporte para que ndo falte. Aumenta o seu custo, pois

guando se tem um estoque (produtos finais ou inacabados) baixo podem originar em perdas de
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economias e valores elevados devido a falta dos produtos. A gestdo do estoque é uma fungéo
essencial nas organizacOes, pois refletem os resultados financeiros e as redugdes de custos,
aumentando a lucratividade.

A gestdo estratégica de estoques deve avaliar controlar e planejar os niveis de estoque. Sendo
assim a gestdo de estoques deve agregar valor ao negdcio buscando informacgdes desde fornecedores
até nossos clientes finais, para que possuia uma tomada decisdo precisa.

Sendo assim, pretende-se com este trabalho, mostrar a forma de gerenciamento de estoque,
como estocar e porque estocar. Dando um suporte para que a empresa diminua seus custos e
aumento a lucratividade, ressaltando a importancia em possuir uma gestdo estratégica de estoque,
para a diminuicdo de desperdicios, tendo um controle do que precisa para que ndo falte mercadorias
e ndo origine em perdas econdmicas ou valores elevados devido a falta dos produtos.

Vale ressaltar também, que o presente trabalho dara um suporte aqueles que desejam se
aprofundar no que se diz respeito a estoque, sendo que ele contara com uma gama de informacdes
que serdo precisas na hora de monta-lo. O que sera de grande valia, pois 0s empresarios poderao
diminuir seus custos e aumentar a sua lucratividade. Para isso, a pesquisa foi desenvolvida a partir
de pesquisa bibliografica existente sobre o assunto, o que inclui livros, artigos, revistas, sites da
internet, que tratam da Gestdo Estratégica em empresas do Comercio. Com base nesta pesquisa,
podemos notar como que 0 estoque € importante nas empresas, como deve ser gerenciado de forma

a trazer resultados positivos para a organizagéo.

2 DESENVOLVIMENTO

Podemos definir que estoques sdo os produtos acabados ou as matérias primas que uma
empresa mantém guardados para serem vendidos ou para suprir a producdo de um produto. Os
estoques podem ser classificados em: Estoque ativo: € aquele que se tem um planejamento e é
destinado a uma utilizacdo, seja na producdo, nos processos ou manutencdo e; Estoque inativo: é
todo estoque que ndo € utilizado e ndo contém um planejamento.

Segundo Moura (2004), o estudo do papel dos estoques nas empresas € tdo antigo quanto o
estudo da propria administracdo. Como elemento regulamentador, no fluxo de producdo, no
processo manufaturado, no fluxo de vendas e no processo comercial, 0s estoques sempre foram alvo
da atencdo dos gerentes.

Visto como um recurso produtivo que no final da cadeia de suprimentos criard valor para o

consumidor final, os estoques assumem papel ainda mais importante. Hoje todas as empresas
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procuram de uma forma ou de outra, a obtengdo de uma vantagem competitiva em relagdo a seus
concorrentes, e a oportunidade de atendé-los prontamente, no momento e na quantidade desejada e
facilitada com a administracédo eficaz dos estoques.

Para se fazer a reposicdo eficiente de um produto, isto é, abastecé-lo com o minimo de
estoque regulador e com o menor custo logistico possivel, evitando, ao mesmo tempo, as rupturas
de estoque ou falta do produto no ponto de venda, é preciso saber: a venda média diaria desses
produtos; a quantidade utilizada para exposi¢cdo permanente na prateleira; o prazo de entrega do
fornecedor; a frequéncia e a confiabilidade com que esse fornecedor atende aos pedidos pendentes
de entrega; o estoque maximo e minimo estabelecido para esse item; a vida Util, e ainda outras
informagdes sobre as caracteristicas fisicas do produto.

Os dados necessarios para produzir essas informagdes sdo todos gerados naturalmente na
operacdo de registro das vendas, no momento do recebimento e conferencia da mercadoria e no
cadastro do produto e do fornecedor. Transformar esses dados em informagbes uUteis ao bom
desempenho da operacdo de abastecimento depende da vontade e de algum esforco, por parte do
varejista. Paradoxalmente, uma importante gama de informacbes gerenciais é produzida e
acumulada diariamente nas empresas varejistas, sdo obrigadas a manter registros minuciosos de
suas operac0es fiscais e contabeis, e coloca-los a disposi¢do do fisco municipal, estadual e federal
sempre que solicitado.

Os estoques representam parcela substancial dos ativos das empresas, devem ser encarados
como um fator potencial de geracdo de negdcios e de lucros. Assim, cabe ao administrador verificar
se estdo tendo a utilidade adequada ou sendo um “peso morto”, ndo apresentando o retorno sobre o
capital neles investidos.

A gestdo de estoque constitui uma série de acdes que permitem ao administrador verificar se
0s estoques estdo sendo bem utilizados, bem localizados em relacdo aos setores que deles se
utilizam, bem manuseados e bem controlados.

Existem varios indicadores de produtividade na analise e controle dos estoques, sendo eles:

Curva ABC; Just Time e Giro de estoque.

a) Curva ABC - E um método para deixar claro qual o produto é mais comercializado na
organizacdo. Para se criar uma curva ABC € necessario: Listar todos os produtos, com precos

unitarios, valores que sdo vendidos e o valor total e; Dividir o valor total pelo total de vendas.
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Quadrol - Exemplificagdo da Curva ABC no Estoque Mercantil

CURVA ABC
CODIGO [NOME DO PRODUTO |QUANTIDADE | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL POR PRODUTO |PORCENTAGEM
12345 Blusa 10 RS 30,00 | RS 300,00 0,020%
6789 Calga 80 RS 100,00 | RS 8.000,00 1%
56732 Tomate 400 Kg RS 3,00 | RS 1.200,00 0,08%
432178 Alho 00kg | RS 14,00 | RS 2.800,00 0,2%
543219 celular 1000 RS$ 1.500,00 | R$ 1.500.000,00 99%
TOTAL DE VENDAS | R$ 1.512.300,00 100%

v

Dividir o valor total do
produto pelo total de
vendas vezes 100

Fonte: dados da pesquisa.

A curva ABC serve para uma analise do que mais sai em uma organizagdo, para que se
obtenha uma visdo do comprar para que nao haja um desperdicio de produtos ndo muito
comercializados.

b) Just time - é um sistema que determina quando algum produto deve ser comprado, ou seja,
quando se tem a necessidade de adquirir algo no tempo certo sem desperdicios.

Quando se aplica o Just time o produto ou a meteria prima nao é estocado, pois é por demanda
que os empresarios trabalham, € solicitado o produto para depois adquirir a matéria prima. O
conceito ja diz no momento certo na hora certa.

C) Giro de estoque - Na visao de Cassarro (1999, p. 55):

O giro dos estoques € um indicador do nimero de vezes em que o capital investido em
estoques é recuperado através das vendas. Usualmente é medido em base anual e tem a
caracteristica de representar o que aconteceu no passado. Quando maior for a frequéncia de
entregas dos fornecedores, maior serd o indice de giro de estoque, também chamado de
indice de rotacdo de estoques.

Importante perceber que se a venda for lucrativa, isto é, se o valor recebido pela venda for
superior ao custo direto da mercadoria, esta diferenca é considerada como margem de contribuicao
da venda e servira para pagar os custos fixo da empresa alem de contribuir também para o lucro
final do negocio. Assim, o giro é fundamental para obter lucro em ambiente competitivo onde as
margens de lucro unitarias tendem a diminuir.

O Giro de Estoque reflete a relacdo entre volume e vendas e estoques, e indica 0 nimero de

vezes que o estoque médio € vendido durante um periodo de tempo.

Giros de Estoques = Vendas / Estoque Médio
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E importante ressaltar que o termo venda refere-se a venda efetiva ou venda liquida, isto €&, a
venda total registrada menos as devolugdes de cliente, abatido ainda os impostos. O estoque médio
é a média aritmética dos estoques a preco de custo, sem os créditos dos impostos decorrentes da
entrada dessas mercadorias no estabelecimento, no inicio e no final do periodo de apuracao, que
pode ser de més, um trimestre, um ano, ou intervalo qualquer entre dois inventarios consecutivos. E
claro que a venda a ser utilizada no célculo desse indicador deve ser a venda ocorrida no intervalo
dos dois inventérios utilizados para calculo do estoque médio.

O Giro de estoque pode também ser expresso em nimero de dias necessarios para girar o
estoque médio do periodo.

Giros de Estoques em Dias = Numero de dias do Periodo / Giro de Estoque

Contudo, a forma ideal de se calcular o giro do estoque, € a de se utilizar o CMV ao invés das
vendas liquidas ou ainda a receita operacional liquida, em razdo de se utilizar nimeros da mesma

base, ou seja, tanto o estoque como CMV séo calculados com base nos custos, conforme abaixo:

Giro dos Estoques = Custo dos Produtos ou Mercadorias Vendidas / Estoque Médio
Estoque Médio = (Estoque Inicial + Estoque Final) / 2

Ndamero de dias em estoque = 360 / Giro dos Estoques

Resumidamente, podemos dizer que esse indice retrata o periodo demandado entre a
fabricacdo e a venda de um bem dentro de uma empresa industrial e, no nosso caso, dentro de umas
empresas do comércio varejista ou atacadista, revela o intervalo de tempo entre a compra e a venda

de uma mercadoria, ou seja, mensura o tempo de permanéncia no estoque.

Exemplo:
CMV apurado em dezembro (anual) de 2005 = R$ 2.350,00
Estoque em dezembro de 2004 (inicial) = R$ 650,00
Estoque em dezembro de 2005 (final) = R$ 600,00

2.350,00
Giro do estoque = -----------=-=-m-m-m-o- =3,76
(650,00+ 600) / 2

Transformando em dias = 360 / 3,76 = 96 dias.
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e

Significa que o estoque gira ou é renovado, em média a cada 95,7 dias. Pode ser ler ainda que,
em média, uma mercadoria leva cerca de 95,7 dias entre a data de recebimento e a respectiva venda
ao cliente.

Segundo Levy e Weitz (2000, p. 305), Gross Margin — Return On Investment ou Retorno da
margem bruta sobre o investimento - GM-ROI, reflete a relacdo entre volume de margem bruta e o

investimento em estoque. Por isso é conhecido também como Gross Margin — ReturnOninventory.
GM — ROI = Volume de margem Bruta / Estoque Médio

Levy e Weitz (2000, p. 187), definem margem bruta, também chamada de lucro bruto, como:
Margem Bruta = Vendas Liquidas — Custo das Mercadorias Vendidas

Uma vez que o custo das mercadorias vendidas (CMV) é normalmente contabilizado sem os
créditos dos impostos obtidos nas operacdes de entrada das mercadorias no estabelecimento
varejista, abatendo na venda liquida os impostos (ICMS, PIS E CONFINS). Sendo assim, a margem

bruta deve ser calculada como segue:

Margem Bruta = Vendas Liquidas — Impostos Faturados — CMV

O GM — ROI também pode ser expresso em dias e pode ser interpretado como prazo para que
0 investimento em estoques possa ser recuperado por meio do volume de margem bruta. Para isso, 0
estoque médio, no calculo do GM — ROI deve estar expresso em termos do seu preco de custo de
aquisicdo, sem os créditos dos impostos obtidos nas operacdes de entradas das mercadorias no
estabelecimento varejista. O indice GM — ROI relaciona o Lucro Bruto (indicador de lucratividade
do estabelecimento) com os estoques (indicador de investimento). Reconhecidamente, obtém a

margem bruta através da seguinte formula:
Margem Bruta = Lucro Bruto / Receita Operacional Liquida

Exemplo:
Receita operacional liquida anual apurada em dezembro de 2005 = R$ 3.917,00

Lucro bruto anual apurado em dezembro de 2005 = R$ 1.567,00
Margem Bruta = 1.567,00 / 3.917,00 = 40%
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e

Esta margem bruta de 40% deverd ser suficiente para cobrir todos os gastos gerais e
administrativos da empresa e ainda, proporcionar uma rentabilidade que satisfaca o empreendedor.

A margem bruta serve ainda para avaliar a performance das areas de compras e operagdes
(vendas), isto €, se esta se comprando bem, com Gtimos pregos e se esta se vendendo da melhor
maneira possivel, inclusive com baixo volume de descontos.

Como medicdo de desempenho do comprador, de uma categoria ou mesmo de um fornecedor,
utiliza-se primordialmente a margem bruta percentual, ou seja, 0 mesmo tipo de célculo pode ser
utilizado para a avaliacdo individual de um comprar, de uma linha ou categoria de produtos, uma
loja especifica e ainda uma determinada regido.

A margem operacional € obtida com o emprego da seguinte formula:

Margem Operacional = Resultado Operacional / Receita Operacional Liquida

E o segundo nivel de rentabilidade (segunda linha de lucro) e o percentual de margem
operacional indicam se a operacdo da empresa é eficiente ou ndo; bem como qual a proporgéo ou

representatividade do Lucro Operacional sobre as Vendas Liquidas.

Exemplo:
Receita operacional liquida anual apurada em dezembro de 2.005 = R$ 3.917,00

Resultado operacional anual apurado em dezembro de 2.005 = R$ 667,00

Margem Operacional = 667,00/ 3.917,00 = 17%

A margem operacional indica que, além de se administrar adequadamente 0s aspectos
comerciais (compra e venda), se a empresa vem gerenciando adequadamente seus gastos gerais e
administrativos.

A margem liquida é expressa da seguinte maneira:

Margem Liquida = Lucro Liquido do Exercicio / Receita Operacional Liquida

A margem liquida indica a participacdo ou a representatividade do Lucro Liquido (ultima
linha de demonstracéo de resultado) sobre a receita operacional liquida.
Exemplo:
Receita operacional liquida anual apurada em dezembro de 2.005 = R$ 3.917,00
Resultado liquido do exercicio = R$ 447,00

Margem Liquida = 447,00/ 3.917,00 = 1,4%
8
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A margem liquida deve ser suficiente para dar um retorno adequado ao empresario, fazendo
com que 0 mesmo se sinta atraido a continuar com a atividade.

Conforme Assaf Neto e Silva (2002, p. 84), o inicio de cobertura dos estoques é a indicacdo
do periodo de tempo que o estoque, em determinado momento, consegue cobrir as vendas futuras,
sem que haja suprimento. “Este indice ¢, muitas vezes, calculado de maneira errénea, com uma
formula baseada em média de vendas passadas”. No varejo, a existéncia de demandas de eventos de
grande impacto nas vendas, distorce as médias de vendas passadas 0 que inviabilizando o uso destas
para o célculo da cobertura. Assim, é recomendado o célculo utilizando a proje¢do de demanda
futura.

Quanto menor for o estoque em relacdo a projecdo de vendas, teremos menor cobertura em
dias e semanas, isto significa que se corre o risco de faltar mercadoria para atender ao cliente
quando a cobertura de estoque for muito baixa, mas, no caso contrario, com o indice de cobertura
muito alto, também se corre o risco de ter estoques obsoletos em face das mercadorias “sairem de
moda” ou por perderem qualidade com o tempo de exposicdo na loja ou de permanéncia em
depdsito.

Resumidamente, podemos dizer que a cobertura dos estoques € o tempo em que durard um
determinado estoque em funcdo de seu consumo. A cobertura podera ser determinada através da

seguinte formula:

Cobertura = Estoque / Consumo Diario

Exemplo:

Quantidade em estoque = 60 unidades
Consumo meédio diario = 3 unidades
Cobertura = 60/30 = 20 dias

Entenda-se consumo diario como venda diaria.

Quadro 2 - Exemplos de Calculo de Cobertura

PRODUTO S o>F o= © 2w o g

L1UC
Atu
al
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CADEADO LATAO CR20 SM CAO01PC  PAPAIZ 5,24 2,24 5 0,08 63
DOBRADICA SM4030 4X3 LO 3PCS OX PADO 53,7 44,03 1 0,50 2
ESM CORALIT BRIL GL AMARELO 500 2110.01 37,9 24,51 3 0,02 150
FECHO OXIDADO 650 PE 1PC IMAB 14,85 6,94 2 0,02 100
LIXA NORTON MASSA ESPECIAL A257 150 0,32 0,14 5 16,82 0
FIO PIRELI ECOFLAN 1.5 RL100M PT 33,9 17,98 1 0,08 13
ESM CORALIT BRIL GL MARRON 802 2110.01 37,9 21,36 1 - Infinita

Fonte: dados da pesquisa.

O indicador de nivel de servico ao cliente para ambiente do varejo de pronta entrega, isto &,
aquele segmento de negdcio em que o cliente quer receber a mercadoria imediatamente apds a
escolha, seja pelo self-service ou pelo e-commerce, demonstra 0 nimero de oportunidades de venda
que podem ter sido perdidas pelo fato de ndo existir a mercadoria em estoque.

Como e impossivel no ambiente de varejo de pronta entrega saber se o cliente gostaria de
comprar uma mercadoria que ndo existe em estoque, o indicador de nivel de servico somente pode
medir o nimero de ocorréncias de faltas de estoque de uma mercadoria, conforme demonstrado pela
formula de Levy e Weits (2000, p. 232) abaixo:

Nivel de servigo ao cliente = nimero de produto em estoque x numero de dias Uteis do

periodo x 100 / nimero total de produto em venda x numero de dias Uteis do periodo

Segundo Levy e Weits (2000, p. 232), um indicador de nivel de servi¢o ao cliente de 100%
significa que o sortimento de uma loja esteve totalmente presente nas prateleiras, ou em outras
palavras, que durante o periodo analisado, qualquer cliente que tivesse entrado na loja ndo teria
deixado de comprar algum produto por falta de mesma. Considera-se que todos os produtos que
estavam sendo comercializados permaneceram devidamente expostos na area de vendas.

Um sistema informatizado que permita calcular o nivel de servi¢o ao cliente também deve
permitir que se calcule o valor das vendas perdidas através da multiplicacdo do preco dos produtos
que estiveram em falta pelo nimero de dias em que esta falta ocorreu e ainda multiplicando pela
medida de demanda diéria de tais itens.

N&o se vende aquilo que ndo tem em estoque e também ndo se vende aquilo que ndo tem

lugar na loja para ser exposto.
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Segundo Martins e Alt (2002, p. 333), sobre ndo se vende aquilo que ndo existe em estoque,
apresenta os impactos no comportamento de compra de consumidor em face de inexisténcia, na
prateleira do estabelecimento visitado, da mercadoria que se este pretendia adquirir.

Para efetuar estudos sobre estoque, resultados das vendas, fornecedores, desempenho de
compradores, etc., € necessario que o sistema informatizado usado para a gestdo dos estoques e
compras tenha, a0 menos, os seguintes classificadores:

Segundo Levy e Weitz (2000, p. 312), as mercadorias pode ser classificadas em quatro tipos

de demanda, conforme o quadro abaixo:

Quadro 3 - Modelo de Demanda

Novidade Moda Basica
Vendas durante muitas estagdes N&o Sim Sim
Vendas de um estilo especifico durante x . .
. ~ Néo Néo Sim
muitas estagBes
Vendas variam muito entre estagdes N&o Sim N&o

Fonte: Levy; Weits, 2000, p. 312.

Comentando as caracteristicas dos perfis de demanda exemplificados no quadro acima, pode-
se dizer:
- Novidade: é a mercadoria que aparece no mercado, atinge bons picos de vendas, porém tem um
ciclo de vida muito pequeno.
- Moda: é a mercadoria que normalmente se vende durante varias estacdes, porém suas vendas
podem variar dramaticamente de uma estacao para outra face as mudancas de design.
- Basica: também chamada de mercadoria de reposi¢do normal, sdo aquelas mercadorias que tem
uma demanda continua durante muito tempo, ndo sendo muito afetadas pela mudanca de design.

Segundo Levy e Weitz (2000, p.312), outro tipo de mercadoria que possui demanda de bem
especifico é aquela vendida somente em datas definidas e chamadas de mercadoria de evento. Sdo
mercadorias vendidas em datas como: carnaval, pascoa, natal, etc. que, ndo sdo vendidas naquelas
datas, somente voltardo a ser vendidas no ano seguinte. Apesar de serem chamadas de demandas
sazonais por alguns autores, 0 conceito de season ndo se aplica aos itens especificos para eventos
que tem demanda somente em periodos extremamente curtos.

A utilidade de usar a classificacdo por perfil de demanda esta na identificacdo das respectivas

formulas de projecdo de vendas, no uso de técnicas diferenciadas para planejamento de estoques e
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na possibilidade de serem colocadas datas de validade nos sistemas de gestdo, a partir das quais as
compras devem ser iniciadas e terminadas, de acordo com o evento ou a estagao em perspectivas.
Segundo Levy e Weitz (2000, p. 55), para estudos orcamentarios, de cronograma de loja, de
lucratividade, de vendas, etc., & necessario dividir os itens em classes hierarquizadas indicando em
que lugar da loja estes produtos serdo preferencialmente expostos.
Departamento: Ex: Lavatdrio
Secao: Ex: Show Room

O volume de vendas responde de maneira relativamente rapida as mudangas na conjuntura
macroecondmica e nos indicadores mais diretos de rendas dos consumidores mais diretos de rendas
de bens ndo duraveis tem como indicador relevante o salario minimo, a variagdo nas vendas de bens
duraveis e semidurdvel sdo mais sensiveis as variagdes de massa salarial. A disponibilidade de
crédito é variavel de fundamental importancia, especialmente para a chamada linha branca, uma vez
que para estes produtos de maior valor as vendas a prazo predominam.

Ao desenvolver o sortimento de uma loja, isto €, quais produtos serdo vendidos, é preciso
registrar quais destes produtos pertencem a cada uma das faixas de precos de mercadorias que serao
vendidas na loja. Uma classificacdo que pode ser utilizada é a que representa a divisao de renda em
extratos como classe A, B, C, etc., estabelecendo-se, 0s precos de venda maxima de cada categoria
e quantidade de produto que se quer manter em venda em cada uma deles.

O proposito € mostrar quais 0s modelos mais adequados ao planejamento de estoques de
mercadorias do comercio, procurando comentar, de cada metodo, sua melhor aplicabilidade neste
segmento.

Os métodos de planejamento de estoques baseados na demanda passada sdo validos somente
para aquelas mercadorias com demanda bastante estavel ou quando é possivel retirar dos histéricos
de demanda, aquelas que foram causadas por promogoes, ficando entdo um modelo de demanda
estavel. Logicamente que a estabilidade aqui mencionada ndo significa uma auséncia de variacdo e
sim uma variagcao pequena da demanda em torno da média.

O principal tipo de sistemas de reposicdo baseado na demanda passada ndo significa uma
auséncia de variacao e sim uma variacao pequena da demanda em torno da media.

O método de ponto de reposicao de revisdo permanente utiliza a formula:

PR=DMXx TR + ES
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Onde:

PR — quantidade em estoque quando se deve iniciar providencias para uma encomenda ao
fornecedor

DM — quantidade de demanda média diéria

TR — tempo em dia que se leva para colocar e receber a nova encomenda

ES — quantidade que se deve manter em estoque para proteger o atendimento ao cliente se houver
atrasos na entrega do fornecedor ou se a demanda tiver variacdo sensivel acima da média, durante
0 tempo de reposicao.

O sistema de planejamento deve permanentemente comparar 0 estoque existente, acrescido
das ordens de reposicdo ja colocadas, com o ponto de reposicdo. Caso tenha atingido ou
ultrapassado o ponto de reposicéo, o sistema recomenda a colocacdo de uma nova encomenda em
uma quantidade (LE) que é calculada pelo sistema obedecendo as politicas de estoque medio que se
adote para a mercadoria, dentro das restrigdes de lotes minimos e lotes multiplos que o fornecedor
estabelecer e, ainda, considerando as encomendas ja colocadas no fornecedor. A politica de estoque
médio — EM, é dada pela formula:

EM=LE/2+ES

Se o0s parametros de lote de encomenda (LE) e estoque de seguranca (ES) forem
transformados em dias de demanda, ter-se-4 que o estoque médio cobrira o nimero de dias do
estoque de seguranca mais a metade do niumero de dias coberto pelo lote de encomenda.

Alguns sistemas de reposicdo tém seus algoritmos de célculos do lote de encomenda de
maneira a permitir que o comportamento da encomenda, coloque uma quantidade de dias que deseja
gue o estoque esteja coberto pela nova ordem.

O sistema entdo recalcula a ordem com base na nova informacgdo dada pelo comprador. Os
calculos de lote de encomenda sempre foram muito influenciados pelos conceitos de lote
econémicos. Com os modelos procedimentos de compra através da internet, negociacfes de longo
prazo, programacdo e comunicacdo da reposicdao feita automaticamente por computador,
transmissdo eletrénica das notas fiscais dos fornecedores, etc., 0 conceito de lote econémico perde

relevancia face aos custos fixos de uma compra ser a cada dia menor.
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O método de planejamento de estoques por reposicdo periddica utiliza o conceito de que a
reposicao periddica utiliza o conceito de que a reposi¢do de um item ou de um conjunto deles seja
feita em intervalos de tempos regulares ou mesmo em data previamente definidas.

Nessas datas, o0 sistema computadorizado determina a quantidade que deve ser reposta,
levando em consideragéo o intervalo de reposicéo, o estoque de seguranca, o tempo de reposicéo e o
estoque na data, descontando eventuais ordens colocadas nos fornecedores e ainda ndo recebidas.

O estoque de seguranca, como 0 nome ja diz € um estoque preventivo, pois caso ocorra um
imprevisto o comerciante tera como suprir o produto. Isso pode ocorrer por atrasos na entrega,

demanda néo prevista ou imprevistos com o fornecedor.

Estoque de Seguranca = Demanda média (vendas) diéria x tempo de entrega (em dias)

Exemplo:
Uma determinada loja de roupas franqueada vende por dia 150 calcas jeans, o tempo de
entrega de novos pedidos para franqueado e de 3 dias. Qual sera o estoque de seguranga?

ESTOQUE DE SEGURANCA=150X3=450

Ou seja, precisara ter no minimo 450 calgas jeans no estoque.

A demanda é a quantidade de bem ou servico, ou seja, aquilo que os consumidores procuram
adquirir por um preco determinado.

Demanda é o desejo ou necessidade apoiada pela capacidade e intencdo de compra, e ela
somente ocorre se um consumidor tiver um desejo ou necessidade e se possuir condicGes

financeiras para suprir sua necessidade ou desejo.

3 CONCLUSOES

O objetivo deste trabalho foi estudar o fluxo de estoque, para obter resultados positivos, em
suas operacoes.

Com o aumento da competicdo, as empresas tém como objetivo satisfazer os seus
consumidores, que estdo cada dia mais exigente e atento, e possuir um estoque bem planejado e

monitorado para que ndo faltem mercadorias para o cliente final. Sendo uma forma de ganhar o
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comprador, pois a importancia do mesmo para com a empresa € de extrema necessidade para que se
obtenha bons resultados, contando com profissionais capacitado e com técnicas de gestdo de
estoques e compras para 0 comercio.

Uma analise detalhada dos estoques e uma organizacdo do mesmo € uma exigéncia de todos
empreendedores. N&o somente em decorréncia dos volumes de capital envolvido, mas,
principalmente pela vantagem competitiva que a empresa pode obter, dispondo de mais rapidez e
preciséo no atendimento aos clientes, trazendo exceléncia e resultados positivos para a organizagéo.

Os estoques devem possuir um controle de fluxo de materiais nas empresas, isto €, necessitam
de uma observacdo, tanto na hora da saida do produto como para entrada, pois ndo pode faltar ou
entrar aquilo que ndo era necessario para a organizacado, trazendo vantagens e desvantagens para as
empresas. Vantagens no que se refere ao pronto atendimento aos clientes, e desvantagens no que se
refere aos custos decorrentes de sua manutencao.

Compete ao empreendedor encontrar o ponto de equilibrio adequado para a empresa, aqueles
gue mais se enquadram em seu ramo de atividade e que lhe traga resultados esperados, um melhor
atendimento ao cliente e custos minimos, para que possam obter lucros.

N&o foram abordadas duas interessantes modalidades de negocios entre fornecedor e lojista,
conhecida como “Consignagdo Mercantil” ¢ o “PPV — Pagamento Pds-venda”, pois serdo tratados

dentro de um novo trabalho (Artigo) a ser desenvolvido no segundo semestre de 2017.
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