
UFPR 
Universidade Federal do Parana 

Departamento de Administra<;ao Geral e Aplicada 

MBA em Gerencia de Sistemas Loglsticos 

GERENCIAMENTO DE ESTOQUE DE UMA LOJA 
DEVAREJO: 

0 CASO DA FRANQUIA DA CACAU SHOW 

Anderson Guilherme Albani 

Curitiba 

2010 



Universidade Federal do Parana 

Departamento de Administragao Geral e Aplicada 

MBA em Gerencia de Sistemas Logisticos 

GERENCIAMENTO DE ESTOQUE DE UMA LOJA 
DE VAREJO: 

0 CASO DA FRANQUIA DA CACAU SHOW 

Aluno:Anderson Guilherme Albani 

Orientador: Darli Rodrigues Vieira 

Monografia apresentada como requisito parcial 

Para obten~ao de MBA em Gerencia de Sistemas 

Logisticos da Universidade Federal do Parana. 



Agradecimentos 

Primeiramente aos meus pais agrade<;o por toda a ajuda e compreensao que 

sempre tiveram comigo, apoiando todos os meus passos e decisoes 

incondicionalmente, assim como toda a minha familia, a quem dedico todas as minhas 

conquistas. 

Ao professor Darli que em sua sempre corrida agenda encontrou tempo para 

orientar, ajudar e incentivar nao s6 em meu trabalho, mais dezenas de outros 

companheiros que certamente contaram com sua ajuda de Mestre. 



Resume 

A gestao de cadeia de suprimentos engloba todos os processos envolvidos no 

atendimento ao cliente, passando por todos os estagios desde a compra de 

suprimentos para a fabrica<;ao ate a venda, visando sempre a otimiza<;ao da cadeia, 

atraves de urn alinhamento das estrategias e uma gestao integrada com escopos bern 

definidos. 

A cadeia de suprimentos busca a cria<;ao de valor logistico e nem sempre visa a 
redu<;ao de custos para atingir seus objetivos, mas busca a utiliza<;ao de trade-offs 

fazendo a analise do processo como urn todo, para chegar ao final do processo com o 

maior lucro possivel na soma de todos os estagios. 

A Cacau Show e uma empresa ja consolidada no mercado, possui atualmente 

1000 lojas franqueadas por todo o Brasil, e e uma das maiores fabricas de chocolate 

fino do mundo. A empresa atua por meio de franquias, sendo assim, a fabrica fornece 

diretamente o varejo, atraves de uma interface na internet. 

0 maior problema encontrado pelas franquias da Cacau Show, em especifico a 

de Pato Branco, e o curto prazo de vencimento de seus diversos produtos e o alto nivel 

de sazonalidade em periodos festivos: pascoa e natal. 

Possui urn sistema para gerenciamento de estoque bern estruturado, mas que 

nao se apresenta eficiente para a resolu<;ao dos problemas de vencimento, sendo 

utilizado para verifica<;ao de estoque atual e em transito. 

A loja de Pato Branco trabalha com diversos produtos de linha, dentre eles 

podemos destacar as trufas, que sao o carro chefe nas vendas da loja, e possuem urn 

prazo de validade curto. Ja em periodos Sazonais como o Natal, o principal produto eo 

panetone, que e vendido somente no periodo natalino, entretanto conta com urn apelo 

de marketing muito grande e alcan<;a altos niveis de venda, sendo responsavel por urn 

dos maiores faturamentos da loja. No entanto, ap6s o periodo de festas de natal, e urn 

produto que dificilmente sera vendido. 



Objetivo 

0 objetivo principal deste trabalho e gerar uma solu9ao para o gerenciamento do 

estoque da loja Cacau Show de Pato Branco, identificando dois pontos principals de 

ruptura no processo da loja. Primeiramente sera proposta uma forma de gerenciamento 

das validades dos produtos atraves de uma planilha de Excel elaborada para os 

produtos de linha. 

Em seguida, sera feita uma analise para encontrar urn tamanho de pedido 6timo 

para os panetones, numero que busca evitar a perda e maximizar lucros para a loja. 

Alem disso, sera relevada a importancia de sempre possuir estoque disponivel e do 

marketing para o progresso na franquia na cidade de Pato Branco. 
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1.0- lntrodu~ao 

0 referente trabalho busca analisar como funciona uma das maiores franquias 

brasileiras, a Cacau Show. Utiliza como exemplo o caso especifico da franquia 

estabelecida em Pato Branco, Parana, mostra as maiores dificuldades encontradas 

pela loja na gestao do estoque, que apresenta peculiaridades advindas dos produtos o 

qual trabalha: chocolates finos. 

A Cacau Show de Pato Branco encontra dois problemas centrais que sao vistas 

como as maiores barreiras ao desenvolvimento da loja, ambos os problemas ligados ao 

gerenciamento de estoque. Primeiro temos as datas sazonais, como pascoa e natal, 

que sao os periodos de maior importancia para a franquia, responsavel pela maior 

parte do faturamento da loja, aos quais se deve conceder uma aten<;ao muito especial, 

buscando urn estoque 6timo para o atendimento maximo da demanda, resultando em 

maiores Iueras. E o segundo problema e devido aos produtos serem pereciveis e 

possuirem uma data de validade curta, fazendo com que o estoque tenha que ser 

ainda melhor programado para que nao haja perdas como as que estao acontecendo 

atualmente. 

Sendo assim, no primeiro capitulo sera feita uma analise te6rica da estrutura da 

cadeia de suprimentos moderna atraves do estudo conceitual do assunto discutido por 

te6ricos. Sera abordada toda a importancia de uma cadeia bern estruturada na 

evolu<;ao da empresa, com uma gestao integrada madura, mostrando como funcional 

os ciclos de processo e as opera<;6es logisticas visiveis em varias etapas da estrutura 

empresarial. 

Ao decorrer do segundo capitulo sera abordada a estrutura da Cacau Show, 

discorrendo rapidamente sobre a sua hist6ria, demonstrando o funcionamento da 

cadeia de suprimentos da empresa e toda a estrutura organizacional que geriu a 

evolu<;ao da empresa. Ainda nesse capitulo sera abordado o caso da franquia de Pato 

Branco, loja que e objeto deste trabalho, mostrando os problemas a serem analisados 

na ultima parte do trabalho. 
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0 objetivo do ultimo capitulo e buscar uma solugao ideal para 0 gerenciamento 

de estoque da loja Cacau Show Pato Branco, atraves do estudo de dados 

apresentados nos capitulos anteriores. Desta forma, com a adogao de metodos 

tradicionais e a utilizagao de calculos e planilhas de Excel, sera apresentado uma 

solugao para os problemas apresentados no decorrer do trabalho, assim como 

sugestoes para melhor gestao e lucratividade da loja da franquia Cacau Show em Pato 

Branco. 

As melhorias apresentadas surgem para que seja aumentada a lucratividade da 

empresa, diminuindo perdas, aumentando lucratividade e melhorando a gestao, tudo 

para que a empresa se tome urn case de sucesso na cidade de Pato Branco, que vern 

crescendo exponencialmente nos ultimos anos e oferece varias oportunidades de 

neg6cios. 
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2.0 - Estrutura da Cadeia de Suprimentos 

Para elabora9ao desta proposta e necessaria uma abordagem a estrutura da 

Cadeia de Suprimentos de forma te6rica, mostrando a importancia da tomada de 

decisao e alinhamento estrategico dentro de uma empresa. 

Muitos autores descorem sabre o assunto, urn dos mais importantes, Sunil 

Chopra, define Cadeia de Suprimentos da seguinte forma: "Uma cadeia de suprimentos 

engloba todos os estagios envolvidos, direta ou indiretamente, no atendimento de urn 

pedido de urn cliente. A cadeia de suprimentos nao inclui apenas fabricantes e 

fornecedores, mas tambem transportadoras, depositos, varejistas e os pr6prios 

clientes. Dentro de cada organiza9ao, como por exemplo, de uma fabrica, a cadeia de 

suprimento inclui todas as fun96es envolvidas no pedido do cliente, como 

desenvolvimento de novas produtos, marketing, opera96es, distribui9ao, finan9as e o 

servi9o de atendimento ao cliente, entre outras." (CHOPRA, MEINDL; 2003; p.04) 

Simplificadamente pode-se dizer que a "cadeia de suprimentos e urn conjunto de 

atividades funcionais (transporte, controle de estoques, etc.) que se repetem inumeras 

vezes ao Iongo do canal pelo qual materias-primas vao sendo convertidas em produtos 

acabados, aos quais se agrega valor ao consumidor." (BALLOU; 2006; p.29) e que 

"compreendem empresas que colaboram para alavancar posicionamento estrategico e 

para melhorar a efici€mcia das opera96es." (BOWERSOX, CLOSS, COOPER; 2008; 

p.21) 

Principalmente na ultima decada, com a clara expansao tecnol6gica presenciada 

dentro das estruturas empresariais, surgiram novas ferramentas e formas de 

distribui9ao, produ9ao, dentre outras. Que auxiliam a busca por uma taxa minima de 

imperfei96es e faz com que a gestao da cadeia de suprimentos se mostre cada vez 

mais importante, come9ando com o pedido do cliente e terminando com o mesmo 

satisfeito em prazos cada vez menores. Buscando minimizar os custos da empresa, 

aumentando a lucratividade e o grau de eficiencia, "colocando os produtos ou servi9os 

no Iugar certo, no momenta certo, e nas condi96es desejadas, dando ao mesmo tempo 

a melhor contribui9ao possivel para a empresa." (BALLOU; 2006; p. 28) 
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Sendo assim e possivel calcular a eficiemcia de uma cadeia de suprimentos pelo 

grau de satisfagao do cliente e pela lucratividade gerada dentro de todo o processo 

envolvido com a cadeia. Desta forma, para a analise eficiente e necessaria o estudo de 

todas as receitas e custos, ou seja, urn gerenciamento de todos os fluxos entre todos 

os estagios da cadeia, criando urn gerenciamento de cadeia de suprimento. 

2.1 - Gestao lntegrada. 

Para que uma empresa chegue a uma evolugao significativa com o 

gerenciamento da cadeia de suprimentos, e necessaria uma gestao integrada, em 

todos os aspectos das operagoes, buscando uma integragao entre setores e processos 

internos e externos de forma a alcangar menores custos para o processo total, e nao 

calculando custos por fungoes individuais, comumente praticado nas empresas. 

Buscando desta forma trade-offs compensat6rios existentes entre as variadas fungoes. 

A colaboragao de setores funcionais dentro da propria empresa se torna crucial, 

assim como a integragao entre empresas que trabalham com operagoes conjuntas 

(fornecedores e cliente), exaltando urn gerenciamento comum entre as empresas 

relacionadas, buscando a maximizagao das operagoes e eliminando tarefas nao 

produtivas. Para isso e necessaria urn alto grau de cooperagao entre as empresas, 

com a troca de informagoes que vao alem de urn hist6rico de vendas completo, sendo 

necessaria a abertura de informagoes operacionais e do cotidiano da empresa, pianos 

futuros como promogoes e novas produtos a serem langados. Trabalhando tambem 

com operagoes conjuntas, identificando responsabilidades e buscando melhores 

resultados financeiros possiveis, podendo ainda buscar o auxilio de empresas 

terceirizadas · especializadas, que podem oferecer melhor efici€mcia com valores 

vantajosos. 

Esse nivel de integragao empresarial com o "compartilhamento de informagoes e 

o planejamento conjunto pode reduzir o risco relacionado a situagao do inventario e 

aumentar a velocidade dos movimentos. Colaborar pode eliminar trabalhos duplicados 

ou redundantes, como inspegao repetitiva da qualidade, ao designar e fortalecer urn 
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membra especifico da cadeia de suprimentos, tornando-o inteiramente responsavel 

pela presta<;ao de contas. Essa integra<;ao empresarial estendida introduziu novos 

desafios no que se refere a metricas de desempenho, compartilhamento de beneficios 

e riscos, confian<;a, lideran<;a e resolu<;ao de conflitos."(BOWERSOX, CLOSS, 

COOPER; 2008; p.27) 

Para chegar ao nivel de maturidade de uma gestao integrada como citada 

acima, existem muitos passos, devemos exaltar as fases de decisao na cadeia de 

suprimento, que e urn momento crucial aonde se decide o futuro da cadeia a curto, 

medio e Iongo prazo, e possiveis erros que exijam mudan<;as se tornam muito caros. 

No entanto, urn born desempenho nessas fases pode garantir a lucratividade desejada. 

Chopra divide as fases de decisao em tres categorias: 1. Estrategia ou projeto 

da cadeia de suprimento; 2. Planejamento da cadeia de suprimento; 3. Opera<;ao da 

cadeia de suprimento. Na primeira fase acontece a estrutura<;ao da cadeia de 

suprimentos, as diversas decis6es estrategicas gerais da empresa, pensadas a Iongo 

prazo, como produtos, local, capacidade de produ<;ao e armazenagem e sistemas. 

Numa segunda fase as decisoes tomadas sao voltadas as politicas operacionais, que 

estabelecerao como a cadeia de suprimentos funcionara dentro de determinado tempo, 

geralmente a curto prazo, como o planejamento da previsao de demanda para o 

proximo ano, politicas de promo<;ao e marketing , estoques, mercados alvo, sempre em 

busca da otimiza<;ao num periodo curto de tempo. Em uma ultima fase as decisoes sao 

voltadas a garantir que o planejamento operacional, ja decidido na fase anterior, seja 

implementado da melhor forma possivel, otimizando resultados em consonancia com 

os pedidos individuais, programando entregas, atendendo pedidos, gerando 

inventarios, isso aproveitando a redu<;ao das incertezas possiveis em urn curto espa<;o 

de tempo (horas, dias). 

2.2 - Estrutura Logistica. 

Dentro deste processo, a Logistica enxuta se mostra urn fator chave na cadeia, 

esta nao necessariamente tern o objetivo de diminuir custos, mas sim de criar urn valor 
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logistico, gerando uma vantagem competitiva para a empresa, o que e considerado urn 

grande neg6cio. Neste processo, e necessaria analisar as necessidades de seus 

clientes e saber interpretar qual a melhor forma de atender cada urn satisfatoriamente, 

utilizando trade-offs muitas vezes para gerar o melhor lucro final, estudando clientes 

mais importantes que podem, de acordo com sua estrategia, serem tratados de forma 

especial, como a cria9ao de centros de distribuiyao perto dos mesmos para que o 

inventario esteja localizado proximo, transportes aereos ou terrestres, dependendo da 

estrategia mais adequada para cada produto e cliente, agregando valor ao servi90, 

gerando urn maior comprometimento e auxiliando na integrayao das partes. 

A logistica enxuta pode ser definida como "a habilidade superior de projetar e 

administrar sistemas para controlar a movimenta9ao e a localizayao geografica de 

materias-primas, trabalhos em processo e inventarios de produtos ao menor custo 

total". (BOWERSOX, CLOSS, COOPER; 2008; p.44) 

Para alcan9ar de forma satisfat6ria sua funyao, a logistica compreende varias 

areas que devem ser integradas para urn resultado satisfat6rio. A integra9ao do 

processamento de pedidos, de todo o inventario, do transporte, o manuseio e 

armazenamento de materias e embalagens e uma rede estrutural de instala96es bern 

localizada, conceitos basicos de logistica, e crucial para a cria9ao de urn valor logistico. 

No mundo todo vemos diferentes opera96es logisticas, cada empresa adequa 

sua opera9ao as suas respectivas necessidades e de seus clientes, notamos uma 

infinidade de sistemas de variadas formas. Em todos esses sistemas podemos notar 

uma semelhan9a estrutural que pode ser dividida em tres formas de opera9ao: 

Escalonada, direta e flexivel. 

No sistema com estrutura escalonada nota-se a estocagem de inventario atraves 

de armazens, possibilitando grandes embarques e distribuiyao rapida. Enquanto no 

processo estruturado, com base em opera96es diretas, o produto e enviado 

diretamente para o cliente, associado a agrega9ao de urn born processamento de 

pedidos, e eficiente na entrega rapida para diversas localidades e geralmente possui 

urn frete mais caro. 
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Ja a operac;ao flexivel utiliza as duas estruturas comentadas, e urn sistema 

realmente flexivel que se enquadra as necessidades dos clientes, em busca de 

vantagem competitiva, visando as melhores formas de acordo com o tipo e demanda 

do produto. 

Em todas essas estruturas logisticas visualizamos os ciclos do processo, alguns 

completos, com todos os passos passando pelo cliente, pelo varejista, pelo distribuidor, 

pelo fabricante e pelo fornecedor e outros enxutos como no caso da Dell aonde a 

fabrica recebe pedidos diretamente dos clientes, e de forma mais personalizada envia 

para o mesmo em poucos dias urn produto que atende especificamente a vontade do 

mesmo e nao ficando bern definido todos os ciclos. Sunil Chopra divide os ciclos de 

processo em 4 etapas: Cicio de pedido; Cicio de reabastecimento; Cicio de fabricac;ao; 

Cicio de Suprimentos. Mesmo nao existindo todos os ciclos em alguns processes, ve­

se importante uma visao dos ciclos separadamente, modelos que facilitam na 

elaborac;ao de estrategias na cadeia, deixando escopos bern definidos por areas. 

Cicio de pedido 
do cliente 

Cicio de 
Reabastecimento 

Cicio de 
fabrica~ao 

Cicio de 
suprimentos 

Figura 1- Ciclos de processo na cadeia de suprimentos 
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Em todos os ciclos notamos que existe uma interface entre os agentes da 

cadeia, em que se mostra necessaria uma sincronia logistica, advinda de urn born 

trabalho de gerenciamento integrado que deve ocorrer para que a cadeia flua da 

melhor maneira possivel. Bowersox, Closs e Cooper em seu livro denominam essa 

ligac;ao de nos da cadeia de suprimento, uma ligac;ao entre dois pontos de manuseio de 

estoque. 

Os ciclos se iniciam no cliente final em contato com o varejo, comec;ando o ciclo 

do pedido do cliente, no qual ocorre a chegada do consumidor final ao varejo e o 

varejista busca o receber e atender da melhor forma possivel visando satisfazer a 

demanda levando o mesmo a efetivar seu pedido. 0 produto e retirado de estoque e 

enviado ao cliente de forma que o interessado receba o produto desejado 

corretamente, finalizando este ciclo e dando inicio ao proximo, que no momenta da 

retirada do estoque ja comec;a a ser estudado. Dentro deste ciclo temos a presenc;a de 

atividades de vendas e marketing que visam ao maior numero de vendas possiveis, 

confiante de que os proximos ciclos acontecerao corretamente possibilitando seu 

trabalho. 

Assim comec;a o ciclo de reabastecimento, fluxo que interliga o varejista e o 

distribuidor, podendo ser urn distribuidor independente ou a propria fabrica, como no 

caso a ser estudado neste projeto. 0 objetivo deste ciclo e reabastecer o estoque do 

varejista baseado em sua previsao de vendas, de forma a atender o cliente final 

sempre que houver a demanda, atraves da emissao de pedidos programados e 

obtenc;ao de custos minimos de produtos e transporte, a tim de gerar urn custo minima 

total. 0 atendimento do varejista e feito pela fabrica ou pelo distribuidor, que ao 

entregar o pedido nos leva ao proximo ciclo, o da fabricac;ao. 

No caso do ciclo da fabricacao no caso de esfudo ocorre a interface da loja de 

varejo com o fabricante, mas tambem pode ocorrer entre distribuidor e fabrica. Se inicia 

com o pedido do cliente (distribuidor ou varejista) que e recebido pelo fabricante, que 

por sua vez programa a produc;ao da melhor forma para atender todos os pedidos, com 

o planejamento de quantidades, produtos e sequencia de produc;ao, de modo a 

minimizar custos e atender a maior quantidade de clientes mais rapidamente. 0 
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produto devidamente finalizado e transportado para o cliente cumprindo prazos e 

entrando no estoque que e reabastecido. 

Em ultimo, temos o ciclo de suprimentos, no qual a fabrica entra em contato 

com fornecedores. Neste processo o fabricante faz pedido de todos os materiais 

necessarios para que sua linha de produc;ao nao pare. Muitas vezes e necessaria uma 

previsao apurada de vendas para abranger os pedidos. A compra de materiais 

geralmente envolve grandes lotes, tempos diferenciados de entrega e transporte, 

podendo existir produtos com um lead-time de entrega grande, ou se tratar de 

fornecedores internacionais, o que leva os responsaveis a analisar de maneira 

compensat6rias as melhores formas de aquisic;ao dos produtos. 

As operac;oes logisticas ainda podem ser enquadradas em duas formas de 

produc;ao: o processo pull que se trata de urn processo "puxado", que comec;a em 

reac;ao ao pedido do cliente aonde a demanda e certamente conhecida, e o processo 

push, que se inicia baseado em uma projec;ao de futuro, muitas vezes atraves de uma 

previsao baseada nos hist6ricos de demanda. Existe ainda empresas que trabalham na 

fronteira de ambos os processos, que podem trabalhar com parte da fabricac;ao na 

categoria de pull e outra na categoria push, que viabiliza a maximizac;ao da satisfac;ao 

do cliente. 

Empresas que trabalham com essa antecipac;ao ficam expostas a certo risco, 

assim como toda a cadeia que trabalha desta forma devido a falta de integrac;ao, 

gerando, muitas vezes, quebra da cadeia. Com as novas tecnologias de informac;ao 

que as empresas tem disponiveis, a comunicac;ao e a integrac;ao entre elas se tornam 

cada vez mais faceis, o que possibilita um modelo de gestao baseado em resposta que 

muitas vezes trabalha na fronteira do Push/Pull, e possibilita a personalizac;ao em 

massa de produtos com baixos custos, menor prazo de eritrega e aumenta a 

participac;ao do cliente. Numa primeira fase de produc;ao, a utilizac;ao metodos 

antecipat6rios de previsao produz pec;as comuns e numa segunda fase, personaliza os 

produtos de acordo aos pedidos (resposta) do cliente. 
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2.3 - Alinhamento estrategico. 

Para o sucesso da empresa e da cadeia de suprimentos, e essencial que haja 

urn alinhamento estrategico entre a estrategia competitiva e a estrategia da cadeia de 

suprimento. 

A empresa deve possuir sua estrategia competitiva bern definida, para isso e 

necessaria que os setores da empresa criem pianos em consonancia, tragando as 

prioridades da empresas, deixando suas estrategias bern claras evitando desta forma 

eventuais confrontos. Assim elaborando uma estrategia competitiva que se adeque da 

melhor forma ao seu produto, identificando as necessidades da faixa de mercado que 

pretende atingir de acordo com sua qualidade, demanda, prego, disponibilidade, 

variedade, inovagao e nivel de servigo. 

A estrategia da cadeia de suprimentos precisa estar alinhada ao escopo definido 

pela estrategia competitiva, para que possa atender de forma satisfat6ria o que se 

espera do produto. Sendo assim e necessaria analisar a habilidade da cadeia, saber 

suas capacidades em atender o cliente, em busca da eficiemcia e maximizagao do lucro 

de forma eficaz, sendo o mais elaborado possivel, com uma cadeia enxuta ou 

responsividade, em busca de atender o cliente rapidamente com a maior quantidade e 

melhor qualidade de produtos. 0 ideal e chegar a urn equilfbrio entre ambas as formas 

de gestao e se adequar da melhor forma possivel ao cliente que pretende atender. 

Para esse alinhamento, acima de tudo e necessaria urn alto nivel de 

organizagao empresarial, a tim de conseguir alinhar todos os grupos dentro de uma 

mesma corporagao. Existem alguns fatores chaves que compreendem este 

alinhamento e causam impacto direto na estrategia da cadeia de suprimento: o 

estoque, o transporte, as instalag6es e a informagao. 

0 estoque e entendido com urn fator chave, pois esta presente em diversas 

fazes da cadeia, desde a materia-prima ao varejo. Ele faz parte da estrategia da 

empresa, que opta por urn estoque minimo ou farto, dependendo do publico a qual 

pretende atingir. Com urn alto estoque, a empresa pode ter uma maior variedade de 

produtos disponiveis a pronta-entrega, presumindo a demanda futura do mesmo. No 
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entanto, nao e tao eficiente em rela9ao a custos, pois o estoque e urn dos maiores 

geradores de custo da cadeia, e provavelmente trabalha com urn publico que nao 

busca pre9o e sim uma maior diversidade e rapidez. Ao contrario de empresas que 

possuem uma eficiencia maior em rela9ao a valores, utilizando estoques reduzidos 

conseguindo chegar a pre9os atrativos, no entanto nem sempre possui os produtos 

com disponibilidade imediata. 

Referente ao estoque ainda existem outros fatores que devem ser relevados, 

como a decisao pelas quantidades nas reposi96es de estoques ciclicos, a necessidade 

ou nao de urn estoque de seguran9a que busca combater eventuais incertezas e erros 

de previsao, e caso existam perfodos de sazonalidade de demanda, criar estoques 

para atender a mesma, principalmente se a produ9ao nao tern condi96es de suprir esta 

necessidade de forma imediata, fazendo pedidos de forma adiantada, prevendo esses 

picos de venda. Decis6es de tamanho e condi96es em que esses estoques devem ser 

abastecidos ficam a cabo dos gerentes, que precisam seguir as estrategias da empresa 

em busca de urn alinhamento, com o objetivo de alcan9ar o servi90 desejado pelo 

consumidor, com o comprometimento mfnimo de inventario. 

0 transporte e urn fator crucial dentro da cadeia de suprimentos, presente 

durante diversos processes e proporcionado diversas possibilidades estrategicas, que 

podem ser pontos decisivos em rela9ao a eficiencia e a responsividade. De acordo com 

a estrategia da empresa, ve-se necessaria uma forma de transporte. Artigos com ciclo 

de vida curto e com maior valor agregado podem ser transportados via aerea, 

possibilitando estoques menores e com maior grau de inova9ao, o que possui baixa 

eficiemcia. Existem produtos que nao carecem de tamanho cuidado, podendo ser 

carregados em navios ou trens, em maiores · quantidades possibilitando maior 

eficiencia. A diferen9a pode ser notada no valor final destas mercadorias, que <:Je 

acordo com a escolha do frete, agrega valor ao mesmo. Muitas empresas acabam se 

especializando em entregas imediatas, o que faz com que a estrategia de transporte 

seja devidamente explorada. 

As instala~oes tambem possuem papel fundamental dentro da estrategia 

empresarial, onde os estoques primeiramente sao fabricados, muitas vezes 
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transportados, para serem armazenados. Essas instalac;6es sao projetadas de forma a 

atender melhor as necessidades estrategicas da empresa, podendo ter centros de 

distribuic;ao pr6ximos aos principais clientes, armazens centralizados com grande 

quantidade de estoque ou fabricas que terceirizam processo de estocagem e 

montagem. 

Com a evoluc;ao tecnol6gica a informa<rao se torna cada vez mais uma pec;a 

chave dentro das corporac;6es, fazendo parte de diversos processes de decisao, 

passando por programac;ao de produc;ao, armazenamento, sistemas de previsao e 

planejamento, alem de ser urn grande aliado do marketing e vendas com a expansao 

que presenciamos da internet. Em uma gestao integrada, a troca de informac;ao dentro 

da propria empresa e suas parceiras e fundamental, para isso existem diversos 

softwares que em maior ou menor grau auxiliam dentro da cadeia de suprimentos. 

Porem, todas essa informac;6es tern urn prec;o, sendo necessaria que dentro da 

estrategia da empresa se escolha o nivel de informac;6es que ela pretende 

compartilhar, definindo o grau de eficiencia e responsividade que ela pretende 

alcanc;ar. 

0 alinhamento estrategico de todos esses itens se torna cada vez mais dificil a 
medida que a variedade de produtos s6 aumenta, com novas tecnologias e a 

internacionalizac;ao dos mercados, aliado a uma exigencia cada vez maior do 

consumidor que tern o mundo disponivel para suas compras. A isso se adiciona ciclos 

de custos de vida dos produtos que acabam se defasando rapidamente, fazendo com 

que as empresas tenham que inovar constantemente para manter seu percentual do 

mercado, o que faz com que ocorra mudanc;as constantes em suas estrategias 

referentes a produtos, havendo reestruturac;6es nas estrategias na cadeia de 

suprimentos e competitiva. 
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3.0 -A CACAU SHOW 

3.1 - A hist6ria. 

A Cacau Show foi fundada em 1988, por Alexandre Tadeu da Costa, come<;ou 

como uma pequena empresa voltada ao mercado de chocolates artesanais e obteve 

urn crescimento rapido e sustentavel ao Iongo dos anos, come<;ando de uma pequena 

empresa com uma sede de apenas 12m2
, expandido para o que hoje e a maior rede de 

lojas de chocolates finos do mundo e tambem uma das maiores franqueadoras (mesmo 

iniciando sua expansao atraves de franquias somente em 2001), com mais de 200 

funcionarios e uma planta de 17.000 m2
• 

No anode 2010 chegou a marca de 1000 lojas franqueadas, todas constituidas 

em perfeita conformidade aos padroes da rede, a qual e a fornecedora principal, e 

concede aos franqueados todo o apoio necessaria para o sucesso do negocio, viabiliza 

toda a assistencia inicial com montagem da loja e preparagao para o gerenciamento e 

posteriormente fornece uma consultoria permanente aonde o franqueado interage com 

· todos os passos que a empresa pretende seguir, fornecendo materiais de marketing e 

projetos mercadol6gicos. 

Trabalha com uma gama de produtos extensa, com mais de 150 produtos de 

linha regular, numero que aumenta em epocas sazonais com linhas especiais. Conta 

com dais principais fornecedores, a I.A.B.C Industria Brasileira de Alimentos e 

Chocolates L TDA que e a fornecedora dos chocolates, parte do Grupo da Cacau Show, 

e a Chocodoce, que e a fornecedora de tortas doces e a Casa Suiga que e responsavel 

pela fabricagao dos panetones comercializados no natal. Existem alguns outros 

fornecedores que remetem as mercadorias secundarias, assim como de cestas de 

vime, ursos de pelucia, embalagens e outros produtos para enfeites de presentes, que 

em sua maioria sao contratados pela franqueadora, o que aumenta o poder de compra 

das lojas, obedecendo criterios de prego e qualidade compativel. 
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0 mix de produtos a ser oferecido nas lojas de varejo e definido exclusivamente 

pela franquia, que por decis6es estrategicas pode incluir ou excluir produtos ou 

categorias inteiras, considerando tambem periodos de datas de alta demanda de 

vendas, como pascoa, Natal, entre outros, bern como credenciar novos fornecedores 

para abastecer as lojas, sempre objetivando o born atendimento do mercado 

consumidor. E nenhum produto pode ser vendido em nenhuma das lojas sem Previa 

autorizagao da franqueadora. 

3.2- Visao da Cadeia de Suprimentos da Cacau Show. 

A observagao da cadeia de suprimentos da Cacau Show exibe uma cadeia bern 

estruturada. E. visivel urn born relacionamento entre fabrica e fornecedores e urn 

gerenciamento integrado entre a fabrica, responsavel tambem pela distribuigao dos 

produtos, como as lojas de varejo. Como descrito no capitulo anterior, para urn 

alinhamento consistente e necessaria que as estrategias de cadeia de suprimento, e 

suas estrategias competitivas, pautadas em produzir alimentos e servigos, oferegam 

excelente relagao entre seu custo eo seu beneficia, bern como mantenha urn neg6cio 

lucrativo, solido e com crescimento e evolugao constante. Para isso pontuamos alguns 

fatores chaves para tal alinhamento, sao eles: Estoque, transporte, instalagao e 

informagao. 

Essa integragao entre fabrica e varejo acontece atraves de urn sistema integrado 

chamado RCKY, o qual se encontra em todas as lojas, controlando entrada e saida de 

produtos, auxiliando no controle de estoque do varejo, proporcionando relat6rios 

importantes para o planejamento de compras e reabastecimento de estoque, tais como: 

• Consulta Analitica de Produtos: lnformagao sobre estoque, data de 

ultima compra, prego das vendas e rotatividade; 

• Consulta Sintetica: informagoes consolidadas de todas as 

movimentag6es registradas por periodo, tipo de movimento e/ou grupo de 

produtos; 
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• Consulta Comparativo de lnventario: Tabela comparativa de 

qualidades dos produtos inventariados em rela9ao ao total em estoque no 

sistema; 

• Consulta de Pedidos: possibilita a verifica9ao do total dos pedidos 

pendentes ou entregues em determinado periodo de tempo. 

Para que essas consultas sejam realmente informa96es consistentes que 

venham a colaborar nos processos decis6rios, e necessaria que sejam feitos registros 

corretos e dentro dos parametros estipulados pelo sistema. 

Esse sistema de informa9ao quando bern utilizado se torna uma pe9a chave na 

cadeia da Cacau Show, com ele o varejo controla seu estoque que exige aten9ao 

especial em rela9ao a validade dos produtos, por serem em sua maioria pereciveis, 

sempre com o cuidado para que o primeiro produto que entre em estoque seja o 

primeiro a sair. E recomendado urn estoque minima padrao de aproximadamente 4 

semanas dependendo do fluxo da loja. Alem disso, se coloca como ideal a loja realizar 

inventarios de estoque semanalmente, conferindo fisicamente os produtos, dando 

assim maior confiabilidade ao sistema. 

Desta forma, a fabrica, que e responsavel pelo reabastecimento dos produtos 

das lojas ja pode come9ar a programar sua produ9ao, atraves de urn planejamento em 

conjunto do marketing, comercial, e produ9ao. A fabrica tern acesso a toda informa9ao 

gerada pelo sistema do RCKY por urn aplicativo chamado multi lojas que acessa as 

vendas e despesas das lojas. 0 mesmo e utilizado nas consultorias nas lojas para 

orientar os franqueados no tocante a rentabilidade do neg6cio e na sua propria 

programa9ao. 

0 transporte, outro fator chave da cadeia, e terceirizado com o objetivo de 

atender o varejo da melhor forma possivel, com o estabelecimento de diferentes 

parceiros em cada regiao de entrega. No Parana, a empresa responsavel pelo 

transporte e a Protegida, que ap6s a efetiva9ao do pedido para a fabrica, faz as 

entregas dentro do estado de 4 a 9 dias uteis. 
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A instala9ao da Cacau Show conta com uma farica situada em ltapevi, Sao 

Paulo, com area de mais de 17.000 m2 e capacidade para atender todas as lojas da 

rede franqueada. Nesta instala9ao, fica situada toda estrutura produtiva e de 

distribui9ao da empresa, onde os pedidos sao recebidos e distribuldos. Possui neste 

local urn espa9o para estoque transelevador que tern 15.000 endere9os (pallets), mais 

10.000 m2 de estoque para espocas sazonais(pascoa e natal). 

A produ9ao do chocolate ocorre nessa mesma instala9ao, e tern capacidade de 

produzir ate 40 toneladas por dia de chocolate, sendo que o tempo medio de produ9ao 

do chocolate em si e de 8 horas. 

A recep9ao dos pedidos e feita atraves do site http://extranet.cacaushow.net.br/ 

onde cada loja da franquia possui urn login e senha para que possa efetuar seu pedido 

nos dias estipulados por regiao, evitando desta forma urn congestionamento do site 

possibilitando a fabrica uma capta9ao de pedidos eficiente. 0 estado do Parana, por 

exemplo, efetua pedidos todas as quartas-feiras, ja o estado de Santa Catarina realiza 

seus pedidos nas ter9as-feiras. 

A (mica mudan9a em rela9ao a estes pedidos e referente a epocas sazonais, 

como pascoa e Natal, quando os pedidos devem ser feitos com alguns meses de 

antecedencia para que a fabrica possa atender as grandes demandas desses perlodos 

(aproximadamente 90 dias antes da data especifica), exigindo que as lojas fa9am seus 

pedidos baseados em uma previsao de vendas de perlodos anteriores. Esse mesmo 

pedido e entregue em varias datas, ate o prazo de uma semana para a data festiva. 

Para manter urn equiHbrio financeiro da loja, e necessaria calcular com precisao 

a quantidade a ser adquirida de cada item para o estoque e quanto tempo essas 

mercadorias deveram permanecer disponlveis a venda sem comprometer o capital de 

giro, sem, prejulzo adicional ao aproveitamento comercial. 

0 site onde e realizado os pedidos e uma interface de comunica9ao importante 

entre a franquia e franqueados, alem da fun9ao primaria da realiza9ao de pedidos, e 

urn local onde sao enviados comunicados importantes da franquia, que alem da 

utiliza9ao de e-mail e Skipe, utiliza-se este canal como uma forma a mais de 
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integrac;ao. La consta a agenda de promoc;oes e convenc;oes da Cacau Show. 

Convenc;oes aonde sao discutidos novos produtos, promoc;oes e estrategias de forma a 

qual todos os fraqueados tenham plena ciencia de como esta se estruturando a 

empresa, preparando-se assim adequadamente e interagindo com os pianos de 

marketing estipulados. Na interface da web ainda e possfvel a visualizac;ao e descric;ao 

dos diversos produtos, enviar opini6es e visualizar as campanhas de mfdia em 

andamento e ja conclufdas. 
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Figura 2- Pagina inicial do site de pedidos. (http://extranet.cacaushow.net.br/index.php) 

Esta se trata de uma interface completa que da grande parte do apoio 

necessaria para os franqueados e facilita na efetivac;ao de pedidos e acompanhamento 

dos mesmos como pode ser notado nas figuras 03, pagina que s6 pode ser acessada 

em dias no qual o franqueado cadastrado se encontra no dia agendado para compras 
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se sua regiao. Nela se encontra todas as opc;oes de produtos separados por 

categorias. 

Figura 3- Pagina exclusiva para pedidos, liberada cada dia para uma regiao. 

FAVOR CONFERIR SE OS PRODUTOS 

DIGIT ADOS SAO REALMENTE OS PRODUTOS 

MARCADOS ANTES DE COIIIFIRMAR qs 
PEDIDOS, E T AMBEI\o1 CHECAR 0 to~iAIL DE 

CONFIRMACAO, CASO RECEBAM MAIS DE 

UM MAIL OU ALGUMA DIVERGENCI.Il, 

NOTIFICAR 0 DEPTO DE VENDAS 

Acessando o site voce ainda pode visualizar pedidos em aberto e sua 

respectiva programac;ao de entrega, assim como os pedidos faturados nos ultimos 45 

dias. Para a realizac;ao do pedido o site disponibiliza todos os produtos que a fabrica 

possui em estoque no momenta do acesso, e e atualizado a todo o momenta levando 

em conta que esta mesma plataforma e compartilhada por varios usuarios 

simultaneamente, sendo assim ela registra todas as entradas e safdas de estoque para 

que as compras possam ser feitas corretamente, como fica visfvel na figura 04. 
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Figura 4- Demonstra~ao de como e feito o pedido pelo site. 
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Dentre todos os recursos disponibilizados pela franqueadora, um se torna o elo 

de liga9ao principal entre a loja e a franqueadora, o consultor. Cada regiao possui urn 

consulto responsavel que auxilia as franqueadas constantemente em todos os pontos 

necessaries, com visitas peri6dicas desde o surgimento da loja, tendo conhecimento 

interne tanto da fabrica como das lojas ele se torna fator decisive nas decis6es da 

empresa. 

Na estrutura da Cacau Show e visfvel as opera96es logfsticas trabalhando de 

forma flexfvel, aonde a fabrica abastece diretamente o varejo, sendo responsavel pela 

fabrica<fao, distribui9ao e o acompanhamento junto ao varejo. 

Possui ainda ciclos de processes bern definidos, aonde notamos o Cicio do 

pedido, do reabastecimento junto com a fabrica9ao e o de suprimentos, nao utilizando 

distribuidores em seu reabastecimento ao varejo, como colocado na figura abaixo. 
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Figura 5- Ciclos de processo da Cacau Show 

0 processo de fabrica9ao da empresa utiliza tanto metodos push como pull, em 

rela9ao a produtos normais de linha a Cacau Show produz baseada em sua previsao 

de vendas para o periodo, como ja descrito, sendo a parte da produ9ao que trabalha 

com as opera96es Pull. Ja em epocas sazonais a produ9ao trabalha de forma puxada, 

sendo que os pedidos sao feitos antecipadamente. 

3.3 - Franquia Cacau Show Pato Branco. 

A loja da Cacau show na cidade de Pato Branco iniciou suas atividades em abril 

de 2010, ap6s diversos estudos de mercado e viabilidade, aonde se constatou urn 

mercado promissor para os produtos por ela comercializados. 

E uma loja com espa9o fisico relativamente pequeno, com aproximadamente 

47m2 e urn estoque de 17m2
, no entanto, este tamanho hoje e o ideal para atender as 

necessidades do municipio. Possui apenas dois funcionarios registrados e urn gerente 
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(dono da loja), e trabalha com praticamente todos os produtos da linha da Cacau Show, 

deixando de lado os foudies e cafes que sao servic;os prestados por muitas lojas da 

franquia. 

0 estoque em perfodos regulares da loja e de aproximadamente R$40.000 o 

qual deve atender a demanda aproximada de ate 30 dias, caso exista uma eventual 

ruptura da cadeia. 0 faturamento mensal da loja varia mensalmente, dependendo 

diretamente de datas festivas, girando em torno de R$30,000.00 mensais, 

normalmente, valor que aumenta consideravelmente em perfodos sazonais mais 

importantes, fazendo-se necessaria a contratac;ao de funcionarios temporaries e a 

utilizac;ao de locais para o armazenamento de estoques extra. 

Essa variac;ao de demanda pode ser notada no grafico a seguir, sobre uma loja 

da Cacau Show com as mesmas caracterfsticas da loja de Pato Branco, modelo que 

esta sendo utilizando para previs6es desta. 
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Figura 6- Hist6rico de vendas, perlodo de 21 meses. 
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Mesmo utilizando este espelho de outra loja, semelhante a loja de Pato Branco 

possui dificuldades nesta previsao devido a diferenc;as entre as lojas, advindas de suas 

localidades que mesmo sendo parecidas acaba havendo peculiaridades de cada 

cidade e fatores normais como populac;ao, IDH, dentre outras. Alem da existencia de 

urn fato que acaba interferindo diretamente na loja devido a sua localizac;ao ser em 
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uma rua, o que leva o ponto a ser dependents do clima, sendo que em dias de chuva o 

movimento e diretamente afetado. 

Para uma ideia melhor das vendas da loja em questao, a figura 07 demonstra as 

vendas desde a inaugurac;ao da loja ate o mes de novembro, um perfodo curto de 

tempo, no qual e possfvel visualizar com mais eficacia as vendas na loja, que a 

principia se mostram sensivelmente melhores do que as vendas demonstradas no 

modelo utilizado como espelho. 

R$ 120,000.00 

R$ 100,000.00 

R$ RO,OOO.OO 

R$ 60,000.00 

R$ 40,000.00 

R$ 20,000.00 

R$-

Historico de Vendas Loja PB 

Figura 7- Hist6rico de vendas da loja Pato Branco 

11 Vendas 

Os pedidos na loja sao feitos semanalmente todas as quartas-feiras, sempre 

buscando manter um estoque abastecido, em conformidade com o que se presume 

que sera a demanda nos pr6ximos perfodos atraves do feeling do responsavel por 

compras, o qual tern como sua maior preocupac;ao a validade dos produtos, que vern 

sendo responsavel pelo maior prejufzo da loja, chegando a acumular perdas de ate 

R$1.500,00 mensais, fora perdas normais com materiais com pequenas avarias, 

valores significativos levando em conta o faturamento da loja. 

Durante o curto perfodo em que se encontra aberta a loja, houve consideraveis 

perfodos de variac;ao de vendas devido a datas festivas, como dia dos namorados, dia 

das maes, dentre outras, e conseguiu atender a demanda com perfeic;ao, exceto o 
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perfodo sazonal mais importante para a loja, a Pascoa, quando se encontrou 

despreparada e com urn estoque de aproximadamente 50 mil reais, que se esgotou em 

questao de dias, levando a geremcia a buscar produtos que chegaram a soma de 

aproximadamente R$70.000,00 em outras lojas de cidades pr6ximas, fazendo com que 

o Iuera se dilufsse entre transporte, royalties e impastos. No momenta, atraves de 

espelho de uma loja com as mesmas caracteristicas da franquia de Pato Branco, o 

pedido de natal ja foi feito num valor aproximado de R$125.000,00 esperando atingir as 

expectativas de demanda, pedido que comec:;ou a ser entregue no final de outubro e 

terminara aproximadamente uma semana antes do natal, sendo necessaria a utilizac:;ao 

de 2 salas extras com ambiente climatizado para estoque dos produtos, os quais tern 

como seu carro chefe o Panetone de Natal, alem de outros produtos menores voltados 

para esta data festiva. 

Dentre os produtos mais vendidos pela loja de Pato branco temos em destaque 

as trufas e tabletes, de sabores variados, que apesar do baixo valor possui urn giro 

muito grande, e funciona tambem como urn atrativo para que os clientes visitem as 

lojas, conhecendo e consumindo os demais produtos. Outros produtos de linha que tern 

boa safda sao: Golden Gift, Acrilico Sortido de trufas e Classico de trufas. 

Em perfodos sazonais as trufas continuam tendo urn papel de grande 

importancia nas vendas da loja, no entanto ela perde seu espac:;o para produtos 

especiais como ovos de pascoa e panetones de natal, produtos que sao trabalhados 

com urn marketing ostensivo durante esses periodos, utilizando os mais diversos meios 

de telecomunicac:;ao, metodos que agregados ao diferencial e qualidade oferecido pelos 

produtos vern garantindo sucesso nas vendas. 

Em geral todos os produtos, por serem perecfveis, possuem urn curta prazo de 

validade, aproximadamente tres meses. Sendo urn dos maiores complicadores no 

gerenciamento do estoque, considerando que caso seja feita uma compra com 

excedente de produtos pode haver a perda dos mesmos, e efetuando pequenas 

compras pode nao satisfazer a demanda do perfodo, em ambos os casas gerando 

deficits para a loja. 
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No sistema da RCKY, utilizado para o gerenciamento de estoque da loja, e 

possfvel a verificagao de todo o estoque, ferramenta a qual possibilita a analise por 

produto, quantidade vendida e em estoque, valor de custo e de varejo, dentre outras 

informag6es importantes para o estoque. Dados que auxiliam no processo de compras 

da loja. 
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Figura 8- Sistema RCKY, gerenciador de estoque. 

Dentro do sistema, alem de toda a descrigao completa dos produtos e demais 

fungoes ja citadas, e possfvel a visualizagao de pedidos em transito, tornando possfvel 

a total visualizagao do estoque disponfvel. 
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Figura 9 - 0 Sistema possui fun~oes importantes para gerenciamento de estoque. 

0 grande problema em relagao a administragao virtual do estoque e a falta do 

controle da validade dos produtos estocado, apesar da ferramenta possuir um campo 

dedicado ao vencimento, o mesmo nao e eficiente, obrigando a loja a ter que consultar 

caixa por caixa de produtos no estoque para verificar seus vencimentos, sendo que 

cada caixa possui seu vencimento em datas diferentes, o que pode acarretar em 

possfveis falhas nesta verificagao, o que gera perdas para a loja. 
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Figura 10- Fun~ao de Validade inativa. 

Visualizado o funcionamento da Cadeia de Suprimentos da Cacau Show e o 

funcionamento da loja, no proximo capitulo sugeriremos melhorias para todos os 

pontos aonde possam haver melhorias que beneficiem a Cacau show, em foco 

observando os problemas da loja analisada. 
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4.0 - Aperfeic;oamento do gerenciamento de estoque em lojas de 
varejo da Cacau Show. 

No presente capitulo abordaremos os problemas relacionados anteriormente, na 

tentativa de elaborar melhorias para a cadeia de suprimentos da Cacau Show, com 

foco especial no gerenciamento de estoque da franquia de Pato Branco. 

Apontamos a gestao integrada como uma forma eficaz de gestao, a qual 

maximiza Iueras devido a diversos trade-offs que possibilita a elimina9ao de fun96es 

desnecessarias durante toda a cadeia. A existencia deste modelo de gestao e visivel 

na Cacau Show, pelo menos em grande parte da cadeia, havendo uma unifica9ao de 

sistemas entre fabrica e varejo,o que facilita a previsao e gestao da demanda da 

empresa, assim como o gerenciamento de estoque. 

Outro ponto que podemos destacar como positivo e que pode ser bern 

aproveitado tanto nas compras como no estoque e a possibilidade das lojas 

trabalharem com urn horizonte curta de previsao, levando em conta que os pedidos 

podem ser feitos todas as semanas e tern prazo media de entrega de 7 dias. 0 que 

possibilita que, caso seja aumente a demanda, este desvio possa ser facilmente 

reparado. Logo, evita que haja uma escassez de produtos na loja, com a utiliza9ao de 

metodos de analises qualitativas, atraves do conhecimento adquirido pelo gerente da 

loja, responsavel pelas compras, considerando que sao feitos diversos pedidos 

pequenos em busca de manter urn estoque abastecido, de forma a atender a demanda 

das pr6ximas semanas. 

Ja em periodos sazonais e necessaria uma previsao mais detalhada, uma vez 

que o horizonte de previsao aumenta consideravelmente, o pedido e feito em media 

com 90 a 120 dias de antecedencia as datas festivas. Esses periodos sao 

responsaveis por grande parte dos Iueras da empresa, sendo assim e preciso urn 

metoda de previsao mais apurado, evitando que a loja sofra com o esgotamento dos 

produtos precocemente, ou amargando urn grande estoque de produtos sazonais que 

dificilmente terao saida ap6s estas datas festivas. 
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A previsao para o modelo de loja apresentada, apesar de ser urn modelo com 

diversas peculiaridades, com muitos produtos e urn curto periodo de validade, nao e 

dificil devido as demandas conhecidas, possibilitando a formulac;ao de uma previsao 

baseada em hist6rico de vendas. Neste caso, porem, devido ha pouca idade da loja, 

nao temos urn hist6rico bern definido, e a utilizac;ao de urn espelho nao se mostra 

100% eficaz devido a comparac;ao que e possfvel fazer entre OS pOUCOS perfodos 

passados que e possivel analisar. 

Sendo assim, a utilizac;ao de metodos de previsao temporais devem ser 

utilizados junto a metodos qualitativos, para que a margem de erro de previsao seja a 

menor possivel. Para isso iremos utilizar dois produtos, responsaveis pela maior parte 

das vendas da loja, urn deles produtos de linha, a Trufa Tradicional e outro o Panetone 

trufado, produto sazonal, presente na linha da empresa durante dois meses do ano 

como destaque nas vendas de natal. 

4.1 - Vencimento de produtos de linha: estudo a partir das · 

Trufas. 

As trufas, apesar de seu baixo valor, sao os produtos mais vendidos nas lojas da 

Cacau show durante todo o ano. A venda deste produto e proporcional as vendas da 

loja, e podemos considerar que a trufa tradicional representa 0.5% das vendas da loja 

de Pato Branco, born numero, em relac;ao ao total de produtos comercializados. 
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Figura 11- Hist6rico de vendas de trufas 
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0 custo da falta deste produto aparentemente parece irris6rio, apenas R$0,50 a 

unidade, no entanto e urn produto que se vende em grandes quantidades e atrai 

diversos clientes devido a sua qualidade e popularidade. No entanto, o custo de 

excesso deste produto resulta na perca total do mesmo, levando em conta que ele 

possui geralmente curto prazo de validade. Por ser urn produto que nao pode faltar na 

loja, o ideal e a criac;ao de urn sistema no qual seja possfvel manter urn gerenciamento 

de estoque e das validades destes produtos. 

Assim, uma planilha no Excel pode vir a resolver o problema das validades pois 

e capaz de avisar com antecedencia os lotes que estao para veneer, sendo possfvel 

influenciar ativamente na demanda deste produto atraves de promoc;6es que serao 

abordadas adiante 

A planilha consta de uma 16gica simples aonde todo o lote que entra em 

estoque tem que ser inventariado, colocando na planilha o numero de late, quantidade 

de caixas e a data da entrada e vencimento deste. Gada produto tera uma aba ligada a 

planilha principal, e avisara automaticamente assim que um produto seu atingir o limite 

de 20 dias para o vencimento, dando tempo habil para tomar as devidas providencias. 
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2348 Trufa Trad 12 150 20-dez-10 

4829 Golden Gift 10 10 30-dez-10 

2394 Acrilico Sortido 13 10 28-jan-11 

Tabela 1 - Planilha principal aonde avisara qual produto esta para veneer 

Tabela 2 - Planilha por produto, a qual identifieara o lote a veneer e informara a planilha principal. 

Para o born funcionamento da planilha e necessaria que exista uma rigidez em 

rela<;ao a alimenta<;ao de informa<;6es na mesma, sempre atualizando com a novas 

entradas e com safdas de estoque, e colocando frequentemente novos produtos para 

baixo na tabela, ajudando tambem na aplica<;ao do metoda FIFO nos produtos (first in­

first out). 0 primeiro a entrar em estoque deve ser o primeiro a sair, impossibilitando 

desta forma que os produtos cheguem ao seu vencimento, priorizando sua venda e 

evitando perdas. 
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4.2- Gerenciamento de estoque de produtos Sazonais: Estudo 

do Panetone. 

Quando falamos de produtos sazonais, temos dois produtos que se destacam na 

Cacau Show, o Ovo de Pascoa e o Panetone, o qual utilizaremos para este estudo. 0 

Panetone possui uma grande dificuldade em relac;ao a previsao de demanda, pois 

como ja colocado, e um produto que e vendido durante os dois meses do ano que 

antecedem o natal, ou seja, novembro e dezembro. Neste perlodo, e responsavel por 

aproximadamente 80% das vendas, alavancando tambem as vendas de outros 

produtos, atraindo cliente para as lojas e tambem atraves de vendas "casadas", com a 

venda de cestas de presente aonde o panetone e vendido junto a outros produtos. 

0 aumento de vendas em periodos sazonais e vislvel no grafico 01 apresentado 

no capitulo anterior. Essa demanda ocorre em datas festivas, entretanto, a empresa 

nao assume um papel passivo nestes perlodos esperando clientes. Ela aplica um 

marketing agressivo, influenciando diretamente nas vendas principalmente no mes de 

dezembro. 

0 panetone, alem de possuir o mesmo problema de validade dos demais 

produtos, possui outra peculiaridade: sua venda s6 ocorre ate o dia 25 de dezembro, e 

ap6s esta data nao ha mais demanda para este produto, a nao ser que exista uma 

promoc;ao irresistrvel aos clientes, sendo assim, o custo de excesso deste produto 

representa a perdatotal deste produto, que significaria: seu custo R$14,76 + R$1 ,00 de 

custo de manutenc;ao de estoque + R$3,00 referente as propagandas extras de Natal, 

+ R$7,78 de royalties, um valor total de R$26, 14 por unidade em excesso. Valor que 

calculado por todos os produtos que podem permanecer em estoque devido a uma ma 

previsao, pode refletir em um grande prejulzo para a loja. 

Desta forma, baseado em dados hist6ricos e metodos qualitativos, foi calculado 

para o mes de dezembro de 2010 uma previsao de vendas de R$140.000,00, 

considerado que o panetone e responsavel por 80% das vendas deste mes, calcula-se 

que a R$39.90, que e o valor de varejo deste produto, serao vendidos 2807 produtos. 

Para evitar prejulzos, a melhor opc;ao e calcular um tamanho 6timo para o pedido, 
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considerando que o panetone podera ser vendido a R$19,90, 50°/o de seu prego, 

promocionalmente ap6s a data de natal. 

Valor Residual= R$ 19,90- R$1300 = R$18,90 

Custo de falta de ·estoque = R$39,99- R$25, 14 = R$ 1.4,76 

Custo de exoesso de ~estoque = R$25, 14-R$18,90 = R$ ·6,24 

NiveiOtimo de servi~o por ciclo = 14,76 

14,7·6+6,24 

Tamanho 6timo do pedido = INV.NORM(O. 70,2807,200)9 

Tabela 3- Calculo de tamanho 6timo de pedido 

Atraves deste calculo chegamos a urn pedido 6timo, o qual devera gerar o maier 

lucre possfvel para a loja de Pato Branco com os panetones, fazendo urn pedido para o 

natal de 2913 produtos, ou mais precisamente 365 caixas. 

4.3- A importancia da disponibilidade de estoque. 

E importante ainda salientar a necessidade de ter estoque disponfvel em epocas 

sazonais, levando em consideragao diversos pontes positives, como alto grau de 

satisfagao do cliente, fidelidade, vendas aquecidas com maier lucratividade. Tendo 

adicionalmente nesses perfodos a oportunidade de expandir as vendas para perfodos 

normais, atraves de urn born atendimento e satisfagao deste cliente, fazendo com que 

ele volte para a loja para consumir produtos de linha regular, fato necessaria para que 

a loja nao seja dependents apenas de epocas sazonais para obter grandes lucros. 

Para esses perfodos de menor demanda, ve-se necessaria agoes de marketing 

bern coordenadas pela propria loja em sua cidade, que possibilitem aumento nas 

vendas, evitando roubar demanda de perfodos futures, buscando novos clientes, 

maximizando amplitude de conhecimento da Cacau show na cidade e evitando tambem 
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que produtos cheguem ao seu vencimento nas prateleiras. Algumas ac;oes inclusive 

podem ter inicio com o vencimento dos produtos, no caso das trufas, ja mencionado, 

uma alternativa interessante seria: quando a tabela do Excel der o alerta de 

vencimento, e for constatada a existemcia de urn lote grande de trufas, utiliza-las como 

amostra gratis a ser distribuida em pontos aonde a Cacau show pretende conquistar 

novos clientes. No caso de Pato Branco, cidade universitaria, seria interessante uma 

ac;ao nas faculdades e ate mesmo em lojas pr6ximas, fazendo com que trabalhadores 

da regiao que diariamente transitam perto da loja se tornem fregueses. Evitando, desse 

modo, o vencimento das trufas e gerando urn marketing relativamente barato para a 

loja. 

Uma vez que a adoc;ao destas praticas pressupoe a lucratividade da loja 

aumentada, os problemas abordados neste trabalho sao solucionados. Alem de evitar 

que produtos venc;am e gerem prejuizos para a loja, auxilia no aumento da qualidade 

do servic;o, o que assegura a loja o crescimento esperado. 
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5.0 - Conclusao 

A conjuntura atual economica conciliada com a evoiU<;ao tecnol6gica 

presenciada em sistemas empresariais sao oportunidades para o crescimento para 

empresas dos mais diversos ramos. Sendo assim, as empresas devem se utilizar 

destes meios para uma melhor administra9ao de seus processos. 

Os processos da cadeia de suprimento analisados neste trabalho sao de 

essencial importancia para diversos tipos de empresas. Gada uma com sua 

peculiaridade, tamanho e produto, deve utilizar metodos de gestao apurados, 

desenvolvidos de acordo com suas necessidades, levando a uma solu9ao ideal. 

Grandes empresas geralmente utilizam estes sistemas que podem custar 

milhoes. Contudo, neste trabalho buscamos uma solu9ao para o varejo, que tern muito 

a se beneficiar com a aplica9ao destas solu96es empresarias. 

A busca por uma gestao de estoque aprimorada e colocada de suma 

importancia dentro da cadeia de suprimentos de qualquer empresa, por possuir urn 

grande valor agregado, resultando em urn alto valor de investimento. 

No caso das lojas da Cacau Show, esse investimento alem de ser alto por se · 

tratar de uma franquia renomada com diversos produtos, tern urn risco extra por se 

tratar de produtos pereciveis, que por sua vez, tern urn prazo de vida util relativamente 

curto. 

Desta forma, o presente trabalho apresentou uma forma eficaz para o controle 

de vencimento do estoque, que antes era feito atraves de inventario por funcionarios da 

loja, ficando sujeito a falhas na administra9ao e deixando que muitos produtos acabem 

por chegar ao seu vencimento, acarretando prejuizos. Com a cria9ao de uma tabela de 

Excel, aonde os lotes que entram na loja devem ser identificados com lote, data de 

entrada e validade e numero de caixa, toda a vez que este estoque tiver. proximo ao 

vencimento, a tabela alertara,o que possibilita ao administrador tempo habil para iniciar 

urn procedimento visando o acabar com estoque. Metodo que, se manipulado 

33 



corretamente, com a alimentagao rigorosa da tabela, devera diminuir a taxa de 

produtos perdidos pela loja devido ao seu vencimento. 

Os periodos sazonais sao de grande importancia para a loja e responsaveis pela 

maior parte do faturamento. Todavia, o gerenciamento de estoque neste caso se torna 

dificil, principalmente em relagao a urn tamanho de pedido ideal, para que nao haja 

falta nem excesso demasiado dos produtos em estoque. Sendo assim, calculou-se urn 

tamanho de pedido 6timo o qual se acredita que seja ideal para esse caso, atraves da 

geragao de uma formula para ser usada em datas futuras. 

0 gerenciamento deste estoque, pelo fato de ser perecivel, realmente se torna 

dificil. No entanto, com atengao especial dos administradores, a utilizagao dos metodos 

aqui colocados e outros que ainda podem ser discutidos, a loja pode resolver os 

problemas abordados no trabalho, aumentando assim sua lucratividade. 
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