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RESUMO

S&OP significa planejar uma empresa integrando clientes, produgdo e
consequentemente fornecedores. Esse processo inicia-se com um plano de
Vendas, que juntamente com o planejamento de custos de analise de
lucratividade fornecem dados para se planejar a produgédo. Esses nlmeros da
producgdo irdo compor, no programa de Gestao da Demanda, o Plano Mestre

de Producéo.

Este trabalho preza ainda pelo uso de ferramenta (sistema de gestao
integrado) para a realizagdo do Plano de Vendas e Operagdes, e mostra a
utilizagdo do ERP da SAP e a forma mais apropriada de utilizar, em cima de

dados seguros da empresa.

A utilizagao destas técnicas de gestdo tem como meta atender melhor o cliente
da empresa, com o franco objetivo de melhorar a lucratividade da mesma, ou
no minimo de manter-se num mercado onde as condi¢gdes adversas crescem

diariamente.

OBJETIVO

Este trabalho tem por objetivo mostrar como implantar uma metodologia de
S&0OP em uma empresa que ja& compreendeu a necessidade de té-lo,
utilizando-se de uma ferramenta: o S&OP do Sistema de Gestao Integrado da

SAP.
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INTRODUCAO

Um sistema de gestdo (ERP) é um modelo, que como qualquer outro, procura
refletir a realidade. Entao no SAP assim como em qualquer outro ERP temos
basicamente dois nimeros ou quantidades para decidirmos entdo a quantidade
mensal a ser produzida de um determinado produto acabado, também
conhecida com Plano Mestre de Produgao: um numero (ou quantidadade) real

e outro previsto.

O numero real (ou quantidades reais) € aquela quantidade que ja foi vendida,
ou que ja foi prometida & venda. E constituido pela soma dos pedidos e/ou
ordens dos clientes em um determinado periodo, e podem ser acompanhadas

por um pagamento antecipado tornando esse numero bastante confiavel.

O outro numero é o resultado de uma previsdo. Ndo uma adivinhagdo, mas
uma estimativa baseada em dados passados, eventos e cenario
sécioecondmico. Pode vir simplesmente como uma projegdo da produgao dos
Gltimos meses, ou até ser limitado por ela. Pode também vir de uma previsao
de vendas, estimativa de lucros, quantidade futura em estoque (ou objetiva) e

até pagamentos futuros, entregas, etc... O resultado do S&OP é este nimero.

O modo como esses dois nimeros interagem entre si € chamado, no SAP, de
Programa de Gestdo da Demanda, e tera como resultado o Plano Mestre de

Producéo.



O entendimento deste processo é importante, pois por si sé ja é bastante
complexo, quando se pensa em um produto apenas. Contudo, uma empresa
possui dezenas, centenas e as vezes até milhares de produtos acabados em
seu portfélio. Planeja-los individualmente é uma tarefa trabalhosa: o uso de um

ERP é praticamente vital.

OBJETIVO

Este trabalho tem por objetivo mostrar como implantar uma metodologia de
S& 0P em uma empresa que ja compreendeu a necessidade de té-lo,

utilizando-se de uma ferramenta: o S&OP do ERP da SAP.

ETAPAS

No presente trabalho, os tdépicos abordados serdo os seguintes: a)
conceituagao, uma revisao bibliografica e pessoal dos conceitos pertinentes ao
S&OP; b) razdes para implantar, novamente uma revisao de motivos visto que
o trabalho é baseado em empresas que ja entenderam a necessidade de se ter
um S&OP; c¢) metodologia ou técnicas de implantagédo, onde sera abordado o
método independente da ferramenta utilizada; e por ultimo d) utilizagdo de
ferramenta, que procurard mostrar a utilizagdo das ferramentas informatizadas

de S&OP, focando principalmente no software SAP.



CONCEITOS

O APICS Dictionary (COX e BLACKSTONE, 2002) define o0 S&OP da seguinte
forma: “Um processo para desenvolver planejamento estratégico que fornece a
administragdo a capacidade estratégica de adquirir capacidade competitiva
continuamente, integrando planejamento de marketing focado no consumidor
para produtos novos e ja existentes da cadeia de suprimentos. O processo
(S&0OP) junta os planejamentos do negdcio (vendas, marketing,
desenvolvimento, manufatura, suprimentos e financeiro) em um conjunto

integrado de planos.”.

“‘S&OP ¢é uma ferramenta de planejamento e previsdo utilizada no
planejamento logistico, baseada em dados histéricos de vendas. Considera os
processos que compreendem o supply chain, como a produgdo, compras,
vendas e distribuicdo. S&OP é apropriado para o planejamento de médio e

longo prazo.” (CORREA e CORREA — 2004).

“Planejamento de Demanda é um processo de planejamento de todas as
demandas para produtos e servigos para apoiar o mercado por um horizonte de
pelo menos 18 meses. Esse processo envolve: atualizagdo nos produtos,
marcas, marketing, planejamento de vendas e previsbes mensais e alcance de
consensos num plano de demanda atualizado. Esse plano de demanda
atualizado é comunicado para a Logistica e o Financeiro para reconciliagéo e

sincronizagdo. Um numero crescente de empresas usa um Processo de S&OP



(Planejamento de Vendas e Operagdes) para realizar reconciliagdo e

sincronizagédo.” (CRUM e PALMATIER, 2003)

“E um processo de tomada de decisdes, no qual diferentes planos
organizacionais integram-se formando um plano de operagdes mensal Unico,

consensual e aprovado.” (NEUMANN 2009).

KREBS (2010) diz que “O S&OP permite estudar diferentes variantes no uso
das familias de produtos (agregagao): a) A “malha grossa”, nivel macro que
sera atualizado todo més pelas novas previsdes de vendas (plano iterativo
mensal); b) O S&OP se insere na estratégia da empresa e permite partilhar as
informacdes a todos os niveis e para todos os atores; c) O S&OP deve ser
realizado todo més ou com uma periodicidade coerente com o mercado,
levando-se em conta a sazonalidade do mesmo; d) Os dados e informagdes do

S&OP devem ser informados para as tomadas de decises.”

Ainda, segundo CORREA e CORREA (2004) “dentre as caracteristicas do
S&OP, pode-se dizer que é possivel realizar o planejamento para qualquer
nivel organizacional, isto &, considerando o histdrico de vendas, planejamento

por grupo de produtos, planejamento por produto.

O planejamento é baseado em estruturas de informagdo, as quais s&o

formadas da seguinte maneira:

e Definicado de uma unidade de tempo, para que se tenha uma

referéncia ao tempo a ser utilizado no planejamento

e Caracteristicas representando as diferentes unidades organizacionais

da empresa, como por exemplo: producéo, vendas, estoque, etc...



¢ Indices que representam a reunido dos dados histdricos e também
informagbes sobre como a empresa deve operar no futuro, como:
volumes reais de vendas, quantidades de produtos previstos para a

producao ou para vendas, etc.. “

FENG et al. (2008) diz que “O S&OP tornou-se um processo de planejamento
de Supply Chain largamente reconhecido. Entretanto, até o presente momento,
a avaliacdo dos seus beneficios tem sido conduzida principalmente através de

estudos de caso pds-implementagao.”.

Ainda, FENG et al. (2008) conceitua o S&OP como “um planejamento tatico de
base mensal. Conduzido por gestdo sénior, é realizado para equilibrar a
demanda e toda a capacidade de suprimento da produgéao, distribuicao,
suprimento e finangas de modo a garantir o planejamento e que a performance
de todas as fungbes da empresa esteja alinhada de modo a suportar o

planejamento estratégico da mesma.”.

CHEN-RITZO et al. (2010) conclui que “O S&OP é um processo que permite o
alinhamento entre a frente de marketing e vendas e o planejamento
operacional. Enquanto ndo ha padrdes para a sequéncia de decisdes feita no
processo do S&OP, uma representagdo geral pode ser a seguinte: (1)
planejamento de demanda, (2) revisdo da cadeia de suprimentos e (3) revisao
do conjunto suprimentos/demanda. Essa sequéncia de decisdes é tipicamente
repetida (semanalmente ou mensalmente) utilizando um horizonte de

planejamento mével.”.



OLHAGER et al. (2001) define que o “S&OP é referido como um fundamento
que mantém o equilibrio entre o suprimento agregado e a demanda agregado,
através de atualizagbes mensais no planejamento anual. Grosseiramente, o
S&OP pode ser dividido em um plano de vendas (baseado em demanda
prevista) e um plano de produgdo, o qual obviamente afeta o inventario

(estoque) e/ou backlog, e necessidades de capacidade.”.

VIEIRA e NEUMANN (2008) definem o S&OP como “um processo capaz de
garantir a integragéo dos planos organizacionais entre si e com as estratégias
da empresa. CRUM e PALMATIER (2003, 2005 citado por VIEIRA e
NEUMANN - 2008) definem como “um processo de tomada de decisdes que
funciona sobre os planos operacionais, especialmente o plano de demanda.”.
Ainda, relatam que “o processo de S&OP permite a direcdo da empresa
orientar estrategicamente o negdcio para atingir vantagens competitivas. Seu
principal objetivo é a integragdo da demanda com a oferta, por meio de planos
operacionais realistas, factiveis, comunicados e consensuais possibilitando a

eficiente e eficaz resposta a mudancas.”.

Assim, um processo de S&OP bem implantado visa responder perguntas como

(CRUM e PALMATIER citados por VIEIRA E NEUMANN — 2008):
e A demanda, a oferta e os estoques estdo bem sincronizados?
e Se nao, quais as estratégias e taticas necessarias para sincroniza-los?

e Qual é o impacto do plano de demanda, suprimentos e de estoques no:

a) nivel de servico ao consumidor e sua satisfagdo; b) resultado



financeiro; ¢) nivel e giro dos estoques; d) custos operacionais e

eficiéncias; e e) lucros.

e Os planos operacionais suportam as metas e as estratégias da

empresa?

e Se néo, o que deve ser mudado para se atingir as metas e estratégias.

Segundo ZUPPI (2009), “através de processos simples, busca atingir
simultaneamente melhorias em custos e servigco. Neste processo, o custo
trabalha os niveis de estoque e custo de produgdo enquanto que o servigo é
medido através da disponibilidade de produto. Algumas empresas ainda néo
medem o nivel de servigo do atendimento que possuem e por isso mesmo nao
conseguem se destacar da concorréncia e dai a importancia desse indice no

mercado atual.”

Ainda, ZUPPI (2009) “O processo padrdo de S&OP consiste em cinco etapas
basicas: atualizagdo de dados (ocorrendo apds o fechamento de vendas),
planejamento da demanda (processo de previsdo de vendas), planejamento de
produgdo e suprimentos (planos alternativos de producgdo x suporte as vendas
x capacidade de compras e producdo), reuniao prévia (discussdo da distancia
entre os planejamentos de demanda e produgéo) e reunido final (formalizagao
de todo o processo, com o planejamento fechado e disseminado para toda a

empresa).

Partindo do planejamento final, que normalmente é efetuado anuaimente, parte
o processo de acompanhamento, definicho de metas por processo e

departamentos. O monitoramento de todas as etapas de um planejamento



consistente € a chave da organizagdo da empresa, de forma a garantir que,
mesmo com a sazonalidade do produto ou com as ondas e ocasionais picos de
demanda, o nivel de servico serd medido e acompanhado, garantindo a
disponibilidade do produto e a crescente participacdo no mercado. Juntando-se
a estas diretorias-chaves do processo o departamento de marketing e
inovagdes, alcancando a necessidade de mercado, de novos produtos ou

possiveis modificagbes”

(IMAM - 2000) “Trata-se de um importante instrumento tatico para o
desdobramento do plano de negdcio, através de um processo mensal de
planejamento de vendas e produgao, conhecido por aqueles que o praticam

como Sales and Operations Planning.

O processo S&OP possibilita a previsdo e visualizagdo da implementacéo das
estratégias acordadas pelos gestores através de uma janela do tempo,
buscando equilibrar (sincronizar), em termos de QUANDO, o lado da demanda
(vendas) com o lado da oferta (logistica de distribuicdo, produgédo e

suprimentos).”

FENG et al. (2008) fez um estudo comparando dois tipos de S&OP : o S&OP
baseado na supply chain (integra as fun¢des de vendas, produgéo, distribuicao
e suprimentos) e o S&OP baseado em vendas e producéo (vendas e produgao
sao planejados juntamente mas distribuicdo e suprimentos sédo planejados
separadamente). Eles desenvolveram modelos matematicos para representar
os dois num ambiente MTO (Make-To-Order ou produgao para ordem). Como

resultado, concluiram que o S&OP baseado na supply chain teve performance



superior em todos os casos, particularmente quando ha grande variagao de

demanda.



OVERVIEW DO PROCESSO

Segundo Dickersbach et al. (2009), o objetivo principal do S&OP é “definir as
quantidades e tipos de produtos a serem vendidos para um periodo de médio a
longo prazo” e a meta do S&OP é “obter os dados de planejamento para a

produgao.”

Assim, o resultado do S&OP no SAP pode visto na forma de Necessidades
Independentes Previstas. Esse é o termo que a SAP usa para descrever o que
algumas empresas chamam simplesmente de forecast. As NIPs representam
um numero a ser produzido, e serdao “corrigidos” depois pela quantidade de
ordens de venda entradas no sistema, corre¢do esta feita pelo programa de
gestdo da demanda, e dependente da estratégia de producdo adotada pela

empresa.

O numero final ira gerar ordens (de produgao) planejadas, que por sua vez irao
gerar necessidades dependentes para os materiais semiacabados ou
matérias-primas. Esse processo acontece durante a rodada do MPS/MRP.

Uma visdo abrangente do processo pode ser vista na Figura 1.

Para compreender melhor o processo e atender o objetivo proposto na
introducdo deste trabalho, o S&OP do sistema de gestdo da SAP sera
apresentado da seguinte forma: objetos (elementos e estruturas do sistema) do

S&OP e em seguida: métodos de planejamento e de previséo e nivelamento de
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recursos (ou da capacidade produtiva), bem como o processamento em massa

e transferéncias (ou aproveitamento) dos dados do planejamento.
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PRINCIPIOS TECNICOS BASICOS NO PLANEJAMENTO DE

VENDAS

1. ESTRUTURA DE INFORMACAO

Qualquer ferramenta (ou software) de gestdo tem que lidar com uma
quantidade muito grande de dados, que sdo compartilhados por muitas areas
da empresa. Ou seja, apesar de parecer simples, had necessidade de uma
organizagdo prévia destes dados antes de pensar em planejar o S&OP. A

primeira parte desta organizagao consiste em definir a estrutura de informagéo,

ou seja, quais dados serao utilizados no planejamento.

A diferenga consiste simplesmente em: ao invés de buscar os dados de vendas
(e outros) de todos os produtos na hora de fazer o planejamento, cada vez que
é feita uma venda, estes dados sdo copiados em uma tabela, definida
justamente pela estrutura de informagao. Assim, ganha-se em tempo na hora

de fazer o planejamento, ja que o trafego de dados sera bem menor.

No SAP, é possivel utilizar uma estrutura basica (ou standard) que contém as

seguintes objetos (Figura 2):

¢ Unidade de periodo, mensal

e Caracteristica, que é basicamente a hierarquia: Grupo de Produtos,

Centro (ou planta) e Versao de Producéo.

12



o indices, onde serdo acumulados os valores: Vendas, Producéo,
Estoque em Deposito, Estoque Planejado, Cobertura e Cobertura

Planejada, (acumuladas com referéncia a caracteristicas).

=4 HEX
Estruturainfo  Processar Irpara(G) Utilitarios(M) Ambiente(U) Sistema Ajuda

@ | 2 dH Q@@ CHE 8npn e
exibir Estrutura info: Campos

9 8 ) e oo |

{Estrutinfo: [S876 | |Planejamentovendas e operags. o]
Aplicacdo 81 Vendas e distribuicio [Gravado 1
Ctg.estrutinfo ! Standard

Planejam.pass.  [&]

Caracteristicas ,© indices
Caracts. indices CdA CFx
{GPimateial = = |{ | \vendas B O
|Centro | |Prodicse. 0 i M O
fVé;ééH&’déuhrodugiu - ; ‘Estoque em &Ebé_g@_ L - El
Estoque planejado B
iCoberti;m. .88 1N
Cobert.planej. ee] [0 O
[ Selecionar caracts... i i Selecicnar indices... : f o

| P [ips (1y800 P [iDES60 [INS | [ 7

Figura 2

Esses dados podem ser alterados de acordo com a necessidade da empresa,

mas isso € uma definicdo de projeto, feita antes da implantagdo do S&OP.
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2. METODOS DE PLANEJAMENTO

Um fato importante é pensar no custo (tempo e pessoas) que significa planejar
individualmente cada um dos produtos de uma empresa. Para a maioria, isto é
impenséavel. Assim, para o planejamento usando a ferramenta do S&OP, deve-
se pensar em agrupar os materiais para planejar por grupo, que podem ser
grupos criados para o S&OP ou uma figura ja existente dentro da hierarquia no

Sistema (centro ou planta, organizagédo de vendas, canal de distribuigéo, etc...).

Portanto, faz-se necessério definir como agrupar (agregar) os numeros e
consequentemente como desagrega-los. No ERP da SAP existem duas

escolhas possiveis: planejamento consistente e por niveis.

No planejamento consistente, os dados sdo armazenados no nivel mais
detalhado da hierarquia de planejamento, consequentemente os niveis de
planejamento sdo interdependentes: modificacbes efetuadas em um nivel de
planejamento afetam imediatamente todos os outros niveis de planejamento. O
sistema efetua agregagdes e desagregagdes durante a execucédo do programa
de S&OP. A figura 3 mostra como € feito o planejamento, caso a mudancga
ocorra num nivel inferior (o nivel superior agrega os valores dos niveis abaixo)
ou num nivel superior (os valores no nivel mais baixo sao alterados

proporcionalmente a mudanga ocorrida no nivel superior).

14
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Figura 3

Ja no planejamento por niveis, os dados sao armazenados em todos os

niveis de planejamento, portanto €& possivel planejar cada nivel de

planejamento separadamente.

Os niveis de planejamento sdo independentes entre si: planos em niveis
diferentes ndao precisam necessariamente ser consistentes. O sistema pode
predefinir automaticamente os fatores proporcionais de valores de

caracteristica com base nos dados existentes.

A figura 4 mostra inicialmente dados armazenados num nivel superior e em
seguida ocorre a desagregagao (a proporgao predefinida em 50%). Quando é

feita uma nova agregagao, ocorre uma soma simples.

Contudo, caso seja alterado o nivel superior, a desagregagado sera feita

respeitando-se a proporgao predefinida (figura 5).
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3. GRUPO DE PRODUTOS.

Como foi dito no item anterior, pode-se agrupar itens usando a hierarquia ja
existente no sistema, ou criar um grupo de produtos. Para planejamento de
vendas e operagdes, pode ser necessario agrupar os produtos de forma
diferentes dos grupos ja existentes em outras partes da cadeia logistica. A
razdo é simples: na produgdo agrupamos produtos que tem, por exemplo,

16



caracteristicas de montagem parecidas (uso das mesmas maquinas/linhas,
posicdo dos estoques de matérias-primas, etc.), em compras/estocagem,

mesma situagao, novos critérios. No controle financeiro, idem.

4. HIERARQUIA, FATORES PROPORCIONAIS, DESAGREGACAO E

VERSOES

A definicao de uma hierarquia permite & empresa fazer o planejamento S&OP a
partir um agrupamento, padrdo ao sistema ou criado para tal fim. Contudo,
caso o tipo do planejamento escolhido tenha sido por niveis, e seja necessario
fazer a desagregacdo, é importante definir a maneira como os fatores
proporcionais serdo armazenados (fornecidos pelo usuario ou calculados a

partir de dados preexistentes).

Para concluir, cada empresa pode, dentro de suas necessidades, precisar
consultar como foi feito o planejamento anterior ou comparar simplesmente.
Assim, um bom sistema ERP fornece a possibilidade de armazenar versées do

planejamento, para serem consultadas a qualquer momento.
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PLANEJAMENTO DE VENDAS E OPERACOES

Vistos os conceitos e principios técnicos do S&OP, passamos entdo a fase do
Planejamento em si. Inicialmente, é importante entender que os dados devem
ser exibidos na tela de forma simples e proporcionar rapido entendimento.
Assim, normalmente é exibida uma tabela, cujas colunas sdo os periodos de
tempo subsequentes ao atual (meses seguintes ou semanas seguintes) e as
linhas sédo os indices (por exemplo: produgdo, vendas, estoques, etc..).
Algumas dessas linhas sdo apenas exibidas, e outras sdo modificaveis. E

possivel predefinir o que acontece em cada uma delas e suas permissoes.

Cada tabela dessas é exibida por produto, por grupo de produtos, por planta,
escritério de vendas ou qualquer outra figura da hierarquia da empresa, desde
que ja configurado no inicio do S&OP. Se for exibido um nivel mais alto que o
de produto, ele ird agrupar em suas células os produtos que estdo abaixo
daquela hierarquia, dando uma visdo mais abrangente ao planejador. Como os
célculos de desagregacao serao feitos é assunto ja tratado no capitulo anterior

desta monografia.

Quando se trata de tabelas ou planithas, a comparagédo com outros softwares
de planilhas eletrdnicas é inevitavel. E importante dizer neste momento que o
ERP ndo se comporta como uma planilha eletrénica, que normalmente esta
configurada para que os calculos sejam feitos automaticamente. Normalmente
ele apenas apresenta os ndmeros, e célculos devem ser comandados. Isso

acontece basicamente por dois motivos: 0 nimero de dados normalmente é
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muito grande, exigindo varios minutos (pode chegar a horas) de
processamento. O segundo motivo é simplesmente nao fazer calculos sem que

o usuario entenda perfeitamente o que estd acontecendo.

Entretanto, é possivel configurar o ERP para que ele faga alguns célculos ou

execute operagdes com os chamados macros.

Desta maneira, é possivel configurar os macros para executarem certas
operacdes na: entrada do S&OP (por exemplo: atualizagbes de estoques ou
vendas), balanceamento de estoques visando um objetivo, durante o
planejamento ou na saida do mesmo. Assim como a agregagao e

desagregacao.

Apés entender isso, e lembrando que o planejamento comecga analisando-se o
Plano de Vendas, analisamos como obter o mesmo. Existem, no ERP da SAP,
trés possibilidades: copiar o plano de vendas do Sistema de Informagdes de
Vendas (SIS — Sales Information System); copiar o plano do CO-PA (Costs-
Profit Analysis, ou Analise de Lucratividade dos Custos); ou realizar uma

Previsdo (seré vista em detalhes nos préximo capitulo).

O Plano de Vendas e Operagdes do SAP fornece algumas fungoes

automaticas, para facilitar o trabalho do usuario:

e Sincronizacdo com vendas: As vendas sdo usadas como plano de

operagoes

o Nivel de Estoque Planejado: configurado de modo que o nivel de

estoque planejado é atingido em cada periodo.
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e Cobertura Planejada: configurado de modo que a cobertura planejada é

atingida em cada periodo

o Estoque atual = 0: configurado de modo de a totalidade do estoque é

consumida.

A diferenca entre “Sincronizagdo com vendas” e “Estoque atual = 0" é que no

segundo caso o estoque inicial é reduzido a zero.

Se o planejamento ocorrer em niveis diferentes, pode ser interessante fixar ou
proteger alguns valores especificos. Por exemplo, é possivel planejar um
aumento de vendas no grupo de produtos “computadores”, sendo que o
modelo “desktop” ndo tera sua produgdo aumentada por conta do limite de
capacidade da produc¢ao da linha. Entéo é possivel fixar o item “desktop” dentro

do grupo “computadores”.
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PREVISAO

Uma previsdo, em Logistica, € uma extrapolagdo de uma série de nimeros
utilizando uma ou mais formulas matematicas sobre a série apresentada e
sobre séries ou dados adicionais obtidos. Assim como nao é possivel prever o
futuro, a proposta da previsao logistica é estimar um valor mais préximo do real

possivel baseado em dados passados, e eventos conhecidos.

Segundo BOURBONNAIS (2010) a “Previsdo é um conjunto de métodos
diversos que tém em comum reduzir a incerteza ligada ao nao conhecimento
do futuro. [...] A decisao é dificil pois existe risco grande de errar se os dados

sobre os quais a previsao foi feita sdo fracos ou pouco confidveis”.
Diz ainda que a previsdo pode ser classificada segundo :

e Periodo: de curto, médio ou longo termo

¢ Detalhe: Macro economia ou por produto

e Técnica: quantitativa (apelo ao julgamento humano) ou qualitativa

(formalizagao e estimagao estatistica).

Os métodos mais utilizados sao:

e Métodos extrapolativos: casos univariantes, consistem em usar a

propria série para prolongéa-la no futuro.
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» Métodos explicativos: Casos multivaridveis, procura-se ligagdo entre

as séries, através de calculos de correlagao.

No SAP, a demanda futura é baseada em valores de consumo, ou seja, uma
certa quantidade de material que foi consumida (para ordem de vendas, por

exemplo. Ou seja, quantidade vendida) num periodo especifico do passado.
Esses valores sdo atualizados toda vez que um material é retirado do estoque.

O SAP permite que se escolha entre alguns modelos de previsdo, de forma

manual ou automatica:

e Selegdo Manual:
o Modelo constante
o Média mével
o Média mével ponderada
o Modelo de tendéncia
o Modelo sazonal
o Modelo de tendéncia sazonal
o Copiar valores histéricos

e Selegdo automatica:
o Verifica modelo de tendéncia
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o Verifica modelo sazonal

o Verifica modelo de tendéncia sazonal

Antes da escolha do modelo (ou selecao automatica) deve-se considerar dois
fatores: numero de periodos histéricos a serem utilizados e nimero de

periodos a serem previstos.

Cada modelo ainda exige parémetros proprios: no caso do modelo de
tendéncia (conhecido como modelo de Holt) é necessario entrar Alfa e Beta,
assim como no modelo de Holt-Winters (tendéncia sazonal) deve-se, além

desses, entrar com Gama e o numero de periodos da sazonalidade.

Pode-se também definir um perfil de previsdo, algo que pode ser bem Uutil

quando se planejam milhares de materiais simultaneamente.

Um outro fator importante para uma boa previsdao é o conceito de evento.
Existem eventos que afetam diretamente as vendas, como o Dia das Maes,
promogdes de vendas, Copas do Mundo, etc.. e devem ser considerados em
uma previsao por dois motivos: um deles é ébvio, € um fator a mais para se

fazer uma previsao mais acertada.

O outro € um pouco mais sutil: se um ndmero (ou um conjunto de valores) em
uma série estd anormal devido a um evento, essa “anormalidade” deve ser
desconsiderada antes de se fazer a previsdo, e em seguida considera-la nos
periodos previstos. Caso isso ndo seja feito, o resultado da previsdo como um

todo sera afetado, incluindo os periodos onde néao ocorre tais eventos.
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NIVELAMENTO DE CAPACIDADES

Utilizando um sistema integrado como de gestdo (ERP), todos os dados da
empresa estao disponiveis para consulta a qualquer momento. Isso pode ser
muito interessante quando se pretende fazer um Planejamento de Vendas e
Operacbes. Para resumir: a Producdo é baseada na quantidade que se
pretender vender, ao mesmo tempo em que Vendas espera que suas
expectativas sejam atendidas pela produgdo. Para isso, o SAP fornece o

Nivelamento de Capacidades ou Ajuste de Recursos (Rough-Cut Planning).

Ao definir as quantidades produzidas por més, é possivel verificar quanto
tempo (tempo de uso de recursos, ou capacidades) sao utilizados para fabricar
aquelas quantidades daqueles produtos, ao mesmo tempo em que se pode

exibir a capacidade disponivel dos recursos.

Quando uma das capacidades é ulirapassada, o sistema emite um alerta
através de uma mensagem. Os numeros sdo atualizados automaticamente a
partir da linha “produgéo”, entdo basta o usuario refazer o plano para o periodo

indicado, redistribuindo a carga excedente para os periodos subsequentes.
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TRANSFERENCIA PARA GESTAO DA DEMANDA

O ndmero produzido pelo S&OP é chamado de Necessidade Independente
Prevista. E uma necessidade independente (ndo tem origem em Ordens de
Venda, ou ordens de cliente) entdo n&o teve origem em demanda. E uma
previsao, algo vital para uma produgdo para estoque (ao contrario das
necessidades dependentes, ou seja, as necessidades de matérias-primas, que

dependem da necessidade do produto acabado).

No programa de Gestao da Demanda, esse numero sera utilizado no calculo do
Plano Mestre de Produgéo, juntamente com a quantidade vinda das Ordens de
Venda. A estratégia de produgédo escolhida pela empresa é que dira como
esses numeros irdo interagir entre si. No caso mais comum, as Ordens de
Venda compensam e ajustam a quantidade da Necessidades Independentes

Previstas, ou seja, vindas do S&OP.

Assim, apds realizar o S&OP deve-se fazer a transferéncia, ou seja, uma cépia
dos nimeros obtidos para o programa de Gestdo da Demanda. Para fazer isso,
existem algumas etapas, que sdo importantes quando se pensa na quantidade:
dezenas de milhares de produtos vezes a quantidade de periodos, controlados

por uma tabela que contém quais desses dados serao transferidos.

Assim, o processamento disso é feito em trés etapas: marcagéo de todos os
dados que serdo transferidos, remogao dos dados antigos e finalmente a cépia

dos dados.
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Esse processamento pode demorar até algumas horas para ser realizado,

entdao costuma ser agendado para a noite apds a reuniao do S&OP.
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CONSIDERACOES FINAIS

O mercado evoluiu muito nos dltimos anos, muito mais que em outras épocas.
Isso nunca foi mais verdade. McCKENNA (2000) deixa bem claro isso. O poder
da informag&o permite as pessoas irem atras delas, ao invés de espera-las. A
consequéncia direta desse poder de escolha, de tomada de decisdo, é o
desaparecimento da fidelidade a marca, ja que a fidelidade é um facilitador na

tomada de decisoes.

A outra consequéncia disso é que o cliente passa a divulgar suas experiéncias
como nunca antes visto. A insatisfagdo passa a ser divulgada com forga
superior as vantagens do produto ou empresa. E o dano a marca (ou a

empresa), é consequentemente superior também.

A ilusédo é pensar que a adaptacgao a esse novo ambiente de negdcios pode ser
feita toda pelo departamento de Marketing da empresa. Alias, o erro comega no
fato de existir um departamento, qualquer que seja ele. O Marketing sé
conseguira fazer um bom trabalho trabalhando em conjunto com toda a
empresa (compras, producdo, finangas, recursos humanos, etc..) e com a

cadeia de suprimentos (supply chain).

Assim, o S&OP ¢é apenas o primeiro processo de planejamento integrado que
deve ser feito em uma empresa. Assim como a produgéao precisa ser otimizada

para fornecer produtos a pregos competitivos em um mercado concorrido, ela
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precisa de dados de mercado para se planejar, e para planejar seus

suprimentos, com forte comunicagdo com fornecedores.

O fato é que sem um bom planejamento, ndo é possivel atingir niveis de
qualidade de servico adequados a esse novo mercado (e isso é bem
mensuravel), assim como qualidade de produto (em todos os sentidos) e de

distribuicao.

E sem qualidade, na “era da informagao”, onde noticias ruins se espalham com
muito mais facilidade que noticias boas, a empresa esta fadada ao fracasso ou
ostracismo simplesmente, reduzida ao nicho de mercado das pessoas
desinformadas ou sem acesso geografico a produtos considerados de alta

qualidade.
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