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RESUMO

As organizagdes tém buscado incessantemente a
melhoria nos seus processos internos, reduzindo custos e
maximizando o lucro, sobretudo para assegurar sua
sobrevivéncia no mercado. Mas, para que isso acontega
efetivamente ha a necessidade de se encontrar solugdes para os
problemas que afetam diretamente esses resultados.

O presente trabalho de conclusdo de curso tem como
objetivo apresentar uma proposta de melhoria para estruturar a
forma de compras de produtos para estoque médio na empresa
Empdrio Vida e Saude de seguimentos de produtos naturais.

Sendo assim o método utilizado é dedutivo, com técnicas
de pesquisa aplicada, exploratoria, bibliografica, documental e
descritiva. Instrumento de coleta de dados, a observagéo.

Os resultados apontam deficiéncias no armazenamento
dos produtos e estruturacédo de estoque médio.

Implantando as propostas de uma criagao de planilha para
acompanhamento do estoque médio, elaboragdo de um novo
layout, sistema integrado para registros dos produtos, proposta
para otimizagao do espago e melhoramento do armazenamento
dos produtos, sem duvidas trara resultados positivos e
significativos para a organizagao.

Palavras- chave: Processos, Otimizagao e Controle.






ABSTRAT

Organizations are constantly seeking improvements in its
internal processes, reducing costs and maximizing profit, in
particular to ensure their survival in the market. But for this to
actually happen there is a need to find solutions to problems that
directly affect these results.

This course conclusion work aims to present a proposal to
improve to structure the form of purchases of products for
average stock in the company Emporium Life and Health
segments of natural products.

Thus the method is deductive, research techniques is
applied, exploratory, bibliographical, = documentary and
descriptive. data collection instrument, observation.

The results indicate deficiencies in the storage of goods
and average inventory structure.

Implementing the proposals of a spreadsheet creation to
monitor the average stock, preparation of a new layout, integrated
system for records of the products proposed to optimize space
and improve storage of products. Deploying without a doubt
improvement proposals will bring significant positive results for
the organization.

Key words : Processes , Optimization and Control .
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1 INTRODUGAO

Todo empreendimento nasce de um sonho, de abrir seu
proprio negocio, preferencialmente na area ou segmento em que
mais se identificar, com o objetivo de ampliar cada vez mais os
seus projetos, sendo bem sucedido em sua conquista. Porém,
toda a conquista é antecedida por lutas, desafios, obstaculos e
esforgcos, sendo necessario conhecer o terreno onde ira travar
esta batalha e de quais armas dispdem para atingir o triunfo. O
general Sun Tzu (2010), constantemente citado no mundo
corporativo, dizia que a estratégia sem tatica € o caminho mais
lento para a vitdria.

Para que a administragao deste empreendimento seja de
fato eficiente, o gestor devera desenvolver competéncias
técnicas, como destaca Menon (2013):

O gestor deve saber compreender, analisar e
tomar decisGes baseadas nos numeros de sua
empresa, elencar indicadores financeiros, ter
uma estrutura de custos bem definida e a
gestdo do fluxo de caixa da empresa € muito
importante para uma boa gestdo e a
sobrevivéncia do seu negocio. (MENON, 2013)

Sabe-se, por exemplo, que o estoque da empresa devera
ter sua capacidade de armazenagem muito bem controlada,
sendo que com isso tem suas formas de monitorar o tempo e
demanda dos produtos ja comprados. O excesso de mercadorias
no estoque sado investimentos em espera, impactando
diretamente nos ativos e podem representar um volume
substancial de dinheiro parado, caso ndo se fagca o devido
controle. E evidente que ndo sdo somente os estoques os
causadores de resultados negativos de uma empresa, mas sao
0s que possuem o maior fluxo, volume e valores expressivos.

Esse trabalho tem por finalidade relatar o problema em
que a empresa de produtos naturais esta presenciando na
atualidade. Esta pesquisa é também uma forma de organizar,
dirigir e controlar os procedimentos, as rotinas e os problemas
encontrados na Loja Empdrio Vida e Saude. As melhorias que
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serao propostas na pesquisa tém como objetivo trazer resultados
positivos para o setor, colaboradores e socios dessa empresa.

1.1 Justificativa

No dia 12 de Janeiro de 2015 foi inaugurada a loja de
produtos naturais Empodrio Vida & Saude na Rua Fatima, no
Bairro Fatima iniciando os trabalhos com dois so6cios, um carro
para fazer as entregas e muita dedicagdo. Atualmente, mesmo
em meio a tantos problemas a loja esta em funcionamento,
atendendo um publico médio de 450 pessoas ao més, muitos
projetos estdo sendo estudados e muito em breve sendo
aplicados fisicamente.

Analisando todos os aspectos dentro da empresa
relacionados a matérias e estoque, Dias (2010, p.01) afirma:

Para implantar melhoramentos na estrutura
comercial é necessario incluir e dinamizar o
sistema logistico, que é um dos fatores
importantes no processo de melhoria. A
logistica engloba os suprimentos de materiais e
componentes, a movimentagao e o controle de
produtos e o apoio ao esforgo de vendas dos
produtos finais, até a colocagdo dos produtos
acabados para o consumidor.

O espago fisico da loja atualmente é pequeno, néao
comportando o fluxo de pessoas. Inclusive, faltam alguns
equipamentos e sistemas atualizados para as leituras de cédigo
de barras, registros das mercadorias e inclusdo de novos
produtos. Estes recursos possibilitariam o controle de estoque,
itens e data de vencimentos das mercadorias. A estrutura da sala
de estoque € insuficiente para a demanda que cresce
diariamente e com isso gera desconforto e transtorno na hora de
procurar as mercadorias, realizar o abastecimento nos
recipientes, que ficam dispostos na loja onde é a recepgao do
atendimento ao cliente.

E importante para o gestor compreender o funcionamento
da empresa e seus respectivos alvos que é o cliente, entender a
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necessidade e os problemas que atinge o faturamento e
andamento da empresa.

1.2 Definicdo do Problema

Na realizacdo do estagio foram encontradas algumas
dificuldades, como por exemplo, a estruturacdo de estoque
meédio para todos os produtos conforme a demanda da empresa.

Atualmente, mesmo em meio a tantos problemas a loja
segue em funcionamento, atendendo um publico médio de
quatrocentos e cinquenta pessoas ao més. Muitos projetos estido
sendo estudados e muito em breve sendo aplicados fisicamente.

Como estruturar o estoque para atender as demandas?

1.3 Objetivos

O processo de compras de produtos e de estoque
gestao.

1.4 Objetivo geral

Apresentar a andlise de compra e estoque médio para a
empresa.

1.5 Objetivo especifico

a) lIdentificar as deficiéncias no processo atual de compras e
pontuar de forma explicativa seus verdadeiros
causadores de divergéncia.

b) Minimizar o tempo de ruptura de produtos e lead time de
entregas de fornecedores.
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c) Descrever o fluxo atual de processo de compras e
verificar a expectativa do gestor sobre as deficiéncias que
existem no processo.

d) Apresentar projeto de melhoria.

2. REVISAO DE LITERATURA

Este capitulo trara a fundamentacdo tedrica,
embasamento deste estudo. Sera apresentado o Conceito de
Administracdo de Marketing, Administracdo de Recursos
Humanos, Administracdo Financeira, Administracdo de
Produgdo, Setores de Compras, Fungdo de compras,
Organizagao de Compras e Follow-up.

2.1 Microempresas

Sob a Lei complementar n° 123, de 14 de dezembro de
2006 segue a definicdo de microempresa e empresa de pequeno
porte.

Art. 3%

Para os efeitos desta Lei Complementar, consideram-se
microempresas ou empresas de pequeno porte, a sociedade
empresaria, a sociedade simples, a empresa individual de
responsabilidade limitada e o empresario a que se refere o art.
966 da Lei n° 10.406, de 10 de janeiro de 2002 (Codigo Civil),
devidamente registrados no Registro de Empresas Mercantis ou
no Registro Civil de Pessoas Juridicas, conforme o caso, desde
que:

I-no caso da microempresa aufira, em cada ano-
calendario, receita bruta igual ou inferior a R$ 360.000,00
(trezentos e sessenta mil reais); e
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Il - no caso da empresa de pequeno porte aufira, em cada
ano-calendario, receita bruta superior a R$ 360.000,00 (trezentos
e sessenta mil reais) e igual ou inferior a R$ 3.600.000,00 (trés
milhdes e seiscentos mil reais). (BRASIL, 2006)

As microempresas tém crescido incessantemente no
mundo todo, sendo uma forma de ganho extra, pois as vezes nao
sao ambos soécios, e sim um deles que esta na administracdo da
empresa enquanto ao outro estd com renda fixa sendo
empregado em outra empresa. Conforme o Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) o
microempreendedor podera faturar até R$ 60.000,00 por ano ou
R$ 5.000,00 por més e podera ter direito de um funcionario e ndo
podera ser socio de outra empresa. Os beneficios sao
crescimento financeiro, beneficios previdenciarios, auxilio
maternidade, auxilio doenga, aposentadoria, credibilidade com os
bancos, para financiamento, entre outros. E consequentemente
ajudara no crescimento da cidade, contribuindo com impostos e
chamando clientelas de outras cidades e paises. (SEBRAE,
2013/2014).

Conforme Chiavenato afirma que:

As empresas constituem uma das mais
complexas e admiraveis instituicdes
sociais que a criatividade e
engenhosidade humana construiram. As
empresas de hoje sdo diferentes das de
ontem, provavelmente, amanhd e no
futuro distante apresentardo diferencas
ainda maiores. (Chiavenato, 1994).

Muitas vezes esse sonho nao é concretizado devido a ma
gestédo e desconhecimento do produto que esta sendo divulgado
no mercado, com isso, ha uma vasta “mortalidade” de empresas
que fecham suas portas muito antes de realizarem os seus
sonhos.

Ao abrir um comércio é necessario ter conhecimento
daquilo que sera ofertado para os clientes para, dessa forma,
garantir a clientela que as informagbes serao passadas de forma
coerente, pois, deixar o cliente com duvidas traz inseguranga e
muitas vezes o mesmo acaba buscando a concorréncia.
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Segundo Karpinski et. AL. (2009) afirmam que :

Em meio a economia globalizada onde a
concorréncia se torna cada dia maior, as
empresas vém apostando na satisfacdo do
cliente. Porém, para que o cliente fique satisfeito,
€ necessario que a empresa supere suas
expectativas. Mais satisfeito, o cliente ficara
menos suscetivel a concorréncia, ou seja, estara
menos propenso a trocar de fornecedor ou de
marca. (Karpinski, Sandri e Menegat, p 02, 2009)

A procura em se tornar um empreendedor, pode estar
ligado na realizagdo de um sonho, perda do antigo trabalho,
empreendimento passado de pai para filho ou mesmo por nao
aceitar ser empregado e querer fazer o seu proprio horario de
trabalho ou ainda, ter tido uma decepgéo no antigo emprego.

2.2 O seguimento de produtos naturais

Ao passar dos anos as pessoas tem buscado uma vida de
qualidade. Dessa forma, ha sendo assim a procura por alimentos
naturais, sem agrotoxico, conservantes, gluten, lactose e sem
adicdo de acucar, sendo estes produtos, um aliado no dia-a-dia.
Atualmente o ritmo frenético da rotina diaria, deixamos de nos
alimentarmos da melhor forma possivel, com alimentos que
proporcionam nutrientes importantes o equilibrio do metabolismo
no corpo. E o publico que opta pela alimentagdo saudavel acaba
nao se importando com o valor que irdo desembolsar afinal a
saude nao tem prego. De acordo com SUSS (2015) O segmento
de alimentagéo saudavel ja movimenta US$ 35 bilhdes ao ano no
Brasil (é o quarto maior mercado do mundo).

Segundo Suss 2015, (apud Maia, 2015) o setor
ainda alavancou seu crescimento entre 2013 e 2014, e tem se
mantido estavel desde entdo, o motivo é claro:
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“Os consumidores ddo cada vez mais
importancia aos beneficios nutricionais.
A crise [econOmica] ndo foi téo
devastadora porque essa consciéncia de
saude e qualidade de vida esta acima de
qualquer economia.”

(SUSS 2015, apud MAIA)

Ela afirma que, diferentemente das dietas “da moda”, a
alimentacao saudavel € uma tendéncia irreversivel porque esta
enraizada em uma mudanca de comportamento mais profunda,
que vai da longevidade a uma nova forma de se relacionar com o
meio ambiente.

A importancia desse segmento no Brasil estad ligada a
qualidade de vida, longevidade e bem estar. Essa procura
ocorreu através da classe média que deixou de consumir
produtos esséncias e consequentemente, obteve problemas
relacionados ao colesterol, triglicerideos, diabetes, doencgas
cronicas, dores musculares dentre outras doengas. Essas
pessoas acabaram tendo que mudar seus habitos alimentares
para se manterem vivos e de bem com a vida, passando a
consumir itens relacionados a uma vida saudavel,
consequentemente pessoas que de alguma forma acabaram
tendo que mudar seus habitos alimentares devido ao colesterol,
triglicerideos, diabetes alterados, doengas crOnicas, diabetes,
dores musculares, dentro outras doengas em que € necessario
mudar o cardapio para se mantiver vivo e de bem com a vida.

A indicacdo de consumidores esta ligada a blogueiros
fitness, médicos, nutricionistas e personal trainer, que ao avaliar
os clientes identificam a necessidade e assim indicam o consumo
de alimentos especificos do segmento natural. Portanto, as
empresas deverdo se atualizar com cadastros de novos
produtos, inovando seu portfélio de produtos.
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2.3 Areas funcionais

Segundo Fayol as areas funcionais da empresa é o
conjunto de operagbes de toda a empresa pode ser dividido em
seis grupos:

e Técnica: produgao, fabricagéo, transformagao.

Comercial: compras, vendas, permutas.

Financeira: procura e gerencias de capitais.

De seguranga: protecao de bens e de pessoas.

e De contabilidade: inventario, balango, pregos de custo e
estatisticas; e

¢ Administrativas: previsao, organizagao, direcao,
coordenacao e controle.

Esses grupos de operagdo ou fungbes essenciais sao

observaveis em qualquer empresa, seja ela simples ou

complexa, pequena ou grande.

2.4 Administracdo de marketing

Conforme Las Casas (2010) afirma que o setor de
marketing esta ligado diretamente ao setor comercial.

Nos dias de hoje nado basta somente satisfazer os
consumidores, se isso nao for feito de uma maneira lucrativa. A
estratégia de marketing deve, portanto, identificar, atrair e manter
clientes rentaveis. Ou seja, aqueles que geram um fluxo de
receita que excede o fluxo de custo de se atrair, vender e servir.
Todavia, as empresas perdem dinheiro com alguns de seus
clientes, todas as empresas estdo em risco de perdé-las, mas
também ganhar outros através do cliente satisfeito. (LAS CASAS,
2010)
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2.5 Administragao de recursos humanos

As grandes organizagdes sao as responsaveis pelas
primeiras mudancas. Em diversas oportunidades, essas
mudancas, acabaram por patrocinar estudos e pesquisas na area
académica que fizeram com que houvesse uma valorizagcdo de
novas posturas de comando como forma de se conseguir
aperfeigoar os resultados produtivos das organizagdes. A partir
dai € que comecgou a surgir, o desenvolvimento dos processos,
métodos e normas de trabalho, o interesse no estudo de alguns
fendbmenos colaterais observados no campo da psicologia
organizacional e da sociologia no trabalho, principalmente no que
tange ao comportamento do homem (MARRAS, 2009).

Historicamente, a administracdo de recursos humanos
surgiu com a necessidade de contabilizar os registros dos
trabalhadores em relagédo as horas trabalhadas, faltas e atrasos
para efeito de pagamento ou de desconto. O chefe de pessoal ou
de setor pessoal tinha algumas caracteristicas que o definiram
por muito tempo como um sujeito inflexivel, seguidor das leis e
dono de uma frieza incalculavel na hora de demitir alguém.
Dessa forma, ser enviado ao departamento de pessoal foi por
muitos anos sindnimo de estar sendo chamado para receber o
bilhete azul. Por muitos anos os funcionarios tiveram esse
sentimento, e talvez, em muitas empresas ainda hoje isto
persista (MARRAS, 2009).

2.6 Administracao financeira

A administragdo financeira € uma ciéncia que objetiva,
basicamente, determinar o mais eficiente processo empresarial
de captagao de recursos e alocagao de capital. Nesse contexto,
€ necessario levar em conta a problematica da escassez de
recursos e a realidade operacional e pratica das organizagdes.
Entretanto, ndo basta apenas captar e alocar capital, é
necessario administrar os recursos para gerar resultados
financeiros e econdmicos, 0 que garante a continuidade da
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empresa e cria valor aos seus acionistas (proprietarios).
(HASHIMOTO, 2009)

O administrador financeiro tem que estar ciente de
conhecimentos técnicos e relacionamentos com o ambiente e
pessoas pois, diante da complexidade do mundo empresarial em
que vivemos o administrador financeiro precisa de uma visao
holistica da empresa.

2.7 Administragao de producéao

Um modelo de transformagdo €& composto por input,
processo de transformacgéao e output. Os inputs sdo 0s recursos
de entrada geralmente classificados como recursos a serem
transformados e recursos de transformagdo. Os recursos a
serem transformados s&o materiais, informagbes e
consumidores.

Os recursos de transformagdo sido compostos por
instalagbes (prédios, equipamentos, tecnologia) e funcionarios
(pessoas que operam as instalagdes).

Em uma organizagédo o sistema de produgédo pode agir
em macro-operacdes ou em micro-operacoes. A macro-operagao
se refere a produgdo principal de uma empresa, enquanto as
micro-operagdes se refere as produgdes menores que alimentam
e sustentam a macro-operacao. Por exemplo, uma empresa de
propaganda tem sua macro-operagado a campanha de divulgagéo
de uma empresa especifica que depende de micro-operagoes
como a criagao do texto, o trabalho das imagens para veiculagédo
da propaganda, a produgdo da midia escolhida para a
campanha. (Guedes, 2013)

2.8 Setores de compras

Analisando todos os aspectos dentro da empresa
relacionados a compras Viana (2002, p. 42), afirma;

A atividade de compras tem por finalidade suprir as
necessidades da empresa mediante a aquisicdo de servicos
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dentro d empresa, emanadas das solicitacbes dos usuarios,
analisando os processos e condigdes técnicas.

O setor de compras € um segmento muito importante
para a empresa, suas atividades sao ligadas diretamente aos
outros setores da organizagao, portanto precisa ser um setor
com processos de atividades muito bem desenhadas, as
pessoas de compras estdo ligadas a negociagdes, contato com
fornecedores e consequentemente desenvolvem novos produtos
para a empresa.

Qualquer tipo de empresa precisa do setor de compras,
pois as compras de matérias primas ou produtos acabados séo
diariamente movimentados, e essa diferenga de estoque € onde
fica todo o trabalho de compras que compde o processo de
suprimento.

Analisando todos os aspectos dentro da empresa
relacionados a compras Dias (2010, p. 272), afirma;

A selegdo de fornecedores ¢é
considerada igualmente ponto-chave do
processo de compras. A potencialidade
do fornecedor deve ser verificada, assim
como suas instalagdes e seus produtos,
e isso é importante. O seu balango deve
ser cuidadosamente analisado. Com um
cadastro atualizado e completo de
fornecedores e com cotacdes de precos
feitas semestralmente, muitos problemas
seréo evitados. (DIAS, 2010)

2.9 Organizagao de compras

Poder organizar as compras e juntamente poder negociar
€ um requisito muito importante, pois os dois sdo necessarios
para ter um final de transagao aproveitavel, com o crescimento
das organizagbes dos negocios torna-se necessario adicionar
uma assisténcia profissional na area e assim podendo também
dividir as tarefas de modo aceitavel.
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Técnicas e principios sdo adotados nas empresas como
organizagao, € os principios basicos da organizagdo de compras
constituem-se de normas fundamentais.

Dias (2010) destaca os seguintes principios:
a) autoridade para comprar;

b) registro de compras;

c) registro de pregos;

d) registro de estoques e consumo;

e) registro de fornecedores;

f) arquivos e especificagoes;

g) arquivos de catalogos.

2.10 Funcao de compras

A funcdo de compras € um segmento de extrema
importancia do departamento de materiais ou suprimentos, que
tem por finalidade suprir as necessidades de qualquer tipo de
materiais ou servigos, ter planejamento quantitativo e satisfazé-
las no momento certo com as quantidades corretas, sem ter
excesso de estoque e sempre trabalhando com o ponto de
equilibrio, que é um ponto importante na organizagao, verificando
se recebeu efetivamente o que foi comprado e providenciando
armazenamento. Compra é, portanto, uma operacéo da area de
materiais, muito importante entre as que compdem o processo de
suprimentos em geral.

Dias (2010) destaca os seguintes principios da area de
compras:

a) obter um fluxo continuo de suprimentos a fim de atender
aos programas de producéo;

b) coordenar esse fluxo de maneira que seja aplicado um
minimo de investimento que afete a operacionalidade
da empresa;

C) comprar materiais e insumos aos menores pregos,
obedecendo a padrdes de quantidade e qualidade
definido;
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d) procurar sempre dentro de uma negociagdo justa e
honesta as melhores condigdbes para a empresa,
principalmente em condigbes de pagamentos.

2.11 Fluxo do processo de compras

O responsavel pela atividade de compras verifica se o
produto solicitado estda disponivel no estoque e se ha
quantidades suficiente. Em caso negativo a solicitagdo segue o
fluxo normal de compras partindo da etapa de verificagdo de
pedidos pendentes. Fara a anotacdo dos pedidos faltantes,
solicitando orcamento com as empresas pré-determinadas.
Assim que aprovado, o orgamento segue a solicitagdo. O
fluxograma destes processos pode ser visualizado na figura 1.

INICIO

Solicitagdo

de compra
daloja

Produto Separare

em enviarparaa
estoque? Ioja

Definiro Aprovaro
Orgamento fornecedor para orgamentoe
efetuar compra mandarpedido

Acompanhara
entrega

Arquivar nota fiscal e
armazenar o produto
no local solicitado.

Entrega
concluida

FIGURA 01 — Fluxograma de compras
Fonte: Elaborada pela autora, 2015
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2.12 Follow-up

Segundo Rodrigo (2008), o follow-up bem executado €&
aquele que leva em conta os seguintes fatores.
Segundo Rodrigo, 2008:

O intervalo de tempo entre os periodos de checagem.
Deve ser curto o suficiente para permitir intervengdes antes que
seja tarde demais, e longo o suficiente para que o individuo
acompanhado sinta que vocé confia no trabalho dele. Note que
foi usada a palavra individuo. Isso quer dizer: pessoas diferentes
precisam ter um follow-up diferente, alguns com muito mais
frequéncia que outros;

A abordagem. Pessoas sao diferentes entre si, percebem
os estimulos ambientais de modo diferente. O que é uma simples
cobranca de rotina para um individuo pode soar como enorme
desconfianga para outro. Para manter a motivacdo e o
entusiasmo das pessoas, € preciso levar esse aspecto em
consideracao (pessoas diferentes, abordagens diferentes...);

O elogio. Nao devemos desperdigar a oportunidade de
reconhecer o bom trabalho e insuflar &nimo nas pessoas;

O suporte. As pessoas esperam por diregao, por ajuda. A
real contribuicdo do gestor no sentido de orientar e ajudar a criar
novas idéias para superar problemas na execug¢do do trabalho
sdo aspectos fundamentais no follow-up;

O estimulo ao uso dos recursos que cada individuo tem a
sua disposicao. As pessoas precisam ser estimuladas a usar ao
maximo suas capacidades. Fuja das situagdes nas quais o
funcionario sabe a resposta, o que tem que ser feito, mas
aguarda que vocé descubra e s6 entdo diga a ele o que fazer.

Ao contrario do que pode parecer, o follow-up bem feito
transmite segurangca a equipe. Bons lideres sabem disso.
Delegam, dao suporte, estimulam a criatividade e cobram
resultados, exceléncia e prazo.

2.13 Departamento de estoque

“Os estoques sdo recursos ociosos que possuem valor
econdmico, os quais representam um investimento destinado a
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incrementar as atividades de producédo e servir aos clientes.”
Viana (2002, p. 144),

O volume ou nivel dos estoques de qualquer tipo de
material é afetado pela qualidade e quantidade de informacdes
sobre eles, tais como previsdo de consumo, prazo de entrega,
alternativa de distribuicdo e estoques existentes nos
almoxarifados e depdsitos. Quanto mais precisas forem as
informacgbes disponiveis, maiores serdo as possibilidades de
determinar o volume adequado de estoque para atender as
atividades da organizagao. BARBIERE E MACHLINE, (2009,
p.21)

2.14 Processo de recebimento de produtos

O processo de recebimento de produtos deve ser
efetuado no ato da entrega juntamente com o fornecedor que a
executa. Porém o produto ndo podera estar violado ou rasurado,
Caso estas anormalidades sejam verificadas, a troca da
mercadoria é feita de imediato.

Verificar o prazo de validade dos produtos, cédigo de
barras que estar legivel para o cadastramento no sistema, a
descricdo da embalagem tem que estar de acordo com a nota
fiscal, e estando tudo dentro da normalidade, a mercadoria é
encaminhada para venda.

A atividade recebimento visa garantr o rapido
desembarago dos materiais adquiridos pela empresa, zelando
para que as entradas refltam a quantidade estabelecida, na
época certa, ao prego contratato e na qualidade especificada nas
encomendas. VIANA (2009, p.43)

2.15 Modelo e método de previsdo de demanda

O proposito basico de qualquer
previsao é reduzir a incerteza. A decisédo
correta a ser tomada hoje depende de
se conhecer, tanto quanto possivel, as
condigbes que prevalecerdo no futuro.
Infelizmente ndo se pode eliminar a
incerteza. VIANA (2009, p.147).
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A previsao de demanda nada mais é do que precaver do
futuro, antecipando providéncias necessarias para o objetivo
determinado. A previsdo de demanda tem que ser de forma
consistente, que é considerada como informagdes e hipodtese,
Informacédo sado coletas de dados. Ja hipétese, de forma
figurativa, € quando ndo se tem uma certeza, que pode ou nao
acontecer no futuro. Ela orienta tanto os sécios como os
funcionarios, € ter essa previsdo de demanda, significa saber
investir na loja, sem que tenham duvidas quanto ao investimento.

A dimensdo do produto refere-se ao nivel de
desagregacao desejada. Pode-se prever a demanda de todos os
itens de modo agregado ou desagregar a previsdo em classes ou
itens especificos. BARBIERE, MACHLINE (2009)

O mesmo autor afirma que:

As previsdes sobre a demanda ou consumo de
materiais sdo fundamentais para a consecugao
dos objetivos da administracdo de materiais,
que consistem em prover o usuario do material
certo na quantidade solicitada e nas melhores
condigcbes operacionais e financeiras para a
organizacdo. Planejar é sempre uma atividade
voltada para o futuro, e o futuro s6 se pode
prever, dai a importancia das previsbes de
modo geral e da demanda em particular.
(BARBIERE, MACHLINE p.83, 2009)

O autor esclarece que as previsbes de demanda ou
consumo de materiais sdo de suma importancia para a empresa,
pois, este é o primeiro passo para nao errar e nem ter duvidas
quanto ao investimento aplicado na empresa. O planejamento
deve ser uma rotina cotidiana dentro de qualquer empresa.

Como realizar algo, se nao é executado o planejamento?
As empresas apostam alto para obter éxito na manutencéo e
gerenciamento dos estoques, principalmente no ramo comercial,
sendo fundamental o planejamento prévio. Deste modo,
definindo: quanto sera o investimento inicial ou disponivel, a
demanda dos itens a serem adquiridos, a selegdo ou
desenvolvimento de fornecedores, os periodos de pedidos, os
prazos de entrega, entre outras questdes relevantes. Por fim o
planejamento deve fazer parte da empresa em qualquer
situacao.
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2.16 Ciclo de pedido e abastecimento

A necessidade de comprar refere-se ao momento em que
0 processo de aquisigdo é desencadeado, como na falta do
produto. Sendo assim, o setor de compra tem que verificar a
necessidade de mercadoria na empresa € ao mesmo tempo
analisar quanto pode investir, sem descuidar-se tanto com as
variagbes de demanda, quanto com a falta ou excesso de
produtos. Ja o periodo de reposicdo é entendido como, fixo ou
variavel gerado no processo de compra.

O lead time é o espago de tempo entre a entrega da
mercadoria até a entrada.

Conforme autor Barbiere e Machline, afirma que:

Uma administragdo eficiente
procura identificar problemas que aumentam
esses prazos, pois, quanto menores mais
convenientes serdo para a organizagéo. (p.136,
2009)

Conforme autor Hong Yuh Ching, afirma que:

Quanto maiores as quantidades estocadas,
maiores serdao os custos de manutencgao.
Quanto maior for a quantidade do pedido, maior
sera o estoque médio e mais alto sera o susto
de manté-lo. No entanto, se maiores
quantidades forem solicitadas, menos pedidos e
suas consequentes entregas ocorrerdo e, por
consequéncia, menores custos de aquisi¢ao.
(p.15, 2010)

Na identificagdo dessa necessidade de repor
mercadorias, deve-se saber se ha possibilidade de investir mais
nos produtos. E preciso compreender o prazo de validade do
produto, ja que este prazo menor por se tratar de produtos
naturais. A empresa tem que agir rapido para resolver o quanto
vai gastar e quando, pois o prazo de espera pode ser lento e com
isso pode gerar perdas em dinheiro e o cliente podera encontrar
a mercadoria solicitada em outra loja. Estabelecer os niveis de
estoque e sua localizagdo é apenas uma parte do problema do
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controle de estoque. Considerando esse objetivo mais amplo
uma questao critica é balancear os custos, porque esses custos
tém comportamentos conflitantes. (Ching, 2010);

2.17 Estoque Médio

Segundo Barbieri e Machline (2009, p. 35),

Os estoques sdo constituidos por todos
os itens de materiais destinados a
venda, ao processamento interno e ao
consumo concernentes as atividades
fins da organizagao.

Os materiais do estoque sado definidos por tudo aquilo
que precisa ser armazenado ou estocado em determinados
locais de uma organizagdo, sendo assim complementa a
rotatividade da organizagao para ter rapidez e eficacia.

Segundo Barbieri e Machline (2009, p. 39),

Para calcular os valores médios dos
estoques usam-se os valores resultantes
da avaliagdo de estoque. O estoque
médio (EM) de um item especifico é a
média dos saldos de estoques ao longo
de um dado periodo, que para
simplificagdo pode ser considerado
como a média aritmética do estoque
inicial e de estoque final desse periodo.

Em termos genéricos podemos dizer que para calcular o
estoque médio é necessario usar a formula:

El=EF

= Ep—

2

El= Estoque inicial do periodo e EF= Estoque final.
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Essa formula é uma das formas mais simples para obter
os resultados dos produtos que estao no estoque da empresa.

2.18 Estoque de seguranca

Segundo Viana (2002, p. 150)

O estoque de seguranga, também denominado
estoque minimo, é a quantidade minima possivel
capaz de suportar um tempo de ressuprimento
superior ao programado ou um consumo
desproporcional.

Ja de acordo com Dias (2010, p.15), fungdo da
Administracdo de estoque € maximizar o efeito lubrificante do
feedback de vendas e o ajuste do planejamento e programagao
da producao. Deve minimizar o capital investido em estoque, pois
ele é de alto custo, e aumenta de acordo com o custo financeiro.

O estoque de seguranga é caracterizado por manter
niveis de estoque suficientes para evitar as faltas de produtos no
estoque da empresa, sendo assim ira repor itens faltantes dos
produtos necessarios.

Conforme autor Barbiere, Machline, afirma que:

Vale lembrar que os estoques desnecessarios
representam custos adicionais para a empresa na
medida em que elevam os estoques médios e
nao agregam para os clientes, podendo muitas
vezes esconder problemas administrativo e
operacional. (p. 137, 2009)

Estoque de segurangca € de suma importancia para a
empresa, porem tem seu lado negativo como, por exemplo, se o
setor de estoque estocar muitos produtos e ndo estiver vendo
para aquele més, acarretara custos administrativos para a
empresa.
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2.19 Fornecedor

Segundo Barbieri e Machline (2009, p. 205),

A atividade central de qualquer processo
de compra é a escolha do melhor
fornecedor para a organizagdo, dentre
aqueles que podem entregar o material
especifico nas quantidades solicitadas,
atendendo as condi¢cdes de qualidade,
pontualidade, rapidez das entregas,
custos minimo para a organizagdo e
outras estipuladas no pedido de compra.

No processo de compras o primeiro passo € a escolha de
fornecedores. A negociagao de solicitagdo de produtos naturais,
podendo ser a granel, capsulado ou ervas medicinais. E o
mesmo tera que atender as condi¢des proposta como: Produto
certo, com qualidade, custo minimo, pontualidade na entrega
prevista pela empresa, sem violagao de produtos. O papel do
fornecedor é dispor de informagdes claras e precisas, seguras
sem duvidas quanto a formulagdo dos produtos, quanto a sua
indicacao de uso para clientes que podem ter doencas cronicas e
entre outras e ter informagdes sempre atualizadas.

O autor Barbiere, Machline (p.208, 2009), afirma que:

O tipo de material a ser comprado é um
indicativo que pode orientar a decis&do sobre ter
um ou mais fornecedores para cada item
especifico. Por exemplo, na compra de
produtos padronizados ndo criticos, a
organizagdo pode ser beneficiar de uma
concorréncia aberta, pois, nesse caso, o0 prego,
as condicdes de pagamento e de entrega
geralmente constituem os elementos que
diferenciam os fornecedores habilitados. (p.208,
2009)

A empresa ndo deve ter apenas um fornecedor, pois o
mesmo pode acarretar prejuizo a empresa, o proprietario da loja
podera ficar refém do fornecedor em termos dos precos e data
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de entrega dos produtos. Caso ocorra alguma intercorréncia e o
fornecedor ndo podera entregar na data solicitada pela loja,
acarretara prejuizo para a empresa, pois a demora dos produtos
ou até mesmo a promessa hao cumprida de que em determinada
data a mercadoria estara na loja, acarreta desconfianga podendo
levar a perda de clientes.

2.20 Sistema do Ponto de Pedido

Conforme Ching (2010, p. 27), a finalidade do ponto de
reposicao € dar inicio ao processo de ressuprimento com tempo
suficiente para nao ocorrer falta de material.

Em consonancia Viana (2002, p. 152), quantidade na
qual, ao ser atingida pelo estoque virtual em declinio, indica-se o
momento de ser providenciada a emissédo do pedido de compra
para reposicdo normal do material. Essa quantidade deve
garantir o consumo do material durante o tempo de
ressuprimento, de tal forma que o estoque real em declinio ndo
atinha o estoque de segurancga.

Ja para o autor Dias (2010, p. 49),

Umas das informagbes basicas de que
se necessita para calcular o estoque
minimo é o tempo de reposigao, isto é, o
tempo gasto desde a verificagdo de que
o estoque precisa ser reposto até a
chegada efetiva do material no
almoxarifado da empresa.

Toda empresa necessita de estoque de seguranga para
as devidas urgéncias, sendo assim ndo ocorrendo atraso de
entrega dos fornecedores e falta dos produtos solicitados pela
empresa. Geralmente esse estoque de seguranca € feito para
produtos que sdo comprados em cidades distantes onde a
entrega € demorada. No caso de fornecedores da mesma cidade
nao €& necessario um estoque, pois os fornecedores visitam
semanalmente e 0 mesmo faz as trocas se algum produtos
estiver perto do prazo de validade ou até mesmo solicitagcdo de
novos produtos.
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2.21 Rupturas de Estoque

Ruptura de estoque ¢é a falta de produtos no expositor da
loja no momento da compra do cliente e, com essa falta, ocorre
prejuizo para a empresa por perda de vendas, diminuicdo de
faturamento e insatisfagédo do cliente.

Dessa forma, ruptura de estoque € um ponto negativo
para empresa, o cliente ao se deparar com a falta do produto, vai
para a concorréncia, visto que hoje as pessoas estdo mais
exigentes e conhece seus direitos de reclamagdo, por esse
motivo o empreendedor ndo pode deixar faltar as mercadorias e
assim satisfazer seu cliente. Ao abrir o préprio negécio tem que
estar preparado financeiramente, para comprar os produtos que
nao podem estar fora das prateleiras.

O papel da empresa é garantir a satisfagdo do cliente
para que o mesmo ndo entre na concorréncia, ndo trocara a
satisfagdo, comodidade, e um atendimento com qualidade para
com outra empresa, o cliente tem que se sair satisfeito, no
atendimento e com os produtos solicitados na sacola. Deve-se
oferecer produto com qualidade, dentro do prazo de validade,
nao violado, ambiente limpo e ventilado, quando isso nao
acontece, o cliente sai insatisfeito e vai para a concorréncia é
onde ocorre a ruptura de estoque, que gera grande problema
para a empresa.

Segundo Karpinski, et. Al.(2009):

Quando acontece a ruptura, o cliente acaba ou
nao levando o que pretendia comprar ou levando
um produto similar, as vezes de menor valor. Isso
acaba gerando varias situagcdes que podem
comprometer o bom rendimento da empresa, que
sdo: diminuicdo da receita pelo cliente deixar de
comprar ou comprar produtos similares de menor
valor, deformagdo da demanda, pelo fato de um
produto em falta ser substituido por outro na hora
da compra, que nao condizem com a preferéncia
dos clientes e o mais grave de todos, a perda de
clientes, pois clientes insatisfeitos podem
comegar a procurar no concorrente e ndo voltar
mais. (Karpinski, Sandri e Menegat,p04, 2009).
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A empresa tem que se atentar quanto aos produtos que
sao vendidos na empresa, para que 0 mesmo nao ocorro ruptura,
onde o cliente ao solicitar algum tipo de produto e n&o encontra,
com isso gera uma insatisfagdo no cliente, sendo assim ira
procurar o concorrente. E a empresa por sua vez perde clientes.
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3. METODOLOGIA

Este capitulo apresenta o método cientifico, técnicas de
pesquisa e instrumentos de coleta de dados utilizados para o
direcionamento da realizacao deste trabalho.

3.1 Método cientifico

A estratégia de pesquisa adotada para este trabalho é o
estudo de caso aplicado em muitas situagbes, inclusive para
analises organizacionais, gerenciais e para planejamento de

estratégias.

De acordo com Yin (2003):

O estudo de caso permite uma investigagdo
para se preservar as caracteristicas holisticas e
significativas dos eventos da vida real - tais
como ciclos de vida individuais, processos
organizacionais e administrativos, mudancas
ocorridas em regibes urbanas, relagbes

internacionais e a maturacao de alguns setores.

3.2 Técnicas de pesquisa

a)

b)

Exploratéria: tem por finalidade tomar maior
conhecimento daquilo que ainda n&o €& muito
conhecido, assim podera se ter mais intimidade com
0 assunto a ser desenvolvido;

Bibliografica: € elaborada com base em material ja
publicado. Tradicionalmente, essa modalidade de
pesquisa inclui material impresso, como livros,
revistas, jornais, teses, dissertacdes e anais de
eventos cientificos. (GIL, 2010);



38
3.3 Instrumentos de coleta de dados

A coleta de dados foi obtida diretamente com o
administrador/sécio da empresa que a um ano tem a empresa.
Os setores analisados foram administrativos, compras, custeio e
faturamento. As informacoes quanto aos setores o proprietario da
loja se dispbs aos dados.

A operacdo da empresa Emporio Vida e Saude por ser
ainda nova no mercado estdo divididas em setores,
administrativo, compras, custeio e faturamento.

Antes de iniciar as atividades da empresa, os sdcios
observaram o espaco para alocar os moveis, a localizagao,
estacionamento e verificagdo de todo os documentos solicitados
pela contadora.

3.4 Coletas de dados

O estagio foi realizado na empresa Loja Empdério Vida e
Saude, no periodo de 13/07/2015 a 14/09/2015.
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4. APRESENTAGCAO DOS RESULTADOS
4.1 Descricao da empresa pesquisada

No dia 12 de Janeiro de 2015 foi inaugurada a loja de
produtos naturais Empoério Vida & Saude situada no municipio de
Joinville. Possui dois (2) funcionarios, um carro para fazer as
entregas e muita dedicagdo, em meio de tantos desafios.
Atualmente, a loja em funcionamento atende a um publico médio
de 450 clientes ao més. Buscando atender a estes publicos
crescentes sendo diabéticos, celiacos, fitness, restricbes
alimentares a gluten, lactose que acabam sendo cada vez mais
exigente. Hoje a saude estd mais evoluida com seus
equipamentos de alta qualidade para detectar as doencas e suas
causas, clientes estdo buscando entender os seus corpos e 0s
beneficios dos alimentos para manter a saidde com mais
qualidade e longevidade. Ndo que isso trara a cura de algumas
doengas, mas fara com que possamos permanecer 0s Mmais
saudaveis possiveis sem causar danos a nés mesmos.

A loja possui 01 setor para estocagem dos produtos e
armazenamento das encomendas, 01 banheiro unissex que de
acordo com a referida Resolugdo RDC50 o banheiro encontra-se
com espaco adequado para clientes cadeirantes o mesmo é
disposto de barra de seguranga que esta ao lado do vaso
sanitario a entrada € com rampa para uma acessibilidade aos
clientes cadeirantes ou pessoas com mobilidade reduzida, segue
as orientagdes conforme a NBR 9050-ABNT e o estatuto do
Idoso.

Dispde ainda de 02 geladeiras para venda de frios e
laticinios, 01 balanga para pesagem dos produtos, 01 balcéo
para atendimento, 01 computador para registro das vendas e
ambiente climatizado. O espaco fisico para vendas é de 20m?
com estacionamento para 2 veiculos, no centro da loja tem uma
gbndola onde sdo expostos os produtos capsulados para
comercializagdo. Os dois sécios fazem as verificagbes de
recebimentos dos produtos, analisam a mercadoria com a data
prevista, qualidade embalagens que estejam sem violagéo,
verificagao da data de validade dos produtos.

Atualmente, na empresa estudada, esse setor possui um
espaco fisico ineficiente para armazenamentos dos produtos,
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gerando entdo um acumulo de estoque. Nesse setor os
responsaveis sdo os dois sécios, que verificam a necessidade de
compras, validade do produto, qualidade do produto, pois a loja é
de produtos naturais e esses tipos de produtos tem vencimento
menor por nao possuir conservante. E & partir dessa verificagéo,
comegam-se as negociagbes com os fornecedores, quanto a
valores e data de entrega.

A empresa trabalha com vendas sob encomendas
realizando entregas diariamente, com adi¢ao cobranga de frete
dependendo da localizagdo. Sendo um publico alvo com clientes
aproximadamente entre 30 a 80 anos.

FIGURA 2 — Empdrio Vida & Saude

Emporio ‘,&

Vida & Sadde./

Produtos nafurais

FIGURA 02 — Empoério Vida e Saude
Fonte: Elaborada pela autora, 2015.
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FIGURA 3 — Loja Empdrio Vida & Saude

\Vilr: > g : A
FIGURA 03 - Parte interna da loja.
Fonte: Elaborada pela autora, 2015

4.2 Organograma

s . T N
Sécio Administrador
\§ J
( . . )
Socio
\§ J
( )
Vendedor

_
FIGURA 04 — Organograma
Fonte: Elaborada pela autora, 2015
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4.3 Missao

Oferecer produtos naturais e organicos de alta qualidade
para o bem estar das pessoas, levando saude para a vida como
ela merece.

4.4 Visao

Qualidade de vida a todos os clientes, com produtos
naturais respeitando o meio ambiente, excedendo expectativas
dos clientes e mantendo relacionamento de longo prazo.

4.5 Valores

Humildade, integridade, transparéncia, qualidade e
melhoria continuam sempre.

4.6 Setor Administrativo

O setor administrativo é responsavel pela entrada e saida
do dinheiro da loja, onde o mesmo verifica se tem reservas de
dinheiro para futuras compras.

O setor de compras vai avaliar o que tem em estoque
como alimentos em a granel, laticinios, ervas medicinais,
capsulados, materiais de escritérios, produtos higiénicos, que
sao utilizados na empresa. No final dessa analise é realizada a
pesquisa de precos, solicitando orcamento para fornecedores
em que o mesmo tem uma lista de produtos e precos, analisando
os valores mais baixos s6 entao sera feita a compra.

A contabilidade contratada pela loja é responsavel no
setor de custeio e faturamento, no entanto, fazem o recolhimento
dos recibos dos gastos feito mensalmente da loja, elaboragao de
pro-labore e toda documentagao de declaragao de imposto de
renda
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4.7 Departamento de compras

O departamento de compra € atribuido especificamente
ao socio administrador da loja.

Relatamos a atual situacdo de falta de sistemas de
informacao, falta de equipamentos, o tamanho pequeno do
ambiente que nado comporta o publico crescente e o
departamento de estoque que ndo comporta os produtos.

Dentre os principais problemas, falta de um sistema de
informacao do cadastramento dos produtos com coédigo de
barras onde facilitaria a entrada e saida dos produtos e
consequentemente resultados administrativos. A falta de
monitoramento do estabelecimento para uma maior seguranga
dos funcionarios, clientes e da empresa em si, também é digna
de atencéo.

Conforme autor Barbiere, Machline, afirma que:

O inicio do processo de compra ou de
produgdo ocorre sempre que o estoque
existente atingir um determinado nivel
preestabelecido, denominado ponto de
pedido, ponto de suprimentos ou de
encomenda (PP). Assim, o momento
que desencadeia esse processo e
consequentemente, o da emissdo da
ordem de compra varia conforme a
velocidade com que o nivel de estoque
existente atinge esse ponto de pedido.
(p.145, 2009)

O ponto de pedido tras uma seguranga para a empresa,
quanto a sua utilizagdo que tem que ser de forma precisa sem
erros, pois futuramente, em meio as correrias que as empresas
tém, os proprietarios poderdo nortear falhas e acertos nas
empresas. Saberdo o seu ganho ou desperdicios com os
materiais, sendo assim o ponto de pedido (PP) alcanca os
objetivos futuros com mais clareza aos sécios da loja.
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Figura 05: Vendas de produtos por periodo
PERIODO ANUAL VENDAS

W HIBISCUS mCHAVERDE COLAGENO

FIGURA 05 — Vendas de produtos por periodo
Fonte: Elaborada pela autora, 2015.

Outro fator importante a ser analisado pelo setor de
compras €& a sazonalidade dos produtos, ou seja, quando
ocorrem variagdes na demanda conforme a figura 02.

Esse grafico é para ilustrar como sdo as vendas de
alguns produtos da empresa que possuem saida por més, foi
colocado trés ervas medicinal, que tem seu periodo de maior
solicitagdo ao més. Tendo esse grafico ativo na empresa o
responsavel pelo setor conseguira identificar qual produto que
possui saida ao més. Fazendo dessa forma, com certeza, evitara
perdas de produtos e dinheiro.

4.8 Armazenagem

Segundo Faria (2003), citado por Ching (2006),

A armazenagem ¢é um conjunto de
atividades usadas para manter
fisicamente estoques de forma
adequada, no qual se devem administrar
questdes referentes a localizagao,
dimensionamento da area,
configuragdes dos armazéns, tecnologia
de movimentagao interna, estocagem e
sistemas. Tem como principal fungéo,
citada por Ballou (1993), a guarda de
estoques gerados pelo
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desbalanceamento entre oferta e
demanda e protecéo.

Todo o material da loja, produtos a granel, capsulados e
ervas medicinal estdo armazenados em uma sala (estoque) em
ambiente climatizado iluminagdo adequada como lampadas de
led ndo estando tdo préximo dos produtos e separados em
ordem alfabética, sendo um lado somente ervas medicinal e o
outro lado capsulados e a granel sempre verificando a data de
vencimento de cada produto. Caso algum produto esteja préximo
do seu vencimento o mesmo é colocado na primeira fileira, para
a saida ser imediata.

Os produtos sao armazenados em prateleiras de metal
para uma maior conservagao, pois sao produtos naturais e 80%
tem validade de menor periodo.

Conforme autor Barbiere, Machline, afirma que:

Sob a denominacgdo genérica de armazenagem
entendem-se as atividades administrativas e
operacionais de recebimentos, armazenagem,
distribuicdo dos materiais aos usuarios e
controle fisico dos materiais estocados. Tais
atividades rotineiras que ocorrem no dia a dia
de qualquer organizagao devem ser precedidas
por estudos que objetivem identificar a
localizagdo adequada dos pontos de estocagem
(farmacia, almoxarifado, depositos de género
alimenticios e outras), a capacidade de
armazenamento desses pontos, bem como as
instalagbes, os equipamentos e o layout.
(p.275, 2009)

O sistema de armazenagem identifica a estocagem dos
produtos, sua localizagdo, a adequada iluminagdo para a
conservacao dos produtos, pois 0 mesmo estando em ambiente
adequado faz com que o produto esteja em bom estado de uso,
para os clientes e que nao favorece a decomposi¢ao bacteriana.

O armazenamento dispde de um ambiente para a
conservacao dos produtos em bom estado, para que a empresa
nao perca o mesmo e tenha prejuizos futuros. E assim,
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consequentemente a durabilidade dos produtos e a fidelidade de
clientes, com produtos dentro da validade e em bom estado.

5. PROPOSTA PARA PROJETO DE MELHORIAS

Este capitulo apresenta as acdes a serem implantadas e
resultados potenciais.

A proposta de melhoria esta sendo analisada para
implantacao nos préximos periodos, portanto o trabalho teve por
objetivo em provisionar a demanda mensal de estoque para ter
um volume de mercadorias adequadas para as saidas
mensalmente, junto com isso foi proposto um estudo com os
responsaveis dos setores para minimizagdo de espago e controle
de compras.

O estoque de seguranga € importante para o seguimento,
pois as saidas variam de més a més, entdo a forma que tera
mais eficacia nos processos foi estabelecer o estoque de
seguranga conforme o trabalho nos tras.

5.1 Acbes a ser implantadas

A ferramenta 5W2H é basicamente uma tabela e pode
ser feita em um editor de texto ou em uma planilha. A ferramenta
5W2H também pode ser aplicada em nivel pessoal, como no
caso do desenvolvimento pessoal do empreendedor e de sua
relagdo com os sdcios.

A 5W2H, também conhecida como plano de agdo € uma
ferramenta tao obvia e utilizada que ndo ha uma concordancia
sobre quem a desenvolveu. Como ferramenta, ganhou mais
popularidade com a disseminagcdo das técnicas de gestdo da
qualidade e, posteriormente, com as de gestédo de projetos. Este
método é amplamente utilizado em analise de negbcios,
planejamento de recursos humanos, de risco, de aquisi¢des,
estratégico, tatico, e operacional. (DAYCHOUW, 2013)
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Conforme revista Filantrépica afirma que:

A ferramenta 5w2h é uma das mais faceis de ser
implementadas e traz grandes beneficios para os
gestores de entidades sociais e suas atividades
organizacionais. O 5w2h é uma ferramenta
simples, mas bastante util para as organizagdes,
pois elimina — ainda na fase de planejamento —
as duvidas que possam surgir durante a
implementagéo da atividade — seja ela um plano
de captagdo de recursos, um evento ou uma
atividade com os beneficiarios. (Revista
Filantropica, 2014).

Essa ferramenta pode ser utilizada por qualquer pessoa
que precise de um plano de acdo, podendo ser pessoal ou
empresarial, serve para uma tomada de decisdo para um plano
de agao, como uma forma de orientar a implementag&o do plano.

E um dos passos que o empreendedor podera tomar para
0 comeco da carreira, uma forma facil de manuseio, pois indicara
o que deve ser feito, porque, quem sera o responsavel, onde,
quando, como devera ser conduzido e quanto vai custar a
implementacdo. Tendo essa ferramenta preenchida poder ser um
grande avango nos projetos da empresa.

Através da analise feita no capitulo 4 seguem melhorias
utilizando a ferramenta 5W2H.
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5.1.1 Agéo 1

Para ter um estoque mais adequado com as vendas, foi
elaborada uma planilha para acompanhamento do estoque,
assim tera um maior controle e diminui¢cdo do indice de ruptura.

QUADRO 1: Criagdo de uma planilha de acompanhamento de
estoque médio.

O qué? Implantar planilha de acompanhamento de
estoque médio.

Quando? Inicio do 2° semestre 2016.
Quem? Setor de Compras.
Por qué? Todos os pedidos enviados para o fornecedor

sera acompanhado mensalmente os status e
guando sera a proxima compra.

Onde? Setor de Compras.
Como? Planilha de acompanhamento (Vide apéndice
A).

Quanto (R$)? | R$500,00.

ACAO 01 - Criagcdo de uma planilha de acompanhamento de estoque
médio.
Fonte: Elaborada pela autora, 2015

5.1.2 Agdo 2

A elaboracédo sera feita para uma otimizacdo do espaco
para melhor atender a demanda da loja e ao mesmo tempo
armazenamento das mercadorias no ambiente de venda.
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QUADRO 2: Elaboragdo de um novo layout da loja para
otimizacdo de espaco.

O qué? Elaboragdo de um novo layout da loja para otimizagao

ques de espaco.
Quando? Segundo semestre de 2016
Quem? Os sécios da empresa

. O objetivo dessa melhoria é otimizagcdo do espacgo para
Por qué? . ~ . .
melhor circulagéo dos clientes da loja

Onde? Layout da loja
Como? Levantar orgamento com 3 fornecedores

uanto (R$)?
Q (RS) R$ 800,00

ACAO 02 Elaboragao de um novo layout da loja para otimizac&o de espaco
Fonte: Elaborada pela autora, 2015

5.1.3 Agdo 3

Para facilitar as entradas e saida das mercadorias foi
feito um orgamento para implantagdo de um sistema interno para
registro.
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QUADRO 3: Implantagéo de sistema integrado para registro de
acompanhamento das movimentagées dos produtos e caixa da

loja.

Implantagao de sistema integrado para registro de

O qué? acompanhamento das movimentagdes dos produtos
e caixa da loja.

Quando? Primeiro semestre de 2017

Quem? Os sécios da loja
O objetivo dessa melhoria & registrar entradas e

. saidas de mercadorias, sendo assim tendo uma

Por qué? . !
melhoria no fluxo de caixa e acompanhamento das
compras via sistema.

Onde? Na area de venda da loja.

Como? R_eunlr fornecedores com prestacdo de servicos
sistematizado.

uanto (R$)?
@ (RS) R$ 14.190,00

ACAO 03 Implantacdo de sistema integrado para registro de
acompanhamento das movimentagdes dos produtos e caixa da loja.
Fonte: Elaborada pela autora, 2015

5.1.4 Acao 4

Devido a quantidade de mercadorias cadastradas o nivel
de estoque tornou-se limitado e com isso foi redimensionado
para aperfeigoar o espaco.
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QUADRO 4: Proposta de otimizagdo de espago e melhor
armazenamento de produtos.

Proposta de otimizacdo de espago e melhor

O qué?
q armazenamento de produtos.

Quando? | Primeiro semestre de 2016

Quem? | Os s6cios da loja

Para uma conservagdo dos produtos em bom
Por qué? | estado, para que a empresa nao perca 0 mesmo e
sinta o prejuizo futuros.

Onde? |Setor de estoque

Como? |Compra de moveis

Quanto
(R$)? R$ 1.200,00

ACAO 04 - Proposta de otimizacdo de espaco e melhor armazenamento de
produtos.
Fonte: Elaborada pela autora, 2015

5.2 Resultados Potenciais

A criacdo do controle de uma planilha de
acompanhamento de estoque meédio significa de grande
importancia para a empresa, onde sera feito o acompanhamento
das mercadorias com compras finalizadas e com isso trazendo
mais assertividade no inventario do estoque.

A proposta de implantacdo do sistema integrado para
registro de acompanhamento das movimentag¢des dos produtos e
caixa da loja trara novas formas de analise e registros de cada
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produto, fazendo assim um histérico de vida para cada um do
mesmo.

A proposta de otimizacdo do espago para melhor
armazenamento de produtos trara um melhor aproveitamento da
circulagédo dos clientese os produtos expostos, uma boa
armazenagem dos mesmos facilitara futuramente os préprios
inventarios e relatérios de compra.

A loja mantera sua gama de produtos mais aproveitada e
exposta para seu cliente e trazendo sua especialidade de
produtos naturais.
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6. CONCLUSAO

Ao passar dos anos as pessoas tem buscado uma vida
de qualidade, sendo assim ha procura por alimentos naturais,
sem agrotoxicos, conservantes, gluten, lactose e sem adicao de
acucar, sendo seu aliado no dia-a-dia.

A Saude é o alvo principal para qualquer pessoa,
procurando uma vida o mais saudavel possivel, evitando
doencgas e até mesmo aqueles quilos indesejaveis.

O empdrio oferece produtos naturais com qualidade para
o0 bem estar das pessoas, levando saude para a vida como ela
merece.

Desse modo, apresentou-se um projeto de melhorias
focalizado no setor de estoque com intuito de melhorar a eficacia,
usando as ferramentas estudadas no curso de gestdo e
buscando qualidade e desempenho nos projetos aplicados. Para
o desenvolvimento do projeto, buscou-se a realizagcdo de uma
pesquisa com o0s sbcios da empresa, tendo como objetivo
apontar as deficiéncias encontradas nos setores da empresa.

Embasado nesses dados e na fundamentacgéo tedrica,
apresentou-se sugestdes, que implantadas, podera trazer
resultados positivos para o Empério Vida e Saude.

O trabalho de conclusdo do curso foi de grande
aproveitamento para a académica, pois permitiu que a mesma
exercesse efetivamente o conhecimento adquirido no curso de
Gestdo Hospitalar visando os cuidados com o ambiente e
pessoas com qualidade e coeréncia.

Encontrou-se dificuldade em pesquisar materiais
relacionadas a planejamentos para abertura de empresas no
ramo de alimentos naturais, tanto em site como em livros, tendo
em vista que essas empresas tem crescido cada vez mais € a
procura tem sido gradativa.

A académica obteve do curso uma visdo ampla da saude
hospitalar, compreendendo as necessidades que a area da
saude possui e compreendendo que muitas vezes os sistemas
sao deficientes e problematicos.

Na empresa podem ser aplicados os conhecimentos da
administragdo, planejamento, marketing, sistema de informagao,
faturamento, compras e desenvolvimentos de fornecedores,
gestao de estoque e armazenagem dos produtos.
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A empresa compreendeu as necessidades
para uma melhoria no atendimento aos clientes e ao mesmo
tempo eliminou a ruptura de estoque.

Nesse sentido o objetivo geral proposto foi alcangado o
processo de compras de produtos e de estoque gestdo na
empresa Empdrio Vida & Saude de segmento em produtos
naturais.
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ANEXO A - Autorizagdo para realizagao de Trabalho
académico e uso de imagem

EMPORIO VIDA E SAUDE

Eu, Janderson da Silva, nacionalidade Brasileiro, estado civil
casado, municipio de Joinville / Santa Catarina. AUTORIZO o
uso de imagens e documentos escritos da loja de produtos
naturais Empoério Vida & Saulde, para ser utilizada em Trabalho
de conclusao de curso. Sejam essas destinadas a divulgagéo ao
publico em geral.

Joinville, dia 04 de dezembro de 2015.

(assinatura)
Nome:Janderson da Silva
Telefone p/ contato: 47 8468-7965



