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Resumo

Este relatdrio insere-se no projecto de dissertacdo realizado entre Agosto de 2008 e Janeiro de
2009 na Parfois — empresa lider nacional no sector de acessorios de moda.

O projecto teve como objectivo a optimizacdo do modelo de abastecimento as lojas,
principalmente lojas internacionais, desagregando-se em dois projectos: (1) Projecto de gestéo
de stocks e (2) Projecto do centro logistico no Oriente.

O primeiro projecto consistiu em melhorar os processos de apoio a decisdo, ajudando a equipa
comercial a decidir melhor e em menos tempo, o que enviar para cada loja. Além disso, foi
introduzido um novo modelo de gestdo de stocks. Este novo modelo baseia-se num
planeamento semanal de toda a colecgéo, antecipando desta forma que quantidades enviar de
cada Gama/Familia de produtos, para cada loja.

O segundo projecto resumiu-se a uma analise custo/beneficio da criagdo de um centro
logistico no Oriente. Permitiu estudar os custos da operacao logistica (outsourcing e custos de
representacdo) comparando-se com os beneficios resultantes de um menor custo (transporte,
taxas, impostos e reducdo da funcionarios do armazém central) e menor tempo de transporte.
Foram analisados os parametros criticos que poderdo inviabilizar o projecto, tais como, o0
namero previsto de aberturas de lojas, o frete aéreo, o custo pelo servico de outsourcing e
ainda a localizacdo do centro logistico.

Além destes projectos, foi efectuado um algoritmo de transferéncias, que sugere
transferéncias entre lojas com base no stock e vendas das mesmas. Este algoritmo permite
contribuir para um aumento da rotacdo de stock em lojas, alocando os produtos necessarios
nas lojas que realmente os vendem. Desta forma, as vendas poderdo ser aumentadas devido a
maior probabilidade destas lojas os venderem. Surgiu também a oportunidade de organizar e
realizar um workshop de reflexdo estratégica. Este evento permitiu alinhar todos os
participantes com a estratégia da empresa, sensibilizando os participantes para os objectivos,
contribuindo para a recolha de ideias e para a melhor compreensdo da estratégia de
internacionalizacao que se pretende implementar.

Ambos os projectos foram concluidos com sucesso. O primeiro projecto apresentou melhorias
significativas no processo logistico enquanto o segundo apresentara uma solucdo rentavel,
potenciando um melhor modelo de abastecimento as lojas.



Abstract

This report is part of a dissertation project carried out between August 2008 and January 2009
at Parfois - national leading company in the accessories sector of the fashion industry.

The main goal of this project concerns the optimization of the stores’ supply model; focusing
mainly on the international stores. This project comprises of two main areas: (1) Project of
stocks management and (2) Project of logistic center in the East.

The first Project aims to improve the process of supporting the decision, resulting in aiding
the commercial team in more assertive reactions regarding product selection as well as
shortening lead times. Also, an innovative stock management model has been included. This
new model is sustained by a weekly plan of the collection as it becomes available, thereby
anticipating the necessary quantities to be shipped in each Range/Family; for each store.

The second project is an analysis of cost benefit in developing a logistic center in the Orient.
This allows for a study of the logistic operation (outsourcing and representation costs) when
compared to the benefits resulting from a minor cost (transport, taxes, reduction of labor
costs) as well as decreasing lead times. Critical parameters that could eventually compromise
this operation were considered, such as expansion plan of store openings, air freight,
outsourcing costs as well as the logistic center itself.

In addition to the previous, an algorithm of transferences was developed, that suggests
transferences between stores on the basis of their stock and sales. This algorithm leads to an
increase of sales probability and improves the rotation of store’ stock. Also, the opportunity
arose to participate in the organization and implementation of a strategic workshop. This
event allowed for an alignment of all the participants views with the company’s strategy, thus
becoming more involved with the organization’s goals. The event created a creatively
dynamic environment which allowed for gathering of ideas regarding different views and
aspects for the company’s internationalization strategy.

Both projects were concluded successfully, being that the first one presented significant
improvements in the logistic process and the second presents a more profitable solution and
an improvement in store supply method.
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PARFOIC

Optimizacdo do Modelo de Abastecimento as Lojas

1. Introducéao

1.1 Apresentacao da Parfois

A Parfois é uma empresa internacional na area de acessorios de moda, tendo inaugurado a sua
primeira loja em 1994, na rua de Santa Catarina (Porto). Sediada em Rio Tinto, garante o
design proprio de todas as pecas da coleccao através de dois gabinetes de design, um em Rio
Tinto e outro em Barcelona. Esta empresa lider de mercado nacional, estd presente em 21
paises com 170 lojas (ver ANEXO A), gerindo centralmente a imagem e os stocks’ de todas
as lojas do mundo inteiro.

A sua visdo é ser “A melhor marca de acessorios de moda, onde quer que a Parfois decida
estar”, atingindo esse objectivo com a missdo de ser “a marca de referéncia das mulheres neo-
tradicionais e trendy, respectivamente as que usam a moda ja confirmada, e as que arriscam a
ser vanguardistas ao adoptar uma tendéncia de moda antes das demais o fazerem. Oferecendo
uma gama variada e permanentemente renovada de acessorios de moda a precos justos e
expectaveis, em espagos convidativos e dindmicos onde as clientes sejam bem atendidas e
gostem de comprar”. (Manual de Acolhimento da Parfois, 2008).

As lojas Parfois, localizadas essencialmente em pontos de grande afluéncia (prime locations),
reflectem esta missao, apelando a visita ideal. A visita ideal é classificada por (Instituto de
Marketing Research, 2007):

(i) Configuracéo de loja, onde ha uma ajustada relacdo espago/nimero de clientes;
(i)  Decoragéo inovadora;

(ili)  Exposicdo que demonstra de forma rapida a gama disponivel e facilita 0 acesso aos
produtos;

(iv)  Experimentacdo de pecas com espelhos apropriados, para que as clientes constatem a
adequacao das mesmas;

(V) Identificacéo dos precos de forma clara em todos os produtos;

(vi)  Aconselhamento por parte dos funcionarios estando estes capacitados para tal, caso
sejam solicitados;

(vii)  Oportunidades ndo previstas de compra;

! Stock: termo de origem anglo-saxénica e que se utiliza para designar as existéncias de produtos acabados, de
matérias-primas, etc. Representam normalmente um investimento significativo em sistemas logisticos.
(Gongalves, 2002)
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(viii) Rapidez nas caixas de pagamento.

Na Figura n° 1 visualiza-se o conceito de loja da Parfois, o que vai ao encontro do que
anteriormente foi dito.

Figura n® 1. Loja Parfois

Os valores da Parfois sdo:

- Ambicdo, para querer ser melhor do que o0s outros e para que cada elemento das
equipas se supere em cada momento;

- Humildade, para saber aprender com quem faz melhor.

Esta empresa de acessérios de moda tem como modelo de negdcio oferecer artigos que
estejam na moda, através de (Manual de Acolhimento da Parfois, 2008):

- Integragdo de vendas, diariamente e de forma automatica;

- Informacdo sobre artigos que continuam a ser pedidos e que ja ndo existem em
stock;

- Reposicdo rapida de produto/decisdes sobre compra de novos artigos.

A Parfois utiliza dois canais de distribuicdo: lojas préprias e lojas franchisadas®. Por norma,
ndo utiliza estes dois canais de distribuicdo no mesmo pais, com excep¢do do mercado
nacional e espanhol. Neste mercado a abertura de novas lojas franchisadas esta restrita caso se
quebre o equilibrio (50/50) entre o volume de negdcios dos dois tipos de lojas. Assim, em
Portugal, existem 54 lojas préprias (trés das quais servem para escoar produto de colecgdes
passadas — lojas Outlets) e 50 lojas franchisadas. Em Espanha, existem 6 lojas proprias e 3
franchisadas. Franca e Italia s6 contam com lojas prdprias, enquanto os restantes paises s
concentram lojas franchisadas.

Do ponto de vista organizacional, a Parfois pode ser caracterizada como seguindo uma
estrutura linear, estando dividida por especializacdo departamental, conforme se pode analisar
no organograma representado na Figura n°® 2 (Manual de Acolhimento da Parfois, 2008).
Conta com 376 colaboradores, dos quais 100 estdo alocados a Sede e 0s restantes 276 estdo

2 Franchising: designa uma relagdo contratual entre o proprietario de uma determinada marca (o franchisador) e
um ou mais retalhistas (os franchisados). O franchisado adquire o direito de utilizagdo de uma marca ja
estabelecida e geralmente com uma sélida imagem de mercado, recebe assisténcia técnica e know-how do
franchisador. Este consegue, de uma forma mais barata, ampliar fortemente o seu crescimento sem perder o
controlo sobre o preco praticado ao cliente final, a imagem global da marca e o servico ao cliente. (Knoow.net)

2
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em loja. Na Figura n°® 3 apresenta-se 0 organograma do Departamento Logistico, onde
decorreu o projecto.

Conselho de Admnistragéo (CA)
Manuela Medeiros
Maria José Carvalho

Adjunto do CA

Director

Executivo (DE) Acessor do DE/CA

Compras
Obras & . Admnistrativo & Tecnologias de . P . Expanséo Operagéo
~ Logistica Y . = Lojas Nacionais Marketing . !
Manutengéo Financeiro Informagéo Internacional Internacional
Figura n® 2. Organograma da Parfois
Director Departamento
Miguel Teles
Responsavel Desenvolvimento
Transportes & processos — Produto
Armazém em loja
Ménica Castro

Produto em loja
Assistente

transportes I I 1

. Franchisados Franchisados Franchisados
Lojas Proprias 5 5 N 5
Internacionais Internacionais Nacionais/ Outlets
Acessoérios Ma(ega;z;rswmas/ Bijuteria Cash Carteiras Expedicao Picking/Putting

Figura n® 3. Organograma do departamento logistico

Os Produtos

Esta empresa, com um volume de negocios de 30 milhdes de euros, oferece aos seus clientes
uma multiplicidade de acessorios de moda a pregos justos. Os produtos Parfois estdo
classificados por Gama e Familia. Na Tabela n° 1 encontram-se as Gamas e as Familias mais
relevantes que a Parfois comercializa.
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Tabela n® 1. Gamas e Familias da Parfois

Gama Familias

Acessorios Téxteis (Ac. Téxteis) Boinas; Bonés; Chapéus; Lencos; Cachec6is; Luvas
Acessorios Nao Téxteis (Ac. N/ Téxteis) Cintos; Reldgios; Oculos; Guarda-Chuvas
Artigo de Cabelo Bandolete; Clip/Clap; Elésticos; Fitas; Ganchos
Bijuteria Angis; Brincos; Colares; Porta-Chaves; Pulseiras
Calcado Botas; Botins; Sabrinas; Sandalias

Carteiras Ganga; Nylon; Pelo Falso; Praia; PVC
Carteiras Festa/Noite Festa; Noite

Crianca Ac. Téxteis; Ac..N/ Téxteis; Bijuteria; Carteiras
Homem Anéis; Brincos; Colares; Porta-Chaves; Pulseiras
Porta-Moedas Bolsinha; Agenda; Neo; Porta-tabaco

Fonte: Dados Parfois

Numa perspectiva mais detalhada, é importante realcar a diversidade de artigos dentro das
Familias de produtos descritas acima. As Familias dos produtos estdo subdivididas em
Subfamilias/Referéncia/Cor/Artigo, ficando totalmente definidas por Ano/Estacdo dos
produtos. Existem entre 7 000 e 10 000 SKUs® por Coleccéo, o que equivale a 2,5 milhdes de
unidades. As principais Gamas sdo a Gama “Carteiras” e a Gama “Bijuteria”, que juntas
obtém maior peso nas vendas, quer em quantidade quer em valor, do que a soma das restantes
Gamas - Spring/Summer 2008 (SS’08). Os graficos da Figura n® 4 permitem confirmar o que
foi supracitado: 60% da quantidade vendida corresponde a Carteiras e a Bijuteria, aumentando
10% em termos de vendas em valor. De referir que a “Gama Carteiras Festa/Noite” foi criada
na Coleccdo de Fall/Winter 2008 (FW’08), ndo havendo para efeitos de analise dados
historicos. Assim, ndo sera de estranhar que aparecam poucas ou nenhumas referéncias a esta
Gama ao longo deste relatdrio.

m Ac. N/ Texteis
o
u Carteiras

Peso das Gamas (Valor - SS '08)
27% m Art. Cabelo
m Bijuteria
Peso das Gamas (Qte - SS '08) Crianca
Homem

30, 9% 4% 8%, m Ac. Texteis
2% m Calcado

1% 7%  4%6%

10% 10% Porta-Moedas

18%

2%
42%

Figura n® 4. Pesos das Familias em fun¢ao das vendas (Spring/Summer 2008)

¥ SKU (Stock Keeping Unit): representa a unidade de venda ou de gest&o de Stocks de um produto. Por exemplo,
uma unidade de um produto é um SKU; uma embalagem com varias unidades do mesmo produto é outra SKU.
(Moura, 2006)

4
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Os concorrentes

A Parfois é lider de mercado em Portugal. De acordo com os estudos de mercado
encomendados pela marca, a Parfois detém mais de 30% da quota de mercado nacional. As
suas concorrentes mais proximas tém menos de metade das lojas. As concorrentes nacionais
existentes com mais do que trinta lojas sdo: Fantéstico, Biju, Lune Bleu e B Design. A nivel
internacional, a Parfois enfrenta marcas como a Bijou Brigitte, a Claire’s e a Accessorize (do
grupo Monsoon). A empresa enfrenta também concorréncia por parte das lojas de vestuario,
embora de forma indirecta. Estas lojas, com o objectivo de completar a sua oferta,
acrescentam a sua carteira de produtos acessorios de moda. Mesmo sendo numa quantidade
reduzida, é importante para a Parfois manter uma atencao sobre este tipo de oferta, pelo facto
dos consumidores poderem fazer o “2 em 1”: no momento em que adquirem a sua pega de
vestuario adquirem também um acessorio. Identificam-se dois grupos de referéncia, Zara (do
grupo Inditex) e H&M. Estes concorrentes estdo descritos no ANEXO B.

1.2 O Projecto Gestao de Stocks na Parfois

Actualmente, a tematica da gestdo de stocks tem-se revelado um factor decisivo para muitas
empresas. Ou seja, a disponibilidade do produto e servico certo, na quantidade certa, na
condigéo certa, entregue ao cliente certo, no lugar certo, no tempo certo e ao custo certo
(Moura, 2006).

Vendendo artigos de moda, a Parfois suporta muito mal a conservagao de produtos em stock,
porque estes tém a desagraddvel tendéncia de se transformarem em “monos” (fendmeno de
obsolescéncia) (Zermati, 1996). Por esta razdo, torna-se crucial enviar os produtos disponiveis
em armazém o mais rapido possivel. No entanto, esses produtos terdo de ser enviados para as
lojas que necessitam deles, de forma a satisfazer as necessidades dos clientes (franchisados e
finais).

Na Parfois é a equipa comercial quem trata da gestdo de stocks de todas as lojas, de forma
distinta para lojas franchisadas ou préprias, nacionais ou internacionais. Para as lojas
nacionais, proprias e franchisadas, e para as lojas proprias de Espanha, Franca e Italia a gestéo
de stocks é centralizada e é apoiada por uma aplicacdo de Business Intelligence (BI)*. Pelo
facto do projecto ndo se focar no processo relativo a estas lojas, este é explicado com mais
detalhe no ANEXO C.

A nivel internacional, a empresa distribui os seus produtos semanalmente para cada uma das
lojas franchisadas. O equilibrio entre a cadéncia de novidades e a reposi¢do dos artigos mais
vendidos é o desafio que a equipa comercial enfrenta. Este equilibrio é visualizado atraves dos
mapas de stocks analisados diariamente.

A cadéncia de novidades tem em consideracdo a matriz inicial acordada com o cliente
(franchisado). A matriz inicial de produto cruza a Gama/Familia/SubFamilia do produto com
as quantidades que cada cliente quer comprar desse mesmo produto. Considera também o

* BI (Business Intelligence): Tecnologia que permite as empresas transformar dados guardados nos seus sistemas
em informacéo significativa. Permite também aos usuarios analisar bases de dados para descobrir informacdes
importantes, ajudando a organizacdo a tomar decis6es bem fundamentadas. (Microsoft Technet)
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tamanho e a cor dos produtos. A matriz alimenta a separacdo inicial, ou seja, quando ha
ordem de saida de produtos novos para todas as lojas o sistema ja sabe as quantidades que
cada loja quer de cada Gama/Familia. Esta matriz é alterada ao longo da coleccdo de forma a
satisfazer a procura dos respectivos artigos. Quanto a reposicdo de artigos vendidos, esta é
baseada na Aplicagéo BI.

Os mapas de stocks, modelo actual de gestdo de stocks, baseiam-se nas vendas de cada loja,
reagindo perante uma alteragdo de cenario. Este modelo tem em consideragdo o enchimento
de loja, ou seja, a quantidade de produto exposto em cada loja (ver ANEXO D). O modelo
indica a quantidade ideal a enviar, quantidade essa que é alteravel através de um input manual
relativo ao ritmo de vendas previsto. Este input é designado por acelerador. No entanto, este
modelo podera ser de reaccéo tardia. Os envios podem demorar mais tempo do que o previsto
a chegar as lojas - por exemplo, problemas de transporte - e quando chega o cliente final ja
ndo esta interessado nesse produto.

O modelo proposto passa por um planeamento da colec¢éo, partindo do orcamento inicial de
vendas do cliente (franchisado), onde se planeia com antecedéncia 0 que se vai enviar em
cada semana e em que quantidades. Este modelo ndo deixa de ter em consideracdo a matriz
inicial dada pelo cliente e continua a ser acompanhado quer pela reposicdo (Aplicacdo BI)
quer pelos mapas de stocks. Estes também sofreram melhorias, fundamentalmente na
automatizacao do processo de actualizacdo de dados.

1.3 O Projecto Centro Logistico no Oriente

A Parfois abriu nos ultimos quatro anos 33 lojas internacionais (dispersas pelo globo). O
objectivo da empresa é a abertura de 30 lojas por ano (Parfois), o que pode contribuir para o
aumento da sua dispersdo geografica. Esta dispersdo deve-se ao facto dessas lojas se
encontrarem em regime de franchising. Ou seja, a abertura de uma nova loja esta dependente
de um conjunto de requisitos que o franchisado tera de preencher, resultando, caso o
franchisado cumpra esses mesmos requisitos, numa nova abertura de loja em qualquer
localizacdo geografica.

Como consequéncia do crescimento previsto e da dispersdo de lojas, torna-se pertinente
analisar a capacidade da operacdo logistica, no que respeita ao armazenamento e ao
transporte. Esta dispersao de lojas pode ser visivel na Figura n° 5.

8 Mevcades Actusis

Figura n° 5. Distribuicdo das lojas Parfois
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A capacidade da operacdo logistica terd também de ter em consideracéo o facto dos principais
fornecedores estarem concentrados no Oriente. Esta concentracdo de fornecedores nos paises
asiaticos deve-se ao aproveitamento de condic¢Ges de produgdo mais vantajosas (custo de méo-
de-obra e de matérias-primas mais baixos, etc.) (Moura, 2006).

Assim, analisa-se 0 cenario de envio directo dos fornecedores para a loja, através de um
centro logistico no Oriente. Esta analise permite quantificar o beneficio em termos de:

(1) Custo de transporte;

(i) Reducéo de impostos (alfandegas e afins);

(iii)  Reducdo de custos (recursos humanos) no armazém actual,
(iv)  Tempo de transporte;

(v) Custo da operacao logistica.

1.4 Organizacdo e Temas Abordados no Presente Relatorio

O relatorio estd organizado em varias sec¢des, nas quais se descrevem 0S projectos
desenvolvidos e todo o contexto em que se inserem.

No Capitulo 1, é feita uma apresentacdo global da Parfois: onde opera, como opera e quais 0s
produtos que comercializa. Expde-se a empresa do ponto de vista organizacional e
concorrencial. Também se aborda superficialmente os dois principais projectos deste projecto
curricular.

De seguida, no Capitulo 2, explica-se o sistema logistico da Parfois, fornecendo-se dados
relevantes para a compreensao do estado actual da empresa, e do rumo que pretende tomar.
Este capitulo sintetiza o ciclo de negécio da Parfois desde a concepcdo até a entrega do
produto ao cliente final, identificando os factores criticos de sucesso e 0s respectivos
indicadores.

Nos Capitulos 3 e 4, aclaram-se em pormenor os projectos desenvolvidos: Gestdo de Stocks e
Centro Logistico no Oriente, respectivamente. Inicialmente, ha a identificagdo dos problemas
iniciais, seguindo-se o estudo das melhorias e a implementacdo das mesmas.

O corpo principal do relatdério encerra com a conclusdo dos projectos (Capitulo 5), seguindo-
se alguns anexos com dados adicionais.
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2. O Sistema Logistico da Parfois

2.1 A Cadeia de Abastecimento

A Parfois possui dois gabinetes de design, um situado em Rio Tinto e outro em Barcelona.
Apo6s concepgdo do protétipo, o departamento de compras efectua um primeiro contacto com
os fornecedores, de forma a avaliar a viabilidade do mesmo. Apés confirmacdo da encomenda
e posterior producdo, os fornecedores entregam a encomenda aos transitarios. Estes procedem
a expedicdo até as instalacdes da Sede (Rio Tinto), onde se procede a armazenagem e
posterior picking® para todas as lojas da Parfois. Este processo podera ser visualizado na
Figura n® 6.

Armazém

r
Fornecedores Transportes Central

Transportes Lojas Cliente

P
gAnro=

Figura n°® 6. Cadeia de abastecimento da Parfois

De seguida, explica-se cada uma das fases da cadeia de abastecimento, evidenciando os
aspectos considerados relevantes. Esta analise percorre a cadeira desde os fornecedores as
lojas.

% Picking: Separaco e preparagdo de pedidos. Para mais pormenores, ver o Capitulo 2.2
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Fornecedores

A empresa tem 138 fornecedores, dos quais 78,4% estdo concentrados no Oriente: Hong
Kong (62,9%), india (9,6%), China (5,2%), Paquist&o (0,1%) e Tailandia (0,6%). Esta elevada
concentracdo de fornecedores no Oriente deve-se as condigdes de produgdo mais vantajosas:
custos de mado-de-obra e de matérias-primas mais baixos (Moura, 2006). Os restantes
fornecedores encontram-se na Europa (21,6%), sendo que Portugal corresponde a 13,2% desta
parcela. Os fornecedores europeus abastecem apenas as Ultimas tendéncias de moda,
tendéncias essas que sdo bastante dificeis de prever a seis meses do inicio da colec¢do. Assim,
torna-se evidente que ndo se pode encomendar aos fornecedores do Oriente, pois 0 custo de
transporte seria elevado e ja ndo haveria beneficios nessa aquisi¢do. Estes fornecedores
tratam-se portanto de fornecedores de reaccdo ao mercado.

As principais Gamas da empresa sdo enviadas de Hong Kong: 74% da Gama “Carteiras” e
68,3% da Gama “Bijuteria”. A india fornece a maior parte dos Acessorios Téxteis (41%). A
concentracdo dos fornecedores por Gama, relativos ao ano de 2008, pode ser constatada na
Tabela n® 2. Nesta tabela, encontra-se salientado a concentracdo das Gamas face a origem.

Tabela n® 2. Concentracéo dos fornecedores por Gama (Ano 2008)

Ac. Ac. Ndo Artigo de Bijuteria Calcado Carteiras Crianca Homem Porta-

Téxteis Téxteis Cabelo Moedas
China 1,6% 20,7% 0,0% 0,5% 7,0% 21,0% 1,3% 0,0% 7,9%
Europa 28,3% 9,70% 57,6% 16,5% 0,6% 1,3% 37,6% 22,0% 0,1%
Hong-

29,1% 69,6% 42,4% 68,3% 88,8% 74,0% 51,5% 49,8% 91,8%
Kong
india 41,0% 0,0% 0,0% 14,7% 0,0% 3,0% 2,9% 48,3% 0,3%
Paquistdo 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,7% 0,0% 0,0% 0,0%
Tailandia 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 6,5% 0,0% 0,0%
Taiwan 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 3,5% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%

Fonte: Dados Parfois

Para analisar a fiabilidade dos fornecedores, a Parfois considera alguns indicadores como:

(i) Lead Time® O lead time considerado pela empresa termina com a recepcdo da
mercadoria ao transitario, ou seja, ndo € considerado o tempo de transporte até as instalacdes
em Rio Tinto. Assim sendo, constata-se que a média do lead time actual é de 51 dias, pior do
que os 38 dias obtidos em colecc¢des anteriores. Este aumento deve-se fundamentalmente ao
aumento do volume de compras a um sO fornecedor, fornecedor este que tem vindo a
aumentar o lead time. Este aumento de dias implica um melhor planeamento por parte de
Parfois, que terd de encomendar mais cedo para receber a encomenda na altura pretendida.

(i)  Atrasos da entrega da encomenda: Os atrasos de entrega da encomenda medem-se
pelo nimero de dias médio entre a data prevista de entrega e a data de entrega efectiva. Na
colecgdo SS’08, os fornecedores atrasavam-se em media 16 dias, oscilando entre os 13 dias

® Lead Time: periodo de tempo entre 0 momento em que o pedido é recebido e 0 momento em que faz a entrega
ao cliente, quer directamente nas suas instalacdes, quer noutro local acordado. (Moura, 2006)
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para a Gama “Bijuteria” e 18 dias para a Gama “Carteiras”. Apesar de idealmente ndo se
querer ter nenhum atraso, a Parfois tem estabelecido algumas medidas, como por exemplo,
renegociar o custo dos produtos com o fornecedor em causa.

(ili)  Taxa de defeituosos: A taxa de defeituosos mede a quantidade de produto que, apesar
de ter sido recepcionada no armazém, ndo preenche os requisitos minimos para ser colocado a
venda. Ou seja, mede a quantidade de produto que foi rejeitado no controlo de qualidade. Esta
taxa ronda os 0,2%, o que se pode considerar desprezavel.

A fiabilidade dos fornecedores é um factor critico de sucesso para o crescimento da empresa.
Os fornecedores que entregam os produtos com um lead time reduzido, e que entregam 0S
mesmos sem atrasos e sem defeitos, possibilitam que estes sejam testados em loja 0 mais
répido possivel. Isto permite que a Parfois tenha capacidade de reaccdo. Esta capacidade de
reaccdo poderd ser necessaria ndo sO perante uma alteracdo de tendéncias mas também
perante um produto bestseller que se poderéa tornar a encomendar.

Transportes

Os produtos sdo entregues no armazem central por via maritima ou via aérea, estando esta
escolha dependente dos factores tempo e custo. Para a mesma quantidade de produto, a via
maritima demora trés vezes mais e é cerca de quatro vezes mais barata que a via aérea. O
custo de transporte considera o maior valor entre peso e volume dos produtos e ja tem em
consideracao os direitos alfandegarios e os diversos impostos.

Ao longo das Gltimas quatro colec¢des, devido a um melhor planeamento da colec¢édo, o peso
de recepcdes de mercadoria por avido tem diminuido (Figura n° 7), ndo deixando, no entanto,
de ser o meio de transporte de eleigdo. Assim, continua a receber-se a esmagadora maioria dos
produtos (81%) por avido, a excepgdo de produtos da Gama “Calgado” e algumas familias da
Gama “Carteiras”. O tempo médio entre a entrega do fornecedor ao transitario e a recepcao
em armazém € de 11 dias por via aérea, aumentando para 35 dias quando se escolhe o barco.

99% 93%

100% 89%
81%

80%

60%
40% -
20% 9 11% ’

0 1% 7%
0%

FW '06 SS'07 FW '07 SS'08

H Aviao Barco

Figura n® 7. Evoluc&o do meio de transporte utilizado

Armazém Central

O armazém central é responsavel por:
I. Recepcionar e Controlar a Qualidade dos Produtos;
I. Separar os produtos consoante a necessidade das lojas;

10
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I1l. Gerir os stocks de uma forma eficiente.

Assim, torna-se essencial garantir a eficacia dos processos logisticos, garantindo a rapidez e a
fiabilidade dos mesmos. Para tal, utilizar-se-4 alguns indicadores para testar essa mesma
eficacia:

(i) Tempo Médio em Armazem B00: O tempo médio em armazém BOO indica o nimero
de dias que os produtos ficam parados, sem ter sido dada ordem de saida para as lojas. A
Gama “Carteiras” fica em média 5 dias, enquanto a Gama “Bijuteria” permanece em média 10
dias (média das colecgdes de FW’06, SS’07, FW’07 e SS°08). No total das Gamas constata-se
uma diferenca de cerca de 10 dias da coleccdo de FW e de SS, sendo que as Gamas das
coleccdes de FW permanecem menos tempo. Isto deve-se ao facto da Parfois ter de comprar
mais cedo para a coleccdo de SS, pois as industrias e alfandegas encerram para a
comemoracao do Ano Novo Chinés.

(i)  Tempo entre a Ordem de Saida de Armazém B00 e Expedic¢do: O tempo entre a
ordem de saida de armazém BO0O e expedi¢do permite quantificar o nimero de dias que o
produto demora a ser separado para as lojas, que devera ser o menor possivel de forma a
garantir a eficacia dos processos logisticos. Este indicador actualmente ndo pode ser medido
com total certeza, pois ndo se da a indicagdo no sistema informatico da data da ordem de saida
do produto. No entanto, e devido a importancia deste indicador, as pessoas responsaveis pelo
registo da data da ordem de saida do produto j& foram sensibilizadas, sendo que comecardo a
efectuar esse mesmo registo na coleccdo de SS’09. Presentemente, estima-se que em
condigdes normais o tempo entre a ordem de saida de armazém BOO e Expedicéo € inferior a
um dia.

(iii)  Diferencas de Inventario: As diferengas de inventério avaliam o peso das perdas em
stock num determinado periodo, sobre as vendas realizadas nesse mesmo periodo.
Normalmente sdo ambos medidos em valor a preco de custo. Em 2007, este indicador situou-
se nos 0.9%. Indica a fiabilidade do processo logistico.

(iv)  Desvio entre o Stock Ideal e o Stock Real: O desvio do stock ideal e stock real, que
devera ser nulo, é identificado instantaneamente para cada loja e para cada Gama/Familia.
Este desvio é dado pelos mapas de stocks analisados diariamente pela equipa comercial. Estes
mapas poderdo ser visualizados no Capitulo 3.

Nesta fase, ha que distinguir os diferentes armazéns. O armazém fisico da Parfois esta
informaticamente dividido por varios armazéns, dos quais se destacam o Armazém BO0O, o
Armazém BCX e o Armazém BSE. O primeiro serve para recepcionar os produtos e, apds
ordem de saida, estes sdo transferidos para o armazém BCX (lojas nacionais e lojas préprias
internacionais) e posteriormente para o Armazém BSE (lojas franchisadas internacionais).
Estes armazéns sdo os que abastecem as lojas. De uma forma genérica, considera-se como
armazém central o conjunto destes armazéns. No entanto, e para tornar mais claros os
indicadores utilizados, houve a necessidade de se fazer momentaneamente esta distingdo. Para
uma visdo mais pormenorizada dos armazéns existentes e dos procedimentos seguidos,
consultar o ANEXO E.

11
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Transportes

A expedicdo para as lojas € efectuada diariamente para as lojas nacionais e semanalmente
para as lojas internacionais, segundo um plano de envios ja definido. O envio para as lojas
proprias (nacionais e internacionais) é sempre feito por camido, excepto para 0os Acores.

Nas lojas nacionais, existem duas empresas responsaveis pela distribuicdo: a Chronopost e a
Recta Verde. A primeira empresa subcontratada distribui os produtos pelas lojas do Centro e
Sul do Pais, enquanto a Recta Verde ocupa-se da regido Norte. Os envios chegam aos destinos
no dia seguinte, na abertura da loja.

As lojas internacionais franchisadas decidem como querem receber os produtos: avido, barco
ou camido. O barco raramente é utilizado, sendo s6 requerido aquando da abertura de loja,
devido ao transporte de mobiliario e da elevada quantidade de produto necessaria para o
enchimento da loja. De referir que a loja do Cazaquistdo recebe o produto de avido até a
Alemanha e daqui o produto segue de camido até a loja.

A Tabela n° 3 indica 0 meio de transporte escolhido para cada loja, o tempo de transito (TT)
estimado e real dos produtos.

Tabela n® 3. Tempo de transito (TT) por destino

Destino TT Estimado (Dias) TT Real (Dias) Meio Transporte
@ Portugal (Norte) 0 0 Camido
S Portugal (Centro, Sul .
S 0 0-1 Camido
a e llhas)
.g Franca 2 2-3 Camiéo
— Italia 4 4-5 Camido
Portugal 0 0-1 Camido
Luxemburgo g 3-4 Camido
Espanha (Vic) 2 2-3 Camido
Tenerife 4 4-5 Aviéo
_c;é EAU 6 7-8 Avido
3 Kuwait 7 14 Avido
S Oman 7 14 Avio
£ Arabia 11 14 Avido
3 Jordania 6 10 Avido
5 Cazaquistéo 10 30 Avido e Camido
Leténia 10 11 Camido
Roménia 7 10 Camido
Ucrénia 10 21 Camido
Russia 21 35 Camido

Fonte: Dados Parfois

12
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Lojas

Esta fase da cadeia de abastecimento tera de assegurar a qualidade do merchandising’ e
proporcionar uma experiéncia positiva ao consumidor. A loja também terad de ter o produto
disponivel para atingir o seu objectivo: vender. Para que os factores indicados sejam garantia
de sucesso, terdo de se monitorizar atraves de varios indicadores, dos quais se destacam:

(1) Venda Cruzada: A venda cruzada avalia a quantidade média de produtos vendidos
por taldo de compra. A venda cruzada oscila em torno dos 1,50 artigos por taldo, sendo que
este ano se verificou um aumento para 1,58 produtos por taldo. Este aumento deve-se a
melhor coordenacdo de produto, por exemplo através da criacdo de matching items (produtos
de Gamas diferentes com o mesmo padrdo de tecido). Deve-se também ao foco em
atendimento e ao incentivo das colaboradoras a venda cruzada.

(i) Rotacdo do Enchimento de Exposicdo das Lojas: A rotacdo do enchimento de
exposicdo indica o niumero de vezes que o enchimento de exposicdo roda a medida que é
vendido. Para as lojas proprias nacionais, o enchimento total rodou 13 vezes na colec¢do SS
’08 — a Gama “Carteiras” rodou 33 vezes, ao contrario da Gama “Bijuteria” que rodou apenas
9 vezes. As lojas da Peninsula Arébica mantém-se muito proximas deste valor, contrariando
todas as outras lojas onde se verifica uma menor rotacdo do enchimento.

(i)  Evolucdo da Vendas Like for Like: As vendas like for like séo as vendas das lojas
qgue operam sob as mesmas condi¢cdes em periodos homologos, excluindo-se as lojas que
abriram, que encerraram ou que sofreram remodelacdes profundas num dos periodos.
Estimam assim o ganho/perda de eficiéncia das lojas. Ap6s um ano muito negativo em 2006,
assistiu-se a uma saudavel recuperacdo das vendas nas lojas comparaveis em 2007. Esta
recuperacdo continua em 2008 como fruto da aposta na melhoria do produto (design,
tendéncias, cores e qualidade dos materiais), bem como uma maior preocupagdo com o
merchandising, atendimento e o investimento no conceito de loja.

(iv)  Avaliagdo do Cliente Mistério: O cliente mistério tem como objectivo avaliar cada
loja que visita, reportando a sua experiéncia nessa loja. A visita normalmente é efectuada de 3
em 3 meses. O cliente mistério analisa o aspecto global das lojas e das colaboradoras, o
acolhimento e a despedida que sdo feitos ao cliente e a capacidade de vendas das
colaboradoras. Este processo € relativamente recente nas lojas Parfois, e ambiciona-se obter
nesta avaliacdo um resultado superior a 75%.

2.2 Descricdo do Processo Logistico no Armazém

Como ja foi referido anteriormente, o armazém tem como objectivo optimizar fluxos,
de forma a tornar-se 0 mais eficaz possivel. De uma maneira simples, todos os tipos de
armazéns possuem as seguintes fungdes, tal como se pode ver na Figura n°® 8 (Rodrigues,
1999):

M Recepcéo de produtos;

’ Merchandising: Marketing terminal ou aplicado no ponto de venda. O grande objectivo é levar os clientes a
consumir, preocupando-se com todos os pormenores, desde a arrumacao das prateleiras, a muUsica, a decoracao,
as promogdes das marcas, os cheiros. (Moura, 2006)

13
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(i)  Armazenagem dos produtos até que seja necessario;
(ili)  Recolha de produtos de acordo com os pedidos dos clientes;

(iv)  Preparacdo dos produtos para entrega no cliente.

Recepcgao

Processamento

do pedido SHPENEEED

Armaze

Producao do
nagem

documento de
picking (lista de
produtos)

Recolha do
pedido

Embalagem

Expedicao

Figura n° 8. Actividades de armazenagem

O processo utilizado no armazém da Parfois é designado por Pick & Put, ou seja, picking e
posterior putting.

A ordem de picking ¢ a tarefa de seleccionar da estante os produtos que o cliente quer, nas
guantidades que o cliente quer (Gattorna, 1999). Pode ser definida como a actividade
responsavel pela colecta do mix correcto de produtos, nas suas quantidades correctas da area
de armazenagem para satisfazer as necessidades do consumidor. Dependendo do tipo de
armazém, 30% a 40% do custo de mao-de-obra esta associado a actividade de picking. Aliado
ao custo, o tempo dessa actividade influi de maneira substancial no tempo de ciclo de pedido,
ou seja, o tempo entre a recepcdo de um pedido do cliente e a entrega correcta dos produtos.
O aumento progressivo das necessidades (e exigéncias) dos consumidores e da competicao
trouxe diversas consequéncias para a actividade de armazenagem. Tais consequéncias podem
ser traduzidas em tendéncias gerais, que podem ser observadas em diversos sectores, tais
como a proliferagdo do nimero de SKUs, o aumento do numero de pedidos, a concentragao
em grandes armazéns e a entrega para o dia seguinte (Rodrigues, 1999).

O putting € a tarefa de dividir cada artigo por cada loja, ou seja, separacao fisica do produto
necessario a uma determinada loja. E feito a partir da indicacdo de reposicdo (ou primeiro
envio) determinada em sistema, tendo em conta as necessidades de rateio resolvidas pelo
mesmo, no momento do picking.

Ambos os processos (Pick & Put) se encontram totalmente integrados em tempo real entre si.
Esta integracdo é efectuada pelo ERP® da Parfois, que regista de forma continua os

® ERP (Enterprise Resource Planning): sistema que disponibiliza informagao sobre a globalidade das actividades
das organizagdes, 0 que permite tomadas de decisdo adequadas e atempadas, aos diversos niveis da gestdo,
superando, assim, limitacdes das aplica¢des tradicionais. (Moura, 2006)
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movimentos efectuados em cada processo. Isto permite, caso surja algum problema, recuperar
transparentemente a situacao anterior.

Algumas operagdes, relativas a satisfacdo das ordens de picking, podem aumentar a eficiéncia
do manuseamento dos produtos. Estas operagdes incluem (Ballou, 1992):

(1) Sequéncia dos produtos: alinhamento da rota da ordem de picking, para que o0s
produtos sejam retirados da estante numa rota eficiente;

(i)  Zonas individuais de picking: destacar uma sO pessoa para satisfazer um ndmero
limitado de produtos numa determinada zona, em vez de procurarem os produtos em todo o
armazem. A pessoa responsavel pelo picking selecciona o stock somente numa determinada
area e normalmente s6 preenche uma porcéo da totalidade da ordem de picking;

(ili)  Batching das ordens de picking: seleccdo de mais do que uma ordem de picking numa
Unica passagem pelo stock. Esta pratica obviamente que reduz tempo de viagem, mas
acrescenta a dificuldade de agrupar ordens completas e parciais de picking para expedigéao.

Na Parfois, as ordens de picking sdo efectuadas por Gama (loja a loja). Isto deve-se
fundamentalmente ao layout do armazém, que esta dividido por zonas consoante a Gama
(zona da Gama “Bijuteria”, zona da Gama “Artigo de Cabelo”, zona da Gama “Carteiras”,
etc.). Recentemente implementou-se a identificacdo por localizagdes do armazém, tendo sido
adquiridos PDA’s (Personal Digital Assistant) com aplicacdo especifica para as ordens
picking. Assim, as ordens j& ndo sdo impressas e sdo automaticamente enviadas para o PDA
de cada pessoa responsavel por cada zona. O software utilizado permite detectar qual o
melhor trajecto para se proceder a satisfacdo da ordem de picking.

A dificuldade anteriormente detectada de se reagrupar todas as ordens de picking para se
proceder a expedicdo por loja estd actualmente resolvida através da aplicacdo Put to Light
(PtL). Esta aplicacdo informatica encontra-se disponivel nos dois tuneis de separacao.

Aquando a conclusdo do picking, segue-se a operacao putting que é efectuada em dois tuneis
de separacdo (um tanel de separacdo para caixas pequenas e outro para caixas grandes). Cada
tinel tem capacidade para separar para 196 lojas, possuindo 196 luzes e visores (cada
luz/visor corresponde a uma loja). Na entrada dos tuneis de separacdo, léem-se os codigos de
barras dos artigos a enviar para todas as lojas. Ao lerem-se os codigos de barras, as luzes
correspondentes as lojas que deverdo receber este produto acendem. Assim, o utilizador s
tera de colocar, na caixa correspondente a luz que acendeu, as quantidades que aparecem no
visor. O artigo fica imediatamente cativado no ERP para a loja em causa. Como se percebe,
podera juntar-se varias Gamas na mesma caixa. Encerrado o putting, o utilizador sé tem de
efectuar o fecho de caixa, usando uma das teclas do dispositivo. Nesse momento é emitida a
packing list dessa caixa e uma etiqueta para a nova caixa.

A exemplificacdo do processo Pick & Put, bem como a aplicagdo Put to Light, podem ser
visualizada no ANEXO F.

2.3 Factores Criticos de Sucesso

Em termos genéricos, o que os clientes esperam da logistica, em qualquer ponto da cadeia, é a
satisfacdo das suas necessidades, ou seja, a disponibilidade do produto e servigo certo, na
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quantidade certa, na condigéo certa, entregue ao cliente certo, no lugar certo e ao custo certo
(Moura, 2006). Ao se satisfazer as necessidades dos clientes, correspondendo assim as suas
expectativas, a Parfois estard a criar valor. O valor ultimo que uma empresa cria € a
importancia que os compradores estdo dispostos a pagar pelo que a empresa lhe oferece, 0 que
inclui o produto fisico em si e o0s servigos ou vantagens auxiliares (Porter, 2007).

Para se mensurar o valor utilizam-se factores criticos de sucesso. Os factores criticos de
sucesso sao as variaveis que proporcionam aos clientes maior valor e que melhor diferenciam
0s concorrentes na criacdo desse valor (Gestdo e Marketing Internacional).

No seguimento do estudo para o workshop, realizado em Dezembro de 2008, a Parfois
considera para a cadeia de abastecimento os trés factores criticos de sucesso:

(i) Qualidade de produto: A Parfois tem de corresponder a expectativa do cliente, que
ao comprar espera obter um produto com uma boa relacdo qualidade/preco. Caso essa
expectativa seja defraudada, o cliente ndo tornard& a comprar nas lojas Parfois e
provavelmente passard a mensagem de ndo satisfacdo para todos os seus contactos. Para
fidelizar o cliente é necessario garantir a qualidade do produto. Assim, a Parfois podera
oferecer o melhor produto ao melhor preco, bastando para tal:

Garantir a conformidade das especificidades do produto

(i) Eficiéncia dos processos logisticos: Os processos logisticos da empresa terdo de ser
fidveis e toda a Parfois devera confiar nos dados apresentados. O stock em loja que aparece
em sistema informatico devera estar fisicamente nessa loja. Caso ndo esteja, a informacao
estara errada e toda a gestdo de stocks ira falhar. Isto culmina em danos quer a nivel do stock
(diminuicdo da rotatividade do stock) quer a nivel das vendas (vendas potenciais nao
satisfeitas). Estes erros informaticos, resultantes de erros humanos, serdo corrigidos através de
inventarios frequentes quer em armazém quer em loja. Isto iréa:

Garantir a precisdo dos stocks

(iii)  Rapidez de abastecimento: E fulcral que as lojas sejam abastecidas com o produto
gue precisam 0 mais rapido possivel. Ndo ha criacdo de valor quando os produtos ndo estao
disponiveis no local e tempo desejados pelos clientes, 0 que pode implicar repercusses
gravosas (por exemplo, perda de vendas, insatisfacao dos clientes) (Moura, 2006).

Enviar o produto certo no momento certo para o sitio certo
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3. O Projecto de Gestéao de Stocks

3.1 Situacéo inicial

A gestdo de stocks visa controlar as quantidades e valor de produtos ao longo de toda a cadeia
de abastecimento, fazendo a gestdo do compromisso entre nivel de servigo e custo. Pretende-
se gque para um dado nivel de servi¢co, 0 custo seja 0 menor possivel. Este compromisso é
visivel na Figura n° 9 (Ballou, 1992):

L

<

>
=)
S
*

Service

curve S, A

A
A

A A \Minimum
A cost curve

In-stock probability

A

Total relevant inventory cost

A

Low

Low Product availability High

A Alternate stocking plans

Figuran®9. Curvas para o planeamento de Stocks

Os custos associados ao stock podem ser resumidos nos seguintes:

(1) Custos de encomenda/aprovisionamento — custos relativos ao processamento,
transmissdo, tratamento e compra de uma encomenda. Ou seja, 0 custo de producao, custo de
transporte, salérios, entre outros.

(i)  Custos de posse — custo de capital, de armazenamento (dependente da quantidade),
obsolescéncia dos produtos, seguros, entre outros.

(ili)  Custos de ruptura — representam 0s custos resultantes da falta de uma determinada
quantidade de um artigo durante um determinado periodo de tempo. S&o imensuraveis, ja que
se traduzem em instabilidade interna (alteragdo de planos de compra, envios urgentes) e em
perdas de credibilidade, confianca e poder negocial junto dos clientes.

E na gestdo deste paradoxo servigo/custo que reside o maior problema da gestdo de stocks, ja
que para garantir o abastecimento do produto é necessario aumentar os niveis de stock. Este
aumento é essencial para fazer face as variagdes de procura. Entra entdo em jogo o conceito

de nivel de servigo — a probabilidade de um dado produto ser entregue dentro do lead-time
estabelecido.

Na Parfois, a gestdo de stocks é efectuada de forma distinta para as lojas proprias e para as
lojas franchisadas. Para as lojas proprias, o processo ja se encontra bem implementado. Estas
lojas, por serem proprias, podem ser geridas com um maior risco. A equipa comercial tem
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como factores minimizadores de risco o facto de haver muitas lojas geograficamente
préximas ndo s6 umas das outras mas também da Sede. Assim, pode arriscar o envio das
unidades que a loja precisa (ou mesmo uma maior quantidade) pois, caso ndo venda, serdo
transferidas para outras lojas sem grandes encargos associados. Mesmo que sejam vendidas
poucas quantidades, as quantidades que sobram poderdo ser escoadas nos saldos ou,
armazenadas para serem posteriormente colocadas a venda nas lojas outlets. O processo dos
saldos (ou mesmo campanhas de promocGes ocasionais) também pode ser mais agressivo.
Caso uma colec¢do ndo tenha muito sucesso, 0s saldos sdo programados para se escoar O
maximo de stock possivel. Além do risco assumido, as lojas proprias - Portugal e Espanha -
estdo geograficamente proximas da Sede. Isto permite ter a possibilidade de envios diarios
que chegam as lojas no proprio dia ou no dia seguinte. Permite também que o meio de
transporte utilizado néo seja dispendioso.

Ja o cliente franchisado internacional pensa duas vezes antes de comprar muitas unidades ou
efectuar campanhas de saldos com 70% de desconto. O cliente franchisado ndo arrisca tanto.
Outro problema identificado na gestdo de stocks deve-se a distancia entre a Sede e as lojas.
Esta distancia condiciona o nimero de envios por semana, bem como 0 meio de transporte
escolhido. E da responsabilidade do cliente franchisado os custos associados ao transporte.
Assim, é de esperar que o cliente franchisado escolha 0 meio de transporte mais barato,
agrupando produto. Isto provoca tempos de transporte elevados, o que altera todo o processo
de gestdo de stocks.

Em ambos os casos, a gestdo de stocks é efectuada através de um compromisso de novidades
e de artigos repostos. Os artigos repostos sdo os artigos que sdo vendidos, e havendo stock em
armazém, a aplicacdo Bl sugere a sua reposicdo automética. No entanto, o ritmo de vendas
pode ser tal que tera de se enviar mais ou menos quantidade que o que a priori se esperaria.
No modelo anteriormente utilizado, este ritmo de vendas era monitorizado através dos mapas
de stocks que forneciam informacéo para cada loja e para cada Gama/Familia sobre:

(1) O stock total em loja, que considera tanto o stock que esté fisicamente em loja como o
stock que se encontra em transito;

(i) O enchimento de loja, ou seja, a quantidade de exposicdo de loja. O enchimento esta
sujeito a regras especificas de merchandising, mas depende da area e do layout de cada loja.
As regras de merchandising relativas ao enchimento de loja encontram-se explicadas no
ANEXO C;

(iif)  As vendas da loja dos ultimos catorze dias. A quantidade correspondente a estas
vendas equivale, neste modelo, ao stock de seguranca de cada loja. O stock de seguranca
destina-se a anular os efeitos dos aumentos do consumo em relagdo & média prevista, bem
como os atrasos de entrega imputaveis aos fornecedores (Zermati, 1996).

Estes trés dados permitiam calcular o stock que a loja idealmente necessita (stock
teorico). O stock tedrico é calculado através da seguinte equacao:

STe = E + Vnd (3.1)
Onde,
STe - Stock teorico (unidades);
E - Enchimento (unidades);
Vnd - Vendas dos ultimos catorze dias (unidades).

O desvio obtido entre o stock total e o stock tedrico indica a equipa comercial se a loja se
encontra com ruptura de stock ou, pelo contrario, se encontra com excesso de stock. Por
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exemplo, a loja ART02-Center Laplandia tem 80% acima do stock ideal na Gama “Carteiras”.
Assim, a equipa comercial sabe que esta loja com este ritmo de vendas demoraria 55 semanas
a escoar todos os artigos dessa mesma Gama. O modelo anteriormente utilizado pode ser
analisado na Figura n° 10.
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Figura n°® 10. Mapa de Stocks utilizado (Versdo Anterior)

Além da informacdo instantanea relativa a semana em que se situa, e numa perspectiva
previsional, os mapas de stocks possuem a informacdo da quantidade a enviar por
Gama/Familia para cada loja, bem como um input que reage ao ritmo de vendas. Este input é
denominado de acelerador e esta associado ao campo “Vendas dos Ultimos 14 Dias”. Assim,
basta aumentar (ou diminuir) o valor do acelerador para se aumentar (ou diminuir) as vendas
dos ultimos catorze dias. Permite assim que a equipa comercial possa aumentar (ou diminuir)
proporcionalmente estas vendas, acreditando que a loja ira vender mais (ou menos) nas
semanas seguintes. Por exemplo, se a célula do acelerador estd com o valor “um”, significa
gue a equipa comercial prevé que o ritmo de vendas se mantém constante. Na Figura n° 10,
relativamente a Gama “Carteiras”, a equipa comercial acredita que as vendas dos ultimos
catorze dias sdo anormais. Por esta razdo, alteraram o acelerador para trés. Isto significa que a
equipa comercial prevé que as vendas irdo aumentar. Apesar deste aumento de quantidade
vendida, é de esperar que a lo