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Resumo

Este documento reflecte o trabalho desenvolvidoprajecto de dissertacdo, inserido no
Mestrado Integrado em Engenharia Industrial e Gesli# Faculdade de Engenharia da
Universidade do Porto, realizado no departam8ofaply Chairda empresa ColepCCL.

Num negocioBusiness-to-Businessnde os fornecedores ndo possuem marca propria e
enfrentam agressivas formas de concorréncia, @aorido valor que advém da integracao e
colaboracao entre os parceiros constitui um fagitico de sucesso.

O projecto “Integracdo e Colaboracdo com os Cl&ntividiu-se em dois sub-projectos
paralelos a que foram atribuidos os titulos “Calab&0 com os Clientes” e “Gestdo da
Procura”.

Para o primeiro, 0s objectivos consistiram no desgimplementacdo e acompanhamento de
um novo modelo de colaboracgéo logistica com unmteiee na concepcao de ferramentas de
suporte a gestao do departamedpply Chain

O novo modelo foi implementado com resultados pastno cliente Dan Cake, através de
melhorias do nivel de servico de forma sustentadeorginua. Quanto as ferramentas
desenvolvidas, estas suportaram os seguintes poscdsSupply Chain Caracterizacdo da

procura do cliente; Dimensionamento de stocks dmlyto acabado; Monitorizacdo da
execugao dos stocks acordados com os clientes;cBtedla fiabilidade das previsbes do
cliente.

As ferramentas acrescentaram valor a organizagisua aplicacao foi além do projecto com
o cliente Dan Cake, estendendo-se com sucessa@s alientes como as Tintas Dyrup, 0
Grupo CIN e as Tintas Robbialac.

No projecto “Gestado da Procurad,objectivo foi o desenvolvimento de uma aplicacém
modelos estatisticos de previsdo de vendas queprjunto com as informacgdes dos clientes
e do departamento comercial, constituirAlDemand Plandas fabricas da empresa em
Portugal, Espanha e na Poldnia.

O resultado foi a obtengcdo de uma ferramepta utiliza 0 amortecimento exponencial de
Holt-Winters, modelos aditivo e misto, para calcyleevisdes de 12 meses com intervalos de
previsdo. A sua aplicacao tera inicio em Marco 6692 na primeira reunido timestral do
Demand Plan

O projecto representou uma oportunidade de obtex uiso alargada de uma empresa
multinacional e uma aprendizagem acumulada baseadautonomia e capacidade de
iniciativa que o curso sempre estimulou, bem comocanhecimento e experiéncia das
pessoas que o orientaram na empresa ColepCCL.
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Integration and Collaboration with Customers

Abstract

This paper reflects the work developed in the Diasen Project, a part of the Integrated
Masters in Industrial Engineering and Managementhef Faculty of Engineering of the
University of Porto, develop iSupply Chairdepartment of ColepCCL Company.

In a Business-to-Business market where the sugptler not own a brand and are facing
aggressive ways of competition, the creation ou®atesulting from the integration and
collaboration between partners represents a drgigacess factor.

The project “Integration and Collaboration with @ueers” was divided in two parallel
subprojects named “Collaboration with Customersi @demand Management”.

In the first one, the objectives were to desigrplament and follow up a new collaboration
model with a customer, and the creation of toolsupport the management of tBepply
Chain Department.

The new model was implemented with good result witstomer Dan Cake, through a
continuous and consistent improvement in the senlewvel. The developed tools, have
supported the followingupply Chairprocesses: Characterization of the customer’s ddman
Dimensioningof stocks of finished product; Monitoring the pration of the stocks agreed
with the customers; Measuring the accuracy of tleamner’s forecast.

The tools represented an added value to the compadyhad applications beyond this
particular project with Dan Cake, being succesgfufied with other customers such as Tintas
Dyrup, Cin Group and Tintas Robbialac.

On the project “Demand Management”, the goal wasdivelopment of an application with
statistical sales forecast which, together withdhstomers and the commercial department’s
data, will build theDemand Plarof the company factories in Portugal, Spain anidritb

The result was the development of a tool that tisedHolt-Winter's exponential smoothing,
multiplicative and addictive models, for the forsitag of 12 months with prediction
intervals. Its implementation will take place in i 2009, on the first quarter of tBemand
Plan meeting.

The project represented an opportunity to obtaimaad vision of a multinational company
and additional learning based on the autonomy hedritiative capacity that the integrated
masters degree always stimulated, as well as tbe-ow and experience of the people at
ColepCCL Company.
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1.Introducéo

1.1 Apresentacdo da empresa ColepCCL

A Colep, foi fundada em 1965, em Vale de Cambra, iniciandaaactividade na producao
de embalagens metalicas decorativas [anexo l].uivaliversificando a sua actividade, que
se estendeu a producdo de embalagens industrigstiptas, vernizes, solventes e 0Oleos
lubrificantes. Dez anos mais tarde, da um passisidema sua expansao, ao iniciar o fabrico,
formulac&o e enchimento de embalagens aerossoigract manufacturing.

Desde entdo, prosseguiu 0 seu crescimento comigipsde unidades fabris em Espanha e
Reino Unido, bem como a constru¢do de uma novadaida Polénia. Em 2004, a Colep faz
umajoint-venturecom a empresa canadia@G&€L Europe passando 60% da nova Empresa a
pertencer ao Grupo RAR (que entretanto tinha aitiguac Colep), e 40% ao novo parceiro.
Mais tarde, em finais de 2007 o Grupo RAR consegdeuirir 0 restante capital da
ColepCCL, passando a ser accionista unico.

Em Janeiro de 2009, a ColepCCL adquiriu um conoteralemao, passando a operar em 9
unidades de producéo, distribuidas por 5 paisepregi@ando 2.800 colaboradores e com
vendas consolidadas de aproximadamente 500 mittéearos. (figura 1)

Actualmente assume-se como 0 matmntract manufacturingeuropeu em produtos de
higiene pessoal, cosmética, higiene do lar e a&@$armacéuticos de venda livre, tendo
também uma importante actividade no negdcio de kméas metalicas e plasticas.

Zfabricas
€ &2, Bmilndes

AR paESSDas

4 fzbriczs
£ 212 4milhoss

SZ%pessoas

i fabrica
£ 121, 2milhdas

1023 pessoss

Figura 1 - Presenca industrial da ColepCCL na Efap

! Colep - sigla correspondente a Costa Leite ded?imbme do fundador da empresa.
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1.1.1 Organizacéo

Para ir ao encontro das necessidades dos seuglianColepCCL opera em 9 unidades de
fabris [anexo 1], estruturadas em trés Divisdes:

= Packaging com fabricas em Portugal, Espanha e Polonia;

= Speciality Custom Manufacturingcem uma fabrica na Alemanha;

= Contract Operations eom fabricas em Portugal, Reino Unido, Polénidesvanha.

A Divisédo Packagingé responsavel por:
a) Produzir embalagens industriais e alimentares ¢ma-{de-flandres, em diversos tipos
de produtos tais como: tintas, diluentes, bolachesite, margarina, salsichas;
b) Produzir embalagens de aerossois de trés pecadlerde-flandres de vérias
dimensdes;
c) Produzir embalagens de plastico por insuflacdagpomentes por injec¢ao.

A Diviséo Speciality Custom Manufacturirgpera no negoécio de formulagcéo e enchimento de
produtos farmacéuticos de venda livre, e.g. sokig@eassepsia, saliva artificial e protectores
solares.

A Divisdo Contract Operationsem a seu cargo a formulacdo e enchimento tanéeessois
como liquidos em produtos de cosmética, higienkaide cosmética.

O trabalho do estagiario decorreu na DiviB&tkaging no departamento Supply Chain, com
a orientacdo do Engenheiro Tiago Bas#ysaccdo do projecto de dissertacdo englobou o
departamentoManufacturing composto pelas fabricas de Litografia e montagden
embalagens Metal PackagingA Figura 2 representa o organigrama da Divisa&&gng.

Packaging

Human Resourcas

Financis
Controlier

Technica

Quality & HSE

Enginasering

e e e e

Mastar Data - Customer =
Expedition anning
Management Service

Figura 2 - Organigrama da Divis®ackaging(Relatério interno, 2008).
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1.1.2 Os Mercados

A ColepCCL ¢é lider Europeia no negdécio de enchimedie aerossois Contract
Manufacturing. No negdécio de embalagens metalicas de aerossils, se insere a Divisdo
Packaging a ColepCCL esta em terceiro lugar, atrds dosaroentesmpresse CROWN A
Divisédo Packagingteve um volume de negocios de 100 milhdes de eamp2008, enquanto

0 grupo registou vendas consolidadas no valor @an8hdes de euros. O grafico 1 apresenta
a evolucdo das vendas consolidadas da empresa28@Bee 2008. E visivel resultado da
fusdo com a CCL em 2004, que levou ao acentuadergondo volume de negdcios nesse
ano.

Vendas Consolidadas da ColepCCL

430

330
300
250

lilEt_' 200
130

100

50

2003 2004 2005 2006 2007 2008

Grafico 1- Evolucéo das vendas entre 2003 e 208&(&io interno,2008)

Relativamente aos mercados do negocio de embalagetddicas, os clientes da ColepCCL
estdo divididos em dois grupdSeneral Linee Aerossois, sendo que o grupeneral Lineé
composto por embalagens alimentares e industfaigrafico 2 apresenta a proporcédo das
vendas de cada grupo, em cada fabrica da Dis&&agingem 2008.

Vendas de embalagens metalicas da ColepCCL

2%
B Asrossgis Poldnia

B Asrossois Portugal

General Line -
Alimentares Portugal
General Line -
Industriais Portugal

B General Line -
Industriais Espanha

Gréfico 2 - Vendas de embalagens metalicas em @éiatorio interno, 2008)
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O grafico 2 mostra que a maior fatia de vendasepeda as embalagens de Aerossois
produzidas em Portugal. O maior cliente dos Aelieséd DivisaoContract Operations —
cliente interno, que efectua o enchimento destdmkEmens.

As vendas ddéseneral Line —-embalagens alimentarestdo concentradas em dois grandes
clientes, a Dan Cake Portugal e o Victor Guedesup& Unilever. A Dan Cake tem uma
significativa quota no mercado de biscoitos em, lateavés da venda do produButter
Cookies Para se perceber a dimenséo das suas venda®p&ns@ para o LIDL, a Dan Cake
vendeu 8 milhBes deste produto. O cliente Victoedas é um forte exportador do azeite
Gallo para a América do Sul onde, por motivos calsj o consumo de azeite é maior em
embalagens metalicas.

Antes do inicio do projecto de dissertacdo, a domrsuAccenture elaborou um trabalho de
segmentacdo dos clientes da ColepCCL para se rdefidl o nivel de integracdo e
colaboracdo a cada cliente (figura 3). Do trabatbalizado resultaram trés grupos —
integracdo basica, tactica e estratégica — em éudadnaturidade e potencial de crescimento
de cada cliente.

Os principais cliente&eneral Line- embalagens industriais em Portugal séo o gruNo &
Tintas Dyrup, a Hempel Portugal e as Tintas Rohbial

Aero550is em Forfuga General Line- Industriais em Portugal
| intageagio Base Tachea T act b trat
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. 5 v . . |
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Figura 3 - Segmentacao dos clientes da divisdodgauk (Relatério da consultora Accenture,2008)

A segmentacdo de clientes ndo abrange as vendesilagens de aerossoéis na Polonia
porque esta fabrica s6 opera desde Abril de 200BroducédoMetal Packagingcom um
volume de vendas ainda pouco significativo - apégrmsuma linha de producéao.
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1.1.3 Os processos produtivos

Nesta rubrica, pretende-se apresentar os procpssdstivos nas fabricas de litografia e de
montagem das embalagenbletal Packaging.

Apesar do processo na litografia e Metal Packagingpartilharem as instalagcbes da
ColepCCL em Vale de Cambra, sao fabricas diferertasque a primeira opera como
fornecedor da segunda, alimentando toda a suagiodu

Nos paragrafos que se seguem, procurar-se-a sgaplioda a producdo de embalagens
metalicas em trés etapas.

A producdo de embalagens tem inicio no desfibramemrte e embalamento da matéria-
prima mais importante da ColepCCL: a folha-de-ftastd Para se ter uma ideia do valor da
folha-de-flandres, estima-se que 70% do custo nmitdtal de cada embalagem, é referente a
esta matéria-prima. Como a folha-de-flandres € iaidguem forma de bobines, esta primeira
etapa prepara a folha antes de dar entrada na fitagtrafia.

A segunda etapa, 0 processo de litografia, tem iornti@ad timeem toda a producao de
embalagens: 2 semanas. A folha-de-flandres recebeeauniz primario que ira permitir a
aderéncia da tinta. Em seguida, da-se a impressdintd na folha envernizada. A imagem
resultante da impressao é definida através das@&pwé adesdo da agua sobre superficies
hidrofobica e hidréfilas de uma matriz que conténdesenho das cores gravado a laser.
Posteriormente, utiliza-se um verniz de acabamemjtn funcdo é proteger as cores da folha.
Apés o envernizamento final, as folhas sdo aquscdiaante um tempo e temperatura
constantes para se manter as propriedades fisiotegs.

A terceira e Ultima etapa, cderd timede 1 semana, tem inicio no corte da folha litaytaf
Prossegue-se com a estampagem e montagem das genbaldlo final sdo constituidas
paletes de produto acabado, embaladas por umaulpelptastica, ficando deste modo
preparadas para a expedi¢cédo. O diagrama da figesgukematiza o processo.

Etapa: 1° Corte Etapa: Litografia Etapa: Montagem
 Entrada: Folha de flandre  Entrada: folha de flandres  Entrada: folha litografada e
« Saida: Folha de flandres cortada e outras MP outras MP
preparada para litografar * Lead Time2 semanas * Lead Timel Semana
+ Saida: Folha litografada + Saida: Produto acabado

Figura 4 — Etapas da producao de embalagens nastélicColepCCL [Nota: MP — Matéria Prima].

2 A folha-de-flandres é uma liga metalica de feromncbaixo teor em carbono, laminada a frio e de eeau
espessura, sobre a qual se deposita electrolitteamam revestimento de estanho. Este revestimeato d
estanho aumenta a resisténcia a corroséo.
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1.1.4. Enquadramento do projecto

A data da elaboracdo do presente relatério, a Zivitackagingestava a atravessar uma
profunda reestruturacao, através de um programaoaoomeWe Can

O programa/Ne Cansurgiu apos o levantamento de todos os processDs/isdoPackaging
feito pela consultora@ccenture em que se identificou necessidades de melhorigreas
chave da organizacdo. Para cada uma destas a@ascitados 0s seguintes projectos:

« Process, organization and metrics alignmenRevisao dos processos, funcoes,
responsabilidades e definicdo de novo modelo orgaimnal. Implementacéo de um
Balanced Scorecard,

« Production and maintenance control processes e#fitty— Organizacdo da fabrica
em células de producéo;

« Equipment reliability— Reengenharia dos processos de manutencao pvavent
Controlo estatistico do processo;

« Operational excellence- Lancamento de iniciativas de exceléncia operaciasl
como Lean Production, TPM e Six Sigma;

« Integration and collaboration with customers Definicdo de um modelo de gestéo da
procura por mercado / cliente / categoria de pwduhtegragdo do mesmo com
outros processos dmpply chainDefinicdo de processos de colaboragdo com os
clientes e acordos logisticos;

« Support processes efficieneyCentralizacao da informacéo da base de dados.
Definicdo de templates e processos do sistemaaienacao;

« Portfolio mix — Optimizar o portfolio de produtos através da gédude SKU’s (Stock
Keeping Units);

= Inter-plant planning processes efficiency Revisao dos processos de abastecimento
de folha litografada as fabricas Mtetal PackagingCriagdo de uma area divisional
responsavel pela: alocagdo de recursos, produgiga prazo e planeamento da
capacidade, analise da eficiéncia dos equipamergaporte aos projectos de
investimento;

« Internal planning processes efficiencyDefinicdo de estratégias de planeamento
alinhadas com os modelos de gestéao da procura,;

« New Product Management- Definicdo da gestdo dos processos de implen@mtac
de novos produtos.

O projectolntegration and collaboration with customeré um dos 10 projectos do programa
We Can O seu inicio teve lugar a Marco de 2008 e tenmptezo de conclusdo de 18 meses
[apéndice 1]. As expectativas e os resultados gasperados do projecto sao:

« Sincronizagao d&upply Chain obtencao de umemand plardivisional para o
planeamento e para a area financeira;

« Custos — alinhar o abastecimento com a procuraguem@ntar a rotatividade de
stocks;

« Nivel de servi¢co — antecipar a procura para a gitee manutencao de um alto nivel
de servigo.
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1.2 Obijectivos do Projecto de Dissertagéo

O objectivo global do projecto de dissertacdo mwaempresas, € o desenvolvimento de
metodologias que se ajustem ao seu negdcio e gsame numa perspectiva de médio/longo
prazo, contribuir para um aumento da rentabiliddamlaegdcio.

Os objectivos especificos do projecto ao qual esltatorio reporta, foram o estudo e
aplicacdo de conhecimentos nas areas de estatistigatica, marketing e linguagem de
programacao, no departamefiopply Chairda empresa ColepCCL.

O projecto “Integracdo e Colaboracdo com os Cl&ntkvidiu-se em dois sub-projectos
paralelos aos quais a empresa atribuiu os tit@asaboracdo com os clientes” e “ Gestao da
Procura”.

Os objectivos do projecto “Colaboragdo com os @ghna actividade da dissertacao foram:
= O desenho, implementacdo e acompanhamento de umlarael colaboracdo com o
cliente Dan Cake;
= Criacdo de ferramentas, definicdo de métricakeg Performance Indicatorsle
acompanhamento e controlo para suportar os pra&edsodepartament&upply
Chain

O objectivo do projecto “Gestao da Procura” consisb desenvolvimento de uma aplicagéo
com modelos estatisticos de previsdo de vendasegueonjunto com as informacdes dos
clientes e do departamento comercial, permitirdraiDemand PlanDivisional (Portugal,
Espanha e Polonia). A aplicacao sera utilizadartér ple Marco de 2009, na primeira reunido
do novo processo doemand PlanningSuceder-se-ao reunides trimestrais para se anals
desvios e rever @emandPlan. A descricdo deste processo e 0 seu enquadramanto n
organizacdo sera apresentados no capitulo quatro,

1.3 Organizacédo e Temas Abordados no Projecto de Di  ssertacdo
Este documento encontra-se estruturado em cindtulzegy sendo o primeiro esta introdugéo.
O segundo capitulo aborda a gestdo de relacionameatnegécio dBusiness-to-Business

O terceiro capitulo é referente ao projet@olaboracdo com os Clientes” Aqui, € exposto
0 problema que originou a criacdo de um novo model@olaboracdo com o cliente Dan
Cake, o desenho do novo modelo de colaboracéatevalade de dissertacéo neste projecto.

Ainda dentro do terceiro capitulo, sdo apresentados mais detalhe os processos a que
correspondem as ferramentas desenvolvidas no departoSupply Chainsao apresentadas
as ferramentas desenvolvidas na actividade de ridig8e e termina com algumas
consideragoes.

O quarto capitulo, que aborda o projetBestdo da procura”, demonstra a interac¢do do
modelo de previsdo desenvolvido pelo projecto deatliacdo com os restantes processos do
Supply Chain E feito um enquadramento aos conceitos estatstiotilizados no
desenvolvimento da aplicacdo e por fim é apresansadctividade de dissertacdo, com a
exposicao da aplicacao final.

O dultimo capitulo contém as conclusbes gerais deatelho, analisa 0s seus principais
resultados, e apresenta as perspectivas futuras.
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2. Introducéo ao tema Integracao e Colaboracdo com  os Clientes

Num negocioBusiness-to-Businessnde os fornecedores ndo possuem marca propria e
enfrentam agressivas formas de concorréncia, @aorido valor que advém da integracao e
colaboragéo entre os parceiros constitui um fawritico de sucesso.

Segundo Peter Drucker, considerado por muitos apdabestdo modernaRésources and
results exist outside, not inside, the busitj@}sisto significa que a situacdo estratégica de
uma empresa nao depende apenas da quantidadeidadgalos recursos que possui, mas,
principalmente, do posicionamento que assume pemmparceiros de negocio. Para isso, as
empresas devem procurar estabelecer relacdes daeroemtaridade e cooperacdo com 0s
seus clientes, fornecedores e restastimseholders.

As empresas nao devem, por isso, ser encaradas eamdades isoladas e independentes
umas das outras, uma vez que para realizarem defanrma normal e continua a sua
actividade, tém de estabelecer ligacdes no selwciteddra, esse relacionamento ndo surge de
um momento para 0 outro nem é susceptivel de squirab como um qualquer
equipamento. Pelo contrario, criar, desenvolveramter uma relagcdo com o cliente € um

processo que exige tempo e que envolve, com frequ@ompromissos para o futuro.

Nos relacionamentos na cadeia de valor a montaase ethpresas, onde se encontra a
ColepCCL, € possivel distinguir a relacédo de foedec, da relacdo de aliado.

Os mercados de fornecedores sdo constituidos ppresas que fornecem produtos ou
servicos, fluindo este processo numa base de cdicditle com o negdécio do cliente. Os
fornecedores podem ser vistos como parceiros aetina medida em que sdo a extensao da
propria empresa e estdo ligados a uma dada orgaoigmra ajuda-la a conseguir efectivas
vantagens em termos de custos, tempo e oferta ibe imavacao para os clientes [3].

Os mercados de aliancas sédo constituidos por esl&ntidades que geralmente fornecem
competéncias e capacidades baseadas mais no coehtxido que em produto. Com
frequéncia, a criacdo de aliancas é o resultadoedorso da empresa a actividades de
outsourcingcomo forma de aumentar o valor criado nos prodetesrvicos gerados na sua
cadeia de valor [3]. Esteutsourcingé uma importante forgca condutora, resultando numa

consideravel partilha de crescimento em negdciwatégicos [4].

As aliangcas podem ser vistas como parcerias hdaamymo sentido em que 0s parceiros da
alianca podem incluir concorrentes e fornecedoeesatvicos especificos que contribuem
para a criagao de valor da empresa.
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O Conceito demarketing business-to-business

No negdcio da ColepCCL, fard mais sentido explorararketing business to business (B2B)
do que o marketing business to consumer (B2C).nR,as&o varias as caracteristicas comuns
ao marketingvocacionado para businesse para oconsumer ambos fazem parte de um
processo Unico que conduz a uma compra pelo codeunfinal, ambos requerem
conhecimentos relativamente as necessidades dagsctientes, ambos pressupéem uma
adaptacdo da sua actividade e o desenvolvimentaqoisicdo de recursos de forma a
satisfazer os clientes.

No B2B os executivos e 0s engenheiros também s&s kemanos, e ndo param de o ser
guando entram nos escritérios das suas emprestdo, Eas técnicas de publicidade que
resultam no consumidor tal como humor, entretenimenor, bons graficos ou design
também funcionam com os eles [5]. No entanto, exisiambém muitas diferencas entre as
duas vertentes dmarketing nomeadamente em termos de complexidade. Segueiae
apresentacdo das principais diferencas no que edigeito as variaveis produto, preco,
distribuicdo e comunicacéo.

Tabela 1 - A especificidade do MarketiBgsiness-to-Busine§3)].

MarketingBusiness-to-Consumer MarketingBusiness-to-Business
Produto
« Ciclo de vida mais curto; « Ciclo de vida mais longo;
« Producao massificada; « Producao mais individualizada;
« Produto geralmente acabado; « Mdltiplos estagios de producéo;
« Design e embalagens cruciais; » Componente técnica fundamental;
« Servico geralmente autdbnomo; « Servico associado ao produto;
« Marca produto; « Marca institucional;
Preco
« Preco geralmente imposto; « Preco geralmente negociado;
« Esquemas de descontos tipificados; « Esquemas de descontos especificos;
« Precgos promocionais frequentes; « Pregos promocionais muito raros;
Distribuicdo
- Distribuicdo mais intensiva; - Distribuicdo mais directa;
« Canais de distribuicédo longos e « Canais de distribuicdo mais curtos;
complexos; « Prazo de entrega geralmente
« Prazo de entrega relativamente pouco fundamental;
relevante;
Comunicacao
« Importancia da comunicacéo de « Importancia do marketing directo e
massas, nomeadamente a publicidade; venda pessoal;
« Objectivo: persuasao; « Objectivo: resolucdo de um problema,;
« Mensagem: mais emocional; « Mensagem: mais racional;
« Design e embalagens cruciais. » Componente técnica fundamental.
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A gestdo destas variaveis do B2B tem especificelaplee as distinguem do B2C. H4, no
entanto que realcar que, e tal como ja foi refedaberiormente, existe uma diferenca
fundamental entre as duas vertentesndoketing o processo de interacgao.

Significa isto que estas variaveis nunca poderdogedadas exclusivamente por uma so

empresa, estando sempre dependentes das reacgdésraecOes das organizacdoes da
envolvente. O resultado de qualquer estratégianetdia e implementada por uma empresa
dependera inevitavelmente de comportamentos ed#scexternas, ou seja, das actividades
das outras empresas.

Desta forma, a rede de empresas envolvente, gle alientes, fornecedores e concorrentes
oferece ndo so6 oportunidades mas também ameagaa patividade da empresa. Como tal, a
sua existéncia deve ser ponderada e a compreewnsidgeds mecanismos nao deve ser
descurada. Ao adoptar uma perspectiva de rede,peesanconsegue evitar alguns perigos
desenvolvendo praticas no sentido de [3]:
« Adaptar a sua oferta a diversidade do mercado;
« Compreender melhor as necessidades dos seus glievitando situacdes em que
tentaria oferecer solucdes inapropriadas;
« Conduzir a uma situacao de continuidade da relaydtando situacoes de venda
esporadica e oportunista.

E vulgar ouvir-se dizer que é necessario que agesap adoptem uma postura activa no
mercado. Com isso pretende-se realcar o facto fddtesade dinamica empresarial ser um
entrave a competitividade.

No entanto, comeca a tornar-se cada vez mais ¢aeondo basta as empresas terem
capacidade para agir — mais do que isso, é fundahtgre saibam interagir.

Assumindo amarketingrelacional uma importancia crescente, os conceiosconomias de
escala, que se encontram intimamente ligadasaketingde massas e segmentado, tendem
a perder peso, tornando-se mais relevante a nagawestimento em relagdes. Investir num
relacionamento estavel e estreito com clientes ,ppde exemplo, dar origem a retornos
significativos em termos de reducéo de custos adtrativos e destock simplificacdo da
actividade de planeamento e melhores condi¢cdesrdpra [6].

Por outras palavras, enquanto o retorno de umaavpodtual se resume praticamente ao
valor da transaccéo efectuada, ja a rentabilidadenta relacdo estavel e duradoura com um
cliente vai muito para além do valor das vendasa wez que também inclui ganhos de
eficiéncia e eficacia decorrentes de uma melhordeo@acao de tarefas, de uma eventual
partilha de recursos e de um clima de confianceeeag partes, que, em ultima instancia,
tende a reduzir os custos de transacgéo.
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3.Projecto Colaboragdo com os Clientes

3.1 O Modelo de Colaboracdo com o cliente  Dan Cake

No ambito do prgrama We Can, a ColepCCL definiu mena criacd de novos modelos
colaboracédo, de modopatenciata partilha de informacaaepm vista a melhorias no proce:
de planeamento ewgonjunto com o s¢ cliente, criando valor pa si e para os seus clien
Durante o projecto de dissertacao, foi elaboradaiagrama e actividades com as datas
arranque de modelake colaboracdcom os principais clientesjpéndice |.

Esperase que os modelos de colaboracdo assentem regraspreviamente estabelecid
entre as partes e na transpncia da informacdo, minimizanderros no processo de
planeamente por conseguin, uma diminuicdo nos niveis de stocks.

3.1.1 Abastecimento ao cliente Dan Cake antes da implementacédo do modelo

O cliente Dan Cakeepresenta umquota sigificativa nas vendas dPackaging Sendo o
maior no grupdseneral Lineeste clienteefectua encomendas em cere 150 referéncias de
embalagens (Figura 5).

Cada uma destas referéncias é tra
internamente  como um produto
diferente. Existem apen&stamanhos
diferentes de embalager@ontudo, a
diferenciacdo no produto reside
design grafico das 150 referénc,
obtido através datecnologia qu Figura 5 -Referéncias de embalagens Butter Coc

envolve a producgao de folha litografada. Isto digaiqgue uma pequena alteraca imagem
daembalagem implique a criagdo de um novo pto.

Apesar de se tratar de um cliente estratégico, vel rde colabcacdo que existia era
desajustado tanto a diméiesda Dan Cake como ColepCCL. Os paragrafos que se segt
resumeno abastecimento que vinha sendo feito a este ela&BtSetembro de 20

A primeira etapa no abastecimento passava pela gidinios artigos a litografar. Tendo
conta que a fabrica nografia tem urrlead timena producdo d2 semaas, esta etapa € um
bottleneckem todo o processde abastecimento. Recorda-gee ( tempo total desde o
momento de entrada da encomenda na ColepCCL ajgediedo do produto acato € de 3
semanas (ver topico 1.1.3).

Como a ColepCClnao tinha visibilidade sobre mercado da Dan Ca, os artigos e as
guantidadesa litografar eram definidopelo cliente.Dado que o cliente ndo conhece
processos produtivos dabrica Litografi;, esta forma de abastecimento gerava instabilic
no nivel de servico em progressivoumento de stockde folha litografada nos armazéns
ColepCCL. Salientse importanciae cada folha litografada meklevado preco da fol-de-
flandres(70% do custo tote. Quando um artigo éancelado e ja se encot litografado,
independentemente dedo concluido o restante processo de producdo égem de
embalagens o prejuizo do momento € proximo custo totalde fabric, dado que nédo é
possivel uma reutilizacdo material.
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Em algumas vezes, o tempo entre a entrada do pddigooducdo de folha litografada e as
suas encomendas firmes de produto acabado, enaoiné® lead time do processo de
litografia. Noutras, era muito superior gerandceig\de stocks bastante elevados.

A gestédo de stocks de litografia era feita pela Dake enquanto os custos de armazenamento
ficavam a cargo da ColepCCL. As encomendas de fattabado eram feitas pelo cliente
numa base semanal. Frequentemente, o cliente afactiteracbes das encomendas com a
semana em curso, criando disturbios na favietal Packaginge no processo de expedicao.

3.1.2 Novo Modelo de Colaboracéo

O novo modelo de colaboracgéo logistica foi elabomurante Setembro e Outubro de 2008,
com a sua implementacdo em 3 de Novembro de 2068patagrafos que se seguem
descrevem o modelo elaborado durante esta act&idaddissertacdo, em conjunto com o
Engenheiro Tiago Bastos e integrando tanto os seqsido cliente como os requisitos do
planeamento da ColepCCL.

O modelo foi estruturado da seguinte forma: opea@planeamento; prazos de producéo e
condi¢des de entrega; consuitdine de stocks e métricas e indicadores.

a) Operacodes e Planeamento

O novo modelo de colaboracdo baseou-se nos segpIEESUPOStos:
= Dan Cake fornece informacgdes sobre o seu merc@&idepCCL,;
= ColepCCL gere os stocks de forma a manter o aliameto a Dan Cake nos prazos
acordados.

O modelo de planeamento tem por base a classiticABE® de todos os artigos, segundo o
critério 70/20/10 e um plano de entregas rolantewocado semanalmente pela Dan Cake. O
plano de entregas, comunicado numa base semangdnta seguinte informacédo minima:
= Semana 1: com datas de entrega efectivas paraamaemguinte, utilizada para a
montagem de embalagens.
= Semanas 2 e 3: informacéo consolidada a semamaesgara a producao de litografia
de embalagens
= Semanas 4 a 8: horizonte standard de litografiainformacé&o consolidada a semana
= Semanas > 8: opcionais, mas que deverao ser coaaasisempre que possivel para
permitir antecipar situagdes anormais.

A informacdo € comunicada etemplatesproprios acordados entre ambas as partes. O
primeirotemplatecontém as previsdes de consumo a partir da semamen2as quantidades
consolidadas a semana. A coluna da semana 1 n&odpser preenchida pelo cliente pois a
informacdo desteéemplateserve de base a litografia que no momento ja sené@cem
producao lead timede 2 semanas). O outtemplatecontém as encomendas firmes de cada
produto com as datas e a ordem de expedi¢do daSesasemana 1. Esta informacéo servira
de base para a montagem de embalagens [Anexo Il1].

%0 principio da classificacdo ABC é apresentadapao 3.2.
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Foi definido um médulo no ERPque permite cupload directo de ambos otemplates.
Depois da informac&o ser inserida no sistema, o Mfefine a alocacéo dos recursos e indica
o roteiro das linhas, optimizando a producéo nlasdas Litografia éMetal Packaging

A figura 6 representa a proposta apresentada aotelino que respeita ao modelo de
operacdes para cada classe de artigo.

Nos artigos A’s, uma vez que existe alta rotagdimita-se a possibilidade de constituicdo de
algum stock de seguranca de produto acabado. Aidade a litografar € definida em funcéo

do plano de previsbes até um horizonte de 5 semAnawntagem de embalagens é feita
semanalmente apés a recepcao do plano de encomendas

Nos artigos B’s ndo existe stock de produto acabadmantidade a litografar € baseada no
plano de previsdes para um horizonte de 8 sem@nhsrizonte de producédo de litografia €

maior do que foi definido para os artigos A’s, p&@s artigos B’s representam um volume
de stock bastante inferior, devido a menor quadédde encomendas. A montagem é feita
semanalmente de acordo com o plano de encomendas.

Para os artigos C’s, uma vez que representam upr meio, apenas se ira produzir folha
litografada 2 semanas antes das encomendas firfesiontagem de embalagens, a
semelhanca do que foi estipulado para os outr@gpayté feita semanalmente de acordo com
o plano de encomendas.

Artigos Classe A
|

W1 w2 w3 w4 W5 We W7 Wa /

Artigos Classe B

Artigos Classe C

| w1 w2 W3 Wwa W5 We w7 W8 /

Legenda
a Stock de produto acabado;

a Producdo de folha litografada;
D Montagem de embalagens.

Figura 6 - Modelo de operagfes para cada grupatidges[Nota: W1 a W8 designa semana 1 a semana 8]

* ERP —Enterprise Resource Planningistema de informacdo que integra todos processosganizacao.

> MRP —Materials Requirement Planningptaneamento das necessidades dos materiais.
17



Integracéo e Colaboracdo com os Clientes

b) Prazos de producéo e condicdes de entre

Os prazos para a entrega dos pldforam definidos:

» Até as 13 horas de cada Qu-Feira a Dan Cake envia tamplate preenchidos com
as previsdede consumcom um horizonte minimo de 8 semanas encomendas
firmes de Segunda e Te-feira semana 1.

» Até as 10h de Sex-Feira, envia aemplatepreenchido com encomendas firmes
dias que restam da semana 1 (Quarta, Quinta e-Feira).

O modelo de planeamento é baseado no principibodedfar montar e entregar embalage
contra o plano de entregas comunicado pela Dan.@kegazo de entrega de encomer
pontuais ou fora do plano é de 3 semanas (2 senpamasa litografia e 1 semana par
montagem).

A ColepCCL ir4 confirmar todas as enfas no maximo de 24 horas apds a recepgac
planos. As encomendas serdo entregues na sequéncia s@aligiiela Dan Cake, sen
possivel fazer ajustes pontuais até as 12h doedéarmja. A tolerancique o cliente aceita n:
quantidades € 10%.

c) Consultaonline de Stock:

A ColepCCL disponibiliza o acesso dan Cake ao sistema SAP (figu7). Com esta
medida, o cliente tem visibilidade em tempo reddrecs niveis de stock na ColepCC
informacdes sobre eventuais desvios nas datas tiegan O acesso possivel apos a
instalagdo de um software nos terminais da Dan CGhdgonibilizado pela ColepCC

@ 20H ©eQ BHE BDan @F

ColepCCL - SD - Relatério de Stocks e Pedidos de Cliente
]

Mat . No Descrigdo Stock Segur. | Stock PA Prod. P& Blog. PA Stock Fol. Prod. Fol. [Blog. Fol. |Ordem Compra Cliente|Quant. Ordem|Quant.Aberto|Data Ped. |Data Conf.

8410321568127 [AE 52x195 BV AMB.CITRICO 6812 50,000 33,286 46,690 0,000 216,214 100,000 0,000 150,000 128,690
081689 50,000 28,690 |62.10.2008|08.10.2008|
0811898 100,000 100,000 |28.10.2008|00.00.0000]

8410321568141 [AE 52x195 BY AMB.MARINO 6814 50,000 9,350 175,926 0,000 278,131 0,000 0,000 181,910 134,786
081298 31,910 16,576 |30.067.2008|18.09.2008|
0811622 50,000 18,210 |22.09.2008|22.09.2008|
0811689 100,000 100,000 (62.10.2008(02.10.2008

ARV N7

Codigo do cliente Stock Encomendas e Datas
Produto Acabado previstas de entrega

Figura 7 -Listagem de acesso ao SAP da Colep

d) Métricas e Indicadores

Foram definidogrés indicadores de medicdo de performance do maltetolaboraca
= Nivel de servico: E um indicador chave que meden&®gas naata e na quantidade
solicitada;
= Aderéncia ao plano: Mede os desvios das encomeeadissface as encomendas
plano;
» Nivel e idade dos stocks: Contabilizacdo dos stpokslata de entrac
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3.1.3 Actividades desenvolvidas no Projecto de Diss  ertacao

O autor da dissertacédo, em conjunto com o Engemfi@go Bastosglaborou o novo modelo
de colaboracdo com o cliente. Para a criacdo deelmod autor desenvolveu uma aplicacéo
para analise do perfil da procura [Apéndice 2Jultasdo na classificacdo dos artigos (em A,
B ou C), na qual se baseou o modelo de colabord&tsta. aplicacdo sera apresentada no
topico 3.3.1.

A apresentacdo da proposta ao cliente ocorreu eb@ude 2008, nas instalagdes da Dan
Cake em Coimbra. Seguiu-se outra reunido pararomficom o cliente a classificacdo de
cada artigo, indicada pela aplicagcdo ABC desenglalvio projecto de dissertacdo. O cliente
concordou com todos os parametros. O autor pasticipm ambas as reunides e teve
percepcdo de alguns requisitos do cliente, trammioos em relatério a direccdo da
ColepCCL.

Desde entdo, o autor acompanhou semanalmente ansésiel pelo planeamento da fabrica
da litografia, onde se identificaram oportunidadesnelhoria no modelo de colaboragcdo com
o cliente. Constatou-se que cada previsao de cansontinha sistematicamente os mesmos
artigos em quantidades reduzidas, prejudicandoxm ftle producéo na litografia. Isto ocorre
porque a planta da litografia opera no limite da sapacidade e cada vez que um artigo é
litografado gasta, por exemplo, 1000 euros numaimmiado recuperavel. Estes dados foram
transmitidos a direcgéo, que acordou com o cliargeoducéo de lotes minimos de litografia
em troca de precos mais competitivos.

A consisténcia da informacdo dos planos de previsderfere directamente no nivel de

servico. O autor avaliou semanalmente as previsiedrapondo-as com outras previsoes e
com encomendas reais. Os desvios foram tratadosocoiente. Sempre que o cliente néo

disponibilizou previsbes para um horizonte sufitgemente alargado, o autor calculou a
cobertura de stocks de folha litografada [Apén@icele modo a alertar o cliente de possiveis
rupturas.

3.1.4 Evolucéo dos resultados

O nivel de servico, com valor minimo de referém®a95% na ColepCCL, permite aferir o
grau de satisfacao do cliente.

Analisando o grafico 3, que demonstra a evolucawasal do nivel de servico de Setembro
de 2008 até Janeiro de 2009, constata-se uma ilitktdb inicial e um recuo para valores
mais baixos no arranque do novo modelo de colaBor@govembro). Ressalve-se que nesse
periodo, o cliente ndo estava a seguir o acordfom@cimento das previsdes de consumo
com o horizonte de 2 semanas, resultando na inickgokec da planta da litografia em
satisfazer todas as ordens e 0 consequente aaagmtiegas de embalagens.
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Evolucdo do Nivel de Servico Dan Cake - Setembro a Janeiro

5 100 e
-3 -
B0
40
i
Semana. | 36 | 37| 38 |33 |40 | 41|42 |43 44|45 46 | 47 4E|4E 50|51(52( 2|3 |4
Ano: 2008 2008
N.Servico| 77 91|;; B4 |0 (54|57 | 85| 51| 74| 78| 50| 85| 55 [100| 52 |100| 38 ;5|1:-:-

Grafico 3 - Evolugéo semanal do nivel de servicolemte Dan Cake

Desde entdo conseguiu-se melhorar de forma sudéertaontinua, o nivel de servigco prestado,
através de fluxo de informacéo mais eficaz entCelapCCL e o seu parceiro.

Analisando os principais custos de stock da DareCals armazéns da ColepCCL, verifica-se
que em Janeiro de 2009 o valor de stocks da Daa (@aéfico 4) com mais de 6 meses é 0. Isto
deve-se ao facto de entretanto o cliente ter adquiis stocks com mais de 6 meses, que estavam
dentro de portas da ColepCCL. Perante este dadimiauicdo do valor global de stocks ndo da
indicagOes sobre o desempenho do modelo de cof@mepresentado. No entanto, verifica-se
gue os custos de stock com idade inferior a 3 mesedo do modelo) sédo semelhantes.

No inicio de 2009, para se optimizar o fluxo nadoigiio de folha litografada bem como, para se
conseguir abastecer o cliente com precos mais ddivpge a ColepCCL e a Dan Cake
acordaram na producdo com tamanhos minimos dedofganta litografia. Isto significa que se
as regras fossem as mesmas de Setembro, os rév&isct com idade inferior a 3 meses seriam
menores. Isto significa que o nivel de servico @ continuamente por intermédio do aumento
da eficacia no modelo de colaboracédo e nao por r@iionde custos de stocks.

Valorde stocks da Dan Cake ( Euros)

H:>1ano > 6 meses > 3 meses < 3 meses
336028 338600
144135
47 6ED
20.054 14.473
||
Setembrode 2008 laneirode 2009

Graéfico 4 - Valor de stocks da Dan Cake por idade.
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3.2 Desenvolvimento das ferramentas do  Supply Chain

Para suportar internamente o projecto “Colaboragéo os Clientes” no departamei@opply
Chain, foram desenvolvidas quatro ferramentas, que gporelem a quatro processos que
decorrem de forma sequencial:

» Caracterizacao da procura do cliente;

* Dimensionamento dos stocks de produto acabado;

* Monitorizagdo da execugéo dos stocks acordadososarhientes;

* Medicao da fiabilidade das previsdes do cliente.

No primeiro processo, em que se caracteriza a @atucliente, procede-se a uma analise da
curva ABC, onde sao identificados os artigos deraitacdo que determinam a necessidade da
constituicdo de stocks de seguranca.

Em seguida, procede-se ao dimensionamento de siecksguranca de produto acabado nos
artigos A’s, identificados previamente na analid®CA Para racionalizar os stocks, sao
definidas com o cliente, quantidades tipicas d®meada para cada artigo. Desta forma, o
stock é constituido sempre em multiplos desta e, esperando-se assim a obtencao de
um alto nivel de servico.

No terceiro processo pretende-se monitorizar augéec dos stocks de produto acabado
anteriormente acordados com os clientes. Para ito,efmalisa-se os niveis de stock de
produto acabado e os processos a montante, espa@@fite o stock de produto em curso de
fabrico na litografia e as ordens de producao hadaMetal Packaging

Na ultima ferramenta, utilizar-se-a o conceito deréncia ao plano para se analisar todos 0s
meses a precisdo das previsdes de consumo dogegliea qual se baseia a producdo da
planta Litografia.

Todas estas ferramentas foram desenvolvidas em &xX¢sual Basic for Applications.
O conceitoVisual Basic for Applications

O Visual Basic for Application§7] (VBA) é uma implementacdo d¥isual Basicda
Microsoft, incorporada em todos os programas daddft Office. Ele substitui e estende as
capacidades de linguagens de programacao espeqifica as aplicacbes e pode ser usado
para controlar a quase totalidade dos aspectopltagio anfitrid, incluindo a manipulagéo
de aspectos tais como menus e barras de ferramentastrabalho com formularios
desenhados pelo usuéario ou com caixas de dialogo.

Como o nome sugere, o VBA é muito parecido comsuali Basic, mas sO pode rodar cédigo
dentro da aplicagdo, em vez de executar como gfbicgeparada. O VBA € rico em
funcionalidade e extremamente flexivel, como dermansas ferramentas criadas no decorrer
do presente estagio.

A curva ABC

O principio da classificacdo ABC é atribuido a Mitfo Pareto, um economista italiano do
século XIX, que em 1897 fez um estudo estatistmlores a distribuicdo de riqueza em
Inglaterra. O resultado do trabalho foi a desceabele um padrdo: 20% das pessoas de
qualquer grupo que ele estudasse, detinham 809Gz a disponivel. A partir de entéo, este
principio de analise tem se estendido a variasasemdo amplamente aplicado até aos dias
de hoje.
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Nas empresas, a analise ABC consiste na separasaotjos em trés grupos de acordo com
a sua procura do mercado. O primeiro grupo, ciaasi® como A, corresponde ao principio
de Pareto, dado que representa um largo volumem#ag num pequeno numero de artigos.
O gréfico 5ilustra o principio da classificacdo ABC.

Os grupos sao entao classificados como [i veadss

100% 1

» Classe A artigos com maior 90% 1 /
importancia, que tipicamente sdo s -
20% da quantidade dos artigos 70% -
representam 80% do volume total d . |
vendas. So0s |
» Classe B o inventario representa 0] fen|  ces I
cerca de 30% do volume totalem
stock e 15% das vendas. -
» Classe C:artigos com menor -
importancia, com uma quantidade .
de 50% do valor total de stock e e 2% S0% 100%

Quantidade de Artigos

uma quota de 5% das vendas.
Graéfico 5 - Curva ABC.

Estes parametros ndo sao uma regra fixa,
pois variam nas proporc¢des descritas em funcameosados das empresas.

Acordos de Nivel de Servigo e Stocks de Seguranca

Um acordo de nivel de servicsefvice level agreement - SLA um contrato formal entre o
fornecedor e o cliente, onde é definido, em termessuraveis, o tempo de entrega das
encomendas, a quantidade minima por encomendanéveis de stock de seguranca. Os
niveis de servico séo definidos no inicio de untecé® deoutsourcinge usados para medir o
desempenho de um fornecedor. Na ColepCCL esse desbm é medido em funcdo das
encomendas entregues nos prazos e quantidades certo

Para se calcular os niveis stock de segurancaess@® conhecer previamente a distribuicdo
da procura. O célculo estatistico, admitindo uns&ribuicdo normal, em funcdo do nivel de
SerVK}O é dado pela equagéo [9] Toda a procura é satisfeita Ruptura

S$r=K. Opr ) i ’

onde,

Mivel de Servigo = 95%

K: factor de seguranca —

Opr: desvio padrao da procura

Multiplicando-se o desvio padrdao d
procura pelo factor de segurang
aumenta-se a probabilidade de obteng
de um alto determinado nivel de servic (= K=1B5=1 Procura no tempo de reposigéo
(gréfico 6).

Gréfico 6 - Influéncia do factor do nivel de seovig
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3.3 Actividade de Dissertacéo

3.3.1 Ferramenta analise ABC

A primeira aplicacdo desenvolvida, surgiu de umafieslancado pelo Engenheiro Tiago
Bastos, que prop6s automatizar e optimizar umdatauee era efectuada, até a data, de forma
manual. A analise ABC ao cliente CIN, por exempoalisou 4500 encomendas de 300
artigos no periodo.

Em Excel, suportado por Visual Basic, foi desenma\em Setembro de 2008, a ferramenta
para analise ABC. Quando iniciada a aplicacdo désenABC, realiza-se um processo que se
divide em duas etapas. A primeira etapa consisseinputs do utilizador, que incluem o
downloadde um ficheiro do ERP da empresa, onde constaastad encomendas no ano
anterior. A segunda etapa é a analise propriamditae O algoritmo da analise ABC é
descrito no esquema 1.

Etapa 1: Entrada dos dados - Utilizador

1.1 Ficheiro com as encomendas reais no periodo;

1.2 Definicdo da proporgao de cada classificacéo;

1.3 Defini¢cdo do calculo em funcdo de consumo auard de encomendas;
Etapa 2: Calculo - C6digeBA

2.1 Ordenacao das encomendas por data e artigo;

2.2 Calculo do numero de encomendas por artigo;

2.3 Calculo do consumo em quantidades por artigo;

2.4 Ordenacao dos artigos por ordem decrescentaldoanual de consumo;

2.5 Célculo do valor acumulado;

2.6 Calculo da percentagem de cada artigo nas senda

2.7 Calculo da percentagem acumulada;

2.8 Classificacdo dos artigos (A, B ou C);

2.9 Consolidacdo do numero de encomendas de digta@or trimestre;

2.10 Consolidacdo do consumo de quantidades deactgia por trimestre.

Esquema 1 - Algoritmo da andlise ABC
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A figura 8 ilustra o resultado final, em que todantormacdo apresentada é gerada pelo
codigoVisual Basialesenvolvido pelo autor do Projecto de Dissertacao.

Cliente: Pariodo | O1-12-2007 Perioda | 12-10-2007 Nimers A B C  Total
Analizzdo | 30-1-2008 Ficheirs 02122008 Artigos | 7 g 12 28
. - N2 Consumo Consumo Conzsuma Trimestral N2 Encomendas/Trimestre

‘ Msterial ST Encomenda ‘Consumn Acumulado | ©%5° ‘ Mensal ! 129M] 96m | &3m | 3.0m ! 129M [ 96M [e3m |3-BM!:
3203644 ROS3x118 ESM.VR GERAIS EDE1C2405 23 153 153 A 13,215 P 213 Bars Fase [ 120 5 4 5 2
3207338 ROS3x112 PLREP VD EDAZC2406 41 155 25% A 12312 P54 Baro Fsrz [ o163 ] 1 12 5
3203641 RO 71x75 ESM.VR GERAIS EOE1C1205 18 24 373 A 7011 P11 Fz03 Piss | 85 4 5 4 2
3203865 TL 180x158 §/C PL.VD REF EDAZT4406 34 54 423 A ga71 F117 Fas2 Fare | oss 10 3 g €
3203651 TL 180x198 §/C ESM.VR GER EDELT4405 21 51 463 A a264 | 52 10,7 3,6 57 2 4 4 3
3207337 ROS3x118 PL.STUCOMAT VD EDA2C2404 22 a8 513 A 3966 [ 32 145 [13s 54 3 3 5 4
3203645 ROS99x118 ESM.LR GERAIS EOG1C2400 15 33 5a A 3263 [ 71 5,8 10,3 54 4 5 52
3203646 ROS9x118 VER.CT GERAIS EOV1C2401 18 37 20 B 093 [ 78 11,3 68 1,1 4 7 21
3203687 ROS9x118 ESM.SMP VD GARR.VR EDELC2403 5 £ 613 B 303 [ 32 7,6 0,0 65 1 1 o 1
3207303 TC 2925295 FL FACHADAS EOAZQE418 43 34 g4 B 2,858 | 55 5,0 1,8 | 34 E] 12 11 4
3203684 ROS9x118 ESM.CASCADVO VR ECELC2404 2 34 e7% B 2831 | oo 54 7.6 0,0 o 1 1 0
3203654 ROS9x118 PLVR.ROBE. GERAIS EOE2C2400 20 33 70% B 2770 | 7.2 12,5 3,2 0,0 5 3 7 0o
3203682 ROS9x118 ESM.SMP BR.VR EDE1C2402 5 20 735 B 2508 | &5 10,3 0,0 £,2 1 2 o 1
3207775 TC292x365 FLSTIC 710-0001 E0A206324 41 27 78% B 2212 | &5 g2 78 4,4 10 11 11 s
3203863 TC292x255 FLVD EDA2OE408 37 24 78% B 2,003 | 32 7,7 g4 EX: 2 11 CR
3203674 ROS99x118 ESM.SUBCAPA LR EOG1C2401 7 24 20% B 1982 | 22 2,2 7.8 2,2 1 1 21
3207048 TL 180x158 §/C PL.STUCOMAT EDAZT4404 22 22 223 € 1841 [ 33 5,4 38 57 4 10 4 2
3203672 RO 71x75 ESM.SMP BRVR EOE1C1202 4 21 243 € 1,784 [ 23 X3 0,0 3,2 1 1 o 1
3203652 TL 120%158 §/C ESM.LR GER EOG1T4400 15 20 26% c 1702 | 32 50 58 2,2 2 4 3 2
3203642 ROS9x118 PLLR GERAIS EOG2C2400 12 20 28% c 1646 | 32 £4 76 3,2 2 2 4 2
3207528 TC 2925285 FL EOG20E400 31 13 30% c 1588 | 37 55 58 16 3 10 5 2
3116762 ROB0x121 cbdc PORTA LAPIS CALEND.08:CO 1 17 313 c 1,405 [ 183 0,0 0,0 0,0 1 0 o 0
3203658 RO 106x135 PLSTUCOMAT VD EQA2C3212 15 17 CEES c 1378 | 2,2 58,7 o7 EX 2 2 103
3203631 TL180x198 $/C PL.LR GERAIS EOG2T4400 18 16 543 c 1364 [ a2 4,0 57 2,5 5 4 72
3203652 TC292x365 FL M.FINTOR EOA2QE805 22 16 36% c 1351 [ a5 34 34 2,5 5 3 4 4
3207340 TC292x365 FL REF VD EOAZQE814 27 16 573 c 1314 [ 28 EX 7.3 1,1 7 S g 2
3203654 RO99x118 PL.CHARME AC.E0A2C2401 11 16 353 c 1308 | 2.2 4,4 a8 2,2 2 3 31
3203653 RO99x118 ESM.SMF CHOC VR EDE1C2400 3 16 100% c 1306 | 22 0,0 0,0 54 1 0 o 1

rtigos
Figura 8 - Resultado da analise ABC. o gde

encomendas efectuadas para cada artigo, nos 12 argseiores. A quarta coluna apresenta o
consumo dos artigos, ordenado de forma decrescemtanilhares de unidades. Na quinta
coluna, é feito o célculo do consumo acumulado ememtagem das vendas totais. A sexta
coluna apresenta a classificacéo (A, B ou C) dtidoa cada artigo. A coluna seguinte contém
o consumo meédio mensal desse artigo em milharesidades. As restantes colunas contém
informacBes sobre o consumo trimestral em quargglgobr encomenda e ndmero de
encomendas. O autor pretendeu, como acréscimofaanacao trimestral, inferir sobre a
distribuicdo do consumo no periodo. Deste modmsSipel verificar se os artigos com um
alto consumo anual mantiveram esse mesmo niveimestre mais proximo da analise.

Esta ferramenta foi aplicada nos clientes: CIN, Qake (j& anteriormente mencionada no
modelo de colaboracdo com o cliente), Robbialagre®

Os resultados desta ferramenta foram discutidasmeicicados aos clientes. Em particular no
cliente CIN, esta ferramenta serviu de base palieacado seguinte: dimensionamento dos
stocks de seguranca de produto acabado e lotesdigcho.
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3.3.2 Ferramenta de Dimensionamento de Stocks de Se  guranca e Lotes de Producéo

Apoés a analise do perfil da procura do cliente éesgario definir o stock de seguranca de
produto acabado para os artigos de classe A. Aotedptes de produgcédo e stocks de
seguranca eram determinados em varias folhas de {Eacla artigo correspondia a uma folha
de célculo), sendo todas as encomendas analisadagduialmente para determinar os

parametros pretendidos — tarefa morosa. O desem@ito desta nova aplicacdo constituiu
um desafio acrescido pois permitiu eliminar possieeros de célculo por parte do utilizador
e economizar dias de trabalho.

Osinputsda aplicacdo sé&o: o mesmo ficheiro utilizado ndism&BC com as encomendas

de um determinado periodo, um outro ficheiro concoaversdo de codigos Cliente -

ColepCCL e um ficheiro com a indicacdo do tamanhe paletes disponiveis para cada
artigo. Todos estes ficheiros estao disponiveiERB. O algoritmo do dimensionamento dos
stocks de seguranca e lotes de producédo € descrésquema 2.

Etapa 1: Entrada de dados - Utilizador
1.1 Ficheiro com as encomendas reais no periodo;
1.2 Ficheiro com os cédigos ColepCCL — Cliente;
1.3 Ficheiro com o tamanho das Paletes;
1.4 Cddigo do artigo a analisar;

1.5 Nivel de Servico;

Etapa 2: Calculo — CodigeBA
2.1 Leitura do codigo cliente ou codigo ColepCCL,;
2.2 Ordenacao das quantidades exactas das enc@wkndgigo;
2.3 Contador do nimero de encomendas de cada;artigo
2.4 Dimensionamento das encomendadas de acorda capacidade por palete;
2.5 Calculo do numero de paletes por encomenda,;
2.6 Construcéo do gréafico com o perfil das encorasnd
2.7 Célculo do stock de seguranca em quantidadpgbete;
2.8 Calculo do lote de producéo;
2.9 Actualizagéo da tabela de artigos com lotéseks dimensionados.

Esquema 2 - Algoritmo do dimensionamento de stdekseguranga e lotes de producéo
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Apobs a entrada de todos os ficheiros necessariaplitacao, o utilizador escolhe os cédigos
dos artigos que deseja dimensionar e o valor del div servico. Apds a entrada de todos os
inputs, 0 codigoVisual Basicgerara uma nova folhexcelonde séo efectuados os calculos.
Existem duas tabelas, a primeira com as quantidadesnero das encomendas exactas do
artigo no periodo e a segunda com as encomendansionadas em palete e ordenadas de
forma crescente. O dimensionamento € calculado wantiglades mdultiplas do tamanho da
palete inicial, com o algoritmo a arredondar aerendas por excesso ou por defeito.

O primeirooutputda nova folha de célculo é a sugestdo do tamaatsiotk de seguranca
necessario para cobrir um determinado numero denestdas, que assegure o nivel de
servico desejado. O outautputda ferramenta@ a sugestdo do valor do lote de producéo.
Este valor € calculado pela quantidade da encomerais frequente, apds ter sido feito o
dimensionamento em tamanho palete. A figura 9rdustresultado.

Codigo Colep: 3126021

Cadigo Cliente: PIE20

Descrigﬁo: TC 285x370 PROTECT. & IND. PIE20
Palete: 108
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SKU Paletes
NS alvo: Lote de Producdo: 324 3
Qtd alvo: Stock de Seguranga: 1080 10
Ne Total:

Figura 9 - Resultado do dimensionamento de stoelseduranca

ARTIGOS ANALISADOS -
Calcular

Codigo Sdigo o Lote de Stock de LABO1
i Descrigdo Palete
Cliente |ColepCCL Produgdo Seguranca ColepCCL e ——
108 324

PIE20 3126021 TC 285x370 PROTECT. & IND. PIE20
VIM15 3118528 TC 285x300 PL.CN 90 VINYLMATT VIM15 108 108
LABO1 3101254 RO 106x135 BE LABO1 749 14598

Figura 10 - Lista dos resultados no menu inicial

A figura 10 representa a lista de todos os artogos o dimensionamento de lote de producao
e tamanho do stock de seguranca calculados na fggarcada execucao da ferramenta para
um artigo, € adicionada uma linha a tabela da digur, com o valor de stock calculado e o

lote de producéo.
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3.3.3 Ferramenta de Controlo de Execucdo dos Stock  de Seguranca

Apos o calculo dos niveis de stock de seguranca garartigos de classe A indicados pela
aplicacao anterior, e posterior acordo com o dieftti desenvolvida outra aplicacdo para se
monitorizar internamente a execucao dos stocksemie-se com a aplicacao verificar ndo sé
a execucao dos niveis de stock de produto acalemdloa(agens), mas também os stocks de
produto em curso de fabrico (folha litografada)seoadens de producdo na fabridetal
Packaging Osinputsséo os ficheiros com os valores dos stocks de @egaiiacordados para
cada artigo, o ficheiro com os niveis de stock eaain ficheiro com as ordens de produgéo. A
ferramenta devera fazer o cruzamento de dados @nfiieheiros, para os cddigos desejados,
de modo a que seja possivel identificar incumprimes niveis acordados. O algoritmo da
aplicacao é apresentado no esquema 3.

Etapa 1: Entrada de dados - Utilizador
1.1 Ficheiro com todos os stocks reais na empresa;
1.2 Ficheiro com os niveis de stock de segurangalados com o cliente;
1.3 Ficheiro com as ordens de producéo;
Etapa 2: Calculo — CodigéBA
2.1 Eliminacéo dos dados existentes;
2.2 Entrada dos novos dados;
2.2 Armazenamento dos codigos artigos a analisar;
2.3 Lista dos niveis de stock real de produto at@ba
2.4.Lista dos niveis de stock de folha litografada;
2.5 Lista das ordens de producéo;
2.6 Calculo dos desvios das quantidades reaisafaestipuladas;
2.7 Apresentacéo dos resultados;
2.8 Criacao do gréfico;

2.9 Criacdo da tabela com lista de artigos quecn&wprem o critério stock minimo.

Esquema 3 - Algoritmo do controlo da Execugéo aelSte Seguranca

Ao se iniciar a ferramenta sdo dadas indicacoeslairgput, com as transaccdes no ERP onde
se encontram os ficheiros necessarios.

O relatdrio final (figura 11) € um ficheiro com seguintes indicadores em valor absoluto:
namero total de artigos; numero de artigos com igsis1 de stock acordado; niamero de
artigos sem stock; numero de artigos com niveistdek inferior ao estipulado; numero de
artigos com os niveis de stock pretendido e o ndrderartigos com 0s stocks superiores ao
combinado. O ficheiro apresenta outros campos queém indicadores dos desvios em
volume total. O objectivo de analisar todos estampps € identificar ineficiéncias na
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execucao dos stocks. Analisando a figura 11, pem@lo, constata-se a existéncia de stock
em excesso em alguns artigos e unidades em faltautdes, numa propor¢cdo semelhante.
Estes dados foram analisados pelo autor e tramE®itho Engenheiro Tiago Bastos e ao
director doSupply Chainque deram indicagbes ao planeamento da prodwgaocprrigir o
desequilibrio verificado.

Cliente: CIN-CORPOR.INDUSTR.MORTE,S.A. Analisar
Data: 24-11-2008 Stocks

Analise aos Niveis de Stock

M2 Total de Artigos
M2 Artigos com Stock Minimo

Execugdo de Stocks Acordados [ % )

M2 de Artigos Stock =0
M2 de Artigos 0<QTD <55
M2 de Artigos QTC :

Figura 11 - Indicadores dos niveis de stock [NS8- Stock de Seguranca; QTD - Quantidade].

O relatorio apresentado na figura 11 contém tomdoamacdo agregada. Para os artigos que
ndo cumprem o critério do stock minimo, o cédigoagema tabela com informacfes com

maior detalhe, artigo a artigo, sobre o nivel delsestipulado, o stock real, o stock de folha
litografada, as ordens de producdo em curso esaecldo artigo. A figura 12 ilustra essa

informac&o, para os artigos que ndo cumprem o aawd niveis de stock minimo.

Atraves da figura 12 € possivel analisar um dosvo®ipelo qual os stocks de seguranca néo
estdo a ser executado - a inexisténcia de folbgréifada. As ordens de producéo indicam o
gue esta a ser produzido. No entanto, ndo se pdelriacerca do seu significado pois a
aplicacao nao fornece informacdes sobre as ressrig¢d processo produtivo.

Lista de Artigos com Stock Seguranca < Stock Minimo

Cadigo Descrigio Stock Stock Stock Orde”f Classe
de Stock Minimo Real Falha | Produgdo

327853 |LATA 0,75 LES.BR.QUICK DRYING 2178 - 4,770 - A
3109640 |[TAMPO 5 L BR.C/ BOCAL FLEXP.RB 2100 1.260 95.363 2100 A
3o7o0e [LATA 4 L CORANTE INDUSTRIAL 2520 - - A
3105005 |BILHA 25 L DISOL.UNL(CERT) BV 500 150 1.422 A
3101503 |BILHA 10 L ENDURECEDOR. (CER! 480 - - A

Figura 12 - Artigos que néo tem o stock minimorddb
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3.3.4 Ferramenta Aderéncia ao Plano

Uma vez que a ColepCCL produz folha litografada fantéo do plano de previsdes dos
clientesGeneral Line - Industriaiso desempenho do cliente revela-se importants, gia
aderéncia ao plano for baixa, muito provavelmeststocks irdo aumentar para niveis acima
do desejavel. A Ultima aplicacdo desenvolvida, raepto “Colaboracdo com os clientes”,
teve como objectivo medir aderéncia dos clienteseaaoplano previsional. O algoritmo da
aplicacdo é descrito no esquema 4.

Etapa 1: Introducéo de dados — Utilizador
1.1Ficheiro com as encomendas reais no periodo;
1.2 Ficheiro com os cédigos ColepCCL — Cliente;
1.3 Ficheiro com o plano previsional do cliente forlecno més-3;

Etapa 2: Calculo — codigiBA
2.1 Uniformizacédo do formato dos codigos do cligrgea possibilitar a leitura;
2.2 Insercao dos codigos cliente no ficheiro das®erendas reais no periodo;
3.1 Leitura do cddigo e més de cada artigo no pbaeaisional;
3.2 Somatdrio das encomendas reais de cada arté&goa més, do plano previsional;
3.3 Tabela das encomendas no periodo que n&o camste plano previsional;
3.4 Calculo mensal e global da aderéncia ao plano;
3.5 Calculo dos desvios em quantidade e nimerotiges

3.5 Criagéo do histograma das variacfes das encla®eeais face as previsionais.

Esquema 4 - Algoritmo do controlo da Execucao aelStle Seguranca

Os parametros a escolher pelo utilizador séo: aesndo plano previsional dos clientes e a
tolerancia permitida nos desvios. O ultimo sigmifipor exemplo, que para uma tolerancia de
25%, se plano previsional indicar um consumo d@®unidades e se findo o periodo as
encomendas reais forem 7500 unidades, consideagse a aderéncia ao plano é 100%.

Os restantesnputs sdo inseridos da mesma forma que as restantesag@@s até aqui
apresentadas. A aplicacao indica, ficheiro a frcheas transac¢ées no ERP e o utilizador
indica a pasta onde guardou os ficheiros.

O resultado final (figura 13), apresenta uma talgela os valores da aderéncia ao plano
global e mensal, que medem o desempenho do plapoedisdes do cliente. Também séo
apresentadas mais trés tabelas. A primeira congdesvios dos artigos incluidos no plano
em quantidade e em namero (verde), a segunda tafel@m o volume de artigos que nao
constavam no plano previsional (azul) e a terdeidica o total dos artigos encomendados
gue constavam no plano e o total dos artigos enedaa®s fora do plano (cinzento).

A tabela a azul, por exemplo, pode contemplar nomasyos criados no periodo,
encomendados pela primeira vez. Outra informac§godivel, € um histograma que analisa
as variagOes das quantidades encomendadas.
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Histograma de variagtes das encomendas Reais face as Previsionais (%)

Aderéncia ao Plano ( % )

Frequéncia

EEE S

[100:-59] [59:-19] [19:21] [21:61] [61:101] [101:141] [141:181] [181:221] [221:261] [261:301] [301:341]

Inserir | Codigo
Caicular | RESET
Dades -

Artigos Fora do Plano Previsional
1

Volume

=
Giobal
339.772

96.690 130.226 112.856

Figura 13 - Resultado da analise da aderénciazam pl

O eixo das abcissas do histograma contém a variagigpercentagem, da quantidade
encomendada real face ao plano de previsbes. bexte, € possivel verificar se o cliente
encomendou em maior quantidade ao que tinha ingicadseu plano ou se encomendou
menos do que previsto. A primeira interfere no Intle servico enquanto que a segunda
propicia um aumento dos niveis de stock.

3.3 Consideracgdes do autor

Todas a aplicacbes desenvolvidas foram rapidamas&gidas na rotina do departamento
Supply ChainO desenvolvimento das mesmas foi feito com vigta wtilizacdo simples e,
através das instrucbes passo a passo, podem sEsysar um utilizador que nao esteja
familiarizado com o cédigo.

A andlise ABC utilizada na primeira ferramenta teueser um Evolucdo
principio de gestdo simples, mas com grande eficaca
caracterizacao correcta dos artigos.

00

8
8
008
8
9

A ferramenta criada para monitorizar 0s niveis decks de
seguranca de produto acabado acordados com ceclidNt registou
uma melhoria progressiva (tabela 2). Constatou-sxezucao de
84% dos stocks em Janeiro de 2009 em confronto @®n®1%
registados no inicio de Novembro, valores que @am em risco
o nivel de servigo ao cliente.

=]
(=]

=]
(=]

-2
-2
-2
-2
-2

=]
=]

Tabela 2 - Execucao de

stocks para o cliente CIN.
A aderéncia ao plano € um conceito que nao exiati@olepCCL.

No entanto, desde que a aplicacdo foi desenvolaidaua utilizacdo tornou-se bastante
frequente e os seus resultados sédo analisad&up@y Chainservindo de suporte para as
reunides periodicas com os clientes. Durante @ies&sta aplicacao foi utilizada nos clientes
CIN, Robbialac e Dyrup.

As aplicacbes eliminam o erro de processos, queramnsfeitos de forma manual artigo a
artigo, seriam processos exaustivos. O clientef@i\encomendas sobre cerca de 250 artigos
e, por exemplo, para se obter a aderéncia ao glamecessario comparar individualmente
todas as encomendas de cada um deles com as igi@sn@o plano previsional.
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4. O Projecto Gestéao da Procura

Fazer previsdes € parte integrante de um conjuntsudortes para a tomada de decisoe
gestdo. Neste sentido, uma organizacao estabddgivos, procura obter previsées sobi
seu meio e depois toma acg¢des com a enca que resultem na obtengcéao dos objec

A importancia de se efectuar previsdes de vendaeiata quando a gestao tenta dimint
sua dependéncia em hipo6teses e se torna maidiceeatd abordar o seu mercado. Uma
que todas as areas de uma nizacdo estdo relacionadas, uma boa ou ma prepde
afectar toda uma organizagi

Na ColepCCL,a partir de Marco de 2009, as previsfes de venel@® estabelecid no
processdemand Plannin. O diagrama da figura 14 ilustra este processougaarteracgao
com 0s restantes na organiza

Em colaboacéo com os clientes, ok-se-&o as suas previsdes sas&endas. No entanto,
além das previsdes do cliente, também sacnidas previsdes internas. E¢ serdo dadas
pelodepartamento comercial e ymodelos estatisticamm base no histori.

Pretende-se compilar estasormacdes enmmeunido e, apds se atingir o consenso, constt
Demand PlanDivisional (Portugal, Espanha e Poldl que alimentara s processos
estratégicoSales & Operations Plaiing e oProduction Planning

Demand Planning Sales & Operations Planning

Collaboration

Agree logistic Agree previsions

Build Demand Operational S&OP: Strategic S&OP:
model w/ Client w/ Client

Plan and review — identify and decide solutions for decide strategy for capacity
with market info capacity constraints investments, ...

Develop internal
prevision models

Develop internal
logistics models

Production l :n;,d‘f/‘{o” Production
= cheduling
Planning Production Orders Control
v .
A Match previsions & | Execution l
 Logistics orders with the

Build Production | Produce and analyze Close and register
Plan " Production Orders

Manage ~ Detect and alert ‘

conditions in SAP

available capacity
(MRP)
—

orders

exceptions occurrences
Build Preventive Execute Execute corrective Create and change Create and change Create and change
Maintenance —> preventive maintenance and set Material master Supplier master Client master
Plan maintenance ups data data data
Maintenance Management Master Data Management

Figura 14 - Processos &upply Chair(Relatorio da empresa Accenture,2008)

O objectivotransmitido a autor do projecto de dissertacéd o desenvolvimentde uma
aplicacdo com modelosstatistics de previsdo de venda®m intervalos de previs.

Pretendese que a previsao seja agregada ao nivel de fameil@oduto, que na ColepC(
corresponde a dimensao diametro das embal:
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4.1. Enquadramento Teorico aos Modelos Estatisticos de Previsdo

4.1.1 Analise Gréfica

O primeira abordagem, quando se pretende analisahigtorico devera ser observar a
informacdo transmitida pela analise gréfica. Aaci@risticas basicas do histdrico tais como a
presenca de um padrdo ou a existéncia de valdpesoatpodem ser facilmente identificados
através de uma analise grafica. Algumas vezes,réficgs também sugerem possiveis
explicacbes para variacdes no histaorico.

Um passo importante para seleccionar o modelo edgdio adequado é considerar os tipos
de componentes presentes no histérico, visiveisdpuae efectua uma andlise grafica. Pode-
se distinguir séries cronoldgicas com quatro tipes componentesestacionarias com
sazonalidade ciclo etendéncia[10].

As séries sao localmenesstacionariasquando os valores do histérico flutuam em torno de
uma meédia constante. Um produto cujas vendas n@derdam ou diminuem com o tempo
sera deste tipo.

A sazonalidadeocorre quando o histérico € influenciado por faetaazonais. Isto €, quando
um crescimento ou um declinio se repete em umrdatado periodo de tempo conhecido.
As vendas de gelados ou o consumo de electricidanigtituem séries que evidenciam este
tipo de comportamento.

O ciclo é um padrédo de comportamento de crescimento ébeaum horizonte temporal
que nao é fixo. A maior diferenca entre um padicarzonalidade e um padrdo com ciclo, é
que 0 primeiro apresenta um comprimento constamte meriodicidade regular, enquanto o
segundo tem comprimento variavel. Para além dissmomprimento médio de um ciclo é
normalmente mais longo que o padréo de sazonalidade

A tendénciaé uma componente de longo prazo que representinoezgo ou declinio numa
série temporal ao longo do tempo. As vendas deasiertnpresas, o produto interno bruto de
um pais ou alguns indicadores econdmicos seguenpadréio de tendéncia ao longo do
tempo.

Muitas séries cronologicas incluem combinac¢descdasponentes acima referidas. Um dos
desafios em meétodos estatisticos de previséo,xstémcia de uma enorme variedade nas
caracteristicas das séries.
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4.1.2 Analise Numérica

7

Em conjunto com uma analise grafica € importanteceuer ao calculo de indicadores
estatisticos. As medidas estatisticas mais utdizasfio amédia, 0 desvio padrdoe a
variancia. Outra medida estatistica importante augo-correlacdq que permite comparar,
para a mesma série cronologica, as observacbesfatentes periodos. Esta medida sera
apresentada na seccao 4.1.3.

A média (4.1) fornece uma medida numérica para indicaniro de um conjunto de valores.

Além de medir o centro, também sera valioso mediispersdo dos valores. Isto é, utilizar
uma medida que indique se os valores estao proxemins si ou dispersos com uma grande
amplitude.

MDA= 1

i=1

V=Y (a2)

5=Jn%1i(vi V) (44)

i=1

Para desenvolver uma medida de disperséo, priroelonla-se a média e depois subtrai-se
esta a cada valor do conjunto A soma destes desvios serd sempre igual a zaratilizar-

se normalmente o quadrado ou o valor absoluto dsvias. O somatério dos desvios
absolutos chamse média dos desvios absolut¢4.2). Avariancia (4.3) é definida como a
soma dos quadrados dos desvios a dividir por o raltogal de observacdes menos um. Ao
proceder-se ao calculo da raiz quadrada da vasidoiziém-se uma medida estatistica na
mesma unidade da série original, sendo o resuttafisido comadesvio padrao(4.4) [11].

Tanto a média dos desvios absolutos como o desddp serdo maiores quanto maior for a
dispersdo da série, e menores quando os valods @siximos entre si. E importante reter
que para muitas séries cronoldgicas se aplicawargegegra [12]:
* Aproximadamente 2/3 das observacdes encontramrsedie undesvio padrédoda
média;
* Aproximadamente 95% das observacdes encontramns® die doiglesvios padréo
da média.

Estes indicadores estatisticos sdo acessiveislmdate calculadas, no entanto € importante
perceber a sua formulacdo para entender o qusigtecam.
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4.1.3 A Funcéo de Auto-correlagéo

Em estatisticaauto-correlagdo(4.5) € uma medida que quantifica, num conjuntgaleres,

0 quanto o valor de uma variavel aleatdria é cajgainfluenciar seus vizinhos. Por exemplo,
0 quanto a existéncia de valor mais alto condicialares também altos de seus vizinhos.
Existem varias interpretacoes fisicasadéo-correlacda Segundo a definicdo da estatistica, o
valor deauto-correlacdo esta entre 1 (correlacdo perfeita) e -1 (antietagéo perfeita). O
valor nulo significa total auséncia de correlagdauto-correlacdode uma seérie se define
pela distancia, ou atraso temporal com que sealeseglir. Por exemplo, ao comparar-se Y
(a observacdo no instante t) com; Yobservacdo no instante t-1), analisa-se o qué&mw es
relacionadas observacfes consecutivas. A obsenraga@descrita como estando “atrasada”
por um periodo. De forma similar, & possivel cormpabservacbes com atrasos de dois
periodos, de trés periodos, e por ai adiante [13].

As auto-correlagdescom atraso de 1,2,...,n formam a funcéo de autodegde (ACF ). Um
grafico de ACF é uma ferramenta que permite explaraa série cronolégica antes de
proceder ao calculo da previsdo. Deste modo, teenaessivel identificar um padrdo como a
sazonalidade, desempenhando um importante papaiogesso da elaboracdo de previsdes.
Observando o gréfico 7, constata-se a existénciamdesazonalidade [13].

0.8 1 Funcao de Auto Correlacdo

ACE

Afraso

Grafico 7- Exemplo de uma funcéo de auto correlagio sazonalidade.
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4.1.4 Medidas estatisticas de erro

O conjunto de ferramentas que se segue coloca uestép fundamental — como medir a
precisdo de uma previsao. Em varios casos, a palgwecisao” refere-se a “capacidade de
ajuste”, que por sua vez significa o quao bem oatwode previsdo € capaz de reproduzir a
informacdo ja é conhecida [10].

SeZ; é a observacao real do periddonZ ; é a previsdo para o0 mesmo periodo, entdo o erro é
definido como:

& = Zt _Zt (4'6)

Normalmente,Z t é calculado usando informacZg ..., Z:. E uma previsdo a “um passo”
pois € efectuada para um periodo a frente da Ulbibs&rvacdo utilizada no calculo. Posto
isto, descreve-set, como o0 erro de uma previsdo a “um passo”. E ardliCa entre a
observacao & a previsécﬁ t, que utiliza todas as observacoes exceptd B4¥

Para observacdes e previsfes parperiodos, existem erros pamatermos, as seguintes
medidas estatisticas podem ser definidas:

> Jel
EAM:l%r—(4@

n

2. €

EQM == — (49)

A equacdo (4.6) pode ser usada para calcular gpareocada periodo. A média destes erros
pode ser calculada na equacao (4.&)re médio. Contudo, € provavel queeoro médio seja
pequeno poisS 0S erros positivos e negativos tenaleanular-se, ndo dando indicagdo do
tamanho dos erros tipicos.

O erro absoluto médio(4.8) é definido por primeiro transformar todoseo®s em positivos
atraves do seu valor absoluto, e depois calculeédia.

Um conceito similar, € a definicdo dwro quadratico meédio (4.9). Neste caso, 0s erros
tornam-se positivos utilizando-se o quadrado dex ecad, e depois calcular a médiaef@o
absoluto médiotem a vantagem de ser mais interpretavel e facisateexplicado a ndo
especialistas. rro quadratico médio (EQM) tem a vantagem de se trabalhar melhor
matematicamente, sendo frequentemente utilizadoqgimizacdes estatisticas [14].
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Cada uma destas estatisticas fornece uma unidadedida cujo tamanho depende da escala
da série. Isto significa que ndo se podem compaaes cronoldgicas com caracteristicas
diferentes, como por exemplo, um erro de 5 mibditna previsdo de producdo de sumo €&
bastante diferente de um erro dos mesmos 5 naislita previsdo do consumo de agua numa
cidade. Para se fazer compara¢cdes como estasegsago trabalhar com medidas de erro
relativas ou em percentagem.

Primeiro define-se o erro relativo ou percentuahgo
Z, -7
ER = (%J x100 (410)
t

Entdo as seguintes duas medidas relativas sacefremuente utilizadas:

n

2 ER
EPM = ‘=1n (411)

> |ER|
EPAM =tle (412)

A equacdo (4.10) pode ser utilizada para calcuknr@ percentual num determinado periodo.
Calculando-se a média (4.11) obtém-serm percentual média No entanto, tal como o
erro médio, é provavel que erro percentual médioseja pequeno pois 0S erros positivos e
negativos tendem a anular-se. Utiliza-se ent&or@ percentual absoluto médio (EPAM)
que utiliza os valores absolutos (4.12) [14].

Do ponto de vista do utilizador do método de p@visaber que ero percentual absoluto
médio é 5%, por exemplo, da mais indica¢des da sua fregse simplesmente saber que 0
erro quadratico meédio € 184. No entanto, podem surgir dificuldades séri@ £ronoldgica
conter termos com o valor zero, dado que a equ@céd) ndo pode ser calculada.

Todas as medidas relativas descritas nesta seéghord peso igual a todos os erros, em
contraste com erro quadratico médio, que ao calcular o quadrado dos erros, resulta num
maior peso aos erros mais largos.
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4.1.5 Estatistica U de Theil

Nenhuma das medidas até aqui apresentadas fornexdaa base de comparacdo no que
respeita ao ganho de precisdo em se aplicar umnidegeglo método de previsdo. Por
exemplo, um EQM de 5 ou um EPAM de 4,1% nao indic@ssariamente um bom ou mau
desempenho de um método de previsdo. Uma regra@afectuar esta comparacgao é definir
um método de previsdo muito simples e confrontédm um método de previsdo mais
sofisticado [13].

A forma mais simples de fazer previsdes € aplicarétodoNaive,que consiste em definir a
observacdo mais recente como previsédo para o pesaglinte. Em 1966heil desenvolveu
uma medida, @statistica |J que além de possibilitar a comparacao relativandeodos de
previsdo com aproximacOd¢aive também eleva ao quadrado os erros envolvidosteDes
modo, € dado um peso muito maior aos grandes @lais/amente aos pequenos.

Um aspecto positivo quando se utilizasatistica U (Theilcomo medida de precisao, é a
interpretacdo intuitiva do seu resultado. Materaatiente, aestatistica U (Theil)¢ definida
como:

> (VRR-VRR)’
us= | (413)

emaque:
VRR - Zt - Zt—l ’ VRPt - Zt—l(l)_ Zt—l

Zt—l Zt—l
Sendo

VRR :Variagaorelativa prevista
VRR :Variacaorelativareal

Os resultados da equacéo (4.13) séo os seguidfes [1
= U=1: O métoddNaiveé tdo bom quanto o método de previsdo que se estliar
» U<1: O método que se esta a avaliar € melhor quétodoNaive.Quanto mais
pequeno for o valor destatistica U (Theil)melhor serd o método de previsdo em
estudo comparativamente ao métdduve.
= U>1: Nao faz sentido utilizar o método de previgée se esta a avaliar, dado que o
métodoNaiveproduz melhores resultados.
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4.1.6 Funcéo de Auto-correlacéo dos Erros de Previs 8o

Outra ferramenta para analisar os erros de prews&e ser referida. A funcdo de auto-

correlacdo dos erros a “um passo” é muito Util radeterminar se existe algum padrdo
(sazonalidade, tendéncia) remanescente nos ep@s se ter aplicado o método de previséo.
Ndo € um medidor de precisdo por si s6, mas dé&apdes sobre se 0 método de previsao
pode ser melhorado [13].

Supdbe-se que se procede ao calculo do ACF dosparasum determinada série cronoldgica,
e se constréi um gréafico com os resultados. Anadisao grafico 8, verifica-se que a auto-
correlacdo com atraso ¥ mais largo que as outras auto-correlagfes. kteodstra que
ainda existe um padrdo de sazonalidade de 12 mas&sie dos erros.

DB Funcdo de Auto Correlacdo dos Erros

AL

=]
(%)
1

Atraszo

Graéfico 8 - Exemplo de uma funcédo de auto correlalf erros

E importante nido dar relevo as restantes auto-agfie$ presentes no grafico 8. Num
conjunto de valores aleatdrios, nenhum valor de-aatrelacdo sera exactamente zero. Estas
pequenas flutuacdes em torno de zero sao aceig&wéis indicam a existéncia de informacéo
na série que nao esteja a ser capturada pelo méd¢gai@visao.

E util ter um limite para determinar se a auto-dag&o é significativamente larga. Uma regra
simples é apenas considerar as auto-correlacdesiqueais largas que o valor critied/n
magnitude. Neste sentido, as auto-correlacdes si@® elentro deste intervalo podem ser
ignoradas com segurancga. As auto-correlacdes @une fema do intervalo sugerem que existe
informacé&o adicional na série que ndo esta a ptureala pelo método de previsao.

4.1.7 Intervalos de Previsao

Os indicadores como o EQM ou o EPAM d&o informac@ésesa incerteza das previsoes.
No entanto, existe um método intuitivo, o intervdéprevisdo, que indica um intervalo onde
existe elevada probabilidade de conter o valor real

Sempre que se confirmar que 0s erros ndo estaelamonados e que seguem uma

distribuicdo normal, o intervalo de previsdo pode &lculado a cada instante através da
multiplicacéo do factor de probabilidade z ao de@adrao dos erros com passo 1,...,n a cada
correspondente previsao calculada com passos 115],n
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4.2 O Conceito Amortecimento Exponencial

Um problema que os gestores de hoje enfrentampamagiio de previsdes a para um largo
namero de artigos. Para o efeito, serd necesssaiowma técnica que possa ser facilmente
implementada para cada um de varios artigos eresente bons resultados.

Em muitas situacdes, o0s gestores utilizam uma clatksemétodos referida como
amortecimento exponencial Em todos os métodos deste tipo, a informacao storido é
utilizada para se obter valores “amortecidos” d&ses. Esses valores “amortecidos” sao
entao extrapolados para se tornarem uma previsamgaturo da série em analise.

Neste tépico duas subclasses de métodos de amuetdoi sdo descritas. A primeira,
métodos de médias moveiMM), da um peso igual ao nimero de valores indsida
média. A segundamétodos de amortecimento exponencia(MAE), aplica um peso
diferente em aos valores do histérico. Estes pesdsuidos de forma exponencial nas
observacdes mais recentes até as mais distantes.

A nocdo bésica inerente aos MAE é que existe algaomdp nas varidveis em estudo e que as
observacdes historicas de cada variavel represeetssa padrdo e umas “flutuacdes”

aleatorias. O objectivo destes métodos é distingsse padrdo das “flutuacdes” aleatorias
amortecendo (através da média) os valores hisgrideste modo pretende-se eliminar a
componente aleatéria e basear a previsdo no padrédecido da série.

4.2.1 Método das médias moéveis
A média movel (4.14) tem em conta Msultimas observacdes e depois efectua a média
aritmética das mesmas. Pelo método, a cada nowavelgdo que chega, a mais antiga €

retirada. Embora o tamanho da MM permaneca fixo,onojunto esta em constante
movimento.

M. = [Zt +Zt—1+"'+zt—n+1]

t S (4.14)

As previsfes serdo tanto mais estaveis quanto nfiaioo valor deN. No entanto, essa
estabilidade acrescida esta evidentemente assoaiaglaa maior lentiddo na deteccdo de
mudancas no padréo evolutivo da série original.

O método da média mével simples apresenta doisiweroentes. Primeiro, na definicdo de
previsbes sdo atribuidos pesos idénticos Nadiltimas observacdes e ndo toma em
consideracdo o0s termos anteriores. Segundo, p#alastaa média mével ha que reter
permanentemente em memaria\béltimos termos da série.

Na pratica, o método de meédia moével simples naotikzado, pois o método de
amortecimento exponencial é-lhe superior em toda$reunstancias [16].
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4.2.2 Amortecimento Exponencial Simples

Supondo que se pretende efectuar uma previsdapatarmo Zda série temporal que ainda
nao foi observado. A previsdo é denominatia Quando a observacagfica disponivel, o
erro da previsao é dado pqr—i . O método damortecimento exponencial simple¢AES)
usa a previsdo do periodo anterior e ajusta-a osanetro da previsao. A previsdo para o
periodo seguinte sera entédo dada por:

2.=2.+alz,-2] (a15)

ondea é uma constante variavel entre O e 1.

Pode-se verificar que a nova previsao é simplesremirevisdo anterior mais um ajuste do
erro que ocorreu na ultima previsdo. Quaadem um valor préximo de 1, a nova previsao
ird incluir um ajuste substancial para o erro revigéo anterior. Em contraponto, quarndé
proximo de 0, a nova previsao ira incluir pouccstgy13].

Na equacdo (4.15) a previsdo do passado é ent&addi para corrigir a previsdo seguinte,
numa direccdo oposta ao sentido do erro. Existirajuste até que o erro seja corrigido. Este
principio, interpreta um importante papel na pr@wipois podera ser usado para desenvolver
um processo de auto ajuste, corrigindo automatiogeTes erros.

Outra forma de escrever a equacao (4.15) é:

A

Z.,=a.z,+(1-a)z, (416)

A previsdo { +1) é criada multiplicando a observacdo mais recéj com o0 pesa e
multiplicando a previsdo mais receni com o peso de ¢-

7

A equacgdo (4.16) é forma geral como sé&o utilizadss MAE. A equacdo reduz
substancialmente os problemas de memaria, pois@@onecessario armazenar na equacao
todo o histérico ou uma parte dele (como acontecklM). O AES armazena entdo apenas a
ultima observacao, a previsdo mais recente e o dalo.

Um dos problemas do AES é tentar encontrar um gilthmo para ax. Para o efeito dever-
se-a procurar minimizar o valor EQM através, pomgxe, do método erro e tentativa. Um
valor dea é escolhido, o EQM ¢é calculado e depois outro vdemio é escolhido. Os
resultados dos testes sdo comparados para serancpal oo que devolve o menor EQM.
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4.2.3 Método Linear de Holt

O método de AES exposto anteriormente é teoricamaptepriado quando a série
cronoldgica contém um padrdo estacionario (ndotémaéncia). Holt (1957) estendeu o AES
para um amortecimento exponencial que permite ealprevisbes de séries com tendéncia
[10]. O amortecimento exponencial linear de Holt utiliza duas constantes de
amortecimentoq e 3 (com valores entre O e 1), e trés equacdes [13]:

n=a.z +(1_a)'(nt—l+bt—l) (4-17)
b =p8.(n-n.)+[1-8).b., (418

Zu, =n+b k (419)

Onden; é uma estimativa do nivel da série no tempdytéeuma estimativa da tendéncia da
série. A equacdo (4.17) ajustadirectamente para a tendéncia do periodo antdyigr,ao
adiciona-la ao ultimo valor amortecida,;.

A expresséo (4.18) actualiza a tendéncia, quedesidida como a diferenca entre os ultimos
dois valores amortecidos. Isto € apropriado porgspiexistir tendéncia na série, 0S novos
valores serdo mais altos ou mais baixos que os@e®

Uma vez que existe algum ruido presente, a tera@l@uoiodificada ao ser amortecida for
no Gltimo periodo(n-n.1), € através da adicdo da estimativa anterior mudéigh por (18).

A equacdao (4.18) é semelhante a do AES dada pe#@n(4.16) mas aplica a actualizagédo
da tendéncia. Finalmente, a equacéo (4.19) éadiipara se fazer previsées. A tendéhgia

€ multiplicada pelo nimero de periodos a frentgmwiséo,k, e adicionada ao nivel da
altima observacao;.. Do mesmo modo que no AES, os pesos @3 podem ser escolhidos
através da minimizacdo do EQM ou outro critério.

4.2.4 Amortecimento Exponencial de Holt-Winters

Os métodos de previsdo até agora apresentados edertilizados em gquase todo o tipo de
séries desde que nao contenham sazonalidade. Mat@nguando existe sazonalidade,
nenhum deles é apropriado. As séries com tendénggaonalidade podem ser representadas
por modelos alternativos, destacando-se pela fregé&om que sdo utilizados, o modelo
aditivo e o modelo misto [16].

Durante a década de 60, Winters desenvolveu umdmét@artir da expressao de Holt, que
além de produzir resultados semelhantes aos meéavél@gora apresentados, tem a vantagem
extra de captar a sazonalidadem®@todo de amortecimento exponencial Holt-Winterg
baseado em trés equaces de amortecimento — uena paérel, outra para a tendéncia e outra
para a sazonalidade. Existem dois métodos difeyedée Holt-Winters, dependendo da
sazonalidade seja modelada de forma aditiva ouipticdttiva. As caracteristicas que
diferenciam estes modelos s&o: no aditivo a sada apresenta uma amplitude estavel; no
multiplicativo o tamanho da sazonalidade flutua,fentdo do nivel da série [10].
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Modelo Multiplicativo do Amortecimento Exponencialde Holt-Winters

As expressoes para o modelo multiplicativo de Mditters sao as seguintes [13]:

n, :a.( th ]+(1—a).(nt_l+bt_l) O<a<1 (420

t-s

b =B.(n-n_)+@-8)b, 0<p<1 (421

f, = y.[5j+(1—y). f_. Osy=<1 (422

n,

Zew = (n, +1, K). f,.. (423

ondes é o tamanho da sazonalidadgerepresenta o nively é a tendéncid; € a componente
sazonal &€"\ é a previsdo pataperiodos a frente.

A equacéao (4.22) contém um racio do valor actualétee,Z;, dividido pelo valor amortecido
dado por n SeZ; for maior quey, o racio sera maior que 1, defor menor que o racio
sera menor que 1. O que importa reter neste ragjae né um valor amortecido da série que
nao inclui sazonalidade e que a variafietontém sazonalidade. Por outro lado, a varidyel
também contém ruidd?ara diminuir este ruido, a equagdo (4.22) amoxtepeso do racio
sazonal multiplicando-o pgre a componente sazonal anterior poy).1-

A equacéao (4.21) é exactamente igual a equacamli€41l8) para amortecer a tendéncia. A
equacao (4.20) difere ligeiramente da equacéao de(4a7) pois o primeiro termo € dividido
pela sazonalidades. Este célculo é feito para se retirar as flutuacéesrsis deZ;,

Para se iniciar este método, sdo necessarios salaieiais adicionais para as suas
componentes. S&o necessarios os valores iniciaisiva n,, a tendéncidy, e os indices
sazonaid;. Para se determinar os estimadores iniciais dosdadiazonais é preciso usar-se
pelo menos uma temporada complgiar exemplo, s periodos). Neste sentido, iniciase
tendéncia e o nivel no periodo s. O nivel podeirselado através da meédia da primeira
temporada:

n, = Z, (424)

nlkR

S
=1

t
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Note-se que a equacdo (4.24) € uma meédia mévekdlmd e por isso ir4 eliminar a
sazonalidade na série. Para se iniciar a tendéad@ama mais utilizada é de uma grande
simplicidade, definindo-se apenas que(b Finalmente, os indices sazonais sdo iniciados
utilizando-se o racio dos primeiros valores coméaliando primeiro ano:

z, .
fj:n—' (j=1...,s) (425)

Os parametros, 3 e y podem ser escolhidos empiricamente através damizia¢do do

EQM.

Modelo Aditivo do Amortecimento Exponencial de HoktWinters

A componente sazonal no método de Holt-Winters éampode ser calculada através de um
tratamento aditivo. As expressdes do método ad#imas seguintes:

n =a.(Zt - ft—s)+(l_a)'(nt—1+bt—1) O<a<1 (4'26)
bt = ﬂ'(nt - nt—l)+ (1_18)'bt—1 0<pB<1 (427)
ft:y'(zt_nt)-'-(l_y)' fs Osys<1 (4'28)

Zo =0+ k+ o (429)

A segunda equacao (4.27) é idéntica a equacéao)(MAdiferenca nas outras equacdes é que
os indices séo adicionados e subtraidos ao inveésrde multiplicados e divididos. Quando a

inicializacdo do método, os valoresmige b sdo idénticos ao do método multiplicativo. Para
se obter os indices sazonais utiliza-se:

f.=z -n, (j=1...,s) (430)
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4.3 Actividade de Dissertagao

O autor construiu uma aplicacéo &mcel & VBAque utiliza o Amortecimento Exponencial
de Holt-Winters e outros conceitos apresentadog rmegtitulo.

No entanto, s6 se procedeu a sua construcéo apas s&fo percorridos 0s seguintes passos:

Passo 1 — Colheita de informacao

Numa empresa, existem dois tipos de informacdo dispb informacdo quantitativa,
disponivel no histérico; e a informacao qualitatificanecida pelo conhecimento e experiéncia
das pessoas envolvidas no processo. O histéricoveladas, disponivel no sistema de
informacdo da ColepCCL, correspondia a um perioglaJaheiro de 2006 até a data de
elaboragao do presente documento.

Procedeu-se ao tratamento dos dados, construindcaeos de evolugdo de vendas para
todas as familias de produBeneral Linee Aerossois.

Através da andlise grafica foi possivel identifigar exemplo, a presenca alatliers’.

Para exemplificar a importancia da informacéao gaiiia, apresenta-se de seguida o grafico 9

onde constam as vendas de embalagens de biscai®® zliente Dan Cake agregadas ao
nivel do diametro.

Vendas de Embalagens RO190 de Janeiro de 2006 a Novembro 2008
o AN X A\
N /\/\/ J \\/\/\‘\/ \ ﬂ X
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\ /
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Gréfico 9 - Vendas de embalagens com diametro 19parmo cliente Dan Cake.

Observando-se o comportamento da série ao longendpot, verifica-se um comportamento
atipico entre Marco e Maio de 2008. Colocaram-&stjies as pessoas que fazem parte do
processo de abastecimento e descobriu-se que €uapériodo em causa, houve menos
encomendas devido ao forte aumento no preco nadriggaprimas essenciais do cliente.
Confirmou-se a existéncia datliers pelo que estes foram removidos de forma a oletemns
historico que permita efectuar previsées com njaiecisao.

® Outlier — Na estatistica, é uma observacdo numericamastée® do padrdo normal.
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Passo 2 — Analise preliminar dos dados

Utilizaram-se algumas estatisticas descritivas
tais como a média, o desvio padrédo, o va
minimo e maximo, associadas a cada histori
Em seguida procedeu-se ao célculo da func ™
de auto-correlagdo para se analisar a prese
ou nao de sazonalidade. S IRkl MY B M D

Funcdo de Auto Correlacdo - AEES

O grafico 10, que contém a funcdo de au
correlagdo de uma embalagem de diametro
mm, evidencia a presenca de sazonalidade, |

existem auto-correlacdes que periodicame~*-
ultrapassam o limite em que o valor eSperEGraﬂco 10 - Auto correlacdo de aerossois
deixa de ser nulo.

Nesta série, ndo se ira utilizar métodos como aamadwvel ou o linear de Holt, uma vez que
estes ndo absorvem sazonalidade.

Passo 3 — Célculo e avaliacdo da previsédo

Para medir o desempenho do modelo de amortecimexpionencial de Holt-Winters,
efectuou-se previsdes e calculou-se alguns indieadmomo o EQM, o EPAM e a estatistica
U-Theil apresentados neste capitulo (tépicos 4.1.4 e 4Ndb@ntanto, para se fazer um teste
mais robusto ao desempenho do Holt-Winters nasssérédculou-se as mesmas previsdes
utilizando-se outro método e comparou-se os rafgtaO outro método escolhido para o
efeito foi Decomposicdo Classica — modelo aditivoudtiplicativo.

Analisou-se varios diametros para se verificar semoslelos de Decomposicdo Classica
tinham um desempenho superior aos modelos de HolteVgi O apéndice 5 apresenta
algumas destas previsoes.

Uma vez que no sistema de informacgéo da empressta@m disponiveis 34 observacdes da
série cronoldgica, suspeitava-se que o método dermasicdo Classica obtivesse um menor
erro de previsao. Isto baseava-se no conhecimengoe o método de Holt-Winters perde um
ano a iniciar (para calculo dos indices sazondeyorando mais tempo a adaptar-se a série.
Em contraponto, o método de Decomposicéo Classicala as previsfes utilizando todas as
observacdes da série, conseguindo deste modo umomagliste no periodo inicial.

Passo 4 — Confirmacéo do método de Holt-Winters

A escolha do método de Holt-Winters foi confirmada.edqr de ter apresentado um
desempenho inferior ao outro método utilizado feredh¢a ndo é significativa.

O autor considerou método Holt-Winters o melhor paempresa, pois atribui um maior peso
as observacbes mais recentes, adaptando-se rapiganze futuras alteragbes no
comportamento da série cronoldgica.

Por outro lado, o facto de nas suas formulas deulcélexistirem trés parametros (nivel,
tendéncia e sazonalidade) definidos pelo utilizadonétodo de Holt-Winters revela-se mais
flexivel e com maior capacidade de adaptacao asséoim diferentes caracteristicas.
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Apos a validacdo do método de previsdo, procedawn-sisenvolvimento da aplicacdo que
estenderia o calculo a todas as familias de predine gruposseneral Line— Alimentares,
General Line Industriais e Aerossais.

O menu inicial da aplicacao (figura 15) contém aiggg informacao:

= Grafico do histérico, com trimestres homologos idmatdos pela mesma cor, e uma
linha de tendéncia,

= O codigo do formato da embalagem, o seu segmentee peso nas vendas;

= Tabela com familia de produtos, onde consta od@produtos vendidos e 0 seu peso
nas vendas;

= Um gréafico com a funcao de auto-correlacdo da série;

= Um histograma da série, a média, o desvio padréalop maximo e o minimo.

Auto Products

Hygiene and Cleaning

Historico

Anterior ll Seguinte
3|a|s5|6|7|8|o[1012j12|1|2 3|4 |5|6|7 |8 |9|101|12|1(2 |3 |4|5|6[7 (8|9 |1012]12

2T 3T AT T 2T 3T 4T ar 2T 3T 4T

Caracteristicas da Série
Fungio de Auto-Correlagio Histograma da Série Média
Desvio Padrdo
Maximo
Minimo

Navegagio

Forecast

[1243-2643]  [2643-4043]  [4043-5443]  [5443-6B43]  [6B43-8243]

Figura 15 - Menu inicial da aplicacdo de previsdoendas.

A aplicacdo contém os historicos de todas as veddade s
Janeiro de 2006. No inicio de cada més, quandoees§ . [zw -
disponivel informacdo sobre as vendas do més entei | . [swee |
utilizador tera que actualizar a série. Para a®feio fazer o
click no botdo “Adicionar Més” surge umirm onde o |

Abrir ‘ Cancelar

utilizador indica o ano e 0 més em causa (figura Para

proteccdo da consisténcia dos dados, a aplicagéficaese o Figura 16 — Actualizacdo da série.
més e ano do ficheiro inserido sdo iguais ao quéntbcado

nas ComboBoxda form de pesquisa. Os botdes “Anterior” e “Seguinte” p&minavegar
pelos restantes codigos de embalagem, sendo gqog ¢adindicadores do menu se ajustam
automaticamente ao novo codigo.
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O menu de calculo da previséo (figura 17) contéegaiste informacao:
= Grafico com a previsao de vendas e o intervalo €aigio;
= Tabela com as vendas reais dos ultimos 12 mesespsd 2 meses da previsdo e com
limite inferior e superior do intervalo de previsao
= Tabela do Erro Quadratico Médio, Erro Percentual Altsdviédio e Estatistica U;
= Tabela com teste de correlagéo entre erros;
= Tabela de teste ao valor esperado dos erros.

Intervalo de Previsdo: 95% Formato:  AE065
Modelo: Holt Winters Aditivo Segmento: AERO
| 2000

Valores Reais Forecast Intervalo Previséio

2345678 910111201 2 3456 7 89101112(1 23 456 78 91011121 23 456 7 8 101112
2006 2007 2008 2008

EE Previsao Limite Inferior Previsdo| 95%) Limite Superior Previsao| 95% )

Pardmetros da Previsdo Modelos Intervalo de Previsio |

Figura 17 - Menu de célculo e avaliagdo da previsdo

A aplicacdo permite usar os dois modelos do métedandortecimento Exponencial de Holt-
Winters. Ao clicar em “HWA” o algoritmo utiliza o moldeaditivo, ao clicar em “HWM” usa
0 modelo multiplicativo.

O erro € minimizado através da escolha manual dosmadros @, B ey) ou através da
optimizacdo automatica. No segundo, é feito smiver que através de varias iteracdes
determina quais os valores destes parametros ggieaon 0 menor erro de previsao.

O campo “Intervalo de Previsdo” aumenta ou diminanglitude do intervalo de previséo.
Isto é possivel através de um incremento ou sudtoado valor de z, presente na sua formula
de calculo.

7

Este intervalo é calculado através do desvio padi@® erros, calculado para diferentes
passos. Isto significa que a aplicacdo calcula d2w as previsbes dos modelos de Holt-
Winters, para que se possa calcular o desvio pativéerros para previsdes com 1,...,12

passos. Uma vez que o erro s6 é minimizado paravésfo a um passo, o desvio padrao dos
erros para outros passos serd maior, resultandoimtermalo com maior amplitude para os

restantes passos. O apéndice 6 ilustra o calculmtiysalos de previsdo, parte integrante da
aplicacao desenvolvida.
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5. Conclusdes e Perspectivas Futuras

Os objectivos estabelecidos para o Projecto de Dagser foram alcancados.

O modelo de colaboracdo com o cliente Dan Cake dadenkncontra-se implementado. O
autor fez parte de uma equipa que possibilitounthv@cimento de todo o processo, permitindo
uma participacao activa em toda a colaboracaotiogigdurante o Projecto de Dissertacao.

Os resultados de Dezembro e Janeiro tém demonstradonelhoria de forma continua no
nivel de servico prestado, para a qual se perspestistentabilidade. A métrica da idade dos
stocks indica que a melhoria no nivel de servigdepd estar relacionada com o desempenho
do novo modelo de colaboracdo e ndo por um aung@stoustos internos.

O novo modelo de colaborac@evelou-se uma soluca®in-Win em que ambas as partes
retiraram vantagens da sua implementacao.

Ap6s a conclusdo do Projecto de Dissertacdo, ser@endalvidos outros modelos de
colaboracdo com outros clientes tais como as Twasp e o Victor Guedes.

As ferramentas criadas no ambito do Projecto de Bégs® foram rapidamente inseridas na
rotina do departamentSupply ChainO seu desenvolvimento teve em vista uma utilizacao
simples e podem ser usadas por um utilizador qoesi&ja familiarizado com o cadigo.

A analise ABC presente na primeira ferramenta crieda a sua caracterizacao dos artigos,
revelou ser um principio de gestdo simples, mas gmande eficacia na determinacédo de
niveis de stock adequados a procura de cada artigo.

A ferramenta do dimensionamento dos stocks e lotes pbdugcdo permitiu uma
automatizacdo da determinacdo destes parametezgntto vantagens ao reduzir o erro
humano de célculo e economizar dias de trabalho.

A ferramenta criada para a monitorizacao dos nieistocks de produto acabado contribuiu
para um melhor alinhamento entre 0 documento comiwss de stocks acordados com o
cliente CIN e os stocks reais existentes na Colep@&ico 3.3 - tabela 2). Esta ferramenta
foi criada para o cliente CIN mas sera estendidatr@® clientes.

Partindo do principio de que o que ndo se medesedmde melhorar, criou-se a ferramenta
aderéncia ao plano, que permitiu medir a aderétesaclientes ao seu plano previsional.
Assim é possivel verificar se o cliente encomendougeantidade excessiva ao que tinha
indicado no seu plano, comprometendo o nivel deicgeraos clientes; ou se encomendou
menos do que previsto, conduzindo ao aumento dessnile stocks na ColepCCL. Este
conceito ndo estava em prética até ao inicio de&mde Dissertacdo. No entanto, apds a
sua criacdo, os resultados passaram a ser analisad®upply Chainservindo de suporte
para as reunides periddicas com os clientes.

No projecto “Gestdo da Procura”, obteve-se uma feamgague utiliza o amortecimento

exponencial de Holt-Winters, modelos aditivo e nplitativo, para calcular previsdes de 12
meses, com intervalos de previsdo. Escolheu-serpo@r este meétodo estatistico na
aplicacdo, ao invés dos modelos do método de dexsigdip classica, por atribuir um peso
maior as observacbes mais recentes, adaptando{sielamente a alteracdes no

comportamento da série cronoldgica. Outro factor déeisdo, € a possibilidade da
parametrizacdo da sua formula de célculo (escailtg fi ey), que permite a utilizacdo desta
ferramenta a séries cronoldgicas com caractersstiifarentes. Obtém-se entdo um método
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estatistico de previsdo de vendas capaz de absmmvieel,a tendencia e a sazonalidade de
diferentes séries cronolégicas.

O desempenho do método estatistico de previsdedt@do com a informacao do historico,
através do calculo do erro quadratico médio, do percentual médio absoluto e da estatistica
U-Theil, apresentando bons resultados [apéndice 2].

As previsbes de vendas para 2009, serdo utilizadagracessaDemand Planning Este
processo iniciar-se-a4 em Marco de 2009, na printewiaido para a criagcdo @emand Plan
qgue ird alimentar os processos estratégiBakes & Operations Planning o Production
Planning.

Posteriormente a conclusdo do Projecto de Dissertagéa criada uma nova aplicacéo para o
Demand Planonde serdo compiladas as previsdes do departaroemercial e as previsdes
dos clientes. A aplicacdo ira calcular os desvias mlavisdes previamente citadas face ao
método estatistico de Holt-Winters desenvolvido peior da dissertacéo.

Para terminar, o Projecto de Dissertacao represamt@ioportunidade de obter uma visdo
alargada de uma empresa multinacional e uma apegein acumulada baseada na
autonomia e capacidade de iniciativa que o cursopse estimulou, bem como no

conhecimento e experiéncia das pessoas que oaveenha empresa ColepCCL.
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ANEXO I: Percurso Historico da ColepCCL

Colep

1965

Fundacéo da Colep — llidio de Pinho, em Vale de Cangdedicando a sua actividade ao
fabrico de embalagens metalicas.

1967

Inicio da producéo de embalagens industriais.

1972

Inicio da producéo de embalagens aerossol.

1975

Inicio da actividade d€ontract Manufacturing.

1984

Inicio da producéao de embalagens alimentares.

1993

Primeiro investimento directo fora de Portugal, aaquisicao da fabrica da S.C. Johnson'’s
em Espanha, criando uma nova empresa designada®BSPANA - Embalajes y
Productos Envasados, S.A.

1994

A Colep é comprada ao seu fundador, através da Gtkjing Limited, uma entidade
especialmente criada por um fundo de investidorgtitucionais.

1997

A Colep Holding Limited leva a cabo uma Oferta de Vetwiabinada, Consistindo numa
oferta privada a investidores institucionais e nafiesta ao publico. A Colep é admitida a
cotacao na Bolsa de Valores de Lisboa.

1999

Aquisicao da totalidade do capital da Shirley J&éssociates, uma empresa comercial
sedeada em Londres que representava a Colep no Beito.

1999

Aquisicdo da Comercial de Envases de Navarra, S.ANSA — um dos mais importantes
fabricantes espanhdis de embalagens industriafslearde-flandres.

2000

Compra de 44,6% do capital da Colep pelo Grupo RARylap Holding.

2001

O Grupo RAR adquire o remanescente do capital da Gblapés de uma Oferta Publica.
2002

Inicio da actividade da Colep Polska, uma unidaddytiva de Contract Manufacturing
projectada e construida de raiz na Poldnia.
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CL

1989

Constituicdo da CCL Industries Limited no seguimedb alargamento da actividade de
Contract Operations da CCL Industries Inc. para @@ através da aquisicdo da Osmond
Aerosols, um enchedor de aerossois com unidadesitprasi em Grimsby e Scunthorpe no
nordeste de Inglaterra.

1999

A CCL expande-se para a Europa continental com esiggda do negdcio de enchimento de
aerossois da Rapid-Spray / PharmCoTec.

2003

A CCL reforca a sua actividade deanufacturingcom um novo e forte investimento em
Scunthorpe, segregando o enchimento de aerossoéibigiene doméstica. Venda do
remanescente do negadcio de liquidos de Grimsby.

2004

E realizado um forte investimento para aumentaapidRSpray preparando-a para o fabrico
de especialidades.

ColepCCL
2004

E criada a ColepCCL, ap6s a fusdo da Colep compasagdes europeias da divisdo de
custom manufacturinga empresa canadiana CCL Industries, tendo a ReeRldidetentora
de 60% do capital da nova empresa ColepCCL e adoSlestantes 40%.

2007

A RAR acordou a compra dos 40% do capital da Colep@&tidos pela CCL Industries, por
100 milhdes de euros, ficando a ser o0 Unico acsiamia empresa

2008

A ColepCCL, anuncia aquisicdo da empresa alema Czew®7 milhdes de euros. A Czewo
actua na area dmntract manufacturingfacturando 140 milhdes de euros e um EBITDA de
13,8 milhdes de euros em 2007.

2009

A Autoridade alemd@ da Concorréncia autorizou a competa empresa portuguesa
ColepCCL, subsidiaria do grupo RAR, da alema CzewbHling Service GmbH.
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ANEXO II: As unidades fabris da ColepCCL

~ I3

i =*

., e ’ o s "

53



Integracéo e Colaboracdo com os Clientes

ANEXO llI: Templates do plano de entregas rolante da Dan Cake

@ ColepcCL )
PLANO DE PREVISOES DE CONSUMO

Cliente: Dan Cake

Quantidades da p 0 em unidades

. ac:dci?allj(e Designagio CDC;“ EDCL W1 W2 W3 Wd WS W6 WaT W8 wes | wet2
4310049 90x65 1% LIOL SONDEY
4550054 |TI 190 18 LIDL SONDEY CASA FLORESTA

TH 150 1£ LIDL SONDE™ VERMEL
TH S0 1£ LIDL SONDEY CASA AMAREL
TH S0 1£ LIDL SONDEY MQINHO

\MESITA BLUE COLLECTION
QLLECTION

£ CARREFOUR

1£ RED RIBBON BUTTER COOK D.5.
RED RIBEON DANESITA BUT.COOK
1£ BUTTER C.REGLERQ SIRO
BUTTER C.REGLERQ SIRO

J£TIN GOLD AND BLUE

TMAS0 1£ TIN GOLD AND BLUE

ASTELO C/LAGO

4810022 LAGO INTERMARCHE

® ColepccL
PLANO DE ENTREGAS FIRMES

Cliente: Dan Cake

Quantidades a entregar =emana 0, em Unidades

Segunda-Feira Terca-Feira

Codigo Designacio Cadigo 12 2= 3 42 5 12 = 3 42 5
Dian Cake Entrega Entrega Entrega | Entreqa | Enfrega | Entrega Entrega
4810045 RO 150x55 1£ LIDL SONDEY :
4220054 TH 150 1£ LIDL SONDEY [
4220053 T4
4320052 AssAaMAREL | osrpsary i
2310008 |TM 180 1€ LIDL SONDEY MOINHG | aqagaqe |y
2220024 1£ DAMNESTA BLUE COLLECTION
4810007 1£ 0S5 TIN BLUE COLLECTION
4820038 18 CASTELO C/ESCADAS DI&
4810025 STELO C/ESCADAS DIA
4810005 £ RREFOUR
4810015 RO 150x55 1£ RED RIBEON BUTTER COOK D5,
2320045 |TM 190 1€ RED RIBBON DANESTA BUT.COOK | 2121020 [ v
£310060  |RO190%85 1€ BUTIER CREGLERO SIRO | 3qgeez | &
4820102 ™ 1£ BUTTER C.REGLERO SIRO
4310004 |RO 1ETIN GOLD AND BLUE | aqaaqas |
£320009  [TM1801ETNGOLD ANDBLUE 13126162 | %
4820035 ™ 1£ S/RELEVO CASTELO C/LAGO
4820003 TW 180 1£ BARCO
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1D |Mome da Tarefa
T |Demand Flanning Model Definition - Veorkstream
2 Customer Segmentation - Assess cument and future importance by customer Fri 30-05-08
3 Adapt and develop tool for Commenzia Input 187 cays| Tue 12-04-08 Wed 31-12-08
a4 Start Demana Planning Process wih Commenzia Input J5days Mon 151208 Fr 30-01-03
14 Categorze products based on demand predictablity and wolume Fdays Mon 01-08-08 Wed 15-10-08
i Cevelop statistical forecasting tool to support Demand Consensus Mestings @0 cays  Mon 280808 Fn 18-12-D8
7 Cetermine the forecasting parameters for each product group Mdays  5at 131208 Fri 08-01-03
d \Use demand simulations to deternine forecasting approsch by demand type 2ldays  Thu 01-01-09  Thu 2B8-01-03
] Cefine demand mode! for 2ach segment to support demand mestings Hdays  Thu 01-0109 Wed 28-01-03
10 Cevelop and adapt forecast tool to recerve input of sales forecast Fdays  Thu 280109 Mon 16-03-089
1 Start Demana Pian Consensus Meetings Fdays  Tue 17-0302 Wed 208-04-03
12 Cefine and Agree KPS o monitor process eficiency 32days  Mon 16-0209  Tue 31-03-03
13 Align performance tangets with segments Moays  Mon 180308 Thu 30-04-02 i
14 Follow up overa’ process eficency G5 days \eo 01-04-09  Tue 30-00-03
15 |Colaboration with Clients - Workstream 41d days|  Tue M1-04-08  Sat 31-10-
L[] Develop collaboration framework and scope 63 days  Tue 01-04-08 Mon 30-08- ——
i Caollaboration Workshop Tldays  Tue 01-0408  Tue 150202 [}
18 Cefine collaboration vision and strateqy 44 days  Tue 01-04-08  Sat 31-05-08 —
il Cewelop collaborabion framework and scope 42 days  Tue 01-04-08  Fn 300508 _—
20 denbfy other company areas to address in order to lign strategy 43days  Thu 01-0502 Meon 30-00-08 E
il Arrange intema validation meetngs 43days Thu 01-0502 Mon 30-00-08 i—
e Analysis of Collaboration Capabilites GG days  Thu (1-0508 Thu 31-07-08{ —
] Analysis of ColepCCL Colsboration Capabilities 22days ThuD1-05-08 Sat 31-05-D8 =
4 Cuslomer segrmentation analys's 43days Thu 01-0508 Mon 30-00-08 E
il denbfy main ColepCCLIclient touchpoints 43days  Thu 01-05-08 Mon 30-00-08 —
76 Gap analysis of collaborative capabiities B8 days| ThuDi-0508 Thu 31-07-08 —
i) Develop Basic Integration with all Packaging Division Customers Jd days Fri 01-08-08 Wed 13-10-08{ —
i Diefine basic Supply contitions for each segmentimarket/customer 43 days Fn 01-0B-04 Tue 30-09-08 —
20 Develop interna validation meetings Zlgays| MonD1-08-08 Tue 30-09-DE : —) P :
/1] Formalize standard supoly condtions 11cays  Weo D1-10-028 Wed 15-10-02 i
3 Develop Tactical Integration with targeted customers 402 days|  Tue 1-04-08 Wed 14-10- e R —m—
= Customer Robbialac 67 days  Tue 01-04-08 Wed 02407- — D :
iz Amange =xtemal mestings with customers Tagays  Tue 01-04-02  Tue 15-04-02 W
4 Identify customer capabdities in terms of cooperations Tldays  Tue 01-0408  Tue 150202 =3
35 Design colaboration processes D oays  Wed 180408 Thu 1505-08 E
i Diefine metrics and Kpi's o evaluate colaborative processes 22days  WWeo 16-0408 Thu 150308 [—*
En) alidate, agree and formalize new process 12 days Fr 16-05-08 Mon 02-00-08 é—, :
. Tarefa SR Marn & Tarefas Extemas |
E:’ﬂ?jﬂ{g‘.ﬁﬁg'sﬁm‘f“ e Cinedir D SUmario P—  Marco ETarsfa &
Progressao ey Pesumo de Projecto & W  Dwidr
Faginz 1
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D [Nome da Tarefa | Duration | Start
Folow up of colsboration processes Lldays  Tue [HG-0d

] Customer CIN 67 days ~ Mon 15-06-08
40 Arrange exemal mestings with customers 11 days Mon 160608 Mon 30-00-D8
41 Identify customer capabdities in terms of cooperations 11 days  Mon 18-06-08 Mon 30-08-08
42 Design colaboration processes 22days  Tue 010708 Wed 30-07-D8
43 Define metics and Kpi's to evaluate colaborative processes 2oays  Tuwe 01-0708 Wed 30-07-08
44 Validate, agree and formalize new process 12days  Thu 310708  Fr1503-08
43 Folow up of co'sboration processes Zrdays.  Mon 180808 Tue 16-09-D8
45 Customer Dan Cake 67 days  Mon (1-0808  Tue 02-12-08]
47 Arrange extemal mestings with customers 1 days  Mon 01-08-08  Mon 150902
42 |dentify customer capabdities in terms of cooperations 11 days  Mon 01-0802 Mon15-08-02
4= Diesign colaboration processes 22days  Tue 16-08-08 Wed 15-10-D8
50 Define metrics and Kpi's to evaluate colaborative processes 2 oays  Tue 18-08-08 Wed 15-10-08
a1 Validate, agree ana formalize new process 12days  Thu 161008 Fn 31-10-D8
52 Fofiow up of cofsboration processes 22days  Mon03-1108 TueD2-12-D8
53 Customer Francisco Aragon 67 days| Mon 15-12028 Tue 1703
4 Arrange extemal mestings with customers 13days  Mon 151208 Wed 31-12-08
55 Identify customer capabdities in terms of cooperations 13days  Mon 15-12-08 Wed 31-12-08
i Design colaboration processes Zrdays  Thu 010109  Sat 310108
o Diefine metrics and Kpi's to evaluate colaborative processes 2days  Thu 010109  Fr30-01-D9
Lt} Validate, agree ana formalize new process t0days Moo 0202029 Sun1502-08
i Folow up of co'sboration processes 22days  Mon 160209 Tue 1703029
[i71] Customer Dyrup 66 days ~ Wed 01-04-05 Wed 01-07-
[i1] Arrange extemal mestings with customers 1 days  Wed 01-04-08 Wed 150202
[i7] |dentify customer capabiities in terms of cooperations 1 oays  Wea D1-04-08 Wed 15-02-08
63 Diesign colaboration processes 22days  Thu 16-0409  Fr 150509
iz Define metncs and Kpi's o evaluate colaborative processes Zldays  Thu 160408  Fn 150509

L3 Validate, agree ana formalize new process 11 days  Mon 18-0509 Mon 01-08-02
[i2i] Fofiow up of colaboration processes 22days  Tue 02-0609 Wed 010702
LT Customer Victor Guedes 67 days  Wed 15-0409 Thu 16-07-
[i:] Arrange extemal mestings with customers 12days  Wed 150408 Thu 300202
[i8] |dentify customer capabiities in terms of cooperations 12 oays  Wed 15-04-08  Thu 300408
E(] Diesign colaboration processes 22 days Fn01-05808  Non 01-08-03
71 Diefine metrics and Kpi's to evaluate colaborative processes 22 days Fr01-0509 Non 01-09-02
Tz Validate, agree ana formalize new process 11days Tue 020609 Tue 16-00-08
EE] Fofiow up of colaboration processes 22 days  Wed 17-0609  Thu 160702
74 Customers Mavarra 66 days ~ Wed 15-07-09 Wed 14-10-

. Tarefa )  Maro & Tarefas Externas |
E?ﬁﬂznﬁiirfnglﬁmﬂm e Diweddir IR EE A RN REn] Sumario o —— Yarco ETarefa -
Progresso ey Pesurno de Projecio & W  Dwidr
Pagina 2
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1D [Nome da Tarefa | Duration Start Firish [ [*
P 3T S TS e [V T (T
E] Armange exiemal Mestings Wit CUSI0mers Tlaays  Wed 120709 Thu 30070 [}
EL] Identify cusiomer capabdities in terms of cooperations 12days Wed 150709 Thu 30-07-09 :
kL Design colaboration processes 22 days Fn 31-070% Mon 31-03-05 Db
T8 Diefine mefrics and Kpi's to evaluate colaborative processes 22 days Fri 31-0709 Mon 31-08-03 —h
T8 ‘Walidate, agree ana formalize new process 1days  Tue 0108028 Tue 15-08-D05 H
il Foliow up of collaboration processes 22days  Tue 153-0808 Wed 14-10-03 (]
81 Analysis of Target Clients Collaboration Capabilities I3 days  Wed M-0409  Fri 15034 ——
f: v |Understand chents colaboration strategy for ColepZCL 22days  Wed 01-04-08  Thu 300202 i
] Ana'ysis of client colaboration capabiliies against leading practces 22days  Wed 01-04-08  Thu 30-0=-D2
a4 Customer interviews/workshops 11 days FnD1-0808  Fn15-03-0% C%
L1 Map Collaboration Capabilities to Target Clients 93 days  Tue 20-0109 Mon 01-064 N —
He DCewelop a scorecand definng the high level cost beneft of the co’shoration copr 22 days Fri 01-05-08 Mon 01-08-08 i
Br Priortise the colaboraton cpponunties based on scorecand and chent account] 22 days Fr 01-0508 Mo 09-08-02 -
HH Select the prionty oo sboration coporunities against each target client 22 days FnD1-0509  Non 01-08-02 [
- Stzering Group/Checkpaints 1day| Tue20-0108 Tue 20-401-08
1] Develop Roadmap 22 days Fri 13-05-409 Mon 13-06- ==
1 Create High Level roadmap 22 days Fm 15-0508 Mon 15-08-0% i
a2 Estimate timelines for collaboration capabiies 22 days Fr 15-0509 Non 15-08-03 i
k] Define and Build Internal Capabilities A0 days  Mon 25-0509  Sun 05-07- =
=4 Cie=ign Colaboration Soluticn A days  Mon 250509 Sun 050702 &EE
13 Cevelop chent interfaces Al days  Mon 250500 Fn 0307029 &R
2] Test mterizcas 20 cays| Mon 2505000 Fr 03-07-00 i
1 Conduct systemn test and end-to-end solution A days Mon 250509 Fr 030702 —
o Define Filot to Prove Business Case 44 days  Mon 25-0509 Thu 23407 —
el Cevelop nevemessing SLAs 22days  Mon 250509 Tue 23-00-D9 i}
100 Diesign Colaboration Processes 22days  Mon 250509 Tue 23-00-D0 |:|
107 dentfy and agree Roles and Responsabdities 2ldays  Mon 250509 Tue 23-00-00 :
102 Conduct Businzss Scenano Test 22days  VWed 24-06-09 Thu 230702 :E
103 Analy=e Review and Validate Findings 56 days Wed 15-07-09 Wed 30-09- —
104 Cefine KPI's o evauate Prol performance Zidays ed 130709  Sat 150309
s | Assess cument siuation 33 days| Mon 17-06-00 Wed 30-00-02 :E,
06 Track Filot ewolution Jdcays| Non 17-0B-08 'Wed 30-08-08 O e |
107 Scale Collaboration Activities 63 days  Mon 03-08-09  Sat 31-10- | ——
108 Fine Tuning 43days  Mon 03-08-09 Wed 30-09-D2 EEEH
108 Rl cut to oiher key customers 42 days  Tue 010009 Sat31-10-00 B
. Tarefa s Mamo & Tarefas Edemas |
E-?ﬂinﬁlﬁfnglﬁm“m e Civedir D SUmarna P—— Marco ETarefs &
Progresso ey Resurno de Projecio & W  Dwidr
Fagina 3
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Cliente: DAMN CAKE PORTUGALS A Pericdo 14-10-2007 Ferioda | 14-01-2007 Oted A B C Total

Analisado  13-10-2008 Ficheira | 14-10-2003 Artigos 25 38 a8 161
Material Heserisln " Cansumo Consumo Classe Consuma Consuma Trimestral N2 Encomendas,Trimestre

Encomendas Acumulado Mensal | 12_qp | 9B | E-30 | 3-00 12-9I'I.I'I| 9.6M |'E-3I'I.I'I |3-DI'I.I'I
3108116 RO 190x65 1£ LIDL 248 3879 11% A 323,232 l.n"."g'ﬁ,-”r I BET 2 Iﬁ?l,l I 9241 96 47 43 62
3125779 TMW 190 1f DAMESITA BLUE COLLECTIOMN 159 2250 18% A 187,541 |925‘,5 I 5098 | 368,0 | 4430 52 42 29 36
3125773 RO 190x65 1f DS TIN BLUE COLLECTION 182 2049 24% A 170,731 IB?B,ﬁ | 413,0 | 362,7 | 3948 GE 39 32 45
3108115 TMW 150 1£ JARDIM LIDL 91 1669 28% A 139,075 l393,4 | 2755 0,0 0,0 78 13 0 1]
310854% TMW 190 1f LIDL BARCO 68 1424 32% A 118,665 0,0 I 665,5 I 7585 0,0 1] 32 36 1]
3110192 TM 190 1f CASTELO C/ESCADAS DIA g4 1238 36% A 103,139 | 3629 | 226,68 | 367,5 | 280,7 23 18 22 21
3110193 RO 19065 1£ CASTELO C/ESCADAS DIA 113 1199 403 A 99 918 | 261,8 | 2281 | 320,3 | ZBR. B 36 23 25 29
311183% RO 190x65 1f CARREFOUR 118 1029 42% & 85,726 | 3128 | 236,0 | 1889 | 284 3 32 26 26 33
3121017 RO 150x65 1f RED RIBBOMN BUTTER COOK D.5 102 843 45% & 79,010 | 3250 | 236,1 | 2438 | 1432 36 23 25 18
3121020 TM 180 1f RED RIBBON DAMNESITA BUT.COOK 74 840 48% & 78,362 | 3328 | 238,00 | 237,1 | 1325 23 18 17 16
3108875 TM 180 1f LIDL CASA 45 B76 50% & 73,016 0,0 0,0 3.0 l 875,2 0 0 1 48
3117827 RO 190x65 1f PAI NATAL 2005 5% 641 52% & 53,414 | 2519 0,0 | 120,3 | 2585 25 0 9 24
3118662 RO 190x65 1f BUTTER C.REGLERO SIRC 51 &40 54% & 53,312 | 2776 | 117,3 | 101,9 | 1430 21 11 B 11
3118663 TM 180 1f BUTTER C.REGLERO SIRC 36 627 56% & 52,209 | 2719 | 1222 | 85,9 | 136,5 18 7 5 ]
3126165 RO 180x65 1f TIN GOLD AND BLUE 5% 610 58% & 50,845 | 170,4 | 125,2 | 1825 | 1280 16 15 14 14
3126606 RO 190x57 1207 Red Rib Butt. Cookies DS 33 531 58% & 44 280 217 0,0 | 186,6 | 3231 1 0 B 24
3126162 TM 180 1f TIN GOLD AND BLUE 39 508 61% & 42 334 | 102,2 | BR7 | 215,5 | 101,6 11 ] 12 B
3108746 TM 180 1f S5/RELEVO CASTELO CfLAGO 39 505 62% & 42 085 | 2758 | 21,0 20,0 | 150,2 16 1 2 20
3108079 TM 180 1f BUT. COOKIES/CHOC.CHIPS 5/L0OG 29 505 4% & 41,832 154 | 101,5 | 175,4 | 2070 1 5 12 11
3111816 RO 19065 1£ CAST.C/LAGO INTERMARCHE 47 482 65% A 41,034 I 2778 0,0 [ 484 | 165,0 23 1] & 18
3117230 TM 120 1f£ PAI NATAL SACO PRENDAS 37 376 B6% A 31,348 | 1642 0,0 [ 440 | 168,0 17 1] 3 17
3109468 TM 180 1f CARREFOUR MNE1 36 320 67% A 26,686 | 1310 | 57,0 [ 614 | 70,8 16 ] 7 7
312B067 RO 19057 120Z Cookies/Choc.Chips s/Logo 21 318 B6E8% & 26,511 0,0 | 31,1 | 126,6 | 1604 1] 2 9 10
3126610 TM 180 1f RED RIBBO B.COOK DS 120Z C/REL 12 282 69% & 23,467 0,0 0,0 | 215,0 | 68,6 1] 1] 9 5
3101482 RO 190x65 1f NABISCO 22 281 T0% A 23,444 | 1150 [ 241 [ 33,6 | 110,6 10 2 2 ]
3108369 TM 180 1f BARCO 38 281 T0% B 23,436 | 759 | 774 [ 55,6 | 72,4 14 g 7 ]
5100270 TM 190 1f NABISCO 18 278 T1% B 23,207 | 116,2 [ 216 240 | 116,8 g 1 2 B
3128641 TM 180 1f SKATE TIN D. G. FI 13 271 T2% B 22 568 0,0 0,0 | 195,5 | 713 1] 1] B 5
3104527 TM 180 1f CASAS 34 270 T3% B 22,510 | T75 | 63,5 [ 482 | 20,9 10 ] & 12
311815% RO 190xe5 1f BUTTER COOK.06 PINGO DOCE 35 255 T3% B 21,217 | 41 [ 32,0 [ 289 I 996 10 5 5 15
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Raterial eserisdn e Cansuma Caonsumao Clazze Consumo Consuma Trimestral N2 Encomendas/Trimestre

Encomendas Acumulado Mensal 12_3[._.1| -6 | E-3M | 300 12-9M| 9.6M |5—3M |3—UM
3118198 TM 180 1f BUTTER COOK. 06 FINGO DOCE 28 252 7a% B 20979 | 955 | 356 | 278 | 928 B 4 4 12
3126167 RO 190865 1f TIN SUNFLOWERS 37 247 75% B 20581 fooo [ 707 | 338 | 420 B 10 E 10
3127236 TM 180 1f RED RIBBON B. COOK DS 1207 g 238 T6% B 1985 [ 300 | o0 | oo Na2083 1 o o B
3104526 TM 180 1f MOINHO 25 229 T6% B 19,000 | 51,1 [ 780 | 339 | 664 B 7 3 7
3126164 TM 180 1£ TIN SUNFLOWERS 25 229 7% B 19008 1080 | 501 | 312 | 399 o 7 4 5
3128640 RO 190x57 1207 SKATE TIN D.G. 17 225 TE% B 18732 | 00 | oo NiBzo | 428 0 0 12 5
3119818 RO 190x57 1207 Bauducco 13 214 TE% B 17840 | 00 | 00 | o0 RH2141 o o o 13
3121022 TM 180 1f RED RIBBON DANESITA CHOC. CHI 23 199 79% B 16566 | 420 | 462 | 247 | 859 4 B 4 7
3119885 RO 190x57 1207 Forreli 14 194 79% B 16143 | 00 | 00 [ 732 I1206 o o 3 11
3129073 RO 190865 1f LIDL SONDEY 13 194 BO% B 16128 | 00 | 00 | o0 N1935 o o o 13
3121015 RO 19065 1f RED RIBBON CHOC.CHIPS D.5. 28 193 BO% B 16059 | 386 | 477 | 215 | 848 7 7 E B
3119883 TM 190 1f FORRELLI 12 OF g 182 B1% B 15200 | 00 | 00 | e84 [1140 o o 3 B
3101479 RO 190865 1f DANC.FLORES 36 182 B1% B 15167 | 674 | 317 | 364 | 230 14 g 7 4
3109081 RO 190865 1f B.COOKIES/CHOC.CHIPS S/LOGK 0 180 B2% B 14961 | 164 | 722 | 484 | 425 3 B E 3
3125778 TM 180 1f DANCAKE BLUE COLLECTION 19 167 B2% B 13,937 | 810 | 150 | 150 [ 562 7 2 2 B
3117814 TM 180 1f B.COOKIES DANOR C/RELEVD 12 166 B3% B 13806 | 630 [ 715 | o0 [ 312 4 a4 0D 4
3111848 TM 180 1f BUTTER COOKIES NETTO 19 161 B3% B 13,425 | 630 | 249 | 492 | 240 & 2 7 4
3125774 RO 190865 1f DC TIN BLUE COLLECTION 25 158 BA% B 13,173 | 784 | 198 | 133 | 4686 B 3 3 11
3117820 RO 190x57 1207 Butter Cookies Danor 16 157 BA% B 13116 | 673 | 712 | o0 | 188 4 7 0 5
3125772 RO 190865 1f TIN BREAKFAST 33 156 B5% B 12965 | 538 | 123 | 306 | 589 12 5 5 10
3125780 TM 190 1£ TIN BREAKFAST 22 155 B5% B 12932 | 515 | 143 | 340 | 554 & 5 4 7
3126483 TM 180 1f TIN GOLD AND BLUE C/RELEVO 15 154 BE% B 12842 f o000 | 269 | 114 | 259 7 3 23
3111849 RO 19065 1f BUTTER COOKIES NETTO 19 154 BE% B 12,827 | 583 | 230 | 507 | 210 7 1 7 4
3117928 TM 190 1f PAI NATAL OFICINA 14 151 B7% B 12601 | 180 | 00 | 434 | 898 2 o 1 11
3100268 TM 180 1f DANCAKE FLORES 23 151 B7% B 12551 | 630 | 270 | 380 | 216 o 5 E 3
3119925 TM 180 1£ SUPERSOL 16 137 ET3% B 11,919 | 641 | 215 [ 454 | 60 B 2 4 2
3117929 TM 190 1f PAI NATAL LAREIRA 13 135 BE% B 1,233 I 426 | 00 1372 | 550 5 o 2 B
3101496 RO 190x130 2£ ORIG.DANESIH 24 134 BE% B 1,150 | 747 | 187 | 160 | 245 13 a4 3 4
3120052 RO 190x57 1207 Corpo Comum g 130 B9% B we21 | oo FeE94a | oo | 404 0 4 0D 5
3119927 RO 190%65 1f SUPERSOL 14 125 BO% B 10411 | 537 | 195 | 415 | 102 6 2 4 2
3110381 TM 180 1f SUN FLOWERS 16 124 BO% B 10334 | 386 | 112 [ 412 | 330 & 2 4 4
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Material Bheets e Cansum Consumo Classe Consuma Conzumo Trimestral N2 Encomendas/Trimestre

Encomendas Beumulado Menzal 12-9pa | 9-EM | 6-2M | 2-0M 12-9‘M| g.6M |'E-3M |3-DM
3110379 RO 190%65 1£ SUN FLOWERS 22 123 00% B 10279 | 363 | 116 | 2128 | 325 5 3 E 7
3118037 RO 190%65 1£ BUTTER COOKIES CASTLE TIN 13 123 00% B 10,258 | 520 | 128 | 427 | 156 6 1 4 2
3112036 TM 120 1£ BUTTER COOKIES CASTLE TIN 12 121 00% C w088 | 402 | 150 | 423 | 146 5 1 4 2
3112819 TM 120 1£ BAUDUCCO VERMELHA & 116 01% C 0660 | 00 | o0 | o0 [1160 0 0 D6
3101506 RO 265x75 2£ C/MOINHO 55 32 115 01% C 0601 | 300 | 127 | 306 | 419 g 4 5 10
3106107 TM 120 1£ VITORIANA 17 112 01% C 0367 | 204 | 158 | 268 | 294 6 2 4 5
3106106 RO 190%65 1£ VITORIANA 20 112 02% C 0327 [ 374 | 2128 | 200 | 328 8 4 4 4
3100295 TM 265 2f CASAS F6 25 111 02% C 279 | 291 | 120 | 278 | 423 6 4 7 B
3119820 TM 120 1£ BAUDUCCO DOURADA & 108 02% C 0021 | 00 | o0 | o0 1083 0 0 D6
3111672 RO 190%65 1£ ASSORTED COOKIES LRECIPE 25 107 03% C go11 [ 508 | 187 | 123 | 251 g 5 5 &
3125771 RO 190%65 1£ TIN CLASSIC 20 103 03% C 8586 | 605 | 182 | 102 | 133 g 3 4 4
3126163 TM 190 1£ TIN RIVER BLUE AND SILVER 11 o7 03% C go7l | 120 | 128 | 225 | 4a5 2 2 3 4
3126166 RO 190x65 1£ TIN RIVER BLUE AND SILVER 16 o0 03% C 7462 | 82 | o6 | 230 | 488 2 2 4 8
3125781 TM 120 1£ TIN CLASSIC 16 B 4% C 7423 | 420 | 150 | 111 | 210 6 3 3 4
3122076 TM 120 1£ LIDL SONDEY CASA FLORESTA 5 78 94% C 488 | 00 | o0 [ o0 I 779 0 0 0 5
3117813 TM 190 1£ NO CHOLEST.DA NOR C/RELEVO & 62 94% C 590 [ 300 | 224 | o0 | 99 2 2 1
3122075 TM 190 1£ LIDL SONDEY CASA VERMEL 4 62 94% C 5125 | 00 | o0 | o0 I 615 0 0 0 4
3117824 RO 190%57 120Z Mo Cholesterol Danor 7 61 94% C 5124 | 248 | 191 | o0 | 176 2 2 0 3
3110382 TM 190 1£ PLUS 7 ) 553 C s000 420 | 150 | 30 | oo 3 3 1 0
3122077 TM 120 1£ LIDL SONDEY CASA AMAREL 4 60 95% C so00 | 00 | oo | o0 | e0o 0 0 0 4
3108368 RO 190%65 1£ SONAE 13 58 95% C 4844 | 179 | 11,3 | 148 | 142 7 4 3 5
3117233 TM 130 1£ DAMESITA ASSORT C.L.RECIPE 10 57 95% C 4780 | 227 | 120 | 113 | 113 3 2 3 2
3128015 TM 130 1£ BUTTER & CHOC.CHIPS DIAL FI g 57 95% C 4758 | 00 | 120 | 153 | 299 0 1 3 5
3111668 TM 190 1£ DANCAKE ASSORTED C.L RECIPE 10 55 95% C 4600 300 | 90 | 17 | 145 5 1 1 3
3128014 RO 190x55 1£ BUTTER & CHOC CHIPS DIAL g 53 96% C 4452 | 00 | 118 | 141 | 276 0 1 2 6
3110286 TM 190 1£ B.COOKIES & IVES{APA) 3 52 96% C 4329 [ 519 | oo | oo | 0O 3 0 0 0
3129321 RO 190%57 120Z PAI NATAL 2005 3 51 96% C 47272 | o0 | oo | oo | 513 0 0 0 3
3126305 TM 190 1£ RED RIB CH. CHIP & B. COOK DS 3 51 96% C 4250 | o0 | oo | oo | sL0 0 0 0 3
3110380 RO 190x65 1£ PLUS MTO g 50 96% C 4160 432 | 68 | 00 | 00 6 2 0 0
3127968 RO 190%57 120Z Red Rib Choc Chip & B.Co 3 46 96% C 3792 | o0 | o0 | o0 | 455 0 0 0 3
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Material Teeside [a® Cansuma Consumo Clazze Cansumao Consumo Trimestral N2 Encomendas,Trimestre
Encomendas Aeumulado Mensal 12-911 | 9-EM | E-2M | 2.0 17-9M | 9.6M |,E__J.IM |_J__DM
3110285 RO 190x65 1£ BC CURRIER & IVES{APA) 5 44 86% c 3,627 [ 43,5 [ 0,0 [ 0,0 [ 0,0 3 0 0 0
3128035 RO 190x65 1f£ SKATE TIN D.G. 5 43 97% c 3,557 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 427 0 0 0 3
3106851 RO 150x65 1£f CHABRIOR 15 42 97% c 3477 | 11,3 [ 13,3 | 6,1 [ 11,0 5 4 1 5
3107505 RO 265x75 2£ DANESITA LACO N.DEC. [APA) 8 ap 97% c 3,355 | 39,1 | 11 | 0,0 [ 0,0 ri 1 0 0
3120858 RO 190x65 1f£ SILVER CRAVE 4 39 97% c 3,285 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 35,4 0 0 0 4
3120857 TM 150 1£ CARROCEL Cf RELEVO 4 39 97% c 3,250 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 39,0 0 0 0 4
3117087 RE 140w32 MENINOG COMBOIO DAM CAKE (AP 4 36 97% c 3,030 | 116 [ 13,5 | 11,2 [ 0,0 1 2 1 0
3117050 RE 140x32 MENIMNA BORBOLETA DAN CAKE[AF 4 36 97% c 3,030 | a0 [ 15,6 | 11,8 [ 0,0 1 2 1 0
3126826 TM 265 2£ TIMN GOLD AND BLUE 10 36 97% c 3,005 | 222 [ 6,6 | 3.0 [ 42 5 2 2 1
3106850 TM 180 1£ CHABRIOR g 36 7% c 2960 | 90 | 152 | 60 | 54 3 3 1 2
3117096 TM 140 MEMNINA DAN CAKE [APA) 5 35 98% c 2,895 | 120 [ 147 | g1 [ 0,0 1 1 1 0
3125775 RO 265x75 2£ RED RIBB.DAMESITA B.COOK 17 35 98% c 2876 | 16,0 | 3,1 | 3,5 | 11,5 ri 2 2 &
3108859 TM 230 1,5€ LIGHT & DARK B 35 98% c 2,875 | 345 | 0,0 | 0,0 [ 0,0 & 0 0 0
3127205 RO 265x75 2£ CAMBRIDGE & THAMES ALLIED 9 34 98% c 2,829 | 224 | 0,0 | 0,0 | 11,6 & 0 0 3
3117052 TM 140 MENINO DAN CAKE [APA) 5 34 98% c 2,816 | 120 [ 145 | 7.3 [ 0,0 1 1 1 0
3127206 TM 265 2£ CAMBRIDGE & THAMES ALLIED 5 34 98% c 2,810 | 216 | 0,0 | 0,0 | 12,1 2 0 0 3
310658% RO 230x75 1,5€ LIGHT & DARK B 33 98% c 2,734 | 32,8 | 0,0 | 0,0 [ 0,0 & 0 0 0
3120034 TM 150 1£ DESPAR PRACA C/RELEVO 5 32 98% c 2,660 | 72 | 0,0 | 3.0 | 21,7 1 0 1 3
3107506 TM 265 2£ DANESITA LACO N.DEC.[APA) 4 32 98% c 2,658 | 3159 | 0,0 | 0,0 [ 0,0 4 0 0 0
3107503 RO 150x65 1£ DANESITA LACO N.DEC. [APA) 5 31 98% c 2,584 [ 310 | 0,0 | 0,0 [ 0,0 3 0 0 0
3120037 RO 190x65 1£ DESPAR PRACA 8 31 98% c 2575 | 6,3 | 26 | 0.5 | 21,5 2 1 1 4
3127246 RO 150x65 1€ B.C. FIESTA DANISH 5 31 99% c 2,556 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 30,7 0 0 0 5
3125783 TM 265 2£ RED RIBB.DAMESITA B.COOK 11 30 99% c 2538 | 185 [ 42 | 1,1 [ 6,6 5 2 1 3
31265829 TM 150 1f£ BC BISCUITS AU BEURRE 1 30 99% c 2,500 [ 30,0 | 0,0 | 0,0 [ 0,0 1 0 0 0
3127248 TM 150 1€ B.C.FIESTA DANISH 5 30 99% c 2,500 | 0,0 | 0,0 | 0,0 | 30,0 0 0 0 3
31265828 RO 150x65 1f£ BC BISCUITS AU BEURRE 5 29 99% c 2432 | 292 | 0,0 | 0,0 [ 0,0 3 0 0 0
3126823 RO 265x135 4£€ TIN GOLD AND BLUE 10 25 99% c 2,105 | 16,9 [ g1 | 2,2 [ 0,0 & 2 2 0
3117242 RO 150x65 1£ FORRELLI DEC ANTIGA B 25 99% c 2,102 | 0,0 [ 79 | 0,0 | 174 0 2 0 4
3117241 TM 150 1£ FORRELLI DEC ANTIGA 2 24 99% c 2,000 | 0,0 [ 6,0 | 0,0 | 18,0 0 1 0 1
3107504 TM 180 1£ DANESITA LACO N.DEC. MTO{APA) 2 22 99% c 1872 | 22,5 | oo [ 00 | 00 2 0 0 0

il

il
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il

i

£

il

Material e [" Cansuma Consumo Clasze Consumo Conzumo Trimestral N2 Encomendas,Trimestre
Encomendas Acumulado Mensal 12-9M | 3B | B30 | 30 u_gml 9.6M |E—3M |3-UM
3117272 RO 19065 1f BUTTER COOKIES RIBBON(APA) 4 22 99% [ 1867 | 224 | 00 | oo | 00 4 0 0 0
3117271 TM 180 1f BUTTER COOKIES RIBBON DAN{AP 2 18 99% C 1,500 | 120 | 00 | oo | o0 2 0 0 o0
3117915 TM 190 1f CLASSIC TAMARINDO 1 18 99% C 1,500 | 120 | 00 | oo | o0 1 0 0 o0
3119452 RO 19065 1f BUTTER COOKIES TEXTURE 3 15 99% C 1,220 | 00 | 20 113 1| 20 0 1 1 1
3119453 TM 190 1f BUTTER COOKIES TEXTURE 2 15 99% C 1,250 | 00 | 00 | 120 | 30 0 0 1 1
3104380 RO 190xS8 1,5¢ CARREFOUR 1 15 99% c 1,234 | oo | o0 | o0 | 148 0 0 D1
3120033 TM 190 1f DESPAR CANDEEIRO C/RELEVO 1 13 100% C 1079 l o0 | 00 | o0 | 130 0 0 0 1
3100290 TM 190 1f DANESITA OR.DANISH 482005(APE 1 11 100% C 0923 | o0 | o0 | 111 | o0 0 0 1 0
3128445 RO 190x57 120Z BUTTER COOK.DANOR ANTIC 1 10 100% C 084 | 00 | 0o | oo | 104 0 0 0 1
3126921 RO 26575 2 TIN GOLD AND BLUE 6 10 100% C 089 | 40 | oo | 31 | 31 2 0 1 2
3111797 RO 190x65 1f BUTTER COOKIES LIGHT [APA) 1 9 100% C 0768 | oo | 92 | oo | o0 0 1 0 0
3106238 TM 265 2£ VITORIANA 5 9 100% c 0747 | 44 | oo | 28 | 18 3 0 1 1
3119181 TM 190 1f LACO ISRAEL [APA) 2 9 100% C 0733 | oo | a5 | 43 | oo 0 1 1 0
3118355 RO 19065 1f COOKIES D6 TABLECLOTH{APA) 2 9 100% C 0715 | 41 | 45 | 0o | o0 1 1 0 0
3106240 RO 265x75 2 VITORIANA 4 g8 100% c 0630 | 29 | oo | 18 | 28 1 0 1 2
3106888 TM 190 1f CLASSIC 4820059 [APA) 2 7 100% C 0598 | 30 | 42 | 0o | o0 1 1 0 0
3127165 TM 265 2£ RED RIBBON DANESITA C/RELEVO 3 7 100% C o586 | oo | oo | 22 | a8 0 0 1 2
3127207 TM 265 5 CAMBRIDGE & THAMES ALLIED 1 7 100% C 0559 | 67 | oo | oo | oo 1 0 0 o0
3119182 TM 265 2£ LACO ISRAEL [APA) 2 6 100% C 0531 | oo | 53 | 11 | oo 0 1 1 0
3127204 RO 265x135 5£ CAMBRIDGE & THAMES ALLIEI 3 6 100% C o500 | 60 | o0 | 0o | o0 3 0 0 o0
3106774 RO 19065 1f CLASSIC 4B10031(APA) 2 6 100% C 0487 | oo | 58 | 0o | o0 0 2 0 0
3120538 RO 265x75 2£ ORIGINAL DANISH 3 6 100% C 0471 | oo | 27 | 0o | 30 0 1 0 2
3120538 TM 265 2£ DANESITA ORIGINAL DANISH 3 6 100% C o466 | o0 | 33 | oo | 23 0 1 0 2
3120038 RO 19065 1f DESPAR CANDEEIRO 2 6 100% C 0464 | oo | oo | oo | 56 0 0o 0 2
3118360 TM 190 1f COOKIES 06 TABLECLOTH (APA) 2 5 100% C 0448 | 30 | 24 | oo | o0 1 1 0 0
3125907 RO 19065 1f RED RIBBON CHOC.CHIPS D.C 2 4 100% C 0299 | oo | oo | 0o | 36 0 0o 0 2
3117578 TM 190 1f B.COOKIES RIBBON DANESITA{APE 1 3 100% C 0250 | 30 | oo | oo | oo 1 0 0 o0
3121021 TM 190 1f RED RIBBON DANCAKE CHOC. CHIF 1 3 100% C 0250 | oo | oo | oo | 30 0 0 0 1
3125776 RO 26575 2£ RED RIEB.DANCAKE B.COOK 1 2 100% C 025 | oo | oo | 0o | 25 0 0 0 1
3117297 TM 190 1f BIG COOKIES [APA) 1 2 100% C 0186 | oo | 22 | oo | o0 0 1 0 0
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Apéndice 3 - Cobertura de stocks de folha litografa ~ da Dan Cake
Cédigo Média Média Taxa de Cobertura, | Taxa de Cobertura
Designacdo Classe | Stock Livre, Mensal Média Anual Média Trimestral
, Dan Cake Mensal 3M
Anual (meses) (meses)
RO 190x65 1€ LIDL SONDEY 4510049 RS 46| 0485 | [roemrooy | stscctiwe) 07
T 180 12 (DL SONDEY CASA FLORESTA 1 G e pa2| 25671 =12 11
T 180 1€ LIDL SONDEY CASA VERMEL 4320053 |encomendas e previsses 74|  25.690 10
T 180 1£ LIDL SONDEY CASA AMAREL 4320052 11| 25.620 - . 12
T 160 1€ [IBL SONDEY MOINHO 84| 10721 42883 9 f L oz
T 160 1€ DANESITA BLUE COLLECTION 4830034 46345 159.160 | 174.264 0. (Consumo Tmestral / Stock
RO 190%65 1£ DS Tl BLUE COLLECTION 4370007 33.018| 137.142 | 131604 0,dLivr=) =3
T 180 1 CASTELO CIESCADAS DIA 4830059 B0.748|  98.777 68.261 0. T
RO 190%65 1€ CASTELG CIESCADAS DIA 4870028 33.188| 95.268 67.769 03 05
RO 190x65 1% CARREFOUR 4870008 39464 83583 | 112318 05 04
RO 190x65 £ RED RIBBON BUTTER COOK DS, 4570078 52108 71276 | 102437 0.7 05
T 180 1 RED RIBEOI DANESITA BUT CO0K 4520048 5.982 69.852 98.333 0,1 0.1
RO 180%65 £ BUTTER ¢ REGLERD SIRO 4870060 86.636|  49.354 68.667 18 13
TM 180 1£ BUTTER C.REGLERO SIRO 4320102 87.800|  48.586 70.140 1.8 13
RO 190x65 1% TIN GOLD AND BLUE 4310004 24.624| 55556 79.581 0.4 03
THI 180 1€ TIN GOLD AND BLUE 4820009 0| 38166 14.833 0,0 00
T 160 1€ S/RELEVG CASTELO CILAGO 4830088 17.200  41.085 82.795 0.4 02
T 160 1€ BARCO 4820003 16.320[  23.369 29.383 0.7 06
RO 190%65 1& CAST CITAGE INTERMARCHE 4870022 11.622| 38.244 79.212 03 01
THI 180 12 CASAS 4820008 27.096  21.802 27617 1.2 1.0
i 180 1€ CARREF OUR 141 4520028 15.031  25.027 37.229 0,6 04
RO 190x67 1207 Cookies/Choc Chips siLogo 4571178 B 11104  26.511 18.624 04 06
RO 190x65 1ENABISCO ~~~ ~~ " 4810006 B 26.380| 21.847 39.315 12 0.7
T 180 12 PAT NATAL SACS PRETDAS 4520080 B 33.086| 32564 | 109.59 1.0 03
T 180 18 NABISCO 4520028 B 27.915)  21.020 37.967 1.3 07
i 180 1E SKATE Tiil B 6. Fi B 12.000( 23347 | 27.887 05 04
RO 190%67 1207 Red Rib Butt. Cookies DS 477109 B 0 71622 | 201817 0,0 00
T 180 12 BUT, COOKIES/CHOC CHiPS SIL0E0 B 16.600  44.540 33433 04 05
RO 190x65 1% BUTTER COOK.06 PiNGO DOCE 4870047 B 13.037|  19.069 35.229 0.7 04
T 180 12 BUTTER COOK. 06 PINGO DOCE 4520086 B 21.888) 18.856 36.350 12 06
RO 180%65 7% Till SUNFLOWERS 4370050 B 27684 16.766 21.667 1.6 13
Tl 180 12 RED RIBBOI B. COOK DS 1267 B 0 43026 | 151683 0,0 00
T 180 1€ WOTHE 482008 B 39.541|  17.854 20.000 2.2 20
i 180 1E Tl SUNFLOWERS 4520064 B 27.850)  15.083 22,639 1.8 12
RO 180367 1207 SKATE TiN 5.6 B 542 18.732 10.176 03 05
T 180 12 RED RIBBON DANESITA CHOE. CHiP 530037 B 23.806) 15.229 17578 16 14
RO 180%65 1£ PAI TIATAL 2005 4370043 B 42.408| 51369 | 150.297 0.8 03
RO 180x65 £ RED RIBBON CHOC CHIPS TS 4870009 B 23634 14.502 16.384 16 14
RO 190x65 1% DANC FLORES 4875010 B 9.980{ 11.088 10.563 0.9 0.9
RO 190%65 £ B COOKIESICHOC CHIPS SIL06E | 4810024 B 5300  17.663 16.269 03 03
T 180 12 DANCAKE BLUE COLLECTION 4520073 B 77.095|  11.687 15733 6.6 49
RO 180%65 1E Tl BREAKFAST 4370023 B 3.899 13.994 32.788 03 01
T 180 12 Till BREAKFAST 4570083 B 7.230| 13.976 35.026 05 02
i 180 1E Ti GO0 AND BLUE CRELEVE B 21.000[  17.001 §2.267 12 04
RO 265%75 2% CAVOINHO 88 EERFIn B 23.901)  10.689 15.690 2.2 15
Tili 265 2% CASAS FE 4525003 B 20.975| 10237 15.198 2.0 14
T 180 12 DANCAKE FLORES 4520039 B 4.000] 11.660 10.438 03 04
RO 180%130 28 ORIG DANESTH 437300 B 8149  10.933 19.541 0.7 04
RO 180367 1207 Carpo Comum L RRR B £6.420  16.245 27.072 35 2.1
RO 190%65 & ASSORTED COOKIES TRECIPE 410058 B 20.447] 9360 22477 2.2 0.9
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Apéndice 4 - Componentes de uma série cronoldgica

Valorda ) .. Valorda N
Série Estacionarias Série Tendencia

Temporal Temporal
Tempo Tempo

Valorda Valorda

Série Ciclo Série Sazonalidade

Temporal Temporal

Tempo Tempo
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Apéndice 5 - Analise ao desempenho do modelo de Hol

Embalagens metélicas da familia QU500 — Modelos Adi

Segmento [E]RCN]
Familia [sllies]
VLN ER Modelo Aditivo de Holt-Winters |

tivos

Accuracy -yl

t-Winters

Segmento EEJEEIN
Familia [T
AN Modelo Aditivo de DecomposicSo Classica |

Accuracy EERIER

Previsdo de Vendas | Qtd x 1000

2.a00

A s
/"L.-"

A VYA

O\
\N

-
\ W
\V

200

2008 2007 2003

Previs3o

Real

123 343 &7 3310017132|71 23 4 38 738 31007121 2 3 &3 @7 3 931001122|1 2 3 4 3 & 7 & FI00112

oo

Previsdo de Vendas | Qtd x 1000 )

1.300

AN

SOV WIIA VAR VL

300

2008 oo 2008

Previs3o

Rezl

1233387 33%371007122|1 23 4 3 & 73 31007732|1 2 3 &3 &7 391007123 2 3 3 3 @& 7 3 3AIONILL

2009

AvaliacSo da precisSo [ 2006 a 2002)
Medidas Estatisticas Padrio

Medidasz Relativas  Estatistica U [Theil |

Erro Madio -24(EPM 147 U= 0.7
Erro Absolute Madio 271 EPAM 18903

Soma dos Erros Quadraticos 2127615

Erro Quadratico Madio 118201

VWG = IO

AvaliacSo da precis3o [ 2006 a 2008)

Medidas Estatisticas Padrio

Medidas Relativaz  Estatistica U [Theil )

Erro Madio 3|EPM 1745 U= 052
Erro Abzaluta Medio 193 EFAM 12,87

Soma dos Erros Quadriticos 397050

Erro Quadritico Madio ER392
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Embalagens metalicas da familia QU500

Segmento (5] REIN]
Familia [ellises]

— Modelos Multiplicativos

Sesmento [e]ELIN
Familia [e{8kiBy
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-] WY

A/

A\

Wi/

o0&

LIIosnomToEmoWoImIILIL

258 D8 7TE RICILIE|I I s nomTomoEWoImanI

2007 2003 2009

Pravis3o

Real

- - - Dl -4

NGRS Modelo Multiplicative de Holt-Winters | Accuracy IEDEEES (LGN Modelo Multiplicative de Decomposic3o Classica Accuracy EEEEE
Previsdo de Vendas ( Qtd x 1000 ) Previsdo de Vendas { Qtd x 1000 )
2.300 2.300
R A A AN A s R -* A A /-\ r—/
AN A e\ [T MM AN,

200

N AN

v

123 33 87 83 %1000112|1

2008

i or)

Real

2343 38 783 3100°022|1

23 33 827 3310011021

Previs3o

2 33 3873 2101112

2003 ooe

Erro Quadratico Medio

Medidas Estatisticas Padrao
Errc Medio
Erro Absoluto Medio
Soma dos Erros Quadraticod 2243692

Avaliacdo da precisao | 2006 a 2008)

Medidas Relativas Estatistica U [Theil |
-61|EFM a4 U= 0.76
220| EPAM 1933

124650

ETaTs

ot

Avaliacao da precisao [ 2006 a 2002)

Medidas Estatisticas Padrao

Errc Medio

Erro Absoluto Medio

Soma dos Erros Quadraticos

Erro Quadratico Medio

4

212
1207431
EYO7S

Medidas Relativas

EFM
EFP&M

Estatistica U [Theil |
2705 U= 055

14553
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Embalagens metalicas da familia AE52 — Modelos Aditivos

Segmento LIEHY
Familia [ad

(GG PV Modelo Aditive de Holt-Winters

Accuracy

Previsdo de Vendas | Otd x 1000 )

18.000

14.000

12.000

3.000 T

e.ooo

4.000

a2z

2008 o007

1 233387 33100732|12 34 38 73 310772213 23 43 87 38 31001121 2 3 4 3 &8 73 3100113

2009

Avaliacdo da precisdo [ 2006 a 2008)

Medidas Estatisticas Padrio

Erro Méadio 175
Erro Absclute Medio 823
%Soma dos Erros Quadraticos 20581387
Erro Quadratice Medic 143410

Medidas Relativas Estatistica U [Theil

EPM
EPAM

2hTH
8,013

U=

0,40

Segmento LIEHE
Familia 35

Modelo Aditive de Decomposicdo Classica |
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Accuracy REERNES

Previsdo de Vendas | Otd x 1000 )
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14.000

12.000

A

10,000

3000

&.000

S.o0o
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1 23338 733%37100712|71 2 343 &7 3 3107722|3 23 3§38 73 93 1000722|1 2 3 33 &7 39100113

Previsdo

2003 2009

Avaliagdo da precisdo

|. 2006 a 2008)
L !

Medidas Estatisticas Padrio

Erro Médic
Erro Absoluto Madio

Soma dos Emos Quadraticos

Erro GQuadritico Madio

24

A04
ER42262
2E04392

Medidas Relativas Estatistica U [Theil

EFM

0,63 = 0,25

EP&M

493
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Embalagens metdlicas da familia AE52 — Modelos Multiplicativos

Segmento LISH
Familia [l
UG5 EN Modelo Multiplicativo de Holt-Winters |

Accuracy IR

Segmento [al1N]
Familia [al==p]
LGSR Modelo Multiplicative de Decomposicdo Classica Accuracy EEREEE

Previsdo de Vendas [ Qtd x 1000 )

14.000

L A N A A

f-Sepee T

e.ooo

R R

2.000

1 233 382735353 7200702|1 2 343 &7 33107002|71 23 83 @& 73910000212 343 &7 3 3100013

100 2007 21003 1009

Real PrevisSo

Previsdo de Vendas [ Qtd x 1000 )

18000

14.000

Li.oeo

10.000

f-Sepee

e.ooo

R R

2.000

123338 73 30900732|21 2 3533 @87 391009192|131 23 33 @& 73 90001132|1 2 3 433 @7 39100113

agee ageT ages =)

Real Previsio

Avaliacdo da precis3o | 2006 a 2008)

Medidas Estatisticas Padrao Medidas Relativas  Estatistica U [Theil )
Erro Medio 126 EPM 20| U= 040
Erro Absoluto Medio gzz| EPAM 7,97
Soma dos Erros Quadraticod 20454350
Erro Quadratico Medio 136288

P g

Avaliacdo da precisao [ 2006 a 2008)

Medidas Estatisticas Padrio

Medidas Relativas Estatistica U [Theil )

Erro Médio 21 EPM 0,705 | U= 0,25
Erro Abscluto Medio a03) EFAM 4 953

Soma dos Erros Quadraticos GE99015

Erro Quadratico Medio 383279
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Embalagens metélicas da familia AE65 — Modelos Aditivos

Segmento 40 Segmento B
Familia [ TN AFES
e Modelo Aditive de Holt-Winters | Accuracy JEEREES LGSR Modelo Aditive de Decomposicdo Classica | Accuracy LR

Previsdo de Vendas [ Qtd x 1000 ) Previsdo de Vendas [ Qtd x 1000 )

|- Bt T.000

7.000 = oo

e h r\fn ;‘uﬂ‘\.‘ . h ]\m /J \

- NP | | - A=

AN A\ W /[ \ - y
NS W/ \Vi— (8 VN N

2.000 w \
] 1.000
o -]
12 3338 73 91073171321 23 3% 87 2 91001132|21 2 3 5438 78 3I02232|1 23 3% 87 % 9100113 123385 87 39100712|1 23 4 3 &8 7Q8 9102772|1 2 3 383 &7 2 9100002|]1 2 2 4 3 &8 78 $IAO0012
prie e} oo7 2003 ooa 2008 2007 Zooa ocos
Real PrevisSo Real Previsdo

P BT ot

Avaliacdo da precisdo [ 2006 a 2008) Awaliacdo da precisdo [ 2006 a 2008)

Medidas Estatisticas Padr3o Medidas Relativas  Estatistica U [Theil ) Medidas Estatisticas Padrio Medidas Relativas Estatistica U (Theil
Erro Médio -3T|EFM BB U= 053 Erro Madio 00| EFM e U= 0,56
Erro Abzoluto Madio 20| EPAM 24 67 Erro &bsaluta Medio 53| EFPAM 2142%
Soma dos Erros Quadraticos N237347 Soma dos Erros Guadraticos 206130
Erro Quadratice Medio E24297 Erro Guadritico Madio 45034
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Embalagens metdlicas da familia AEG65 — Modelos Multiplicativos

Segmento LIEHEY
Familia 535
(5% = Modelo Multiplicative de Holt-Winters |

Accuracy LTS

Modelo

Segmento faldie]
Familia [

Modelo Multiplicativo de Decompesicdo Classica Accuracy JEEFRLES

Previsdo de Vendas { Qtd x 1000 )
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LN NS
W A
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il s EmTRRINIILII R s onE TR RICINLE|I I D sz om YoM OWoAQEILIIOZ T o4 oz oE T @ oFImLuia

2008 2007 2003 o009

Real Previsdo
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Previsdo de Vendas( Qtd x 1000 )
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1134327 &9100723|2 23 &4 3@ 738 F1000002J1 2 3 &3 87 & FA0D0I2)1 2 3 4 3 8 7 & FAODDLY

2008 2007 2003 2009

Real Previsdo

Avaliacdo da precisao | 2006 a 2008)
Medidas Relativas Estatistica U [Theil |

Medidas Estatisticas Padrao

Erro Médio -114| EPM 14| U= 0,53
Erro Absoluto Médio £31| EPAM 21,565

Soma dos Erros Quadraticod 11673093

Errc Quadratico Medio E40505

Erro Médio TTEPM T.aTs(U= 0,44
Erro Absoluto Médio 516| EP &M 17,963

Soma dos Erros Quadraticos FOSTEmM

Erro Quadratico Médio 3ATET

e TaTs etz

Avaliacdo da precisdo [ 2006 a 2008)

Medidas Estatisticas Padrio Medidas Relativas

Estatistica U [Theil |
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Apéndice 6 — llustracdo do Intervalo de Previséo
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