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Resumo:Logistica e plangjamento estratégico sG0 necessarios para a criagdo da informacdo e para
tomada de decises aplicada ao processo de plangamento de vendas. A falta de previsdo de demanda
torna-se um entrave aos pegquenos empreendedores que atuam no mercado. Considerando esse aspecto
nesse estudo, foram introduzidas defini¢gBes importantes na area logistica juntamente com uma analise
ambiental sobre o setor hortifrutigranjeiro para fornecer subsidios a uma melhor percepcdo para
avaliacéo do estudo de caso. A Nova Casbri € uma empresa familiar de pequeno porte de distribuicdo de
produtos hortifrutigranjeiros. Esta empresa como a maioria das empresas familiares de pequeno porte,
necessita de um plangjamento estratégico no setor de compras e vendas de seus produtos. Este trabalho
foi um estudo de caso sobre o plangjamento demanda e gestdo da producdo paraaNova Casbri analisado
por pesguisa documental no periodo de 2008 a 2011 e ratificando por entrevista em profundidade.
Finalmente, os resultados indicam que é possivel aimplantacdo de um planejamento de compras baseado
numa | dgica, onde h& possibilidade de aumento da lucratividade e minimizagéo dos prejuizos.
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1. INTRODUCAO

A participacado do setor hortifrutigranjeiro no neto brasileiro esta crescendo. As
noticias sobre a economia global mostram um grawdmco da producdo brasileira de
alimentos no cenario mundial. O trabalho interma&iprealizado pela FAO (2010), aponta
para uma alta de 40% na producédo brasileira deeatms entre 2009 e 2019 — representa o
dobro da média mundial.

As constantes mudancas que afetam o mundo empited@mandam que a gestdo e o
processo decisorio sejam mais flexiveis e dinanpossiveis, adaptando-se as alteracdes do
ambiente. As pequenas empresas sd0 as mais afefadsisnao se preparam para tais
mudancas e acabam agindo de forma reativa, serarpesconsequéncias futuras.

O principal objetivo das empresas é maximizar seas perante todo o capital
investido nela. E para conseguir essa meta, ela usar 0 seu capital para que ndo haja uma
descapitalizacdo. E, quando ha investimento entagton, espera-se que este investimento
seja o lubrificante necessario para a producaorediendimento das vendas.

Os alimentos pereciveis sdo sensiveis a determrbigddgica, fisica ou quimica,
podendo prejudicar suas qualidades para consumoacedorem devidamente estocados,
transportados e entregues. Nesse ponto, a logid¢icdistribuicdo € ponto crucial para a
comercializacao de produtos com alta qualidade.

Esse trabalho visa apresentar os resultados de siondoe de caso especifico
denominado “Estudo de planejamento de vendas e rdhacomo uma ferramenta
metodoldgica desenvolvida num projeto final de gem@dio. A empresa escolhida para o
desenvolvimento desse estudo foi a Nova Casbri&especializada em distribuicdo de
produtos hortifrutigranjeiros desde 1986.

Foi constatado que no centro de distribuicdo daaNGasbri em 2011 houve um
grande desperdicio de cebola holandesa, um dostpsodomercializados pela empresa, que
estavam paradas em estoque, pois ndo conseguirawvesdidas. Alguns trabalhadores
estavam no local tentando reaproveitar cebolasaiuda estavam em condicdo de venda.
Notou-se que a falta de planejamento estratégiewaprejudicando a empresa. Desta forma
0 apresentou-se o problema que norteou esta pasgiiste uma demanda regular de ovo na
empresa Nova Casbri? O objetivo do trabalho fafiear se existia uma demanda regular ou
se ha incidéncia de sazonalidade para evitar oeddispp por compras inadequadas,
insuficientes ou exageradas.

Com o objetivo de caracterizar essa pesquisa fotdizados os autores Gil (1996) e
Vergara (1998). Baseado em Gil, podemos classiisae a pesquisa como exploratéria, pois
tem como objetivo principal o “aprimoramento deiadeou a descoberta de intuicdes” além
de “proporcionar maior familiaridade com o probleroam vistas a torna-lo mais explicito”
(GIL, 1991). Isso justifica a escolha para o estd#dgocaso de uma empresa familiar e
classificada como microempresa visando entendem dalta de planejamento impacta
financeiramente a empresa.

Baseado na metodologia de estudo de caso de YO1)26era possivel fazer uma
pesquisa mais profunda das caracteristicas esyaecifia cultura de uma empresa familiar,
observando seu impacto financeiro na organizacimliente o estudo de caso € delineado
como mais adequado para a investigacdo de um fer@@ntemporaneo dentro de seu
contexto real, onde os limites entre o fenbmenocertexto ndo sao claramente percebidos
(YIN, 2001).
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. O periodo analisado foi compreendido entre os ale02008 e 2011, envolvendo
dados do sistema da empresa, por meio da pesaqgaadntal. Ao final desta pesquisa, de
acordo com o resultado exposto, procurar-se-asanai viabilidade futura da implantacao de
um planejamento estratégico, buscando consideramportamento desta demanda.

1.1 A GESTAO DE ESTOQUE

O controle de estoques é parte vital do composfistico, pois estes podem absorver
de 25 a 40% dos custos totais, representando umagsubstancial do capital da empresa.
Portanto, é importante a correta compreenséao dpaeel na logistica e de como devem ser
gerenciados (BALLOU, 1993; ARNOLD, 1999).

A funcdo da administracdo de estoques € maximgtar efeito de flexibilidade no
feedback de vendas néo realizadas e o ajuste do planejardangroducdo. Ao mesmo tempo,
a administracdo de estoques deve minimizar o ¢api investido em estoque, pois este
representa um alto custo. Para organizar um setooultrole de estoques, devemos obedecer
aos principios basicos, que sao:

= Determinar “o qué” deve permanecer em estoque; rudeitens;
» Determinar “quando” se devem reabastecer os esgpque
» Periodicidade;
» Determinar “quanto” de estoque sera necessarioymanaeriodo predeterminado;
= Acionar o departamento de compras para executasig@ip de estoque; receber,
armazenar e atender os materiais estocados deamrdas necessidades;
= Controlar os estoques em termos de quantidadeog val
» Fornecer informacdes sobre a posicédo dos estoques;
= Manter inventarios peridédicos para avaliacdo daantigades e estados dos
materiais estocados e identificar e retirar do qgstoos itens obsoletos e
danificados.
O dimensionamento dos estoques de seguranca, nh@endde apenas da
disponibilidade de produtos exigida pelo seu olieat nem sO da variabilidade da sua
demanda, mas também dos custos dos gargalos, destaita e de excesso.

1.2 ESTOQUE X DEMANDA

Todo estudo de estoque, se inicia na previsao nsuocwo de material. A previsdo de
consumo, ou da demanda, estabelece estimativagadutdos produtos acabados,
comercializados pela empresa. Entéo, define quadufos, a quantidade desses produtos em
gue momento poderdo ser adquiridos pelos clieR®®m, a previsdo ou estimativa, acaba
sendo sempre considerada como uma hipétese maévptaos resultados. Existem algumas
técnicas de previsdo de consumo, e podem serfidadas em trés grupos:

1. Projecao: admitem que o futuro seja a projecadoadsagmlo, ou as vendas evoluirdo no
tempo; segundo a mesma lei observada no passado.

2. Explicacao: procura-se explicar as vendas do passaelliante leis que relacionam as
mesmas com outras variaveis, cuja evolucéo é catthea previsivel. Sado técnicas
de regressao e correlacao.

3. Predilecéo: funcionarios experientes e conheceddeskatores influentes no mercado,
estabelecem uma estimativa de vendas futuras.

Na pratica, podem ocorrer combinacdes das diveisasicas e de modelos de
consumo que sao verificadas de maneira mais eedprando a linha de vida de um produto
€ acompanhada. Porém, toda e qualquer estocagematkrial, gera custos: juros,
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depreciacao, aluguel, equipamentos de movimentalg#erioracdo, obsolescéncia, seguros,
salarios e conservacao.

As principais variaveis que aumentam o0s custosasitpdos sdo: quantidade em
estoque e tempo de permanéncia. Atualmente, asipagaées tém utilizado algumas técnicas
para melhorar suas cadeias de suprimentos, oursdjgir 0 seu nivel de estoque (CHING,
2001). Podemos citar como exemplo dessas técracasmacao de parcerias, 0 surgimento
de operadores logisticos e a adogcado de tecnoldgiasformacdo para captura e a troca de
dados.

1.3 ESTOCAGEM DE ALIMENTOS PERECIVEIS

De acordo com ABNT (2012), carga perecivel € adaacomposta por produto
passivel de deterioracdo ou composicao que exigdigites especiais de temperatura e/ou
arejamento para manutencdo de suas caracteristig@usicas”. E necesséaria uma estocagem
adequada de alimentos, que tem por objetivo, evitardas econdmicas, ou seja,
apodrecimento do produto e prevenir intoxicacoadexcdes. A cadeia de abastecimento de
alimentos pereciveis € bem complexa, porém sua®resaidificuldades aumentam no
momento da entrega.

E necessario respeitar algumas condicdes e restrgpie devem ser consideradas para
a comercializacédo de produtos pereciveis, tais coengperatura ideal para o tipo de produto
que for estocado; contaminacdo; umidade; ventilagaminacdo e tempo. Além disto,
classificadas como condi¢fes fisicas, temos: embala unitizacdo, manuseio, estocagem,
empilhamento, transbordo, vibragdo entre outraprdjeto e a operacdo de um armazém de
estocagem, ndo podem ser limitados apenas a otifitizédo aproveitamento do espaco, 0s
conceitos logisticos deverédo ser conciliados commoaslicbes relacionadas a preservacao de
alimentos pereciveis.

1.4 A LOGISTICA DE ALIMENTOS PERECIVEIS NO BRASIL

O Brasil possui uma grande quantidade de armaz@mgxarifados e estoques.
Muitos destes alimentos pereciveis, porém, nacsaptam um padrdo de estocagem correto:
suas instalacdes séao antigas e dependem aindaadquatificada distribuicdo, considerando
que o cliente esta cada vez mais exigente usando poioridade a qualidade dos produtos
(FLEURY et al, 2000).

Segundo dados recentes da Organizacdo das NacddasUwara Agricultura e
Alimentacédo - FAO (2010), 6rgao da ONU para Agtietd e Alimentacéo, o Brasil esta entre
0S paises que mais desperdicam alimentos no msadanais de 10 milhdes de toneladas,
das quais cerca de 40% da producédo agricola ngamwhao seu final.

As organizacdes tentam se aprimorar cada vez ragasgpender a todas as exigéncias
de servico de setor alimenticio, como objetiveeducdo de custos e desperdicio. Geralmente,
a previsdo de demanda para pereciveis, é baseadéare® historicas, dos ultimos anos de
experiéncia da organizacdo. Alguns fatores inflisancdiretamente a relacdo da demanda
estimada x real, tais como: sazonalidade, ciciogsia e mensais.

2. SETOR HORTIFRUTIGRANJEIRO

Muitas das transformacdes ocorridas no meio rurahdial tiveram inicio por uma
série de mudancas decorrentes do processo de nmadd@m agricola. A mesma foi
impulsionada na década de 1950 e intensificou-sal@éeadas de 1960 e 1970, quando o pais
aderiu ao pacote tecnolégico norte-americano demamioi Revolucdo Verde. Ainda na década
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de 1970, o estado brasileiro instituiu empresgsedguisa propondo dar maior dinamismo ao
segmento rural.

Para Stefanelo (2002), hoje estamos inseridos ensamtexto imprevisivel, onde se
exigem velocidade, agilidade e alto nivel de ses/igos consumidores. O produtor tem que
saber para qual mercado ir4 produzir, conhecerlas da cadeia de abastecimento e de
negocios em que envolve fornecedores até os diepi@cisa ter nocdes de producao,
compras, gestdo de matérias, marketing, vendasrédicao fisica. A exigéncia dos clientes
quanto aos produtos hortifrutigranjeiros, compreengor exemplo, entre 0s seguintes
aspectos: qualidade, tamanho, beleza, frescoert@gembalagem e precos baixos.

Apesar do crescente desenvolvimento deste setBrasi, ele ainda apresenta alguns
problemas. Carvalho (2006) considera que as péalascéo de hortifrutis ainda representam
um custo alto ao setor varejista, e este, giraanotde R$ 600 milhées por ano no Brasil.
Ainda o mesmo autor, aponta para uma pesquisaadalipela Secretaria de Infra-Estrutura,
do Ministério da Integracdo Nacional e da Assocdgésileira de Supermercados (ABRAS)
dando conta de que: 86% das perdas na secao dfeutisrocorrem durante a exposicédo do
produto para a venda, outros 9% acontecem no wetesp 5% na armazenagem.

As perdas no setor de hortifrutigranjeiros nos ledecimentos comerciais ocorrem
por serem produtos pereciveis e por apresentarera barabilidade. Além disso, o clima
produz influéncia significativa, uma vez que, defsmo da época do ano, ha aumento de
perda nos produtos. A descontinuidade de produgdalta de conhecimento técnico dos
produtores, a qualidade inferior dos produtos, stacdo transporte, as exigéncias fiscais, a
conservacao dos produtos, entre outros, sédo fajoeprejudicam muito a producéo destes
produtos.

Batalha (2001) apresenta a demanda de produtog@gstriais como relativamente
estavel. Por outro lado, a oferta € instavel. Artafele produtos agricolas esta sujeita a
sazonalidade o que resultam, também, em precasosuges constantes variacdes nos pontos
de vendas, onde estes produtos estdo disponiveramumidor final. Esta incerteza é
prejudicial & cadeia produtiva como um todo, pati@ envolvidos todos os participantes
desta cadeia, do produtor de insumos ao consuméprodutos processados.

Devido a baixa durabilidade, os produtos agricgl@ssuem caracteristicas de
variabilidade de oferta e precos, principalmentehadalicas e frutas, cuja variabilidade é
ainda mais significativa. De acordo com o Minigiéda Agricultura e Reforma Agraria
(BRASIL,1992), comparada a outros produtos agr&okssa grande variabilidade no
comportamento de precos e quantidades ofertada®detos hortifrutigranjeiros ao longo do
ano ocorre devido a forte influéncia de fatorematicos, ciclo de producéo, perecibilidade,
entre outros.

No Brasil, a maior comercializacdo de hortalicasfese via CEASA (Centrais de
Abastecimento). No entanto, grande parte da pradégéndida diretamente pelos produtores
aos mercados varejistas ou via mercado informahocpor exemplo, feiras livres. Nos
CEASAS, o setor de hortalicas representa cercéb@%edd total de produtos comercializados
diariamente. Nos mercados informais este nimere pté aumentar, dependendo da época
do ano e do local de comercializacdo (CARVALHO, @00

Segundo a opinido dos produtores rurais, as peIgipausas responsaveis pelas
perdas ou desperdicio no transporte sdo: embaldgadequadas (as que sdo adequadas
possuem um custo muito alto, segundo os produtares)useio no transporte - falta de méo
de- obra qualificada; falta de refrigeracdo - aiag#o na temperatura deteriora muito os
produtos; estradas em mas condicfes. As causadedpsrdicios e/ou perdas na producdo
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podem ser destacadas: clima, muita chuva, seempéries pragas, fungos, mao de obra nao
qualificada (TOCHETTO, 2011).

Indiscutivelmente, o controle de perdas e despeslievela-se, um assunto de
extrema importancia, principalmente pelo fato doaddr segundo dados estatisticos,
apresentar populacgdes que sobrevivem abaixo da diatpobreza e com elevados indices de
subnutricdo. Estudos tém demonstrado que o proassmvendo a producao, transporte e
comercializacdo de frutas e verduras geram perddssperdicios significativos e de tal
expressao que, se revertidas, poderiam contribaireducdo da fome do planeta. Esse
entendimento quanto a busca pela minimizacdo dosped#icios deve envolver,
necessariamente, todos os participantes da cadelatiya e distributiva.

O controle de estoque é uma das sugestdes dosstzarg)ara minimizar as perdas
(SILVA, 2003). O produtor também deve saber enl quecado produzira, assim como deve
conhecer os elos da sua cadeia de abastecimeasonegiocios em que esta inserido, desde 0s
seus fornecedores primarios até os clientes f(INDBVAES, 2001). O novo produtor precisa
adquirir nocdes das areas de producdo, comprakiogde matérias, marketing, vendas e
distribuicao fisica para ampliar a sua visdo equgéo sobre o mercado em que atua.

3. ESTRATEGIA EMPRESARIAL E SUAS VERTENTES

A estratégia gerou a criacdo de novas técnicasedqupsa de operacdes para o
emprego de analises quantitativas, essas técnicgsi@tra geraram a curiosidade de alguns
observadores para 0 uso do pensamento estratégiampentar as decisdes gerenciais. De
acordo com Golde (1986), o processo de planejanrenfeequena empresa deve considerar
as caracteristicas basicas da empresa, analisena pela qual essas caracteristicas inibem o
processo de planejamento e utilizar métodos dargimou pelo menos reduzir os obstaculos
ao planejamento nas pequenas empresas.

N&o obstante, faz-se necessario avaliar, em umepdnmomento, a realidade das
pequenas empresas, bem como suas caracterisliicamgdes ao planejamento, propondo-se
uma forma mais adequada ao pequeno empresario pasenvolvimento de estratégias.

Oferta e demanda s&o uns dos precursores dasearddi€enarios uma vez que a ideia
da interacdo entre os dois determina um precoaldklitEURY et al, 2000; VARIAN, 2006).
O preco deveria ser determinado pelo “ponto delibgoi’ onde uma curva de demanda por
um determinado produto — calculada a partir de seagpradores em ordem decrescente de
tendéncia a comprar — cruza com a curva de ofecalculada a partir de seus fornecedores
em ordem crescente de seus custos de producéo.

No caso da Nova Casbri, temos um ambiente em goeeocim conjunto de
concorrentes em posi¢cdes equivalentes, o que aanaenvalidade, pois ndo tém nenhum
participante dominante, o qual dita os precos eiglisa 0s seus oponentes. Enquanto no
ambiente da empresa de nosso estudo, ela se sitwsmeambiente de varias empresas de
mesmo porte que ela, no CEASA — RJ, em que todésntesuperar 0S pre¢cos uns aos outros
a fim de obter vantagens.

Na Nova Casbri, por ser uma organizacdo que japexia o Rio de Janeiro com uma
historia passada em outro estado, ja veio com @amaii@ de fornecedores certos com precos
que variam de acordo com a necessidade da demaratergrador. E neste caso considerado
um ponto forte para a empresa, pois conta com tagam de flexibilidade no preco de
compra, conseguindo a mesma flexibilidade no pdeceenda.

A estratégia como planejamento € uma diretriz fidaa com determinadas situacoes,
€ um padrao, pois como somente o0 plano néo éeniiicentdo precisamos de uma definicdo
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que abranja o comportamento resultante. A esteat&Egno posicdo é uma maneira de colocar
a organizacdo no ambiente externo, e por ultimstatégia como perspectiva é o olhar a
frente, € a maneira de ver o mundo e de como aiar perante ele em um tempo futuro
(GHEMAWAT, 2007).

Percebemos dentro da empresa estudada, que apegar esdtar consolidada no
mercado € necessario que esta possua um planejapsrdatégico para que os problemas
vistos em visitas a empresa sejam resolvidos ome@aos que suas consequéncias sejam
minimizadas.

Pelo fato de nao ter um controle das demandas dte &s, os pedidos séo feitos
baseados nas decisdes (ndo fundamentadas em daeologpministrador. E possivel
exemplificar tais problemas citando o ocorrido n@mpira visita a empresa, quando
chegamos ao galpdo da empresa, nos deparamos dosfuacionarios da area operacional
separando do estoque de cebolas, tais que devaianutilizadas.

Por se tratar de produto perecivel, tem um tempmomede estoque. Essa
consequéncia foi gerada, pois os administradorestaam em uma alta da venda de cebola
durante os dois meses antecedentes e nao foi egneente aconteceu. Esse erro de calculo
gerou um trabalho ndo necessario, ocupando maigaee funcionarios que poderiam estar
fazendo outros tipos de tarefas. Todo esse transfoi gerado por algumas caracteristicas
comuns a qualquer pequena empresa, desconhecingenttécnica, falta de pessoal
qualificado, falta de visédo em longo prazo, imasdib de resultado, algumas dificuldades em
aceitar mudancas, falta de tempo e recursos, éatpud os valores do pequeno empresario se
confundem com os da empresa, entre outros.

4. ESTUDO DE CASO: O PLANEJAMENTO NA EMPRESA NOVA CASBRI

A Casbri foi fundada em 1986 no Rio de janeiro cara sede no CEASA em Iraja,
que é o polo de comercializacdo de alimentos dw kettifrutigrajeiro. Tudo comecou com
a expertise que a familia Casagrande possuia roteésganto com a distribuicdo de produtos
hortifrutigranjeiros. Com o crescimento do negauoEspirito Santo, houve a necessidade de
expandir e o local escolhido foi o rio de janeievido a importancia do estado nesse setor.

Inicialmente comecaram com a distribuicdo do aleaagie era o produto principal
comercializado pela familia Casagrande. O nome rCashesultado da fusdo dos dois
sobrenomes de seus soOcios. Em 1998, o abacate gstd@va dando um lucro satisfatorio e
seus socios verificaram a necessidade de comeesi@lutros produtos. Suas escolhas foram
0 0vo, cebola e alho. Esses trés novos produt@upossuas variedades.

A empresa comecou com apenas dois funcionaricshmes. Com a consolidacdo do
nome da empresa 0 crescimento da cartela de diemteo aumento dos produtos
comercializados, que teve como consequéncia o dardardemanda, houve a necessidade de
aumentar o numero de funcionarios e sua frota nentéio para a entrega das. Hoje apos 26
anos a Casbri possui uma frota composta por 18ntéi@s. A empresa € responsavel pelo
transporte dos produtos desde o fornecedor prinaékio consumidor final.

4.1 DIFICULDADES ENFRENTADAS

Em 1994 ocorreu o primeiro incéndio no Ceasa qatafparcialmente a Casbri. O
fogo néo chegou a atingir a loja, mas deixou straitesa abalada e eles tiveram que migrar
para outros pavilhdes. Em 2003 houve um novo edgramcéndio e muitas lojas do Ceasa
foram afetadas. Neste ultimo incéndio a Casbri s&ue local de venda e armazenagem de
produtos destruida totalmente.
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Em 2005 quando sua loja foi entregue recortsrai Casbri por questdes juridicas
criou uma nova empresa , a Campestre. Esta noveesapxercia as mesmas atividades da
Casbri e era situada em outro pavilhdo no Ceas&®rh o espaco que a Casbri junto com a
Campestre possuiam, ficou pequeno para armazeraoh@enprodutos. Foi tomada a deciséo
de criar um centro de distribuicdo dessas empmsasm local consolidado, com isso eles
comecaram a ter um melhor acompanhamento de erdradéda dos produtos. Novamente
por questdes juridicas, a Campestre foi desfes@jantou a Casbri tornando-se Nova Casbri.
Atualmente a empresa possui 61 funcionarios seridd Administrativos e o restante
operacional. Para realizar este estudo foi reaizawa entrevista preliminar em profundidade
com o proprietario da empresa a fim de que fossemetidas as informacgdes necessarias a
realizacdo do projeto.

4.2 DESENVOLVIMENTO DA PESQUISA

Para comecar o estudo de caso, torna-se importsaientar que foi feita
anteriormente uma analise das vendas da empremsatelws anos de 2008 & 2011. Buscando
uma melhor opcéo para analisarmos as demandadjrdesiutilizar apenas um tipo de ovo,
que apresenta quantidade de venda. Os dados dascdmpgupermercado X, que é o maior
cliente fidelizado da empresa Nova Casbri foratizatios neste estudo. A seguir, os graficos
gue indicam suas demandas serdo apresentadoscassara respectiva analise de cada ano.

Tabela 1: Quantidade de ovos vendidos entre 2008 e 2011

OVO BRANCO EXTRA EMBALAGEM ISOPOR CX 20 DZ

ANO JAN | FEV | MAR | ABR | MAI |JUN |JUL |AGO |SET |OUT |NOV |DEZ |[TOTAL

2008 0 0 0 520 535 756 690 700 95p 1220 980 1430 7781

2009 740 190 490 780 990 74( 1420 800 960 1120 §30 11700230

2010 1055 | 820 1010{ 101d 975 830 860 990 650 400 405 350355

2011 320 200 0 40 30 160 67( 560 460 560 560 750 4210

TOTAL | 2115| 1110| 1500] 2350 2530 2486 3640 3q50 3020 330075 2 3700 31576

OVO BRANCO EXTRA EMB ISOPOR CX 20 DZ

Quantidace (U
[=)]
o
o

2008 2009 2010 2011
ANO

Figura 1: Gréafico de ovos vendidos entre 2008 e 2011.
Fonte: Elaborado pelos autores

A tabela acima mostra a quantidade de vendas doegira-branco embalado no
isopor na caixa com 20 duzias. Com ela podemos tema analise da demanda desse tipo de
ovo que é comercializado pela Nova Casbri.

Verifica-se que o més de fevereiro pode apresaetaemo tendencioso ao apresentar
uma queda de vendas, pois € 0 Unico més em quA8A Rao funciona durante 3 dias que
sao referentes ao feriado de Carnaval e além dissaym més com uma menor quantidade
de dias. Isso justifica a queda brusca na vendaepifecamos nos anos de 2009 e 2011.
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O ano de 2010 foi o segundo ano de maior nimerenddas, representando 30% do
namero total do o material estudado, porém poderoosluir que foi um ano atipico dentre
0s quatro analisados. Este fato pode ser explipat crise que econdmica mundial que
ocorreu em 2010 e também foi refletida neste sBliéerente do que observamos nos demais
anos, mais de 60% das vendas estdo concentradasmmro semestre o que significa o
efeito inverso da sazonalidade, se comparados sanas de 2008 e 2009.

Esta sazonalidade é visivel na demanda de vendaspdsmercado X com a Nova
Casbri. Em 2008, 2009 e 2011 nota-se que mais %e d#@® vendas estdo concentradas no
segundo semestre do ano, especificamente nos chesegubro, novembro e dezembro. De
acordo com o proprietario da empresa, isso sdigaspelas festas de finais de ano onde cada
comércio quer ficar preparado para atender o maimnero de clientes possiveis. Como
compram em uma quantidade maior, geralmente o pragoo que possibilita que eles
realizem promocdes de vendas.

Pode-se constatar que em todo o ano de 2008 howvesoimento acelerado das
vendas. Isso se explica pelo comeco da fidelizagasupermercado X com a empresa. Foi
criada uma fidelidade ja que o preco oferecido m@s baixo e 0 supermercado em
crescimento, apresentava um aumento de demandaowparar os meses de janeiro e
dezembro foi observado que as vendas crescerandmaizn%o.

Tabela 2: Vendas de ovos tipo branco em 2008

OVO BRANCO EXTRA EMBALAGEM ISOPOR (CAIXA COM 20 DUZ IAS)

ANO ABR MAI JUN JUL AGO SET ouT NOV| DEZ| TOTAL

2008 520 535 756 690 700 95( 1220 980 1430 7781

OVO BRANCO EXTRA EMB ISOPOR CX 20 DZ
Quantidadevendida X Més/Ano
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Figura 2: Gréfico de ovos vendidos em 2008.
Fonte: Elaborado pelos autores

O ano de 2009 representou 32% do total do nUmexendas em relacdo a todos os
anos analisados. Vale ressaltar que este foi @amoaior quantidade absoluta de vendas. O
fato das vendas comecarem baixas no inicio podexpdicado pelo evento jA& comentado na
andlise do ano de 2008, porém, logo apresentou amekeracdo no segundo semestre
ultrapassando até a quantidade do ano anterior.

Tabela 3: Quantidade de ovos vendidos em 2009.

OVO BRANCO EXTRA EMBALAGEM ISOPOR CX 20 DZ

ANO JAN | FEV | MAR | ABR | MAI |JUN |(JUL |AGO |SET |OUT |NOV |DEZ [TOTAL

2009 740 190 490 780 990 74( 1420 800 960 1120 §30 11700230
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Figura 3: Gréfico de ovos vendidos em 2009.
Fonte: Elaborado pelos autores

Diferente dos anos anteriores, 2010 apresenta wamalg quantidade de vendas no

inicio do ano e uma queda muito acentuada logeeadisal. Por conseguinte, conforme dito
anteriormente nesse estudo, este fato foi judtifigaela crise mundial que foi refletida em
2010, afetando a economia do pais. A sazonalida€e/ignos em 2008 e 2009 se inverte de
posicdo em 2010. Mais de 60% das vendas foranzaeals no primeiro semestre deste ano.

Tabela 4: Quantidade de ovos vendidos entre 2010.

OVO BRANCO EXTRA EMBALAGEM ISOPOR CX 20 DZ

ANO

JAN

FEV

MAR

ABR

MAI

JUN

JUL

AGO |SET |OUT |NOV

DEZ

TOTAL

2010

1055

820

1010

101d

975

830 8

60 990 650 400

405

350355
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Quantidade vendida X Més/Ano
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Figura 4: Gréfico de ovos vendidos em 2010.
Fonte: Elaborado pelos autores

Em 2011, a queda pode ser explicada pela faltaddkzbicdo do supermercado com a

empresa. O vendedor da Nova Casbri que mantinhegaciacdo com o comprador do
supermercado X foi desligado da empresa e constguente a fidelizag&o total foi sendo
desfeita. O ano de 2011 foi o pior ano de vendas pasupermercado X da Nova Casbri.
Mesmo assim prevalece o que ja havia citado naasahalises sobre o aumento de vendas a
partir do comportamento de demanda observado nmdegemestre.

Tabela 5: Quantidade de ovos vendidos entre 2011

OVO BRANCO EXTRA EMBALAGEM ISOPOR CX 20 DZ

ANO

JAN

FEV

MAR

ABR

MAI

JUN

JUL

AGO [SET [OUT [NOV

DEZ

TOTAL

2011

320

200

0

40

30

160

67(

560 460 560 5

50 7

50 42

10
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Figura 5: Gréfico de ovos vendidos em 2011.
Fonte: Elaborado pelos autores

Além das analises de demanda e quantidade de vemtasentadas acima, foi
também realizada uma comparacdo dos precos da duogecavendida més a més e
observando-se uma média regular de R$ 35,00, pelm pla caixa com 20 duzias do ovo
extra branco embalado. Com isso ndo considerangpéficativa e representativa para o
enfoque da pesquisa, utilizar essa informacédo oetelhada uma vez que ja foi concluido
que o preco do produto ndo caracterizava 0 aunmentelume de vendas.

Com o resultado do estudo analisado acima, poderfess que ha a possibilidade da
implantacdo de um gerenciamento de vendas e néadegile um planejamento estratégico de
demanda, para que este venha melhorar o deseneoldinda empresa. Foi observada uma
forte tendéncia de aumento de vendas no ultimogerdo ano nos anos analisados, exceto o
de 2010 (conforme condicbes e causas ja relacisha@ansiderando a pesquisa e seus
respectivos resultados, € recomendado que sejaad@lum estudo mais aprofundado de
outros clientes significativos da Nova Casbri gara o planejamento seja mais representativo

e eficiente.

5. CONCLUSAO

Desde o inicio do projeto o objetivo era ajudamgpeesa Nova Casbri a se planejar
melhor para que houvesse diminuicdo nos gastosestogues e 0 aumento de seu giro.
Assim, foram introduzidas definicbes importantesapa entendimento do estudo na area
logistica. Para buscar melhor entender o que separtante fazer para a empresa buscar
melhor eficiéncia e eficacia no seu processo dgycam venda. Com o mercado globalizado,
a medida que as empresas investem em parceirogaaisienovos clientes e diferentes
fornecedores aumentam o seu gasto com toda a daditca. A previsdo de demanda para
pereciveis foi baseada em séries historicas, dinsodl anos de experiéncia da organizacgao.

Para tanto, o setor agrario e noticias das atuaigumturas da parte de
hortifrutigranjeiro foram investigados. Com o Pidduto interno bruto) fundamentado em
commodities, a participacdo deste setor no mertadsileiro esta crescendo. As noticias
sobre a economia global mostram um grande avanguadlucdo brasileira de alimentos no
cenario mundial. E isso acrescentou um grande @lstipara a continuidade da pesquisa.
Atualmente, inseridos em um contexto imprevisiga exigidas velocidade, agilidade e alto
nivel de servicos pelos consumidores. As princigifguldades para comercializar os
produtos hortifrutigranjeiros, sdo: concorrénciaanter os produtos no setor sempre com
qualidade; as perdas geradas pelas sobras, ouasgjauca durabilidade dos produtos;
concorréncia desleal (e.g. ambulantes que vendesmruss); custo do transporte; pouca
lucratividade e intempéries do clima que diminuequalidade do produto.
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Foram pesquisadas novas formas de planejamentpeguenas empresas poderiam
optar, e analisadas de que modo poderia ser sUantagdo. As constantes mudancas que
afetam o mundo empresarial demandam que a gestA@recesso decisério sejam mais
flexiveis e dindmicos possiveis, adaptando-setasagbes do ambiente. E € por isso que é
necessario alinhar producédo, vendas e planejamest@tégico. Diminuir perdas e
desperdicios significam um dos grandes problemagagpecuaria brasileira. E para diminuir
tal desperdicio € preciso estudar a demanda.

Finalmente foi no estudo de caso que a coleta ddesdde 2008 a 2011 de um dos
maiores clientes da Nova Casbri foi observada disada. Seria possivel montar um
planejamento de demanda para tal empresa? Analisengeriodos de venda da empresa, se
seria ou ndo possivel prever uma demanda, os awtonsideram que sim, pois conforme os
graficos da série nos mostram, na maioria dos anaksados havia um inicio de queda na
demanda do primeiro semestre enquanto no finahdapresentava um grande aumento. No
entanto, houve um UuUnico caso de um ano avaliadogam este cenario sobre este
comportamento foi invertido, porém, ndo o consia@s significativo.

O ano de 2009 apresentou-se como 0 melhor anoamlay da empresa, enquanto
2011 o seu pior ano. Pode-se até destacar 2011 comano de crise (em relacdo ao
comportamento do cliente, uma vez que foi ideratdfic comooutlier o desligamento de um
potencial representante significativo de vendasis ps suas vendas com relacdo aos anos
anteriormente diminuiram categoricamente.

Desta forma, a partir desta pesquisa novas pesqupsaerdo ser realizadas
futuramente aprofundando a andlise estatisticaslastries historicas contemplando: outros
clientes significativos, outros produtos comergedios pela empresa, analisando o
detalhamento de possiveis variaveis que possanarattecomportamento desta demanda. O
presente trabalho procurou iniciar esta perspea®aanalise técnica gerencial até entédo
desconhecida e nao utilizada pelos gestores, comnito de poder ajudar a empresa a ter um
melhor controle de suas demandas, planejar methwestoque para atender aos seus clientes
com rapidez e qualidade além da diminuicdo de dessecessarios desperdicios. Espera-se
que com este exemplo outra PMEs (pequenas e mipresas) do segmento, iniciem um
estudo estruturado de planejamento de demandacqatrale de sua producéo.
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