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RESUMO |

RESUMO

Este projeto de dissertacdo insere-se no contexto do estdgio curricular realizado entre fevereiro e
setembro de 2020 na unidade de negdcios rolhas da empresa Amorim Cork, situada em Santa Maria
de Lamas, tendo sido desenvolvido no departamento de logistica, onde se otimizou o modelo de
gestdo da cadeia de abastecimento as distribuidoras (Sales Companies), o Rolling Plan.

O principal objetivo do projeto passou pelo desenvolvimento e implementacao de uma ferramenta
de controlo a distancia das distribuidoras com o intuito de reduzir o tempo de execugdao do modelo
atual e aumentar a visibilidade da cadeia de abastecimento global da empresa, criando condig¢bes
para a eliminacdo de ruturas e diminuicao do capital investido em stock.

Inicialmente, comecou-se por fazer um levantamento da situacao atual da empresa, identificando
as ineficiéncias e os problemas no processo atual, tanto na perspetiva da logistica global como na
sua especificidade, no que diz respeito aos produtos e a sua respetiva forma de distribuicdo nas
Sales Companies de maior dimensao.

Em seguida, foi delineado todo o processo e requisitos para a elaboracdo da nova plataforma de
gestdo Rolling Plans desenvolvida pela equipa parceira (Noesis) e foi feita a analise ABC que
permitiu identificar nas Sales de maior dimensdo os artigos mais importantes a inserir na nova
plataforma de gestao.

As varias fases de desenvolvimento da ferramenta (Sprints) pela Noesis foram sendo monitorizadas
e avaliadas pela Amorim Cork para efeitos da sua conformidade, reportando-se os bugs detetados
para a sua corregao.

Por fim, com dados reias de produgao, foram realizados testes conclusivos da aplicabilidade global
da ferramenta para validacdo final da sua implementacdo na empresa.

PALAVRAS-CHAVE

Otimizagao, Cadeia de abastecimento, E-Supply, Rolling Plan, Sales Companies.
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ABSTRACT 1

ABSTRACT

This dissertation project is part of the curricular internship that took place in the cork unit of the
company Amorim Cork, located in Santa Maria de Lamas. It spanned the period between February
and September 2020 and was carried out in the logistics department to optimize the supply chain
management to Sales companies, hereby referred to as the Rolling Plan.

The main objective was to develop and implement a remote-control tool for the company’s
distributors to minimize the execution time of the previous model and to increase the visibility of the
company's global supply chain. Furthermore, the project aimed to avoid the risk of stock ruptures
and decrease the financial investment that was hitherto being made in unnecessary stocks.

In an initial phase of the project, a survey was carried out to assess the current situation of the
company. This allowed one to identify the unnecessary waste and challenges in the current process,
both from a macro and micro global logistics perspective, in terms of the company’s various
products and the manner in which they were being distributed to the company’s Largest Sales
Companies.

During the following phase of the internship, the entire process, and necessary requirements for the
elaboration of the new management platform Rolling Plans were duly outlined and developed by
the partner team (Noesis). In addition, an ABC analysis was carried out, which permitted the sales
companies in question to identify their most significant products, and subsequently insert them in
the new management platform being developed.

The various developmental phases of the tool referred to as Sprints, developed by Noesis, were then
monitored, and evaluated by Amorim Cork to guarantee that the tool in question complied with all
the necessary requirements. In addition, bugs were reported so that they could then be eliminated.

Once the process had been finalized, up-to-date production data was used to validate the global
applicability of this tool so that then it could be successfully implemented in the company.

Keywords

Optimization, Supply Chain, E-Supply, Rolling Plan, Sales Companies.
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1. INTRODUCAO

Neste capitulo, sera apresentado o enquadramento do projeto desenvolvido, a questdo e os
objetivos delineados, a metodologia adotada, uma breve apresentacao da empresa e a estrutura
do projeto.

1.1. Enquadramento e pertinéncia

O presente projeto foi desenvolvido no ambito da Unidade Curricular Projeto Dissertacdo de
Estagio (PDISE) do 22 ano do Mestrado de Engenharia e Gestdo Industrial, cujo tema é Otimizagado
da Gestdo da Cadeia de Abastecimento das Distribuidoras (Sales Companies). Este projeto insere-
se no contexto do estdgio curricular realizado no departamento de logistica entre fevereiro e
setembro de 2020 na Amorim Cork, S.A. — maior fabricante e distribuidor mundial de vedantes de
cortica.

O objetivo do projeto é a otimizacdo do processo de comunicacdo e gestdo da cadeia de
abastecimento (Rolling Plan) as Sales Companies, distribuidoras da Amorim Cork (figura 1).

A necessidade de execucdo de um projeto desta natureza deveu-se a identificacdo de alguns
desequilibrios significativos na cadeia de abastecimento, ao nivel das referidas distribuidoras. De
facto, a falta de coordenacdo, de comunicacdo e de informacao quer fornecidas as e pelas Sales, a
nivel de stocks e gestdo de encomendas, traduz-se num elevado nimero de ruturas e em excessos
de stock, bem como numa falta de eficiéncia e de eficicia da cadeia logistica.

Estas falhas na cadeia logistica trazem inevitavelmente aumento de custos e uma pressao no
sistema produtivo e logistico, o que leva a uma imprevisibilidade que em nada ajuda na gestdo do
sistema.

Surge entdo a necessidade de otimizar o modelo de gestdo de abastecimento as Sales de forma a
colmatar as falhas identificadas. Inicialmente foi necessario responder a algumas questdes tais
como:

- O projeto em questdo serd proficuo para a empresa?

- Quais sdo os motivos das ruturas de stocks?

- O Rolling Plan Manager saird beneficiado com o desenvolvimento da nova plataforma de gestdo?
- Quais sdo as Sales Companies que devem ser abrangidas?

- Em que produtos nos devemos focar inicialmente?

Otimizagdo da Gestdo da Cadeia de Abastecimento das Sales
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27,000 Clients
10 Joint Ventures
10 Industrial Plants Raw Materials g P
19 Industrial Plants

51 Distribution Companies

Figura 1 - Distribui¢do das Sales Companies

1.2. Questao e objetivos de investigacao

Com o aumento da importancia das Sales Companies na Amorim Cork, o departamento de logistica
sentiu necessidade de melhorar o processo global da cadeia de abastecimento.

No projeto em questdo, temos como objetivos principais:

- Aumentar a visibilidade na cadeia de abastecimento global da empresa, permitindo decisdes mais
apoiadas e abrangentes;

- Melhorar o processo de comunicacdo e apresenta¢do da informagdo com os clientes internos
(Sales Companies), aumentando o nivel de servigo associado;

- Otimizar e standardizar o modelo de compras e de gestdo de stocks ja existente (Rolling Plan),
desenvolvendo e monitorizando com a parceria de uma empresa subcontratada (Noesis) uma
ferramenta de controlo a distancia das distribuidoras (Sales Companies), no E-Supply. Esta
plataforma de gestdo permitira evitar a rutura de stocks, tentando assim alcangar um
aprovisionamento equilibrado capaz de corresponder aos pedidos necessarios, sem desacautelar
os inerentes custos associados a todo o processo.

1.3. Opg¢oes metodologicas

A metodologia de investiga¢do, tem como principal objetivo, servir de suporte ao desenvolvimento
do projeto desde o inicio em que é definido o tema até as conclusGes retiradas da elaboragdo do
projeto.

No ambito da presente dissertacdo, a metodologia aplicada foi a metodologia investigacdo-acdo,
cujo principio assenta na necessidade de solucionar problemas através da transformacdo de uma
dada realidade e consequente desenvolvimento de conhecimento (Coutinho, 2009).

A investigacdo-acdo, pode ser descrita como uma metodologia que inclui uma investigacdo e um
plano de acdo ou mudancga, utilizando um processo ciclico e continuo de melhoria, com o objetivo

Otimizagdo da Gestdo da Cadeia de Abastecimento das Sales



1. INTRODUGAO 19

de aperfeicoar o método através de uma reflecgdo critica dos resultados da experiéncia do ciclo
anterior (Dick, 1999). A figura 2, representa o ciclo da metodologia aplicada.

ACAO
Implementar as

ACAO melhorias planeadas

PLANEAMENTO MONITORIZACAO

Analisar e descrever
os efeitos da acdo

Planear melhorias a
para a resolugdo do
problema

INVESTIGACAO

AVALIACAO

Avaliar dos
resultados da agdo

Figura 2 - Ciclo da metodologia investigacdo-a¢do, adaptagdo (Miller, M. M., & Hagner, 2002)

A abordagem desta metodologia inicia-se com a identificacdo do problema, seguindo-se o
planeamento de melhorias, o plano de acdo, a monitorizacao e por fim a avaliacdo dos resultados.

Estes principios do ciclo da metodologia investigacdo-acdo sdo também referidos na bibliografia da
Toyota Production System (TPS), através da metodologia de melhoria PDCA (Plan, Do, Check, Act),
com a finalidade de desenvolver melhorias constantes para a resolugdo de problemas (Fernandes,
F. A, Sousa, S. D., & Lopes, 2013).

Para levar a cabo a realizagdo do presente projeto partiu-se de uma abordagem assente em quatro
fases dispares, seguindo a metodologia PDCA.

Na primeira fase, comecou-se por realizar um A3 Kaizen (Anexo 1) onde se procedeu a identificacdo
e andlise dos problemas encontrados pela empresa. Em seguida, foi definido o processo de
elaboracgdo da plataforma de gestdo Rolling Plan. Foi ainda delineado o corpo da ferramenta onde
constavam os requisitos pretendidos, bem como os timings de cada fase do processo. Esta
ferramenta, inicialmente seria implementada na casa-mae AC e em algumas Sales Companies,
tendo sido posteriormente alargada a sua implementagdo a Amorim Top Series. Os RPs da AC serdo
mensais, sendo que os RPs da ATS serdo semanais.

Na segunda fase, procedeu-se a uma andlise ABC onde foram diferenciados os artigos mais
importantes dos menos importantes. Esta andlise abrangeu apenas as Sales Companies de maior
dimens3o, a saber: Amorim Cork America; Porto Cork America; Industria Corchera; Amorim
Argentina; Amorim Cork South Africa, Amorim Cork Italia, Amorim Cork Deutschland e Amorim
France.

Na terceira fase, a plataforma desenvolvida pela empresa parceira era enviada de modo faseado
nos timings previamente definidos. Seguidamente, procedia-se a uma monitorizagcdo exaustiva
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onde era validado o que se encontrava conforme e detetado e reportado os bugs para serem
reformulados.

Na ultima fase, foram realizados testes piloto para os Rolling Plans semanais e mensais das diversas
Sales. Por fim, procedeu-se entdo a implementacao da plataforma na Amorim Cork, na Amorim Top
Series e nas Sales Companies principais.

1.4. Apresentacao da empresa

A Amorim & Irmaos, S.A. (Al), atualmente Amorim Cork (AC) - existe desde 1922, sendo a empresa
gue deu origem ao Grupo Amorim (Corticeira Amorim, S.G.P.S., S.A.), um dos grupos econdmicos
de maior relevo na estrutura nacional.

A sua missdo é a de "acrescentar valor a cortica, de forma competitiva, diferenciada e inovadora,
em perfeita harmonia com a natureza". Complementando, a sua visdo é a de "remunerar o capital
investido de forma adequada e sustentada, com fatores de diferenciacdo a nivel do produto e do
servico e com colaboradores com espirito ganhador." (Intranet: Amorim Cork, n.d.).

Esta empresa é lider no setor sendo a maior a nivel mundial de produtos de cortica e uma das mais
internacionais de todas as empresas portuguesas, com operag¢ées em mais de 100 paises, de todos
os continentes. Encontra-se organizada em cinco unidades de negdcio: matérias-primas, rolhas,
revestimentos, aglomerados compdsitos, e isolamentos, distribuidas pelas empresas do grupo que

se ilustram na Figura 3.

CORTICEIRA AMORIM, 5.G.PS., S.A.

¢ AGLOMERADOS COMPOSITOS/
MATERIAS-PRIMAS/RAW MATERIALS ROLHAS/CORK STOPPERS COMPOSITE CORK

AMORIM CORK COMPOSITES AMORIM CORK RESEARCH

REVESTIMENTOS/FLOOR & WALL COVERINGS ISOLAMENTOS/INSULATION CORK 1&D, INOVACAO/R&D, INNOVATION

Amorim Revestimentos, S.A. Amorim Isolamentos, S.A.

Figura 3 - Organigrama da Corticeira Amorim, S.G.P.S., S.A.

A Corticeira Amorim, S.G.P.S., S.A. engloba a Amorim Cork que por sua vez abrange as suas
distribuidoras no estrangeiro - Sales Companies (SC).

O negdcio da AC tem como base estruturante e principal condicionante a matéria-prima - a cortiga.
Esta é fornecida pela Amorim Florestal, S.A. E importante entdo caracterizar brevemente a cortica,
ja que a compreensdo das especificidades do negdcio comeca exatamente ai. A cortica é a casca do
sobreiro - Quercus Suber L, uma arvore singular cujo habitat natural é a bacia Ocidental do
Mediterraneo.

Das caracteristicas especificas da cortica é de realgar o facto de esta ser leve, resistente ao desgaste,
impermeadvel, eldstica, mas de dimensdo estavel, detentora de qualidades de isolamento térmico,
acustico e vibratério, além de constituir um extraordindrio produto natural e ecoldgico,
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apresentando uma vantagem adicional na medida em que ndo é necessario cortar arvores para a
obtencdo da matéria-prima.

Entre as inUmeras aplicagbes desta matéria-prima destaca-se a rolha de cortica, revelando uma
incomparavel capacidade de seguranca, facilidade de utilizacdo e manutencdo das qualidades
naturais dos vinhos, o suficiente para se ter generalizado este vedante, considerado atualmente
um sinal de qualidade inultrapassavel. (Intranet: Amorim Cork, n.d.).

Em termos econdmicos, a AC é uma empresa presente em dezenas de paises nos 5 continentes,
através das suas Sales Companies, com uma fatura¢do anual na ordem dos 700 milhGes de euros,
representando aproximadamente 5,5 mil milhGes de rolhas de corti¢a produzidas.

1.5. Estrutura do trabalho

O presente projeto encontra-se estruturado em VI capitulos. No capitulo | é apresentada a
introducdo ao tema, o enquadramento e pertinéncia, a questao e os objetivos que se pretendem
alcancar, as metodologias de abordagem, uma breve apresentacdo da empresa e a estrutura a
adotar ao longo da dissertacao.

O capitulo Il contém toda a revisdo bibliografica necessdria a fundamentacdo do projeto
desenvolvido, recorrendo a bibliografia tida como mais pertinente, como o conceito de logistica e
cadeia de abastecimento, a importancia da gestao de stocks, a andlise ABC, e as metodologias lean
e kaizen.

No capitulo Il contextualiza-se o caso de estudo, colocando-se em foco os problemas existentes na
cadeia de abastecimento da AC, descrevendo-se de seguida toda a cadeia logistica da AC e o fluxo
de informacdo entre a AC e as Sales Companies, apresentando-se por fim todo o processo e
requisitos para a elaboragdo da nova plataforma de gestdo Rolling Plans desenvolvida em parceria
com a empresa Noesis e a andlise ABC que permitiu identificar nas Sales de maior dimensdo os
artigos mais importantes a inserir na nova plataforma de gestao.

No capitulo IV, é inicialmente apresentada a ferramenta Rolling Plan atualmente usada na empresa
(Rolling Plan — Excel), seguido de uma breve apresentacdo do E-Supply e da nova plataforma de
gestdo Rolling Plan no E-Supply que sera usada no futuro.

No capitulo V, apresentam-se os resultados esperados, onde é descrito o impacto da
implementacdo da ferramenta na empresa, onde sdo analisados os indicadores (KPIs) do projeto.

Por fim, no capitulo VI, tecem-se as conclusdes a retirar do trabalho realizado bem como a definicdo
de importantes projec¢des para o futuro.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

O presente capitulo contém a literatura que serviu de fundamento tedrico para o desenvolvimento
da solucdo do problema identificado, com o objetivo de o contextualizar nas decisGes tomadas e
na concecao da solucao do caso em estudo.

2.1. Conceito de logistica e de cadeia de abastecimento

E inegédvel a importancia crescente que a logistica tem adquirido ao longo das Gltimas décadas, ndo
so a nivel empresarial como também a nivel académico. O fendmeno da globalizagdo, o aumento
da competitividade entre as empresas e a crescente exigéncia dos clientes finais relativamente a
gualidade do produto e do servico sdo apenas alguns dos fatores que contribuiram para o estudo
aprofundado da logistica como funcao estratégica na empresa.

No senso comum, o termo logistica é utilizado para explicar todos os movimentos de bens fisicos
entre duas localizacdes distintas. Desde os primdrdios em que a logistica se desenvolveu para fins
militares (as primeiras referéncias ao termo remontam a 1898), até a sua aplicacdo empresarial,
houve um aumento substancial de atividades relacionadas com bens, servicos e informacdo
(Lummus, 2001).

Durante a década de 80 do século XX, o conceito de logistica estava limitado a um pequeno numero
de empresas que pretendiam coordenar a informacdo e a gestdo interna de materiais.
Posteriormente, na década de 90, a gestdao da cadeia logistica assumiu um cardcter estratégico no
processo de criacdo de valor. O (CSCMP, 2006) definiu gestdo da logistica como a parte da gestdo
da cadeia de abastecimento que planeia, implementa e controla o fluxo direto e inverso, a
armazenagem de produtos, servi¢os e toda a informacao relacionada, desde o ponto de origem até
ao ponto de consumo com o objetivo de satisfazer todos os requisitos dos clientes.

A revisdo da literatura sugere que ndo existe um consenso para o significado do termo Logistica, a
saber:

(Daugherty, 2011) afirma que a Logistica é vista como um elemento chave que gera estratégias de
crescimento para as organizagdes e consequentemente para o pais.

(Subramanian, 2016) refere que os operadores, conhecidos como 4PL, contribuem para a
competitividade dos clusters porque a competitividade das organiza¢des depende tanto das suas
proprias capacidades internas como da sua conjugagdo com os do cluster.

(Xiaofeng N., Tamer B. Mehmet G., Saibal R., 2017) referem que uma varia¢do dos pregos das
matérias primas influencia diretamente o custo de toda a logistica.

As atividades da logistica incluem transportes primarios e secundarios, gestdo de frota,
armazenagem, handling, satisfacdo das encomendas, desenho da cadeia logistica, gestdo de
inventarios, planeamento da procura/oferta e gestdo dos servigos subcontratados. A funcio
logistica pode ainda incluir o aprovisionamento, planeamento da producdo, embalagem,
montagem e servico ao cliente. Envolve diversos niveis de planeamento e execugao — estratégico,
operacional e tatico —sendo uma fungdo integrada que coordena e otimiza todas as atividades com
outras fungdes tais como marketing, vendas, producdo, financas e tecnologia da informacao.
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No que se refere aos objetivos da logistica estes também tém evoluido ao longo dos anos,

Para (Mcginnis, M. A.; Kohn, J. W.; Spillan, 2010), a logistica tem como objetivo contribuir para o
desenvolvimento da estratégia organizacional ndo apenas pelo ganho da eficiéncia, através da
minimizacdo de custos, mas também pela coordenacado dos canais de distribuicdo, pela gestao das
complexidades ambientais, bem como pela adequacdo da distribuicdo frente a flexibilidade
imposta pelo mercado.

(Daugherty, 2011), refere que a logistica possibilita a realizacdo de uma combinacdo sinérgica de
recursos, impulsionando o desenvolvimento de abordagens inovadoras.

(Arbache, 2015) afirma que uma gestdo logistica eficiente tem como objetivo auxiliar o
posicionamento da organizacdo no mercado, bem como promover a minimizacdo de custos
operacionais, o que a configura como um recurso competitivo.

No que diz respeito a cadeia de abastecimento (Ballou, 1998) descreve-a como um conjunto de
atividades funcionais que ao serem repetidas diversas vezes, permitem a transformacdo de
matérias-primas em produtos finais, acrescentando valor para os clientes. (Beamon, 1999) partilha
de uma opinido semelhante, descrevendo a cadeia de abastecimento como um conjunto de
processos unidirecionais produtivos em que existe uma transformacdo de matérias-primas em
produtos finais, sendo distribuida para os clientes finais.

Na opinido de outros autores, (Kopczak, L. e Johnson, 2003), a gestdo da cadeia de abastecimentos
é bem mais complexa do que a simples satisfacdo de necessidades — engloba todos os processos
desde a concegdo do produto até ao final do ciclo de vida, incluindo a reciclagem e deposicdo. Neste
estudo é apresentado uma evoluc¢do da visdo da cadeia de abastecimento.

2.1.1. Visao tradicional da cadeia de abastecimento

Numa visdo mais tradicionalista — visdo funcional — os materiais, a informagdao e os recursos
financeiros fluem ao longo dos processos, com o objetivo de satisfazer as necessidades em cada
um dos pontos da cadeia de abastecimento. Segundo (Beamon, 1999) esta visdo é prioritariamente
focada na otimizacdo do aprovisionamento das matérias-primas e distribuicdo dos produtos ao
cliente final.

—u] Clienie Final

Fornecedor |—l- Produtor | ¥ Distribuidor » Retalhista

_ —

Produtos, Informacio e Recursos Financeiros

Figura 4 - Visdo tradicional da Cadeia de abastecimento (Kopczak, L. e Johnson, 2003)

Nesta estrutura da cadeia de abastecimento tradicional, eram abordados os seguintes pontos
(Beamon, 1999):

- Produgdo/Sistema de Distribuicdo — planeamento de todas as atividades direta ou indiretamente
relacionadas com a producdo e/ou distribuicdo;

- Niveis de Stock — determinando qual a quantidade armazenada de matérias-primas, produtos
semiacabados e produtos acabados;
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- Numero de niveis da cadeia logistica — que engloba decisGes a nivel da integracdo
vertical/horizontal;

- Numero de centros de distribuicdo — em conjunto com o numero de centros de producdo
(fabricas);

- Relagdo Comprador/Vendedor — que avalia todos os aspetos criticos da relagdo entre o comprador
e o vendedor;

- Especificacao e diferenciagcdo do produto — que resulta de um conjunto de iniciativas, usualmente
provenientes do departamento de vendas e de marketing, definindo as especificacbes desse
mesmo produto. As especificacGes podem ser alteradas por andlise da viabilidade (técnica e
financeira);

- Numero de “Stock keeping units” (SKUs) em inventdrio — através da caracterizacdo dos artigos,
quantidade e localizacdo.

2.1.2. Visao negocial da cadeia de abastecimento

(Wu, H., Dunn, 1994) caracterizam a cadeia de abastecimento como um conjunto de funcGes
negociais, que incorporam decisGes logisticas de elevada complexidade, e particularmente
importantes no que diz respeito a sua analise sob o ponto de vista ambiental:

ENTRADA DE RECURSOS

443013

Aguisigio - X
de Inbowund Transfor- Chutbornd Marketing Servigo
MatZrias- Laogistics magio Logistics Piés-venda
Primas

4440y

POLUICAO {Impacto Ambiental Negativo)

Figura 5 - Cadeia de Abastecimento e a sua Interface Ambiental (Wu, H., Dunn, 1994)

2.1.3. Visdo processual da cadeia de abastecimento

De acordo com a visdo processual do ciclo de vida do produto, (Kopczak, L. e Johnson, 2003)
demonstram que todos os participantes estdo envolvidos em diferentes processos:

Design do

Prosduic, IntrodugEoe Promogio, Reciclagem
Processo ¢ de Maovos Preco e Satisfacio da R\.Ulll].f_llg.h:l
Cadeia Produtos Publicidade Mecessidades e Deposigio
Laogistica do Produto

—_—

Produtos, Informacio e Recursos

Figura 6 - Visdo processual da cadeia de abastecimento (Kopczak, L. e Johnson, 2003)
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- Design do produto, processo e cadeia logistica — o conceito de “pipeline” logistico (tal como o de
gestdo da cadeia logistica) tem subjacente a perspetiva de integracdo dos varios subsistemas que
asseguram a circulagdo de produtos e informacgdo ao longo da cadeia, com interfaces, mas sem
estrangulamentos, “alimentando” eficazmente os clientes (intermédios e finais). Associado ao
conceito de pipeline, existe a integracdo dos diferentes elos, desde o aprovisionamento até a
distribuicdo fisica, a efetiva capacidade de controlo do sistema nas diferentes fases e a
sincronizacdo das operacgdes, evitando deste modo duplicacdes e desperdicios (Moura, 2006).

- Introdugdo de novos produtos — o estudo de desenvolvimento de produtos, a nivel estratégico,
pode ser visto como uma permanente tentativa de articular as necessidades do mercado, as
possibilidades da tecnologia e as competéncias da empresa, num horizonte que permita que o
negdcio da empresa tenha continuidade. Devera existir um alinhamento estratégico dos projetos
com o negécio, podendo ser desdobrado em pelo menos duas partes: alinhamento das estratégias
funcionais com a estratégia do negdcio, principalmente referente ao mercado e a tecnologia;
alinhamento da estratégia de desenvolvimento com a estratégia de negdcio, levando em
consideracdo o primeiro. O tratamento do alinhamento pode ser feito por intermédio do método
qualitativo (mapeamento estratégico) complementado pelo método quantitativo (modelo de
atribuicao de valor) (Cheng, 1995).

- Promocado, preco e publicidade do produto — a estratégia do preco é determinada pela estratégia
da empresa, da qual estd dependem as tdcitas e promocado de vendas. Todas as decisdes sobre os
precos partem de um conjunto complexo de fatores, que podem ser agrupados em trés temas: os
custos, a procura e a concorréncia. (Rodrigues, 1996) refere que estes, por sua vez, englobam um
conjunto de fatores tais como:

- Custos — derivados de fatores externos (fornecedores, distribuidores e fiscalidade) e
fatores internos (condi¢des de produgdo da empresa);

- Procura — resultante de fatores tais como sensibilidade dos consumidores ao prego
(segundo os produtos e o momento de compra) e da importancia do mercado (cdlculo do mercado
potencial para um certo nivel de preco);

- Concorréncia — depende da estratégia dos concorrentes (agressividade em matéria de
preco).

A promocgdo distingue-se das politicas de prego essencialmente pelo caracter temporario das
vantagens que oferece ao consumidor (promogdo-consumidores) ou distribuidores (promogdo-
distribuidor), como é o exemplo da aplicacdo de rapel sistematico sobre as quantidades. A
promogado consiste numa operag¢do que associa um produto a uma vantagem temporaria destinada
a facilitar ou a estimular a sua utilizagdo, a sua compra e/ou a sua distribui¢do. A publicidade tem
o intuito de emitir mensagens com o objetivo de exercer uma influéncia sobre o espirito das pessoas
a quem sdo dirigidas e sobre os seus comportamentos efetivos.

- Satisfacdo de necessidades — consiste na obten¢do de produtos e materiais de fornecedores
externos, destinados a producdo (empresas industriais), ao consumo (empresas de servigos) ou
para revenda (empresas comerciais). Os produtos podem ser classificados em matérias-primas,
materiais suplementares, produtos semiacabados, componentes, produtos acabados, bens de
investimento ou equipamento capital (computadores, edificios), materiais para
reparacdo/manutencdo e servicos. Para além das aquisicbes de produtos para satisfazer o cliente
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interno, é necessario coordenar os requisitos de compra e a integracdo das compras na cadeia
logistica, nos departamentos de engenharia e no planeamento de produgao, para além das decisées
“make or buy”, cumprimentos legais e questoes ambientais (Van Weele, 1997).

- Reciclagem, reutilizacdo e deposicao - a criacdo de sistemas logisticos com o intuito de reciclar e
depositar residuos, incluindo residuos perigosos e tdxicos, tornou-se num novo mercado com
enorme potencial. Este mercado divide-se em duas areas: doméstico e industrial. No segundo caso,
adiminuicao de terrenos disponiveis perto dos grandes centros urbanos implica o transporte destes
materiais para distancias longas. Atualmente, pretende-se que as empresas sejam responsaveis ndo
s6 pela distribuicdo do “novo produto” como também a recolha do “produto velho”, isto, produto
inutilizavel (Rodrigue, 2001).

2.1.4. Visao atual da cadeia de abastecimento

Numa visdo atual, (Kopczak, L. e Johnson, 2003) defendem que a cadeia de abastecimento ou cadeia
de valor ndo deve ser considerada apenas como uma sequéncia de processos ou intervenientes que
envolvem um esforgo colaborativo entre todos os participantes. As responsabilidades na cadeia
variam entre cada um dos parceiros — por exemplo, os produtores podem enviar os produtos
diretamente para os clientes, e os retalhistas podem estar envolvidos no desenvolvimento do novo
produto, interagindo de acordo com o esquema do grafico da figura seguinte:
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Figura 7 - Visdo atual da Cadeia de Abastecimentos (Kopczak e Johnson, 2003)

(Lummus, 2001) afirma que uma cadeia de valor de grande dimensdo (muito longa) resulta em
perdas para a empresa derivadas do excesso de inventdrio e da falha de produtos adequados, na
quantidade adequada, no local certo, a hora certa — Just-in-Time. O resultado deste estudo foi o
desenvolvimento do conceito de Quick Response (QR) — parceria entre as empresas (retalhistas,
distribuidores) e os seus fornecedores num trabalho conjunto com o objetivo de responder de uma
forma répida as necessidades do consumidor, através da partilha de informacgao. Foi igualmente
implementado o Point of Sales (POS) que permitiam transferir a informacdo rapidamente dos
distribuidores para os fabricantes. A filosofia QR, que incorpora informacdao sobre marketing,
promocoes, descontos e previsées no planeamento de producdo e distribuicdo, permite maximizar
a rentabilidade do inventario.

Contextualizando, na ultima década do século XX, e de acordo com o descrito anteriormente,
surgiram dois paradigmas na gestao — lean e agile — que tiveram profundas incidéncias na logistica.
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Este conceito surgiu associado a preocupacdo de reduzir excessos e desperdicios, definidos em oito
caracteristicas (Cox, 1999):

- Procurar a otimizagdo na entrega de valor ao cliente final;
- Produzir em Just-in-Time, concentrando em atividades de criacao de valor;

- Focar na eliminagdo de desperdicio em todos os processos operacionais, interna e externamente,
provenientes do excesso de producdo, desperdicio, transporte, processos inadequados, defeitos e
excesso de inventario;

- Reconhecer que todos os participantes da cadeia logistica sdo acionistas e que devem acrescentar
valor para todos os intervenientes do negdcio;

- Desenvolver um relacionamento de confianca, reciproco e colaboracdo com os fornecedores
(relagdo “win-win”, em que ambas as partes ficam a ganhar);

- Trabalhar com os fornecedores para criar procedimentos lean, isto é, sem desperdicios;

- Reduzir o niumero de fornecedores e trabalhar em conjunto com os fornecedores restantes numa
relacdo a longo prazo;

- Criar uma rede de fornecedores de forma a adquirir conhecimento e compreensdo sobre
desperdicios e eficiéncia operacional na entrega de produtos e prestacao de servicos;

Apesar da complexidade inerente as decisGes logisticas, os beneficios podem ser elevados. Na
cadeia de valor, é necessdrio encontrar sinergias entre os diversos parceiros, criando ligacées entre
clientes e fornecedores (Spekman, 1998).

2.2. Integragao da cadeia de abastecimento

A colaboracgdo e integra¢do da cadeia de abastecimento, mais do que um trabalho em equipa,
parceria ou trabalho de grupo, é necessaria para a criagdo e manutenc¢do de negdcios (Amin, 2007).

(Kahn, K. e Mentzer, 1996) afirmam que a maioria dos logisticos se refere a integracao logistica sob
o ponto de vista de canal (cadeia). Os autores, baseados em pesquisa, caracterizam a integracdo
em trés tipos: integracdo das atividades de comunicagao ou “intera¢ao”; integragdo como um
conjunto de atividades colaborativas entre os departamentos e, integracdo como um conjunto dos
dois primeiros fatores apresentados. As vantagens apresentadas sdo diversas: melhoria da
performance ao nivel de servico e gestdo dos inventarios/previsdes e aumento da satisfacdo dos
clientes e dos colaboradores. Melhora igualmente a performance do departamento de logistica e
da empresa em geral.

No primeiro ponto, a integragdo como um conjunto de atividades de comunicagao é visto pelos
autores como os “dois lados de uma moeda” — por um lado, é importante a interacdo entre os
departamentos no que diz respeito a reunides e fluxo de informacao, trabalho em equipa, recursos
partilhados e objetivos comuns, sendo a comunica¢do considerada como uma forca de trabalho,
um mecanismo muito importante nas fases iniciais e finais do desenvolvimento do produto; por
outro, terd que ser bem analisado e quantificado para que a elaboracdo de documentos e partilha
de informacdo, assim como o tempo gasto em reunides nado se torne excessivo, sendo penalizante
para a empresa em termos de produtividade. Esta dualidade provém da percec¢do que, em termos
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de transacdes, os departamentos funcionam dentro da empresa de um modo independente, sendo
o trabalho em comum visto como temporario e dispendioso.

Sob o segundo ponto de vista, integracdo como colaboracdo, considera-se que os departamentos
trabalham coletivamente sob objetivos comuns. Considera-se que partilham valores e
compromissos para atingir objetivos. Este tipo de visdo distancia-se da filosofia de “interacao”
apresentada anteriormente, aproximando-se da filosofia de “relationship marketing”. E dada
énfase a uma estrutura informal de gestdo de relacionamentos, minimizando as questdes entre os
departamentos. Esta filosofia baseia-se ndo na partilha de informagdo, mas na criacdo de um
espirito corporativo, que obriga a grandes altera¢Ges a nivel da cultura empresarial. A desvantagem
advém da possivel falta de participacdo pelos colaboradores, que podem n3ao compreender ou
acompanhar, aumentando a frustracao interna. Segundo (Amin, 2007), a logistica colaborativa é a
Unica possibilidade de diminuir o ciclo dos produtos, permitindo o langamento de novos produtos
e partilha dos custos envolvidos.

A terceira filosofia engloba as anteriores: integracdo como um conjunto de atividades de
comunicac¢do e envolvimento, criando um processo multidimensional. (Kahn, K. e Mentzer, 1996)
verificam que situagdes logisticas diferentes obrigam a diferentes graus de interacao e colaboracao
para atingir uma performance bem-sucedida.

A matriz representada na figura 8 ilustra os diferentes graus de interacgdo:

Interac¢io

- Linhas de Produtos
estiveis

- Mercados estiveis
- Disponibilidade de

- Produtos e
Encomendas complexos
- Existéncia de items
criticos

Elevada tempo - Utilizagio de contas
- Elevada incerteza clientes
(1 @
INTERACCAO - Langamento de

INTERDEPARTAMENTAL - Actividades produtos |
especificas dos - Utilizagio de novos

departamentos pacimeiros

Baixa ; - Encomendas a

Interaccio

- Logistica 3PL
3

clientes especiais

- Relacio curto-prazo
4)

Baixa Colaboragao Colaboragao Elevada

COLABORAGCAO INTERDEPARTAMENTAL

Figura 8 - Matriz de comparagdo de interagcdo e colaboragdo (Kahn, K. e Mentzer, 1996)
Baseado nas duas dimensdes referentes a colaboragao e interagao, é possivel observar:

- Interacdo Elevada/ Baixa Colaboracdo - partilha frequente de documentos, embora o trabalho em
colaboracdo seja baixo. Ocorre nos casos em que os departamentos estdo fisicamente separados;
as empresas podem estar ligadas por sistemas de EDI (Electronic Data Interchange);

- Interacdo Elevada/ Colaboracdo Elevada - corresponde a situacdes de gestdo mais complexas;
maior interacdo implica maior burocracia, maior relacionamento, cultura empresarial mais
“aberta”; situagGes em que existem encomendas complexas, produtos adaptados a exigéncia dos
clientes;

- Baixa Interacdo/ Baixa Colaboracdo - independéncia do departamento logistico em relacdo a
empresa (exemplo, 3PL (Third-Party Logistics);
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- Baixa Interagdo/ Colaboracdo Elevada - exemplo de empresas cujo mercado estd em constante
mutacdo, como por exemplo o frequente langamento de novos produtos, que obriga a um trabalho
de equipa entre os departamentos de marketing, distribuicdo e producdo; caso de empresas
sujeitas a elevadas pressdes ou cujo trabalho é essencialmente virtual;

Fomentar a integracdo da funcdo logistica pode trazer resultados, especialmente quando
associados a sistemas de avaliagdo como remuneragdes e incentivos para os envolvidos. Para (Liao,
J. e Stonebraker, 2006), o desenvolvimento da cadeia de valor é a principal contribuicdo para a
entrega de produtos e servicos na passada década. Este autor subdivide a integragdo em integracao
interna e integracdo externa. A integracdo interna refere-se a coordenacdo e colaboracao da funcdo
logistica com outras areas funcionais (exemplo Producdo ou Marketing); a integracdo externa
refere-se a interligacdo com outros agentes como clientes e fornecedores. (Beamon, 1999) sugere
uma integracao total com objetivos de gestdo ambiental, considerando o efeito total e imediato de
todos os produtos e processos no ambiente (reconhecido como gestdo do produto e gestdo do
processo. O “conceito de gestao integrada” (termo semelhante a “stewardship concept”) é baseada
no reconhecimento dos efeitos ambientais resultantes do funcionamento de uma organizacdo,
assim como os impactos ambientais dos bens e produtos desde a extracdo das matérias-primas,
utilizacdo dos bens produzidos até a deposicdo. O autor demonstra que as empresas em fase de
evolucdo separam a performance ambiental da performance operacional. Numa fase posterior,
integram os objetivos ambientais e operacionais, obtendo resultados tais como: reducdo dos custos
relacionados com o ciclo de vida do produto; contengdo de custos relacionados com multas por
utilizacdo de materiais perigosos nos produtos, desperdicios de armazenamento, gestdo e
deposicdo; problemas sociais com comunidades ou grupos ambientalistas.

A cadeia de abastecimento integrada contém, segundo (Beamon, 1999) todos os elementos da
cadeia tradicional, embora inclua operagbes como reciclagem de produtos/embalagem,
reutilizacdo e operacdes de reparacdo/reutilizacdo. No esquema seguinte, o autor indica pontos de
desperdicio da cadeia de abastecimento integrada com um W (Waste).

RECICLAGEM

i i l’l
| APROVISIONAMENTO | h.l PRODUCAD },’ RETALHO
i a

REFPARACADVRE [~ .
UTILEZACAD  ------

RECOLHA

Figura 9 - Cadeia de Abastecimento Integrada (Beamon, 1999)

2.3. Desenvolvimento e melhoria da cadeia de abastecimento

Nas ultimas décadas, novos conceitos, praticas e metodologias tais como o Total Quality
Management (TQM) e o Just-in-Time (JIT), tiveram uma enorme influéncia nos modelos de negdcios
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e competitividade das empresas. Fatores como a fragmentacdo de negdcios, outsourcing e
globalizacdo obrigaram as empresas a pensar na cadeia logistica como um todo e ndo apenas na
empresa de forma individual. A correta gestdo logistica é uma vantagem competitiva, para se atingir
uma superioridade sobre a concorréncia no que diz respeito a satisfacdo dos clientes (Christopher,
2005). O desenvolvimento e melhoria continua da cadeia logistica sdo questdes imprescindiveis
para a obtencdo de uma cadeia logistica de performance superior (Samuel, D.; Hines, 1999). De
acordo com um estudo realizado por (Charatan, 1998) as melhores praticas na gestdo da cadeia
logistica podem ser subdividas em cinco partes:

Tabela 1 - Melhores prdticas — Cadeia de abastecimento, adaptagdo (Charatan, 1998)

Areas Melhores Praticas

. Reposigdo continua
1.Procura . Gestdo de promogdes eficiente
. Produgdo sincronizada

. Vendor manager inventory (VMI)
. Desenvolvimento de produto
. Estandardizag¢do do produto

2. Integragdo da cadeia
de abastecimento

. Cross-docking
3. Melhoria das operagdes . Merchandise
. Precisdo de entrega

. Merchandising

4. Gestao de categorias
: . Gestdo de diversidade de produtos

. Centralizagdo
5. Infraestrutura alinhada . Centros de apoio ao cliente
. Operadores 3PL

A procura é usualmente comunicada por duas vias: através da previsdo de vendas e das
encomendas dos clientes (Charatan, 1998). Neste sentido, é considerada uma das melhores
praticas a implementagdo de um sistema de Continuous Replenishment (CR) — um novo protocolo
para controlar o fluxo de informacdo e produto entre os fornecedores e os retalhistas. Este sistema,
muitas vezes sob a denominagdo de Vendor Managed Inventory (VMI), permite obter o nivel de
servico desejado, o nivel de procura por SKUs e a volatilidade relacionada com a capacidade de
transporte (Fisher, M.; Cachon, 1997).

De acordo com um estudo realizado por (Wassan, 2006), a falha na partilha de informagdo é a
principal responsavel pelas ineficiéncias e atrasos verificados no planeamento da produgdo e
entrega. As novas técnicas apresentadas anteriormente permitem incrementar esta partilha sem o
peso administrativo inerente ao processamento de encomendas. Neste contexto surge o conceito
de Collaborative Planning Forecasting and Replenishment (CPFR) (Reposicdo e Previsdo
Colaborativa Continua). O autor define CPFR como uma atualiza¢do do conceito de VMI, sendo a
colaboragdo existente entre as empresas referente a: informacdo de negdcio relevante; decisGes
referentes a previsdes/planeamento que englobam toda a cadeia logistica; modula¢do do mercado
e rapidez de resposta. Outra das formas para desenvolver a cadeia de valor é a harmonizagdo e
customiza¢do dos produtos, reduzindo as possibilidades ao cliente final (Charatan, 1998). A
customizacdo do produto é uma variagdo dos produtos (configuragdes) standard desenvolvido em
resposta a ordens especificas dos clientes. Permite a fidelizacdo e torna exclusivo o produto de

Otimizagdo da Gestdo da Cadeia de Abastecimento das Sales



2. FUNDAMENTAGAO TEORICA 31

acordo com a personalidade do consumidor (Aarronsson, 2003). (Christopher, 2005) apresenta
diversos fatores de sucesso para a implementacao das medidas indicadas anteriormente:

- Apoio da gestdo de topo — que inclui em muitos casos a prépria participagdo no projeto do
presidente, administradores, diretores, acionistas;

- Elevado conhecimento interno de tecnologias de informac¢do — know-how do tipo de sistema que
se pretende implementar;

- Implementagdo progressiva — iniciando por um projeto-piloto, existe maior probabilidade de
sucesso; posteriormente ao teste realizado, poderdo ser implementadas alteragdes;

- Inovagdo — ser o primeiro a implementar pode ser problematico, mas em caso de sucesso, obtém-
se enormes vantagens em termos de oportunidades de negdcio, quota de mercado, reducao de
custos;

- Reengenharia dos processos de negdcio — muitas empresas aproveitam a implementacdo de
determinadas medidas e de novos sistemas para rever os seus processos internos;

No caso das infraestruturas alinhadas, pretende-se maximizar a eficiéncia da cadeia de
abastecimento. A existéncia no passado de extensas cadeias de fornecedores e uma relagao tipo
“braco-de-ferro” tornaram a pratica de desenvolvimento de fornecedores economicamente
invidvel (Fernandes, C. e Fernandes, 2000). A importancia estratégica de uma colaboragdo mutua,
entre uma empresa e o0s respetivos fornecedores, sé foi reconhecida na ultima década.
Desenvolvimento de fornecedores refere-se as atividades realizadas pelo cliente no sentido de criar
ou melhorar estratégias, ferramentas e técnicas usadas pelos fornecedores. Estas atividades podem
dizer respeito a partilha de estratégia da empresa, para que o fornecedor possa planear os seus
processos de um modo eficaz e podem também envolver assisténcia especifica a determinadas
areas como alteracdo do layout fabril e diminuicdo de tempos de producgao.

Segundo (Wynstra, F. e Rozeemeijer, 1999), o desenvolvimento do fornecedor deve ser
implementado quando:

- Nao existem mais fornecedores numa determinada area geografica;
- A empresa pretende aumentar o numero de fornecedores em dominio especifico;

- Quando se pretende aumentar a performance, oferta e competéncia de fornecedores estratégicos
(por exemplo, o desenvolvimento de parcerias), e o desenvolvimento do fornecedor ndo é uma
pratica de facil implementagdo (Krause, D. e Handfield, 1999). Ao longo do tempo, foram
identificadas diversas barreiras que dificultam esta implementacgao, tais como:

- Inexisténcia de canais de comunicacdo, necessarios para a gestdo do programa de
desenvolvimento (ndo existe comunicagdo entre ambas as partes, ndo havendo feedback);

- Falta de vontade dos fornecedores para participar;
- Falta de credibilidade do comprador;
- Falta de recursos para apoio da base de fornecimento.

O desenvolvimento da cadeia de abastecimento é claramente uma ferramenta fundamental na
procura do aumento da produtividade que exigird o envolvimento de todos os setores da empresa
e em particular pelo seu impacto na area logistica.
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2.4. Gestao de stocks e a sua importancia

Todas as empresas tém sempre de enfrentar o desafio da produtividade. A criacdo de bens
pressupde a transformacgdo de matérias-primas em produtos, e com quanto mais eficacia as
empresas o consigam fazer, mais produtivas sdo e mais valor acrescentam ao produto final. (Heizer,
J. & Render, 2011) referem-se a produtividade como sendo a relagdo de outputs a dividir pelos
inputs (recursos, matéria-prima, mdo-de-obra).

Sempre que melhoramos a produtividade, estamos a melhorar a eficiéncia. De acordo com varios
autores, existem inUmeras maneiras de o fazer, mas a forma mais eficaz é:

- Reduzir os inputs mantendo os resultados constantes;
- Aumentar os outputs, mantendo os inputs constantes.

Para que isto aconteca sdo aconselhaveis uma verificacdo e uma monitorizacdo constante da gestao
de stocks com vista a uma melhoria da produtividade. (Grant, B., Trautrims, A., Wong, 2015)
acredita que ao manter uma boa gestdo das operacdes estd a usar os recursos e a mao-de-obra
para aumentar a produtividade.

A figura 10 mostra o fluxo de recursos (inputs) usados na transformacdo de outputs.

N

Inputs Outputs
oods

Resources, Raw G
Material Transformation

Figura 10 - Relagdo da produtividade adaptagdo (Heizer, J. & Render, 2011)

Como a cadeia de abastecimento é extremamente complexa e desenvolve-se com o incremento da
procura e da qualidade, entdao todos os fatores envolventes devem estar claramente definidos e
controlados pelos instrumentos corretos.

A gestdo de stocks visa controlar as quantidades e valor dos produtos ao longo de toda a cadeia
produtiva, fazendo a gestdao do compromisso entre nivel de servigo e custo.

Os custos associados ao stock podem ser resumidos nos seguintes:

- Custos associados as encomendas - custos de compra ou de produgdo, caso se trate de um produto
fabricado internamente.

- Custos de posse - custo de capital, de armazenamento, obsolescéncia dos produtos, seguros, entre
outros.

- Custos de rutura - representam os custos resultantes da falta de uma determinada quantidade de
um artigo durante determinado periodo. Sdo imensuraveis, ja que se traduzem em instabilidade
interna (alteragdo de planos de produgdo, envios urgentes) e em perdas de credibilidade, confianca
e poder negocial junto dos clientes.

E na gestdo do paradoxo nivel de servico - custo que reside o maior problema da gest3o de stocks,
ja que para garantir o abastecimento do produto é necessario aumentar os niveis de stock para
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fazer face as variagGes de procura. Entdo, entra em jogo o conceito de nivel de servico - a
probabilidade de o produto ser entregue dentro do lead-time estabelecido.

2.5. Classificacao do produto

A gestdo do inventario é considerada um processo continuo de planeamento, organizacdo e
controle de stocks com o objetivo de monitorizar o investimento e consequentemente os custos,
tentando ao maximo equilibrar a oferta e a (com a) procura.

E entdo necessdrio dar especial atencdo a gestdo dos materiais que sdo mais importantes, quer seja
no que se refere a quantidade movimentada, quer seja no que se refere a quantidade
encomendada ou armazenada, que afetam os custos fixos das empresas.

Sabendo que os stocks tém um peso considerdvel no investimento das empresas, é entdo
necessario proceder a sua andlise para identificar e estruturar os produtos que sdo mais rentaveis
para a empresa.

Segundo (Gongalves, 2010) o investimento que é feito em stocks de determinado produto depende
de duas varidveis:

- Quantidade consumida por ano;

- Custo unitdrio do produto.

2.5.1. Analise ABC

Este método constitui uma primeira abordagem que permite ter uma visdo global sobre a relagédo
custo/consumo/quantidade de cada produto (Hoppe, 2006). A anélise ABC ou, como também ¢é
conhecida, a curva ABC, tem por base o Principio de Pareto. Este principio surgiu no séc. XIX quando
o economista italiano Vilfredo Pareto realizou um estudo sobre a distribuicdo da riqueza em Itdlia,
onde concluiu que a riqueza ndo estava distribuida de um modo uniforme. Pelo contrario,
constatou que 80% da riqueza pertencia a 20% da populagao, fendmeno que também ficou
conhecido por “lei dos 80/20”, em que 80% das consequéncias advém de 20% das causas possiveis.

Este estudo, também pode ser transportado para ambiente industrial, sendo que de tal aplicagdo
resulta que um pequeno numero de artigos representa uma grande percentagem de custos e um
grande nimero de artigos representa uma pequena margem dos custos.

Esta analise é muito importante e muito utilizada no controlo e gestao de stocks, pois é uma
ferramenta que se focaliza em identificar os artigos que requerem maior aten¢do. Deste modo,
para realizar uma boa analise ABC, deve-se determinar o periodo de analise e o inventario deve
estar corretamente valorizado, assim como os dados histéricos do periodo que se pretende
analisar.

A classificacdo ABC, em fungdo do valor anual de consumo é aquela que merece maior destaque na
literatura (Heizer, J., Render, 1999). Entre os diversos autores existem algumas divergéncias em
torno das percentagens atribuidas a cada classificacdo.

A figura 11 representa uma curva ABC e as classifica¢des atribuidas segundo (Hoppe, 2006).
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Figura 11 - Curva ABC (Hoppe, 2006)

Contudo, (Yang, Kelei & Niu, 2009) defendem que os artigos do tipo A correspondem ao grupo de
maior valor, onde 20% dos artigos correspondem a 80% dos custos. Sao classificados como artigos
B aqueles que correspondem ao grupo intermédio, onde 30% dos artigos correspondem a 15% dos
custos. Por sua vez, a classificagdo C é relativa ao grupo menos valorizado, em que 50% dos artigos
correspondem a 5% dos custos.

Outros autores, como é o caso de (Devnani, 2010), consideram que a classificacdo A, é geralmente
definida por 10 a 15% dos artigos com 70% do critério. A classificacdo B, define-se com 20 a 25%
dos artigos e 20% do critério. E por fim, a classificacdo C é definida pelos restantes 65 a 70% dos
artigos e 10% do critério.

2.5.2. Particularidades e aplicabilidade

Nos paragrafos seguintes apresentam-se aspetos particulares da analise ABC, bem como algumas
vantagens e desvantagens da sua aplicagdo.

A andlise ABC, de acordo com o que foi dito anteriormente, determina de alguma forma a
importancia de alguns produtos e, portanto, permite diferentes niveis de controle baseados na
importancia que é atribuida aos diferentes produtos.

Esta analise baseia-se na observacdo de que uma pequena quantidade de produtos domina sempre
ou quase sempre os resultados alcangados, de acordo com a lei de Pareto. Como principais
objetivos desta analise temos:

- A separacdo do essencial e do ndo essencial, definindo uma importancia para o inventario dos
produtos;

- A'identificagdo dos pontos de partida para a melhoria, ao implementar medidas de racionalizagao;

- A identificacdo de medidas antiecondmicas e a criacdo de alicerces que apoiam o inventdrio e a
tomada de decisGes na gestao de stocks.

Segundo alguns autores, a abordagem desta analise deve passar por determinar o uso anual de
cada produto e, em seguida, multiplicar o uso anual de cada um pelo custo unitario respetivo para
obter o uso anual total. Assim sendo, os produtos devem ser listados de acordo com seu consumo
anual por ordem decrescente. Finalmente, deve-se calcular o valor acumulado do consumo anual
e percentual a distribuir de acordo com os percentuais das classificacdes A, B e C.

Vantagens em utilizar a andlise ABC:
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- E facil de utilizar e de compreender;

- Trata-se de uma representacgao grafica muito clara dos resultados e dos conteldos;
- Nenhum fator qualitativo é considerado ao utilizar este método.

Desvantagens do uso da andlise ABC:

- Divisdo em trés classes para reduzir a complexidade, o que pode nao representar o contexto real
de cada produto.

- A classificacdo ABC é baseada em consumos histéricos, que podem mudar de um ano para o outro.

2.6. Lean thinking

O principio essencial que rege a gestado de stocks é a eliminacdo de desperdicios também conhecido
por Muda.

Na industria, Muda aplica-se a todas as atividades que ndo acrescentam valor. Representa um
consumo de recursos superior ao que, na realidade, é necessario.

(Coimbra, 2013) afirma os seguintes sete tipos de desperdicios:

1. Excesso de producdo: considera-se sobreproducdo produzir em excesso ou com demasiada
antecedéncia. A producdo deve ser sempre igual a procura do cliente. Este desperdicio é
considerado o pior de todos uma vez que atinge os restantes.

2. Esperas: este tipo de desperdicio refere-se aos tempos inativos e improdutivos dos
trabalhadores, dos equipamentos e de outros recursos. Normalmente é causado por varios
problemas, a saber: uma ma gestdo dos balangos mensais; a falta de matéria prima; o mau
funcionamento de alguns equipamentos; e altera¢des no uso de algumas ferramentas. No sistema
de producdo tradicional, esses tempos de espera constituem uma percentagem consideravel no
tempo de produgdo.

3. Transporte: ao ser varias vezes necessario, a movimentagado ou a transferéncia de materiais na
linha de producgdo ndo acrescenta valor, devendo para isso ser necessario reduzir as distancias de
transporte entre os varios locais.

4. Stock de desperdicio: todo este stock deve ser alvo de eliminagdo, uma vez que todo o material
gue ndo é utilizado num futuro previsivel é considerado desperdicio, pois ocupa espaco, implica
empate e perda de capital.

5. Defeitos: consideram-se desperdicios associados aos defeitos de producdo quando um produto
€ ndo conforme, ndo satisfazendo as necessidades e as exigéncias do cliente. Inclui todos os custos
relacionados com reprocessamento, reparagao, inspecao e devolugdo de pedidos.

6. Sobre processamento: todo o trabalho que ultrapassa o exigido para o produto, ndo sendo
valorizado pelo cliente.

7. Movimentos desnecessarios: o Ultimo desperdicio refere-se ao movimento que nao acrescenta
valor, a saber: movimento de pessoas; movimento de ferramentas; movimento de material.
Normalmente, este desperdicio esta relacionado com a distancia entre os varios postos de trabalho.

Otimizagdo da Gestdo da Cadeia de Abastecimento das Sales



2. FUNDAMENTAGAO TEORICA 36

7

Outro principio essencial do Lean Thinking é o Mura, trata-se de uma atividade irregular ou
inconsistente, a saber: na quantidade; na qualidade; na carga de trabalho; outros. E de referir que
normalmente Mura gere Muda. Caso a procura ndo seja 0 mais constante e regular possivel, os
processos, as pessoas e 0s equipamentos serdo solicitados de forma irregular originando o
desperdicio.

Outra situacdo de desperdicio é o Muri. Este é refletido pela intensidade do trabalho acima do
razodvel, a saber: a sobrecarga de maquinas; a sobrecarga de pessoas; e a sobrecarga de recursos.
Outras razoes que geram Muri sdo: colaboradores ndo treinados ou com formacgdo deficiente;
postos de trabalho mal concebidos ou desordenados; instrucdes de trabalho inexistentes ou
deficientes; equipamento pouco fidvel ou com manutencao desadequada; e por fim processos e
informacgdes ineficientes.

2.7. Kaizen way of thinking

Em japonés, Kaizen significa mudar para melhor. O espirito Kaizen significa que devemos
reconhecer os nossos erros e empenharmo-nos na sua resolucdo focalizando-se na melhoria
continua.

De acordo com alguns autores, quando aplicado no trabalho, Kaizen, refere-se a pequenos grupos
de pessoas que se reinem com pouca frequéncia para dar sequéncia as pequenas melhorias que
vao sendo implementadas. Estas melhorias podem ser pequenas e individualmente insignificantes,
mas quando consideradas todas juntas ao longo do tempo, o efeito cumulativo é significativo.

(Coimbra, 2013)considera que o Kaizen é baseado em 5 principios:

1. Criar valor ao cliente: o cliente estd sempre em primeiro lugar e as suas necessidades devem ser
sempre priorizadas, respeitando a qualidade, os custos e os prazo de entrega.

2. "Go to the Gemba": Gemba é a palavra japonesa que se refere ao espaco ou local onde a agdo
decorre. As atividades que acrescentam valor acontecem sempre no Gemba. Na producdo, Gemba
significa chdao de fabrica, e para detetar e analisar um problema é essencial comegar pela
monitorizacdo de dados que refletem a realidade.

3. Eliminar Muda, Mura e Muri.

4. Envolvimento de pessoas: este quarto principio significa que nao se deve julgar ou culpar as
pessoas. No contexto Kaizen, os problemas sdo enfrentados como oportunidades de melhoria,
sendo que essa melhoria implica a participacdo, a valorizagdo e a maximizagdo do potencial das
pessoas. Para terminar, podemos afirmar que o Kaizen é continuo, incremental e participativo.

5. Gestdo visual: ferramenta que permite a todos os colaboradores de um dado local de trabalho
compreender tudo o que esta a sua volta, sem que seja necessario estarem familiarizadas com o
processo: uma "imagem vale mais que mil palavras". Constitui uma forma de informacgao, quando
disponivel e visivel no momento e local necessério.

Assim sendo, Kaisen way of thinking é uma filosofia de produtividade que ajuda as empresas a
organizarem normas de a¢do e novos planos de melhoria o que leva a uma "melhoria continua e
constante" dos processos industriais.
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3. CASO DE ESTUDO

Neste capitulo, comega-se por expor os problemas existentes na cadeia de abastecimento da AC,
descrevendo-se depois toda a cadeia logistica da AC e o fluxo de informacdo entre a AC e as Sales
Companies.

Apresenta-se todo o processo e requisitos para a elaborac¢do da nova plataforma de gestao Rolling
Plans desenvolvida pela equipa parceira (Noesis). Em seguida, apresenta-se a analise SWOT onde é
possivel identificar os pontos fortes e fracos da nova plataforma, bem como as oportunidades e as
ameacas a que a ferramenta possa estar exposta. Por fim, é exposta a analise ABC que permitiu
identificar nas Sales de maior dimensao os artigos mais importantes a inserir na nova plataforma
de gestao.

3.1. Situacao Inicial

No inicio do projeto elaborou-se um A3 Kaizen (Apéndice A) com o intuito de identificar os
problemas encontrados na cadeia de abastecimento da AC, tendo sido necessario aborda-los de
diferentes perspetivas com o objetivo de criar uma solugdo vidvel e adequada capaz de satisfazer
os requisitos especificos da procura.

O aumento da procura de rolhas bem como o aumento dos requisitos de qualidade, tornaram o
mercado atual bastante exigente, tendo sido necessario ao grupo apresentar solugdes capazes de
satisfazer as necessidades de cada cliente de forma especifica. Assim sendo, houve necessidade de
investir por um lado no aumento da producdo, e por outro na qualidade dos produtos.

De igual modo, para poder acompanhar o crescimento na procura de rolhas, houve necessidade de
otimizar o modelo de gestdo de abastecimento as Sales Companies, visto que este apresentava
alguns condicionalismos. Como tal, houve necessidade de identificar os principais problemas
encontrados, a saber:

- Tempo de execugdo do Rolling Plan por parte do RP Manager bastante demorado;
- Rolling Plan atual permite uma gestdo apoiada e razodvel, no entanto, pouco fidvel;

- Processo de comunicagdo e de trocas de informacdo entre a Amorim Cork e as Sales pouco
automatizado;

- Falta de visibilidade da cadeia de abastecimento as Sales.

Assim sendo, o projeto visa a implementacdo de um novo modelo Rolling Plans capaz de dar
resposta a todos os condicionalismos encontrados.

3.2. Departamento de Logistica da Amorim Cork

O Departamento de Logistica da AC assume fung¢des a montante e a jusante do processo produtivo,
assegurando, controlando e melhorando continuamente toda a cadeia de abastecimento. As
principais fungdes do Departamento de Logistica sdo:

- Definir e atingir os objetivos da cadeia logistica, tendo em conta os niveis de servico definidos
pelas Sales;
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- Coordenar a preparacdo do Plano de Producdo (semanais e mensais) por unidade e familia de
produto, procedendo a atualizagdo sistematica do mesmo, tendo em conta os dados reais da oferta
e da procura;

- Acompanhar a execuc¢do do Plano de Expedicdo definido pelas Dire¢des Industriais, coordenando
e gerindo os meios de transporte necessarios;

- Promover o acompanhamento das encomendas em carteira por parte do Servico de Apoio a
Clientes (SAC);

- ldentificar oportunidades de reducdo de custos na cadeia logistica, definindo e propondo os
respetivos planos de melhoria.

)

Departamento de
Logistica

i

N

Planeamento e
Controlo de Produgdo

N

I

Previsdo de Procura Gestdo de Stocks Logistica de Saida

N NS

Compra

(

Figura 12 - Fungées do Departamento de Logistica da AC

Cabe entdo ao Departamento de Logistica assegurar o funcionamento da cadeia de abastecimento,
fazendo a ponte entre as fungdes a montante e a jusante do processo produtivo.

3.3. A Cadeia Logistica

Quando me foi entregue o projeto foi pedido que otimizasse o processo de comunicagao, de gestao
de stocks e de encomendas de abastecimentos (Rolling Plan) da Amorim Cork as Sales Companies.

Paraisso, tornou-se necessario estudar a situagao atual da empresa, tanto na perspetiva da logistica
global, como na sua especificidade no que diz respeito tanto aos produtos como a sua respetiva
forma de distribuicao.

A Amorim Cork recebe a sua matéria—prima das fabricas preparadoras Amorim Florestal, empresa
do grupo situada a montante na cadeia produtiva da cortica. Ao entrar na esfera da AC a cortica é
direcionada para as suas unidades industriais, cada uma especializada num diferente tipo de
producgdo de rolhas.
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Figura 13 - Fluxograma simplificado da Cadeia de Abastecimento da Amorim Cork

A partir destas unidades industriais é feito o transporte do produto semi-acabado para as empresas
distribuidoras — as Sales Companies. Estas estabelecem a interface entre a producdo e os clientes,
executando fungdes comerciais e fazendo a customizagdo dos produtos (marcagdo e tratamento de
superficie) de acordo com os pedidos dos clientes locais.

Os transportes sdo negociados através de um 4PL (4th party logistics provider) comum a toda a
Corticeira Amorim, S.G.P.S., S.A. — o Departamento de Transportes, sendo o restante gerido pelo
Departamento de Logistica da Amorim Cork.

Um ponto importante a ter em conta diz respeito as elevadas distancias de algumas das principais
distribuidoras a casa-mae (figura 14).

Figura 14 - Principais rotas de exportacgdo distantes
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Dado o elevado custo do transporte aéreo, os envios regulares para as distribuidoras ndo europeias
sdo, por questdes de viabilidade do negdcio, invariavelmente feitos por via maritima. Isto faz com
qgue os tempos de transito (transit-times) sejam bastante elevados (figura 15).

Distribuidora |Pais Transit-time médio (dias)
AF Franca 4
ACDE Alemanha 5
ACIT Italia 6
ACSA Africa do Sul 30
AA Argentina 35
ICO Chile 45
AAUS Australia 60
ACAM & PTKA |E.U.A 60

Figura 15 - Transit-time médio das Sales Companies em dias

E de referir que os principais problemas detetados devem-se a longa e instavel cadeia de
abastecimento (o que é em grande parte inevitavel) e principalmente a falta de visibilidade ao longo
da mesma. A comunicacdo da AC com as Sales Companies ndo é perfeita, nomeadamente a nivel
de stocks e de gestdo de encomendas. Estes fatores constituem um ciclo de risco (figura 16), que
leva ao aumento de stock (over-ordering) e até mesmo a uma possivel desadequacdo as
necessidades dos clientes.

Longas Cadeias
de
Abastecimento

Aumento de Falta de

Stock Visibilidade

Falta de
Confianga

Figura 16 - Ciclo de risco das cadeias de abastecimento

3.4. Fluxo de Informag¢ao na Gestao de Stocks

No que diz respeito ao método de comunicac¢do e informagdo utilizado entre a Amorim Cork e as
Sales Companies, utiliza-se uma ferramenta que atua como front-office (rece¢dao, acompanhamento
de encomendas, acompanhamento das expedi¢des), o E-Supply.

A restante informacdo (stocks do més n-1 e necessidades futuras) é enviada pelas Sales através de
relatérios de frequéncia mensal (Rolling Forecast) que sdo remetidos para efeitos de controlo de
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gestdo. Ou seja, atualmente ndo existe um sistema de informacdo integrado que permita o
acompanhamento da atividade das Sales Companies em tempo real.

Assim sendo, os principais problemas detetados relativos ao fluxo de informacdo sdo os seguintes:
- Informacao dispersa;

- Varias ferramentas utilizadas;

- Falta de informacao do stock existente em algumas unidades de negdcio;

- Atrasos no envio das necessidades previstas por parte das Sales Companies;

- Excesso de stock e desadequacdo do mesmo, o que leva a ruturas e a existéncia de slow movers.

Neste contexto, o novo sistema de gestdo a ser implementado permitird uma melhor comunicac¢do
e informacao fornecida as e pelas Sales, proporcionada por uma plataforma de gestdo online, mais
centralizada, e com uma visualizagdo mais completa e abrangente da cadeia de abastecimento.

3.5. Defini¢ao do Processo

No inicio do projeto, participei numa reunido agendada pela direcao de topo na qualidade do CEO
da Amorim Cork com alguns membros do Departamento de Logistica, o Supply Chain Manager e o
Tatical Planning Manager & Rolling Plan Manager.

Nesta reunido foi delineado todo o processo da elaboracdo da nova plataforma de gestdo Rolling
Plans, tendo ficado definido os requisitos chave (tabela 2) que se pretendem para o
desenvolvimento da ferramenta, por parte da equipa informatica (Noesis).

Elaborei os requisitos chave seguindo as orientagbes do Rolling Plan Manager, tendo
posteriormente os requisitos sido validados e aprovados na reunido pelo CEO da empresa.

Tabela 2 - Requisitos chave do Processo

Gestao de Produtos - Atribuir produtos no Rolling Plan da lista de produtos do E-Supply.

Rolling Forecast Manager das Sales:

- Fazer o download do template de carregamento de RF;

- Fazer o upload do ficheiro de RF com os seguintes dados:
- Stock final do més anterior;
- Previsao de vendas dos proximos 12 meses;

- Visualizar e alterar registos de RF.

Gestao Rolling Forecast

Rolling Plan Manager da Amorim Cork:
- Definir e fechar o periodo de submissdo de RF.

- Visualizar os dados do Rolling Plan por més e artigo:
- Stock final do més;
- Previsdo de vendas dos proximos 12 meses;
- Célculo do Stock de Seguranga por artigo;
- Célculo do Stock Estimado por artigo;
Gestdo Rolling Plan - Célculo do Desvio por artigo (Desvio = SE - SS);
- Visualizar os alertas relativos aos artigos com desvio negativo;
- Encomendas em transito (PO + data saida + previsao da chegada);
- Encomendas em carteira (PO + data previsdo saida + data previsdo
chegada);
- Visualizar sugestdes de novas encomendas para nivelar o SS;
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- Gerar encomendas sugeridas para o E-Supply;

- Alterar datas das encomendas em carteira;

- Fazer o download do ficheiro com as alteragdes efetuadas nas
datas de encomenda em carteira, para serem editadas em SAP;

- Atualizar automaticamente o Rolling Plan, de acordo com as
alteragdes realizadas.

Foram ainda delineadas as varias fases do projeto, a saber:

- Fase de Analise Funcional, Desenho Técnico e definicdo do “Product Backlog”;
- Fase de Desenvolvimento lterativo da Aplicacdo (desenvolvimento dos varios Sprints);

- Fase de Realizacdo de Testes Globais da Solugao;

- Fase de Entrada em Producdo.

E de referir que o Departamento de Logistica efetuara testes de validacdo apds o término de cada

Sprint desenvolvido pela equipa externa, Noesis.

Para facilitar a compreensdao de todo o processo previamente definido, houve necessidade de
elaborar uma Matriz de Responsabilidades, conforme a figura 17, que ilustra o processo desde o

inicio até ao fim.

Matriz de Responsabilidades - RACI
Responsavel - R
Aprovador - A
Consultado - C
Informado - |

Atividades Equipa externa (Noesis) ‘ Dep. Transformagédo Digital|Dep. Logistica Diregdo de topo

Estudo da viabilidade do projeto
Elaborar processo

Definir regras e requisitos da plataforma
Desenvolver a plataforma de gestao R
Monitorizar e acompanhar o desenvolvimento
Testar as diversas fases |
Validar versdo final |

Implementar plataforma de gestdo

Figura 17 - Matriz de Responsabilidades (RACI)

3.6. Analise SWOT

(g}

R I/A
R I/C
R C
C

R |

R |

R |

R I

Para determinar o impacto da nova ferramenta na empresa sob o ponto de vista estratégico, foi

realizada uma anadlise SWOT (Strenghts, Weaknesses, Opportunities and Threats).

Tabela 3 - Andlise SWOT

Pontos Fortes:

Pontos Fracos:

- Integracdo com ERP (SAP) da organizagao;

- Comunicagdo em tempo real com o ERP;

- Melhor comunicagdo e informacgao fornecida as e
pelas Sales, proporcionada por uma plataforma de
gestdo online mais centralizada;

- Visualizacdo mais completa e abrangente da
cadeia de abastecimento as Sales;

- Reducgdo do tempo despendido na realiza¢do de
um RP completo;

- O uso das potencialidades da nova ferramenta
depende da boa formacgao e desempenho do

utilizador.
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- Melhor gestdo de stocks, ao possibilitar um
nivelamento mais eficiente de stocks;
- Melhor capacidade de decisdo.

Oportunidades:

Ameacgas:

- Potencialidade da ferramenta em permitir a
introducdo de novas funcionalidades e
aperfeicoamento das existentes;

- Futura implementacdo da ferramenta nas
restantes Sales Companies do grupo.

- Picos acentuados de flutuagdes imprevisiveis no
forecast previamente calculado.

3.7. Analise ABC

Para saber quais os artigos mais importantes a inserir na nova plataforma de gestao, foi necessario

fazer uma analise ABC (Apéndice B). Nesta analise, foi considerado o ultimo ano de consumo de

todos os artigos das Sales de maior dimensdo, segundo o principio de Pareto.

Na figura 18, e a titulo de exemplo, é apresentado o resultado da analise feita a uma das Sales

Companies, a Industria Corchera, S.A. (Chile).

Classificagdo | Materiais (%) | Custo total (%)
A 15,38 80,04
B 23,08 15,10
C 61,54 4,86

Figura 18 - Classificagdo final ABC relativa aos artigos da IC

Como mencionado na revisdo bibliografica, alguns autores ndo concordam com os critérios

apresentados pela lei de Pareto, isto porque segundo eles, os critérios podem e devem ser

ajustados conforme a realidade da empresa. Assim, observando a figura apresentada, a
classificagdo atribuida para os artigos da IC é a seguinte:

- Os artigos da classificacdo A representam 80,04% dos custos e 15,38% dos artigos.

- Os artigos da classificagdo B representam 15,10% dos custos e 23,08% dos artigos.

- Os artigos da classificagdao C representam 4,86% dos custos e 61,54% dos artigos.
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Figura 19 - Diagrama de Pareto relativo aos artigos da IC
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Apds a andlise do diagrama de Pareto (figura 19), podemos concluir que, uma pequena quantidade
de artigos na IC representa a maior parte dos custos.
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Rolhas Naturais Cilindricas.
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4. ASIS VS TO BE

Neste capitulo serd apresentada a ferramenta de gestdo da cadeia de abastecimento das Sales
atualmente utilizada na AC (Rolling Plan - Excel), seguido de uma breve apresentacdo do E-Supply
e da nova plataforma de gestao Rolling Plan inserida no E-Supply.

Para compreender melhor as diferentes funcionalidades da ferramenta atual (As is) da ferramenta
a implementar (To be) serd apresentada a arquitetura e o design das mesmas.

Por fim, aborda-se qualitativamente o impacto da ferramenta, tanto na Amorim Cork como nos
seus clientes internos, as Sales Companies. Serdo ainda apresentados e discutidos os indicadores
(KPIs) relevantes para a analise dos resultados do projeto.

4.1. Rolling Plan — Excel

O Rolling Plan é a ferramenta atualmente implementada para a gestdo da cadeia de abastecimento
das Sales Companies. Funciona em folha de calculo excel, existindo uma para cada Sales Company,
centralizadas e geridas pelo RP Manager na casa-mae (AC-Lamas).

O RP permite controlar melhor a gestdo operacional das Sales Companies, pressionando-as a
diminuir tanto o capital investido como as ruturas de stock, e a obter maior eficacia tanto na gestao
de encomendas feitas pelos seus clientes como na gestao que fazem as unidades fornecedoras de
rolhas da AC em Portugal.

Por outro lado, o RP permite uma gestdo mais apoiada da cadeia a montante (nas unidades
produtivas em Portugal): na medida em que as decisGes de produ¢do, compra ou transporte de
produtos podem ser tomadas com um conhecimento mais pormenorizado do risco de rutura de
cada produto a jusante (nas Sales Companies); se existirem falhas na produgdo de um determinado
produto torna-se mais facil perceber quem sdo as distribuidoras que devem ter prioridade; no caso
da capacidade de transporte ser limitada, também se torna mais facil decidir que produtos devem
realmente ser transportados.

E neste tipo de folha de célculo (figura 20), que é tratada e atualizada toda a informagdo recebida
por cada uma das Sales Companies.

Amarim Cork Deutshland i
RPs de Dezembro 19 ‘
fov/20| mar[zo‘[

Ccalil ™ Descricio g Classe ™ £~ InvFe ™ natedStoc * | Arrivale ¥ PO ~  Ship Dat ETA jeeds ™ SafetyStc ¥ InvMa " Estimated St ¥ Deviatio *  Arrivale ~ Ship Dat ™
38X24  38x24 mm EXTRA cloan 2000C  Extra A 85,000 65,000 0,000 20,000 20,000 82,000 65,000 45,000 0.000

38X24  38x24 mm EXTRA clean 2000C Extra A
38X24  38x24 mm / Super C2C Sup 8 86,000 118,000 0,000 40,000 60,000 86,000 46,000 -14,000 50,000

38X24  38x24 mm / Super C2C Sup B 50,000 NEW PO 03/04/2020
38X24  38X24 mm / 15t C2C 19/2¢ A 202,000 378,000 100,000 200,000 250,000 192,000 102,000 -148,000 100,000

38X24  38X24 mm / 15t C2C 19/2¢ A 100,000 PODE2000029 Nat Mrz-1420007478 13/03/2020 19/03/2020 100,000 PODE2000071 Nature A 02/04/2020
38X24  38X24 mm / 15t C2C 19/2¢ A
38X24 38X24 MM 39/4° C2C & B8 76,000 9,000 60,000 50,000 40,000 73,000 86,000 46,000 0,000

38X24  38X24 MM 32/48 C2C 4e B 60,000 Nat ¥
45X24  45X24 mm / FLOWER CLO Flor A 69,000 44,000 0,000 25,000 40,000 61,000 44,000 4,000 40,000
45X24  A5X24 mm / FLOWER CLO Flor A 40,000 NEW PO 03/04/2020
45X28  4Sx24mm Flor NATURE Flor A 252,000 226,000 0,000 70,000 %0000 179,000 262000 172,000 0,000
45X24  45x24mm Flor NATURE Flor A 80,000 PODE2000029 Nat Apr 20/03/2020 26/03/2020 80,000 PODE2000078 45 Flor 02/04/2020
45X24  45x24mm Flor NATURE Flor A
45X24  4Sx24mm [Extra CLEAN O Extra B 78,000 71,000 0,000 30,000 40,000 40,000 48,000 8,000 80,000
45X24  45x24mm /Extra CLEAN O Extra B8 80,000 PODE200085 Nature Ap 17/04/2020
45X24  45x24mm [Extra CL2C Extra L] 36,000 53,000 0.000 30,000 5,000 23,000 6,000 1,000 40,000
4SX24  4Sx24mm [Extra C12C Extra 8 40,000 PODE20008S Nature Ap 17/04/2020
45X24  45x24 mm / EXTRA NATURE Extra A 270,000 164,000 325,000 150,000 300,000 430,000 445,000 145,000 160,000
45X24  45x24 mm / EXTRA NATURE Cxtra A 165,000 Nat 160,000 PODE2000029 Nat Apr 02/04/2020
45X24  45x24 mm / EXTRA NATURE Extra A 160,000 Nat 12/03/2020
45X24  45x24 mm [/ EXTRA NATURE Extra A
45X24  45x24mm / Super CLEAN 0 Sup 8 40,000 43,000 0,000 20,000 10,000 37,000 20,000 10,000 0,000
A5X24  45x24mm / Super CLEAN O Sup L]

Figura 20 - Rolling Plan atual
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A organizacao da folha abrange nas primeiras 5 colunas os atributos relativos a todos os produtos
da Sale (familia, calibre, descri¢do, classe e classificacdo) estando as restantes colunas afetas ao
calculo da gestdo de stocks mensal por produto. Estas colunas englobam os seguintes campos:

Tabela 4 - Organizagdo Rolling Plan - Excel

Campos Descricdo Observagdo
Arrivals (A) Ql,iantidade prevista chegarno | pegyitado da atualizacio manual

mes das encomendas pendentes e
PO# Ordem de compra expedidas no RP através da carteira
Ship Date Data de saida de encomendas extraida do E-
ETA Data prevista de chegada Supply

Resultado da atualizagdo manual

Needs (N) Necessidades previstas das necessidades para os meses

seguintes através do RF

Valor obtido das necessidades

Safety Stock (SS) Stock de seguranga futuras em fungdo da cobertura
definida para cada Sale

Resultado do cdlculo pela férmula:

Estimated Stock (ES) Stock estimado
ES=ES(n-1)+A-N

Deviation (D) Desvio Resultado do calculo pela férmula:
D=ES-SS

Inv Mensal Inventario final Resultado da atualizagdo do stock

final do més anterior através do RF

Assim, no inicio de cada més (n), o RF Manager envia ao RP Manager o Rolling Forecast com o stock
final do més anterior (n-1) e as forecasts para cada artigo (figura 21), retangulos vermelho e verde,

respetivamente.

- .
231000311  EMULWAX E115 50 g 50 g9 c i g
40000007 Silbione HUILE-70047-V350 402 0 0 0 50 137 137 137 270 0 30 60 290
740000223 BOPSIL 1 (EMB.200 KGS) 630 150 0 150 0 237 278 199 82 158 290 0 140
240000237 STEVAPASTE P28 (EMB.180 KGS) 180 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
240000300 TINTA MIKROMARK R10(S) %4 9 10 12 8 52 48 a8 3 18 7 9 8
'94011047307 38x24 mm / 1A Natural Light 102,900 0,000 29,992 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 7,100 0,000
'94011047913 38x24 mm / 2.A Natural Light 284,606 0,000 122,177 154,341 154,341 138,259 160,773 163,990 0,000 16,260 30,100 0,000 55,322
94011052501 45x24 mm / Super Light 1368,682 256,566 212,956 134,874 272,035 571,756 366,670 146,061 222,150 168,640 156,370 197,648 66,500
'94011052507 45x24 mm / 1A Light 3635,376 444,725 708,779 825,708 721,727 864,274 691,848 730,491 945,495 607,726 774,471 921,839 459,003
94011052507 45x24 mm / 1.A Especial Light 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
94011052513 45x24 mm / 2.A Light 21387,397 389,933 405,975 992,054 761,084 766,097 845,183 529,770  1073,890 581,978 586,947 679,570 418,131
'94011052517 45x24 mm /3.A Light 392,150 0,000 18,000 67,000 55,000 40,000 41,500 40,000 4,240 9,700 161,448 75,300 163,000
'94011052526 45x24 mm / Extra Light 171,142 25,326 96,274 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 79,650 62,847 104,995 64,395 20,021
"34011052701 45x25 mm / Super Light 254,118 1,089 63,947 48,357 40,950 39,600 57,524 17,110 161,015 10,000 52,200 59,060 40,500
'94011052707 45x25 mm / 1A Light 1015,420 1056,733 929,025 928,994 575,681 867,938  1007,922 438,305 804,153 473,700 663,156 768,157 475,013
94011052726 45x25 mm / Extra Light 160,201 4,355 18,045 0,000 10,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 15,985 60,512 0,000
'94011052740 45x25 mm / Fler Light 71,464 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 13,970 0,000 0,000
'94011052928 45x27 mm / Extra/1.A Light 1,225 0,200 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
94011054001 49x24 mm / Super Light 855,223 205,381 243,350 190,054 91,500 31,900 15,690 53,627 432,798 63,257 156,577 78,100 29,050
'94011054007 49x24 mm / 1.A Light 858,687 484,253 130,553 344,958 163,169 227,986 160,434 95,895 135,844 290,516 296,744 138,839 57,065
'94011054013 48x24 mm /2.Alight 376,026 18,750 4,055 52,055 20,805 39,555 2,055 2,055 5,000 5,670 5,000 5,000 8,180
'94011054026 49x24 mm / Extra Light 178,535 5,750 45,005 48,129 29,310 35,070 27,870 42,718 5,338 24,000 50,200 2,000 0,000
94011054040 49x24 mm / Flor Light 32,190 5,750 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
"24011054101 48x25 mm / Super Light 152,459 0,643 171,863 0,643 0,643 181,423 0,643 0,643 5,190 0,000 8,100 0,000 0,000
/94011054126 49x25 mm / Extra Light 19,604 0,643 91,310 1,310 14,310 14,310 1,310 1,310 15,360 0,000 0,000 0,000 7,700

Figura 21 - Rolling Forecast

Apos a recegdo do RF de cada Sale, o RP Manager atualiza no RP (figura 20) os valores do stock final
do més anterior e as respetivas necessidades para os meses seguintes.

De seguida, o RP Manager importa do sistema as encomendas de cada Sale e atualiza-as na
respetiva folha de excel da carteira de encomendas (figura 22). O output dessa atualiza¢do da a
informacdo sobre as encomendas pendentes e expedidas no momento.
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Values
Descrigdo de Artigo T Cédigo de Encomenda - Linha - N° Pedido Cliente - Data Efetiva de Expedigdo /™ Data Prevista de Entrega - Req Exp Pend
(blank) (blank) (blank)  (blank)
(blank) Total
48x30,5 mm A 4220001779 10 PODE1900264 Oct 2020-01-10 15:15:49 2020-01-15 36 36 0,00
48x30,5 mm A 4220002262 10 PODE1900297 2020-01-10 15:15:49 2020-01-15 36 36 0,00
48x30,5 mm A 4220002480 10 PODE1900336 2020-02-14 20:33:43 2020-02-19 36 36 0,00
48x30,5 mm A 4220002759 10 PODE1900360 Spark Fe 2020-03-13 21:37:34 2020-03-18 36 36 0,00
48x30,5 mm A 4220003393 10 PODE2000033 Spark Ap 2020-03-27 16:07:31 2020-04-01 36 36 0,00
48x30,5 mm A 4220003639 10 PODE2000049 Spark Ap 2020-04-22 36 0 36,00
48x30,5 mm A Total 216 180 36,00
48x30,5 mm D 4220002480 30 PODE1900336 2020-01-31 17:50:05 2020-02-06 144 72 72,00
48x30,5 mm D 4220002480 2020-02-07 15:39:18 2020-02-12 144 72 0,00
48x30,5 mm D 4220002758 10 PODE1900360 Spark Ja 2020-02-07 15:39:18 2020-02-12 252 108 144,00
48x30,5 mm D 4220002758 2020-02-21 16:56:42 2020-02-26 252 108 36,00
48x30,5 mm D 4220002758 2020-03-02 16:32:34 2020-03-06 252 36 0,00
48x30,5 mm D 4220002759 30 PODE1900360 Spark Fe 2020-03-02 16:32:34 2020-03-06 108 108 0,00
48x30,5 mm D 4220003104 10 PODE2000014 Spark A 2020-03-06 11:51:09 2020-03-11 108 108 0,00
48x30,5 mm D 4220003104 20 PODE2000014 Spark A 2020-03-20 18:39:.45 2020-03-26 216 108 108,00
48x30,5 mm D 4220003104 2020-03-27 16:07:31 2020-04-01 216 108 0,00
48x30,5 mm D 4220003104 30 PODE2000014 Spark A 2020-03-06 11:51:09 2020-03-11 216 72 144,00
48x30,5 mm D 4220003104 2020-03-13 21:37:34 2020-03-18 216 144 0,00
48x30,5 mm D 4220003393 30 PODE2000033 Spark Ap 2020-03-20 18:39:45 2020-03-26 216 72 144,00
48x30,5 mm D 4220003393 2020-03-27 16:07:31 2020-04-01 216 144 0,00
48x30,5 mm D 4220003835 20 PODE200073 Spark May 2020-05-07 108 0 108,00
48x30,5 mm D Total 2664 1260 756,00
48x30,5 mmE 4220002480 40 PODE1900336 2020-01-17 16:25:39 2020-01-22 216 2186 0,00
48x30,5 mmE 4220002585 20 PODE1900344 2020-01-17 16:25:39 2020-01-22 108 108 0,00
48x30,5 mm E 4220003105 10 PODE2000014 Spark ST 2020-02-21 16:56:42 2020-02-26 216 216 0,00
48x30,5 mm E 4220003105 20 PODE2000014 Spark ST 2020-03-06 11:51:09 2020-03-11 72 72 0,00

Figura 22 - Carteira de Encomendas

A transposicdo desta atualizacdo de encomendas para o RP é realizada manualmente por artigo,
diferenciando-se as encomendas expedidas com bold (ex: retangulo vermelho na figura 20).

Depois de atualizado o stock final do més anterior, as proximas necessidades e as encomendas em
carteira (expedidas e pendentes), o RP Manager fica apto para gerir e analisar o Rolling Plan.

Artigo a artigo, o RP Manager analisa a variacdo de stock ao longo dos meses, e em func¢do decide
a data de expedicdo das encomendas, se as adia ou ndo e, se necessdrio, sugere novas ordens de
venda para os artigos mais propensos a rutura (ex: retangulo verde na figura 20).

Apesar do RP atual permitir uma gestdo apoiada e razoavel, é, no entanto, pouco fidvel porque
exige em demasia uma introducdo manual de inputs, o que torna esta ferramenta de gestdo mais
suscetivel ao erro do utilizador.

Por outro lado, acresce o facto do tempo de execucdo do Rolling Plan por parte do RP Manager ser
demorado, aproximadamente 4 horas (3 horas para a introdu¢do manual de inputs e 1 hora para
analise do RP atualizado).

Surge assim a necessidade de otimizar o modelo, de forma a minimizar os erros inerentes a
introdugdo manual por parte do utilizador, a melhorar a visibilidade da cadeia de abastecimento
global da empresa, bem como facilitar o processo de comunicagdo com as Sales Companies.

4.2. E-Supply

O E-Supply é uma ferramenta integrada no ERP — SAP, desenvolvida internamente pela Amorim
Cork, com o objetivo de fazer uma melhor gestdo de encomendas, servindo como interface entre o
SAC (Servico de Apoio a Clientes) e os clientes (os internos, as Sales Companies, e alguns externos
de grande dimens3do). Esta ferramenta permite:

- A introdugdo e acompanhamento de encomendas e reclamagdes por parte do cliente e a gestdo
das mesmas pelo SAC, assim como a consulta de toda a documentagdo associada por ambas as
partes (faturas, guias de remessa, relatérios de qualidade, etc.);

- A visualizagdo de mapas de expedicao, histérico de encomendas e relatérios de vendas mensais
por cliente, informacdo do produto e quantidade enviada, nimeros de ordens de encomenda (PO),
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data de envio e data estimada de chegada (ETA), data efetiva de chegada, transportador utilizado,
numero de contentor (permitindo o tracking do mesmo através de ferramentas disponibilizadas
pelos transportadores), entre outros.

Assim, o E-Supply atua efetivamente como um sistema de CRM operacional (Customer Relationship
Management), no front-office da empresa, conseguindo automatizar tarefas e facilitar a relacdo
com os clientes.

AMORIM CORK ~ E-Supply Amoin Cork B Gongalo Moreira @

& Encomendas

Q Pesquisa de Encomendas

Cliente Emissor Cliente Final Pais (Emissor) N° Ordem Venda N° Pedido Cliente
ou duple clique para list Escreva ou duplo clique para lista Todos v
Entrega de até Expedicéo de até vel
1L i) 1 =) M [is] WIM-DL iz} Todos v
|47 Gestio Rolling Plans Descricio Externa de Artigo Artigo Estado Encomenda
: Todos N < "

N Pedido Cliente MeOrd.Venda  Cliente Emissor Total Ordem Venda Estado Data Criagio | Responsivel de Vend:

181 1420019193 QUINTA DA PACHECA 183044 EUR SubmetidaERP  2020-09-16 10:59:46
1420019192 ANIORIN CORK ITALL AMORIM C 2020.08-16 1036 Antonio Mesq
1420019191 AMORIN CORK ITALL AMIORIM CORK 1TAL 5422200 EUR SuometdaERP  2020-08-16 10:35:28 - - Antéric Mesquita
1420019190 ARIORIN CORK ITALL AMORIN CORK TAL 48 Suometida ERP o: o Ante i
1420019189 ANORIN CORK ITALL AMORIM CORK ITAL 12.265,50 EUR SubmetidaERP  2020-09-16 10:31:26 Aménic Mesquita

POIT2002556 1420018188 AMORIN CORK ITALI AMORIM CORK ITAL 32536,00 EUR SubmetidaBRP  2020.08.16 10274 Anténio Mesquita

Figura 23 - Visdo geral do E-Supply

O projeto desenvolvido assentou exclusivamente na introducdo e desenvolvimento dos dois
campos assinalados a vermelho no E-Supply, “Gestado Rolling Plans” e “Gestdo”, que se apresentam
no ponto seguinte.

4.3. Rolling Plan — E-Supply

A ferramenta desenvolvida no E-Supply, permitiu otimizar o modelo anterior, através da elaboragao
de uma plataforma de gestdo Rolling Plans menos suscetivel ao erro da introducdo manual de
dados, mais interativa e com melhor visualiza¢do da cadeia de abastecimento.

Neste subcapitulo serdo apresentadas as funcGes do RP e RF Manager no novo modelo de gestdo
de abastecimento as Sales. Serda ainda exposta toda a estrutura do novo Rolling Plan no E-Supply
bem como as suas funcionalidades.

No que diz respeito as fun¢des do RF Manager, as mesmas consistem:
- Importar, exportar, editar e publicar o Rolling Forecast;
- Rever as PO’s sugeridas pelo RP Manager;

- Criar PQO’s a partir do Rolling Plan.

Quanto as fungdes do RP Manager, as mesmas consistem:
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- Configurar Classificacao;
- Configurar Agendamento;
- Editar e publicar a lista de Rolling Plan;

- Submeter sugestdes de novas PO’s.

Inicialmente, o RP Manager tera de abrir o cliente interno pretendido e configurar todos os artigos
da respetiva Sale. A esta parametrizacdo inicial, que é feita uma Unica vez, seguir-se-a o
agendamento mensal. Este, é realizado todos os meses e indica o intervalo definido pelo RP
Manager em que a Sale deve enviar o Rolling Forecast.

Apds a abertura de todos os clientes e respetiva configuracao na plataforma, o RP Manager s6
precisara todos os meses de definir o intervalo do envio do RF pela Sale.

Seguem-se entdo os passos necessarios que o RP Manager tera de executar desde a configuracao
da classificacdo (abertura do cliente e artigos correspondentes) até a configuracdo do
agendamento.

4.3.1. Configurar Classificacao

Para configurar a classificacdo dos artigos de cada cliente o RP Manager deve:
- Aceder ao E-Supply
- Gestdo - Classificagdo

AMORIM CORK  E-Supply -

& Encomendas

& Gestao

o ces A
ﬂ - () [~
Perfis Utilizadores Clientes Notificagoes

M o) N i

Marcas Timers Classificagao Agendamento

Figura 24 - E-Supply — Print 1

Ao aceder a Classificacdo pode, ou pesquisar os clientes ja disponiveis (anteriormente classificados),
ou criar uma Nova Classificacdo.

-Empresa -> Cliente >[5
Ou

- Criar Nova Classificacdo.
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Gestao » Classificagdes

st Classificagdes

Empresa

[ tsweva ou duplo clique para lista

Nome do Cliente | Cédigo do Cliente | Empresa Classificacio Cobertura de Seguranca

INDUSTRIA CORCHERA, SA.

INDUSTRIA CORCHERA, SA.

INDUSTRIA CORCHERA, SA.

INDUSTRIA CORCHERA, SA.

AMORIM CORK SOUTH AFRICA (PTY), LTD

Cliente Estado

0001000217 Amorim Cork
0001000217 Amorim Cork A
0001000217 Amorim Cork B
0001000217 Amorim Champcork B
0001000207 Amorim Cork A

Figura 25 - E-Supply — Print 2

60

40

50

50

40

© Nova Classificagio

K -

Estado  Acdes

v ® &
v ® s
v ® s
v ® s

Optando por pesquisar um cliente ja disponivel, o RP Manager terd a opcao de editar toda a

informacao previamente classificada bastando para tal selecionar o campo:

&

Optando pela criagdo de uma Nova Classificacdao, o RP Manager deve preencher os campos:

- Empresa = Cliente = Tipo de Classificacdo - Cobertura de Seguranca;

Para finalizar a criacdo de uma Nova Classificacdo, sera sempre necessario associar pelo menos um

artigo preenchendo os campos:

- Artigo = Lote (ML);

Por fim, deve-se guardar a Nova Classificacdo:

- Guardar

Gestao > Classificagoes > Nova classificagao

© Nova Classificacdo

Empresa *

Amorim Cork

Tipo de Classificagao *

A (Elevada Rotacao) v

Estado

©O

1 artigo(s) associados com a classificagdo:

Cliente *

b d 0001000218 - AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.

Cobertura de Seguranga *

40

Nimero Artigo

1 000000000060022927 - RT NAT 45X24 SUP LIGHT E

Numero de Contracto

1413020253

Figura 26 - E-Supply — Print 3

© Associar Artigo

Lote (ML)

400

Agdes

s

Guardar

X Cancelar
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4.3.2. Configurar Agendamento

Para configurar o agendamento para cada cliente o RP Manager deve:
- Aceder ao E-Supply

- Gestao - Agendamento

AMORIM CORK  E-Supply 0
& Encomendas
£ Gestado
@B Logistica & Expedicio
& Documentos
|#” Relatérios
@ Notificages
® Se% N
a - () ~
Perfis Utilizadores Clientes Notificagdes
Marcas Timers Classificacao Agendamento

Figura 27 - E-Supply — Print 4

Ao aceder a Agendamento pode, ou pesquisar por cliente os agendamentos criados ou criar um
Novo Agendamento.

- Empresa = Cliente - Recorréncia (Semanal ou Mensal) - n
Ou
- Criar Novo Agendamento.

Gestao > Agendamentos

B Agendamentos \ £ Mudar Ano

Empresa Cliente Recorréncia Status

Escreva ou duplo clique para lista Escreva ou duplo clique para lista Todos Todos

A -

Nome do Cliente Cédigo do Cliente Empresa Recorréncia Intervalo Estado Agdes
AMORIM CORK AMERICA 0001000204 Amorim Cork Mensal 5 v ®
AMORIM CORK SOUTH AFRICA (PTY), LTD 0001000207 Amorim Champcork Mensal 5 v ® ¢
INDUSTRIA CORCHERA, S.A 0001000217 Amorim Cork Mensal 5 v @® ¢
INDUSTRIA CORCHERA, S.A. 0001000217 Amorim Champcork Mensal 5 v @ &

Figura 28 - E-Supply — Print 5

Optando por pesquisar um agendamento ja criado, o RP Manager tera a opcao de editar a data de
inicio do intervalo de envio do RF definido previamente, bastando para tal selecionarocampo &

Optando pela criagdao de um Novo Agendamento, o RP Manager deve preencher os campos:
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- Empresa - Cliente = Recorréncia = Intervalo (periodo definido para o RF Manager disponibilizar
o Rolling Forecast)

AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.

Dados Gerais Detalhes

Empresa *

Amorim Cork

Cliente *

0001000218 - AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.

Recorréncia *

Mensal

Intervalo

5

Ano
2020

Estado

Figura 29 - E-Supply — Print 6

Apds o preenchimento, o RP Manager pode aceder ao campo detalhes, onde deve editar para cada
més a data de inicio do intervalo definido previamente.

Gestao > Agendamentos > Editar Agendamento

Schedule Al PT S.A,,
AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.

Dados Gerais Detalhes

Més Data de inicio Data de fim Acdes

Janeiro 2020-01-01 2020-01-06 x

Fevereiro 2020-02-01 2020-02-06 x
Marco 2020-03-16 2020-03-21 %
Abril 2020-04-01 2020-04-06 x
Maio 2020-05-01 2020-05-06 x

Figura 30 - E-Supply — Print 7

Definida a data inicial do intervalo, o RP Manager deve aguardar o envio do RF até ao limite da data
final do intervalo.

4.3.3. Rolling Forecast

Depois de o RP Manager definir o intervalo de dias (parametrizacdo inicial) em que o RF Manager
tera de submeter o Rolling Forecast, este tera de o fazer da seguinte forma:
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- Aceder ao E-Supply;

- Gestdo Rolling Plans = Cliente - Ano - Editar.

Cliente Ano Recorréncia
AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD. | 2020 hd Mensal
Gestdo do RF Gestao do RP
Data de disponibilidade: 2020-03-16 Data de publicagao: RP nao publicado
Data de publicagdo: 2020-03-21 Data de revisdo: RP néo revisto
Rolling Forecast Estado Meés Em Atraso Ralling Plan Estado Més Reviste pelo Gestor de RF

i e . e

Novemk disponive! - lovembr

Marr e

Figura 31 - E-Supply — Print 8

O RF Manager tem ao seu dispor duas formas de editar o RF:
- Editar (diretamente na tabela);

- Exportar (em excel e em seguida edita-la).

Gestdo de Rolling Plans - Editar Rolling Forecast

& Rolling Forecast (Preview) Status: Draft

Ano Més Cliente

2020 AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.

Linha Contrato Cédigo Artigo Descri¢do Externa Stock Margo Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Janeiro Fevereiro
1 1413020253  000000000060022927 RT NAT 45X24 SUP LIGHT E 0,00 000 000 000 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 1413020256  000000000060022891 RT NAT 45X24 1 LIGHT £ 0,00 000 000 000 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 1413020258  000000000060022898 RT NAT 45X24 2 LIGHT E 0,00 000 000 000 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4 1413020260  000000000060022915 RT NAT 45X24 EXT LIGHT E 0,00 000 000 000 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5 1413020264  000000000060022922 RT NAT 45X24 FLOR LIGHT E 0,00 000 000 000 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
6 1413020271  000000000060022999 RT NAT 49X24 FLOR LIGHT E 0,00 000 000 0,00 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Figura 32 - E-Supply — Print 9

Se optar por editar na tabela, o RF Manager ird editar manualmente na tabela os campos de cada
artigo, gravando sempre um a um

Sempre que tiver necessidade podera adicionar/remover artigos:

- Adicionar/Remover Contratos

Otimizagdo da Gestdo da Cadeia de Abastecimento das Sales



4. ASISVSTO BE 54

Gestao de Rolling Plans > Editar Rolling Forecast

&4 Rolling Forecast (Preview) Status: Draft
Ao Més Cliente
2020 AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.
© Adicionar/Remover C
L " N Descrigao
Linha Contrato  Cédigo Artigo o Stock  Margo Abril Maio  Junho Julho  Agosto Setembro  Outubro Novembro Dezembro  Janeiro Fevereiro Accoes
toma
RT NAT
45X24
1 1413020253 000000000060022927 SUP o ] o 1] o o 0 o 0 0 0 [ 0
LIGHTE
RT NAT
2 1413020256 000000000060022891 45X24 1 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LIGHTE
RT NAT
3 1413020258 000000000060022898 45X24 2 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
LIGHTE
RT NAT
45X24
4 1413020260 000000000060022915 EXT LIGHT 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

E

Figura 33 - E-Supply — Print 10

Aqui, podera verificar se existe algum contrato disponivel para adicionar ou algum contrato
adicionado que pretenda remover da tabela (artigos previamente classificados pelo RP Manager).

No final, deve sempre guardar as altera¢des efetuadas:
- Guardar

Adicionar/Remover Contratos

Contratos Disponiveis Contratos Adicionados

1413020253 - 45x24 mm / Super Light AUD
1413020256 - 45x24 mm / 1st Light AUD
1413020258 - 45x24 mm / 2nd Light AUD
1413020260 - 45%24 mm / Extra Light AUD
1413020264 - 45x24 mm / Flor Light AUD
1413020271 - 49x24 mm / Flor Light AUD
1413020281 - 45x24 mm / Flor Special Light NDtech
1413020286 - 49x24 mm / Flor Nova 101 NDtech
1413020288 - 44x23,5 mm / Twin Top C AUD China
1413021277 - 49x24 mm / Extra Light AUD
1413021294 - 39x23,5 mm / Twin Top A AUD
1413021295 - 44x23,5 mm / Twin Top A AUD
1413021296 - 44x23,5 mm / Twin Top B AUD
1413026983 - 44x24 mm / Neutrocork Clear AUD
1413026985 - 39X23,5 mm / Twin Top C EUR =

Figura 34 - E-Supply — Print 11
Se optar por Exportar:

No excel, o RF Manager deverd preencher os campos pretendidos.
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A B (o] D E F G H
1 ContractNr ArticleCode Description Internal Description | Stock Month Month1  Month2 |
2 "413020253000000000060022927 RT NAT 45X24 SUP LIGHT E  45x24 mm / Super Light AUD 0 0 0 0

3 "1413020256 '000000000060022891 RT NAT 45X24 1 LIGHT E 45x24 mm / 1st Light AUD ) ) 0 )

4 "1413020258 000000000060022898 RT NAT 45X24 2 LIGHT E 45x24 mm / 2nd Light AUD ) ) ) )

5 "413020260 000000000060022915 RT NAT 45X24 EXT LIGHT E  45x24 mm / Extra Light AUD ) ) ) )

6 1413020264 '000000000060022922 RT NAT 45X24 FLOR LIGHT E 45x24 mm / Flor Light AUD ) ) ) )

7 "413020271000000000060022999 RT NAT 49X24 FLOR LIGHT E 49x24 mm / Flor Light AUD 0 ) ) )

8 1413020281 '000000000060025369 RT NDT 45X24 FLOR LIGHT E 45x24 mm / Flor Special Light NDtech "0 ) ) 0

9 1413020286 '000000000060025376 RT NDT 49X24 FLOR LIGHT E 49x24 mm / Flor Nova 101 NDtech "0 ] 0] )

10 1413020288 '000000000060023960 RT TT 44X23,5C CL2 E 44x23,5 mm / Twin Top C AUD China "0 ] ) )

11 "1413021277 000000000060022993 RT NAT 49X24 EXT LIGHT E  49x24 mm / Extra Light AUD ) ) ) )

12 "1413021294 '000000000060023930 RT TT 39X23,5A CL2 E 39x23,5 mm / Twin Top A AUD ) ) 0 )

13 "1413021295 000000000060023951 RT TT 44X23,5A CL2 E 44x23,5 mm / Twin Top A AUD ) ) ) )

14 "1413021296 '000000000060023957 RT TT 44X23,5B CL2 E 44x23,5 mm / Twin Top B AUD ) ) ) )

15 "1413026983 000000000060025105 RT NEUT 44X24 CF CLEAR E  44x24 mm / Neutrocork Clear AUD 0 ) ) )

16 "1413026985 000000000060023936 RT TT 39X23,5 C CL2 E 39%23,5 mm / Twin Top C EUR ) ) ) )

17 1413031229 '000000000060031811 RT QORK 44X24 CF CLEAR E 44 x 24 mm / QORK CLEAR ) ] ) )

Figura 35 - E-Supply — Print 12
Apds o preenchimento do excel, o RF Manager deve fazer o upload do excel no E-Supply:

- Upload

Gestao de Rolling Plans > Editar Rolling Forecast

l&a Rolling Forecast (Preview) Status: Draft

Ano Més Cliente

2020 AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.

Linha Contrato Cadigo Artigo Descrigao Externa Stock Marco Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro Janeiro Fevereiro

1 1413020253  000000000060022927 RT NAT 45X24 SUP LIGHT E 0,00 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 1413020256  000000000060022891 RT NAT 45X24 1 LIGHT E 0,00 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 1413020258  000000000060022898 RT NAT 45X24 2 LIGHT E 0,00 000 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4 1413020260  000000000060022915 RT NAT 45X24 EXT LIGHT E 0,00 000 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
5 1413020264  000000000060022922 RT NAT 45X24 FLOR LIGHT E 0,00 000 000 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
6 1413020271 000000000060022999 RT NAT 49X24 FLOR LIGHT E 0,00 000 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Figura 36 - E-Supply — Print 13

Por fim, com os dados ja atualizados, o RF Manager deve publicar o RF para que o RP Manager
possa analisar e editar o Rolling Plan.

- Publicar
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Gestio de Rolling Plans * Ver Rolling Forecast

|&a Rolling Forecast Status: Publicado

Ano Més Cliente

2020 AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD.

Linha Contrato  Cédigo Artigo Descrigao Externa Stock Marco Abril Maio Junho Julho Agosto  Setembro  Outubro Novembro Dezembro Janeiro Fevereiro
1 1413020253 000000000060022927 RT NAT 45X24 SUP LIGHTE  2.705.000,00 991.80000 960.500,00 357.50000 209.000,00 1.015.500,00 830.000,00 1.169.15000 2.687.500,00 286465000 68850000 0,00 0,00
2 1413020256 000000000060022891 RT NAT 45X24 1 LIGHT E 198500000 907.80000 94950000 357.50000 19350000 251.500,00 83000000 89115000 102850000 73865000 67350000 0,00 0,00
3 1413020258 000000000060022898 RT NAT 45X24 2 LIGHT E 146000000 40697600 45167334 737.59870 57662068 53248133 467.68268 57844934 46699601 22845334 16012135 0,00 0,00
4 1413020260 000000000060022915 RT NAT 45X24 EXT LIGHT E 58000000 8400000  11.000,00 000 1550000 764.000,00 000 27800000 1.659.000,00 2.126.00000 1500000 0,00 0,00
5 1413020264 000000000060022922 RT NAT 45X24 FLORLIGHTE 12000000 490133  19.757,33 4887467 1506667 1492267 15804934 8857068 9002667 3366934 1209067 0,00 0,00
6 1413020271 000000000060022999 RT NAT 49X24 FLOR LIGHTE  350.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 4186666 0,00 000 000 0,00

Figura 37 - E-Supply — Print 14

Depois de publicado, deixa de ser possivel editar o RF (passa de estado Draft para Publicado).

Cabe entdo ao RP Manager editar o Rolling Plan gerado automaticamente apds a publicagdo do RF.

4.3.4. Rolling Plan

Gerado o Rolling Plan em estado draft, o RP Manager tem acesso ao RP pelo campo:

- Editar

Cliente Ano Recorréncia
AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD. v 2020 it Mensal
Gestao do RF Gestao do RP
Data de disponibilidade: 2020-03-18 Data de publicagao RP néo publicado
Data de publicacio: 2020-03-23 Data de revisio: RP nio revisto
Rolling Forecast Estado Més Em Atraso Rolling Plan Estado Més Revisto pelo Gestor de RF
r ! v
disp :
u ndisf !
i i ndisf .
I to
| f
unh ndisy unt
Al ndisponivel Abri

Figura 38 - E-Supply — Print 15

Acionada a opcdo editar, o RP terd o aspeto da figura seguinte. A andlise do RP devera ser feita de
artigo a artigo, selecionando a familia e o artigo pretendido.

- Familia = Artigo.

Selecionado o artigo, aparecera no canto superior direito o stock final do mesmo no més anterior.
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A gestdo do RP da indicacbes das encomendas pendentes/expedidas, bem como os desvios
existentes ao nivel de stocks.

Para cada artigo, os desvios sdo representados em projecao grafica.

F Y RO"lng Plan Status: Publicado
- AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD. 2020 S 2705
Familia Classificagio
Natural A (Elevada Rotacao) Raviweel by RF Mansger
4845
Artigo
60022927 - 45x24 mm / Super Light AUD
| Desvio Mensal do Artigo
Expandir Todos ¥
Junho 2020 o -
Julho 2020 o - .
Agosto 2020 Qo - 'y
& Deviation
Setembro 2020 o -

Figura 39 - E-Supply — Print 16

Selecionando o més/semana pretendido, o RP Manager visualiza toda a informac&o relacionada
com as necessidades publicadas pelo RF Manager; o Stock de Seguranca e o Stock Estimado; o
Desvio; as encomendas expedidas e pendentes (quantidade enviada, nimero de ordens de venda
(PO), data de expedicdo e data estimada de chegada (ETA)).

Mais tarde, serd possivel ao RP Manager extrair um relatério de vendas mensais/semanais por
cliente.
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MRolling Plan Status: Publicado
o AMORIM CORK JUNHO MAIO
Stock Final Anterior

- AMORIM AUSTRALASIA PTY LTD. 2020 2705
Familia Classificagio

Natural A (Elevads Rotacko) Reviewed by RF Manager v

4845

Artigo

60022927 - 45%24 mm / Super Light AUD

Desvio Mensal do Artigo

v

Expandir Todos 3%

-_— o
00 o B
2 5k

4 4 & . B o
1253
560 320 991.8 i 2593.2 1340.2
Amvals Pending Nead: oskae Stock Estimado Desvio .
Seguranca Al
- Deviation
Anivals Ordem de Venda PO Estado Data de Expedigio A
320 1420006941 M2002184 Expedida - Pending 2020-06-19 _
Sugestoes de Ordens de
50 1420006941 M2002184 Expedida 2020-04-20 2020-06-19 Venda
20 1420006941 M2002184 Expedida 2020-05-04 2020-06-22 o Sem sugestdes de ordens de venda.

Figura 40 - E-Supply — Print 17

Quando o desvio for negativo (Stock Estimado menor que o Stock de Seguranga), surge um triangulo
de alerta que leva o sistema a sugerir novas ordens de venda, que podem ou ndo ser aceites pelo
RP Manager.

Para cada artigo selecionado, hd também a possibilidade de acionar a opgao “importar sugestdes”,
sob a forma de um relatdrio onde constam todas as ordens de venda sugeridas pelo sistema.

As sugestdes finais do RP Manager terao de ter a concordancia do RF Manager, apds a publicagdo
do RP.

&4 Rolling Plan (Preview) Status: Draft
(] AMORIM CORK JUNHO et P A MAIO
- AMORIM CORK AMERICA 2020 204.503
Familia Classificagio
Natural € (Baixa Rotagic] Reviewed by RF Manager -
S607

Artigo

60021222 - 49524 mm / Extra CLO

Desvio Mensal do Artigo

Junho 2020 A ~
A 4 ) a B I
0 0 69.96 255.189 134,543 -120.646
Pending eed Stock de Seguranca Stock Esimadk o - - ; :
= Deviation
Arrats Ordem do Venda ra Gstado Oata de Expediio e
Mo detais ta show
Sugestdes de Ordens de Venda
Junho 2020 o -~

Mis Quar
Julho 2020 b
Juho 2020

Figura 41 - E-Supply — Print 18
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Com vista a melhor compreensdo da nova ferramenta (Rolling Plan — E-Supply), foi elaborado um
manual de instrucées (Apéndice C) de apoio aos futuros utilizadores. O manual de instrucées
engloba trés campos fundamentais: as parametriza¢des iniciais necessdrias; as funcées do RP
Manager; e as fun¢des do RF Manager.

4.4. Impacto da ferramenta

Apds a descricdo de ambas as ferramentas nos pontos anteriores, avalia-se agora o impacto da
implementag¢do da nova ferramenta na AC e nas Sales.

Na Amorim Cork, a aplicacdo proposta acrescenta diversas vantagens, destacando-se a troca de
informacdo mais eficiente com as Sales e a reducdo de tempo despendido na realizacdo de um
Rolling Plan completo por parte do RP Manager.

Nas Sales Companies, o impacto da ferramenta traduz-se essencialmente no acompanhamento em
tempo real da gestdo da cadeia de abastecimento entre o RF e o RP Manager e na obrigatoriedade
de cumprir o intervalo de tempo estabelecido pelo RP Manager para o envio do Rolling Forecast.

4.4.1. Discussao dos Resultados

Para verificar as melhorias resultantes da implementacdo da nova ferramenta, foram criados
indicadores (KPIs) com o intuito de fazer o estudo comparativo entre as duas ferramentas de gestdo
(Rolling Plan — Excel vs Rolling Plan — E-Supply).

- Indicador de tempo:

Tendo em conta que a média de execugdo do RP antigo era de aproximadamente 4h por Sale (3
horas para a introdu¢do manual de inputs e 1 hora para analise do RP atualizado), a execugdo do
RP no E-Supply serd cerca de 30 min (analise do RP gerado), o que reflete uma reduc¢do de 87,5%
do tempo anteriormente despendido. O significado desta redugdo é ainda muito mais relevante no
contexto de andlise de todas as Sales.

- Indicador de informagao:

A ferramenta permite uma melhor comunicac¢do e apresentacdo da informacdo, proporcionada por
uma plataforma de gestdao online, mais centralizada, abrangente, e partilhada num Unico ecra
interativo.

Uma vez que se verificam tempos distintos no envio do RF por cada Sale, torna-se dificil quantificar
a melhoria da ferramenta ao nivel da informagdo partilhada entre as Sales e a Amorim Cork
(exemplo: tempos distintos entre as Sales e dentro da prépria Sale).

No entanto, a ferramenta permite ao RP Manager definir o intervalo de tempo em que cada Sale
deve enviar o RF, de modo a acabar com os atrasos verificados no modelo anterior.
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- Indicador de Forecast Accuracy:

Este indicador tem por objetivo avaliar a forecast accuracy de ambos os modelos (RP — Excel vs RP
— E-Supply).

Esta andlise comparativa revelou-se dificil devido as restricdes impostas pela situacdao pandémica
atual, que levou ao atraso da implementacdo da nova plataforma de gestdo Rolling Plans e
consequentemente a falta de dados inerentes ao curto periodo de uso e acompanhamento da nova
ferramenta.

Neste contexto, apresenta-se entdo o forecast accuracy do modelo anteriormente implementado,
0 RP— Excel, englobando como exemplo os dados conhecidos do presente ano para a Sale Company
da Austrdlia.

Row Labels 1T S099 Fcast CO Fcast Sales ForecastError FAccuracy ABS(Error)
+ Neutro 409 888 425179 398 228 26 951 93% 26 951
+ Nat 179 423 185 627 167 583 18 044 89% 18044
HTT 146 321 130997 123 787 7210 94% 7210
+Champ 2D 84705 84468 81509 2 960 96% 2960
+Champ 1D 52337 52309 50238 2071 96% 2071
+ Advantec 34635 37515 34023 3492 90% 3492
+Acqua 26 638 26795 29237 -2 442 92% 2442
+0+1 25131 30 693 27 259 3434 87% 3434
+TT EVO 9173 9760 10246 -486 95% 486
+ Neutro Premium 6 379 8606 9939 -1 333 87% 1333
+H0+2 5023 5023 4485 538 88% 538
+TT FSC 1333 1333 1521 -189 88% 189
+Aglo RCT Rosa 1000 1 000 879 121 86% 121
Grand Total 981 986 999 305 938 934 60 371 94% 60371

Figura 42 - Forecast accuracy na Sale Company da Austrdlia

Na figura 42, para cada familia de artigos temos um forecast calculado pelo histérico de vendas
(5099 Fcast), um forecast de vendas enviado pela Sale (CO Fcast) e as vendas reais consumadas
(Sales).

As colunas “ForecastError” e “ABS(Error)” estdo associadas ao erro verificado entre os valores das
colunas “Sales” e “CO Fcast”, em valor real e absoluto. A coluna “FAccuracy” apresenta a taxa de
acerto das vendas.

Com a implementagao do Rolling Plan no E-Supply prevé-se uma diminuicdo do erro absoluto e
consequentemente um aumento da forecast accuracy ndo s6 para este exemplo em concreto, mas
para todo o universo das Sales.
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5. CONCLUSAO

O trabalho realizado ao longo do estdgio, sobre o qual assentou a presente dissertagao, incidiu num
projeto na drea da gestao da cadeia de abastecimento, uma drea muito interessante e em constante
desenvolvimento, na medida em que existem constantes desafios técnicos, debates de ideias e
diferentes formas de agir.

Por ser uma atividade que faz a ponte entre as exigéncias comerciais e operacionais, com um tempo
limitado para decidir, a logistica envolve uma transversalidade a varios niveis e areas da empresa,
pelo que considero especialmente enriquecedora toda a experiéncia e conhecimento adquiridos
em matérias tao abrangentes.

Nos dias de hoje, a estratégia das empresas deve-se basear na reducdo de stocks, na criacdao de
valor em toda a Supply Chain e, consequentemente, no aumento do nivel de competitividade e
posicionamento favoravel no mercado.

Devido a grande variedade de materiais utilizados nos varios setores da producdo de rolhas, é
necessario um aprovisionamento que satisfaca as necessidades sem originar ruturas, bem como
um equilibrio no que respeita aos recursos/gastos financeiros ao nivel da armazenagem.

A otimizacdo do modelo de gestdo de abastecimento as Sales deu resposta as questdes levantadas
no inicio do projeto, tendo-se concluido que o mesmo foi benéfico para a empresa.

Desde logo porque se conseguiu minimizar as ruturas de stocks através de uma melhor visibilidade
da cadeia de abastecimento as Sales, o que torna a capacidade de decisdo do RP Manager mais
apoiada.

Por outro lado, conseguiu-se melhorar as rotinas do RP Manager, ao diminuir em 87,5 % o tempo
necessario para a execugdo das tarefas no Rolling Plan, e ao minimizar o erro do RP Manager na
introducdo manual de dados, ao passar do RP — Excel para o RP — E-Supply, mais automatizado. Ao
nivel da melhoria das rotinas do RF Manager, conseguiu-se impor um intervalo de tempo definido
para o envio do RF por parte das Sales.

Por fim, concluiu-se que a implementacgdo da ferramenta se revelou competente para os produtos
relevantes selecionados nas Sales de maior dimensdo, pelo que serd estendida a sua
implementacdo aos restantes produtos e Sales do Grupo, promovendo-se a0 mesmo tempo a
melhoria continua da ferramenta, que atualmente se encontra numa fase inicial de implementacao
e avaliagdo.

Com a realizagcdo deste projeto foram ainda alcancados os objetivos inicialmente propostos,
apresentando-se na tabela 5 uma sintese de conclusGes em relacdo a sua concretizagao.

Tabela 5 - Sintese de conclusées

Objetivo Concretizagao

Acompanhamento em tempo real da gestdo da cadeia
de abastecimento na plataforma de gestao
desenvolvida no E-Supply

Aumentar a visibilidade na cadeia de
abastecimento global da empresa

Melhorar o processo de comunicac¢do e Melhoria do fluxo de informacdo através de uma
apresentacdo da informacdo com os clientes plataforma de gestdo online, mais centralizada,
internos (Sales Companies) abrangente, e partilhada num Unico ecr3 interativo.
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Reducdo do tempo de execugdo do Rolling Plan e
eliminagdo dos erros introduzidos manualmente pelo
RP Manager

Otimizar e standardizar o modelo atual de gestdo
de stocks (Rolling Plan) nas Sales

Este projeto teve como foco a criagdo de uma plataforma de gestdo Rolling Plans no E-Supply,
interligando todas as plataformas de fluxo de informagdo entre a Amorim Cork e as Sales
Companies, centralizando essa informagdao num Unico sistema de gestao online.

Esta plataforma permite uma visibilidade e um acompanhamento em tempo real da cadeia de
abastecimento as Sales.

Outra otimizacdo do processo de gestao da cadeia de abastecimento das Sales foi conseguida com
a reducdo de 87,5% no tempo de execugdo anteriormente despendido no Rolling Plan.

Conseguiu-se por outro lado que a maior automatizacdo de procedimentos no RP — E-Supply,
levasse a eliminacdo dos erros anteriormente gerados pela transferéncia manual de dados por
parte do RP Manager no RP — Excel.

Concluindo-se que a ferramenta tem condi¢des para potenciar maior eficiéncia na tomada de
decisdo, torna-se necessario implementar uma cultura de mudanca e, no futuro, continuar com a
monitoriza¢do do trabalho efetuado, para haver uma melhoria continua, criar mais valor, e oferecer
um melhor nivel de servigo.

5.1. LimitagOes e investigacao futura

A fase prematura em que a implementagdo do projeto se encontra, ndo permitiu ainda realizar uma
avaliacdo quantitativa custo-beneficio face ao previsto.

Acresce a esta limitagdo as restrigdes impostas pela situagao atual provocada pela pandemia, que
tem vindo a atrasar uma avaliagdo mais sustentada do impacto global da ferramenta na empresa
devido as mudancas temporarias nas dindmicas de trabalho.

Tendo sido esta ferramenta projetada para ser inicialmente implementada nas Sales de maior
dimensdo, e tratando-se de uma ferramenta dinamica que continuara a ser desenvolvida com a
introducdo de novas funcionalidades e aperfeicoamento das existentes, prevé-se no futuro
estender a implementag¢dao da mesma as restantes Sales do Grupo.

A implementacdo desta ferramenta levard a uma diminuicdo do capital investido em stock,
assegurando o nivel de servico exigido pelos clientes sem custos desnecessarios.

No futuro, a tendéncia serd para uma maior contribuicdo por parte do departamento de logistica
da AC na gestdo das distribuidoras, utilizando o conhecimento mais préximo das possibilidades de
abastecimento para avaliar e minimizar o risco a jusante.
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APENDICE A

A3 Projecto

INSTITUTE

AMORIM CORK 4 Passos: P g KAIZEN

1. Objetivos Projeto / Descrigdo Problema
e Aumentar a visibilidade na cadeia de abastecimento

global da empresa;

e Melhorar o processo de comunicagéo com os clientes
internos (Sales Companies);

e Otimizar e standardizar o modelo de compras e de gestédo
de stocks ja existente (Rolling Plan).

2. Situagdo Inicial / Causa(s) do Problema

e Automatizar e sistematizar o processo de comunicagéo e
de informagéo entre as Sales Companies e a Amorim Cork;

® Rolling Plan atual permite uma gestao apoiada e

razoavel, no entanto, pouco fiavel;

® Tempo de execugdo do Rolling Plan por parte do RP

Manager demorado.

4. Resultados (Medigéo Indicador Projeto)

Indicadores:
e Tempo de execucdo do Rolling Plan;
e [nformagao fornecida as e pelas Sales;

® Forecast Accuracy.

3. Plano Agdes / Exemplos Melhorias efou Normas

Plano de Agdes Inicio Duragdo
Definir processo de elaboragdo da plataforma de gestdao RP| 18/nov | 1semana
Alargar plataforma para a ATS (RP Semanal) 18/nov 1 dia
Definir requisitos chave 02/dez | 1semana
Validar e rever os avancos da ferramenta/Testes 09/mar | 4 meses
Definir novos requisitos chave 15/jun | 1semana
Teste final (RP Mensal) 23/jul 1dia
Implementagdo da plataforma de gestao 31/jul 1dia

Responsével: Gongalo Moreiras, Data 04/02/2020
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ANEXOS

APENDICE B

INDUSTRIA CORCHERA, S.A.

Anilise ABC

A - 80% do Custo Acum.

B - 15% do Custo Acum.

€ - 5% do Custo Acum.

Material Custo Total (€) Quant. Vend. | Custo Unit. (€)/Milheiro | Custo Total (%) Custo Acur )

RT NEUT 44X24 CF CLEAR E 2462091 65570 37,55 24% 24% A
RT NAT 45X25 1 LIGHT E 1145172 6790 168,66 11% 36% A
RT TT_EVO 44X24 A CLEAR E 982175 13515 72,67 10% 46% A
RT NAT 45X24 1 LIGHT E 955397 7521 127,03 9% 55% A
RT NAT 45X24 2 LIGHT £ 447760 5040 84 4% 60% A
RECH_2D 48X30,5ECFTE 396425 3845 103,11 4% 64% A
RE CH_AGL 47%29,5 CF CLOTE 348424 5629 61,90 3% 67% A
RT NAT 45X24 SUP LIGHT E 317712 1760 180,52 3% 70% A
RT NAT 4924 SUP LIGHT E 277774 1190 233,42 3% 73% A
RE CH_2D 48X30,5 D CFTE 262656 2246 116,92 3% 76% A
RT NAT 49X24 1 LIGHT £ 249116 1400 177,94 2% 78% A
RT TT 44%23,5 C CLEAR E 205927 4336 47,49 2% 0% A
RT NAT 45X24 EXT LIGHT £ 189088 640 295,45 2% B2% [
RT ACQ 45X24 4 BRANCO E 139392 3200 43,56 1% 83% ]
RT NEUT 38X24 CF CLEAR E 131813 3766 35,00 1% B5% B
RT NAT 49X25 SUP LIGHT E 122627 370 331,42 1% 86% B
RT NAT 45X25 SUP LIGHT E 97216 420 231,47 1% 7% B
RT TT 44%23,5 A CLEAR E 91290 1530 59,67 1% B8% [
RT NDT 49X25 FLOR LIGHT £ 91290 123 743,10 1% B89% 8
RT NDT 49%24 FLOR N101 E 88545 131 677,99 1% 90% B
RT NAT 45X24 1 CLO E 77040 600 128,40 1% 90%. 8
RT NAT 45X24 3 LIGHT E 71328 960 74,30 1% 91% [
RT NAT 49X25 EXT LIGHT £ 70791 150 471,94 1% 92% [
RT TT 44X23,5 B CLEAR E 70125 1275 55,00 1% 92% 8
RT NDT 49%24 SUP N101 E 59552 174 343,24 1% 93% ]
RT AGL_RA 38X24 CF CL2 E 49500 2000 24,75 0% 93% B
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APENDICE C

AMORIM CORK

Rolling Plan Management

MANUAL DE INSTRUGOES
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