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RESUMO

PALAVRAS-CHAVE

Melhoria Continua, Otimizacao, Cadeia de abastecimento, Logistica, Distribuicdo,
Armazenamento, Picking, KPI, Tratamento de dados

RESUMO

Dado o constante crescimento das empresas, a filosofia do Lean Thinking e todas as
metodologias que dela advém tém-se tornado recorrentes na procura de solucdes
para a minimizacdo de desperdicios, garantia da qualidade e melhoria continua de
processos.

Este projeto teve como objetivo a analise de processos numa equipa de uma empresa
do ramo da importacdao automoével para o continente africano de modo a melhorar as
condicdes de trabalho no desenvolvimento de procedimentos didrios dos
colaboradores, medindo objetivos e desempenhos da equipa, levando assim ao
aumento do numero de vendas. Através do contacto didrio com o ambiente
operacional, foram identificados varios problemas ou oportunidades de melhoria nos
processos de gestao do abastecimento de pecas para os paises africanos.

As solucbes propostas incluiram projetos de reformulagdo da metodologia de
informacdo utilizada para o cliente, do sistema de apoio a decisdo, com a melhoria de
processos com recurso a linguagem de programagdao, nomeadamente a linguagem
Python ; a implementacdo de um sistema de armazenagem para o abastecimento por
picking aos concessionarios em Africa, com o aluguer de espaco de uma plataforma
logistica para o recebimento, separacdo e expedicdo das encomendas; e ainda
implementacdo de um Dashboard para a medicdo do desempenho da equipa com
recursos a indicadores de desempenho operacionais chave.

Com as alteracbes implementadas, é expectavel que seja possivel reduzir desperdicios
temporais no exercicio didrio das fun¢des dos colaboradores da equipa em 94% o
gasto temporal com o colaborador, além disso permitiu com que este processo fosse
automatizado e ndo feito de forma Unica por cliente, conseguindo assim uma
diminuicdo de 99,8% de gasto temporal do colaborador. Com a segunda proposta, a
implementacdo do espaco de armazenagem, o numero de vendas das pecas de
automoveis aumentou, este tipo de negdcio teve um aumento de margem de lucro de
26% para a empresa, contudo o ganho com a melhoria desta proposta pode variar por
se tratar de uma fase experimental e com parametros negociais muito varidveis.
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RESUMO

Finalmente, prevé-se a referenciacdo de objetivos que levam ao aumento da melhoria
continua diaria, melhoria esta que aumentou tendo em conta a janela temporal em
gue as encomendas sdo tratadas.
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ABSTRACT

KEYWORDS

Continuous Improvement, Optimization, Supply Chain, Logistics, Distribution, Storage,
Picking, KPI, Data Base Analytics

ABSTRACT

Given the constant growth of companies, the Lean Thinking philosophy and all the
methodologies that come from it have become recurrent in the search for solutions to
minimize waste, quality assurance and continuous process improvement.

This project aimed to analyze processes in a team from a company in the auto import
business to the African continent to improve working conditions in the development of
employees' daily procedures, measuring objectives and team performance, thus
leading to an increase in the number of sales. Through daily contact with the
operational environment, several problems or opportunities for improvement were
identified in the processes of managing the supply of parts to African countries.

The proposed solutions included projects to reformulate the information methodology
used for the customer, the decision support system, with the improvement of processes
using programming language, namely Python, the implementation of a storage system
for supply by picking to dealers in Africa, with the leasing of a logistics platform space
for the receipt, separation and dispatch of orders; and also the implementation of a
Dashboard to measure the team's performance using key operational performance
indicators.

With the implemented changes, it is expected that it will be possible to reduce the time
waste in the daily exercise of the functions of the team's employees by 94% the time
spent with the employee, in addition to allowing this process to be automated and not
done in a unique way per customer, thus achieving a decrease of 99.8% of time spent
with the employee. With the second proposal, the implementation of the storage
space, the number of sales of car parts increased, this type of business had an increase
in profit margin of 26% for the company, however the gain with the improvement of
this proposal may vary because it is an experimental phase and with very variable
business parameters. Finally, it is foreseen the referencing of goals that lead to an
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increase in daily continuous improvement, an improvement that has increased given
the time window in which orders are handled.
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GLOSSARIO DE TERMOS

bAY%

GLOSSARIO DE TERMOS

After Sales

Apos Vendas

Bottleneck

Ponto de estrangulamento, muito utilizado na
comunidade de programadores informaticos

Brand manager

Gestor de marca

Técnica para a criacdo e manutencado de feedback em

Catchball L. . ) L
todos os niveis de hierarquia de uma organizagao
Tipo de preparagao de encomendas, em que estas sao
Crossdocking distribuidas diretamente sem passar por um periodo de
armazenamento prévio
Painéis que mostram métricas e indicadores importantes
Dashboard para alcancar objetivos e metas tracadas de forma visual,
facilitando a compreensao das informacgdes geradas.
Pode ser visto como uma tabela de uma base de dados,
Data frame em que a cada linha corresponde um registo (linha) da
tabela
Gemba Chao de fabrica

Justin time

Sistema de producdo que determina que tudo deve ser
produzido, transportado ou comprado no momento
certo

Kaizen Filosofia que se incide sobre a melhoria continua
) Tempo desde o inicio de uma atividade produtiva, ou
Lead time N , I
ndo, até ao término da mesma
Lean Metodologia focada na reduc¢ao dos desperdicios
Muda Desperdicio
Mura Distribuicdo
Muri Sobrecarga
o Grandes quantidades de mercadorias sdao divididas em
Picking .
guantidades menores
Python Linguagem de programacao
. Gestor de Regido (Pais)
Regional manager
Supply Chain Cadeia de abastecimento

MELHORIA CONTINUA NA LOGISTICA DA EQUIPA APOS-VENDA DA
SALVADOR CAETANO AFRICA

JOSE MIGUEL MOREIRA



GLOSSARIO DE TERMOS XVI

Retangulos na metodologia BPMN que representam os

Swimlanes .. , .
participantes de um negdcio
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INTRODUCAO

1 INTRODUCAO

Neste capitulo comeca-se com a contextualizacdo bem como a definicdo dos objetivos
do presente relatério no ambito da unidade curricular de Metodologias de
Investigacdao e Planeamento do Mestrado em Engenharia e Gestao Industrial.
Posteriormente, sdo descritas as opcdes de metodologias, é apresentada uma
descricdo da estrutura do relatério e por fim, é realizada uma breve apresentacdo da
empresa.

1.1 Contextualizagcao

As novas tecnologias estdo atualmente a ser desenvolvidas e implementadas ndo sé na
industria, mas também na vida quotidiana. Estas apresentam ser, e definitivamente
sdo um grande desafio para as empresas. Procura-se cada vez mais novos métodos de
organizacdo de atividades que tornardo possivel a utilizacdo de potenciais
oportunidades e possibilidades relacionadas com a satisfacdo das necessidades dos
clientes ou a manutencdo de uma vantagem competitiva (Szymanska et al., 2017).

A atividade principal da empresa baseia-se em trés processos principais: Aquisicao,
Armazenagem e Vendas (BoZi¢ et al., 2014). Nada disto é conseguido sem um controlo
de todos os processos logisticos envolvidos.

Geralmente, a otimizacdo é cada vez mais utilizada porque os seus resultados trazem
propostas para melhorar os processos comerciais. As vantagens das analises de
otimiza¢do incluem a redugdo de custos. Para além de um mérito econdmico, também
acontece um encurtamento das rotas de corrida, que estd relacionado com a reducdo
do tempo necessario para a execuc¢ao das atividades. O objetivo de uma tal otimizagao
é a utilizacdo mais eficaz dos meios de transporte, tecnologias e recursos humanos
(Peceny et al., 2020).

Torna-se assim um fator crucial a analise aprofundada da logistica, que representa um
conjunto de atividades_que, ndo obstante serem impreterivelmente necessarias, caso
contrario ndo seria possivel a obtencdo do produto final. Pode-se, no entanto, encarar
a logistica como uma estratégia competitiva nos mercados internacionais da industria.

Um dos pontos menos positivos identificados na empresa sdo os procedimentos, ou
falta destes, de algumas atividades diarias relacionadas com a distribuicio de
encomendas. A falta de um procedimento definido, documentado e automatizado, ou

em alguns casos, ainda que definido seja considerado obsoleto, gera bastante entropia
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no desempenho das atividades resultando em desperdicio (tempo de procura, atraso
na tarefa em geral, alocacdo de recursos a atividades que ndo geram valor, entre
outros). S3o vdrias as oportunidades de melhoria que podem ser aplicadas permitindo
em geral a reducdo de varios desperdicios e custos associados.

Posto isto, o presente projeto, encontra-se inserido no departamento de Pecas e
Logistica com total enfoque nos processos logisticos a nivel de distribuicdo e visa a
andlise e melhoria destes, de forma a aumentar o numero de vendas. A
implementacdo de sistemas de informacdo (SI) - sistema de apoio a decisdo (SAD) e
novas plataformas tem sido alvo de estudo em alguns setores, entre eles a metallrgica
e a automoével, sendo que tém obtido resultados positivos (Galimulina et al., 2016).
Assim, vé-se aqui uma oportunidade para aplicar novos Sistemas de Apoio a Decisdo
na empresa de forma a melhorar algumas atividades didrias.

1.2 Objetivos

Com o aumento da importancia da After Sales Team na empresa Portianga — Comércio
internacional e ParticipagGes S.A., o departamento de logistica sentiu necessidade de
melhorar o processo de distribuicdo global da cadeia de abastecimento.

No projeto em questdo, temos como principal objetivo a andlise de processos e a
aplicacdo de ferramentas que levem a melhoria continua da equipa, no entanto, este
objetivo assenta especificamente por:

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

e Melhorar o processo de comunicacdo e apresentacdo da informacdo com os
clientes, aumentando o nivel de servi¢o associado;

e Aumentar o numero de vendas com a implementacdao de um sistema picking
com recurso a unidade de armazenamento;

e Otimizar e melhorar o rendimento da equipa com a apresentacdo de um
relatdrio diario relativamente a KPI definidos.

1.3  Metodologia

A metodologia de investigacdo, tem como principal objetivo, servir de suporte ao
desenvolvimento do projeto desde o inicio em que é definido o tema até as conclusdes
retiradas da elaboracdo do mesmo.

No ambito do presente relatério, a metodologia aplicada foi a metodologia
investigacdo-acao, cujo principal objetivo, numa forma generalizada, é a resolucdo de
problemas, onde se foca na investigacdo associada a acdo explicita de um colaborador
ou conjunto de colaboradores (Thiollent & De Toledo, 2012).

A investigacdo-acao centra-se na construcdo de teorias de investigacdo que podem ser
aplicadas a situacdes reais, a fim de responder as necessidades de uma empresa (Eden
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& Ackermann, 2018). Estas a¢les sdo entdo implementadas, e os resultados dai
resultantes sdo avaliados (Mourato et al., 2020).

Na Figura 1, estd representada o ciclo da metodologia aplicada.

Acao
ACAO Implementar as
melhorias
/ planeadas \
Planeamento Monitorizacao
Planear as melhorias Analisar e
para a resolucdo do descrever os
problema efeitos da acao
X INVESTIGACAO
Levantamento Avalia¢do
Identificacdo de Avaliar os

problemas < | resultados da agdo

Figura 1 — Ciclo de metodologia investigagdo-a¢do, adaptado (Mourato et al., 2020)

A abordagem desta metodologia inicia-se com a identificacdo do problema, seguindo-
se o planeamento de melhorias, o plano de a¢ao, a monitorizagao e por fim a avaliacao
dos resultados.

Estes principios do ciclo da metodologia aplicada sdo referidos na bibliografia da
Toyota Production System (TPS), através da metodologia de melhoria PDCA (Plan, Do,
Check, Act) com o intuito de levar a cabo a resolucdo de problemas (Fernandes et al.,
2013).

1.4 Estrutura do relatério

O presente relatério encontra-se estruturado em quatro capitulos. No primeiro
capitulo, introducdo, clarifica-se o tema do projeto e sua respetiva contextualizacdo
bem como os objetivos a alcangcar. No segundo capitulo, apresentar-se o
engquadramento tedrico sobre o tema e explica-se as ferramentas utilizadas no
desenvolvimento do projeto. O terceiro capitulo, serdo apresentadas as consideracdes
finais, onde se identificam pontos fulcrais para o desenvolvimento futuro, assim como
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perspetivas para o trabalho pratico a desenvolver. Por ultimo, no quarto capitulo é
onde estdo inseridas todas as referéncias bibliograficas e citagdes.

1.5 Empresa de acolhimento

O Grupo Salvador Caetano iniciou a sua atividade em 1946 e surgiu da vontade, visao
empreendedora e coragem do seu Fundador — Salvador Fernandes Caetano — cujo
lema se resume numa frase: "Sempre presente na constru¢do do futuro". Desde a sua
origem como fabricante de carrocarias para autocarros, o Grupo Salvador Caetano ja
percorreu um longo caminho e tornou-se num Grupo com raizes sdlidas e profundas,
permitindo a expansao da sua atividade para outras dreas de negdcios e crescimento
além-fronteiras. Atualmente, este agrega mais de 100 empresas estabelecidas na
Europa, Africa e América Latina, distribuidas pelas seguintes &reas de negdcio:
Industria, Distribuicdo e Retalho Automdével e Servigos.

Nos dias de hoje, o Grupo Salvador Caetano, SGPS, SA, tem 2.3 mil milhdes de euros de
vendas agregadas, emprega mais de 7.000 Colaboradores e encontra-se de olhos
postos neste novo século, determinado a afirmar-se no contexto exigente da Unido
Europeia e da globalizacdo do mercado mundial.

O Grupo Salvador Caetano iniciou a sua atividade no ramo automdvel em 1968, com a
importacdo e representagdo da marca Toyota em Portugal, e posteriormente a Lexus.
Desde entdo, a distribuicdo tem sido uma darea estratégica de negdcio presente no
Grupo e que se tem vindo a reforcar e a diversificar tanto nos mercados de atuacao,
nomeadamente no continente africano, como nos produtos e marcas representadas.

PORTIANGA

GRUPO SALVADOR CAETANO

Figura 2 - Logotipo Portianga

Ligada a parte da distribuicdo, surge a empresa Portianga — Comércio Internacional e
Participacdes S.A., dentro desta, focando na equipa do Apds Venda, mais conhecida e
tratada no contexto intraempresarial, assim como ao longo deste relatério por equipa
de After Sales. Esta equipa dedica-se quase exclusivamente a exportacdo de
mercadorias, nomeadamente pecas de automdveis para os Paises Africanos de Lingua
Oficial Portuguesa (PALOP's), no entanto cada vez mais sdo o nimero de empresas
africanas independentes que usam a Portianga de forma a importarem pecas de
automoveis de cada respetiva marca.

Como esta empresa estda em constante crescimento, com o nimero de vendas a
aumentar de ano para ano, cada vez mais sdo os dados a chegar e o niumero de
clientes novos a entrar. Posto isto, surge entdo ao longo deste relatério novas
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implementacdes na equipa do After Sales com intuito de otimizar processos, tendo
sempre em mente que na distribuicdo o fator tempo é crucial para obter o sucesso e
nivel de qualidade de servigos. Posto isto, estes sé sdo conseguidos com novas
implementagdes de estruturas e sistemas automatizados. Ao longo deste relatério
iremos entender e perceber conceitos essenciais que sustentam o porqué de usarmos
o Microsoft Power Bl para a construcdo de relatérios semanais onde sdo
implementados KPls, o porqué de implementarmos um espaco alugado de
armazenagem que levam ao aumento do numero de vendas, e ainda a construgdo de
um codigo em linguagem Python como um Sistema de Apoio a Decisdo (DSS) de forma
a informar o cliente do estado das suas encomendas.
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

Este capitulo apresenta a revisdo bibliografica de conceitos fundamentais para
sustentar o desenvolvimento do presente relatério. Inicialmente comega-se com a
importancia da melhoria continua de processos, de seguida com uma descrigao
relativamente a importancia da logistica na cadeia de abastecimento e como atividade
numa empresa, de seguida um foco mais especifico nos conceitos abordados ao longo
do relatdrio, finalizando com conceitos e ferramentas utilizadas.

2.1 Melhoria Continua de Processos

Neste capitulo sera demonstrado a importancia da melhoria continua no dia a dia da
equipa After sales no que toca a distribuicdo, bem como conceitos essenciais a ter em
conta para o sucesso desta.

O ambiente em que as empresas operam é um ambiente flutuante que muda de dia
para dia em termos de legislacdo, tecnologia, padrdes de qualidade, niveis de
desempenho e valores sociais, razao pela qual investir na mao-de-obra e na formacao
desta mesma é um investimento fundamental de forma a atingir um aumento da
eficiéncia e do desempenho organizacional, especialmente se ocorrer em areas com
elevado potencial para aumentar o desempenho da for¢a de trabalho produtiva. Ao
nivel individual, a mudanca aborda a atitude, motivacdo, comportamento,
conhecimento e desempenho. Numa empresa, a mudanca e melhoria pode focar-se
em varios departamentos, como por exemplo: na organizag¢ao da produgdo, estrutura
da administracdo, atribuicdo de responsabilidades, departamento informatico e na
representacdo de autoridade (Blaga, 2020).

No pensamento global, a melhoria continua é considerada como uma escada para
alcancar uma qualidade superior de forma a empresa ser competitiva no mercado
atual. No entanto, como aborda-lo ainda é amplamente discutido.

Para que exista uma melhoria de processos, devem existir validacdes, como por
exemplo (Gamme & Lodgaard, 2019):

e O produto e o processo devem estar bem definidos e com especificacbes
corretas de acordo com a exigéncia do cliente.

e O que constituir uma ndo-conformidade ndo pode ser confundivel, se existirem
possiveis especificacdes corretas entdao é necessario aplica-las.
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e A causa raiz das ndao-conformidades tera de ser identificada.
e Depois de identificada, a causa da raiz devera ser eliminada.

As investigagdes indicam que a melhoria continua é um método complexo e dinamico
que parece dificil de combinar com o trabalho didrio, indicam também que em relagao
as aplicacbes de melhoria continua implementadas, quase metade delas nao
conseguem ser mantidas e muitas implementacdes podem sofrer devido a uma
semana de formagao, portanto, para combater isto é necessario que se trabalhe como
equipa e que todos os colaboradores estejam cientes de como tudo é feito desde o
inicio até ao fim do processo. Como tal, para obter o sucesso com a melhoria continua,
varios pontos chave sdo essenciais como; aprender com as experiéncias, recolher
informagdo e implementar a aprendizagem individual (Dotsika, 2012).

Em japonés, Kaizen significa mudar para melhor. O espirito significa que devemos
reconhecer 0s nossos erros e empenharmo-nos na sua resolugao focalizando na
melhoria continua. Estas melhorias podem ser pequenas e individualmente
insignificantes, mas quando consideradas todas juntas ao longo do tempo, o efeito
cumulativo é significativo.

Eucildes Coimbra (Coimbra, 2013) considera que o Kaizen é baseado em cinco
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
prazos de entrega.

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

3. Eliminar Muda, Mura e Muri: Muda significa desperdicio, Mura significa distribuicao
desigual e Muri significa sobrecarga, portanto é necessario eliminar estes trés
conceitos.

4. Envolvimento de pessoas: este quarto principio significa que ndo 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
valorizacdo e a maximizacdo do potencial das pessoas. Para terminar, podemos afirmar
gue 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
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estarem familiarizadas com o processo: uma "imagem vale mais que mil palavras".
Constitui uma forma de informacgdo, quando disponivel e visivel no momento e local
necessario.

Num estudo realizado em 2015, mais de 70% das empresas participantes declararam
gue estdo a analisar, planear ou ja a implementar sistemas e ferramentas para ligar
maquinas, operadores e produtos através da Internet ou entdo uma ligacdo entre si
para criar um transporte de informag¢ao sem interrup¢bes (Index et al.,, 2015).
Contudo, é indiscutivel que mesmo no futuro um operador da producdo sera
necessario até certo ponto, embora as suas tarefas de trabalho e o nivel de
competéncia necessario possam ser alteradas (Hambach et al., 2017).

2.2 Conceito de Logistica

Neste capitulo serd abordado alguns conceitos relativamente a logistica, centralizado
mais na parte da distribuicdo, nomeadamente as tarefas que a caracterizam e a sua
importancia para uma empresa.

A logistica é definida como o processo de planeamento, implementagao e controlo do
fluxo e armazenamento eficiente e eficaz de bens, servicos e informacdes relacionadas
desde o ponto de origem até ao ponto de consumo, com o objetivo de cumprir os
requisitos do cliente. O principal objetivo da logistica é assegurar que os clientes sejam
capazes de consumir os produtos no momento certo, na quantidade certa e em boas
condicdes (Ahmad & Shariff, 2016).

2.3 Alogistica na cadeia de abastecimento

As atividades logisticas estdo representadas em todas as fases da cadeia de
abastecimento, desde o sistema onde é feito a compra/encomenda até ao ponto que
esta é entregue ao cliente final.

A logistica € um importante motor do servico ao cliente e vantagem competitiva em
muitas industrias (Sgarbossa et al.,, 2020), é essencialmente uma orientacdo e
estrutura de planeamento que procura criar um plano Unico para o fluxo de produtos e
informacdo através de um negdcio (Behrenbeck et al., 2017). E necesséria a todo o
momento e em todo o lado, requer muitos esforcos, tanto do ser humano como das
maquinas. Para verificar a importancia e a dificuldade que envolvem os processos
logisticos temos como o exemplo o caso de investigacdao da Antdrtida, que para cada
dia de investigacdo, sdo necessarios nove dias de esforco logistico (White & McCallum,
2018).

Portanto, é importante uma 6tima gestdo da cadeia de abastecimento, pois esta
envolve organizacOes externas e internas, ou seja, fornecedores, fabricantes,
armazéns, clientes e funcdes e atividades que transformam as matérias-primas em
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produtos e entregam aos clientes (Turken & Geda, 2020), a cadeia de abastecimento
procura alcancar a ligagdo e a coordenagao entre os processos de outras entidades em
fase de preparacdo, ou seja, fornecedores e clientes, e a propria empresa. Assim, por

B s lag s R oy (I ) 302

al
Fornecedor Fabricante Distribuidor Retalhista Cliente

Figura 3 - Cadeia de abastecimento tradicional, adaptado (Turken & Geda, 2020)

exemplo, um objetivo da gestdo da cadeia de abastecimento poderia ser reduzir ou
eliminar os amortecedores de inventario que existem entre as organizacdes numa
cadeia através da partilha de informacdo sobre a procura e os atuais niveis de stock
(Behrenbeck et al., 2017).

De acordo com (Ngah et al., 2014), as atividades na cadeia de abastecimento sdo o
armazenamento, fornecimento, transporte, manuseamento e entrega de produtos,
gestdo de inventdrio e outras estratégias de gestdao empresarial, tais como a gestao
Lean e a gestdo baseada em valores (Ahmad & Shariff, 2016).

A estratégia da cadeia de abastecimento tem a maior questdo que é conduzida no
processo empresarial porque hd muita colaboracdo entre entidades dentro do sistema.
O processo global na estratégia da cadeia de abastecimento passa por uma divisdo em
setores a montante e a jusante, porque estes setores influenciam mutuamente cada
entidade (Lestari et al., 2020).

Mas, a cadeia de abastecimento apresenta muitos riscos, os riscos da cadeia de
abastecimento s3ao definidos como a probabilidade e o impacto de eventos ou
condicdes inesperadas a nivel macro e/ou micro que influenciam negativamente
qgualquer parte de uma cadeia de abastecimento, levando a falhas ou irregularidades
operacionais, taticas ou de nivel estratégico (Ho et al.,, 2015). Para combater estes
riscos é necessario um esforco de colaboragdo inter-organizacional utilizando
metodologias de gestdo do risco quantitativas e qualitativas para identificar, avaliar,
mitigar, e monitorizar eventos ou condi¢des inesperadas a nivel macro e micro, que
possam ter um impacto adverso em qualquer parte de uma cadeia de abastecimento.
A entrega de pecas para automodveis aos consumidores finais é feita através da cadeia
de abastecimento. Esta cadeia inclui normalmente os fornecedores de matérias-
primas, fabricantes de pecas, distribuidores e retalhistas. Os distribuidores sdo
normalmente os agentes exclusivos da empresa fabricante de automdveis numa
grande drea geografica. Por exemplo, todas as filiais exclusivas das empresas
automobilisticas internacionais no segundo pais (o pais em que o automovel é
vendido) sdo distribuidores. Cada distribuidor, com um conhecimento dos automdveis
vendidos na sua regido, mantém as pecas sobressalentes necessdrias desses
automoveis no armazém. As quantidades e tipos de pecas sobressalentes detidos no
armazém do distribuidor dependem das encomendas recebidas dos retalhistas. O

termo retalhista refere-se a um agente que é vendedor de pecas sobressalentes aos
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clientes finais. Assim, o retalhista pode ser uma oficina de reparacdo onde o cliente
recebe a reparacdo ou manuten¢dao do automoével, e também uma loja que vende
pecas sobressalentes ao mercado pdés-venda. Os tipos e hordrios das exigéncias do
consumidor final variam com as exigéncias enviadas pelos retalhistas ao distribuidor
(Mehdizadeh, 2020).

Ter uma cadeia de abastecimento moderna e 3agil é atualmente o objetivo de cada
empresa, porque uma cadeia de abastecimento moderna é rdpida, automdtica no
processo (aceitar encomendas, preparar encomendas e distribuir aos clientes), mais
flexivel, e transparente. Além disso, uma cadeia de abastecimento moderna pode
funcionar em sistemas dindmicos e com um elevado volume de dados (Abdirad &
Krishnan, 2020).

2.4 A Distribuicdo e o Transporte Internacional

Atualmente, quando se da grande énfase a qualidade e ao elevado nivel dos servicos
prestados, a utilizacdo da logistica é quase uma necessidade (Peceny et al., 2020).

Dentro da logistica, podemos contar com a distribuicdo, que representa uma parte
importante da logistica. Dentro da distribuicdao e focalizando na atividade que é
especializada na movimentacdao de mercadorias entre redes, temos o transporte. O
papel da logistica de transporte é coordenar e otimizar os movimentos das
mercadorias. Na vida real significa que todos os envios sdo coordenados desde o
momento da sua aceitacdo de um transportador até ao momento da entrega a um
destinatario (Peceny et al., 2020).

Operadores logisticos mais experientes e fidveis sdo o que as empresas procuram, mas
como elas qualquer tipo de consumidor de todo o mundo escolhe algo que Ihe permita
uma entrega just-in-time, ou seja, a entrega que permita que a mercadoria chegue em
boas condi¢cdes e no menor tempo possivel. Os tempos de atraso levam a periodos
ociosos que levam ao aumento das despesas a um nivel geral. H3 uma condi¢do no
segmento de entrega aos clientes finais que implica que o cliente ndo paga pelo envio
se este for efetuado em violacdo dos termos contratuais. Isto implica que um gestor de
servicos ao consumidor negoceie o tempo de entrega sem considerar uma
possibilidade real de entrega da mercadoria até ao tempo designado, enquanto que os
trabalhadores da logistica devem executar a encomenda a tempo de evitar multas
causadas por atrasos, paragens de veiculos, custos, penalizacdo da imagem publica e
potencial perda de clientes (Lukinskiy et al., 2017).

A distancia e o tempo sdo entidades importantes na concecao de qualquer rede de
transporte. Foco nos custos de transporte por estrada, primeiro, porque este modo de
transporte representa 76,4% do total do transporte de mercadorias na UE (Eden &
Ackermann, 2018); e, segundo, porque o seu dominio nas zonas do interior em
comparacdo com outros modos de transporte (Persyn et al., 2020). Contudo, hd uma
série de riscos potenciais que ameacam este meio de transporte, por exemplo, os
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futuros impostos ecolégicos e a tendéncia para o aumento dos custos (Pérez-Mesa et
al., 2019).

Recentemente, a procura de servicos no transporte de mercadorias aumentou. Isto foi
causado, entre outros, pela globalizagdo. O aumento do consumismo da sociedade
também foi significativo. Tudo isto significa que o volume do transporte de
mercadorias por meio do transporte rodoviario aumentou rapidamente nos ultimos
anos (Nowakowska-Grunt & Strzelczyk, 2019).

A politica comum europeia de transportes tem como um dos seus principais objetivos
o desenvolvimento do transporte intermodal de mercadorias, onde existe uma
integracdo o6tima dos diferentes modos de transporte, permitindo uma utilizacdo
eficiente e rentdvel do sistema de transportes (Kayikci, 2010).

2.5 Otimizagao da distribuicdo

Para além de uma elevada qualidade do produto, o custo total e o tempo de resposta
parecem ser os fatores-chave de sucesso a serem otimizados no processo logistico
para se ser mais competitivo nos mercados globais. Na logistica, a otimizacdo é
utilizada para diferentes fins, tais como a minimizagdao do Custo Logistico Total (TLC). O
principal objetivo é a melhoria do TLC. No entanto, os constrangimentos para alcancar
este objetivo sdo: o Custo de Transporte das Mercadorias (/CC), que estd relacionado
com o armazenamento e manutencdo da mercadoria durante um determinado
periodo; Custo de Tempo de Resposta (RTC), que estad associado ao cumprimento do
tempo de resposta do servico ao cliente comprometido para evitar penaliza¢des; e
Custo de Vendas Perdidas, que é um lucro ou rendimento perdido devido a
encomendas de clientes que ndo puderam ser cumpridas (LSC). Portanto, minimizar o
TLC é um equilibrio alcancado entre o ICC, RTC e LSC, onde definir o nivel 6timo de
stock é fundamental para alcancar esta atividade, como referido na seguinte equacao
(Gonzalez-Reséndiz et al., 2018).

MinTLC = ICC + RTC + LSC (1)

No contexto da otimizacdo e apoio a decisdo para a gestdo da cadeia de
abastecimento, existem trés niveis de tempo aos quais as decisGes estdo associadas:
nivel estratégico, tacito e operacional. Estes niveis devem ter um impacto a longo,
médio e curto prazo, respetivamente. O nivel estratégico considera as decisGes que
tém um impacto a longo prazo na empresa. Isto inclui decisGes sobre o numero,
localizacdo e capacidade dos armazéns e instalacbes de producdo, a escolha dos
parceiros, a empresa dos fluxos dentro da rede logistica, etc. O nivel tatico inclui
decisGes que sdo reconsideradas periodicamente, por exemplo: decisbes de
planeamento da producado, politicas de armazenamento, estratégias de transporte e
também a frequéncia das visitas dos clientes. Finalmente, o nivel operacional

concentra-se nas decisGes quotidianas, tais como programacao, alocacdo de recursos,
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identificacdo da entrega, encaminhamento, carregamento de camibes, etc.
(Benotmane et al., 2017).

Focando no nivel estratégico e no nivel operacional, nos seguintes subcapitulos sdo
apresentados conceitos que vao ser melhorados relativamente a estes niveis.

2.5.1 Otimizacado da distribuicdo a nivel estratégico

A otimizagao a nivel estratégico é um ciclo infinito, pois deve ser constantemente
revista. No entanto, para atingir o sucesso é preciso adotar um sistema que forneca as
informagdes necessdrias para tracar o rumo da empresa e neste caso em concreto o
numero de vendas. Posto isto, a implementacdo de um sistema onde sejam definidos
os key performance indicator (KPI) é algo fundamental para o sucesso da equipa e da
empresa em geral. Além disso, a contratacdo de espaco de armazém é outro fator
benéfico permitindo aumentar o nimero de vendas e a otimizacdo na questdo da
distribuicdo de mercadoria.

2.5.2 Importancia dos KPI

Como se viu anteriormente, as cadeias de fornecimento sdo geralmente conhecidas
como um conjunto de organizacdes que estdo ligadas através de diferentes processos
e atividades, organizacdes estas que produzem valor ao longo da cadeia sob a forma
de produtos e servicos para atender as expectativas dos consumidores (Asgari et al.,
2016). Neste contexto, os Key Performance Indicators (KPl) sdo utilizados pelas
organizacdes para gerir tais processos e atividades (locais e globais) (Karl et al., 2018).
Os KPIs podem ser utilizados para avaliar o sucesso de uma empresa, facilitando a
detecdo dos desvios e da evolucdo inesperada do comportamento de uma empresa. A
dificuldade para as empresas é determinar o que fazer quando um desvio é detetado.
Para as empresas orientadas para os processos empresariais, implica saber como os
KPIs podem ser afetados pelos processos empresariais. Implica ndo sé apontar que
existe um mau funcionamento do sistema, mas também saber o que fazer quando um
desvio é detetado(Pérez-Alvarez et al., 2018).

Dennis e Douglas defendem que a norma ISO 22400 define um método formal para
documentar os KPIs. No entanto, ndo especifica como a informac¢ao deve ser trocada.
Além disso, a especificagao ISO 22400 nao define o contexto completo dos valores dos
KPIs, mas estas partes destinam-se a ser abordadas em partes posteriores da ISO
22400 (Brandl & Brandl, 2018).

Além dos dominios relacionados com negocios, a utilidade dos KPIs tem sido
demonstrada em multiplos dominios, estes estdo presentes em dareas da Educacdo,
Saude, Agricultura, etc. No entanto, encontrar KPI precisos para um determinado
objetivo estratégico é ainda uma tarefa complexa, uma vez que existe uma falta geral
de conceptualizacBes e abordagens orientadas por dados para capturar as diferencas
entre indicadores de desempenho (chumbo) e de resultados (atraso). No entanto ha
autores que defendem que a web semaéantica é uma poderosa tecnologia de

representacdo do conhecimento e modelacdo de dados através de formatos de
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representacdo explicita, ontologias, vocabularios e normas (del Mar Roldan-Garcia et
al., 2019).

Numerosas empresas possuem uma cadeia de fornecimento interno que ndo cumpre
os objetivos de desempenho logistico estabelecidos pela dire¢do. As medidas de
desempenho logistico incluem KPIs logisticos, tais como o tempo de entrega, bem
como numeros relevantes para os custos, incluindo trabalho em processo ou a
utilizacdo de empregados. No caso de KPIs logisticos insatisfatérios, é pertinente
identificar as causas profundas antes de tentar retificar a situa¢do. S3o necessarias
analises detalhadas e sistematicas das causas raiz com base em dados quantitativos
para melhorar efetivamente o desempenho logistico. Estudos mostram que as
empresas que se esforcam por uma otimizagdo consistente da sua cadeia de
abastecimento interna no que respeita aos indicadores-chave de desempenho logistico
(KPIs) podem comprovadamente aumentar o sucesso do mercado (Schmidt et al.,
2020).

2.5.2.1 Beneficios da implementagdao de um sistema picking em armazém

Um armazém é uma instalacdo na cadeia de abastecimento para consolidar produtos
com vista a reduzir os custos de transporte, conseguir economias de escala no fabrico
ou na compra, fornecer processos de valor acrescentado e encurtar o tempo de
resposta. O armazenamento também tem sido reconhecido como uma das principais
operagdes onde as empresas podem prestar servicos personalizados aos seus clientes
e obter vantagens competitivas. Existem vdrios tipos de armazéns: podem ser
classificados em armazéns de producdo e centros de distribuicdo (A et al., 2012).

O armazém desempenha hoje um papel mais vital do que nunca no sucesso (ou
fracasso) das empresas. Os armazéns desempenham um papel intermedidrio critico
entre os membros da cadeia de abastecimento, afetando tanto os custos da cadeia de
abastecimento como o servico. Numa tentativa de racionalizar os processos da cadeia
de abastecimento e de os gerir de forma mais eficiente, muitas empresas criaram nas
ultimas décadas instalacdes de producdo e armazéns centralizados. Isto resultou em
armazéns maiores responsaveis pela distribuicdo a uma maior diversidade de clientes
mais exigentes numa regidao mais vasta e, consequentemente, com processos logisticos
internos mais complexos (Faber et al., 2013).

A forma de uma empresa obter um espaco para armazenamento, pode passar por a
propria adquirir o mesmo ou entdo arrendar espaco de armazenamento a outros é ai
gue entram as colaboracdes entre organizacdes. A colaboracdo ocorre quando duas ou
mais entidades formam uma coligacdo e trocam ou partilham recursos (incluindo
informacdo), com o objetivo de tomar decisdes ou realizar atividades que irdo gerar
beneficios que ndao podem (ou apenas parcialmente) gerar individualmente. A
colaboracdo pode ser estratégica e, consequentemente, implicar a partilha de
estruturas chave ou de informacdo altamente sensivel. Exemplos de tais colaboracdes
podem ser a partilha de estruturas dispendiosas, tais como terminais de condutas (por
exemplo, silvicultura), armazéns (por exemplo, comércio a retalho), ou modos de
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transporte (por exemplo, integracdo de comboios, navios, camides em organizacdes de
transporte em geral) (Audy et al., 2012).

A localizacdo e o investimento para tais estruturas sdo considerados estratégicos para
as entidades envolvidas. A colaboracdo estratégica pode também implicar um contrato
comercial a longo prazo e a partilha de informacgao sobre a procura e a capacidade. A
nivel estratégico, é provavel que as entidades troquem um modelo completo da sua
procura ou capacidade, a fim de calcular o valor mais exato da sua colaboracdo e
estabelecer uma estratégia de partilha (Frisk et al., 2010). Se nao partilharem um
modelo completo, normalmente obtém beneficios subdtimos, ou seja, ndao obtém a
mais alta qualidade. As colaboracdes também podem ser implementadas para otimizar
o planeamento tdcito e operacional de algumas atividades logisticas, Figura 4,
especificas (Audy et al., 2012).

Reabastecimento Reabastecimento

Armazenamento na e Selecdo de unidades
— | Unitizacdo de cargas | —*

area de reserva danificadas
Classificacdo, acumulacdo e
Guardar Guardar embalamento
Crossdocking

Envio

v

Inspecdo e rececdo

Figura 4 - Principais fungGes de um armazém, adaptado (A et al., 2012)

A aplicacdo de um armazém, sé traz na sua maioria beneficios positivos (Farahani et
al., 2011):

e Permite o armazenamento de bens - funcao bdsica e essencial dos armazéns
(poupando bens para que estes estejam disponiveis quando necessario).

e E parte integrante do processo de produgdo - por vezes o processo de fabrico
pode requerer um periodo para completar um determinado produto (mesmo
sem qualquer tipo de operacbes), como é o caso da producdo de vinho. Estes
bens podem ser armazenados até serem novamente necessarios.

e Permite a rece¢ao e posse de produtos devolvidos - Na logistica inversa, o
movimento de mercadorias devolvidas é importante, para que os armazéns
possam funcionar como um local para acumular e tomar decisGes sobre
mercadorias devolvidas.

e Permite a consolidagdao - Quando os consumidores encomendam produtos de
locais diferentes e querem que sejam expedidos em conjunto, o armazém tem
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a capacidade de receber produtos de locais diferentes e depois entrega-los
conforme solicitado.

e Permite o picking - grandes quantidades de mercadoria sdo divididas em
quantidades menores (menos que a capacidade do camido) e enviadas aos
clientes.

e Também torna possivel o adiamento - alguns armazéns sdo capazes de adiar
os processos de producdo. Estes armazéns tém autonomia e capacidade para
executar algumas pequenas tarefas produtivas, tais como embalagem e
etiquetagem. Os bens em processo sdao mantidos no armazém e quando uma
encomenda especial é recebida (por exemplo, campanhas promocionais) estas
atividades comegam a ser realizadas e o armazém transforma os bens em
produtos finais de acordo com as exigéncias dos clientes.

e Permite o crossdocking - por vezes o inventario ndo permanece no armazém
por mais de 12 horas. O armazém recebe o inventario, transfere-o para os
veiculos e entrega-o aos revendedores. Isto diminui os custos de inventario e os
prazos de entrega, diminuindo os tempos de armazenagem.

e Permite o transbordo - Transfere a mercadoria de um veiculo para outro
guando necessdrio.

e Possibilita centros de preenchimento de produtos - armazéns que lidam
diretamente com o cliente final.

e Aumenta a utilidade dos bens temporais - alarga a sua disponibilidade de
tempo a potenciais clientes.

e Garante a produc¢ao continua de bens - Alguns autores argumentam que a
producdo continua de bens nas fabricas requer um fornecimento adequado de
matérias-primas, o que implica a existéncia de stock/armazenamento
suficiente.

Focando no picking, que é um processo onde os produtos sao recolhidos dos armazéns
e separados mediante as encomendas dos clientes. Este sistema inicia-se com a
conversao do pedido do cliente para uma lista de picking que mostra as localizacdes
especificas para cada tipo de produto, assim como a sua quantidade e sequéncia de
produtos a serem recolhidos. O operador/maquina move-se ao longo do armazém,
recolhendo os respetivos produtos, transportando-os para o local de empacotamento
e distribuicdo (Bonassa & Da Cunha, 2011).

Em qualquer atividade de picking ha certos principios basicos que se aplicam, sdo esses
principios que devem guiar o posicionamento de produtos dentro da area de
armazenagem e o fluxo de informacdo e documentos (Winkelhaus et al., 2021).

Segundo (Serra et al., 2019) os principios basicos de picking sdo:

e Priorizar produtos de maior volume: E a conhecida Lei de Pareto, onde 20%
dos produtos correspondem a 80% das movimentacdes. Sdo considerados os

produtos de alto volume. Cerca de 55% dos produtos correspondem a 95% do
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volume movimentado. Esses 35% dos produtos sdo considerados de médio
volume. Os 45% dos produtos restantes sdao considerados produtos de baixo
volume, correspondem a cerca de 5% do volume total movimentado.

e Utilizagdo de documentagdo clara e de facil operagdao: Um documento de
picking deve fornecer instrucdes especificas para o operador de modo a
facilitar a atividade de separacdo de produtos.

e Organizar os pedidos de acordo com as configuragdes fisicas: E importante e
imperativo que os pedidos enviados para a zona de picking sejam configurados
de acordo com as restri¢des de localizagao dos produtos. Assim, na criagdo de
um documento de picking, o mesmo deve ser organizado de forma a diminuir
ao maximo as movimentacdes dos operadores, além de identificar a
proximidade dos produtos.

e Manter um sistema eficiente de localizagcdo de produtos: Um sistema eficiente
de separacgdo de pedidos necessita de um sistema de localizagao de produtos
muito coordenado. Com a normalizacdo de enderecos para a localizacdo de
produtos e utilizacdo de tecnologias que acelerem a identificacdo de uma
localizagdo de um produto, é possivel reduzir o tempo de procura para fragcdes
de segundos, acelerando a atividade de separacdo de encomendas.

e Eliminacdo de documentos em papel: Qualquer documento em papel ocupa
demasiado tempo na atividade de picking. Existem tecnologias que estdo cada
vez mais acessiveis, reduzindo e por vezes até eliminando o fluxo de papéis,
incluindo leitores de cddigo de barras...

De acordo com (Carvalho, 2017), existem quatro formas distintas de recolher os
produtos, tais como:

e Picking discreto (picking by order): O operador é responsavel por recolher
todos os artigos de uma encomenda, por esse motivo, tem de se deslocar a
todas as localiza¢cdes do armazém até essa encomenda estar concluida. Neste
método de picking, a recolha de artigos pode ser realizada em simultaneo para
uma série de encomendas, onde os operadores colocam os artigos num
compartimento especifico. No entanto, para encomendas pequenas, este
método ndo é o mais eficiente devido ao excesso de tempo gasto nas
deslocacdes de picking.

e Picking por lote (batch picking): Consiste em recolher todos os artigos numa
Unica viagem e agrupa-los em lotes. Os artigos recolhidos sdo referentes a
encomendas de diferentes clientes. Este método é mais adequado para

encomendas pequenas e com ele é possivel poupar tempo devido a reducao
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das distancias das viagens. No entanto, no final do picking os artigos tém de ser
separados de acordo com as encomendas dos clientes.

e Picking por zona (zone picking): O armazém é divido em diferentes zonas com
operadores a dedicados a cada uma. Uma das vantagens é que os operadores
se deslocam numa pequena area, reduzindo assim o congestionamento do
trafego e melhorando a familiarizacdo com os locais dos artigos.

e Picking por onda (wave picking): A recolha do artigo é agenda e efetuada em
diversos periodos ao longo do turno. Habitualmente, este tipo de picking é
utilizado para coordenar as fungdes de separacgdo e expedi¢cdo de encomendas.

Uma area de investigacdo em que a reducdo de residuos tem merecido uma atencao
consideravel é no campo da logistica e gestdo da cadeia de abastecimento (Abushaikha
et al., 2018). A importancia de estudar o Lean nas operacdes de armazenamento e
distribuicao é que qualquer melhoria do desempenho nas operagdes de distribuigdo se
refletira, em ultima andlise, no desempenho logistico dos retalhistas a jusante (Pires et
al., 2017) (Hdbner et al., 2016) e em todo o canal de distribuicdo (Satyam et al., 2017).
Desde que as empresas comegaram a reconhecer que a vantagem competitiva na
logistica pode ser alcancada através de eficiéncias melhoradas, foram adotadas
praticas de reducdo de residuos no campo da funcdo de distribuicdo logistica
(Abushaikha et al., 2018).

2.5.2.2 Otimizacdo da distribuicdo a nivel operacional

A otimizacdo a nivel operacional é a que mais estd ligada ao dia a dia de um
colaborador na area da distribuicdo, a cada segundo que passa uma decisdo é
necessaria ser tomada, pois ha sempre dados novos a chegar. Estes podem estar
relacionados com novas encomendas, modificacdo de encomendas existentes,
encomendas em Backorder, requisicdo de novos transportes, atrasos ou outro tipo de
problema que ocorra no transporte... Como tal, é necessario que diariamente cada
colaborador tenha novos métodos ou ideias novas, de forma a tratar os dados que
chegam, de forma a otimizar e automatizar o processo.
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2.5.2.3 Automatizacdo no tratamento de dados

A logistica enfrenta inumeros desafios complicados, estes relacionados
maioritariamente com a necessidade de uma agdo rdpida e de tomar decisdes rapidas,
realizando uma elevada eficiéncia e elasticidade que permitam a adogdo as
necessidades de um cliente. O cumprimento dos desafios acima referidos depende da
gestdo das tecnologias modernas. Baseiam-se mais frequentemente em fontes de
dados complicadas que sdo ao mesmo tempo causa e efeito do desenvolvimento das
tendéncias modernas. Ha um interesse crescente em tendéncias tecnoldgicas
modernas entre as empresas. Isto pode estar implicito na tendéncia das empresas para
melhorar o seu desempenho e obter uma vantagem competitiva, permitindo uma
elevada qualidade de acdo que leva a tornarem-se em empresas diferenciadas
(Szymanska et al., 2017).

Cada vez mais, as estratégias, tacitas e ferramentas que permitem as empresas recriar
a sua vantagem competitiva dependem de grandes dados que podem ser conducentes
a geracao de valor operacional e estratégico (Davenport et al., 2012)(Fosso Wamba et
al., 2015) (Ghasemaghaei & Calic, 2020).

Consequentemente, um numero crescente de empresas tem vindo a competir, e a
alavancar, grandes anadlises de dados (Big Data Analysis - BDA) a fim de criar, fornecer,
e capturar valor comercial, tudo isto é possivel através de carater informatico que
permite beneficios operacionais, de gestdo, estratégicos e organizacionais (Wang et
al., 2018) que podem, em ultima analise, ser traduzidos em vantagem competitiva e
melhor desempenho (Akter et al., 2016).

Por outras palavras, a atual arena empresarial hipercompetitiva é uma série complexa
de ecossistemas empresariais encadeados, onde multiplos atores econdmicos
competem, cooperam ou até colaboram para controlar e analisar grandes volumes de
dados. A este respeito, o BDA aparece como uma fonte de vantagem competitiva, mas
tempordria na economia global e digital (Mariani & Fosso Wamba, 2020).

2.6 Métodos e outras metodologias aplicadas

Neste capitulo, vai ser tratada uma metodologia que servird como forma de recolha de
informacdo e ajudara a perceber quais os pontos essenciais a melhorar, numa fase
terminal deste projeto servird também como apoio para a comparacdo do antes e
depois. Além desta, também é retratada a importancia do ciclo PDCA durante todo o
desenvolvimento do projeto.

2.6.1 BPMN — Business Process Modeling Notation

A Business Process Model and Notation (BPMN) é uma norma desenvolvida pelo Object
Management Group (OMG) que fornece as empresas a capacidade de representar e
compreender os seus procedimentos comerciais internos utilizando uma notacdo
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grafica e de comunicar estes procedimentos de uma forma padrdo. Além disso, a
notacgdo grafica facilita a compreensao do desempenho das colaboragdes e transagdes
comerciais entre organizag¢oes (Yu et al., 2020).

BPMN fornece uma forma intuitiva e facil de representar a semantica de processos
complexos e é utilizada por especialistas na notagdo para definir estes processos, mas
também por outros intervenientes no processo, tais como clientes finais, profissionais
de marketing, ou funcionarios financeiros que apenas precisam de os analisar
(Valderas et al., 2020).

Esta notacdo apresenta quatro categorias de elementos graficos para construir
diagramas: Objetos de fluxo, Objetos de ligacdao, Swimlanes e Artefactos. Os objetos de
fluxo representam todas as agdes que podem acontecer dentro de um processo
empresarial determinando o seu comportamento, consistem em eventos, atividades e
portas de entrada. Os objetos de ligacdo fornecem trés formas diferentes de ligar
varios objetos entre si: Fluxo de Sequéncia, Fluxo de Mensagens e Associagdo. Os
Swimlanes ddao a capacidade de agrupar os elementos primarios de modelacdo. Os
Swimlanes tém dois elementos através dos quais os modelistas podem agrupar outros
elementos: piscinas e pistas. Finalmente, os artefactos sdo utilizados para fornecer
informacdo adicional sobre o Processo que ndo afeta o fluxo. S3o eles: objeto, grupo e
anotacao de dados (Chinosi & Trombetta, 2012).

Na Figura 5, representada em baixo podemos perceber em forma sistematiza o
explicado anteriormente.
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Na Figura 6, é possivel ver um exemplo da notagdo BPMN (um consumidor que compra
uma viagem numa agéncia de viagens).

Embora seja amplamente aceite tanto no meio académico como na industria, o maior
inconveniente da BPMN é devido a uma possivel ma compreensao da sua semantica. A
BPMN é descrita em linguagem natural, frequentemente ambigua e por vezes
contendo informagdes enganosas (Corradini et al., 2018) no entanto se esta for bem
idealizada e aplicada a compreensao torna-se facil.

Entre a grande variedade de linguas de modelagem de processos, a BPMN pode ser
considerada como uma norma. No entanto, a utilizagdo da BPMN como linguagem de
modelagem em dominios especificos pode revelar-se dificil (Schuller, 2014). Contudo,
para o flow de encomendas da equipa After Sales vai servir como algo benéfico para
perceber como as coisas estdo a funcionar e mais tarde perceber as melhorias que
trouxeram as ferramentas e estruturas aplicadas.

2.6.2  Ciclo PDCA

Inicialmente esta metodologia era utilizada para controlo da qualidade dos produtos.
Contudo, muito rapidamente passou a ser reconhecida como uma metodologia capaz
de implementar melhorias ao nivel do processo. Atualmente, é caracterizada como
uma ferramenta aliada a filosofia de melhoria continua, Figura 7 (Firoozi & Hatami,
2017).

PLAN
/7 N\
AT
N\ /
CHECK

Figura 7 - Ciclo PDCA

A fase "Plan" inicia o processo PDCA ao identificar o problema, de forma clara e
objetiva. A fase "Do" toma a hipdtese e testa-a pelo método cientifico. A fase "Check"
¢ iniciada para estudar os efeitos da fase "Do". Os factos, sdo revelados, analisados e
discutidos para determinar o que funcionou e o que nado funcionou. A fase "Act" é, por
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vezes, referida como o "analisar", porque é projetada para identificar o que funcionou,
e porqué (Nsafon et al., 2020).

De forma a entender melhor a metodologia, no texto seguinte percebe-se com mais
clareza o que é feito em cada fase do ciclo.

Plan:
[ ]
[ ]

Do:

Act:

Objetivar com clareza o problema;
Definir um contexto de consenso comum;
Reunir e obter contramedidas e saber onde aplica-las.

Implementacdao da metodologia e testar as possibilidades;

Ao invés de aguardar pela solucdo perfeita, deve-se incorporar pequenas
mudancas de modo a perceber os seus ganhos;

Monitorizar os resultados na observacao.

Confrontar os resultados obtidos com os planeados;
Percecionar desvios e qual a origem dos mesmos;

Analisar o que valorizou o problema e o que correu menos bem;
Assumir esses resultados.

Se as contramedidas trouxerem qualidade, criar a padronizacdo da tarefa com
as mesmas incluidas;

Registar todos os factos e partilhar como proceder;

Caso as contramedidas forem ineficazes, reiniciar o ciclo;

Analisar a nova situacdo, definir novos objetivos e apds isso reiniciar o ciclo.

Assim sendo, o ciclo PDCA é uma ferramenta de produtividade que ajuda as empresas

e os seus colaboradores a organizarem normas de acdo e novos planos de melhoria o
gue leva a uma "melhoria continua e constante" dos processos.
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DESENVOLVIMENTO

3 DESENVOLVIMENTO

No ambito de averiguar as insuficiéncias ou desperdicios existentes nos processos que
constituem a logistica interna da empresa, observou-se, ao longo deste trabalho, a
necessidade de otimizacdo de processos da equipa. Comecando pela reducdo de
tempos em atividades que os colaboradores diariamente realizavam, aumento de
vendas com recurso a plataforma logistica e ainda medicdo do desempenho da equipa
com recurso a KPIs. O mapeamento destes processos verificou-se essencial para a
compreensdao do fluxo de informacdo na logistica interna, pelo que, nos préximos
subcapitulos, serdo detalhados os processos intervenientes nesta andlise.

3.1 Andlise e Mapeamentos dos Processos em estudo

Estando a exercer a funcdo de Gestor de Projetos da equipa Apds-Venda da Salvador
Caetano Africa, funcdo requerida para a melhoria continua da equipa, assim como
suporte a empresas do grupo em Africa, foi feito desde inicio de integracdo na
empresa uma verificacdo e percecdo do flow de processos, para depois de uma analise
e planeamento, passar a aplicacdo de projetos, assim como a melhoria continua diaria
dos mesmos.

Posto isto, comegou-se por entender o que sustenta a base desta equipa e como sao
feitos os processos de todas as encomendas de pecas. Estas pecas sdo colocadas como
ordens dos clientes (consideremos ordem como encomenda), sdo recebidas no portal
da equipa do Apds-Venda, o Dealer Portal. Este é um portal que faz o contacto direto
entre o cliente e o importador (Portianga/Salvador Caetano Africa), foi criado pela
equipa After Sales da Caetano Africa para o cliente colocar, controlar e ter acesso a
toda documentacdo da sua encomenda.

Estas encomendas sdao extraidas num ficheiro x/sx e sdao enviadas as marcas oficiais
através dos portais das marcas ou entdo por via email nas marcas que nao possuem
sistemas de colocacdes de ordens. O processo de colocacgdo é feito de “forma simples”,
no entanto, muitos problemas surgem desde que o cliente coloca uma ordem até a
chegada da mesma aos seus concessionarios ou oficinas.
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(’5 Saivadar Castano EXTRANET
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« o Nt News Campaigns

& Dealer Network
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Products

19 Margo 2020 \

Parts Orders

Parts Price List
Info Center
Training Dear All,

Helpdesk For security reasons please take in note that any information about bank
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Dealer Reporting different ways: |
- by e-mail; and ’

DAF Support - it will be available in our Extranet. \
/£
Personal data Please confirm us the reception of this email. \
-

Request access

LUBRICANTS «
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Exit

Pour des raisons de sécurité, veuillez noter que toute information SASH Lubricants®
concernant les modifications des coordonnées bancaires de notre société

Figura 8 - Pagina inicial Dealer Portal (visdo administrador)

A extracdo destas encomendas é feita por trés elementos da equipa de Logistica,
elementos estes que estdo distribuidos por marcas, e que tratam da colocagdo de
ordens nas marcas oficiais, assim como da faturacdao das mesmas. Posta esta colocacdo
entram os Brand Managers, ou seja, 0s responsdveis de marca que acompanham toda
a encomenda, o numero de backorders, referéncias que possam ser substituidas por
outras, ou seja, pecas compativeis e acima de tudo o contacto direto com o cliente,
seja por via email ou reuniGes semanais com recurso a aplicacdo Microsoft Teams.
Nestas reunides, sao discutidos pormenores antes da colocagdao de encomendas no
Dealer Portal podendo ser pormenores mais técnicos das referéncias, consideremos
referéncia uma peca, ou entdo pormenores logisticos, passando essencialmente pelos
custos de transporte das marcas, inspe¢des e processos documentais. O processo de
colocacdo de ordem até a chegada desta ao cliente é retratado na Figura 9, que com
recurso a notacdo BPMN ird permitir perceber onde foram os melhorados os
processos, ou seja, as is — como as coisas estdo e o to be — fazer para resolver os
processos. Esta imagem poderd ser vistas com maior pormenor no ANEXO1 -
Processamento de encomendas (metodologia BPMN).

Cliente

Faturagio

Equipa AFTER SALES

Brand Manager

Farmecedor

Figura 9 - Processamento de encomendas (BPMN)
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3.2 Identificacao de problemas

Tendo em conta que o Grupo Salvador Caetano estd representado em 32 paises dos 54
paises africanos, envolvendo mais de 20 marcas, torna-se complexo o tratamento de
dados de todas as ordens e de todas as pegas enviadas para Africa (considere-se
ordem como encomenda e linha como a referéncia de uma peca). Para garantir o
compromisso com o cliente, constantemente é necessario dar feedback sobre o estado
das suas encomendas ou problemas que possam surgir durante estas. A equipa After
Sales no papel de importador de pecas da Salvador Caetano Africa, é responsavel
desde o momento em que o cliente coloca a encomenda até ao momento que o
cliente desempacota as pecas e verifica o estado das mesmas.

Todas as semanas a equipa recebe um relatdrio de algumas marcas oficiais com a
atualizacdo do estado das linhas das ordens, relatdério este onde constam alguns
tépicos relevantes para a equipa para atualizacdo das ordens.
Estes relatérios tém bastante informagao de onde é necessario apenas retirar parte
dela para ter um controlo das linhas e a posteriori dar feedback ao cliente. Posto isto,
surgiu a necessidade de otimizar a forma de tratar a encomenda, ou seja, de tratar os
dados de relatdrios recebidos pelas marcas de forma mais eficiente. O processo que
diz respeito ao Brand manager de fazer o tratamento dessa informacdo estd
representado na Figura 10.

Master ou
canceiar o1
Backorders

Equipa AFTER S

L SR—— X

5| Acompantaro |!
M processo

Receoe

Brand Manager

Manter

k4~

Manter ou
cancelar of
Backorders

Recebe a
disponibiidade

das referencias
Erviar Decisdo
Manter
da encomenda
J
w
|
4& e e—— = e
. v

Figura 10 - Processo a otimizar

O ponto mais preocupante para a equipa € quando nas ordens existem referéncias em
backorder. Como Africa é um continente que tém os seus préprios modelos de
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automoveis, por vezes nao é nada facil conseguir arranjar pecas para estes carros, pois
estes podem ter alguma idade e as marcas oficiais deixam de produzir pegas para
carros com mais de 10 anos, além disso o mercado africano automadvel ndo tem um
volume tdo grande de automdveis como por exemplo o mercado europeu, estas sdo as
principais razées onde comegam os problemas de importar veiculos/pecas para Africa.
Ou entdo, porque as pegas para um modelo especifico sdo produzidas em outro
continente que n3o a Asia e a Europa, por seguinte, os custos logisticos s3o
exageradamente elevados. De forma a pressionar as marcas para obtencdo dessas
pecas e de dar feedback ao cliente, é necessario um constante controlo das referéncias
que chegam por um ficheiro x/sx, ou seja, pedir atualizagdo as marcas dos estados das
linhas ou entdo enviar ao cliente a atualizacdo do estado das linhas. E necessario
agilizar e otimizar o processo neste sentido, porque por semana pode ser preciso fazer
este pedido/envio mais de trés vezes por cliente.

Com o intuito de aumentar o nimero de vendas e de reduzir Lead Times, foi sugerido a
oportunidade de com recurso a um parceiro logistico e através de atividade de picking
proceder ao aluguer de armazém para a equipa do After Sales. Esta serd uma boa
oportunidade, pois de uma forma geral ird aumentar o lucro para a empresa e além
disso aumentar o compromisso com o cliente. De uma forma mais pormenorizada,
como no armazém teremos stock de pecas, ird permitir reduzir os tempos de transito
até ao respetivo pais africano, frisar ainda que para os PALOP a facilidade de encontrar
barcos ou avides para fazer os respetivos envios de pecas é mais facil com origem em
Portugal do que em outro pais da Europa ou Asia (continentes onde estdo
representados os armazéns de marcas oficiais de automdveis que a Salvador Caetano
Africa comercializa).

Posto isto, se a equipa construi um portal para colocagdo e seguimento de ordens,
seria necessario medir o estado dessas ordens ao longo do tempo. Pois do ponto de
vista de gestdo, é importante comparar os valores, s6 desta forma percebemos
facilmente o desempenho da equipa ao longo do tempo, surge entdo a construcdo de
um Dashboard com recurso a KPIs operacionais.

MELHORIA CONTINUA NA LOGISTICA DA EQUIPA APOS-VENDA DA
SALVADOR CAETANO AFRICA

32



DESENVOLVIMENTO

3.3 Propostas de melhoria de processos

3.3.1 Otimizacao do relatdrio do estado das ordens com recurso a linguagem Python

Como Project manager e Brand Manager de uma das maiores marcas representadas
no continente africano, que por sigilo profissional ndo sera referida na presente
dissertacdo, surgiu a ideia de otimizar processos e tornar o dia a dia de trabalho mais
eficaz e eficiente.

Semanalmente é feito um envio de um email por cliente, com a atualizacao do status
das suas ordens, num ficheiro que segue nesse mesmo email, geralmente cada marca
corresponde o seu ficheiro. Nomeando a marca X, como a marca de automodvel usada
como modelo na presente dissertacdo, surgiu a ideia de escrever um cdédigo com
recurso a linguagem Python para dividir o ficheiro recebido pela marca em x/sx em
outros ficheiros x/sx, no entanto estes ultimos, teriam muito menos informacdo do que
aquela que é fornecida pela marca.

State |~ State_WH, ~ |id_custorr ~ |id_pn_pa1 ~ | label_pn_| ™| ord_numb~ ord_sequi™ ord_line_|~ ord_anne.~ |id_ord_pr
Except. orders under stud 42401 410 PLAQUETTE ( 44 1 156 0 270
Invoiced 42200 82 BANDEAU P£ 422 0 312 0 270
BO 42100 873 ARMATURE C 54 0 1 0 410
Customer confirmation 42240 738 ENJOUVEUR 207 0 119 0 240
In progress irLaunched 42240 82 CONDUIT AlF 902 0 401 0 240
Invoiced 42248 B2 eooion CONDUIT AlF 901 0 1143 0 240

Figura 12 - Excerto inicial do report da marca

rpa_label ¥ rpa_label ¥ dim_pn_p~ dim_pn p ¥ Lline_volu ™ Lline_ weig ¥ Lineaging ¥ Lineaging ¥ Nature |~ ETA1 Tl

PLAQUETTE FUSURE 864000 1300 0,03456 52 137 Stock 22/04/2021
ENJOUVEUR, PO CARROSS 5117500 250 0,010235 0,5 a7 13 Stock 14/04/2021
COMPOSAN" PO CARROSSERIE 134 Urgent 01/04/2021
ENJOUVEUR PO CARROSS 2500000 250 1 Stock 29/03/2021
TUBE AIR MECANIQUE 7128000 360 0,014256 0,72 7 4 Stock 27/03/2021
TUBE AIR MECANIQUE 7128000 360 0,049856 2,52 13 12 Stock 27/03/2021

Figura 11 -Excerto intermédio do report da marca

3.3.1.1 O Coadigo

De forma a filtrar e para uma melhor percecdo do relatério, cada cliente tem um
numero de conta na marca oficial que o caracteriza, por exemplo 42401 — cliente na
Tanzania, 42248 — cliente em Mogcambique, além destes, a cada linha esta associada o
numero de ordem e ainda o tipo de urgéncia a ser dado a uma referéncia “Stock”,
“Urgent” e “PVI”, em que Stock é menos urgente e PVI o mais urgente. Em relacdo ao
PVI dentro da empresa consideramos como VOR — Vehicle On Road, ou seja, o veiculo
estd parado na oficina a espera de pecas. Isto sdo apenas as caracteristicas que
utilizamos para filtrar a informacdo. Quanto as informacGes necessarias e
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fundamentais para atualizar o cliente do estado das suas ordens ou linhas sdo:

e Estado geral da linha (State);

e Estado da linha no armazém (State _WH);

e Numero de conta do cliente (Account Numer);
e Referéncia da peca (Part Number);

e Descricdo da peca (Part Description);

e Numero da ordem (ord_number);

e (Quantidade da peca (Order Qty.);

e Volume da peca m3 (Line Volume);

e Peso da peca Kg (Line Weight).

Posto isto, para desenvolvimento e aplicacdo do cédigo surgem as principais questdes:

1. Como é que foi possivel reduzir o tempo de envio da informacado para os
clientes?

e Definindo que informagado deve ser enviada ao cliente;
e Desenvolvendo um programa de tratamento de dados de Excel;
e Garantir que os clientes recebem a informac¢do de forma automatica.

2. Porque deverd ser utilizado este cédigo pela equipa?

e O ficheiro tem de ser enviado a mais de 20 clientes semanalmente, por vezes
mais que uma vez, pois os estados alteram-se no decorrer da semana;

e Ficheiro recebido pela marca tem 70 colunas com mais de 20.000 linhas (valor
que varia conforme a coloca¢dao de encomendas e turnovers mensais);

e (Cabecalho pouco explicito e de dificil leitura.

3. Como automatizar o processo de tratamento de dados?

e Recurso a programacdo (Python) — Porqué?
e Linguagem ideal para tratamento de grande quantidade de dados;
e Python traz caracteristicas que possibilitam escrever o mesmo requisito
em menos linhas de cddigo que o necessario em outras linguagens de
programacao.

Figura 13 - Logodtipo Linguagem Python
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3.3.1.2 Linguagem e Programacao

Para a construgao deste cédigo que foi construido com recurso a linguagem Python
como mencionado anteriormente, foram usadas duas ferramentas:

e O Anaconda que é uma ferramenta computacional gratuita e de facil
instalagdo que permite gerir distribuicdes de Python, ambientes de
trabalho e mdodulos. Contém mais de 720 pacotes open-source, ou seja,
codigos abertos que estdao acessiveis a qualquer pessoa e que corre nos
sistemas operativos Windows, Mac OSX e Linux.

e O Wing Python IDE é um ambiente de desenvolvimento integrado leve,
porém completo, do Python, criado especificamente para Python, com
recursos avancados de edicdo, inspecdo de cédigo, teste e depuracao.
Programadores de software que usam o Python como sua principal
linguagem de desenvolvimento, para prototipagem, desenvolvimento
de produtos, andlise de dados, testes, automacdo, script e outros
aplicativos.

A estruturacdo e desenvolvimento do cddigo foi pensada da seguinte forma:

e Ler Excel (Relatério da marca);
e Criagao de um data frame 1;

e Eliminar linhas que contenham na coluna “Nature”: “Urgent” e “PVI”;

e Eliminar linhas que contenham na coluna “State”: “Invoiced”;

e Definir as colunas que pretendo: "State", "State WH", "id_customer",
"id_pn_partnumber", "label _pn_fr", "ord _number", "qt_ord ordered",
"Line_volume_m3“e "Line_weight_kg “;

e Renomear as colunas.

e Criacdo de um data frame 2 por cliente;
e Guardar o data frame 2 num ficheiro Excel.

Posto isto, procedeu-se ao desenvolvimento do cddigo que pode ser visualizado no
ANEXO3 - Cédigo em linguagem Python para tratamento de dados.
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3.3.1.3 Ficheiro final (output)

State | State_WH I Account Numb [Pan Numb ] Part Description [ord ber|Order Qty. | Line Volume (m3) [ Line Weight (K
Except. orders under study 42240 120 COLLECTION PISTON 811 40 0,037905 38
BO 42240 144 CONDUIT AIR TURBOCOM 811 10 12 26
In progress in WH Launched 42240 214 CONVERGENT G 813 5 0,0106029 0,19
In progress in WH Launched 42240 223 CAPTEUR PRESSION SUR 812 30 0,00438 0.9
BO 42240 226 CAPTEUR TEMPERATURE 813 8l 0,001104 0.32
In progress in WH Launched 42240 261 COLLECTION ENJOLIVEU 813 3 0.00162 0.12
In progress in WH Affected 42240 263 COLLECTION OBTURATEU 813 3 0,0171 0.861
In progress in WH Launched 42240 284 COLLECTION SUPPORT C 813 5 0,0027797 0,2
In progress in WH Affected 42240 403 ENJOLIVEUR ROUE 16 F 813 2 0,01936 12
In progress in WH Affected 42240 403 .ovo. v.n  ENJOLIVEUR ROUE 16 F 811 19 0,18392 114

Figura 14 — Aspeto do ficheiro x/sx final enviado ao cliente

No fim da criacdo e execucdo do cédigo, semanalmente basta abrir o cddigo e executa-
lo numa pasta do Windows onde esteja o ficheiro x/sx que é fornecido por email pela
marca, o codigo ird devolver o ficheiro, Figura 14, distribuido por nimero de conta de
cliente nessa mesma pasta, Figura 15.

1 42200.xls
T 42240.xls
1 42248.xls
7 42258.xls

T 42261 .xls

S 42280 vie
Figura 15 -
Ficheiros fianis

criados

& @ @) &) &) E

3.3.1.4 Consideracdes finais para a melhoria continua com a aplicagdo do
codigo

Antes da aplicagdo do cédigo

Como se pode visualizar no diagrama de fluxo, Figura 16, percebemos onde fica o
Bottleneck, ou seja, o ponto de estrangulamento, o local onde o cddigo construido ira
atuar com que fara uma reduc¢do do tempo de execuc¢do do processo.

Tempos por cliente:

e Rececdo e tratamento ficheiro— 2 minutos;

e Montagem do novo ficheiro — 5 minutos;

e Preparacdo do envio do ficheiro — 4,5 minutos;
e Tempo total: 11,5 minutos.

Considerando que por semana este processo é repetido para 24 clientes, ou seja, 276
minutos, o que corresponde a 4,6 horas, ou seja, mais de uma manha de trabalho,
considerando 8 horas de trabalho diario.
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InBound Recepgdo e Tralamento Montagem Preparagdo do Envio Envio
Preparar Preparagdo do
E';“"c u’"'”l Ficheiro Excel »| Email para o CF Cliente
por Cliente Cliente
A
Eliminar BOTTLENECK
»| Colunas de
Dados

Figura 16 - Processo antes do desenvolvimento do cddigo

Depois da aplicagdo do cédigo

Como se pode visualizar no diagrama de fluxo, Figura 17, depois da criagao do cédigo,
percebemos como podemos simplificar o processo. Posto isto, tendo em conta que o
cddigo trata a informacdo de todos os clientes em apenas uma execucdo, seguem-se
os tempos por cliente.

Tempos por cliente:

e Rececdo e tratamento, Montagem e Preparacdo do envio do ficheiro — 40

segundos;
InBound Tratamento e Montagem Preparagao do Envio Envio
— Python CF Cliente
Sim
Check

Figura 17 - Processo depois do desenvolvimento do cédigo

Posto isto, com a construcdo deste cddigo, conseguimos reduzir mais de uma manha

de trabalho, cerca de 4,6 horas para 40 segundos.
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3.3.2 Armazenagem e picking

De forma a reduzir os desafios logisticos, nomeadamente na parte da distribuicdo, ou
seja, no transporte da mercadoria para os paises africanos, surgiu a ideia de otimizar
esta distribuicdo com a implementacdo de um armazém para recorrer a picking de
mercadorias.

Quanto a esta implementacdo, na fase de planeamento foi feito o seguinte
planeamento com a andlise dos seguintes pontos:

e Pecas mais vendidas no anterior (ano 2020);
e Custos de transporte;
e Custos de armazenagem.

Quanto a pecas mais vendidas no ano anterior, através da extracdo do relatério x/sx do
Dealer Portal, facilmente é feita uma andlise pormenorizada dos componentes mais
vendidos. Este relatério pode ser visto com maior detalhe no ANEXO2 - Relatério do
Dealer Portal.

Deste sdo extraidas todas as encomendas, onde estdo presentes todos os dados da
base de dados do Dealer Portal desde fornecedor, cliente, datas dos diversos status
das linhas, cddigo de referéncia e descricdo da peca, quantidade dessa peca na
encomenda, comentdrios adicionais, entre outros.. No entanto, para a analise
necessaria de vendas consideramos apenas trés colunas: o cliente, a descricdo da
referéncia e o nimero de referéncias.
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Pecas mais vendidas em 2020

STATUS GLOBAL 10W40 L-1 - Engine Qil

TABULEIROS 590X200X300 F1E

SPARK PLUG

Air Filter
STICK FILM VELCRO 77MM 3 HOLES. P360...
5A. MINI FUSE...

Vela de ignicdo

Vela de Ignicdo

Oleo FLAGSHIP C3 5W40 L-5

LUBEXCO DOT -4 B-0,5

ATF DRAIVER DEXRON VI

MAILINE PLUS 20W50

HYPOX W LSD 80W90

ATF DRAIVER DEXRON VI

FLAGSHIP 5W20 - 948B

FILTRO OLEO RANGER 2012

FILTRO AR RANGER 2012

KIT - ELEMENT & GASKET - OIL F
PLUS NYLON TIE BLACK 250X4.8...
ORGANIC ANTIFREEZER 30% PINK 5L...
PAINT STRAINER NYLON EXTRA FINE 125...
BRAKE CLEANER BK 500ML...
NITRILE DISPOSABLE GLOVES S-9 1/2...
JOINT SILICONE BLACK 200ML...

Chapa matricula acrilica retangular

Lamp Box
SCREW PHILLIPS DIN 7985 6X20 ZIN...

ELEM ASY OIL FLTR

FILTER OIL

o
II|II||IIIII||III L I||III| I||||III|| | I| |||||I|IIIIII||II||||II|||||I|I

2000 4000 6000 8000 10000

Figura 18 - Grafico de pegas mais vendidas em 2020

Posta esta extracdo, procedeu-se com a criacao de um grafico apenas com a descri¢ao
das pecas e o nimero das mesmas, como se pode ver no grafico em baixo.

Analisando o relatério com recurso a filtros do Microsoft Office Excel chega-se a
conclusdo de que os melhores clientes sdo as socops, ou seja, as proprias empresas do
grupo, o que é 6timo porque serve como fator positivo para a implementacdo do
armazém, de referir ainda que por motivos profissionais os dados das empresas assim
como dos fornecedores destas pegas ndo serao referidos.

Da analise do grafico, Figura 18, percebeu-se que o material mais vendido sdo pecas
considerada nas familias das pecas por pecas de manutenc¢ado, ou seja, pecas que sao
substituidas nos automaéveis devido ao desgaste, nomeadamente nas revisées a que 0s
carros estdo sujeitos, desde: calcos de travao, velas, éleo, filtros, entre outros...
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Posto isto, foi realizada uma reunidao com o respetivo diretor do After Sales onde foi
apresentada a proposta que em parte ja tinha surgido por ele, no entanto, ndo tinha
sido pensada ao pormenor, nem definido que tipo de pecas iriamos ter em armazém,
pois pegas de carrogaria nao compensaria tendo em conta a relagdo volume da
peca/preco de transporte, armazenagem e ainda as quantidades de compras anuais.
Foi entdo definido que apenas teriamos stock em armazém de baterias, éleos, filtros e
provavelmente outras pecas, mas que apenas teriam de fazer crossdocking. No
entanto, numa fase embrionadria para ter a certeza da rentabilidade da implementagao
do armazém este sistema comecara apenas com velas de ignicdo de automodveis por
serem pecas de pequenas dimensdes, contudo estas serdo distribuidas em packs de 20
unidades, ou seja, uma etiqueta para 20 unidades. Esta fase embrionaria servird para
afinar a equipa nesta nova implementacdo, mas também o parceiro logistico.

3.3.2.1 Recolha de dados

Depois de definido pela direcdo da empresa para prosseguir com o arrendamento de
espaco de armazenamento e atividade de picking procedeu-se a recolha de
orcamentos e negociacoes com plataformas Logisticas.
Como o volume de negdcio ndo é assim tdo elevado ndao compensava ter um espaco da
empresa, mas sim o arrendamento de espago de armazenagem a um parceiro que
também fizesse picking de cargas.

Procedeu-se entdo hd procura de plataformas logisticas, tendo em conta alguns pontos

para esta localizacdo de plataforma logistica:

e Localizagao: Perto do aeroporto e do porto maritimo, além disso, ser perto da
localizacdo da empresa (Vila Nova de Gaia) para facilitar a inspecdo de cargas
pelos colaboradores da empresa;

e Boas condicdes de carga e de descarga: O armazém possuir uma doca com
boas condicBes para qualquer tipo de veiculo efetuar a carga e descarga de
mercadoria;

e Sistema Informatico: O armazém conter os recursos informaticos necessarios
para o controlo de entradas e saidas de mercadoria do armazém e se possivel
os colaboradores do grupo terem acesso a esse sistema informatico;

e Etiquetagem: O armazém tera de possuir uma “pistola” de etiquetagem.

Posto os pontos anteriores referidos, depois de fornecidas e negociadas algumas
propostas, os custos associados a estes tipos de operacdes serdo os seguintes:
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HANDLING COM DESEMBALAGEM/SEPARAGCAO 7,00€ ton/m?3
ARMAZENAGEM COM 45 DIAS LIVRES 0,25€ ton/m3
EXPEDIGCAO/PICKING 0,038€ /UNIDADE
ETIQUETAGEM 0,025€ /ETIQUETA
IMPRESSAO ETIQUETAS 0,060€ /FOLHA
ETIQUETAS COMPRA 0,20€ /ETIQUETA

A localizacdo deste espaco de armazenagem serd numa empresa Logistica, sediada na
Maia, Grupolis transitarios, Figura 19.
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Figura 19 - Localizagdo parceiro logistico, Google Maps

Com este parceiro conseguimos a melhor proposta a nivel de custos, assim como a
vantagem de ter trifego por via terrestre para alguns paises de Africa, o que
futuramente pode ser um ponto vantajoso para a equipa.

Quanto ao armazém, depois de uma visita ao mesmo, percebeu-se o funcionamento e
organizacdo do mesmo, este estava limpo, arrumado e organizado como se pode ver
pela imagem acima tirada no dia em que se efetuou a visita.

Além disso, os racks eram os necessdrios para acondicionar o nosso tipo de carga,
assim como o espagamento entre racks era o ideal para pegas que possam surgir mais
volumosas. O armazém consta no total com 6000 m?, sendo o total de 5000 m2onde se
pode encontrar espaco com racks e espacos amplos, Figura 20.

MELHORIA CONTINUA NA LOGISTICA DA EQUIPA APOS-VENDA DA
SALVADOR CAETANO AFRICA JOSE MIGUEL MOREIRA

41



DESENVOLVIMENTO

Figura 20 — Espaco util de armazenagem

Outro fator que consideramos importante seriam os tipos de docas, Figura 21 e Figura
22, tendo em conta os vdrios tipos de veiculos que teriamos a colocar e a retirar as
cargas no armazém, verificou-se que as instalacdes possuiam étimas docas e acessos
para carga e descarga de mercadorias.

Figura 21 — Doca para carga e descarga de mercadoria
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Figura 22 — Elevador de doca

Com estes dados passou-se a constru¢do de um simulador com recurso ao Microsoft
Office Excel, de forma a obter o custo que teremos com as encomendas que se
encontram em armazém, este simulador inicialmente serd sé para o negdcio das velas
de ignicdo, no entanto é de frisar que dard para qualquer tipo de carga.

3.3.2.2 Simulador de cdlculo de armazenagem

Com os dados conhecidos anteriormente passou-se a construcao do simulador que se
dividiu em duas partes, os custos de compra, ou seja, 0 que a empresa tera de pagar a
empresa parceira de logistica e os custos de venda, ou seja, os custos para o cliente ja
com as margens aplicadas.

Num ficheiro x/sx procedeu-se a construcao do seguinte simulador:
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Calculo dos Dias de Armazenagem:

| NumerodeFaturas  DatadasFaturas  Referéncias  Quantidades Data de Hoje 27/03/2021

765186 24/01/2021 110603082R 30

765186 24/01/2021 110608635R 40 Média de Dias " 2a/01/2021
765186 24/01/2021 110617089R 19

765186 24/01/2021 110617089R 16 Dias de Armazenagem Totais f 62
765186 24/01/2021 112204B8B0A 6

765186 24/01/2021 117203694R 20

765186 24/01/2021 117203694R 30

765186 24/01/2021 117205191R 100

765186 24/01/2021 117205191R 200

765186 24/01/2021 118302055R 2

765186 24/01/2021 130C11508R 20

765186 24/01/2021 130C11508R 150

765186 24/01/2021 130C13191R 10

765186 24/01/2021 144603415R 17

765186 24/01/2021 144603415R 3

765186 24/01/2021 144966078R 5

765186 24/01/2021 144966078R 10

765186 24/01/2021 147308126R 4

765186 24/01/2021 151921967R 3

765186 24/01/2021 152417113R 5

Figura 23 - Base dados do simulador

Nesta folha do ficheiro x/sx, Figura 23, seriam incluidas todas as referéncias, assim
como o codigo de referéncia, a data em que foram faturadas e ainda o niumero da
fatura para uma maior facilidade de identificacdo da peca. Nesta ainda é feito o cdlculo
do numero de dias que as pegas estdo armazenadas.

Custo de Armazém e Custo de Cliente:
Nas duas folhas seguintes do ficheiro, Figura 24, foram colocados o custo de compra e

venda, como ja explicado anteriormente, o custo para a Caetano Africa e o custo
praticado ao cliente.

HANDLING COM ARMAZENAGEM COM 45 ~ ~
~ EXPEDICAO/PICKING ETIQUETAGEM IMPRESSAO ETIQUETAS | ETIQUETAS C
DESEMBALAGEM/SEPARACAO DIAS LIVRES GO/ h a 2 ompra
EUR TON/M3 EUR TON/M3 EUR/UNIDADE EUR/ETIQUETA EUR/FOLHA EUR/ETIQUETA
7 0,25 0,038 0,025 0,06 0,2

Cotagdo Cliente +20% Margem

8,750 € 0,313€ | 0,048€ | 0,031€ | 0,075 € 0,250 €

Figura 24 - Custos de armazenagem compra/venda
Simulador de Custo:

No simulador de custo, com a introducdo da quantidade total de referéncias, a
cubicagem das mesmas e os dias que se espera de armazenagem, podemos obter de
imediato o custo que terd para empresa, Figura 25.
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Total Picking Handling/M3 Armazenamenio/M3 Etiguetagem por Ref

1559,34 € 443,84 € 256,20 € 567,30 € 292,00 €

Qtys [UERN DIEE YN ERGEEEN Picking/Iltem  Handling/M3  Armazenamento/M3  Etiguetagem/ltem
11680 |36,6000 62] 443.84€ 256,20 € 267,30 € 292,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €
0,00 £
0,00 €

Qoo (o | o9

Figura 25 - Simulador de custo de armazenagem e picking
Simulador Cliente:

No simulador cliente, através dos dados inseridos do numero de referéncias e custos
associados ja referidos anteriormente, é feito o calculo total para o cliente da carga e
do preco a pagar por armazenagem, como ja referido anteriormente, como as velas de
ignicdo sdo vendidas em packs de 20 unidades, foi colocado esse campo para esta fase
embrionaria da implementacao.

Total LYl Pl M Etiquetagem | Etiquetas Etiquetas

Picking Handling/ m3 m3 por Ref Compra Impressédo
2308,62€] 1016,16 € 336,72€ 354,65 € 416,39 € 134,32 € 50,37 €

N2 de unidades N2 de
por pack 20 Etiquetas 584

Dias Picking/ VYool el M Etiquetagem/| Etiquetas Etiquetas

Num Referéncias | Qtys | m3 |Armazenagem Il N 11T |11 VAl ] m3 Item Compra Impressédo
148 11680] 37 17 1016,16 € 336,72 € 354,65 € 416,39 € 134,32 € 50,37 €

Figura 26 - Simulador cliente
3.3.3 Simulador de Transportes Rodoviarios

Quando as ordens estdo prontas no armazém para expedicdo é necessario tratar dos
transportes. Tanto dos armazéns dos fornecedores para o nosso armazém, assim como
do nosso armazém para o cliente final.

Para uma perceg¢do rapida dos custos que teremos com transportes foi criado um
simulador para a obtencdo do preco dos mesmos.

3.3.3.1 Recolha de dados

Para elaborar uma base de dados concisa e precisa, falou-se com o operador logistico
gue melhores cota¢cbes de transportes tem com origem em varios paises Europeus
(localizacdo dos fornecedores) para Portugal, contudo o nome deste fornecedor de
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transportes ndo serd mencionado, pois ndo permitiram a associacdo dos dados ao
nome da empresa para a elaboragao da presente dissertagao.

Por outro lado, o operador logistico responsdvel por levar carga para paises africanos
por via terrestre, a Grupolis, permitiu a divulgacdo das suas cotacdes. De frisar ainda
que este processo de armazenagem e picking ja referido anteriormente, terd como
fase embriondria apenas um tipo de pecas, assim como um destino, ou seja, apenas
um cliente final, cliente este situado em Marrocos, pais do norte de Africa.

Ter em conta as capacidades mdaximas dos camides que fazem os transportes, tanto a
nivel de volume como de peso maximo permitido.

Tabela 1 - Dados camido

Dimensoes Camiao

Comprimento Largura Altura Vv
(m) (m) (m) (m?)
13,6 2,4 2,7 88,13
Capacidade maxima (kg)
2400

Apesar do volume total do reboque ser de 88,13 m3, s6 se considera do ponto de vista
tedrico como espaco disponivel para mercadoria 72m?3, isto porque é necessario
considerar as folgas de espagco entre os pacotes ou paletes e ainda ter em
consideracdo o tipo de carga, ou seja, como tratamos de pecas de automdveis nem
todas as cargas podem ser sobreponiveis.

Posto isto, obtemos as seguintes cota¢des de transportes:

1. Dos vdrios paises de fornecedores para as instalagdes da Grupolis:

IMPORTACAO Porto
Pais/CP ES-03 ES-08 DE-33 FR-91 PL-55 DE-32
Cidade Alicante | Barcelona | Bielefeld Paris Polonia Porta Westfalica
0,55 74,00 € 47,00 € 68,00 € 57,00 € 93,00 € 71,00 €
1 104,00 € 66,00 € 115,00 € 92,00 € 162,00 € 120,00 €
2 170,00 € 110,00 € 187,00 € 146,00 € 268,00 € 194,00 €
3 240,00 € 150,00 € 250,00 € 192,00 € 336,00 € 259,00 €
4 293,00 € 185,00 € 333,00 € 249,00 € 463,00 € 345,00 €
m3 5 342,00 € 214,00 € 379,00 € 280,00 € 554,00 € 392,00 €
6 377,00 € 238,00 € 435,00 € 313,00 € 643,00 € 431,00 €
7 437,00 € 276,00 € 451,00 € 330,00 € 714,00 € 465,00 €
8 493,00 € 311,00 € 458,00 € 339,00 € 727,00 € 483,00 €
9 549,00 € 345,00 € 466,00 € 344,00 € 741,00 € 497,00 €
10 605,00 € 381,00 € 504,00 € 355,00 € 810,00 € 517,00 €
ETL ES-03 ES-08 DE-33 FR-91 PL-55 DE-32
T Alicante [Barcelona| Bielefeld Paris Polonia | Porta Westfalica
IMPORTACAO Porto | 850,00 € | 985,00 € | 2 050,00 € | 1350,00€| 2900,00€ 2 050,00 €

Figura 27 - Cotagdo de Transporte (Importagdo Porto)
Fonte: Dsv Transitarios
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2. Da Grupolis para Marrocos:

Neste caso que estamos a tratar de exportacdo entre continentes diferentes, temos
gue considerar as taxas de exportacdao associadas. Posto isto, obtemos as seguintes
cotacoes.

Origem| Destino |Grupagem (m3) Preco Camido Completo
1,0-3,0 150,00 €
Porto | Casablanca 4,0-10 55,00 € 2 910,00 €
11,0 - 20 50,00 €
21,0-72 45,00 €
Taxa de Exportacdo para Marrocos
Peso Kg Preco
1-100 35,00 €
101-500 60,00 €
501-1000 75,00 €
1001-2000 116,25 €
2001-3000 125,75 €
3001-4000 164,00 €
4001-5000 202,50 €
5001-6000 231,25 €
6001-7000 260,00 €
7001-8000 288,75 €
8001-9000 317,50 €
9001-10000 346,25 €
10001-11000 375,00 €
11001-12000 403,75 €
12001-13000 432,50 €
130001-14000 437,50 €
>14000 450,00 €

Figura 28 - Cotagao de Transporte (Exportagao: Porto - Marrocos)

Fonte: Grupolis Transitarios
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3.3.3.2 Construcdo do Simulador de Transportes

Tal como o simulador de armazenagem, o simulador de transportes foi desenvolvido
no Microsoft Office Excel, pois este programa é o de mais facil acesso e ndo acarreta
custos extra para a empresa, tendo em conta que ja é utilizado diariamente em outras
fung¢des. Entdo com recurso a quatro folhas de um livro de excel, foi desenvolvido este
simulador.
A estas quatro folhas correspondem:
e Folha Fornecedor — A folha do simulador dos custos de transporte desde os
fornecedores até ao armazém,;
e Folha Cliente — A folha do simulador dos custos de transporte desde o armazém
até ao cliente final, neste caso até Marrocos.
e Folha BD Fornecedor - A folha que contém as cotacdes de transporte desde o
fornecedor até ao armazém, ja mostradas anteriormente na Figura 29.
e Folha BD Cliente - A folha que contém as cotacdes de transporte desde o
armazém até ao cliente, jd mostradas anteriormente na Figura 30.

Fornecedor

(’f‘\ Salvador
V) Caetano
Africa

Transporte Rodoviario Seguro de transporte

355,00 €

355,00 €

Nota:
- Capacidade méxima de camido 75m3.
- Peso maximo 24000 Kg

Compra 418,44 €
Venda 464,94 €

Figura 29 - Simulador Fornecedor
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Cliente

Salvador

N\
) Saetere

Transporte Rodoviario Seguro de transporte
4 6000
1000 295,00 €
295,00 €
Nota:
- Capacidade méaxima de camido 75m3 13‘16 £
- Peso méximo 24000 Kg

Compra 308,16 €
venda 342,40 €

Figura 30 - Simulador Cliente

No simulador Fornecedor e Cliente, o que difere um do outo é que enquanto no
simulador Fornecedor os inputs a inserir sdo a cubicagem, a origem, o destino, o peso
e o valor da mercadoria, no que toca ao simulador Cliente os inputs sdo apenas a
cubicagem, o peso e o valor da mercadoria, em relacdo aos outputs em ambos os
simuladores sdo os precos de transporte e de seguro de transporte, de forma a
trabalhar em seguranca este seguro quase sempre é ativado em todos os transportes.

3.3.3.3 Consideracgdes finais para a melhoria continua com a implementacao
do armazém

Com a implementagao do armazém foi possivel no geral aumentar o nimero de
vendas e ter acesso a outros tipos de negdécios do setor automével, com a:

1. Redugcdo dos custos de transportes rodovidrios tanto para a equipa do
importador, como para o cliente final:

Tendo em conta os valores referidos anteriormente e feito um célculo médio de
metro cubico de camido, e considerando como exemplo, Paris — Porto, por tratar-
se da regido onde as principais marcas de automodveis que estdo presentes em
Africa tém os seus armazéns, obtemos os seguintes valores:
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Tabela 2 - Pregos de grupagem Paris - Porto

Origem Destino m3 Prego
1 92,00 €
2 146,00 €
3 192,00 €
4 249,00 €

Paris Porto > 280,00 €
6 313,00 €
7 330,00 €
8 339,00 €
9 344,00 €
10 355,00 €

Tabela 3 - Valores médios de cubicagem
Média
Grupagem (m?3) Custo m3(€)
5,05 245,18 €
Tabela 4 - Custos de transportes
Preco por m? 48,55 €
Preco camido completo considerando o preco médio de m3e 72 m?
camido completo 3495,66¢€
Preco real de camido completo 1 350,00 €
Valor poupado (considerando 72m3 camido completo) 38,62%

Posto isto, podemos perceber que sé em transportes rodoviarios conseguimos reduzir
em cerca de 39% os custos com a implementacdo do armazém.

2. Aumento do nimero de vendas de pec¢as com o recurso a atividade de picking em
armazém:

Tendo em conta que iremos comprar mais quantidade para recorrer a picking das
cargas, ou seja, separagdo das cargas para posterior etiquetagem das mesmas,
usaremos como exemplo para comparac¢ao de custos a compra de 11680 unidades de
velas de ignicdo que em termos de transporte ocupariam um camiao completo.

Com esta compra, conseguimos no fornecedor um desconto extra de 10% face ao

preco praticado antes da implementacdo na compra das pecas, por se tratar da
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compra de elevadas quantidades, posto isto, ainda conseguimos um ganho de 16%
com etiquetagem de todos os componentes em packs de 20 unidades e
armazenamento de 89 dias. Posto isto, conseguimos uma margem de lucro de 26%
com este negdcio mais os 10 % de margem de precos de transporte.

Ter em conta que estes valores serdo sempre ajustados, dependendo do valor das
pecas e do tipo de cliente a quem vendemos os componentes.

Mas de uma forma geral, conseguimos um aumento do lucro para a empresa de 26%
face a forma que era feita anteriormente, ou seja, compra ao fornecedor de pequenas
quantidades e envio direto ao cliente final, sem a oportunidade de etiquetagem da
carga.

3.3.4 Projeto e implementacdo de um Dashboard

Para fazer face a esta necessidade, cada vez maior, de analisar dados, tem sido notdria
a crescente procura de solucdes de Business Intelligence (Bl) e existem, atualmente,
inimeras solugdes de Bl disponiveis no mercado, dos mais variados tipos e precos.

O Power Bl é um conjunto de ferramentas para analise de informacao, criado pela
Microsoft, para poder ser utilizado intuitivamente pelas empresas. Esta aplicacdo inclui
uma forte componente grafica, permitindo a criacdo de relatérios e dashboards,
interativos e visualmente apelativos, facilitando a apresentacdo de dados e a tomada
de decisao.

Num processo de monitorizacdo de desempenho, os indicadores s3ao de facto o
elemento mais critico. A sua principal funcdo passa por apurar o nivel das realiza¢des
da organizagdo para que estas possam ser comparadas com as metas anteriormente
definidas e apurado o desvio e o respetivo nivel de performance (Caldeira, 2012).
Normalmente, do ponto de vista da tomada de decisGes baseada em dados da
organizacdo, os gestores sentem algumas dificuldades quando se deparam com
excesso de informacdo, acabando por se tornar um entrave ao conhecimento. Posto
isto, é defendido que “less is better”, sendo imprescindivel filtrar a informacdo para a
medicdo do desempenho e tomadas de decisdo. E neste ponto que a utilizagdo de
indicadores de desempenho acaba por fazer sentido, ja que através deles os gestores
conseguem obter esse filtro e, desse modo, conhecer se estdo perante um caso de
sucesso ou se se estdo a desviar dos seus objetivos, facilitando a tomada de decisGes
(Banu, 2018).

3.3.4.1 Defini¢cdo dos KPIs a englobar na Dashboard

Para definir os KPI a integrar na ferramenta, o Diretor Apds Venda, o Chefe da Equipa
de Logistica, os Regional Managers e os Brand Managers, ou seja, os gestores da
regido e gestores de marca, seguiram um sistema de negociacdo (Catchball) que
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permite satisfazer o alinhamento e as necessidades de todos os intervenientes. Como
tal, foram selecionados para o Dashboard os seguintes indicadores:

Objetivo
KPI
Dias
Tempo desde que a encomenda é recebida até ser enviada ao 5
Fornecedor (From Order received to sent to Provider)
Tempo desde que a encomenda é enviada ao Fornecedor até ser c
confirmada (From Order Sent to Provider to Confirmation)
Tempo desde que a ordem é colocada até ser faturada (From Order 30
to Invoice)
Média de dias em que o estado das ordens esta definido como 40

aberto (Pipeline Ageing)

Desta forma, procede-se ao desenvolvimento do Dashboard de apoio a tomada de
decisdes de todos os envolvidos no processo Logistico através de indicadores que
permitem avaliar a eficiéncia do processo produtivo da subequipa da equipa de After
Sales.

3.3.4.2 Construcdo do Dashboard

No inicio da construcdo do Dashboard foi importante ter em consideracdo os
indicadores determinados anteriormente e diversas varidveis como resultados
anteriores, acumulados e médias diarias e/ou mensais.

De referir que a construcao em Microsoft Power BI, foi necessaria a intervengao da
equipa IT que o grupo tem a sua disposicdo, pois a base de dados para este Dashboard
é atualizada diariamente (9 horas) desde os servidores do grupo, mais especificamente
do portal de encomendas (Dealer Portal) que a equipa After Sales desenvolveu,
esquema representativo do fluxo de informacdo Figura 31.

Data Base Server Dealer Portal

Figura 31 - Fluxo de informagdo do Dashboard
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Posta esta explicacdo, passou-se para a configuracdo da base de dados do Dashboard,
através de um ficheiro x/sx que estd configurado com o Dashboard foram definidos
todos os estados da encomenda, Tabela 5.

Tabela 5 - Configuragdo do ficheiro (Estados)

Order Status Pt Status C1 Pend. Qty 2  Status En
3. Invoiced to
3 Faturado ao cliente Closed - Invoiced Customer
Closed - Canceled 2. Cancelled by
2 Cancelado pelo Cliente by Dealer Customer
Cancelado pelo Closed - Canceled 1. Cancelled by
1 Fornecedor by Man Supplier
8.1 Allocated by
9 Alocado pelo Fornecedor  Open sim Supplier
12 Erro Open sim 8.2.2 Error
11 BackOrder Open sim 8.2.1 BackOrder
5 Aberto Open sim 5. Open
13 Rascunho NA 9. Draft
Open (waiting CDI 7. Invoiced by
7 Faturado pelo fornecedor License) sim Supplier
14 Fatura Proforma Criada NA 10. PFI Created
4 Enviado ao Fornecedor Open sim 4. Sent to Supplier
6 Re-aberto Open sim 6. ReOpen
8 N. Linhas em Progresso 8. N. Lines in Progress
8.2 N. Backorder &
10 N. Backorder & Erro Error

Os Status En, correspondem aos estados das encomendas definidos no Dealer Portal,
os Status Pt sdo as respetivas traducdes dos estados, o order corresponde & ordem dos
estados na tabela do Dashboard. A nivel de programacdo temos as colunas Status C1 e
Pend. Qty 2 ambos estdao resumidos a dois tipos de estado Open ou Closed, ou seja,
estados abertos é porque necessitam da verificacdo e acompanhamento da equipa
(Pend. Qty 2), estado fechado sdo os estados em que ja ndo é necessaria mais atencdo
por parte da equipa. Ainda temos o estado NA - Not Available, que é um estado que
ainda estd em desenvolvimento no Dealer Portal, nomeadamente a espera de
burocracias legais. Referir que o KPI Pipeline Ageing é igual & média de dias que as
linhas estdo alocadas ao fornecedor, em erro, backorder, abertas, enviadas ao
fornecedor e reabertas.

Em outra folha foram definidos os clientes, como podemos visualizar na Tabela 6, de
referir que por razdes de sigilo profissional alguns clientes estdo definidos pelos
caracteres “XXX”.
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Tabela 6 — Exemplo de clientes definidos na config

Dealer Network Type Country
XXX Network independente MOz
Caetano Auto CV, S.A Network socop ZMB
Caetano Equipamentos, S.A Network socop PRT
XXX Network independente AGO
Caetano Formula Senegal Network socop CPV
Caetano One, S.A. Network socop AGO
XXX Network independente SEN
XXX Network independente CPV

Nesta Tabela 6 atualizamos os clientes ha medida que surgem novos, no Dealer
colocamos o nome do cliente, Network ¢é definido que o cliente trabalha
exclusivamente com a rede Caetano Africa, no Type é definido se a empresa é do
grupo “socop” ou se é um cliente “independente”, ainda na coluna Country é definido
o pais de Africa onde o cliente est4 localizado.

Tabela 7 -Exemplo de defini¢cdo do tipo a market

Marca Tipo
Renault OE
Hyundai OE
Fiat OE
Jeep OE
Kia OE
Ford OE
VW Passageiros OE
Klaxcar AM
Blinker AM
Isuzu OE
Chevrolet OE
Toyota OE
JapanParts AM
Volvo OE
ASHIKA AM
Bilstein Group AM
Sash AM
Diversos oT

Definidos os clientes, definimos os tipos de marcas, estas estdo dividas em trés OE-
Original Equipment, ou seja, pecas que sdo originais das marcas oficiais, AM —
Aftermarket, pecas que sdo compradas a outras marcas, mas que sao produzidas por
outras marcas que conseguem competir com as marcas originais e ainda OT — Others
podem ser outro tipo de pegas que nao sejam componentes automdveis, como por
exemplo ferramentas de oficinas, Tabela 7.
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Tabela 8 - Configuragao dos KPIs

KPI Initial objetivo

From Order received to sent to Provider 2,4 2
From Order Sent to Provider to Confirmation 6,1 5
From Order to Invoice 39 30
Pipeline Ageing 51 40

Como ja falado anteriormente, foram definidos os Indicadores Chave de desempenho
da equipa (KPIs), os valores que se verificaram quando se iniciou o desenvolvimento do
Dashboard (Initial) e tendo em conta esses valores foi definido o objetivo, Tabela 8 .

Posta esta definicdo da base de dados passou-se para o tratamento de dados em
Power Bi, comecou-se pela construcdo da tabela que da aos valores reais dos estados

da ordem que saem diretamente do Dealer Portal, Figura 32.

2. Orders by Status / Month

itatus 2020-02 2020-03 2020-04 2020-05 2020-06 2020-07 2020-08 2020-09 2020-10 2020-11 2020-12 2021-01 2021-02 2021-03 1
1. Cancelled by Supplier 40 a6 21 10 23 18 31 31 36 22 10 7 5 2

2. Cancelled by Customer 8 55 13 3 10 17 27 101 29 20 6 34 48 5

3. Invoiced to Customer 1,489 1,932 504 779 1717 1,53 1217 3458 1834 1454 17188 1429 876 80
4. Sent to Supplier 4 1,813 261

5. Open 128 1 7 114 121 199

6. ReOpen 2 =4

7. Invoiced by Supplier 1 28 9 3

8. N. Lines in Progress 1 1 1 12 15 10 161 47 141 144 232 341 527
8.1 Allocated by Supplier 1 3 a8 34 112 110 197 262 504
8.2 N. Backorder & Error 1 1 1 12 14 7 73 13 22 34 35 79 23
8.2.1 BackOrder 1 1 1 12 14 7 73 13 22 25 28 75 23
8.2.2 Error 9 7 4

9. Draft

10. PFI Created

Total 1,538 2,085 639 791 1,762 1,614 1,285 3,888 2,046 1,645 1,355 1,818 3,207 1,074 .
< >

Figura 32 - Tabela de atualizagdo real dos estados das linhas

De forma a fazer a comparagao entre valores anuais, criou-se outra tabela com os
valores dos mesmos estados, mas com o somatdrio dos ultimo 395 dias, ou seja, um
ano mais um més, na mesma tabela ainda se colocou o peso de cada estado em
percentagem nesse mesmo periodo, Figura 33.
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1. Lines last 395 by Status

Status Lineslast % "
395 days

-~

1. Cancelled by 286 1.25%

Supplier

2. Cancelled by 684  3.00%

Customer

3. Invoiced to 17939 78.61%

Customer

4. Sent to Supplier 1599 7.01%

5. 0pen 113 0.50%

6. ReOpen 2 0.01%

7. Invoiced by Supplier 40  0.18%

8. N. Lines in Progress 2157  9.45%

8.1 Allocated by 1840 8.06%

Supplier

8.2 N. Backorder & 317 1.39%

Total 22820 100.00
%

Figura 33 - Tabela com o somatdrio dos
ultimos 395 dos estados reais das linhas

Apresentados os estados passemos a apresentacdo dos KPIs, para este foram definidos
numa tabela os valores do Objectivo, Figura 34, e na outra tabela os valores destes KPIs
mais especificos em valores mensais, Figura 36.

3. KPls
KPI Target
From Order received to sent tc+ 2
Provider
From Order Sent to Provider to 5
Confirmation
From Order to Invoice 30
Pipeline Ageing 40
Figura 34 - Target dos KPIs
4. KPI by Date Groups
Year 2020 2021
Quarter Q2 Q3 Q4 Ql Q2
Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr

From Order received to sent 435 2.63 4.67 1.05 170 091 286 4.16 366 110 242 197 391
to Provider

From Order Sent to Provider 858 474 9.39 5.91 5.51 3.25 639 11.01 943 414 517 433 288
to Confirmation

From Order to Invoice 41.78 39.83 46.79 3157 3458 4012 3736 4071 4537 27.62 2658 15.53 1243
Pipeline Ageing 356.00 0.00 305.00 277.64 243.20 211.63 180.61 146.92 125.75 9432 5537 32.28 15.00

Figura 35 - KPIs parametrizados mensalmente

MELHORIA CONTINUA NA LOGISTICA DA EQUIPA APOS-VENDA DA
SALVADOR CAETANO AFRICA JOSE MIGUEL MOREIRA



DESENVOLVIMENTO 57

Como o Power Bi, é um programa para um contacto mais visual em que geralmente se
recorre a construgdo de graficos para uma percegcdao mais simplista e mais didatica,
procedeu-se a construcdo dos graficos em que cada KP/ definido anteriormente tinha
associado a ele dois graficos:

e O primeiro gréafico constituido com os valores reais de cada més do KPI, assim
como os valores do mesmo periodo do ano passado (SPLY — Same Period Last
Year) e ainda uma linha com o objectivo definido;

e O segundo grafico constituido pelo valor acumulado desde o inicio do ano até a
data (YTD- Year to Date).

Nas figuras em baixo podemos ver esses mesmo graficos.

From Order received to sent to Provider

@From Order received to sent to Provider @ From Order received to sent to Provider SPLY @ Target

6.1
? 3.01
31 /
197 17
0
Apr May Jun Jul Aug Sep Oct MNov Dec Jan Feb Mar Apr

2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 37 — Desde quando a ordem é recebida até enviada ao fornecedor
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From Order received to sent to Provider YTD
@From Order received to sent to Provider YTD @Target

3

Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr
2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 38 - Desde quando a ordem é recebida até enviada ao fornecedor desde o inicio do ano até a data

From Order Sent to Provider to Confirmation

@From Order Sent to Provider to Confirmation @ From Order Sent to Provider to Confirmation SPLY @ Target

20

4.74

3.25 ) 3 7 88

Apr May Jun Jul Aug Sep Oct MNow Dec Jan Feb Mar Apr
2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 39 - Desde quando a ordem é enviada ao fornecedor até esta ser confirmada
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From Order Sent to Provider to Confirmation YTD

@From Order Sent to Provider to Confirmation YTD @ Target

45

Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr
2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 40 - Desde quando a ordem é enviada ao fornecedor até esta ser confirmada desde o inicio do ano até a data

From Order to Invoice

@ From Order to Invoice @ From Order to Invoice SPLY @ Target

122
100
414 40.12 an71 4537 7 4
TT T HgET arT o T T T A 1333 T 1743
1= 27 27 4 75
0
Apr May Jun Jul Aug Sep Oct MNow Dec Jan Feb Mar Apr

2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 41 - Desde que a ordem é colocada até que é faturada ao cliente

From Order to Invoice YTD

@From Order to Invoice YTD @ Target

40
37
39
38 38 38 38

37 37
S e e e s e e e o e e e e
20

Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr

2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 42 - Desde que a ordem é colocada até que é faturada ao cliente desde o inicio do ano até a data
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Pipeline Ageing

@ Fipeline Ageing @ Pipeline Ageing SPLY @ Target

500 440
356.00

309.00

24320

e 18061

14692
125.75 0432

5537
[ T S| SO TS JESS | SRR Y. JRP | SYS Y i _ %28 _19.00
0
Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr

2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 43 - Média de dias em que o estado das ordens esta definido como aberto

Pipeline Ageing YTD

@ Target @Pipeline Ageing YTD

200

Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec Jan Feb Mar Apr
2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

Figura 44 - Média de dias em que o estado das ordens esta definido como aberto desde o inicio do ano até a data

3.3.4.3 Validagdao do Dashboard

Com a construcdo do Dashboard, a divulgacdo da mesma passou a ser feita
semanalmente para a equipa toda do After Sales, assim como para a equipa de Retalho
da Salvador Caetano Africa. Como as equipas sdo constituidas na totalidade por mais
de 25 colaboradores, de forma a empresa ndao entrar em custos adicionais de licengas
de PowerBi, a divulgacdo do Dashboard passou a ser feita todas as sextas-feiras no
final da manha pela extracio do Dashboard para um documento pdf.
No entanto, os utilizadores didrios do Dashboard (Brand managers e Regional
managers) tinham contas do PowerBi e assim que quisessem podiam consultar o
Dashboard.
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Atualizagdo semanal Logistic Performance 05/03/2021

Jose Moreira
To @SCAA - AFS

.

20210305_Logistic Performance.pdf

236 K8 ¥

Segue em anexo o Report da dashboard da equipa Logistica atualizada ao dia de hoje.

Cumprimentos / Best Regards / Meilleures Salutations,
José Miguel Moreira
Project Management - After Sales
T:+351 I
I salvadorcaetano pt

st

Africa

woww gruposaivadorc setano pt

Figura 45 - Exemplo de email semanal

No final de todas as semanas, o Diretor do Apds-Venda, os Brand Managers e 0s
Regional Managers, reinem-se numa reunido de cerca de 30 minutos para perceber
como estd o desempenho da equipa. E aqui que todos os processos sdo analisados e os
respetivos  colaboradores sdo responsabilizados pelos seus resultados.

Esta reunido semanal, envolve as seguintes tarefas:

e Acompanhamento do Plano de agdes;

e Analise dos Indicadores chaves da semana anterior e da semana atual;

e Apresentacdo por parte dos intervenientes de razdes ou causas de justificacao
dos valores dos indices de desempenho;

e Definicdo dos Hotpoints para a semana seguinte;

e Determinacdo de novas acdes de melhoria tendo em conta os valores dos
indicadores, dificuldades apresentadas pela equipa na semana nessa semana e
sugestdes de melhoria por todos os intervenientes.
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Concluida a reunido, é hora de voltar ao trabalho e implementar pontos e sugestdes
definidos.

--------------------

Lt Rdrwaih Dute: 2023-003-1F 28:12-07

Figura 46 - Dashboard

No ANEXO4 - Dashboard Logistica APV, ficamos com uma melhor visao dos dados que
estdo disponiveis no Dashboard, assim como podemos ter uma visdo mais detalhada
do mesmo.

3.3.4.4 Consideracdes finais para a melhoria continua com a implementacao
do Dashboard

Desde a implementacdo do Dashboard os objetivos definidos estdo a ser cumpridos e a
eficiéncia da equipa esta a aumentar a nivel de resposta, pois os valores dos KPI estdo
a baixo em relacdo aos valores dos objetivos definidos, ndo é possivel quantificar o
guanto, porque os valores variam de més para més e estdo dependentes de fatores
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gue ndo estdo relacionados com a equipa, contudo por analise do Dashboard é
possivel verificar que todos os valores estdao com tendéncia de melhoria em relagdo a
periodos passados, tudo isto conseguido por um maior controlo da chefia que usa o
Dashoard como ferramenta de forma a otimizar e controlar o processo produtivo.

MELHORIA CONTINUA NA LOGISTICA DA EQUIPA APOS-VENDA DA
SALVADOR CAETANO AFRICA JOSE MIGUEL MOREIRA






4.CONCLUSOES

4.1 PRINCIPAIS CONTRIBUTOS DO TRABALHO

4.2 VALOR ACRESCENTADO DO TRABALHO PARA O APOS-VENDA AUTOMOVEL
INTERNACIONAL

4.3 PROPOSTA DE TRABALHOS FUTURQOS







CONCLUSOES

4 CONCLUSOES E PROPOSTAS DE TRABALHOS FUTURQOS

O presente trabalho foi elaborado no ambito do mestrado em Engenharia e Gestado
Industrial do Instituto Superior de Engenharia do Porto, tendo sido realizado no seio de
uma empresa do ramo automdvel, a Salvador Caetano Africa.

Os objetivos propostos foram cumpridos, sendo que a visibilidade da cadeia de
abastecimento global da empresa aumentou, permitindo decisGes mais apoiadas e
abrangentes, o processo de comunicacdo e relacdo do cliente com a empresa
melhorou, assim como a prépria comunica¢do interna da empresa, gracas a um
Sistema de Apoio a Decisdo melhorado. Além disto, o nivel de faturagdo cresceu com a
implementacdo do sistema de armazenagem, prevendo-se um maior crescimento com
o alargamento desta vertente de negdcio, salientar ainda que a otimizacao e melhoria
do rendimento da equipa foi conseguida com a implementacdao do Dashoard.

4.1 Principais Contributos do trabalho

Da realizacao deste trabalho, salientam-se os seguintes contributos para a empresa:

¢ Implementagdo de um sistema de informagdo uniformizado de informagdo aos
clientes dos estados das suas ordens, que permitiu reduzir o gasto temporal do
colaborador nesse processo em cerca de 99,8%.

e Melhor organizacdo interna, tanto na equipa do Apds-Venda como em toda a
empresa;

e Desenvolvimento de uma ferramenta de apoio a decisdo e seguimento de status
simples e intuitiva para consulta e gestdo de mercadorias em armazém, assim como
para a expedicdo da mesma;

e Aumento do numero de vendas, com a implementagao do armazém, que permitiu
um aumento de vendas de cerca de 26% em algumas pegas;

e Implementacdo de uma metodologia para controlo e melhoria continua diaria da
equipa;

Na Tabela 9, explicita-se o estado de implementacdo das solucbes anteriormente
descritas.
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Tabela 9 - Contributos e Implementagdes do Projeto

Contributos

Estado de Implementagao

Implementacdo do cddigo
em linguagem Python para
otimizacdo do feedback
para o cliente

Cédigo implementado com sucesso, atualmente
usado pelos dois Regionais managers e pelos dois
Brand managers, ou seja, pelos responsdveis que
estdo em contacto didrio com o cliente e com as
marcas fornecedoras de pegas.

Aluguer de espaco de
armazenagem para recorrer
a picking de encomendas

Parceria logistica com bastante positividade de ambas
as partes intervenientes, Salvador Caetano Africa e
Grupolis, inicio do processo segundo trimestre do ano
corrente, com previsdao para aumento de variedade
de pecas no terceiro trimestre do ano corrente.

Criacdo dos simuladores de

Simuladores implementados com sucesso:

e simulador de armazenagem utilizado pelos

custos logisticos dois Regional managers e pelos dois Brand

(armazenagem e managers;

transporte) e simulador de transportes utilizado pelos dois
Regional managers e por um elemento da
equipa de faturacao.

Implementacgao do Constante crescimento da produtividade da equipa

Dashboard com a definicao
de Indicadores Chave de
Desempenho (KP1)
Operacionais

desde a implementacdo do Dashboard desde o inicio
do ano corrente até a data, com a verificacdo quase
diaria do diretor do Apds-Venda e verificagao semanal
dos Regional managers.

Melhoria da capacidade de
resposta ao cliente por
parte de elementos da
equipa

Com a construcdo do Dashboard a consulta das
ordens e linhas destas mesmas ordens passou a ser
feita de forma rapida, além disso, a capacidade de
comunicacao entre a equipa com o cliente e entre a
equipa com as marcas fornecedoras passou a ser feita
de forma mais rapida.

Conhecimento e formacdo
de novos colaboradores de
novas aplicacoes do
Microsoft Office

Demonstracdo de funcionalidades e beneficios do
Power Bi a elementos da equipa que ndo tinham
conhecimento da mesma. Formacdo e incentivo para
substituicdo de Microsoft Office Excel pelo Microsoft
Office Power Bl no que toca a criacao de graficos e
tabelas, por ser mais iterativo, de processo mais
simples e de atualizacdo automatica.
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4.2 Valor acrescentado para o apds-venda automaovel internacional

Este trabalho veio a demonstrar como o uso de ferramentas Lean numa equipa do
Apdbs-Venda pode levar a melhoria das condigdes de trabalho, tanto no ambiente
produtivo como no ambiente operacional, promovendo igualmente a uniformizacao de
processos logisticos internos e a documentag¢ao de procedimentos em instrugdes de
trabalho.

Igualmente, verificou-se que o trabalho de equipa entre colaboradores e gestores
contribuiu significativamente para a melhoria continua dos processos internos,
alinhando-os com a realidade dos trabalhadores e com as metas e objetivos da
empresa.

4.3 Proposta de trabalhos futuros

Dado que em grande parte, o futuro sucesso desta equipa da Salvador Caetano Africa
estarad dependente do controlo e melhoria dos processos anteriormente referidos, sera
imprescindivel o uso continuo de ferramentas e metodologias Lean como resposta aos
problemas que, sem duvida, surgirdo ao longo do seu crescimento.

No relatdrio das ordens, tanto na rececdo e envio do relatério ao cliente viu-se que
ainda era possivel otimizar o processo, no que toca a recec¢ao do relatdrio por parte do
fornecedor e o envio do mesmo ao cliente. Tendo em conta que este relatério era
recebido e enviado ao cliente via email, surgiu a ideia da criacdo de um pseudocddigo,
ou seja, este codigo iria “ler” o relatério que chegavas das marcas via email, entretanto
havia a criacdo de um email estandardizado por cliente e pelo fim a apresentac¢ao de
resumo de envio. Este processo desde a rececdo do ficheiro, do tratamento do mesmo
e envio do novo ficheiro x/sx para o cliente, seria feito em cerca de 30 segundos. No
entanto, como é um processo mais elaborado a nivel de programacdo, pois tem a
ligacdo de varias plataformas: Dealer portal, email (Outlook) e o cédigo em linguagem
Python sera feito pela equipa de informatica que da suporte a todas as empresas do
Grupo Salvador Caetano, como a disponibilidade dessa equipa é pouca, pois tém em
curso outros projetos, fica este procedimento para desenvolvimento futuro. Contudo,
esperemos que até ao fim do ano corrente, o prazo seja cumprido para a aplicagdo
deste procedimento.

Quanto ao picking e armazenagem, fica sempre em visao futura a utilizacdo de mais
componentes automdveis para este processo que estda a acontecer com as velas,
ambicionamos por umas proprias instalacdes de armazenagem, ou seja, toda a gestdo
do armazém ser feita pela equipa do Apds Venda. Contudo, para isto acontecer
depende dos objetivos atingidos com a venda de pecas, pois caso este processo
funcione em volume maior, ja foi discutido a criacdo de um sistema ERP para a
substituicdo dos dois simuladores x/sx utilizados no transporte e armazenagem de
forma a otimizar processos, além disso, integrado neste mesmo ERP um sistema de
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etiquetagem por cédigo de barras que permita controlar tudo o que entra e tudo que
sai do armazém, que permitird através de modo remoto ter conhecimento de tudo que
foi expedido ou que se encontra em stock.

Com o desenvolvimento de cada vez mais relatdrios e Dashboards dentro da equipa,
fica para desenvolvimentos futuros a conversdao de relatdrios existentes em Excel e
novos que surjam, para MicrosoftPowerBi.
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6.1 ANEXO1 - Processamento de encomendas (metodologia BPMN)
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Importer
Portianga, S.A.
Portianga, S.A.
Portianga, S.A.
Portianga, S.A.
Portianga, S.A.
Status

Faturado ao cliente
Faturado ao cliente
Faturado ao cliente
Faturado ao cliente
Faturado ao cliente
Quotation Date

2020-01-23

Allocated Provider Dt
2020-08-24
2020-01-27
2020-02-21
2020-02-21

Description

PECAS PLASTICAS PEQUENAS

ELEM ASY OILFLTR

KIT - ELEMENT & GASKET - OILF

ELEMENT - FUEL FILTER
FILTER - POLLEN

Order Date

2020-08-24

2020-01-24

2020-02-19

2020-02-19

2020-02-19

Cancelled Customer Dt Cancelled Provider Dt

82
6.2 ANEXO?2 - Relatorio do Dealer Portal
Brand Supplier Customer Order Type of order  Dispatch Type Invoice Number Part Number
Other Pro Other Tableau STOCK SEA 25152 0OTP11000063
Ford Ford MAR7 STOCK SEA 509146 FO1720612
Ford Ford 160N STOCK SEA 509728 FO1720612
Ford Ford 160N STOCK SEA 509728 FO1725552
Ford Ford 160N STOCK SEA 509728 FO1718237
Cost Price Part Price Observations Observations Item Req. Qty Ord. Qty Pend. Qty Order-Invoiced-Data
2,00 0,00 1182 1182 0 2020-08-05
7,81 9,19 STOCK 500 500 0 2020-02-06
7,81 21,69 ENCOMENDA FOI COLOC 600 600 0 2020-02-25
16,96 47,11 ENCOMENDA FOI COLOC 600 600 0 2020-02-25
15,38 42,72 ENCOMENDA FOI COLOC 600 600 0 2020-02-25
RFQ-Expired-Data Draft Dt Open Dt Send To Provider Dt  Back Order Dt  Wait Invoicing Dt Supplier Billed Dt
2020-08-24 2020-08-24
2020-01-24 2020-01-24 2020-02-12
2020-02-1¢2020-02-19 2020-02-19
2020-02-1¢2020-02-19 2020-02-19
2020-02-1!2020-02-19 2020-02-19 2020-02-27
Proforma Dt Invoice to Suppliers First Status Dt First Invoice Number First Invoice Dt First Invoice Qty Last Invoice Number Last Invoice Dt
2020-08-2:2020-08-24 15152 2020-08-05 118225152 2020-08-05
2020-02-1:2020-01-27 509146 2020-02-06 500509146 2020-02-06
2020-02-2" 2020-02-21 509728 2020-02-25 600509728 2020-02-25
2020-02-2° 2020-02-21 509728 2020-02-25 600509728 2020-02-25
2020-02-22020-02-21 509728 2020-02-25 600509728 2020-02-25

2020-02-21
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6.3 ANEXO3 - Codigo em linguagem Python para tratamento de dados

import pandas as pd
from openpyxl.utils import get_column_letter

# Ler ficheiro excel
dfl = pd.read_excel("Caetanc Country File .xlsx")

# Drop Nature Rows
df_rows = dfi[dfl.Nature != “Urgent”]
df_rowsl = df_rows[df_rows.Nature != "PVI"]

# Drop State Rows
df_rows2 = df_rowsl[df_rowsl.State != "Invoiced”]

# Define my Columns
my_cols = df_rows2[["State”, "State_WH", "mpr8s_idetalic”, “id_customer”, “id_pn_partnumber”, “label_pn_fr", “ord_number”, “"qt_ord_ordered”,
"Line_volume_m3", "Line_weight_kg", “"Country Origin"]]

my_cols.rename(columns={"id_customer': 'Account Number',
'id_pn_partnumber': 'Part Number',
‘label_pn_fr': 'Part Description’, 'Line_volume m3°: "Line Volume (m3)', "Line_weight_kg': 'Line Weight (Kg)', 'ord_number': 'Order Number', 'qt_ord_ordered’:
‘Order Qty.', 'mpr88_idetalic': °State_Code'}, inplace=True)

# Creat DataFrame for 42280 account
df_42200 = my_cols.loc[my_cols['Account Number'] == 42200]
df_42200.to_excel("4220@.x1s", index=False, sheet_name="42200")

# Creat DataFrame for 42240 account
df_42400 = my_cols.loc[my_cols[ Account Number'] == 42240]
df_42400.to_excel("42248.x1s", index=False, sheet_name="42240")

# Creat DataFrame for 42248 account
df_42248=my_cols.loc[my_cols[ Account Number'] == 42248]
df_42248.to_excel("42248.x15", index=False, sheet_name="42248")

# Creat DataFrame for 42258 account
df_42258=my_cols.loc[my_cols['Account Number'] == 42258]
df_42258.to_excel("42258.x1s", index=False, sheet_name="42258")

# Creat DataFrame for 42261 account
# df_42261=my_cols.loc[my_cols[ Account Number'] == 42261]
# df_42261.to_excel("42261.x1s", index=False, sheet_name="42261")

# Creat DataFrame for 42350 account
df_4235@=my_cols.loc[my_cols[ "Account Number'] == 42358]
df 42358.to excel("4235@.x1s", index=False, sheet name="42358")

# Creat Dataframe for 43507 account
df_435e7=my_cols.loc[my_cols['Account Number'] == 43587]
df_43507.to_excel("43587.x1s", index=False, sheet_name="435@7")

# Creat DataFrame for 44172 account
df_44172=my_cols.loc[my_cols['Account Number'] == 44172]
df_44172.to_excel("44172.x1s", index=False, sheet_name="44172")

print('Operagdo terminada')
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6.4 ANEXO4 - Dashboard Logistica APV

Salvador
Caetano

&

4712000

4172021

On®

1. Lines last 395 by Status

Status Lines Last %

% 395 days

1. Cancelled by 286 1.25%

Supplier

2. Cancelled by 684  3.00%

Customer

3. invoiced to 17939 7361%

Customer

4, Sent to Suppler 1599 7.01%

5. Open 113 050%

6. ReOpen 2 001%

7. Invoiced by Suppher 40 0.18%

8. N. Uincs In Progress 2157  9.45%

8.1 Allocated by 1840 8.06%

Supplier

82 N. Backordor & 317 139%

Error

Total 22820 100.00
%

3.KPlIs

L Target

From Qrdor received to sent to 2

Provider

From Order Sent 1o Provider to 5

Confirmation

From Order to Invoxe 30

Pipeline Ageing 40

Brand

2. Orders by Status / Month

Network

Network

Dashboard Logistica - APV

Type

9
88
840
112
109

1,432
1,355
77

2,590

286

684

7 17,939
35 159
13

2 2157
2 1,840
Ee)

22

44 22,820

.italu\ 202004 202005 2020-06 202007 202008 202009 202010 2020-11 2020-12 202101 2021.02 202103 2021.04 Total

1. Cancelled by Supplier 21 10 23 19 33 47 49 26 20 15 14

2. Cancelled by Customer 13 2 17 17 27 212 30 20 7 9 160

3. Ivoiced to Customer 504 78 1,737 1,536 1,220 3,543 1,545 1,467 1,386 1,489 1,406

4. Sent to Supplier 4 1448

5. Open 1 3

6. ReOpen 1 1

7. Invoiced by Supplier 28 9 3

8. N Unes In Progress 1 5 14 5 81 23 125 13 170 186

8.1 Aliocated by Supplier 2 15 13 105 86 146 116

8.2 N. Backorder & Error 1 5 14 3 66 10 20 27 24 70

8.2.1 BackOrder 1 5 14 3 66 10 20 19 17 63

8.2.2 Error 3 7 7

9. Draft

10, PFI Created

Total 639 9 1,762 1,614 1,285 3,892 2,047 1,646 1,526 1,766 3,218

4. KP1 by Date Groups

Year 2020 2021

Quarter Q2 Q3 Q4 Q1 Q2
Apr My Jun Jul Aug Sep Ocx New Dec Jan Feb Mar  Apr

From Order received tosent | 435 263 467 1.05 170 091 286 416 366 110 242 197 391

to Pravider

From Order Sent to Provider 858 474 939 59 551 325 639 1101 943 414 517 433 288

to Confirmation

From Order to Invoice 4178 3983 4679 3157 3458 4012 3736 4071 4537 2762 2698 1553 1243

Pipeline Ageing 35600 000 30900 27764 24320 21163 18061 14692 12575 9432 5537 3228 19.00
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From Order received to sent to Provider

@ From Order received to sent to Provider @ From Order recetved 1o sent o Provider SPLY @Target

6l

4.35

-

391

1.7 187 17
0 105 11 1.10

Apr My lun Jul Aug Sep Ot Nov Dec Jan Feb Mar Apr
2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 021 2021

From Order Sent to Provider to Confirmation

@ From Order Sert to Provider to Confirmation @ From Order Sent to Provider ta Confirmation SPLY @ Target
20

474 4.14

Ape May jun Jol A Sep ot Nov Dec Jan Feb Mar Apr
2020 2020 2020 2000 2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021

From Order received to sent to Provider YTD
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From Order to Invoice
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