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1. Introdugéo

A partir da década de 80, em funcdo do efeito globalizagdo nas economias mundiais, pode-se observar um grande movimento de
inovagdo por parte das empresas para disponibilizar mais produtos ao cliente, afim de satisfazer suas necessidades. Em termos de
administracdo, a Logistica é a Ultima barreira a ser transposta. |sto complementa que a logistica € muito mais do que simplesmente
transportar ou manter pecas em estoque (GALLO ,2010).

A logistica é a esséncia do comércio, ela contribui decisivamente para melhorar o padréo econdmico de vida geral. O mercado esta
altamente competitivo em raz&o da globalizacdo e a forte concorréncia, por meio de afirmagdo do autor € possivel concluir que a
logistica pode se tornar uma aliada importante as empresas neste novo cenério (BALLOU, 2006).

Antesdo conceito delogisticaempresarial, os departamentos de produgéo, estoque e armazenagem, movimentacéo, eram coordenados
individualmente, com a adogdo deste novo conceito de logistica empresarial, 0os departamentos passaram a ser coordenados em
conjuntos com objetivo de agregar valor ao cliente, reduzir os custos e aumentar as vendas. E possivel utilizar-se de uma boa gest&o
da logistica empresarial, para obter vantagem competitiva. Portanto afirma-se que a logistica pode ser utilizada de forma estratégica,
para gjudar a rever e melhorar os processos, aumentar o nivel de servico e ser reconhecida como uma grande oportunidade
competitiva (BALLOU, 2006).

A missdo do gerenciamento dalogistica é colocar os produtos ou servi¢os certos no lugar e momento certo, e nas condi¢oes desejadas,
dando a0 mesmo tempo a melhor contribuicéo possivel paraaempresa (BALLOU, 2006).

As atividades que compdem a cadeia logistica sdo variaveis a cada empresa, dependendo, entre outros fatores, da estrutura
organizacional, dos diferentes conceitos logisticos que constitui a cadeia de suprimentos nas empresas e aimportancia dos processos
especificos (BALLOU, 2006).

As empresas ou consumidores finais estéio mais exigentes e ndo sdo fieis amarca ou a um fornecedor determinado, ndo ha fidelidade
se o0 produto ndo for encontrado. A boa administracdo logistica tem valor apenas quando se encontra em poder do cliente o produto ou
servico no tempo e lugar por ele desgjado, quando isto ndo ocorre, ndo havalor agregado, portanto as atividades logisticas tém fungéo
de agregar valor (BALLOU, 2006). Deste modo, a logistica apenas agrega valor se atender a necessidade do cliente, do contrério
todos os esforgos deixam de atingir o objetivo da cadeia de logistica.

O Plangjamento de Vendas e Operactes promove a ligagéo entre o Plano Estratégico de

e as operagdes de cada departamento, garantindo que os planos operacionais estejam em compasso com os planos de negdcios, ou
evidenciando os desvios. E um processo de plangjamento continuo caracterizado por revisdes periddicas e continuos ajustes dos
planos da empresa a luz das flutuagtes da demanda do mercado, da disponibilidade de recursos internos e do suprimento de materiais
e servigos externos. E um processo que permite um grande poder de coordenagso, auxiliando no tratamento das complexidades e das
mudangas (WALLACE, 2008).

Com a crise econdmica mundial que teve inicio em 2008, houve um periodo de retracéo do comércio e queda nos investimentos em
todos os setores, entre os mais afetados neste periodo est4 o de maguinas e equipamentos, dentro dele os segmentos mais afetados
foram o aeronéutico, o de méguinas agricolas e o automobilistico pesado.



Para o setor metalUrgico o cendrio em 2011 é extremamente positivo e serd uma decorréncia do bom desempenho da economia
brasileira, da elevacéo da producdo de automéveis e do aumento da estabilidade do mercado externo.

Mediante o contexto anteriormente apresentado, esta dissertacéo de Mestrado pretende responder ao seguinte problema de pesguisa: A
aplicacdo daferramenta de Sales and Operations Planning - S& OP (em portugués — Planejamento de Vendas e Operagdes) contribui
para umamelhor gestéo de demanda numa empresa prestadora de servigos de usinagem, equilibrando oferta e demanda?

2. Objetivos

O objetivo geral deste trabaho serd aplicar a ferramenta de Sales and Operations Planning na gestdo de demanda de uma empresa
prestadora de servicos de usinagem . Ja com relacdo aos objetivos especificos, este trabalho tem como foco:

» Entender como € o processo de plangjamento de demanda da empresa, desde o inicio, na colocagéo de um pedido até a entrega ao
Cliente.

» Mapear o processo de negécio, identificar as interfaces, o fluxo de informag@es e o fluxo de materiais dentro da empresa.

* Propor um método de implantagéo do S& OP.

3. Desenvolvimento

2 REVISAO BIBLIOGRAFICA
2.1Plangjamento de Demanda

Primeiramente é necessdrio entender que a demanda para uma empresa, ira gerar o lucro, e para atingir este lucro tao desegjavel pela
inddstria existe umaimensa cadeia de suprimentos por traz, a demanda pode ser flutuante em varias partes do ano com descontos em
produtos e promogdes, quem coordenada esta operacdo normalmente e o marketing e as vendas focando a maximizac&o da receita.
(CHOPRA E MEINDL, 2011).

Paraatingir um melhor nivel de servi¢o e maximizar o lucro, geralmente € nomeada para essa fungéo a administragdo de materiais que
gjuda no controlo do fluxo de materiais. Seus maiores objetivos s80 maximizar os recursos das empresas e fornecer uma melhor
gualidade de servico aos clientes. (ARNOLD, 1999).

O plangjamento e controle da producdo tém por objetivo plangjar e controlar o fluxo de materiais da empresa pelo processo de
producdo. Pode ser encontrado as atividades de planegjamento da producdo, implementacéo e controle e administracdo de estoque
como as principais agdes sendo desempenhadas lado alado. (GAITHER, FRAZIER, 2002).

Os processos de producdo devem ter capaci dade adequada para produzir o volume dos produtos e servicos que os clientes querem. E
deve-se fazer a provisdo para expandir ou restringir a capacidade para acompanhar o ritmo das tendéncias de vendas. Alguns tipos de
processos serdo afetadas pela demanda por produtos/servigos prevista. Os planos de negécios definem os pregos de produtos e
servicos. (GAITHER, FRAZIER, 2002).

O plano de producdo concilia a demanda prevista para que planos estratégicos de negocios e suas previsdes de mercado fagam surgir
um plano geral do quanto que a producdo tera que produzir para cumpri a meta de previsdo de vendas/demanda. (SLACK, 2002;
ARNOLD, 1999).

A sazonalidade geralmente ocorre umavez ao ano, mas pode surgir semana mente ou até diariamente. Esta flutuagdo de demanda em
periodos diversos pode ser resultado de ambientes climéticos, festas e eventos, a variacdo a eatdria dependera da demanda do produto,
alguns produtos tém a demanda estavel e a variagcdo € pequena, outros tém a demanda instavel e sua variedade é bem grande, como
um dado periddico estas demandas reais variam em torno da demanda média. Ou seja, variagdo aleatdria € uma flutuacdo aleatoria
sendo uma causa que ndo pode ser explicada. O ciclo é um padréo de demanda depende da economia global, existem as necessidades
das sociedades que vao variando entre aumento e diminui¢des ondulatérias que influenciam a demanda de produtos entre anos e até
mesmo décadas. (GAITHER E FRAZIER, 2002).

2.2 Plangjamento de vendas e operacdes — S& OP

O “S& OP é uma importante ferramenta de Plangjamento e gestéo empresarial que € muito mais administragéo do que tecnologia de
informacdo”, ele afirma que a utilizagéo deste método é um processo de aperfeicoamento na empresa e gjuda a melhorar as tomadas
de decisdes que reflete no melhor nivel de servico oferecido ao cliente. E utilizada em nivel estratégico naempresa, envolvendo todos
0s niveis com objetivo de gerenciar o andamento dos processos e atividades. (WALLACE, 2008).

Esta ferramenta € multidisciplinar, pode contribuir para preencher alacuna de comunicagéo existente nas empresas, e ser utilizada em
empresas de servico ou fabricacdo. O S& OP é utilizado também como instrumento para divulgar e colocar em prética o plangjamento
estratégico daempresa com funcéo de interligé-lo ao plangjamento de negdcios e aplic& 10 aos processos, com certeza € uma evolucdo
do Planegjamento de Producéo, tem como principal diferencaenvolver todas as &reas como L ogistica, Marketing, Financas e Produg&o,
para trabal harem juntas e desenvolverem um plano de a¢o, o qual € apoiado por todas estas &reas, discutem o plangjamento e criam
solugdes sincronizadas. E um processo que auxilia as empresas a manterem a demanda e oferta equilibrada, envolvendo todas as éreas



desde administracio de vendas — onde o cliente coloca pedido, passando pelo financeiro e operagdes. E possivel ter uma visio
sistémica dos negdcios da organizagdo. (WALLACE, 2008).

2.2.1 Etapas do Processo S& OP

O processo S& OP é realizado mensalmente, as equipes envolvidas comecam atrabalhar no inicio do més para preparar todos os dados
para reunido executiva, a equipe nivel administrativo médio inicia as atualizagdes das previsdes de demanda, agrupa os dados nos
grupos dos produtos, identificam as dificuldades, capacidades e os problemas com matéria-prima e elaboram sugestdes de possiveis
solugdes, identifica alternativas para problemas existentes as quais seréo apresentados na reuni 80 executiva, que acontece umavez por
més, aproximadamente no meio do més, com duragd maxima de 2 horas com objetivos de analisar o plano de a¢do que j& foi
entregue anteriormente para ser estudado antes da reuni&o, portanto esta reunido acontece para ser tomadas decisdes necessé&rias
baseadas no historico, nas recomendagdes da média administracdo e nas experiéncias da equipe. As reunides tendem a ser curtas e
objetivas, pois hatodo um trabalho realizado com antecedéncia, desta forma consegue ganhar tempo com outras reunies que trataria
de problemas que ja foram resolvidos no plano de agcdo do S& OP. ApGs a aprovagdo dos executivos o plano é divulgado para toda
empresa de forma que o processo flua conforme estipulado no plano de agdo. (WALLACE, 2008).

O processo de S&OP é composto de cinco passos. “Revisdo de Novos Eventos, Revisdo de Demanda, Revisdo de Suprimentos,
Reconciliagcdo Integrada e Revisdo Executiva S& OP” . Estes passos sdo dependentes um do outro, sendo assim um passo € realizado
apenas quando o outro termina, e qualquer informagdo contida em uma etapa causa impacto nas etapas seguintes. (PALMATIER,
CRUM, 2003; BARBEIRO, 2005).

4, Resultado e Discussao

A pesquisa é uma atividade que soluciona problemas teodricos ou préticos na forma de processos cientificos. As pesquisas se moldam
em duvidas e problemas que buscam solugdes e respostas. De acordo com Gil (2002, p. 17), a pesquisa é requerida quando os dados
encontrados ndo sdo suficientes para responder a um problema, ou estes mesmos dados estdo desorganizados.

5. Consider agBes Finais

A Pesqguisa ainda estd em andamento. Os resultados e conclusdes terei apenas em 2012.
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