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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo identificar quais sdo os principais gargalos no
abastecimento das unidades farmacéuticas de Empreendimentos Pague Menos S/A.
Proporcionando desta forma sugestdes para a melhoria ndo sé no abastecimento, mas em
todos os setores que envolvem as vendas da empresa Pague Menos. Para isso, foi
desenvolvido um questiondrio que foi utilizado como roteiro para a entrevista semi-
estruturada, aonde foi possivel identificar as principais dificuldades nas operagdes
logisticas da empresa objeto de estudo. Pode-se concluir que o ramo de varejo farmacéutico
realizou na ultima década consideraveis progressos de gestdo, destacando-se a formagdo de
redes, a utilizagdo de aprimorados sistemas computadorizados de gestdo de estoques em
tempo real e a racionalizagdo das operagdes de seu deposito central. Apesar dos avangos
obtidos, ainda esta longe de se alcangar o almejado just in time nem a desejada falta zero, e
muito menos o sonhado Supply Chain Management (Gerenciamento da Cadeia de
-Suprimentos). que pressupdem entrosamento entre fornecedor, farmacia e cliente final.
Foram sugeridas algumas sugestdes e recomendagdes para trabalhos futuros, como:
identificar os gargalos em todos os setores da empresa, ndo apenas no sistema logistico;
propor a criagdo de um setor de l,ogistica para a empresa; analisar os custos decorrentes das
ineficiéncias das operac;ﬁeé._ |

£
PALAVRAS-CHAVE: Logistica; Gargalos; Setor Farmacéutico.

¥
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1 INTRODUCAO

O processo logistico esta sendo decisivo nas operagdes das grandes e pequenas

empresas, logo as eficiéncias logisticas aparecem nos resultados.

Atualmente o comportamento logistico no mercado globalizado vem sendo de
fundamental importancia para as grandes redes de farmécias, tornando-se um diferencial

nos custos operacionais de controle de estoque, armazenamento, distribuig¢do e perdas.
1.1 CONTEXTO E COLOCAGAO DO PROBLEMA

A competicdo no mercado farmacéutico local e nacional estd cada dia mais
competitivo, levando as empresas do seguimento a buscar novas alternativas para
sobreviver no mercado. Treinar e qualificar seus recursos humanos sdo técnicas muito

usadas no mercado farmacéutico com o objetivo de permanecer no mercado.

O mercado farmacéutico acredita que funcionarios treinados e qualificados
. torna-se uma ferramenta fundamental para o mundo £ globaliza¢do, mas as empresas vao
além, e acreditam que a logistica € de primordial importAncia para o mercado atual, onde é

necessario o controle dos processos: abastecimento, armazenamento, estoques ¢ vendas.

Apesar dos resultados alcangados serem satisfatorios, tanto no mercado local
como nacional. Ao longo de seus vinte dois anos de prestagdo de servigos, a empresa
recebeu varios prémios e homenagens df entidades e orgdos de pesquisas locais e

nacionais, demonstrando a dedicagdo e seriedade do trabalho desenvolvido.

Observa-se que a competitividade esta fazendo as empresas buscarem ainda mais aprimorar

seus conhecimentos para se tornar mais eficiente e alcangar os resultados almejados.



Com o objetivo de colaborar para a resolugdo dos problemas e aprimoramento da
empresa, 0 objeto do presente estudo baseia-se nos procedimentos logisticos para responder o
seguinte questionamento: Quais sdo os principais gargalos de um sistema no que diz respeito ao

reabastecimento de uma unidade farmacéutica?

12 CARACTERIZACAO DA ORGANIZACAO

O grupo Pague Menos, como € conhecido, foi fundado em 19 de Maio de 1981 na
cidade de Fortaleza no Ceara, com sede na avenida Senador Pompeu n° 1520 Centro. Na época

conhecida como farméacia pague Menos.

Tem como sécio e Presidente com oitenta por cento das agdes, um comerciante €
filho de lavrador, hoje economista e ex-professor da UFCE, Francisco Deusmar de Queiroz e
Diretor administrativo e financeiro Josué Ubiranilson Alves, com vinte por cento das agdes. A
Pague Menos iniciou suas operagdes com apenas uma loja, abrindo mais duas lojas no segundo
ano de atividades. No estado C_earz'-i_' hoje, sdo mais de oitenta lojas, entre interior ¢ capital. Com
mais de quatro mil ﬁmcioﬁéribs e 200 lojas espalhadas pelo Norte, Nordeste ¢ Sudeste do Brasil,

a rede tornou-se em 2002 a maior rede do pais em nimgro de lojas e a segunda em faturamento.

A empresa ¢ disﬁ‘ibuida hierarquicamente da seguinte forma: O presidente, vice-
presidente e diretoria financeira, diretoria de operagdes, diretoria de marketing, e diretoria de

sistemas.

Em 13 de Outubro 1993, a Pague Menos iniciou sua expansdo fora do estado do
Ceara. Comegando pelo estado do Rio Grénde do Norte, nesta data a empresa inaugurou a 1°
filial fora do Ceara. No segundo ano de operagdo abriram mais trés lojas, hoje sdo 10 lojas, sendo
08 em Natal e duas em Mossord. Com um faturamento mensal de quase R$ 2.700.000,00 (dois

milhGes e setecentos mil reais).
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Em 1996, a Pague Menos iniciou a expansdo nos estados do Maranhdo e Piaui, hoje
com uma média de dez lojas em cada estado. A empresa também vem consolidando o mercado

farmacéutico destes estado.

Em 1997 o grupo iniciou a expansdo no estado de Pernambuco, o segundo maior
mercado farmacéutico da regido Nordeste. Com uma média de vinte oito lojas neste estado, é um
dos mercados mais competitivo da nossa regido, onde a concorréncia é mais acirrada e mercado ¢

muito disputado.

Em 1998 a empresa inicia as operagdes de expansdo no estado da Paraiba, um
mercado tranqiiilo, mas com muito potencial. O grupo tem hoje neste estado doze lojas, sendo

duas em Campina Grande.

Em 1999 as Farmacias Pague Menos iniciou as operagdes de expansdo nos estados
“Alagoas e Sergipe, estados pequenos, mas de bons resultados, existem nestes estados doze lojas,

destas, cinco em Aracaji e sete em Maceio.

Em 2000 a empresa hﬁciou as operagdes de expansdo no estado da Bahia, um
mercado que empresa acha muito [;romissor. Neste estado existem hoje vinte seis lojas, destas,
_ duas em Feira de Santana. A Bahia tornou-se um mercgo potencial para o grupo.

Em Janeiro de 2002 foram iniciadas as operagdes de expansdes da regido Sudeste do
Brasil. Teve inicio por Sdo Paulo capital, o maior mercado farmacéutico da América latina. Hoje
Séo Paulo tem dez filiais espalhadas na capital, com previsdo de abertura de sessenta lojas em
trés anos.

O Grupo Pague Menos como é;conhecido, ¢ denominado “Grupo” pela as atividades
agregadas as “Farmacias” como: fundagdo Deusmar Queiroz; 6rgdo responsavel por agdes socias,
Pague menos gerenciadora de servigos; empresa responsavel pela arrecadagdo de servigos, Pax

corretora de valores; responsavel compra e venda de titulos, investimentos; e Casa de show do
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engenho; empresa do grupo responsavel por eventos. Estas sdo algumas atividades desenvolvidas

pelo Grupo Pague menos.

A fundagdo Deusmar Queiroz ¢ uma entidade sem fins lucrativos, responsaveis por
agdes sociais na nossa sociedade. A fundagdo desenvolveu no municipio de General Sampaio no
Ceara, um programa de alfabetizagdo solidaria, onde todas as criangas serdo alfabetizadas,
erradicalizando assim o analfabetismo neste municipio. Além desta agdo, o grupo Pague Menos
tem varios outros servigos prestados a sociedade por onde ela atua, como: doagdes de cadeiras de
rodas, doagdes de ambuldncias, arrecadagdo de alimentos para doagdes, encontro de mulheres
Pague Menos, incentivo a cultura, bolsas de estudo para funcionarios, premiagdo em dinheiro
para os melhores trabalhos realizados, como por exemplo, redagdes, concurso de fotografias, e

outros. Estas sdo algumas agdes realizadas pelo Grupo Pague Menos.

O Grupo Pague Menos é uma empresa solida no mercado farmacéutico, tem vinte
"dois anos de servigos prestado a populagdo, mas ainda se depara com muitos problemas, a
logistica sem duvidas ¢ um grande empercacio nas operagdes da empresa. A falta constante de
produtos leva a empresa se preocupar bastante com as operagdes logisticas, levando a mesma a
gastar muito majs em estudo para tentar melhorar estes gargalos que prejudicam o

reabastecimento das unidades farmacéuticas.

£

13  OBJETIVOS ¥

1.3.1  Objetivo Geral
;

e Identificar os principais gargalos de um sistema logistico no que diz respeito ao

reabastecimento de uma unidade farmacéutica.
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1.3.2  Objetivos Especifico

e Descrever o sistema logistico de uma unidade de vendas de produtos

farmacéuticos.

o Identificar, com base na literatura, os principais aspectos de sistema logistico

orientado as operagdes de varejo.

¢ Discutir o sistema logistico da unidade, objeto de estudo com base em literatura

pesquisada.
1.4 JUSTIFICATIVA

O trabalho realizado visa a pesquisar e estudar as causas dos principais problemas
logistico que vem prejudicando o abastecimento das unidades farmacéuticas das farmacias Pague
~ Menos, no qual tem proporcionado perdas para empregh.

A logistica é rcsp'éns.avel pela eficiéncia das empresas. Quando ndo funciona acarreta

sérios problemas.

A empresa objeto de estudo é responsavel por vinte por cento do mercado local e seis
por cento do mercado nacional. A-logistica £ sem duvida a ferramenta responsavel por uma fatia
do sucesso da empresa, mas existem uma'?falha no abastecimento das unidades. O controle de
estoque ndo ¢é eficiente, e acaba afetando o reabastecimento dos produtos nas unidades, causando

perdas, deixando de vender.



Devido ao ambiente competitivo e turbulento em que vivem o mercado farmacéutico
brasileiro, as farmacias Pague Menos tem necessidade de melhorar o controle logistico dos

produtos, para poder se tornar mais competitivo no mercado local e nacional.

Vivendo momentos de transformagdes, o mercado farmacéutico se torna muito
competitivo, e alto grau de profissionalizagdo, deixando a concorréncia mais acirrada. As

farmacias buscam diferencias no mercado para poder sobreviver a competitividade.

E com base neste problema contextual, que se fundamenta o presente trabalho, na
qual foi analisada a forma de reabastecimento de estoques das unidades das farmacias. A empresa
encontra-se de portas abertas para o estudo do presente problema e aplicar a solugdes
encontradas.

i
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2 REFERENCIAL TEORICO

Esta parte da monografia apresenta uma pesquisa bibliografica, centrada na area de
logistica, objetivando encontrar solugdes praticas envolvendo conceitos ¢ abordagens

fundamentais para concretizagdo do diagnostico funcional e da proposta técnica.

2.1 CONCEITO DE LOGISTICA

A palavra logistica é muito antiga, era muito utilizada na Grécia classica, mas foi na
Guerra do Golfo, no inicio de 1991 que o mundo presenciou um exemplo dramatico da
importancia da logistica, quando os Estados Unidos e seus aliados tiveram que deslocar grandes
‘quantidades de materiais a grandes distdncias, o que se pensava ser em um tempo
impossivelmente curto (CHRISTOPHER, 1997).

O termo logistico foi desenvolvido pelos militares, para designar estratégias de
abastecimento de seus exércitos nos "fronts" de guerra, com o intuito de que nada lhes faltasse. E
o que ndo poderia faltar aos soldados num "front'é de guerra? Ora, armamentos, munigdes,
f medicamentos, alimentos, véstuérios adequados'nas quantidades certas e ao tempo certo, pois ndo
adiantaria absolutamente nada os soldados receberem tudo aquilo que necessitavam depois de
debelados pelos inimigos. A logistica, entdo surge ai. O primeiro general a utilizar esse termo, foi
0 general Von Claussen, de Frederico da Prissia, e foi desenvolvido mais adiante pela
Inteligéncia Americana - CIA, juntamente com os professores de Harvard, para a 2° Grande
Guerra. Logo depois, em meados de 1950’. a logistica, surge como matéria na Universidade de
Harvard, nos cursos de Engenharia ¢ Admjni'stragﬁo de Empresas (KOBAYASHI, 2000).

Kobayashi (2000) conceitua a logistica como: designagdo que descreve a integragdo
de duas ou mais atividades com o fim de planificar, concretizar e controlar um fluxo eficiente de

matérias-primas, produtos semi-acabados e produtos acabados, do local de origem ao local de
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consumo. Estas atividades podem incluir, sem que a lista seja limitativa: o servigo oferecido aos
clientes; a previsdo da procura; as comunicagdes ligadas a distribui¢do; o controle dos estoques; a
manutengdo dos materiais; o tratamento das encomendas; o servigo pés-venda e de acessorios; a
escolha da localizagdo das fabricas e entrepostos; as compras; a embalagem; o tratamento das
mercadorias devolvidas; a negociagdo ou reutilizagdo de elementos recuperaveis ou destinados a
sucata; a organizagdo dos transportes e o transporte efetivo das mercadorias, assim como 0

armazenamento e a formagdo de estoques.

De acordo com Novaes (2001), o conceito de logistica estava essencialmente ligado
as operagdes militares. Ao decidir avangar suas tropas seguindo uma determinada estratégia
militar, os generais precisavam ter, sob suas ordens, uma equipe que providenciasse o
deslocamento, na hora certa, de munigdo, viveres, equipamentos e socorro médico para 0 campo
de batalha.

Segundo Ballou (1993), a logistica empresarial estuda como a administragdo pode
prover melhor nivel de rentabilidade nos servigos de distribuigdo aos clientes e consumidores,
através de planejamento, organizagdo e controles efetivos para as atividades de movimentagéo e

armazenagem que visam facilitar o fluxo de produtos.

Nesse sentido Fleury et al (2000), diz que A logistica € um verdadeiro paradoxo. E, ao
mesmo tempo, uma das atividades econdmicas'mais antigas e um dos conceitos gerenciais mais

modernos. «

Fica evidenciado que a administragdo logistica melhora o nivel de qualidade dos
servigos nas empresas, tornando-a mais produtiva e rentavel. A logistica demonstra que atraves

de planejamento, organizagdo e controle, os resultados sio alcangados com sucesso.
!
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2.2 AEVOLUCAO DA LOGISTICA

De acordo com Novaes (2001), o processo da evolugdo da logistica esta dividido em
quatro fases, na qual podera destacar: primeira fase — atuagdo segmentada; segunda fase —
integragdo rigida; terceira fase — integragdo flexivel, e a quarta fase corresponde ao moderno

gerenciamento da cadeia de suprimento (SCM).
2.2.1 Primeira Fase: Atuagdo Segmentada.

A moderna Logistica praticamente se originou na segunda Guerra Mundial. Viu-se
que, apds a guerra, a industria procurou preencher importantes lacunas de demanda existente no
‘mercado consumidor, aproveitando a capacidade ociosa e os novos processos de produgdo em

série.

2.2.2 Segunda Fase: Integl‘agﬁo-Rigiaa
' ¢

Especialistas em marketing foram incluindo nos consumidores aspiragdes por
produtos mais diferenciados. As geladeiras e automdveis comegaram a ser comercializados com

mais cores, com tipos diferentes de motores e com acabamentos diversos.

i
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2.2.3 Terceira Fase: Integragao Flexivel

A terceira fase da Logistica ¢ caracterizada pela integragdo dindmica e flexivel entre
os componentes da cadeia de suprimento, em dois niveis: dentro da empresa e nas inter-relagdes

da empresa com seus fornecedores e clientes.

2.2.4 Quarta Fase: Integrag¢do Estratégica (SCM)

Nesta fase da logistica ocorre um salto qualitativo da maior importdncia: as empresas
da cadeia de suprimento passam a tratar a questdo logistica de forma estratégica, ou seja, em

lugar de otimizar pontualmente as operagdes, focalizando os procedimentos como meros

‘geradores de custo, as empresas participantes da cadeia de suprimento passaram a buscar

solugdes novas, usando a Logistica para ganhar competitividade e para induzir novos negocios.

De acordo com autor Ballou (1993), para todos os efeitos, a pratica moderna da

logistica empresarial configura uma nova disciplina. Isto ndo significa que as atividades

essenciais de transporte, manutengdo de estoques e précessamento de pedidos sdo novidades. As

empresas fragmentavam a administragcdo sob o comando gerencial da produgdo; os estoques eram
responsabilidade de markeﬁii_g;' finangas ou produgdo; e o processamento de pedidos era
controlado por finangas ou vendas. Isto resultava no conflito de objetivos e de responsabilidades
para as atividades logisticas, ambientes era propicio para novidades no pensamento

administrativo.

; . : .
Fica demonstrado que a logistica vem evoluindo continuamente ao longo dos anos,

reduzindo custos, tornando as empresas competitiva e rentavel.



L

11

2.3 PROCESSO DE DISTRIBUIGAO FiSICA

De acordo com Novaes (2001), os processos operacionais ¢ de controle ¢ que
permitem transferir os produtos desde o ponto de fabricagdo, até o ponto em que a mercadoria é

finalmente entregue ao consumidor.

Segundo Ballou (1993), a distribuigdo fisica preocupa-se principalmente com bens
acabados ou semi-acabados, ou seja, com mercadorias que as companhias oferecem para vender e

que ndo planeja executar processamentos posteriores.

Por sua vez Fleury et al (2000), diz que os mercados estdo cada vez mais globalizados
‘e dindmicos e os clientes cada vez mais exigentes. Para satisfazé-los, proliferam cada vez as
linhas e modelos de produtos, com ciclo de vida mais curta. E a coordenagdo da gestdo de
materiais, da produgdo e da disnibuicéo passou a dar respostas mais eficazes aos objetivos de
exceléncia que os negocios exig_iam.'-

Nesse contexto, Amaral (2000), afirma qué os recursos para a geragdo de produtos e
| servigos estdo sempre concentrados em determinadas localizagdes, dentro de uma érea de
mercado. A dificuldade na 4réa logistica industrial resulta do fato de clientes e usuérios estarem

dispersos dentro desse mercado e terem que ter acesso a esses mesmos produtos € servigos.

Observa-se que o processo de distribui¢do sempre foi uma preocupagdo das empresas,
como organizar, armazenar ¢ controlar os estoques. Percebe-se que as dificuldades ainda sdo
visiveis, muitas empresas ndo tém o contrdle logistico como uma ferramenta que possa reduzir

custos.



L

12

2.4 SISTEMA DE CONTROLE DE ESTOQUE

Segundo Ballou (1993), a armazenagem de mercadorias prevendo seu uso futuro
exige investimento por parte da organizagdo. O ideal seria a perfeita sincronizagdo entre oferta e
demanda, de maneira a tornar a manutengdo de estoques desnecessaria. Entretanto, como ¢
impossivel conhecer exatamente a demanda futura e como nem sempre os suprimentos estdo

disponiveis a qualquer momento.

Quanto a Novaes (2001), a distribuicdo fisica de produtos é realizada com a
participa¢do de varios componentes: instalagdes fixas, estoque de produtos, veiculos, informagdes
diversas, hardware diversos, custos, pessoal. Na distribui¢do “um para um” o carregamento do

veiculo € realizado de forma a lota-lo completamente.

De acordo com Dornier et al (2000), armazenagem e transporte estdo sofrendo
grandes transformagdes, a medida que as fungdes ligadas aos armazéns e areas geograficas que

cobrem estdo sendo constantemente modificadas.

Segundo Fleury et al (20.00), ¢ possivel evitar a percepgdo de que redugdes isoladas
_nos niveis de estoques, sem serem levados em considgragdo impacta em outras fungdes logistica,
como transporte, - armazenagem e processamento de pedidos, propicia uma operagdo de

ressuprimento de menor custo total.

. Por fim, Gurgel (2000) diz que o controle dos estoques envolve as tarefas e
coordenagdo dos fornecedores, condigdes fisicas, armazenamento, distribuigdo e registro das
existéncias de todas as mercadorias. .
!
Torna-se evidente que o processo de controle de estoque € essencial para as empresas
controlar os niveis de estoque dos produtos, reduzindo perdas com isso aumentando a
rentabilidade.
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2.5 TENDENCIAS DAS ATIVIDADES LOGISTICAS

Faz necessario afirmar que a logistica esta desenvolvendo um papel de fundamental
importancia na economia dos dias atuais. O varejo ndo sobrevive mais sem 0s processos
operacionais da logistica, abastecimento, controle de estoques, armazenagem, e distribuigdo até

chegar as prateleiras para o consumidor final.

Hoje se observa uma dindmica nunca antes constatada na oferta de produtos. De um
lado, os produtos véo se aprimorando ao longo do tempo, incorporando novos elementos e novas

tecnologias, numa rapidez crescente.

Esse dinamismo, que vai se acentuando com o tempo, gera forte necessidade de
informagdo por parte do consumidor. O marketing, de um lado, procura sanar parte dessas
questdes através de suas campanhas publicitarias, pesquisas mercadolégicas e contato direto com
o consumidor. Mas, em que pesem tais esforgos, esse elemento importante no comércio varejista
— a informagdo requer atengéo redobrada (NOVAES, 2001).

As relagdes interpessoais no varejista ndo gcorrem de forma aleatoria ou sem diregéo,
| mas dependem de.um conjﬁnto de for¢as de natureza econdmica, social e tecnologica que estdo
por tras do comportamento .dos fabricantes, dos comerciantes e dos consumidores finais dos

produtos.

O foco basico do varejo esta localizado no consumidor final. Muito embora pequenas
firmas e organizagdes possam comprar diret‘::mente nas lojas de varejo, a tendéncia geral ¢ de que
as empresas, por disporem de setores de $ompras, créditos e pessoal especializado, adquiram
produtos através de atacadistas, ou diretamente a partir dos fabricantes. Por isso, o foco principal
do comercio ¢ o consumidor pessoa fisica. Por outro lado, ndo obstante parte das compras no
varejo se destinar ao uso estritamente individual, o processo de decisdo sobre o que e quando

comprar tem sua base no domicilio. Dessa forma, é muito importante entender os mecanismos
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mentais e psicologicos que estdo por traz dos valores e do comportamento dos consumidores.
Que necessidades e ou expectativas impulsionam o consumidor tipico quando se pretende

adquirir determinado bem ou produto?
Segundo Dornier et al (2000), destacam-se seis elementos, tais como:

e A Informagdo sobre o produto, seu prego, uso, restrigdes de funcionamento,

vantagens comparativas etc.:
¢ O produto em si mesmo, na forma e na qualidade desejada;

e A posse do produto no momento desejado, representado pelo cumprimento dos

prazos prometidos e acordados no que se refere a entrega do produto adquirido;

e A gratificagdo ou prazer pessoal ou familiar no uso ou consumo do produto

adquirido;

e A relagdo de c__onﬁdn;a e parceria com o varejista, que é concretizada através da
atengdo pessoal, honestidade, manutengdo permanente dos padrdes de qualidade etc. por parte do

_ comerciante; _ £

e A continuidade na relagdo entre consumidor e varejista, que caracteriza a fase de

pos-venda (garantias, servigos de manutengdo e consertos etc.).

De acordo com Fleury et al (2000), a atividade de armazenagem e distribuigéo ja tem
uma importancia muito maior que ha algunsj-anos, a tendéncia € que, para 0s proximos anos, essa

atividade torne-se ainda mais expressiva.

Por sua vez, Novaes (2001), aborda que algum tempo atrds, os despachantes

localizados nos depésitos e centros de distribui¢do, s6 conseguiam falar com os motoristas dos
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veiculos através de radio, e assim mesmo quando estavam dentro da area de alcance das

transmissdes. Hoje, as possibilidades sdo muitas e a oferta ainda esta crescendo.

Isso demonstra a evolugdo da logistica nas empresas, a tendéncia é crescer ainda mais,

com o surgimento de novas tecnologias, os processos de distribui¢do serdo aprimorados.

F e



16

3 METODOLOGIA

Segundo Lakatos (1991), método cientifico é o conjunto das atividades sistematicas e
racionais que, com maior seguran¢a e economia, permite alcangar o objetivo — conhecimentos
validos e verdadeiros.

3.1 TIPO DE PESQUISA

No que se refere a tipologia da pesquisa, optou-se por um estudo de natureza

descritiva e exploratoria, considerada adequado para a tematica escolhida.

De acordo com Andrade (1998), pesquisa exploratoria € para proporcionar maiores
informagdes sobre o assunto que se vai investigar, facilitando a delimitagdo do tema da pesquisa.
Nesse contexto, este tipo de pesquisa tem como prioridade auxiliar para a obtengdo dos objetivos

propostos.

Quanto aos meios de investigagdo sera um@studo de caso. Conforme Vergara (1998),
estudo de caso € o circunscrito a uma ou poucas unidades, entidades essas como uma pessoa, uma

familia, ou produto, uma emprésa, um 6rgio publico, uma comunidade ou mesmo um pais.

3.2 AMBIENTE DA PESQUISA

}
A presente pesquisa foi realizada em uma unidade farmacéutica das farmacias Pague
Menos, tendo como responsavel pelas as informagdes o setor do centro de distribuigdo, no qual

foram considerados os sujeitos da pesquisa. Conforme Vergara (1998), os sujeitos das pesquisas

sdo as pessoas que fornecerdo os dados de que vocé necessita.
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3.3 COLETA DE DADOS

Conforme Oliveira (1998), coleta de dados trata-se de uma tarefa cansativa e ocupa
quase sempre mais tempo do que se espera. Exige do pesquisador paciéncia, perseveranga e

esforgo pessoal, além do cuidadoso registro dos dados e de um bom preparo anterior.

Como se pode ver, existe a necessidade de um perfeito entrosamento das tarefas
organizacionais e administrativas com cientificas, obedecendo aos prazos estipulados, aos

orgamentos previstos, ao preparo do pessoal.
Em geral as técnicas de pesquisa a serem utilizadas sdo:
s Observagdo direta;
o Analise documental;

. Entrevista semi-estruturada (ver anexo)

£

3.4 TRATAMENTO DOS DADOS.

O tratamento dos dados busca dar um sentido mais amplo aos dados coletados,
fazendo a ponte entre eles e o conhecimento existente.
!
De acordo com Vergara (1998), tratamento dos dados refere-se aquela seg¢do na qual
se explicita para o leitor como se pretende tratar os dados a coletar, justificando porque tal

tratamento é adequado aos propésitos do projeto.
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Com base nos objetivos da pesquisa propostos, os dados foram tratados através de

procedimentos qualitativos.

A
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4 ANALISE DOS DADOS
4.1 SISTEMA LOGISTICO DO SETOR

O sistema logistico é dividido em cadeia, no qual é composto pelos seguintes
seguimentos: fornecedores de matérias-primas — fabricante (laboratérios) — distribuidor —
deposito central da rede — farmacias da rede — consumidor final.

e Fornecedores de matérias-primas — Sdo as empresas fabricantes de matérias-

primas, que fornece para os laboratorios fabricar os medicamentos.

e Fabricantes (laboratorios) — Sdo as empresas responsaveis pela fabricagdo dos
‘produtos (medicamentos) que sdo vendidos tanto para as distribuidora, como diretamente para as

redes de farmacias.

e Distribuidor — Sdo 'einpresas intermedidrias que compra a mercadoria para vender
as redes de farmacias.
£
e Deposito central — Aonde as redes de farmdacias armazena as mercadorias para

posteriormente distribuir para as unidades de farmacias da rede.

e Farmacias da rede — As unidades farmacéuticas do grupo distribuidas por uma
cidade, estado ou paises.
e Consumidor final — Sdo clientes que compram, os produtos disposto nas unidades

de farmacias.
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FIGURA 1 — CADEIA DO SISTEMA LOGISTICO FARMACEUTICO

17
:

Consumidor Anal

FONTE: Abrafarma, 2003.

De acordo com Abrafarma (2003), a margem de contribuigdo da cadeia logistica

farmacéutica ¢ de 30% que ¢ distribuida do laboratério até o consumidor final da seguinte forma,
o distribuidor retém uma margem de 14,62%, ¢ a farm@ia 18,00%.

Convém ressaltar, que a compra direta dos distribuidores constitui na principal opgao
para a rede, independente que ndo movimentam o volume minimo necessario para compra direta
do fabricante. O prazo de entrega do fabricante é de dois a cinco dias tteis, e ainda dependem de
onde esteja localizado o fabricante, enquanto que os distribuidores sdo de um a dois dias tteis. A
medida que a empresa busca esforgos para oferecer aos clientes o que eles desejam, que € o
produto no momento desejado, a empresa d‘bjcto de estudo procura também ter este produto na
prateleira em tempo real. Para isso, a empresa tomou algumas medidas gerencias na area
logistica: como gerenciamento informatizado da loja(ponto de venda), compra e centro de
distribuigdo, essa foi estratégia usada para tentar satisfazer as necessidades dos clientes, foram

instalados nas redes sistemas avangados de gestdo de estoques, baseados em informagdes
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tecnologica, teoricamente corretas, que recorre ao sistema denominado de revisdo diario, que
permite encomendar, num mesmo pedido, toda lista de produtos de um fabricante, isso tratando-
se de deposito. Para loja os pedidos sdo processados diariamente, reduzindo mensalmente em

média 75% o estoque operacional da loja.

O estoque de seguranga da loja € calculado cientificamente, baseando-se em dados
quantitativos referentes ao atraso possivel de entrega do fornecedor e ao aumento da demanda em

relagdo a demanda média.

4.2 GERENCIAMENTO NO PROCESSO DE DISTRIBUIGAO

O reabastecimento é efetuado visando atingir um nivel desejado do estoque para a
‘loja, denominado estoque maximo, cujo calculo leva em conta o intervalo entre revisdes

periodicas e o prazo de entrega.

Como previsdo de demanda, a empresa toma-se a média de venda do produto nos trés

meses anteriores (método da -média‘mével), e ai é feito uma media de venda deste periodo, para
ser calculado esta media existem algumas consideragdes, como exemplo a sazonalidade, produto

- novo, de uso continuo ¢ pre¢o, com base nestas informagdes € realizada a demanda de um

produto.

O CD (Centro de distribuigdo) — Torna-se complexo, porque cada loja tem uma
demanda consideravel, através da analise do sistema enviar para as lojas os produtos solicitados,
por isso existem falhas na reposigao, complexidade dos célculos, para cada unidade farmacéutica

existe tratamento diferente em relagdo a detﬁ‘anda dos produtos.
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4.2.1 Gestao de Estoques

Nas unidades da empresa estudada, foram instalados sistemas avangados de gestdo de
estoques, baseados em formulas cléssicas, teoricamente corretas sob o ponto de vista estatistico.
Geralmente recorre-se ao sistema denominado de “revisdo periddica™ que permite analisar a real
situagdo daquela demanda, e solicitar do sistema uma revisdo, ou seja, rever ¢ mandar para loja o

necessario para suprir a necessidade dos clientes daquela unidade.

Cada unidade farmacéutica tem seus pontos de vendas interligados com o CD (Centro
de Distribui¢do), que ao término do expediente toda a informagdo é enviada, via internet para

analise e reposigdo e posteriormente reposi¢do do estoque.

4.2.2 Utilizagdo de Softwares

As unidades da empresa usam intensamente sofiwares de gestdo de estoques,
desenvolvidas pelos analistas de sistemas, nos proprigs setores de informatica da empresa, e por
‘ empresas especializadas, no sistema de consultorias ou ainda adaptag¢do de outros programas que

venha melhorar o sistema atual.

Quando teve inicio, a primeira geragdo desses sistemas era baseada em computadores
central. Depois foram em sua maioria convertidas para operar em microcomputadores ligados em
rede. Todas as lojas sdo ligadas ao servidor!central da rede por teleprocessamento. Os bancos de
dados possuem consideravel capacidade pafa armazenar na memoria informagdes relativas a uma
dezena de pardmetros de gestdo, em mais de duzentas unidades farmacéutica da rede, para
milhares de produtos, dos quais & preciso conhecer as vendas e os estoques, diariamente, durante

os 12 meses anteriores.
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4.2.3 Controle do Centro de Armazenamento

O deposito central da empresa opera ha anos com estoque fisico racional, instalagdes
adequadas e equipamentos modernos de transporte interno, com objetivo de melhorar na rapidez,

na qualidade e na redugdo de custos.
As fungdes basicas operacionais sdo:
v recebimento da mercadoria dos fornecedores;
v"  conferencia;
v entrada;
v" armazenamento no (Centro de Distribui¢io);

v’ processo de expedigao;

_ £

v transferéncia e transporte para as filiais.

Todo este processo ¢ efetuado de acordo com os principios de uma linha de
montagem. Um caixote vazio é colocado na extremidade da esteira rolante, ao longo do percurso,
operadores consultando listas de separagdo, retiram os itens das prateleiras e colocam de um lado
a outro da esteira. '

:

No outro extremo da correia transportadora, o caixote, preenchido com itens que serdo
destinados a loja especifica, é removido e transferido por outra esteira, em diregdo a area de
expedigdo; nesta os caixotes sdo agrupados por lojas, em boxes sinalizados com suas respectivas

regionais, em seguida ¢ transportado em veiculos, caminhdo, bau, proprio ou terceirizado, em
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caso do transporte para outras regionais, fora de Fortaleza, ainda é terceirizado. Chegando nas

lojas a mercadoria, novamente passa por conferéncia, em seguida dispostas nas prateleiras.

Certos depodsitos de outras organizagdes contam com um sistema automatizado.
Embora o investimento inicial seja da ordem de um milhdo de ddlares, estima-se que seu retorno
de capital investido seja de menos de um ano, por forga das economias de mao-de-obra,

proporcionadas pela automagéo, pela redugdo do tempo e eliminagdo de erros.

Em linhas gerais, o funcionamento eficiente do CD (Centro de Distribuigdo), requer a
capacidade de processar, transmitir informagdes relativas a entradas e saidas de mercadorias e

emitir documentos tais como:
v' listas de separagdo,
v' notas fiscais;
v’ etiquetas de pregos dos produtos.

Pode-se destacar que a indistria farmacéutica usa técnicas que sdo muito importantes
_no controle e rastreabilidak_le dos produtos — a numefagdo dos lotes e a codificagdo de barras,

assim facilitando o controle dos estoques ao longo da cadeia operacional.

4.2 4. Abastecimento das Lojas

A disponibilidade dos produtor’: em menor espago de tempo possivel, ¢ uma das
prioridades no abastecimento as lojas, antecipando ao maximo o potencial de vendas dos
produtos, garantindo um fluxo de informagdes rapido e preciso entre Centro de Distribuigdo e
loja, buscando de forma integrada e permanente, a redugdo de custos, atuando ndo isoladamente,

mas em parceria com depdsito-loja para garantir a eficacia das operagdes. (NOVAES et al, 2001)
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O abastecimento as lojas consiste em grandes desafios, a utilizagdo plena da carga dos
veiculos, a roteirizagdo e a administragdo da frota e dos motoristas, para qual existem a opgdo de
terceirizagdo, ¢ acima de tudo, na atalha continua contra, congestionamento de transito, as
restrigdes a circulagdo e ao estacionamento dos caminhdes. Problemas consideraveis da luta
logistica ¢ travada noite nas rodovias federais, que passa despercebida. Conferéncia da carga,
digitacdo de notas fiscais, problemas de ordem tributdria, dificulta e atrasa o transporte da
mercadoria, mas, sem o sacrificio do pessoal, em geral mal reconhecido, ndo de pode viabilizar a
entrega dos produtos certos na hora e na loja certa, todos os dias do ano, que ¢ a condigdo basica

que se estabelece para se ganhar o entdo cobigado prémio representado pelo just-in-time.

Entretanto, este tem sido a busca incessante da empresa para que nenhuma de suas

unidades fique sem produtos para atender seus clientes.
4.3 PRINCIPAIS GARGALOS NAS OPERACOES LOGISTICAS DA REDE DE FARMACIA

Os obstéaculos ‘observados nas operagdes logisticas da rede de farmacia sdo inimeros,
isso acaba refletindo direto nas vendas. A falta constgnte de produtos é um dilema a ser vencido
na area logistica da empresa, muito fatores sdo’ atribuidos a estes problemas, entre eles podem se

destacar: @
v' atraso no transporte - quando terceirizada;
v falta de produtos no centro de distribuigio - atribuido ao setor compras;

!

v furto de produtos nas lojas e erros operacionais constantes - como digitagdo

errada dos produtos;

v codigo dos produtos colocado errado.
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Outros problemas adicionais enfrentados sdo a comercializagdo de produtos
farmacéuticos ndo registrados no Ministério da Saude, que tendem a ser mais bem sucedidas do
que as de estrita postura ética. No entanto, a vigildncia Sanitaria deixa a desejar com relagdo a

fiscalizagdo, deveria ser mais atuante.

Férmula correta de gestdo de estoque, que empregam o conceito de desvio-padrido da
demanda, sdao de processamento trabalhoso e demorado, mesmo por computadores modernos,
torna-se um processo desgastante. Ademais, o pessoal de operagdo ndo as entende e nem as

aceita. Esse € um problema no cotidiano da organizagao.

O pessoal de vendas reclama de qualquer falta de produto nas lojas, mas ndo de
excesso de estoque, ou seja, reclamam quando ndo tem. A pressdo exercida sobre a equipe de
gestdo, chega a ser tdo grande que a diretoria de vendas muitas vezes autoriza remessas extras de

“produtos para outras lojas, o que leva a prejudicar o bom funcionamento do sistema e aumentar

substancialmente os estoques.

Nas redes em que ndo existem esquemas de incentivo aos funcionarios, ndo se deve
esperar motivagdo para aumentar as vendas, logo tem proporcionado a elevagdo excessiva dos

estoques. = £

Para solucionar estas deficiéncias a empresa esta realizando inventarios nas lojas a
cada trinta dias, com isso, tem-se diminuido bastante o indice de falta de produtos. Por enquanto
estas solugdes sdo apenas paliativas, 0 que realmente a empresa quer, ¢ que o sistema de controle
de estoque funcione. No entanto, existe dentro da empresa um laboratério trabalhando na gestdo

para solucionar este problema constante.

L S



27

4.3.1. Analise da Previsdo da Demanda

E dificil se fazer uma previsdo de demanda de milhares de produtos, um a um. Para a
maioria dos produtos, farmacéuticos, cosméticos e outros, 0 método utilizado pela empresa
consiste em usar como previsdo da demanda diaria do proximo més, a média da demanda diaria
dos trés meses anteriores. Pode-se destacar importantes excegdes que se referem ao caso

seguinte:

v Produtos marcadamente sazonais, por exemplo, antigripais, logdes protetoras,

repelentes.
v" Promogdes, freqiientes nos artigos de perfumaria e higiene pessoal.
v Lang¢amentos de novos produtos, que chegam a casa de centenas anualmente.

Apesar de existir técnicas para calcular o fator sazonal de um produto, que se reproduz
de um ano a outro e permite reduzir a margem de subjetividade da previsdo. Todavia, o banco de
dados ndo possui sempre a capacidéde de memoria necessaria para essa finalidade, e o pessoal de

vendas confia mais no seu julgamento do que num frj nimero. Promogdes e langamentos serdo
‘ bem-sucedidos se a previsdo da demanda tiver sido efetuada com razoavel margem de acerto e se
a venda e a compra tiverett sido bem sincronizadas. Caso contrario, faltardo ou sobrardio

produtos ao longo da cadeia de suprimentos, desde o fornecedor até a loja.

Além disso, h4 um consideravel nimero de produtos cujo desvio-padrdo ¢ igual ou
superior a sua média diaria de vendas.
!
Recomenda-se dispor de bancos de dados potentes e aperfeigoar a metodologia de
previsdo da demanda utilizada, portanto ¢ isso que a empresa esta querendo fazer, um banco de

dados que possa realizar as informagdes com precisdo e 100% de eficiéncia.
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4.3.2 Processamento de Informagdes Gerenciais

Embora os conceitos de cobertura de estoque e nivel de servigo sejam conhecidos do
pessoal da area de informdtica, ndo € facil para uma rede de farmacias apresentar dados
reguladores, confiaveis e relevantes sobre giro do estoque e faltas de produtos. Os sofiwares ndo
sdo montados para esses fins e os diversos setores da empresa, quando computam todas essas
informagdes gerenciais, ndo obtém resultados comparaveis. O setor de contabilidade tem sua
maneira de calcular os estoques, ja o setor de vendas outra, o setor de compras outra, e assim por
diante. O indice de faltas tanto nas lojas quanto no depésito, apresenta problemas de conceituagdo
e obtengdo. A gravidade das faltas deveria ser mensurada pela margem de contribui¢do perdida,
nos dias em que os estoques dos produtos estdo zerados, para a empresa poder analisar quanto

reflete no faturamento mensal, ainda que esse célculo seja trabalhoso.
4.3.3 Conflitos entre Vendas ¢ Compras

Quando a rede de farmécias ¢ organizada no formato tradicional, em departamentos

separados de compras e vendas, os subsistemas de cofnpras e de estoque do depdsito central sdo
| monitorados pelo setor de compras enquanto’'o de vendas é comandado pela area comercial.
Observa-se certo desencontrei: natural entre os dois subsistemas. O setor de compras deveria em
principio receber seus impulsos do setor de vendas, mas este ultimo mostra dificuldades para
prever a demanda, reagir s suas oscilagdes e transmitir as informagdes corretas e completas em

tempo habil a drea de compras. A quantidade de produtos agrava os problemas.

Obstaculos de comunicagdo existem dentro da prépria drea comercial, ‘entre diretoria,
assessoria, gerencias regionais e gerencias de lojas. Notam-se também entraves na comunicagdo

entre informatica e os setores operacionais.
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Esfor¢os devem ser multiplicados no sentido de romper as barreiras entre os
departamentos, através de reunides, formagdo de equipes interdepartamentais, seminarios e
reforco da lideranga. Uma seria adotar um esquema de organizagdo matricial, por linhas de
produtos, comandada por gerentes responsaveis pelas vendas e compras de sua categoria. Cabe a
empresa reunir esfor¢os e querer acabar com os conflitos de setores que prejudica o crescimento

da organizagdo como um todo.
4.3 4 Descrigdo dos Problemas com Excessos ou Falta de Produtos

E com freqiiéncia a ocorréncia simultdnea de excessos de estoque e falta de produtos

num sistema de varejo: alguns itens sobram em algumas lojas, outros faltam nestas e em outras. E
um dilema das mais variadas causas — atraso um fornecedor, pane na transmissdo das
‘informagdes, pane no computador da central de sistemas, encalhe numa promogdo, falha num
langamento — provoca consideraveis disturbios na rede. Ainda que cada produto,
individualmente, possua 99,99% de probabilidade de ser perfeitamente gerenciado, a
probabilidade de ndo ocorrer neﬁhum excesso nem falta numa rede de 200 lojas, com um
sortimento -de 8.000 api'esentéf;ﬁés, entre medicamentos e produtos para higiene pessoal.
Recentemente, numa rede de 100 farmécias, observafam-se, no mesmo periodo, um estoque de

| 54 dias (10 no deposito e 44 nas lojas) e faltas de cerca de 10% dos itens da linha em algumas

lojas relevantes. v

Uma situagdo freqiiente € a falta dos produtos de grande procura e sobra de outros de
baixo giro de estoque. Da mesma forma, lojas de intenso movimento carregam menos de 20 dias
de estoque, enquanto as menos ativas ostentam coberturas de 60 ou mais dias. Por tanto ¢

necessario identificar e combater os empeciﬁlos que se antepdem a eficiéncia da gestdo logistica.

A falta e sobra de produtos ¢ um dos principais problemas na cadeia logistica, para as
empresas do ramo farmacéutico. Ainda ndo foi desenvolvidas gestdo de controle de estoque

eficiente que possa eliminar 100% com as faltas e sobras de produtos, enquanto isso as empresas
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vao trabalhando para encontrar uma solu¢do que traga beneficios para a logistica do mercado de

medicamentos.

4.3.5 Analise dos Produtos de Baixo Giro

Os produtos de baixo giro comprometem os esforgos de contengdo do estoque. Sdo
cerca de 2.000 especialidades medicamentosas pouco receitadas. Seu prego é elevado. Por
motivos sociais, algumas redes consideram ser sua obrigagdo manter uma ou duas unidades de
cada um desses medicamentos em todas as suas lojas. Em unidades de farmécias da empresa
tipicas que adotam essa diretriz, verificou-se que esses itens contribuem em média de 60% do
valor total do estoque de produtos farmacéuticos, o que levaria a concluir pela necessidade de se
alterar a estratégia em foco.

Ainda ndo existe uma defini¢do consensual do que vem a ser um produto de baixo
giro. A venda de um produto de baixo giro podem ser considerada, estatisticamente, como um

evento raro.

A solugdo mais recomendavel para a redugdo dos estoques dos produtos de baixo ¢
manté-los somente nas lojas de maior movimento, asfquais os clientes que os procuram seriam
referenciados. Uma opgdo € prometer entregd-los em poucas horas aos clientes, por meio de

mensageiro que os transferem de uma determinada loja para outra € 0s mantém em estoque.

A
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5 CONSIDERACOES FINAIS

5.1 CONCLUSAO

No mundo globalizado, a dindmica do mercado é um fato concreto. As organizagdes
tém que aceitar esta nova realidade, de forma a buscar opgdes que possibilitem a sua permanéncia

no mercado.

Como resultado da pesquisa, conclui-se que a logistica é responsavel pela integragio e
sincronia entre dois fluxos: o de informagdes e o fisico. A logistica assegura a satisfagdo do
cliente ao longo do tempo, em cadeia desde os fornecedores, transportes, distribuidores, varejista,
clientes, fluxo de materiais, recuperagdo e reciclagem, fluxo de informagéo, fluxo financeiro e

“recursos humanos.

Para satisfazer essas exigéncias, ndo ¢ suficiente que a logistica se ocupe somente da
entrega dos produtos aos clientes, dos artigos comerciais e dos servigos que possui no momento.
Necessita, também, reorganizar globa]mente as fungdes de abastecimento de materiais,
componente, de produgdo, a fungdo de desenvolvimesito dos produtos e de distribuigio fisica, a
| fungdo de vendas, E necessario estrutura-las juntamente e fazer das mesmas um sistema para
eliminar ou minimizar os« :pritlcjpais gargalos. Desta forma, a empresa podera definir

solidariamente suas finalidades, extraindo-as dos contetidos desses conceitos.

Vale ressaltar que o ramo de varejo farmacéutico realizou na ultima década
consideraveis progressos de gestdo, destacando-se a formagdo de redes, a utilizagio de
aprimorados sistemas computadorizados de"gcstﬁo de estoques em tempo real e a racionalizagido

das operagdes de seu deposito central.

A apesar dos avangos obtidos, ainda estd longe de se alcangar o almejado just in time

nem a desejada falta zero, e muito menos o sonhado Supply Chain Management (Gerenciamento
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da Cadeia de Suprimentos), que pressupdem entrosamento entre fornecedor, farmécia e cliente
final.

Antes de atingir esses ideais, ha necessidade de solucionar problemas organizacionais
internos, de relacionamento e comunicagdo interdepartamentais, como treinamento pessoal,

previsdo de demanda, capacidade computacional e tecnologia da informagéo.
5.2 RECOMENDACOES E SUGESTOES
Finalmente, algumas recomendagdes e sugestdes importantes, sobretudo a realizagdo

de pesquisas futuras podem ser destacadas, tais como:

- Identificar os gargalos em todos os setores da empresa, ndo apenas no sistema no

sistema logistico;

- Propor a criagdo de um setor de logistica para a empresa;

- Analisar os custos decorrentes das inefici@ncias das operagdes.

F
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ANEXO
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QUESTIONARIO UTILIZADO COMO ROTEIRO PARA
EFETUAR A ENTREVISTA SEMI-ESTRUTURADA

—

. Quais sdo os componentes do sistema logistico do setor farmacéutico?

2. Como ¢ efetuado o gerenciamento no processo de distribuigdo?

3. Descreva as atividades de gestdo de estoques?

=

Dé que formas sdo realizadas o armazenamento?

5. Descreva como € realizado o processo de abastecimento nas lojas?

6. Quais sdo as principais dificuldades logisticas das farmacias?

7. Como se prevé a demanda de um produto?

oo

. Quais sdo os obsticulos encontrados entre os setores de compras e vendas?

b

O que implica um produto de baixo giro no estoque de uma loja?

#... P e

10. Quais as medidas que devem ser tomadas para acabar com faltas e excessos de produtos
nas unidades de farmécia.

G



