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      Capítulo 1




      Gestão integrada de planejamento, operações e compras


    




    Neste capítulo, conheceremos o conceito de logística, bem como suas utilidades em negócios de alimentação. Também nos aprofundaremos na importância da integração das áreas de planejamento, operações e compras, para que os objetivos de padronização de produtos e redução de custos sejam alcançados.




    Definiremos o fluxograma dos processos de comunicação para aquisição de materiais e, como já foi dito, a importância da participação de todas as áreas do negócio nesse fluxo para que o produto chegue com qualidade e o menor custo possível.




    Ao término deste capítulo, o leitor perceberá a necessidade de se dedicar ao processo de aquisição de materiais, como uma das formas mais importantes para o sucesso de seu negócio.




    1 A logística aplicada ao negócio de alimentação




    Podemos dizer resumidamente que logística se traduz como “cadeia de suprimentos”. Temos na logística, ou processo da cadeia de suprimentos, o envolvimento de vários personagens, como as áreas de operação, planejamento, compras, fabricantes de matérias-primas, distribuidores, varejistas e, no final, o ponto mais importante, pelo qual mantemos nosso negócio, o cliente, e não apenas o cliente, mas o cliente satisfeito.




    

      Figura 1 – Logística aplicada ao negócio de alimentação
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    Segundo Gomes e Ribeiro (2004, p. 121), “quanto ao regime do gerenciamento logístico, o objetivo é ligar o mercado, a rede de distribuição, o processo de fabricação e a atividade de aquisição, de tal modo que os clientes sejam servidos com níveis cada vez mais altos, ainda assim mantendo os custos baixos”.




    Dessa forma, logística possui um conceito mais amplo de integração de diversos setores, e não apenas da movimentação de materiais.




    Não podemos ter dúvida alguma de que uma excelente gestão da cadeia de suprimentos trará ótimos resultados para os negócios em que ela for implantada.




    De acordo com Fonseca (2014), os produtos devem ser adquiridos de forma correta, com qualidade, preço justo, no tempo certo e com o fornecedor adequado.




    Afirmando como um ponto de aumento de lucro, Nogueira, Neto e Ueno (2014) reiteram que devemos nos atentar para que o controle de desperdício de alimentos seja organizado desde o momento do planejamento da compra das matérias-primas até a entrega do produto final ao cliente.
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      Se compreendermos que a principal função da logística é garantir que a integração de todos os envolvidos no processo seja eficaz, de forma que a informação sobre o produto final necessário tenha um fluxo perfeito entre a aquisição de suas matérias-primas e fornecedores, sejam fabricantes ou apenas distribuidores, teremos com certeza:




      

        	Um melhor relacionamento com fornecedores;




        	Redução do custo de aquisição;




        	Aumento do lucro;




        	Garantia da qualidade, como padronização de produtos, por exemplo;




        	Satisfação do cliente.


      




      

        




        


      


    




    A gestão da cadeia de suprimentos pode ser aplicada em qualquer segmento, como empresas automobilísticas. Inclusive, várias evoluções feitas em logística vieram desse setor, assim como também dos setores têxtil, farmacêutico, moveleiro, alimentício e, claro, do setor de serviços.




    Nos negócios em alimentação, podemos afirmar que, independentemente de seu tamanho, desde indústrias de lanches, salgados e massas, até cafeterias, pizzarias, hamburguerias, padarias, restaurantes por quilo e bistrôs, a gestão da cadeia de suprimentos está presente em todos eles.




    2 Integração das áreas de planejamento, operações e compras




    Como apresentado, a comunicação e a participação das áreas de planejamento, operações e compras na obtenção de matérias-primas ou produtos já acabados é de extrema importância para o sucesso do negócio. Para entendermos essa relação entre as áreas, vamos nos aprofundar na função de cada uma delas.




    2.1 Planejamento




    Sabemos que o negócio de alimentação tem como seu objetivo final a obtenção de lucro e, como função, preparar o produto final, atendendo a todas as expectativas dos clientes que exigem um produto saboroso, qualidade no atendimento e um ambiente agradável.




    Para isso, temos que nos utilizar do planejamento de vendas, que passa pela definição do cardápio ou portfólio de produtos, quantidade a ser produzida, forma de produção e compras.




    2.1.1 Definição de produtos fabricados ou cardápio




    Costa (2016) nos faz refletir quando diz que o maior problema de um empreendimento é não definir claramente a finalidade de sua criação. Antes de qualquer processo, portanto, a definição de nosso cardápio ou escopo de produtos que vamos vender é de suma importância para o negócio que queremos criar.




    Quando falamos em cardápio, por exemplo, que pode ser entendido também como o escopo de produtos que vamos fabricar ou apenas revender, Braga (2017) ressalta a extraordinária importância dessa peça para o sucesso do restaurante. Já Nogueira, Neto e Ueno (2014) reforçam que é a partir do cardápio, da definição de produtos que o estabelecimento terá, que as fichas técnicas (FT) serão elaboradas.




    2.1.2 Fichas técnicas (FT)




    Podemos encontrar vários modelos de fichas técnicas, sendo que cada um deles servirá para um tipo de negócio. É importante reforçarmos que essas fichas são documentos indispensáveis em qualquer negócio de alimentação, desde uma indústria alimentícia até um pequeno negócio de família, pois quanto mais detalhes tiverem e mais precisas forem, mais fácil será a administração desse negócio.




    Existem basicamente dois tipos de fichas técnicas: a ficha técnica operacional (FTO) e a ficha técnica de planejamento (FTP) – também denominada ficha técnica de gestão (FTG).




    A FTO é aquela utilizada no dia a dia na cozinha ou na indústria, pois nela estão presentes todos os produtos a serem utilizados, suas medidas, modo e tempo de preparo e foto do prato final. Ela explica, portanto, de forma detalhada, etapa por etapa, como se fabricar cada prato do negócio. Já a FTP, ou FTG, tem seu foco no controle e na administração dos custos de cada prato ou produto. Será nessa ficha que você terá o custo de produção, tão importante para a formação do preço de venda.




    Assim, uma ficha técnica, seja ela operacional, seja de gestão, terá sempre, cada uma com sua especificidade, informações como:




    

      	Nome do produto;




      	Lista de ingredientes com suas quantidades;




      	Modo de preparação detalhado;




      	Rendimento total;




      	Preço de cada insumo utilizado;




      	Cálculo de uso do item, incluindo perda;




      	Tempo de preparo;




      	Equipamentos utilizados;




      	Temperatura de armazenamento;




      	Tamanho da porção;




      	Custo final;




      	Foto do produto.


    




    A FT é de suma importância em qualquer negócio de alimentação e quanto mais criteriosa ela for, maior será o resultado de sucesso para o empreendimento. Com ela, é possível:




    

      	Realizar compras mais criteriosas;




      	Controlar o custo do produto final para cálculo do preço de venda;




      	Padronizar produtos, garantindo mais qualidade;




      	Evitar desperdícios;




      	Treinar novos funcionários.


    




    Braga (2017) reforça que a FT é uma ferramenta fundamental para o gerenciamento de um negócio em alimentação, pois ela guarda as especificações das receitas, contendo, assim, as premissas para a rentabilidade dos produtos finais e, consequentemente, o sucesso do empreendimento.




    Mais adiante, detalharemos melhor a utilização da ficha técnica de planejamento no processo de gestão da cadeia de suprimentos.




    2.1.3 Padronização e especificação de produtos




    É necessária atenção redobrada na padronização e especificação de produtos, inclusive os de alimentação. Com o objetivo de redução de custos, ganhos operacionais e, principalmente, de uniformização do produto final para o cliente, os empreendimentos deveriam entender que essas etapas são primordiais ao longo da cadeia de suprimentos.




    Vale ressaltar que especificar é definir um conjunto de exigências para um produto ou serviço. Um deles que, por exemplo, não as atenda, seria considerado como fora das especificações.




    Fonseca (2014) reitera essa importância da padronização e especificação de produtos quando menciona a necessidade delas para a compra correta de abastecimento para a operação. Ainda como exemplo, o autor cita a compra de camarão. Devido aos vários tipos existentes, se não houver especificação na solicitação, um camarão menor poderá ser arrematado. No entanto, a necessidade real seria de camarões maiores, caso fossem utilizados para um risoto.




    Podemos, portanto, concluir que toda matéria-prima a ser utilizada na produção deveria ter uma ficha de especificação (FE) na qual informasse:




    

      	Nome do produto: descrição resumida;




      	Utilização: onde o produto será utilizado;




      	Descrição detalhada: características e tipos de embalagens;




      	Marcas aprovadas: descrição das marcas testadas e aprovadas.


    




    No exemplo do quadro 1, temos uma ficha de especificação do produto açúcar refinado. Como existem vários tipos de açúcar – refinado, de confeiteiro e mascavo, entre outros –, é preciso definir claramente qual deles queremos. Assim, no exemplo, o açúcar refinado é o nome do produto. Já a utilização, para massas e recheios de bolos. No campo da descrição detalhada, aparece o açúcar refinado em embalagem plástica de 1 quilo e, por último, como as marcas aprovadas, temos X, Z ou Y.




    

      Quadro 1 – Exemplo de ficha de especificação



      

        



        

      



      

        

          	

            Ficha de especificação de matéria-prima

          

        




        

          	

            Nome do produto

          



          	

            Açúcar refinado

          

        




        

          	

            Utilização

          



          	

            Massas e recheios de bolos

          

        




        

          	

            Descrição detalhada

          



          	

            Açúcar refinado em embalagem plástica de 1 kg

          

        




        

          	

            Marcas aprovadas

          



          	

            X, Z ou Y

          

        


      

    




    As fichas de especificação também teriam uma outra vantagem, além da padronização de produtos. Sabemos que a busca por melhores remunerações é elevada e um problema grave, principalmente nas operações dos negócios de alimentação, o que causa um grande turnover, ou seja, uma alta rotatividade de funcionários de uma empresa. Seguindo com essa preocupação, se padronizarmos e especificarmos os produtos, criando um processo operacional único, evitaremos que o conhecimento e a experiência tanto dos colaboradores como dos gestores se percam quando esses profissionais escolherem sair de nossos negócios. Nossa única preocupação, portanto, seria de contratarmos e treinarmos um novo colaborador ou gestor que tivesse apenas a capacitação e conhecimento da atividade.




    Como dissemos, podemos garantir que a padronização e especificação de produtos integrem ainda mais os setores envolvidos ao ter o conhecimento dos processos a serem seguidos. Dessa forma, o produto final será entregue ao cliente com qualidade e no prazo certo.




    2.1.4 Cálculo da demanda




    O histórico de vendas do empreendimento será muito importante para o planejamento de produção e de compras. Para Braga (2017, p. 190):




    

      Se o dono do restaurante pode consultar, com facilidade, a frequência, o faturamento, as vendas de cada produto, etc., a cada mês, e saber que eventos alteraram, para mais ou para menos, as vendas e os custos, certamente o seu planejamento será muito mais preciso, e ele poderá tomar decisões muito mais acertadas.


    




    Devemos sempre nos atentar para fatores externos que podem influenciar nosso cálculo de demanda, como por exemplo feriados, alterações climáticas, dias de pagamento, etc. Além disso, o bom conhecimento de sua clientela será um diferencial importante no cálculo da demanda.




    Outro fator a ser considerado no planejamento da demanda é a sazonalidade de certas matérias-primas. Braga (2017) nos alerta para a entressafra de insumos, o que poderia gerar a necessidade da programação da alteração do cardápio em algumas épocas. A decisão de se estocar ou não e como fazer isso durante a entressafra sempre deverá ser tomada buscando a melhor lucratividade para o empreendimento.




    2.2 Operações




    A área de operações deve primeiramente garantir a exatidão das fichas técnicas. Caso haja divergência, elas deverão ser imediatamente corrigidas, antes de qualquer cálculo de produção ou de compra.




    Com a previsão da venda de produtos calculada para um período, executa-se o cálculo das necessidades das quantias de cada item, que nada mais é do que a soma de todas as matérias-primas que serão utilizadas naquele período, de acordo com a composição de materiais de cada ficha técnica. Vamos acompanhar um exemplo desse cálculo na figura 2.




    

      Figura 2 – Previsão de venda e compra
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    2.3 Compras




    O processo de compras faz parte da gestão da cadeia de suprimentos e é uma fase de extrema importância para o sucesso do negócio.




    Podemos inicialmente simplificar esse conceito como a forma de adquirir um produto ou serviço e, claro, pagando um preço.




    A gestão de compras não pode ser tomada como uma tarefa de rotina de apenas adquirir o que é solicitado, mas, sim, de inter-relacionar-se de forma eficiente com todas as áreas. Ela está ligada dire­tamente à colaboração da competitividade e também ao sucesso do negócio.




    Geralmente, algumas empresas têm a visão de elevar seu lucro buscando o aumento nas vendas, o que podemos dizer que está correto, mas que é apenas uma possibilidade.




    Se considerarmos que um empreendimento em alimentação tem em seus custos de 30% a 40% sendo representados pelas compras de materiais e serviços, vemos aqui então a necessidade de a função “comprar” ser observada com maior critério, afinal, reduzir apenas 1% desses custos é praticamente aumentar a lucratividade também em 1%.




    Portanto, se dermos credibilidade e atenção a uma boa gestão de compras, poderemos alcançar:




    

      	Estabilidade no fluxo de abastecimento de materiais, sem a falha de faltar produto para a produção ou mesmo ter desperdício por uma compra efetuada demasiadamente;




      	Redução dos níveis de estoques e, consequentemente, mais capital de giro;




      	Compra de materiais e serviços com preços mais baixos, prazo de entrega necessário e prazos de pagamento mais interessantes;




      	Manutenção do padrão de produtos com o objetivo de satisfação do cliente.


    




    Pozo (2004, p. 150) tem uma definição interessante e resumida sobre os objetivos da gestão de compras: “Uma definição de responsabilidade de compras, muito utilizada e que é importante voltarmos a frisar, é: […] a capacidade de comprar materiais e produtos na qualidade certa, na quantidade exata, no tempo certo, no preço correto e na fonte adequada”.




    O processo de aquisição de materiais é uma atividade fundamental para o sucesso do negócio. As atividades de compras envolvem o que, quanto e quando se deve comprar, sem nos esquecermos de visar nesse processo a busca das melhores condições de negociação para obtenção dos materiais que o empreendimento necessitará.




    Um planejamento adequado trará como benefícios uma menor necessidade de capital de giro e, consequentemente, uma maior margem de lucro. Deve-se considerar também o tempo que as mercadorias ficam estocadas e qual seria o espaço ideal para esses produtos para evitarmos problemas de ruptura ou a necessidade de compras emergenciais, o que afetaria com grande impacto a lucratividade do negócio.




    As atividades de compras podem variar de negócio para negócio, tamanho da empresa e objetivo. Por isso, poderíamos citar vários modelos de atividades de compras. Porém, basicamente, essas atividades se resumem em saber:




    

      	O que, o quanto e quando devemos comprar;




      	Prospecção, seleção e avaliação de fornecedores;




      	Cotação de preços com fornecedores;




      	Negociação dos preços informados;




      	Fechamento do pedido de compra;




      	Acompanhamento, monitoramento e avaliação do ciclo de compras.


    




    2.3.1 Recomendações importantes




    Para que a atividade de compras opere adequadamente, devemos seguir algumas recomendações importantes no que se refere à padronização de produtos e descrições, registros de entradas e saídas, análise de demanda de compra e conhecimento de fornecedores.




    

      	
Padronização de produtos e descrições: não deveríamos iniciar qualquer atividade em compras sem antes pensarmos na padronização de produtos e de suas descrições. Imagine criarmos vários controles para a gestão de compras, se tivermos para um mesmo material vários produtos cadastrados. Dessa forma, é importante desenvolvermos categorias de produtos e colocar cada um deles a ser cadastrado em uma dessas categorias. Sobre os códigos, recomendamos a utilização dos que identifiquem cada tipo de mercadoria. Nessa atividade, é importante deixar tudo organizando e evitar confusões para uma gestão de compras mais eficiente.




      	
Registro de entradas e saídas: para sabermos o que vamos comprar, primeiramente devemos conhecer nosso estoque. Assim, ter um controle eficiente das entradas e saídas das mercadorias é de extrema importância na gestão de compras, a qual envolve claramente a gestão de estoque. Podemos realizar esses controles via softwares criados exatamente para isso ou, se não for possível, via planilhas ou fichas de entrada/saída para esse tipo de controle. Aqui, devemos reforçar que o importante é monitorar esse processo.




      	
Análise da demanda de compra: como já mencionamos, um bom planejamento de venda e produção resultará em uma programação de compra na qual poderemos ter mais tempo de negociação, conhecimento dos produtos, sazonalidades, prospectar novos fornecedores, manter um estoque mais reduzido e, consequentemente, minimizar os custos. Com essa informação antecipada de vendas e produção, podemos compreender com clareza a possibilidade de aumento de lucro do negócio, objetivo do empreendedor.




      	
Conhecimento dos fornecedores: a primeira coisa que um negócio deve evitar em relação a fornecedores é manter apenas um como fonte abastecedora de seu produto. Realizar a padronização dos produtos que atenderão a necessidade da produção é o primeiro passo para se conhecer os fornecedores mais adequados e criar uma parceria com eles. Se conseguirmos estabelecer uma relação de parceria, e não apenas de fornecimento, teremos um cúmplice para o sucesso de nosso negócio. Não devemos, portanto, focar apenas nos preços informados, mas na credibilidade desses fornecedores e se realmente eles poderão nos atender quando precisarmos, com qualidade e cumprindo prazo de entrega.


    




    3 Fluxograma: processos e fluxos de comunicação e materiais




    Podem existir diferentes fluxogramas de processos que envolvem a aquisição e o fluxo de materiais. Tudo dependerá do ramo, tamanho e objetivo de cada negócio.




    Como o intuito de nosso trabalho é especificar modelos para os vários negócios de alimentação, mesmo sabendo que o fluxo pode ser diferente para cada tipo, apresentaremos um fluxo simples de ser implantado em qualquer empreendimento, composto de:




    

      	
Planejamento: nessa etapa, após definição da relação de produtos fabricados ou do cardápio e fichas técnicas, calculamos a previsão de venda e realizamos a “explosão” da demanda de materiais que necessitaremos. Também aqui efetuaremos o cadastro de materiais.




      	
Pesquisa de compras: antes de efetuarmos o processo de compra, já deveremos ter avaliado o mercado fornecedor para os materiais que serão utilizados no empreendimento, bem como o desenvolvimento e qualificação dos fornecedores, passando, claro, pela análise de custos da aquisição desses materiais.




      	
Administração de estoques: aqui há a necessidade da administração de materiais, envolvendo a análise das quantidades em estoque, da necessidade de se melhorar o giro, evitar faltas e excessos de materiais e avaliar a sazonalidade de produtos para uma definição do estoque, bem como o controle de produtos vencidos e a vencer.




      	
Processos de aquisição: nessa etapa, envolvemos todo o processo de compras: análise das listas; realização e verificação das cotações; negociações de preços, quantidades, data de entrega, prazo de pagamentos, etc.; formalização e acompanhamento do pedido de compras até o momento do recebimento.




      	
Recebimento do pedido de compra: essa fase é de extrema importância, pois envolve resumidamente a entrada do produto no estabelecimento. Aqui temos a conferência da nota fiscal com o pedido de compra, dando atenção aos produtos entregues, observando quantidade, qualidade, especificações, marcas definidas e preço. Após a conferência, passamos para o armazenamento, seguindo o sistema PVPS (primeiro que vence, primeiro que sai), indicado, por exemplo, na Portaria 2.619 da legislação municipal da cidade de São Paulo. Dessa forma, garantimos a correta utilização dos produtos, caso o comprador tenha efetuado uma compra de oportunidade pelo prazo de validade da matéria-prima, evitando que o mesmo vença na prateleira do estabelecimento. O trâmite burocrático da entrada da nota para pagamento futuro também está incluído nesse processo. Finaliza-se quando a entrega da matéria-prima ou do produto é realizada para o solicitante.




      	
Processo de produção: ocorre nessa fase o momento em que a produção solicita os materiais utilizados no dia, conforme o planejamento de venda, ou os produtos acabados que se encontram no estoque, seguindo sempre a relação das fichas técnicas dos produtos. Também podemos incluir a análise de toda a produção final, confrontando as quantidades produzidas versus os produtos utilizados. As correções de possíveis erros de fichas técnicas podem ocorrer nessa fase.




      	
Análises de venda: após termos a finalização de toda a venda do período que desejarmos analisar, podemos identificar o mix de vendas e, assim, a curva ABC de vendas do período, bem como também a margem de lucro que o empreendimento obteve com elas.


    




    Considerações finais




    Neste capítulo, compreendemos a importância da gestão de suprimentos e, mais especificamente, da logística para o sucesso de um negócio. Pudemos avaliar passo a passo todas as informações necessárias para criar uma gestão positiva, funcional e principalmente lucrativa.




    Comprovamos a necessidade da integração das áreas de planejamento, operações e compras como uma das formas mais eficazes de padronização de produtos, redução de custos, satisfação do cliente e, consequentemente, aumento da lucratividade. Saber o que comprar e na quantidade necessária é o diferencial no momento de se pensar num empreendimento como gerador de lucro.




    Por fim, quanto à gestão de compras, passamos pelos principais objetivos e formas de realizar essa função de modo eficiente. Também nos envolvemos com as atividades que cercam esse processo que chamamos “comprar”, mostrando como cada fase pode ser executada de forma simples, porém com a importância de ser efetuada com afinco para colaborar com o sucesso do negócio.
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      Capítulo 2




      Cadeia de suprimentos: gestão e controles de perdas e desperdícios


    




    Neste capítulo, abordaremos as consequências do planejamento de suprimentos de produtos e sua inter-relação com a qualidade e o padrão. Além disso, compreenderemos que, quando uma programação das necessidades é efetuada com critério, é possível garantir na entrega não apenas preços menores, mas também a qualidade dos produtos que serão adquiridos.




    Conheceremos os indicadores de operações mais utilizados e aprenderemos como calcular para obter resultados que poderão ser analisados com o objetivo de dar subsídios para uma gestão mais ampla e mais assertiva na obtenção de uma maior lucratividade. Somado a isso, compreenderemos como a análise de custo-benefício da matéria-prima poderá gerar redução do desperdício através do planejamento de suprimentos.




    Ao final da leitura, você compreenderá que focar no planejamento de suprimentos será uma forma de garantir a qualidade dos produtos e a redução de desperdícios e custos, além de atingir maior lucratividade para o negócio.




    1 O planejamento dos suprimentos e seus impactos na qualidade do produto final




    Como já compreendemos no [capítulo 1], a gestão da cadeia de suprimentos é de suma importância, pois ela resulta não apenas no aumento da lucratividade do empreendimento, mas também em uma maior satisfação dos clientes. Tudo isso para que não frustremos sua expectativa, entregando o produto dentro do prazo esperado, na quantidade certa e da forma como ele esperava receber, criando nele uma sensação de que o valor pago foi bem investido. O planejamento de suprimentos está dentro da gestão dessa cadeia, ou seja, ele faz parte e é um dos principais processos para obtenção desses resultados.




    Podemos assim dizer que planejamento de suprimentos é um conjunto de atividades que envolve o processo de compra, o recebimento e o armazenamento e as possíveis movimentações internas, bem como a distribuição do produto final.




    1.1 Qualidade do produto




    Costa (2016) tem uma definição interessante sobre produto, na qual diz que este seria tudo aquilo que é oferecido ao mercado, suficientemente capaz de satisfazer um desejo ou uma necessidade.




    Dessa forma, podemos afirmar que, quando adquirimos um produto e nossa satisfação foi atendida, criamos uma expectativa de que, ao adquiri-lo novamente, ele esteja no mesmo padrão que o da vez anterior.




    Como características intrínsecas de um produto, podemos citar composição, tamanho, forma, peso, cor, embalagem, validade para consumo, etc.




    Se tentarmos conceituar a qualidade de produto, temos que automaticamente passar pelo conceito de padronização e falar da determinação de limites de especificações. Com a padronização, ganhamos:
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