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RESUMO

O trabalho tem como objetivo analisar a Curva ABC em areas gerenciais da empresa de
papelaria Nishikawa e Cia, localizada no municipio de Bela Vista - MS. A pesquisa é um
estudo de caso, utilizando relatorios quantitativos da empresa para a elaboracdo das curvas.
Ao se aplicar o Principio de Pareto, os resultados apontaram que: as 2 principais categorias de
produtos vendidos, de 14 analisadas, fazem parte da atividade principal da empresa e
somaram 51% do faturamento, a estratégia de gestdo de estogques néo estava alinhada com as
vendas, clientes cadastrados foram responsaveis por 37% do faturamento e que a curva que
mais se assemelhou a regra 80/20 foi a que comparava vendas com produtos de diferentes
fornecedores onde 20% dos fornecedores representaram 81% do valor de produtos vendidos.

Palavras-chave: Palavra-1: Geréncia. Palavra-2: Curva ABC. Palavra-3: Estudo de Caso.
Palavra-4: Principio de Pareto. Palavra-5: Regra 80/20. Palavra-6: Relatorios quantitativos.

ABSTRACT

The objective of this paper is to analyze the ABC curve in managerial areas of the Nishikawa
and Cia stationery company, located in the municipality of Bela Vista - MS. The research is a
case study, using quantitative reports from the company for the elaboration of the curves.
When applying the Pareto Principle, the results showed that: the 2 main categories of products
sold, of 14 analyzed, are part of the main activity of the company and accounted for 51% of
sales, the inventory management strategy was not in line with the sales, registered customers
were responsible for 37% of sales and that the curve that most closely resembled the 80/20
rule was that it compared sales with products from different suppliers where 20% of suppliers
accounted for 81% of the value of products sold.
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1. INTRODUCAO

Dentro das Universidades, a Curva ABC costuma ser mencionada como uma
ferramenta para controle de estoque. Mesmo em livros de Administracdo, é raro que o
contetdo relacionado especificamente a curva ABC se estenda por mais de uma pagina.
Ainda assim, apesar de o conteudo pode ser explicado em poucas linhas, a aplicabilidade
desta ndo se limita apenas ao controle de estoque, de maneira que pode ser aplicado em outras
areas de gestao.

Desta maneira, este trabalho busca aplicar e analisar a Curva ABC em diversos setores
da empresa Nishikawa e Cia, buscando responder ao seguinte problema: de que maneira a
Curva ABC pode ser utilizada para auxiliar na tomada de decisdo dentro da empresa
Nishikawa e Cia?

Como objetivo, o presente artigo visa analisar Curva ABC em areas da empresa para
levantar informacdes de auxilio a tomada de decisdo na empresa Nishikawa e Cia. Mais
especificamente: Aplicar a Curva ABC na empresa Nishikawa e Cia; descreve os resultados
da aplicacdo da Curva ABC na Empresa Nishikawa e Cia; propor acbes que podem ser
tomadas a partir da analise da Curva ABC na empresa Nishikawa e Cia.

Em momentos de crise, como o0 cenario econdmico brasileiro em 2015, com a
contracdo da economia, aumento de impostos e alta dos juros, o risco de se tomar uma decisao
errada aumenta, de maneira que se torna necessario a busca por informacdes que auxiliem a
tomada de deciséo. (Moody’s, 2015)

Neste panorama, o estudo da curva ABC para auxiliar na tomada de decisdo se
justifica pela simplicidade com a qual as informacGes sdo organizadas e por usar relatorios
aos quais as empresas costumam ter acesso como requisitos. Além disso, para analisar e criar
a curva podem ser usadas ferramentas como Excel ou Planilhas Google.

2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 ADMINISTRACAO ESTRATEGICA

O termo estratégia possui 0s mais variados conceitos, tornando dificil uma definicdo
consensual. Desta maneira, se torna necessario voltar a origem da palavra, para que se possa
extrair o sentido original. Estratégia tem origem na palavra grega strategos que significa ‘lider
de exército’ ou ‘general’. Desta forma, deve-se entender estratégia como a ‘arte do general’.
(Santos, 2008)

E possivel observar que a origem da palavra estava diretamente ligada a arte militar.
Em seu livro ‘A Arte da Guerra’, Sun Tzu segue o sentido literal de estratégia como a arte do
general. Por volta de 500 A.C., Tzu (2015) declarou que a arte da guerra é guiada por 5
fatores: (1) Lei moral: refere-se ao alinhamento entre o povo e o governante; (2) Ceu: refere-
se ao clima e estagdes do ano; (3) Terra: refere-se ao terreno; (4) Comandante: refere-se aos
pontos fortes e fracos do comandante; (5) Método e disciplina: refere-se a organizacdo do
exército. O que demonstra, segundo Tzu, a exclusividade da estratégia para fins militares.

No Japdo, Musashi (2015, p. 128) reconheceu a multidisciplinaridade da estratégia ao
afirmar, em 1643, que:

por volta dos 50 anos, acabei encontrando a esséncia dos mandamentos da
arte militar. [...] Guiado pela profunda verdade desses mandamentos,
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procuro aplicd-los em todas as atividades as quais me dedico, dispensando
mestres em tudo.

Com essa afirmagdo, Musashi demonstrava que era possivel utilizar a arte militar, ou
estratégia, em outras atividades. Originalmente um samurai andarilho, Musashi (2015) aplicou
este principio para dominar diversas atividades como: caligrafia, pintura, escultura, cerimoénia
do ché e poesia.

No Brasil, o Estado-Maior do Exército (2001, p. 10) percebe que, historicamente, o
conceito de estratégia se torna mais amplo e complexo. Desta forma, adotou-se uma postura
mais flexivel ao definir estratégia como “a arte de preparar e aplicar o poder para, superando
oObices de toda ordem, alcangar os objetivos fixados pela politica”. Esta abordagem subordina
a estratégia a politica, permitindo que o uso da estratégia ndo fique limitado a arte da guerra.
No inicio do século XXI, a estratégia € um objeto de estudo multidisciplinar e com conceitos
variados dependendo de sua aplicacdo. Por conta do foco em administracdo de empresas, sera
adotado o conceito de Lobato et al. (2009, p. 26), sobre a escola do pensamento estratégico do
design, que define a elaboragdo da estratégia como “um processo formal de concepgao, pela
analise e combinagdo do ambiente interno com o ambiente externo”.

Ao utilizar o conceito acima junto com o conceito de administracdo proposto por
Maximiano (2008, p. 6) como “o processo de tomar decisdes sobre objetivos e utilizacdo de
recursos”, este estudo vai considerar a definicdo de administracdo estratégica como o
processo de tomar decisdes sobre objetivos e utilizacdo de recursos, analisando as
combinagdes do ambiente interno e externo da organizagéo’.

2.2 TOMADA DE DECISAO

A tomada de decisdo € um fator importante dentro de organizagdes. Decistes sdo
tomadas em todos os niveis de uma organizacgao de acordo com a compreensdo e experiéncia
de cada um. (Drucker, 2001)

De acordo com Mooz (2012, p. 19), ”decisdo ¢ uma sele¢do entre duas ou mais
alternativas”. No entanto, ndo basta escolher qualquer alternativa para se tomar uma boa
decisdo. Por isso, Mooz (2012, p. 19) define que ”a boa decisdo seleciona a alternativa com
maior chance de atingir o resultado desejado, dada as informacdes disponiveis no momento da
decisdo”. Isto permite observar que ¢ necessario usar critérios para definir qual é a melhor
alternativa, mas isso nao garante que esta alternativa alcancgara o resultado desejado.

De maneira semelhante, Chiavenato (2006) afirma que o processo decisério possui as
seguintes etapas:

a. Definigéo do problema;
b. Levantamento de alternativas viaveis;
c. Escolha da melhor alternativa.

Existem dois momentos basicos para se tomar uma decisdo, ao se reconhecer um
problema ou uma oportunidade. Um problema € quando algo esta diferente do que estava
planejado. Uma oportunidade € quando existe a possibilidade de tornar algo melhor do que
estava planejado. Desta maneira, na primeira etapa do processo decisério, € preciso
reconhecer se existe um problema ou uma oportunidade. (Bateman & Snell, 2012)

A segunda etapa do processo, “Levantamento de alternativas vidveis”, busca solucdes
para os problemas ou oportunidades identificadas. Normalmente, as alternativas apresentadas
nesta etapa sdo fruto de experiéncias passadas. Isto faz com que nem todas as alternativas para
a solucdo do problema sejam apresentadas. (Bateman & Snell, 2012)
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A terceira etapa, “Escolha da melhor alternativa”, engloba a avaliagdo e escolha da
melhor alternativa. Ao avaliar as alternativas é necessario levantar critérios de avaliacdo, além
disso, torna-se necessario juntar o maximo de informages relevantes possiveis para escolher
a alternativa adequada. No entanto, é importante ter consciéncia de que dificilmente as
informag0es serdo completas, dificultando a escolha da melhor alternativa. (Jones & George,
2012)

Este trabalho foca principalmente na terceira etapa, levantando informacGes que
auxiliem a tomada de decisao.

2.3 CURVA ABC

A Curva ABC ou Gréfico de Pareto teve origem em um estudo sobre desigualdade na
distribuicdo de riquezas feita pelo economista italiano Vilfredo Pareto durante o século XIX.
A conclusdo do estudo definiu que apenas 20% da populagdo possuiam 80% das riquezas
enquanto 20% de riquezas eram distribuidos para 80% da populacdo. Essa relacdo na
distribuicdo pode ser observada em outras situacdes e recebeu o nome de Principio de Pareto
ou Regra 20/80. (Marshall Jr. et al., 2008)

O gréafico abaixo, por exemplo, é algo préximo ao que Pareto pesquisou. Ele
representa a desigualdade de renda no Brasil com base em dados sobre renda tributavel da
receita federal em 2013. Com um total de 264.494.416 declarantes com 1,293 trilhdes de reais
em renda tributavel, foi possivel observar que 20% dos declarantes possuiam 50% da renda
tributavel, o que ja demonstra uma distribuicdo de renda mais eficiente do que encontrada por
Pareto no século XIX. Também é possivel notar que 30% dos contribuintes possuiam 28% da
renda tributavel e os Gltimos 50% eram responsaveis por 22% da renda tributavel. (Receita
Federal, 2013).

Gréfico 1 — Grafico de Curva ABC representando desigualdade de renda no Brasil com base em
renda tributavel em relagdo a porcentagem de contribuintes do ano de 2013
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Fonte: Autoria propria com base em dados da Receita Federal do ano base 2013 (2016)

Seguindo este modelo, a Curva ABC é uma lista que classifica itens em uma ordem de
importancia, sendo os itens do tipo A 0s mais importantes, os do tipo B com importancia
intermediaria e os do tipo C com menor importancia. A importancia pode ser baseada em
quantidade ou valor monetéario, dependendo da escolha do usuério. Normalmente, observa-se
uma distribuicdo de importancia proxima a pesquisa que deu origem a curva, 20/80.
(Chiavenato, 2008)

Apesar de simples, tornam-se necessarias algumas reflexdes sobre a Curva ABC.
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Gréfico 2 — Gréfico representando alta desigualdade de importancia entre os itens
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Fonte: Autoria Prdpria (2016)

O grafico 2 demonstra uma curva proxima a encontrada por Pareto, com 20% dos itens
possuindo 76% de importancia acumulada, enquanto 80% dos itens possuem 24% de
importancia acumulada. E possivel notar que a curva possui uma alta inclinacdo no inicio,
mas que vai se tornando mais suave ap0s 0s 76%. Isto ocorre por conta da desigualdade de
importancia de alguns itens que se destacam, neste exemplo sdo os itens 1 e 2.

Gréfico 3 — Grafico representando baixa desigualdade de importéncia entre os itens
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Fonte: Autoria Propria (2016)

Por outro lado, o grafico 3 demonstra uma serie de itens com baixa desigualdade de
importancia. A curva se torna mais suave. Dois pontos que se pode notar ao analisar ambas as
curvas séo:

1. A altura do inicio da curva depende da importancia relativa do primeiro item, ou

item de maior importancia;

2. Quanto maior a desigualdade, mais acentuada se torna a curva.

Ao comparar o grafico 2, onde o primeiro item possui uma importancia relativa de
45%, com o gréfico 3, onde o primeiro item possui 20% de importancia relativa, é possivel
observar que a curva do grafico 2 comeca em um ponto mais alto que a do gréafico 3.

Além disso, comparando a desigualdade de importancia dos itens, nota-se que o
grafico 2, onde a desigualdade é maior, a curva é mais acentuada do que a do grafico 3, que
possui desigualdade de importancia menor. De maneira que se todos os itens tivessem a
mesma importancia, a curva se tornaria uma reta, conforme o grafico 4.
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Gréfico 4 — Grafico representando igualdade de importancia entre os itens
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De acordo com Carretoni (1993, p. 64), o uso da curva ABC contribui para “diminuir
o tempo da tomada de decisdo e obter solu¢des racionais” para diversas questdes importantes
dentro de uma organizacdo, como: analise dos principais produtos de uma organizacéo,
modificacOes ou eliminacdes de produtos, prioridades de estoque, determinagcdo de estoque
minimo e politica de compras.

Tais questdes mencionadas acima impactam de maneira direta a eficiéncia, que de
acordo com Silva (2008, p. 16) se trata da “medida da utilizacdo dos recursos quando se faz
alguma coisa”. Basicamente, uma empresa ¢ mais eficiente quando utiliza menos recursos
para fazer alguma atividade e menos eficiente quando utiliza mais recursos para fazer a
mesma atividade.

Dessa maneira, conforme as duas citagcdes acima, pode-se observar que 0 uso da curva
ABC permite aumentar a eficiéncia da organizacdo com base em um método quantitativo que
utiliza os dados da prépria organizacéo.

2.4 INDICADORES DE DESEMPENHO

Indicador de desempenho é uma ferramenta de gestdo que tem o objetivo de mensurar
e monitorar os resultados da organizacdo. Eles sdo usados para determinar e monitorar metas,
analisar tendéncias, identificar riscos e buscar acbes para a melhoria das organizagdes. (Costa
Junior, 2012)

De acordo com Custodio (2015, p. 38) “A escolha dos indicadores ¢ orientada para
resultados de rendimento [...], custos [...], qualidade [...], entre outros”, o que atesta a
relevancia da ferramenta para mensurar a eficacia da organizacédo e o controle da gestao.

Alguns exemplos de tipos indicadores citados por Costa Junior (2012) séo:

e Produtividade: fazem comparacdo com entradas e saidas no processo
produtivo;

e Qualidade: busca mensurar a qualidade da produgdo ao observar retrabalhos,
reinspecdes e reclamacdes;

e Velocidade: mensura o tempo necessario para determinadas atividades;

e Confiabilidade: mensura o nivel de confianca usando indicadores que medem
as falhas do processo;

e Flexibilidade: mensura a capacidade de mudancas no processo para atender
novas demandas.

e Custos: busca mensurar a eficiéncia financeira do processo.

Os exemplos acima demonstram que os indicadores sdo escolhidos de acordo com o
que se busca mensurar, e podem ser utilizados em diferentes areas dentro da empresa. Isto
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demonstra a flexibilidade do uso dos indicadores para medir objetivos e resultados da
organizacao.

3. METODOLOGIA

O presente trabalho foi feito sob a forma de estudo de caso, sendo também
exploratdrio, bibliogréafico, descritivo e documental, além de contar com uma entrevista nao
estruturada. De acordo com Cervo, Bervian e Silva (2007, p. 62), o estudo de caso “¢ a
pesquisa sobre determinado individuo, familia, grupo ou comunidade que seja representativo
de seu universo, para examinar aspectos variados de sua vida”.

A pesquisa pode ser caracterizada como exploratéria porque busca explorar a
aplicacdo da curva ABC dentro de &reas da empresa Nishikawa e Cia. De acordo com
Rampazzo (2005, p 54), pesquisa exploratoria

trata-se de uma observacdo ndo estruturada ou assistematica: consiste em
recolher e registrar os fatos da realidade sem que o pesquisador utilize meios
técnicos especiais ou precise fazer perguntas diretas.

A pesquisa é definida como documental, pois tem como fonte de dados os relatérios
do sistema utilizado pela empresa Nishikawa e Cia. De acordo com Marconi e Lakatos
(1996), a pesquisa documental possui como fonte os dados chamados primarios, que podem
ser escritos ou ndo. De maneira que sdo considerados documentos de fonte privada: relatorios,
atas, programas, fotografias ou imagens, dentre outros.

Esta tem carater bibliografico por conta do uso de livros, artigos e outras publicacdes
fisicas ou digitais. Conforme Marconi e Lakatos (1996, p. 66):

A pesquisa bibliografica, ou de fontes secundarias, abrange toda a
bibliografia ja tornada publica em relacdo ao tema de estudo [...]. Sua
finalidade é colocar o pesquisador em contato direto com tudo o que foi
escrito, dito ou filmado sobre determinado assunto [...].

A pesquisa descritiva de acordo com Rampazzo (2005) é caracterizada pela descricdo
dos fatos observados sem a interferéncia do pesquisador, podem ser utilizadas diversas
ferramentas como observacdo, entrevista e questionarios. Neste trabalho serd utilizado
principalmente a observacdo de como a curva ABC se comporta nas diferentes areas nas quais
é aplicada.

Para a composicdo do histérico e delimitacdo da pesquisa, este trabalho ird usar o
método de entrevista ndo estruturada, que de acordo com Barros e Lehfeld (2007), significa
uma entrevista aberta com carater qualitativo, o que permite ao entrevistador fazer perguntas
direcionadas para assuntos especificos e liberdade de acrescentar questdes dependendo da
situacao.

3.1 PROCEDIMENTOS

O presente trabalho seguiu os seguintes procedimentos:
I.  Entrevista ndo estruturada para montar historico da empresa;
Il.  Coleta de informag6es documentais por meio de relatorios;
I1l.  Identificacdo de indicadores que podem ser utilizados para aplicacdo da Curva ABC;
IV.  Aplicagdo da Curva ABC nos indicadores encontrados;
V.  Analise da Curva ABC.
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Com o0 objetivo de compreender e apresentar melhor a empresa, foi realizado uma
entrevista ndo estruturada com a socio administradora da empresa. A entrevista foi feita em
trés e-mails e, por final, condensada em um unico e-mail, para facilitar a formalizacdo da
comunicacdo. As respostas no e-mail sdo exatas e ndo foram resumidas.

A principal fonte de informag6es foram os relatérios do sistema da empresa Nishikawa
e Cia que possuiam dados de 1 ano (23 mar. 2015 a 22 mar. 2016). Ap6s a coleta das
informac0es, foi necessario identificar os indicadores que podem ser analisados de maneira
objetiva e quantitativa. A curva ABC foi, entdo, aplicada nos indicadores selecionados. Por
altimo, foi feita a analise das curvas acompanhada das sugestfes, que foram utilizadas para a
concluséo do trabalho.

A andlise foi feita da seguinte maneira, as curvas foram segmentadas em A, B e C de
acordo com uma propor¢ao 20/30/50, onde o alvo da proporcao € o eixo horizontal do grafico.
Desta maneira, foi segmentada por tipos de produtos, nimeros de clientes ou fornecedores.

3.2 DELIMITACAO DA PESQUISA!

A pesquisa sera realizada tendo os documentos da empresa Nishikawa e Cia como
base. A empresa Nishikawa e Cia trabalha nos ramos de papelaria, materiais escolares e de
escritdrio; e fica localizada no interior do estado de Mato Grosso do Sul, no municipio de
Bela Vista.

Figura 1 — Mapa demonstrando localizacdo do municipio de Bela Vista em relacdo a Campo
Grande

Y
Fonte: Google Maps (21/05/2016)

Bela Vista fica localizada a cerca de 350 km a sudoeste de Campo Grande, a capital do
estado de Mato Grosso do Sul, na fronteira com o Paraguai. O municipio possui cerca de
24.000 habitantes e uma area de aproximadamente 4.900 km2. A cidade tem como principais
focos de economia a agropecuaria e servi¢cos, sendo a contribui¢do de industrias inferior a
metade da contribuicdo individual das outras duas areas, demonstrando o baixo investimento
de industrias no municipio. (IBGE, 2010).

! Delimitacdo feita com base em entrevista com a s6cio administradora da empresa.
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Figura 2 — Mapa do municipio destacando a localiza¢do da empresa Nishikawa e Cia

I

Fonte: Google Maps (21/05/2016)

A empresa fica localizada no centro da cidade e tem como missdao “Atender, com
eficiéncia, clientes no ramo de papelaria, materiais escolares e de escritério”. E como valores
ela possui honestidade, eficiéncia, respeito e esforco.

3.3 HISTORICO?

A empresa Nishikawa e Cia foi fundada em 2001, no municipio de Bela Vista no
interior de Mato Grosso do Sul. A empresa comecou atuando no ramo de papelaria, materiais
escolares e de escritério principalmente para agregar valor a franquia de correios adquirida
pela familia, e também por conta da baixa concorréncia no municipio.

Os maiores desafios da gestdo séo a gestéo de estoques e de pessoas. A dificuldade na
gestdo de estoques se da principalmente por conta da grande variedade de produtos ofertados
pela empresa. Com relagcdo a gestdo de pessoas, a empresa sente dificuldade em encontrar
pessoas capacitadas e motivadas para trabalhar devido ao baixo investimento em
infraestrutura e educacao na regido.

O melhor ano da empresa foi 2010. A empresa possuia 15 funcionarios e 3 lojas
abertas: a matriz em Bela Vista — MS e as filiais em Caracol — MS e Porto Murtinho — MS.
Comparando o desempenho de 2010 ao de 2015, o faturamento foi reduzido em cerca de 40%.

Figura 3 — Foto da fachada da empresa Nishikawa e Cia

Fonte: Foto por Marilda Yuri Nishikawa Villalba (2016)

Em 2016, com 15 anos no mercado, a empresa conta com a matriz em Bela Vista e
uma filial em Caracol, ambas no interior do estado de MS. A empresa possui nove

2 Historico feito com base em entrevista com a socio administradora da empresa.
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funcionarios no total e, devido a crise, fechou uma filial em Porto Murtinho - MS em janeiro
de 2016.

4. RESULTADOS

Os indicadores da empresa Nishikawa e Cia que permitiram uma analise da curva
ABC foram das areas de: vendas, estoques, clientes e fornecedores.

4.1 VENDAS E ESTOQUE

Com relagdo as vendas, foi feita uma analise da importancia de cada categoria de
produtos para a composicao do faturamento, conforme se nota no grafico 5. Vale ressaltar que
as categorias mencionadas séo utilizadas pela empresa para organizar os produtos por se¢éo
de vendas.

Gréfico 5 — Gréfico representando Curva ABC que relaciona tipos de produtos vendidos por
faturamento relativo total durante o periodo de 1 ano
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Fonte: Autoria propria com base em relatorio de vendas por se¢do da empresa Nishikawa e Cia (2016)

Pode-se observar que produtos de classificacdo A sdo: produtos de escritorio, com
27%, escolar, com 24% e geral, com 16%, sendo que a categoria geral agrupa produtos
variados que ndo se enquadram nas outras categorias. Somando um total de 67% de
representatividade no faturamento da empresa.

As classificacdes B e C somam 27% e 6%, respectivamente. No entanto, observam-se
contribuiges inferiores a 1% dentro da categoria C.
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Gréfico 6 — Grafico representando Curva ABC de tipos de produtos em estoque por valor de
venda relativo durante o periodo de 1 ano
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Fonte: Autoria prépria com base em relatérios de estoques por secdo da empresa Nishikawa e Cia (2016)

No que diz respeito aos estoques da empresa, o grafico 6 demonstra que a Curva ABC
de estoques mantém as mesmas categorias de produtos por classificacdo, com excegdo da
categoria de produtos artisticos, com 2%, que foi para a classificacdo C e utilitarios
domeésticos, com 3%, que entrou no lugar deste na classificacdo B.

No entanto, a ordem de produtos dentro das classificaces mudou. Dentro da classificacdo A,
produtos gerais ganharam destaque com 35% de importancia, seguido por escolar, com 23%,
e escritorio, com 13%, totalizando 70%, conforme demonstra o grafico.

Na classificacdo B, ocorreu a troca de classificacdo ja mencionada de produtos
artisticos por produtos de utilitdrios domésticos. Além disso, nota-se a categoria de maior
destaque é a de brinquedos, com 9%, seguido de reldgios, com 8%, informatica, com 3% e
utilitarios domésticos, com 3%, representando um total de 24% de importancia conforme o
grafico. Por ultimo a classificacdo C representa 6% do total, conforme o gréfico.
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Gréfico 7 — Gréfico representando Curva ABC de tipos de produtos vendidos e em estoque por
faturamento relativo total durante o periodo de 1 ano
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Fonte: Autoria propria com base em relatorios de estoque por secdo e vendas por secdo da empresa Nishikawa e
Cia (2016)

Devido as divergéncias nos graficos de vendas e estoque, foi feito este ultimo grafico
para comparar os niveis de venda e valor de venda do estoque relativo, de maneira que 0s
dados foram baseados no faturamento total.

Nota-se um grande desequilibrio entre as vendas e os niveis de estoque. Este
desequilibrio é evidente principalmente em produtos gerais, escolar, brinquedos e relogios,
embora ndo se limite a isso. Nota-se que que o valor de venda relativo dos estoques de
produtos escolares, 48%, € o dobro do que foi vendido durante o periodo de 1 ano, 24%. Os
produtos gerais, que tem em estoque um valor de venda relativo de 74%, supera em valor toda
a venda de classificacdo A, 67%. A categoria de brinquedos, possui um valor de venda em
estoque de 20%, que é mais do que 3 vezes superior ao nivel de vendas de 6%. J& na categoria
de relégios, o valor de venda em estoque de 16%, supera em mais do que 2 vezes as vendas de
6%.

4.2 CLIENTES

Os gréaficos relacionados a clientes foram divididos em dois. O primeiro observa a
contribuicéo real de cada cliente para o faturamento, e foge da curva pelo fato de a empresa
ndo realizar o cadastro de todos os clientes. O segundo grafico funciona como uma amostra da
divisdo dos clientes, visto que nem todos sdo cadastrados, e utiliza como importancia o
faturamento relativo a clientes cadastrados.
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Gréfico 8 — Gréfico representando Curva ABC de clientes em relacdo a faturamento relativo
total durante o periodo de 1 ano
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Fonte: Autoria prépria com base em relatério de vendas por clientes da empresa Nishikawa e Cia (2016).

Tendo em consideracdo o grafico 8, observa-se uma curva que ndo supera 0s 50% do
faturamento, chegando em 37% na posicdo 480 e subindo para 100% na posicdo 481. Isso
acontece devido as vendas sem clientes registrados. Existe um cadastro pré-pronto com o
nome “Consumidor” que ¢ utilizado em vendas para clientes sem cadastro e, conforme pode
ser observado, esse registro representa 63% do faturamento total da empresa, significando que
apenas 37% do faturamento vem de clientes cadastrados e pode ser dividido em A, B ou C.

Desta forma, observa-se que dentro dos 480 clientes cadastrados que fizeram compras
no periodo analisado, a classificagdo A possui 96 clientes que correspondem a um
faturamento real de 26%. A classificacdo B possui 144 clientes que correspondem a 7% do
faturamento real. A classificacdo C possui 240 clientes que correspondem a um faturamento
real de 4%. E por ultimo, a categoria indivisivel que representa um conjunto de clientes ndo
cadastrados com uma representacdo do faturamento real de 63%.

Gréfico 9 — Grafico representando Curva ABC de clientes cadastrados em relacdo a
faturamento relativo a clientes cadastrados durante o periodo de 1 ano
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Fonte: Autoria propria com base em relatério de vendas por clientes da empresa Nishikawa e Cia (2016)

De maneira a visualizar a importancia de clientes cadastrados, foi feito o grafico 9
com base nos 37% do faturamento total que séo originarios dos clientes cadastrados.
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Desta forma, nota-se que os 96 clientes da classificacdo A representam 71% do
faturamento oriundo de clientes cadastrados, 144 clientes da classificacdo B representam 20%
do faturamento oriundo de clientes cadastrados e que 240 clientes da classificagdo C
representam 9% do faturamento oriundo de clientes cadastrados.

4.3 FORNECEDORES
No bloco de fornecedores foram analisadas a relagcdo de compras da empresa e
fornecedores, conforme grafico 10, e da relacdo faturamento e fornecedores, conforme grafico

11.

Gréfico 10 — Gréfico representando Curva ABC dos fornecedores em relacdo ao valor das
compras relativas durante o periodo de 1 ano
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Fonte: Autoria propria com base em relatério de compras por fornecedor da empresa Nishikawa e Cia (2016)

Conforme o gréfico 10, a empresa realizou compras de 78 fornecedores. Destes
fornecedores, 16 compdem a classificacdo A, com 61% do valor das compras, 23 compdem a
classificacdo B, com 24% do valor das compras e 39 comp&em a classificagdo C com 15% do
valor das compras.

Gréfico 11 — Gréfico representando Curva ABC dos fornecedores em relacédo ao faturamento
relativo durante o periodo de 1 ano
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Fonte: Autoria prépria com base em relatério de faturamento por fornecedor da empresa Nishikawa e Cia (2016)

Ao se observar o grafico 11, nota-se que este € o que mais se aproxima da regra 80/20
que foi encontrado por Pareto em sua pesquisa. Este grafico demonstra o quanto os valores de
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produtos comprados com cada fornecedor contribuem para o faturamento de um periodo de
um ano.

Nota-se que foram comprados produtos de 214 fornecedores. Dentre eles, produtos de
43 fornecedores que compBem a classificacdo A representam 81% do faturamento total,
produtos de 64 fornecedores que compdem a classificacdo B representam 15% do faturamento
total e produtos de 107 fornecedores que compdem a classificacdo C representam 4% do
faturamento total.

4.4 SUGESTOES

De acordo com Boundless (2013) determinar a demanda do mercado é vital para uma
empresa, ja que toda a estratégia de oferta deve estar voltada para as necessidades do
consumidor. A curva de vendas do grafico 5, demonstra o nivel de demanda da empresa. Por
conta disto, sugere-se que a empresa faga um estudo mais detalhado dentro de cada categoria
para potencializar as vendas e encontrar produtos chave ofertados pela empresa.

Jones (2006) define que a logistica tem como base uma necessidade, ou demanda,
previamente determinada. Desta forma, a estratégia de estoques deve estar baseada na
demanda, que é demonstrada na curva de vendas. No entanto, de acordo com Bernstein (1998)
ndo se deve considerar que os dados historicos sdo totalmente precisos, visto que utilizar o
passado como base para determinar o futuro € apenas uma maneira de reduzir risco, e ndo
uma forma de elimina-lo. Com base nisso, pode-se determinar o nivel de estoque com base na
curva de vendas, fazendo ajustes conforme previsGes econdémicas da regido. Além disso, pode
ser feito promoc0es para reduzir o estoque até o nivel definido previamente.

Consequentemente, a area de compras, que abastece o estoque, também deve ser
guiada pela curva de vendas. No entanto, na escolha de fornecedores, o grafico 11 apontou
uma preferéncia do consumidor por determinados fornecedores, o que sugere uma escolha de
fornecedores dentro da classificacdo A da curva.

Conforme Farias, Duschitz e Carvalho (2015), a segmentagéo de clientes permite
diversas vantagens como atendimento eficiente, otimizacdo de recursos de marketing, maior
facilidade no planejamento de marketing e aumento de qualidade do servi¢co ao cliente. A
curva de clientes cadastrados permite segmentar os clientes por contribuicdo ao faturamento e
possibilita estudar padrées de consumo por gasto. ldentificando padrdes nas categorias, é
possivel tracar estratégias mais efetivas e com menor custo para cada segmento. No entanto,
para realizar as classificacdes, é necessario incentivar o cadastro de clientes nas empresas.

5. CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho analisou diversas Curvas ABC dentro da empresa Nishikawa e Cia para

obter informacdes de auxilio na tomada de decisdo. A empresa Nishikawa e Cia é do ramo de
papelaria e fica localizada no municipio de Bela Vista — MS, na fronteira com o Paraguai.
A Curva ABC foi aplicada dentro das seguintes éareas: vendas, estoque, clientes e
fornecedores. A curva de vendas mostra a distribuicdo do faturamento de acordo com as
categorias de produtos usada pela empresa. Essa curva serve como base para estratégias de
estoque, e desta forma, foram agrupadas no mesmo bloco.

Com relacdo as vendas, o que se pode notar é que as duas primeiras categorias com
maior contribuicdo para o faturamento séo as atividades principais da empresa, materiais de
escritério, com 27%, e escolares, com 24%. Observa-se também que apesar de ser o ramo
principal, as duas categorias somam 51%. Isto demonstra a capacidade de diversificacdo da
empresa, que possui 49% de faturamento oriundos de atividades fora do escopo principal da
empresa.
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Contudo, ao comparar estogues e vendas, observa-se um estoque muito elevado. A
categoria de produtos gerais em estoque, possui um valor de venda que equivale a 74% do
faturamento total do periodo analisado. Levando em conta apenas o nivel de vendas da
categoria no periodo analisado, seriam necessarios de 4 a 5 anos para vender todos 0s
produtos em estoque da categoria geral. Apesar de outros produtos também possuirem
estoques elevados em comparagdo com as vendas, o estoque de produtos escolares também se
destaca com um valor de venda equivalente a 48% do faturamento total do periodo analisado.

No que diz respeito a clientes, nota-se principalmente que clientes cadastrados pela
empresa sdo responsaveis por 37% do faturamento total da empresa. No entanto, ao analisar a
contribuicdo dos clientes cadastrados para a composi¢do do faturamento originado destes,
observou-se que dos 480 clientes cadastrados, que realizaram compras durante o periodo, 96
clientes representaram 71% do faturamento oriundo de clientes cadastrados, enquanto 144
clientes representaram 20% e 240 clientes representaram 9% do faturamento originario de
clientes cadastrados.

Quanto aos fornecedores, observou-se um nimero maior de fornecedores na curva de
vendas (214) ao se comparar com a curva de compras (78), o que sugere que foram vendidos
produtos comprados em periodos anteriores ao analisado. Além disso, pode-se observar que o
grafico mais préximo a regra 80/20 é o que relaciona a contribui¢cdo de produtos comprados
com fornecedores ao faturamento total da empresa. Nota-se que dos 214 fornecedores dos
quais os produtos foram comprados no periodo analisado, os produtos de 43 fornecedores
representaram 81% do faturamento, enquanto os produtos dos outros 171 fornecedores
representaram 19% do faturamento. Essa curva demonstra claramente uma preferéncia dos
consumidores por produtos de determinados fornecedores, de maneira que seria interessante
buscar o diferencial dos produtos aos olhos dos consumidores como referéncia para futuras
compras da empresa.

Com relacdo ao bloco de sugestdes, as principais acdes sugeridas foram: analise de
Curvas ABC dentro de cada categoria de produtos, uso da curva de vendas como base para
estratégias de estoque, preferéncia por fornecedores da classificacdo A no grafico 11 para
futuras compras da empresa, segmentacao de clientes por contribuicdo para o faturamento e
incentivar cadastro de clientes.

Desta forma, sugere-se para proximas pesquisas o uso da Curva ABC com indicadores
de gestéo de pessoas, reclamagdes com relacdo de causa e impacto de marcas sobre vendas.
Com isso, conclui-se que a Curva ABC é uma ferramenta de metodologia simples, que pode
ser utilizada em diversas areas da organizacéo e é capaz de levantar informacGes valiosas para
a empresa. Um ponto forte da Curva ABC é que suas informacdes sdo facilmente visualizadas
em graficos, que conseguem apresentar incongruéncias ao serem comparados. Além disso, o
uso da Curva ABC depende da estratégia da empresa, principalmente na questdo de buscar
eficiéncia.
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