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APENDICE | — O mercado Odontolégico

Segundo informacdes publicadas na revista on-limédise setorial da
ABO (Associacao Brasileira de Odontologia), 0 mdeacale equipamentos e
materiais odontologicos e de produtos de higiemmalbapresenta grande potencial
de crescimento, pois 0 setor vem apresentandoim&Eso proporcionalmente
maior que outras areas da saude, e hoje ja € urdegraercado em todo o mundo.

Contudo, a Associagao Brasileira da Industria degéds e Equipamentos
Médicos, Odontoldgicos, Hospitalares e de Laboi@qABIMO), a Associacdo
Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfimm@Cosméticos (Abihpec) e a
Associacao Brasileira do Comércio de Produtos Cidgicos (ABCPO), que
representam o setor, destacam que, para mantdavanear o mercado, o setor
enfrenta desafios como, por exemplo, alta cardatfitia, burocracias, baixo
acesso dos brasileiros aos servicos e produtostdie ducal.

Conforme publicacdo no site da Abcpo (AssociacéasiBiira de
Comeércio de Produtos Odontoldgicos), para ajuddildar os desafios, em 2012
iniciou-se movimento das associacdes ABIMO, AbddBOs, CRO, Dentais e
Industrias com objetivo de promover a unido de samoenvolvidos na cadeia do
mercado odontoldgico para fortalecer e profissianalo setor. O projeto prevé
acOes efetivas e organizadas a partir do segundessee de 2012 por meio de
legislacdo especifica, fiscalizacdo rigida da ANVISe suporte para
profissionalizacdo das Dentais.

O presidente da Abcpo, Paulo Adelar, chama atergg#ia a atual
oportunidade do mercado que precisa ser exploraideéa de oferta de linha de
crédito e aponta o aumento do poder aquisitivo dasses que eram menos
favorecidas e que ainda nao tém acesso a tratanuamit@rio. A ideia do
presidente € incentivar a demanda reprimida: “Seseguirmos levar apenas trés
pacientes por dia em metade dos consultorios get@m o Brasil, atenderemos
cinco milhdes de pessoas por més.” Contudo, estatima ainda precisa ser
viabilizada, parte privado e governamental, semdeihaulo Adelar.

Segundo estudo setorial divulgado pela AssociagasilBira da Industria
de Artigos e Equipamentos Médicos, Odontologicosyspitalares e de
Laboratérios - ABIMO, a industria de produtos médicos, odontolégic
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hospitalares e de laboratorios supre 90% das ridades do mercado interno;
gue exporta para mais de 180 paises, trazendasligigerando cerca de 100 mil

empregos diretos e indiretos no Brasil.

em RS 1.000,00
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RS 8.429.987

RS 9.873.667
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Grafico 10 - Histérico de faturamento do mercado industria de produtos médicos,
odontoldgicos, hospitalares e de laboratérios

Fonte: ABIMO - Divulgado em 2012

No Gréfico 10 é possivel observar que o setor eted@,7% contra 9,4%
em 2010 com faturamento de aproximadamente R$ Ibesi em 2011.
Conforme informacédo da ABIMO, o desempenho deuesgdd a capacidade da
inddstria em atender demandas de um mercado inteerterno crescentes.

No Grafico 11 é possivel observar que os maioregpcadores em 2010
foram os setores privado e publico.

Ja em 2011, conforme divulgacdo de estudos maghtex da ABIMO,
86% das vendas do setor foram destinado ao mencttoo, sendo 61% para o

setor privado e 25% ao setor publico.

Compra
1.6%
71% | 261%

B Publico
M Privado
B Exportacao
M Outros

65,2%

*Outros canais de compra: cess3o de equipamentos por conta de contratos exclusivos de
fornecimento de insumos e servicos, leasing, etc.

Gréfico 11 - Ranking 2010 de compradores
Fonte: ABIMO — Dados de 2010, divulgado em 2011.
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Durante a 192 Feira Internacional de Produtos, fagquentos, Servigcos e
Tecnologia para Hospitais, Laboratérios, Farmadiiicas e Consultérios, o

Presidente da ABIMO afirmou:

“Queremos ampliar a nossa atuacdo no mercado irdeaspecificamente para o
setor publico, afinal a nossa industria tem a cdgade de abastecer 90% da
demanda do Sistema Unico de Saide (SUS). Aguardainds neste semestre,
0 anuncio do governo de novas medidas de estimpiloducao local, entre elas,
0 uso da margem de preferéncia para produtos aahridados e a utilizacdo do
poder de compra do Estado para a industria de ptoslupara saude, nos
tornando, assim, um setor contemplado no Plano iBKMaior. Este sera mais

um importante sinal do governo para uma industeasiderada estratégica no

desenvolvimento da economia nacional”.

Embora a participacdo do mercado externo aindaatanta representacao

bem menor, a industria tem se voltado para ele éamd os volumes exportados
tiveram crescimento, saindo de US$ 541,8 milhdes2600 para U$$ 707,1
milhées em 2011 conforme demonstrado na Tabel@DB%erva-se que o setor

odontoldgico participa com 12% das exportacbese Estor cresceu de 16% de

2009 para 2010, e 2% de 2010 para 2011.

Tabela 21 - Exportacdes por segmento

Exportagdes

em milhdes de USS
Odontologia USs 70,4 USS 84,5
Laboratdrio USS 32.0 USS 55.8
Radiologia USS 22.6 USS 25.2
Equip. Médico-Hospitalares USE 46.0 USE 47.3
Implantes US§ 948 US§ 103,6
IMateriais de Consumo USE 276.0 USE 312.1
Total das Exportagdes US$ 541,8 US$ 628,4

US§ 86.2
US55 63.2
US5 24 .1
USET71.6
UsS§ 1228
US55 339.2

US$ 707,1

Fonte: ABIMO - Divulgado em 2012

Segundo a ABO, na exportacdo de produtos odontmége destacam:

mobiliario para consultdrio, préteses em acriliadgigos e aparelhos de protese

dentéria, brocas, entre outros instrumentos e byoare

Observa-se na Tabela 22 que os paises de maidcigmgéo nas

exportacdes em 2009 e 2010 foram os Estados Uaidogentina.
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De acordo com estudo mais recente da ABIMO, em 28 Estados
Unidos e Argentina mantiveram a posicdo de maiocempradores de
equipamentos e materiais de consumo utilizadossegmentos odontolégicos,

meédico-hospitalar e laboratorial.

Tabela 22 - Ranking 2010 das exporta¢fes

Paises destino das exportagbes
2009 2010

Paises B Paises O

Estados Unidos 25,8% | Estados Unidos | 22,4%
Argentina | 81% Argentina | 9,1%
México 6,9% Venezuela 8,1%
Venezuela | 57% México | 6,0%
Belgica 4,5% Coldmbia | 4,8%
Colémbia | 44% Chile | 45%
Chile 4,3% Beélgica 4,30
Alemanha | 3.2% Peru | 43%
Peru 3% Alemanha | 3,B%
Paraguai | 19% Paraguai L 22%
Subtotal 68,7% Subtotal 69,7%
Outros | 31,3% Outros | 30,5%
Total 100% Total 100%

Fonte: ABIMO — Dados de 2009/2010, divulgado em 2011.
Com base nesse cenario para os mercados nacian&reacional, a

expectativa da ABIMO aponta para um faturamentd R$ilhdes em 2012.

Tabela 23 - ImportagBes por segmento

Importagbes

em milhdes de USS

Odontologia LSS 45,8 USE 59,3 USs 79.9
Lahoratdrio S5 7200 LSS 884.0 US51.0359
Radiologia LSS 5394 US5 681,2 USs 717.9
Equip. Medico-Hospitalares US5 438 2 LSS 726.2 USS 6841
Implantes LSS 4530 USE 550.7 USS 628.6
Materiais de Consumo USS 5775 LS5 753.9 USE 8198
Total das Exportagées UsS$ 2.774,9 US$ 3.655,2 US$% 4.066,3

Fonte: ABIMO - Divulgado em 2012
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Apesar de haver crescimento anual das exportagéasselras registrado
nos ultimos anos, as importacfes vém avancandonaram US$ 4 bilhdes de
acordo como demonstrado na Tabela 23. Os resultadeam déficit na balanca
comercial do pais, para o referido setor de US% BiBi6es, aumento de 35,9%
em 2010 e 10,7% em 2011 conforme Tabela 24.

Tabela 24 - Balanga Comercial - Industria de produtos médicos, odontologicos,
hospitalares e de laboratorios

Balanca Comercial

em milhdes de LSS

Exportacio LS5 633 LS5 707
Importacdo LSS 3.667 LS54 066
Saldo LSS -3.004 LJSE -3.359

Fonte: ABIMO - Divulgado em 2012

Durante a 192 Feira Internacional de Produtos, faguentos, Servigcos e
Tecnologia para Hospitais, Laboratérios, Farmadi®icas e Consultérios, o
Presidente da ABIMO destacou:

“O Unico segmento superavitario, no ano passado,ofale odontologia, com
saldo positivo de US$ 6,3 milhdes. Apesar dissonaaoria dos segmentos
aumentou suas exportacdes, numa variacao entre 248.

De acordo com o estudo setorial da ABIMO divulgado2012, em 2011,
75% das empresas do setor sdo de capital nacior2i%e sdo de origem
estrangeira, tais como Estados Unidos, Japéo eahlean

Através do mesmo estudo realizado em 2010, ilustraal Gréafico 12
observa-se que houve uma queda na representagviieslempresas de capital
nacional, que em 2010 eram 91,8%, e um aumentoengsesas de capital
estrangeiro que eram de 3,5%.

De acordo com estudo da ABIMO, a idade média deagfe dessas
empresas no mercado é de 27 anos, ainda que eslgfamas que atuam ha mais
de meio século. Porém, 9,8% das empresas contanmeros de dez anos de

formagdao, o que significa uma taxa expressiva deva;ao setorial.
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Origem do capital

M Nacional
M Estrangeiro
W Misto

* Nas empresas de capital miste. & participagdo media do capital nacional € da ordem de 435,

Grafico 12 - Perfil das empresas quanto a origem do capital
Fonte: ABIMO — Dados de 2010, divulgado em 2011.

Estudo de 2011, ilustrado mafico 13, demonstra que cerca de 59% das
empresas sdo de médio porte e 13% de médio pardegparte. O crescimento da
mao de obra empregada no setor foi de 8,2% em Zfahira 4,3% em 2010,
segundo ABIMO.

Porte das Empresas

Micro

3%

Grande

10%

Pequena
15%

Médio-Grande
13%

Média
59%

Gréfico 13 - Perfil das empresas quanto ao porte (2011)
Fonte: ABIMO — Dados de 2011, divulgado em 2012.

Por meio do mesmo estudo realizado em 2010, ilistreo Gréfico 14,
observa-se que houve pequena queda de particidag@mpresas de médio porte
e aumento das organizagOes de grande porte.
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Porte das empresas

B Micro

B Pequena

M Média

B Média/Grande
M Grande

16,6%

54,3%

Gréfico 14 - Perfil das empresas quanto ao porte (2010)
Fonte: ABIMO — Dados de 2010, divulgado em 2011.

Durante a 192 Feira Internacional de Produtos, fagquentos, Servigcos e
Tecnologia para Hospitais, Laboratérios, Farmadi@®icas e Consultérios, o
Presidente da ABIMO previu:

“As perspectivas do setor sdo bastante positivag, 2015, 28 novas
fébricas deverdo estar em funcionamento no pagsjifsiando mais empregos e
atendimento ainda melhor aos mercados interno ereat Isso nos estimula a
intensificar nossa busca pelo justo reconhecimettosetor como importante
player da economia nacional, gerador de divisasrenmtor dos cuidados a
saude dos brasileiros”.

Localizacdo das Empresas

Nordeste

Centro-Oaste

Sudeste
84.4%

Figura 17 - Localizag&o das empresas no Brasil
Fonte: ABIMO - Divulgado em 2012

Conforme a Figura 17, o estudo da ABIMO verificouegha grande

concentracéo das empresas no sudeste do pais.
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APENDICE Il — Andlise detalhada de medicdo de erro  de

previsdo de vendas da empresa estudada

A presente analise avalia a medicdo do erro deig@ireweferente ao
exercicio de 2011 da empresa estudada. Levantdaesrs da previsdo de vendas
do orcamento 2011 e o faturamento por unidade si@rsa da empresa. O
objetivo é verificar a reaperformanceda previsdao de vendas elaborada pelo
departamento Comercial, fundamentado nas teoraaieatcas.

Chopra e Meindl (2003) advertem que a medicdo de d& previsdo €
importante, porque estima o comportamento aleatdsiodemanda e ajuda a
identificar os casos de inadequacdo do método it@tara utilizado para estimar
a demanda futura, pois o modelo de previsdo de agemaecisa retratar o
comportamento sistematico da demanda, deixandeadoalkedade manifestar-se
em erro.

Bowersox et al (2006) destacam o método MAREegn Absolute
Percentual Erroj ou erro percentual absoluto médio no periodogumiavalia a
magnitude do erro comparativamente a série dertuaiga que a comparacao
percentual facilita a visualizagéo e entendimento.

Desta forma, calcula-se com mddulos conforme equéga

Onde:
n = Quantidade de periodos da série n |R; — Py
t = periodo = R
P MAPE, = ————t L)
Rt = Demanda Real n

Pt = Demanda Prevista

O viés da previsao de vendas pode ser medido atdwénétodo MPE
(Mean Percentual Errgrou erro médio percentual. Valores negativos gudic
gue previsdo de vendas foi estimada sistematicanaenna das vendas reais.

A diferenca de calculo do MAPE ¢é a retirada do nhd¢ara encontrar o

viés, conforme demonstrado na equacao (2):

Onde:
n = Quantidade de periodos da série n R, — P,
t = period =t R
periodo MPE, = t )
Rt = Demanda Real n

Pt = Demanda Prevista
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Observa-se na Tabela 25, através do MPE (erro mealemédio), a
existéncia de viés na previsdo de vendas que esématicamente acima das
vendas reais, ocasionando excesso de estoque parprodutos que sao
produzidos de acordo com a previsao. No geraljdsade 22% da previsdo acima

do real.

Tabela 25 - Erro de previsdo de vendas 2011 em unidades

MAPE (Erro Percentual Absoluto Médio) MPE (Erro Percentual Médio)
vidrion
jan 22% 43% 56% -22% -43% -56%
fev 16% 53% 2% -16% -53% 2%
mar 15% 0% 14% -15% 0% -14%
abr 19% 24% 20% -19% -24% 20%
mai 35% 38% 190% -35% -38% -190%
jun 27% 31% 23% -27% -31% -23%
jul 7% 35% 44% -7% -35% 44%
ago 10% 10% 3% -10% 10% -3%
set 0% 1% 11% 0% -1% 11%
out 43% 48% 286% -43% -48% -286%
nov 77% 263% 285% -77% -263% -285%
dez 11% 64% 60% 11% -64% 60%
Média 24% 51% 83% -22% -49% -60%

Fonte: Criado pela autora com dados da SSWhite e revisao bibliogréafica, se¢éo 2.4.3

O erro percentual absoluto médio (MAPE) esta adimaaceitavel pela
empresa. Enquanto o erro geral é de 24%, o erppedsdo do Vidrion chegou a
83%.

A geréncia de vendas e demais areas impactadapneeiado de vendas
acreditam que nao é possivel saber o verdadeitodgacuracidade da previsao
de vendas por causa da constante escassez deamafernam também que, no
caso do Vidrion, ndo houve excesso de estoque,upoggvenda abaixo do
previsto foi justamente causada por falta de pmdut

Para confirmacdo das afirmativas dos funcionariesjantaram-se
informacfes de posicdo de estoque de matéria-peinproduto acabado dos
fechamentos mensais por meiokdedexfisico do sistema da empresa e relatorios
mensais de pedidos nao atendidos de um més paoa out

Observa-se na Tabela 26 o comparativo de informdedeenda, estoque

de produto acabado e pedidos pendentes em relgga@uisdo de vendas de 2011.
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Tabela 26 - Comparativos em relagdo a previsao de vendas 2011.

Anestésico Vidrion
SR
Venda Estoque Venda Estoque
Pendentes Pendentes
jan 70% 102% 0% 64% 8% 12%
fev 65% 72% 0% 102% 0% 44%
mar 100% 5% 6% 87% 0% 20%
abr 81% 2% 11% 125% 1% 28%
mai 73% 0% 11% 35% 0% 40%
jun 77% 4% 16% 82% 8% 65%
jul 74% 6% 33% 179% 4% 35%
ago 111% 1% 29% 97% 1% 16%
set 99% 6% 7% 112% 0% 24%
out 67% 0% 12% 26% 0% 37%
nowv 28% 0% 77% 26% 0% 41%
dez 61% 1% 54% 252% 3% 69%
Média 75% 17% 21% 99% 2% 36%

Fonte: Crido pela autora com dados de sistemas e relatérios da SSWhite

No Grafico 15 € possivel observar comportamentcsteoite de venda
abaixo da previsdo e pendéncia de atendimento elésico maior que estoque

de produto acabado disponivel ao final da cada més.

Comparativos em relagdo a Previsdo de Vendas - Anestésico

120%

100%

80% -

60% -

40%

20%

0%
jan fev mar abr mai jun jul ago set out nowv dez

EVenda M Estoque Pedidos Pendentes

Gréfico 15 - Gréafico de comparativos em relacdo a previsdo de vendas 2011 de
anestésico.

Fonte: Criado pela autora com dados de sistemas e relatérios da SSWhite

Observa-se na Tabela 26 e Grafico 15 que nos ndegaseiro e fevereiro
de 2011 ndo houve falta de estoque e pedidos pesdpara anestésico, pois a
venda ficou abaixo da previsado por causa de otdatoees.

Calculando-se a média do nivel de estoque de aiwEstém relacdo a
previsdo de vendas, expurgando os meses de janfguereiro de 2011, chega-se
ao resultado de 3%, ou seja, a média do nivel tews ao final de cada més
representou 3% do valor definido na previsdo delasnprovando assim a falta

de produto em estoque para venda. Provavelment@¥osemanescentes em
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estoque foram resultado da impossibilidade de atesndo de pedidos devido ao
minimo de faturamento ou inadimpléncia de client@sntudo, o indice de
inadimpléncia ndo passa de 5% do total do faturtomen

Com o mesmo raciocinio e calculo aplicado ao pegdadente de
anestésico, chega-se a 25%. Logo, 25% de pedidiepensubtraido de 3% de
estoque disponivel, demonstra que 22% da previsiovethdas nao foram
atendidas por falta de produto.

Levando-se em conta que os meses de janeiro esfievérram excluidos
do célculo, conclui-se de modo geral, que a previgivendas de anestésico seria
alcancada em aproximadamente 97%: 75% vendido, 22&8sn&o vendidos por
falta de estoque, resultando em pedido pendente.

Mediante estas conclusdes é possivel aferir qual s@rro de previséo se
nao houvesse falta de produto, conforme demonstradbabela 27. Estimou-se
as vendas, somando-se a venda real as quantidaelégigaram de ser atendidas,

e novas medic¢des de erro foram calculadas.

Tabela 27 - Erro de previsdo em cenario estimado para Anestésico

Cenario sem falta de produto (Anestésico)

jan 70% 43% -43%
fev 65% 53% -53%
mar 101% 1% 1%
abr 89% 12% -12%
mai 83% 20% -20%
jun 89% 13% -13%
jul 101% 1% 1%
ago 138% 28% 28%
set 101% 1% 1%
out 79% 26% -26%
nov 104% 4% 4%
dez 114% 12% 12%
Média 95% 18% -10%

Fonte: Criado pela autora com dados de sistemas da SSWhite

Observa-se na Tabela 27, através do MPE (erro mgelicentual), a
existéncia de viés sistematico da previsdo de weadana das vendas reais de
10%, influenciado pelos meses janeiro e feverel@s valores negativos

significam que a previsao esta acima da vendazeeti Consultar formula 2.


DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1113763/CA


PUC-RIo - Certificacdo Digital N° 1113763/CA

126

O erro percentual absoluto médio (MAPE) de 18% inoat acima do
aceitavel pela empresa, de 10%, porém consideramggnmenor que o calculado
com dados reais.

N&o é possivel estimar qual seria o erro de prewvigavidrion, se nao
houvesse falta de produto, da mesma forma feita g@@stésico, porque 0 grupo
vidrion é composto por oit&sKUs e parte das informacdes levantadas foi
agrupada para compor outra parte ja informada doragrupado. Por exemplo, a
informacdo de estoque disponivel ao final de cads mefere-se a meédia
ponderada, considerando venda casada do vidrioiddice vidrion em po e a
participacédo de vendas dos quatro tipos de vidgiinon C liquido, vidrion C pd,
vidrion R liquido, vidrion R p6, vidrion F liquidosidrion F p6, vidrion N liquido e
vidrion N po.

No entanto, no Gréafico 16 é possivel observar ummpoostamento
constante de pendéncia de atendimento de vidridor mae o estoque de produto
acabado disponivel ao final da cada més.

Na Tabela 26 consta informacdo que a média de venraifsal ficou em
99% em relacdo a previsdo, no entanto, em valdreslos, o total da venda
anual em relacdo ao total da previsdo anual resaln93%. Os valores absolutos
nao constam neste estudo, conforme solicitacdongaesa do estudo de caso.
Porém, mesmo com as faltas constantes de Vidrimm&rcentual de alcance a
previsdo anual é grande. Outra informacdo que reetestaque € a pendéncia de
pedido em 36% em relacdo a previsdo de vendasgjauasprevisdo de vendas

poderia ser facilmente ultrapassada.

250%

Comparativos em relagdo a Previsdo de Vendas - Vidrion
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Gréfico 16 - Comparativo em relacao a previsao de vendas 2011 de vidrions

Fonte: Criado pela autora com dados de sistemas e relatérios da SSWhite
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APENDICE Il — Descricdo breve do processo produtiv  o:

anestésico e vidrions.

Vidrions po:

E possivel observar na Figura 18 o fluxo simpliizado processo
produtivo. Depois da inspec¢éo e analise labordtdaansumo importado, o po é
distribuido nas maquinas pesadoras que precisadoideoperadores, um para
alimentar e pesar, e 0 outro para fechar e emtataoutra linha, a embalagem é
preparada para evitar umidade e gravada antesgdée para linha de pesagem,
conforme descrito no paragrafo anterior.

Durante todo processo de fabricacdo o materialesdiras andlises
amostrais. Depois do acondicionado de 12 unidadganzadas em cada
cartucho, se junta bula, medidor e selo de segaraagcembalagem secundaria
para etiqguetagem final. Apds o término do procelssembalagem, o controle de
gqualidade coleta amostras para testes finais déedgde antes da liberagéo final

para o estoque de produtos acabados.

Insp'e_gao Estoque de
Analise Pesaﬂ‘?m Inspecio Embalagem Inspegio Produto
Laboratorial do Po Acabado
da MAT
Preparagio e
gravacio da Inspegio
embalagem

Figura 18 - Fluxo produto simplificado- Vidrion P6
Fonte: Criado pela autora com dados da SSWhite

Vidrions liquido:

A Figura 19 demonstra o fluxo simplificado do prese produtivo. Apos
aprovacao do controle de qualidade do insumo nakiodiquido € processado no
setor de liquidos e inspecionado por meio de asatle qualidade, antes de seguir
para o setor de envase onde os volumes das magédioagustadosétupde 15
minutos). Nesta etapa sdo necessarios dois opesdam para posicionar o
frasco e outro para rosqueatr.

As perdas de até 5% ocorrem na etapa do envas&p ddm limite
permitido pelo Inmetro (Instituto Nacional de Médgia, Qualidade e

Tecnologia). Os frascos sao levados para gravag#es @lo encartuchamento.
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Depois se junta dosador e embalagem secundarieepquatagem final. Apds o
término do processo de embalagem, o controle digdgde coleta amostras para

testes antes da liberacéo final para o estoqueodeips acabados.

Inspegdo

Anilise Processamento nspecio Embalagem e Insmecio B:;‘:“::::e
Laboratorial de liquidos pega etiquetagem pega

aa MAT Acabado

Preparagio e
gravagao da
embalagem

Figura 19 - Fluxo produto simplificado- Vidrion Liquido
Fonte: Criado pela autora com dados da SSWhite

Anestésico: O fluxo produtivo simplificado do amss$to, ilustrado na
Figura 20, inicia-se apdés aprovacdo do controleqdalidade, a embalagem
primaria é levada para tratamento quimico. Depaisndntagem dos pistdes nos
tubetes em maquinas com capacidade de 1500 pqgrddmraovamente tratados e
acondicionados em envelopes grau cirdrgico parateposnente serem
autoclavados com lacres de capas de aluminio ponid@os em 120 graus. Apos
o resfriamento, o material é transferido para sdtognvase.

ApoOs aprovacao do controle de qualidade, que levanedia 7 dias, o
insumo liquido é pesado e separado no almoxarii@dacordo com a OP (ordem
de producéo).

A agua utilizada na mistura do insumo € purificadanalisada através de
teste pirogénio, que leva em torno de uma hora.oi3ege novos testes e
aprovacgao do controle de qualidade, a mistura diltiracéo esterilizante para o
acondicionamento em compartimentos de aco inoxigrente autoclavados em
temperatura de 126 graus por 15 minutos. A mistloa compartimentos é
distribuida através de mangueiras de silicone arodquinas para envasamento
nos tubetes, que sao fechados posteriormente cdacres de capas de aluminio
ja tratados. Cada maquina enche em torno de 68%8iper minutos.

Antes de seguirem para o setor de inspecéo, otetubkeios sao lavados
e centrifugados. Apos aprovacao dos testes dedqdali os tubetes séo gravados
com lote e validade, e depois embalados. Cada agdral € composta por 50

tubetes, bula e selo de seguranca.
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O colaborador da produc¢éo destacou que todo mategsterilizado antes
da etapa de envase, que sofre perda de 8% a 1@bod@arproduto quanto da

embalagem, pois a manutencdo das maquinas € nmagsw@do que preventiva.

Preparagdo da Tratamentoe
Inspecédo da embalagem Montagem acondicioname A .
Embalagem + (tratamento embalagem nto (envelope Restiamano FEHEED
guimico] Grau cirdrgico

Tratamento Lavagem e
Embalagem centrifugacéo

Inspecédo o
Teste laboratorial SEEPZ.': :o Filtragem (‘:;;ndlrctli::.lea;::gtoo
do insumo liquido . pa g.a . esterilizante pa_ ¢
7 dias insumo liquido inox)

Tratamento da -
Gravacgéo e

Embalagem

agua (teste
pirogeénio)

Figura 20 - Fluxo produto simplificado- Anestésico

Fonte: Criado pela autora com dados da SSWhite
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APENDICE IV — Sugestédo de Planilha de Planejamento

Vendas e Operacoes
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Fonte: Criado pela autora baseada em Wallace (2864ptado para empresa em estudo.

ilustrativas
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Comentarios da planilha:

O cabecalho informa os dados primordiais da plardka Planejamento de
Vendas e Operacdes, tais como, a familia de predetsiratégia de producdo
(para estoque ou encomenda); metas de nivel deserobertura.

A projecdo de vendas é composta por vendas jzadak e previsdo a
realizar.

Nivel de servico refere-se a disponibilidade doest para atendimento
dos pedidos. Ou seja, porcentagem de ordens dest€di que podem ser
preenchidas completamente assim que recebidas pasitte E calculado pela
razéo entre quantidade total faturada e quantittdadesolicitada pelo cliente.

Para definicdo adequada do nivel de servico, aesagrecisa definir qual
€ 0 nivel desejado de estoque de produtos acabadasgja, quanto de estoque é
necessario para garantir o nivel de servico desaj@datendimento ao cliente.
Contudo, a empresa deve considerar que cada clexige niveis de servico
distinto, uns sdo mais exigente que outros, hateleque ndo se opbem em
aguardar um prazo maior de atendimento enquantoosouprecisam de
atendimento imediato.

Cobertura é o periodo de tempo que o estoque @lemanda média.
Nesta planilha é calculado pela divisdo do saldesieque e demanda média ou
do saldo de estoque e demanda projetada no pedadsultado divide-se pelos
dias Uteis do més, pois a cobertura € geralmend@aseem dias.

As projecbes futuras dos estoques em unidade sEolackas pela
subtracdo entre o saldo em estoque no final dmallthés e a nova previsao de
vendas, o resultado soma-se ao novo plano de ggoduc

Exemplo da projecao de estoque de produto pardmuitu

Saldo de estoque em setembro 19.700
Nova previsao de vendas de outubro - 26.200
Novo plano de producédo de outubro + 27.500
Saldo em estoque no final de outubro = 21.000adsd

O campo com titulo “Questdes de demanda e preriskstina-se a
premissas que sustentam a previsao de vendasrmepom @o lado, denominado *
Questdes de suprimentos/producdo”, destina-se maigies importantes que

afetam a producéao
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APENDICE V - Sugestdo de Ata para Reunido de
Planejamento de Vendas e Operacoes

ATA REUNIAD EXECUTIVA DE PLANEJAMENTO DE VENDAS & OPERACOES
Data: .'_‘-"_ Hiora inicio: Hora final:
Participantes:

Limite

Tépicos Ao Responsdyvel entrega

Resultado do ciclo anterior
Revisdo das agdes da reunido
passada (verificar ata anterior)
Revisio macro do plano de
negacios

Desempenho do atendimento dos
pedidos de clientes

Avaliagdo dos cenanos sugeridos
Lancamenio de novos produtes
Cuestdes gue impactam as
familias de produtos. Avaliar cada
familia de produtos

Alteragdes no ritmo de produgio 8
suprimentos

Impacto coletivo sobre o plano de
negocios

Revizar as decisdes tomadas na
aresente reunido

Anglise critica da reunido (usa
modelo no Anexo i)

Assinaturas de acordo com conteldo asta ata:
Nome - Departemanto Assinatura

Fonte: Criado pela autora baseada em Wallace (2@xptado para empresa em estudo.

Os tépicos devem variar e serem adaptados de acorda necessidade
da empresa.

O objetivo € manter um registro formal destacarslagdes e responséavel
e prazo para concluséao a atividade.

A assinatura garante o comprometimento e ciénd@geddicipantes.
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ANEXO I - Sugestao de Lista de Avaliacao de Eficiéncia S&OP

LISTA DE VERIFICACAO DE EFICIENCIA DO S&OP
DEPARTAMENTO:

DATA:/

20

Sim

Em
parte

1. O Planejamento de Vendas e Operacdes é um pravessal que
envolve tanto a média como a alta administrac&tyimdo o presidente.

2. Ociclo mensal do S&OP consiste de uma fase desplarento da

Demanda, uma fase de Planejamento de Suprimemtasteunido de Pré;

S&OP, e uma reunido do S&OP Executivo que inclpresidente.

3.  Uma politica do Planejamento de Vendas e Operaigiresscrito
detalha os participantes, as responsabilidaddsngsos, e os objetivos d
cada etapa do processo.

D

4. As datas das reunides do Pré-S&OP e do S&OP Execséio
programadas com bastante antecedéncia para maxasiparticipacoes.

5. Areunido do S&OP Executivo é reprogramada, cgs@sidente
nao puder participar. Os outros participantes @eepuderem participar
de uma determinada reunido séo representadosymssiestitutos
designados, que sdo autorizados a participar dzdies de decisdes.

6. E publicada uma pauta pelo menos dois dias anteadiereuniao dg
S&OP Executivo, destacando as principais decis@esean tomadas nes
reunido.

7. Areunido do S&OP Executivo opera a nivel agregiltamilias e
raramente foca nos itens individuais.

8. O numero de familias de produtos e na faixa dd%5. &s
subfamilias séo utilizadas nas etapas do Pré-S&@P for necessario.

9. Vendas e Marketing administram a Previsdo de Veriflas
entendem e aceitam suas responsabilidades: foraggeevisdes
racionais, aceitaveis, revisadas pelo menos umaaemés, e que
reflitam a demanda total.

10. A area de operagdes administra o Plano de Operdgigas
entendem e aceitam suas responsabilidades: degenwslplanos que
sustentam a Previsdo de Vendas, atender as estsadéglemanda e
oferta, e serem de custo reduzido para a producéo.

11. As medidas de desempenho do atendimento ao c{emiegas
pontuais e completas) séo revisadas a cada redmiBoe-S&OP e de
S&OP Executivo.

12. As estratégias de demanda e oferta para cadadaisilprodutos sagq
revisadas formalmente a cada trimestre nas reudi#&@sé-S&OP e
S&OP Executivo com uma viséo voltada ao aumentordas de
atendimento ao cliente, de reducdo do inventariprdéutos e de reducgag
dos pedidos pendentes/atrasados dos clientes.

13. O processo do S&OP cobre todas as partes impaostdataegocio e
se estende pelo menos doze meses a frente no.futuro

14. A planilha do S&OP contém todas as informacdes maptes em
uma s6 pagina: o desempenho passado em relac@nao s estatisticag
de atendimento ao cliente, e as futuras previs@an®s de operacdes.

15. Além das informacfes quantitativas, a planilha &®B indica as
informacgdes qualitativas e verbais no formularigpdamissas e questbes
serem reconhecidas.

a

16. Para identificar os problemas de sobrecarga e sydcsao
utilizadas apresentacdes de capacidade separatlas®m haja
correspondéncia de um para um entre as familipsatfitos e os recursg
de producgéo.

n



DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 1113763/CA


134

17. As questBes de desenvolvimento de novos produmgagsam
impactar a relacdo demanda/oferta sdo itens da paunanentes tanto
nas reunides de Pré-S&OP como de S&OP Executivo.

18. O Programa de Producéo € comparado, pelo menosahmemie,
com o Plano de Operacdes do S&OP para garantiogesgrama seja
definido aos niveis aprovados na reunido de S&CEEHKO.

19. O Planejamento de Vendas e Operacfes é um pratesemada de
decisdes. A Equipe do Pré-S&OP decide as recoméndag fazer ap
grupo executivo, e a Equipe do S&OP Executivo decdeitar essa
recomendacfes ou adotar uma das alternativas.

)

20. Os membros da funcéo de Financas e Contabilidgaiesentam un
papel importante nas fases de Pré-S&OP e na préguiado do S&ORH
Executivo, para garantir que os planos tenham adéidinanceira.

21. Na reunido do S&OP Executivo, as versfes valoradas
monetariamente do Planejamento de Vendas e Oparagdecomparadas
com o Plano de Negdcios (orgamento anual, plancaojmal). Quandd
necessario, o Plano de Negodcios é atualizado peftetim as novag
realidades identificadas no S&OP.

22. No clima da melhoria continua, um breve resumacoria reuniag
do S&OP Executivo é realizado no final de cada iBeurE solicitado um
“feedback” de todos os participantes.

23. As atas da reunido do S&OP, com os detalhes de mslaecisdes,
sdo distribuidas em até dois dias Uteis ap6s #@@un

D

24. O processo de Planejamento de Vendas e Operagies-&e a bas
para as tomadas de decisdes relativas as questfesndnda e oferta.

PUC-RIo - Certificacdo Digital N° 1113763/CA

25. As melhorias foram alcancadas em pelo menos qdasaeis areas

a seguir: melhor atendimento ao cliente, registrds pedidos

pendentes/atrasados dos clientes menores, prazestdga menores do

cliente, maior giro de inventério de produtos adalsaredugao das horas

extras ndo programadas, menores custos de coAmaatemissao.
Fonte: Wallace (2004)

PONTUACAO: SIM=1 EM PARTE = % NAO =0

23 a 25: Excelente
20 a 22: Bom
+ 12 = -> 17 a 19: Regular
N° Sim  N°em parte Pontuacéo Total menos que 17: Fraco
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ANEXO II - Autorizacao da Empresa SSWhite

AUTORIZAGCAO

Autorizamos a mestranda PRISCILA MARTINEZ DE SOUZA portadora
da Carteira de Identidade n°© 215.850.736 DEWRAN/R] e do CPF/MF n©
078.421.057-82 a fazer os levantamentos de dados necessdrios para 0
desenvolvimento e publicacdo de sua dissertacdo (trabalho final de curso
- Disciplina: IND2599) do Departamento de Engenharia Industrial -
Mestrado em Logistica da Pontificia Universidade Catélica do Rio de
Janeiro orientada pelo Dr. Nélio Domingues Pizzolato, Ph.D cujo titulo da
dissertacio é Planejamento Colaborativo da Demanda: Integracdo
com melhoria da performance operacional em nossa empresa SS
WHITE ARTIGOS DENTARIOS LTDA, com sede e domicilio fiscal na Rua
Senador Alencar n® 160, S3o Cristév3o, Rio de Janeiro, RJ, CEP: 20921-
430, devidamente registrada no CNPJ/MF sob 0 n° 68.567.650/0001-57 e
na JUCERJA sob o n° NIRE 33.2.0268140.5 representada neste ato
conforme poderes constituidos no Contrato Social.

Rio de Janeiro, 03 de abril de 2012.

Socio-Diretor Socio-Diretor

10° Servigo Notarial - RJ - Tabelldo Claudio Antonio Mattos Sguka
Av. Erasmo Braga, 255 - Centro - RJ - Fone: (021) 2624-58332
Reconhego por SEMELHANGA a(s) firma(s) de:

RICARDO KAVIER RIBEIRO+44+++++ttitttttttitttttts

SpdearTmEnTo DE FIRIA- |

R R L e R Rt B2 -7 $OR SEMELHANGA
< 3 0

Rio de Janeiro, 21 de Jareired 18 . YKI
. : "~ Sigiidel
s ML
ALMEIDA DO NASCIMENTO - TABELIAO SUBSTITUTO

L
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