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RESUMO

Resumo: Atualmente, em qualquer segmento industrial, a competitividade é um fator crucial
para a sobrevivéncia e crescimento, assim, deve-se desenvolver e realizar o maior nimero de
técnicas possiveis para que ndo ocorra retencdo de investimentos, gerando menor
rentabilidade e capital de giro estagnado. Na indUstria do calcado isso ndo é diferente. No
Brasil, 0 segmento calcadista destaca-se em polos, a saber: a cidade de Jau — SP, pela
producdo de calcados femininos adultos, Franca - SP, pela producdo de calcados masculinos
adultos, Birigui - SP, pela produgéo de calgados infantis, Novo Hamburgo - RS, detém grande
representatividade no setor em todos os segmentos. O calcado ainda conta com polos em
Nova Serrana — MG com calgados esportivos e o nordeste esta tornando-se um polo devido a
seus incentivos fiscais e sua méo-de-obra barata. Este trabalho tem como objetivo verificar a
viabilidade de instalacdo de uma bolsa de comercializacdo de estoque residual no poélo
calcadista de Birigui. Para tanto, realizou-se um estudo junto ao empresariado, pretendendo
gerar uma rentabilidade satisfatoria, perante a situacdo do estoque inutilizado. A ferramenta
utilizada para o auxilio de desova dos estoques residuais € um site a ser implantado como
ferramenta e instrumento de compra e venda dos estoque parados, gerando assim
rentabilidade aos empresarios.

Palavras-chave: Estoque residual, calgado infantil e bolsa de comercializacéo.
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1 INTRODUCAO

Em uma empresa, independente do ramo de atividade, nela certamente existira um estoque

residual, o qual necessitara ser gerenciado de forma a reduzir perdas para tornar-se rentavel.

Um ramo de atividade que encontra obstaculo no melhor aproveitamento de seu estoque
residual € o setor de calcados. Isso ocorre devido a falta de interesse por parte de fornecedores
em disponibilizar lotes menores para venda. Assim as indUstrias adquirem matéria-prima em

quantidades maiores do que realmente necessitam.

Em qualquer atividade industrial as diversidades de produtos e modelos se faz necessaria para
ganhar competitividade e acaba sendo uma exigéncia dos clientes, intensificando o problema
da compra de lotes grandes, pois o mercado exige variedade e lotes menores, e 0s
fornecedores o contrario. Certamente o maior prejudicado com isso sdo as empresas que se
véem obrigadas a adquirir lotes maiores e vender cada vez mais com maior variedade e

diversidade.

Diante deste problema, surge o questionamento de como reverter uma matéria-prima - sem
probabilidade de uso no processo - em fonte de recursos financeiros. Com o intuito de
responder a este questionamento é que se propGe este trabalho, que buscara encontrar uma

solucdo viavel para o problema.

1.1 JUSTIFICATIVA

O trabalho pretende, ao seu término, verificar a viabilidade do negdcio, por meio do qual se
disponibilizara os estoques residuais das industrias do pdlo em uma bolsa on-line, tornando-se
possivel a compra e venda desse estoque. 1sso trard recursos para as empresas que venderem
seus estoques residuais, além de beneficios para seus compradores, pois 0 preco sera

competitivo tratando-se de um estoque residual.

1.2 OBJETIVO GERAL

Determinar a viabilidade da implantacdo da bolsa de comercializacdo de estoque residual para
0 polo calcadista (ténis infantil) de Birigui — SP, como forma de agregar melhorias na gestéo

de estoque das empresas do polo.



1.3 OBJETIVO ESPECIFICO

Para atingir-se o objetivo geral sdo necessarias algumas agdes que passam a ser 0s objetivos

especificos deste trabalho.

e Desenvolver fundamentacdo tedrica focada nas questdes de estoque residual e
mercado de bolsa de materiais através de comercializagdo via rede mundial de
computadores (internet);

o Identificar os problemas de estoque nas indUstrias calgadistas de ténis infantil
da regido de Birigui - SP;

e Levantar os estoques residuais existentes nas empresas do segmento;

e Criagdo de um site;

e Analisar a possibilidade de sucesso do negocio.

1.4 DELIMITACOES E LIMITACOES

A delimitacdo do trabalho esta no fato de ser umestudo que a principio é valido somente para
0 municipio de Birigui - SP, onde se encontra um pdlo de calcados infantis e onde foi

realizado o estudo de estoque residual.

A principal limitacdo encontrada foi em relacdo a dados de estoque residual existente nas
empresas do ramo, mas mesmo assim foi possivel realizar uma estimativa dos estogques

residuais presentes no setor calcadista de Birigui - SP.

Um outro fator que dificultou a elaboragéo do trabalho se restringe a escassez de bibliografia

em relacdo a estoque residual.

1.5 ESTRUTURA DO TRABALHO

Este trabalho esta estruturado em seis capitulos.

O capitulo um apresenta 0 tema, 0s objetivos geral e especificos, justificativa, limitacdes e

delimitacdes do trabalho.

No segundo capitulo apresenta-se a fundamentacéo tedrica, a qual esta focada na questdo do

estoque residual e comercializagéo pela internet.

No capitulo terceiro encontra-se a metodologia, onde se descreve o questionario aplicado para

a avaliacdo sobre estoque residual no pélo calcadista retratado neste trabalho.
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No quarto capitulo é apresentada uma contextualizacdo de todo o setor calgadista, tanto

nacionalmente, como do p6lo em pesquisa (no caso o pdlo formado pela cidade de Birigui —

SP, também conhecida como a capital nacional do calcado infantil).

No capitulo quinto encontram-se apresentados todos os resultados alcangados através da
aplicacdo do questionario com os empresarios do setor calcadista do pdlo Birigliiense de

calcados infantis.

E por fim, no sexto capitulo sdo apresentadas as conclusdes obtidas com a realizacdo do

trabalho.



2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 CONCEITO DE ESTOQUE

Este capitulo relata o conceito de estoque, algumas de suas variacdes e ferramentas, e um dos

problemas enfrentado no setor calgadista em relacéo a estoque residual.

“Estoque ¢ definido como a acumulagdo armazenada de recursos materiais em um sistema de

transformag¢do” (SLACK, 2002, p.381).

“A administracdo do controle de estoque deve minimizar o capital total investido em
estoques, pois ele é caro e aumenta continuamente, uma vez que, o custo financeiro também
se eleva. Uma empresa ndo podera trabalhar sem estoque, pois, sua funcdo amortecedora
entre varios estagios de produgdo vai até a venda final do produto (...). O controle de
estoque é de suma importancia para a empresa, sendo que se controla os desperdicios,
desvios, apura-se valores para fins de analise, bem como, apura o demasiado investimento,
o qual prejudica o capital de giro. (...) O objetivo (...) & otimizar o investimento em estoque,
aumentando o uso dos meios internos da empresa, diminuindo as necessidades de capital
investido (...). O controle de estoque tem também o objetivo de planejar, controlar e

replanejar o material armazenado na empresa (...)” fonte: Pe¢anha_online (2007)

Como se verifica no texto de Pecanha (2007), cada vez mais se gasta capital de giro em
estoque, algo que pode prejudicar e muito a satde financeira de qualguer empresa, se esta ndo
propuser uma diminuicdo e amenizacdo do estoque, seja ele de matéria-prima, produto em

processo ou produto acabado ou qualquer outra forma de minimizacéo.

Uma das solucgdes € o replanejamento do material armazenado na empresa, 0 que seria muito
importante para as empresas de calcados. Um fato interessante €, como através desse

replanejamento, tornar aproveitavel o estoque residual na industria do cal¢ado.

Existem estoques de matérias-primas, de itens componentes comprados ou produzidos
internamente, de produtos acabados, de produtos em processo, de pecas de manutencéo, etc,
Assim como 0s estoques caracterizam-se por diferentes produtos, suas funcdes também séo
distintas, tais como permitir producdo constante, utilizacdo de lotes econdmicos, reduzir lead
times produtivos, garantir independéncia entre etapas produtivas, como fator de seguranca,
para obter vantagens de preco e outros fatores. Estoques ndo agregam valor aos produtos,
entdo quanto menor o nivel de estoques com que um sistema produtivo trabalhar, mais

eficiente serd o processamento da matéria-prima. Sem duvida o objetivo de grande parte da
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indUstria € reduzir, e se possivel zerar seus estoques, eliminando assim, possiveis prejuizos e

minimizando os custos em manter estoques (TUBINO, 2000).

O armazenamento de materiais (estoque) é necessario para reduzir os custos de producdo e
fretes e para garantir o melhor atendimento de clientes, mas é necessario cuidado para que o

estoque nao se torne oneroso.

O local onde se armazena a matéria-prima ndo deve interferir na sua qualidade, deve-se tomar
cuidado com a existéncia de goteiras e outros aspectos fisicos que possam danificar ou
impossibilitar a utilizacdo do estoque. O local de armazenamento tem que possibilitar uma
visualizacdo facilitada da matéria-prima, além de uma identificacdo clara, facilitando a
identificagdo de materiais inutilizados e materiais em excesso. (MARTINS E LAUGENI,
2006).

Empresas de demanda sazonal, como € o caso das industrias de calcados, encontram-se na
situacdo de produzirem, muitas vezes, com nivel praticamente constante, possuindo oscilagdes
no volume produzido ao longo do ano, e fazendo o possivel para diminuirem seus custos de

producdo e manter os estoques para atender a temporada de vendas (BALLOU, 1993).

O problema de estoques ndo € o mesmo para diferentes empresas (ramos de atividades).
Como tendéncia geral, os estoques tém crescido juntamente comas vendas ao longo dos anos.
Os estoques das industrias sdo, muitas vezes, maiores do que os do varejo e do atacado,
ultrapassando em valores monetarios na razao de dois para um. O controle de estoques exerce
influéncia muito grande na rentabilidade da empresa. Os estoques absorvem capital que
poderia estar sendo investido de outras maneiras. Portanto, manter estoques é desviar dinheiro
de outros potencials investimentos e ter o0 mesmo custo de capital que qualquer outro pro jeto
de investimento da empresa. Com os recursos alocados em estoque priva-se a instituicdo de

novas acgoes, que por ventura seriam lucrativas (BALLOU, 1993).

Caracteristicas basicas presentes em qualquer segmento industrial e que levam as instituicdes

a implantacdo de um controle de estoque séo:

e Os custos associados aos estoques;
e O objetivo de ter-se estoque;
e Previsdo de incertezas em curto ou longo prazo.



6
Os custos de manter estoque sdo muitos, porque envolvem o custo para preencher o pedido

(que engloba a parte administrativa, burocratica, contabil e almoxarife), espaco fisico para a
armazenagem, o periodo em que ficard alocado, sua deterioracdo, provavel obsolescéncia e o
custo de capital de giro que passa a ser empregado no estoque e ndo em outro investimento
(CHING, 2001).

Independente de qual tipo de armazenamento, manter estoque de matéria-prima acarreta

determinados custos, 0s quais podem ser:

Juros;

Depreciacdo;

Aluguel;

Equipamentos de manutencao;
Deterioracéo;

Obsolescéncia;

Seguros;

Salérios;

Conservacao.

Estes custos podem ser divididos também de outra maneira como:

e Custo de pessoal (salarios, beneficios, encargos sociais);
e Custo de capital (juros, depreciacao);
e Custo de edificacdo (aluguel, impostos, conservacdo, melhorias, energia
elétrica);
e Custos de manutencdo (deterioracdo, obsolescéncia e equipamentos).
Existe pelo menos duas variaveis que fazem os custos aumentarem, as quais sdo a quantidade

emestoque e 0 tempo de permanéncia em estoque.

Elevadas quantidades de matéria-prima em estoque somente poderdo ser movimentadas com a
utilizacdo de um maior numero de funcionarios ou, entdo, com maior uso de equipamentos de

movimentacao.

Possuir estoque exige cuidado, mas o objetivo de possui-lo atualizado e competitivo traz
beneficios incriveis a producdo e/ou as vendas em caso de estoque de produtos acabados. O
estoque necessariamente serve como alimentador da linha de producdo e isso o torna

extremamente importante para os custos da empresa (SLACK, 2002).

A necessidade de possuir estoque ocorre, muitas vezes, devido a uma boa analise efetuada no
banco de dados da empresa, onde se podem notar as variagdes de sazonalidade, preco, clima,

etc e assim torna-se possivel uma previsao de estoque eficiente, evitando contra tempos.
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Determinar o tamanho do lote de compra é um desafio. O melhor é poder utilizar lote de

reposicdo, conhecido como “lote econdmico”, que é aquele que consegue minimizar os custos
totais. H& varias formas de se calcular os lotes econdmicos, as quais variam conforme a
situacdo. Necessita-se de uma analise dos custos que estdo envolvidos no sistema de produgéo
e de armazenamento dos itens, criando-se assim uma formula de custos representativa da

situacdo e pesquisar seu ponto minimo.

Para Martins e Laugeni (2006), no sistema de reposicdo continua a reposicdo do material
utilizado é gerada através da utilizacdo do ponto de reposicdo, 0 que nada mais é que 0 ponto

onde o estoque necessita ser recomposto para ndo gerar paralisacdes na producéo.

Um acontecimento importante na atual conjuntura industrial é o fato de que muitas empresas
trabalham com o sistema just in time utilizando-se de lotes cada vez menores, por isso faz-se

necessario o incremento do lote econémico (TUBINO, 2000).

2.2 ESTOQUERESIDUAL

Pode-se dizer que estoque residual é a parcela de matéria-prima de um processo ou produto
que ndo foi utilizada, e que por diversos fatores (troca de estilo, mudanga de material, etc),
ndo sera mais necessaria para gerar novos produtos, ficando no estoque e ndo sendo
aproveitada. O comum em muitas empresas € calcular o custo de produtos tendo como
parametro o consumo de material, a matéria-prima que se torna estoque residual acaba sendo

um custo para a empresa sem retorno.

Muitas empresas possuem parte de seu capital de giro estagnado na forma de estoque residual
(TUBINO, 2000). No setor de calcados infantis isso se mostra por trés fatores extremamente
fortes:

e Fornecedores;
e Mudanga de material;
e Diversidade de modelos dentro de uma colecéo.

Os fornecedores sdo o0s responsaveis pela compra de material em excesso por parte das
indUstrias; e isso ocorre pela imposicdo de um minimo de compra, muitas vezes acima da
necessidade da fabrica; gerando, em fabricas de pequeno e médio porte, o acimulo de um

capital de giro na forma de estoque residual.



8
O segundo fator deve-se a mudanga do couro pelo material sintético. Isso ocorreu devido a

demanda externa por couro que fez com que o preco ndo compensasse sua compra, além, é
claro, do fato de que seu manejo e aproveitamento no corte sdo menores que quando se
produz calcados com material sintético (ABICALCADQOS, 2001).

O mercado de calcados é extremamente dindmico exigindo uma grande diversidade de
modelos, os quais fazem aumentar a quantidade de material em estoque, devido a grande

quantidade de acessorios e diferentes materiais que sdo necessarios para sua fabricacao.

2.3-COMERCIO ON-LINE

Ha quinze anos atrés a utilizacdo comercial da internet era considerada impropria. Nos seus
primdrdios ela era utilizada por militares, académicos e alguns pesquisadores em grandes
corporacGes (TANEN BAUM, 1996).

Da forma como a globalizagdo se faz presente no mundo dos negdcios, as organizagdes
necessitam reagir de forma rapida a todas as mudancas, sejam elas em forma de problemas ou

oportunidades resultantes dos novos ambientes de negocios.

Como diz TURBAN (2000) cada vez mais as companhias estdo sob pressdo para produzir
mais e cada vez mais rapido, e com custos cada vez menores para ndo comprometer a
qualidade de produtos e operagdes. Algumas das inovagles sdo tecnoldgicas e visam cada vez
mais a utilizacdo da internet. O relacionamento entre as pressdes do mercado, pressdes na

organizacgdo e o comércio eletrbnico pode ser representado pela Figura 1:

PRESSOES PRESSOES
TECNOLOGICAS AMBIENTAIS

PRESSOES
ECONOMICAS

INOVACOES
TECNOLOGICAS E
DE COMERCTO

ELETRONICO

Fonte: (adaptado de TURBAN, 2000).
Figura 1: As maiores pressdes nos negocios e o papel do comércio eletronico



As maiores pressGes nos negécios podem ser listadas em trés categorias:

e Pressdes econdmicas e de mercado;
e Pressfes ambientais e sociais;
e Pressdes tecnoldgicas.

Sendo estas pressoes exemplificadas da seguinte forma:

Pressdes econdmicas e de mercado:

Competicéo forte;

Economia Global;

Acordos comerciais regionais (Mercosul, Nafta);

Custo de méo-de-obra extremamente baixo emalguns paises;
Mudangcas significantes e freqlentes nos mercados;

Poder aumentado dos consumidores

Pressdes Ambientais e Sociais:

Natureza mutante da forca de trabalho;
Desregulamentacfes do governo;

Contencdo de subsidios do governo;

Importancia crescente de questdes éticas e legais;
Responsabilidade social crescente das organizaces;
Mudangas politicas rapidas.

Pressdes Tecnoldgicas:

Obsolescéncia tecnoldgica rapida;

Inovagdes e novas tecnologias crescentes;

Sobrecarga de informacéo;

Declinio rapido no custo da tecnologia versus taxa de desempenho.

A Internet esté trazendo grande impacto para 0s negdcios e por esse motivo as empresas estdo
se estruturando e se adaptando ao mercado on-line.

A utilizacdo estratégica da Internet pelas empresas para pratica de negocios eletronicos é cada
vez mais importante em varios setores da economia.

A Internet abre uma série de possibilidades de negocios e de integracdo entre as empresas
dentro de uma cadeia, bem como gera a necessidade de criar estruturas mais adequadas para

se trabalhar em umambiente mais competitivo e em constante mudanca.
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Empresas de todos os ramos de atividade estdo cada vez mais utilizando a Web para se

comunicar mais e melhor, formando um novo mecanismo de interatividade com seus clientes.
As empresas tornaram-se aptas para criar material de marketing com alcance global e com
custo extremamente baixo. A competicdo ficou mais apertada no mercado, pois todas as
empresas (grandes, médias, pequenas e micros) podem concorrer de forma “igualitdria” na
internet pelo mundo afora. N&o resta dvida de que a internet revolucionou 0 mundo e trouxe
beneficios a todos na parte comercial, principalmente para as empresas, seus clientes e

fornecedores, melhorando e intensificando a troca de informagdes. (HANSON, 2000).

A tilizacdo da internet para comercializacdo de qualquer produto esta cada vez mais
intensificada, isso € uma tendéncia mundial e o Brasil ndo fica atras devido ao seu grande

numero de internautas cerca de 15 milhdes. (Terra_online, 2007).

O faturamento das lojas de comércio eletronico do pais cresceu 79% de 2005 para 2006 e
nesse periodo a arrecadacdo das empresas comercializando seus produtos na rede mundial de
computadores atingiu a casa de 4 (quatro) bilhGes de reais (ABICALCADOS, 2006).

A tendéncia é que novas marcas sejam alcancadas devido ao aumento do numero de
internautas e entrada de novas empresas no comércio eletrénico, além da maior diversidade de

usuarios entre as classes sociais (ebit_online 2007).

Segundo Kalakota e Robison (2002, p. 86) “o e-business é uma fusdo complexa de processos
comerciais, aplicagbes empresariais e estrutura organizacional necessaria para criar um
modelo de negdcios de alto desempenho, sem a transicdo para o e-business, 0 e-commerce

ndo pode ser executado de forma eficaz”.

O planejamento e a maneira como ocorreu a criacdo da estrutura organizacional e dos
processos organizacionais necessarios para suportar as atividades de negdcios eletrénicos sdo
apontados por varios autores como sendo uma tarefa complexa e de essencial importancia
para 0 sucesso deste novo canal de negocios (COSTA, 2001; KALAKOTA e ROBINSON,
2002).

Diante de toda a transformacéo que a internet gerou, surge entdo o comércio eletrénico, sendo
um novo conceito em compras e vendas ou troca de produtos, servicos e informacdes atraves
da rede mundial de computadores. Contudo, o comércio eletrdnico possui diferentes

definicdes.
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Perspectiva Definicdo de comércio eletronico

Comunicacdes Entrega de informacgdes, produtos, servicos ou pagamentos via
linhas telefonicas, redes de computador ou qualquer outro meio.

Processo de negécio Aplicacdo de tecnologia favoravel a automacdo de transagdes de
negdcio e workflows.

Servigo Ferramenta que trata o desejo de empresas, consumidores e
gerencias para cortar custos de servicos enquanto aumenta a
qualidade dos bens e a velocidade de entrega do servico.

On-line Capacidade de comprar e vender produtos e informacgdes na
internet e outros servicos on-line.

Fonte: Defini¢bes de comércio eletrdnico conforme a perspectiva (KALAKOTA e WHINSTON, 1997).
Quadrol: Perspectivas e Defini¢des

O comércio eletrbnico esta ainda desenvolvendo seus fundamentos tedricos, mas possui uma
natureza interdisciplinar que integra campos do conhecimento com o comércio eletrbnico,

veja-se:

Marketing: estd relacionado com questes comuns ao marketing offline, como
custo-beneficio e estratégias de andncios, estratégia de marketing on-line e canais de

distribuicdo.
Producéo: logistica, cadeia de suprimentos e distribuicao.

Ciéncia da Computacdo: linguagens, multimidia, redes e agentes inteligentes.

Financas: transacOes on-line, estoques, bancos e mercados financeiros.
Economia: teoria de macro e micro economia, impacto econdmico nas empresas.

Sistemas de Informacbes Gerencias: andlise e integracdo de sistemas,

planejamento, seguranca, implementacao, sistemas de pagamento.

Contabilidade e Auditoria: auditorias de transacdes eletronicas, justificativas do

custo-beneficio.

Administracdo: teorias e abordagens administrativas.

Etica e Legislacio do Negocio: legislacdo internacional, ética.

Outros campos: Linguistica, robotica, sistemas sensoriais, pesquisa operacional,

estatistica, politicas publicas.
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Esses conceitos ajudam a consolidar cada vez mais o comércio eletrénico e a integracdo entre

toda a comunidade mundial, tornando mais rapida a comunicacao e possibilitando a reducéo
de erros, além de melhorar a agilidade dos processos de fabricagdo, distribuicdo e vendas.

(SOUZA, 2002)
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3 CONTEXTUALIZACAO DO SETOR CALCADISTA

3.1 OSETOR NO BRASIL

A atividade calcadista brasileira ganha destaque mundialmente principalmente pela sua
qualidade, capacidade produtiva e competitividade de preco. No Brasil tém-se alguns pdlos
deste segmento, sendo eles localizados nas cidades de Franca — SP, Jau - SP, Birigui - SP,
Novo Hamburgo - RS, e ultimamente cidades nordestinas tém atraido fabricas devido a sua

mao-de-obra barata e aos atraentes incentivos fiscais.

O parque calcadista brasileiro hoje contempla mais de 8,4 mil indUstrias, que produzem
aproximadamente 725 milhdes de pares/ano, sendo que 189 milhdes sdo destinados a
exportacdo. O setor € um dos que mais gera emprego no pais. Em 2004, o nimero de emprego
era de 313 mil trabalhadores atuando diretamente na indUstria (ABICALCADOS 2006).

A Tabela 1 traz um demonstrativo da producéo nacional de calcados no decorrer dos anos de
2003 a 2005. Verifica-se pelo volume produzido para consumo interno e externo que durante

0 ano de 2004 o mercado estava aquecido tanto nacionalmente quanto internacionalmente.

Item Ano 2005 Ano 2004 Ano 2003
Producéo 725 755 665
Exportacéo 190 212 189
Total 915 967 854

Fonte: ABICALCADOS — Resenha Estatistica 2006
Tabela 1: Producdo e Exportacdo de Calgados no Brasil — 2003/2005 em milhdes de pares

A grande variedade de fornecedores de matéria prima, maquinas e componentes, aliada a
tecnologia de produtos e inovagdes, faz do setor calcadista brasileiro um dos mais importantes
do mundo. S&o mais de 1500 indUstrias de componentes instaladas no Brasil, mais de 400
empresas especializadas no curtimento e acabamento do couro, processando anualmente mais
de 30 milhdes de peles e cerca de uma centena de fabricas de maquinas e equipamentos
(ABICALCADOS 2006).

E com esta estrutura altamente capacitada que os fabricantes de calcados realizam a producéo
do calcado brasileiro, hoje exportado para mais de 100 paises, detendo modernos conceitos de

administracdo de producdo e gestdo de fabricacdo, como just in time e demais processos
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internacionais de qualidade. E um setor industrial altamente especializado em todos os tipos

de calcados: feminino, masculino e infantil, além de calcados especiais, como ortopédicos e
de seguranca do trabalhador (ABICALCADOS 2006).

3.2 CONTEXTUALIZAGCAO DO PROCESSO PRODUTIVO

Para um melhor esclarecimento sobre o processo de fabricacdo de calcados, seus maquinarios,
sequéncia de operacOes e processos empregados e com a finalidade de elucidar e melhorar a
interpretacdo do problema, relatar-se-a como se produz e quais 0S equipamentos necessarios

para tais processos.

Uma das caracteristicas da indUstria de calcados € a grande quantidade de mdo-de-obra para a
confeccédo de seus produtos, por esse motivo ela estd presente em locais onde a médo-de-obra é

abundante e consequentemente barata.

O processo produtivo de um calcado inclui muitos detalhes e a necessidade de utilizacéo de
muitos equipamentos, 0s quais muitas vezes ndo sao baratos como os apresentados na Tabela

2, na qual estdo listados alguns dos equipamentos e o valor (aproximado) investido para sua

aquisicéo.

Equipamento Investimento em R$

Balancin Hidraulico 10.000,00

Balancin Ponte 40.000,00

Maquina de entretelar 8.000,00

Maquina de cortar elastico 3.500,00

Maquina de duas agulhas (coluna) 5.500,00

Maquina de uma agulha (coluna) 4.200,00

Maquina de uma agulha fina (coluna) 5.000,00

Maquina eletrénica corte automatico 7.800,00

Maquina de conformar traseiro 12.000,00

Maquina de waster 5.500,00

Maquina de viés 3.000,00

Vaporizadora 1.500,00

Forno reativador 17.000,00

Prensa sorveteira a vAcuo 12.000,00

Conformador gelado 20.500,00

Tabela 2: Maquinario de calcado e seu custo (aproximado)
Fonte: mundomaquinas_online (2007)

Existem muitas maneiras para se produzir um calgado, mas no caso especifico do ténis infantil

0 processo pode ser moldado nas seguintes partes do processo produtivo:
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e Corte da matéria-prima;

e Separacdo dos lotes;

e Pesponto;

e Montagem;

e Pranchamento.
No processo de corte da matéria-prima esta incluida a montagem do enfesto, que no calcado
geralmente ndo passa da metragem de 1,0 x 1,0 em metros, a ndo ser que se utilize um
balancin ponte, no qual o rolo de matéria-prima ndo necessita ser cortado para se fazer o

enfesto, sendo este feito na propria mesa da maquina.

E no setor de separacdo de lotes que os modelos e pedidos - dependendo do formato e do
sistema utilizado na producdo - sdo separados e montados para melhorar o fluxo produtivo.

Essa parte é essencial para que ndo falte nada durante todo o restante do processo.

A etapa seguinte é o pesponto, na qual se monta a estrutura superior do ténis unindo a maioria
das partes componentes. Em muitas indUstrias, nesse setor, ocorre a participacdo de
terceirizados para a realizacdo de parte (como 0s processos de bordado e emborrachado) ou
de toda a operacdo, devido & grande utilizagdo de mao-de-obra, ao alto valor das maquinas e a
variedade da quantidade e de modelos a serem produzidos, o que inviabiliza a compra dos
equipamentos que geram melhor eficiéncia e ganhos produtivos se utilizados em grandes

quantidades.

A montagem é o setor onde se coloca 0 solado no ténis. Essa operagdo € minuciosa, pois
garante um dos parametros de qualidade do calcado. Além disso, € também uma operacéao
perigosa, porque a sola necessita ser limpa com solvente e a cola utilizada é forte,
necessitando, assim, de um processo de secagem rapida, que gira em torno de 5 a 9 minutos.
Faz-se necessario o uso de medidas de seguranca e equipamentos para que as pessoas que
trabalham nesse setor estejam protegidas, alem de serem bem treinadas e preparadas para

realizarem tais fungdes.

Em grandes empresas a sola é desenvolvida e produzida por ela mesma, mas como as
maquinas injetoras sdo extremamente caras, e a maioria das empresas calcadistas caracteriza-
se como pequenas e médias, elas optam por adquirir seus solados com empresas prestadoras
desse servico de desenvolvimento e injecdo de solados, fazendo uso de parcerias onde esses

convénios garantem a exclusividade emalguns modelos de sola.
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O ultimo setor produtivo na indUstria do calcado por onde passa um ténis é o chamado

pranchamento, que em outros processos produtivos de outros setores recebe o nome de
controle de qualidade, inspecdo ou revisdao. O pranchamento é o responsavel pela retirada de
linhas, limpeza, embalagem e de excluséo do produto em caso de ndo estar de acordo com 0s

padrdes da empresa (cada empresa estabelece seu padrao).
O fluxograma da Figura 2 representa de maneira restrita a fabricacdo de ténis infantil.

Figura 2: Fluxograma da seqUiéncia de processo na fabricacao de calcados

|—»

Corte —» | Separaciio —> Pesponto —> Montagem —p | Pranchamento

‘ t t

Figura 2: Fluxograma da sequéncia de processo na fabricacao de calcados
Adaptado: SENAI (2005)

3.3POLO CALCADISTA DEBIRIGUI

O estudo esté restrito, por enquanto, a0 municipio de Birigui - SP, conhecido também como
Cidade Pérola, situada no noroeste do estado de Sdo Paulo, mais precisamente na 92 regido
administrativa, distante da capital paulista 516 km. O setor industrial de Birigui é fortemente
desenvolvido, segundo o IBGE em 2000 a cidade contava com 342 empresas sendo 236 no
ramo calgadista, ou seja, uma supremacia na cidade. Estes dados tornam Birigui conhecida
como o maior centro produtor de calcados infantis do Brasil. O pdlo formado por essas
indUstrias possui capacidade produtiva que ultrapassa os 300 mil pares/dia, tendo seu mix de

produtos caracterizado para o publico infanto-juvenil (R1ZZO, 2005).
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Ano Producéo Total Total Exportado Percentual da
pares/dia pares/dia producdo exportada
%
2000 309.280 19.670 6,35
2001 281.357 27.206 9,66
2002 290.660 27.883 6,59
2003 230.000 31.510 13,70
2004 250.000 36.000 14,40

Tabela 3: Producéo e Exportacdo do PAlo Calgcadista de Birigui - 2000/2004

Fonte: Sindicato das IndUstrias do Vestuério e do Calgado de Birigui

Segundo o Sindicato das Industrias do Calgado e Vestuario de Birigui (SINBI), o setor

emprega 60% da mdo-de-obra gerada no municipio. Ao analisar as empresas, levando-se em

consideracdo 0 numero de empregados, 52,7% sdo consideradas pequenas empresas

possuindo entre 11 e 100 empregados e 27,3% médias empresas possuindo entre 101 e 500

empregados, totalizando 80% das indUstrias. E nessa faixa que ocorre a maior concentragio

de empresas que a utilizacdo de bolsa de comercializacdo de estoques residuais deve tornar-se

importante.
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4 METODOLOGIA

Para o presente estudo, a pesquisa se dividiu em duas fases: revisdo bibliografica e estudo de
caso do polo calcadista de Birigui -Sp. Ferreira (1986) diz que pesquisa bibliogréafica consiste
na andlise e estudo dos textos impressos, com o objetivo de elaboracdo de repertdrios gerais
ou especializados, e que compreende as fases de pesquisa, transcricdo, descricdo e
classificacdo. Sendo assim, para realizacdo desse estudo procurou-se realizar o confronto de

informaces do referencial teérico com o tema proposto.

O estudo de caso é uma modalidade de pesquisa amplamente utilizada, justificando seu uso
pelo fato de que nas circunstancias constitui a modalidade de pesquisa mais adequada aos

objetivos pretendidos.

O estudo teve como base uma pesquisa no formato de questionario, sendo este aplicado a um
namero (reduzido) de empresarios do pdlo calgadista de Birigui - SP, com a finalidade de
melhor abordar o problema de estoque residual e questionando sobre a criacdo de uma bolsa

de comercializacdo através da ferramenta internet.

4.1 QUESTIONARIO

O que justificou a escolha de trabalhar com a aplicacdo de um questionario, é que o proprio
questionario abre um canal de comunicacdo com as empresas e também a facilidade de

aplicacdo do mesmo.

Com a finalidade de facilitar a interpretacdo do questionario, o0 mesmo foi encaminhado com
uma breve explicacdo sobre estoque residual e bolsa de comercializacdo. As questdes sdo na

maioria objetivas e algumas podem contar com respostas discursivas.

O seguinte questionario foi encaminhado a um nimero reduzido de 12 (doze) empresarios, se
comparado com o universo total de empresarios birigiiienses no setor calcadista que se espera
participar da bolsa de comercializacdo que segundo Rizzo (2005) o universo compreendido
engloba 124 empresas. A finalidade do questionario € de obter uma representacdo da situagédo
dos estoques das empresas e de colherem-se informagdes sobre o interesse dos empresarios no
reaproveitamento do estoque residual e qual seu atual destino. Essa pesquisa, portanto, obteve

uma abrangéncia de 9,67% do publico alvo.

O questionario foi elaborado com as questfes a seguir:
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QUESTIONARIO
1- SUA EMPRESA POSSUI ESTOQUE RESIDUAL?
()sim () nédo

2- QUAL A QUATIDADE EM % DO TOTAL DE SEU ESTOQUE DA EMPRESA QUE
SE ENQUADRA NA CATEGORIA DE ESTOQUE RESIDUAL?

3- O QUE EFEITO COM O ESTOQUE RESIDUAL?
( ) vende ( )doa ( )armazena ( ) reaproveita na fabricacdo ( ) outros

4- A EMPRESA ESTA DISPOSTA A PARTICIPAR DE UMA BOLSA DE
COMERCIALIZACAO ONLINE (ATRAVES DA INTERNET) PARA VENDER SEU
ESTOQUE RESIDUAL?

()sim ()néo

5- QUAL O INTERESSE EM VENDER ESSE ESTOQUE RESIDUAL?
() muito ( )razodvel ( )pouco () indiferente

6- A EMPRESA ESTA DISPOSTA A VENDER O ESTOQUE RESIDUAL (PRODUTOS)
POR UM PRECO INFERIOR AO QUE ADQUIRIU? SE SIM, QUANTOS % MENOR AO
VALOR DE COMPRA?

()sim ___ % ()ndo

7-A EMPRESA UTILIZA, ATUALMENTE, ALGUM OUTRO MEIO PARA VENDER
ESSE MATERIAL? QUAL?
()sim ()ndo Qual:

8-SE O SITE A SER CRIADO ABORDAR OUTRAS AREAS COMO MAQUINAS,
SOLADOS, SERVICOS, E OUTRAS UTILIDADES RELACIONADAS A CALCADO,
SUA EMPRESA PARTICIPARIA DA COM ERCIALIZAC;AO DESTES PRODUTOS?

()sim ()ndo Porque:




5 RESULTADOS E ANALISE

Para facilitar a visualizacdo e analise dos resultados, as informacBes obtidas através da
aplicacdo do questiondrio foram dispostas em gréaficos,

entendimento e avaliagdo do contexto.

O resultado da amostra obtida atraves dos questionarios sinaliza que 0os empresarios possuem

interesse em participar de uma bolsa de comercializacdo de produtos através da rede mundial

de computadores.

possibilitando um melhor

120,00

Empresas que dizem possuir estoque residual

100,00

80,00

60,00

porcentagem

40,00

20,00

Osim

B nao

Figura 3: Referente a primeira pergunta do questionario

Com a totalizacao de 100,00% dos empresarios entrevistados dizendo possuir estoque residual

em suas empresas, justifica-se a busca por alternativas para minimizar-se o impacto causado

por esse estoque nas mesmas.

Fonte: Primaria
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Figura 4: Referente a segunda questdo do questionario

Fonte: Primaria
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Este grafico corresponde as respostas da segunda questdo do questionario, e através dele

podemos avaliar que € significativa a quantidade de estoque residual existente nas empresas.

O grafico da Figura 4 demonstra ainda que 75% delas possuem de 5 a 8% de seu valor total
de estoque em estoque residual, fato que engessa um grande volume de recursos financeiros
segundo estimativas e projec6es com base no volume de compras para fabricacao de calcados.
Pode-se afirmar que algo em torno de R$3.400.000,00 em estoque residual esta parado nas
indUstrias calcadistas do p6lo de calcados de Birigui (ABICALCADOS, 2006). E esse capital

que estd imobilizado que a bolsa de comercializacdo propde transformar em receita
novamente para as empresas.

Destino do estoque residual
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Figura 5: Referente a terceira pergunta do questionario
Fonte: Primaria
Este grafico demonstra o destino dado ao estoque residual pelas empresas. Como podemos
notar, vender seus estoques residuais forma um grupo de 46,15%, potencializando que a bolsa
de comercializacdo possui campo de atuacdo. Nessa questdo um fator importante que chama a
atencdo é que a maioria dos empresarios escolheu mais de uma alternativa, ratificando a

preocupacdo de dar um destino a este tipo de estoque.
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Figura 6: Referente a quarta pergunta do questionario
Fonte: Primaria
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O gréafico da Figura 6 ¢ uma nitida representacdo do interesse dos industriais de calcado de

Birigui em participar de uma bolsa de comercializacdo via internet, podendo assim,

transformar-se em uma ferramenta on-line no auxilio de controle, manutencdo e formacédo de

estoque para as empresas, além de minimizar as perdas.

Interesse demostrando em venda do estoque

residual

80,00
70,00

60,00

50,00

40,00

O muito

B indiferente

30,00

O razoavel

20,00

porcentagem (em %)

10,00

B

Figura 7: Referente a quinta pergunta do questionario

Fonte: Primaria

Como se pode notar no questionario, avaliou-se o interesse de realizar a venda do estogque

residual e a grande maioria (75,00%) demonstrou interesse em vender esse estoque.

Entretanto, para alguns entrevistados é indiferente a venda desse estoque que estd em sua
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empresa parado e gerando despesas (e que ndo se transforma em lucro), demonstrando, assim,

uma desatencdo em relagdo a uma oportunidade de se fazer bons negdcios.
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Valor do desconto navenda do estoque residual

O venderia com desconto
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B venderia com desconto

de 30%

O venderia sem desconto

Figura 8: Referente a sexta pergunta do questionario

Fonte: Primaria

Os empresarios j& se manifestaram favoraveis em relagdo a criagdo da bolsa de

comercializacdo, e como a grande parte deles ja comercializa este estoque residual (como

podemos notar pela resposta da questdo trés) verifica-se que eles estdo dispostos a conceder

descontos para venda destes produtos, pois sabem a dificuldade necessaria para manté-lo em

estoq ue.

Um fato a considerar-se é o desconto a ser praticado, pois isto viabiliza a venda do estoque,

J& que é um atrativo para seu possivel comprador, possibilitando a realizacdo de bons
negdcios entre os participantes da bolsa de comercializagéo.
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Figura 9: Referente a sétima pergunta do questionario

Fonte: Primaria
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O gréfico da Figura 9 afirma que uma alta quantidade de empresas, mais precisamente

91,33% delas, ja& vende seu estoque residual, e elas efetuam tal operacdo de forma
desordenada e com interesse de terceiros, pois segundo respostas dos questionarios
(subjetivas) essa venda é realizada por intermédio do proprio representante de matéria-prima,

que certamente ird preferir vender seu produto a oferecer produtos que ele ou algum
concorrente seu ja tenha vendido.

Interesse dos empresarios do site envolver
negécios diferentes além do estoque residual
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Figura 10: Referente a oitava pergunta do questionario
Fonte: Prim4ria
Este gréafico sinaliza que para o empresariado calgadista Birigiiense além de uma bolsa de
comercializacdo de estoque residual on-line, é interessante também agregar nesta mesma
pagina da internet outros materiais e equipamentos que possam ser comercializados; pois
guanto mais segmentos do ramo calcadista estiverem engajados, além de as possibilidades de

negdcios serem maiores, trardo melhorias para o pélo de modo geral.
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6 SITE

Com a finalidade de exemplificar como se torna viavel a implantacio de um site para se

negociar os estoques residuais existentes nas empresas, se fez um prototipo de um futuro site

a entrar no ar, como mostrado na interface abaixo:

O I Bolsa de Comercializagao

“hiore Bem Vindo!

% Histérico 4 fique & vontade com as nossas ofertas e realize bons negéeios.

® Quem Somos Produtos Disponiveis

® Servigos Codigo | Descriciio Forncedor Quantidade Preco/Tmt.
8700231 |Flatinade Ocre | CIPATEX 480 m RE 4,20

# Contato 000483 [Dublado Lils DRDUBLAGEM[870m  R$ 3,70
67542100 Espuma 8 mm FCC TEg EF 1,30

Fazer sua Lista de Compras

fncRcato ces hastres 2o
Crskeoseics & Nentushrics o [rigrs

@ 2007 Comeércio de Esteque On-Line
Ltda. Todos os Direttos Eeservados

Como pode-se notar o site € simples, mas para iniciar a comercializacdo e a troca de
informacBes com o usuério, além de ser possivel cadastrar os interessados em partilhar do

mesmo interesse, no caso especifico a compra e venda de estoque residual.

Produtos Disponiveis

Cadigo  |Descricio Forncedor Quantidade Preco/Tnt.
DETO0231 Platnado Ocre CIPATEX 480 m EE 4,20
000483 Dublado Lilas DEDUBLAGEM 870 m EE 3,70
67542100 Espuma 8 mm FCC TEg E¥ 1,30

Fazer sua Lista de Compras

Esta planilha demonstra a Tabela onde serdo disponibilizados os produtos em estoque

residual, para facilitar a descricdo do produto além de seu nome comercial, é possivel
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disponibilizar o cddigo fornecido pelo fornecedor, a quantidade de metros ou kilos do produto

e 0 preco a que 0 empresario quer revender seu produto.

6.1 HOSPEDAGEM DO SITE

Para se hospedar um site no dominio”.com” é necessario algumas tramitacdes, e serem pagas
algumas taxas. Como o site foi proposto para demonstracdo neste trabalho somente como

interface, e necessita ainda de retoques, banco de dados, e outras ferramentas.

O site poderia ser hospedado em dominios gratuitos sem cobrancas de taxas, porém como se
trata de um comércio, e como a legislacdo brasileira ainda se demonstra muito imatura quanto
a, utilizacdo de internet, quanto mais confiavel e de respeito for a hospedagem do site, mais
garantia e seguranca nas operacdes realizadas o site terd, assim sendo criamos somente a

interface do site, para pura demostracao.

6.2 INVESTIMENTO

A criacdo e implantacdo do site, ndo necessitam de um grande investimento inicial, a
principio o gasto é de hospedagem do site em algum dominio e acertos em sua formatacéo,

mas um fato a se atentar &, qual o retorno financeiro que o site proporcionara?

Analisando esse fato existem algumas possibilidades, entre elas duas delas séo a cobranca de
uma porcentagem a ser definida de todas as vendas realizadas no site, e outra a possibilidade
de cobrar uma taxa anual para poder participar das negociaces na bolsa de comercializacéo
dos estoques residuais, sendo assim o site torna-se viavel e se mantém sozinho. Assim se

espera.
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7 CONCLUSAO

Primeiramente deve-se ressaltar que o presente capitulo destaca uma sintese das principais

anélises realizadas ao longo do trabalho e principalmente no capitulo anterior.

Através de todo o trabalho de pesquisa, aplicagdo e mensuragdo de todos os dados
desenvolvidos, o estudo demonstra ser possivel a realizacdo de uma bolsa de comercializacdo
na cidade de Birigui - SP com o objetivo de comercializar o estoque residual existente nas

indUstrias de cal¢ados do pélo, utilizando como ferramenta para isso a internet.

Ao longo da realizacdo e conclusdo deste trabalho, pode-se notar que alguns objetivos ndo
foram atingidos completamente, no entanto € aceitavel e plausivel a compreensdo de tais
acontecimentos devido as dificuldades encontradas, como a pouca bibliografia na area de

estoque residual e a elaboracao de um site.

Este trabalho ndo finaliza todo seu foco. A efetiva implantacdo da bolsa de comercializacao se
faz necessaria para estabelecer uma ferramenta de auxilio ao empresariado e serd,
consequentemente, um novo empreendimento para o polo calcadista, pois como se p6de
verificar no transcorrer do trabalho a concretizacdo da bolsa de comercializagédo efetivamente
terd um bom campo de atuacdo e grandes probabilidades de sucesso, conforme demonstrado

pelo interesse dos proprietarios das inddstrias em participar desse novo empreendimento.
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