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RESUMO

O trabalho se propds a identificar as principaissaa da ruptura de estoque por meio de uma
analise de dados histéricos da operacédo de umegkamdjista que atua no Brasil. Este estudo
foi suportado por técnicas de analise multivarigaia obter uma visdo das relagdes existentes
entre a ruptura de estoque e diversas variavegpertientes. O trabalho revelou que algumas
causas da ruptura podem ser identificadas pelalesmgnalise do banco de dados dos

varejistas, contribuindo para tomadas de deciséegiais.

Palavras-chave: Ruptura, Varejo, Estoque, Sup@incinalise multivariada.



ABSTRACT

This study proposes to identify the main causesubfof stock through a database analysis of
a representative Brazilian retailer. This databasalysis was supported by multivariate
analysis to get a view of the interactions betwé#®n stock out and several independent
variables. The work may reveal that some causesumtire can be identified simply by
analyzing the retailer’'s database, contributinghtmagerial decision making.

Keywords: Out of stock, Stock out, Retail, Invagtd&Supply chain, Multivariate analysis
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1. INTRODUCAO

“ In spite of heavy investments to improve supply

chains, worldwide Out Of Stock levels still average

8%, or from the shopper’s perspective, for every 13
items a shopper plans to purchase, one will be Out
Of Stock” (CORSTEN; GRUEN, 2008).

O tema ruptura é cada vez mais reconhecido com@rafmiema critico no varejo
(CORSTEN; GRUEN, 2003; GRANT; FERNIE, 2008). A mu@t se caracteriza pela
auséncia de um produto disponivel para venda r@ [mjoduto este que faz parte do
sortimento normal de venda. O primeiro estudo géura foi realizado por Peckham (1963) e
relatou taxas de ruptura de 8,5 %. Estudos maentes, como de Corsten e Gruen (2003)
apontaram para uma taxa de ruptura mundial em tden®,3 %. O nivel relatado por
Peckham (1963) € similar ao de Corsten e Gruen3j2(pesar de todos os esforcos de
melhoria dos niveis de servi¢os logisticos dosndléi 60 anos, o nivel de ruptura permanece
elevado.

Durante este periodo, as principais publicacbesanrea tinham como foco duas
questbes centrais. A primeira vertente de publesciinha como objetivo identificar as
causas da ruptura enquanto a segunda tinha coratvobinvestigar o comportamento dos
consumidores frente a ruptura. Percebe-se que etogaditeratura é rica em estudos sobre o
comportamento do consumidor, com mais de 1000 oartigublicados (MARQUI;
ALCANTARA; CHRISTOPHER, 2010), ela é carente emlmvaas causas da ruptura, com
apenas 19 artigos publicados nestes 60 anos d&idistepresentando desta forma uma

oportunidade de pesquisa.

Este trabalho investiga os fatores que estdo cgladbs com as causas da ruptura em
um grande varejista brasileiro seguindo a estrudarapresentacdo conforme mostra a figura
1.
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Interesse

“Problema”

Quaisproblemas
ocorrem?

@ que aindanéo

se sabe?

Porque &
importante
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Localizar,
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comentar

De que maneiras,
formase
mecanismaos

- Problemas Formulagao . . Revisdo da .
Introdugao [ ¢ —= Justificativa ) —= Metodologia
encontrados do problema literatura
b Resultados Resultados
Jesquisa modelode —= andlisede —= Conclusdo Bibliografia
pesq regressiao agrupamento

Norte do trabalhe

Evidenciar,
Relatar

Evidenciar,

Comparar,

Indicar Consultas

Relatar

revelar

Figura 1: Légica do trabalho

Fonte: o autor

1.1. Problemas encontrados

Os problemas gerados pela ruptura vao além daapgedvenda do item. Uma
variedade de custos ocultos emerge: o cliente pdde retornar a loja, o cliente pode
experimentar produtos da concorréncia e nao ratgpnamocdes podem néo ser efetivas. Na
perspectiva deupply chain a ruptura distorce a previsdo de demanda. Egsgltam em

investimentos exagerados e desnecessarios em estmyuem perdas de receita.

Tanto varejistas como fabricantes gostariam detiftkar e mapear as causas de
ruptura de suas respectivas cadeias de suprimaritoa reducdo de sua ocorréncia poderia
aumentar em até cinco por cento suas receitas (CEBRSGRUEN e BHARADWAJ, 2002).
No contexto brasileiro, as oportunidades de medhdd eficiéncia operacional constituem
fator de sucesso importante para a garantia daigrépbrevivéncia dos varejistas. Como
resultado, os niveis adequados de rupturas toesdo,sde modo crescente, uma fonte de
vantagem competitiva, porque o grau de atendimefgrecido por varejistas concorrentes

nao sera equivalente.

Apesar da atratividade tedrica, poucos estudosoat@omento se dedicaram a

investigar a ruptura de estoque em paises em dasegngnto como o Brasil.
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1.2. Formulagao do objetivo

O objetivo desta pesquisa foi investigar os niwtgs ruptura de um importante
varejista do mercado brasileiro e identificar spassiveis causas usando técnicas de analise
multivariada de dados. Nesta pesquisa a ruptuestbgue € definida como um evento onde
um varejista experimenta uma demanda por um iterénp ele ndo estd disponivel para
venda. Os varejistas normalmente tém dificuldadegldntificar as causas de rupturas e até
mesmo mensurar a ruptura. Eles possuem informagéeseus bancos de dados, mas pouco

as exploram como fonte de informacdes para mellergeus processos.

Em resumo esta pesquisa pretende responder astesgyliestdes de pesquisa: Qual o
nivel de ruptura em um grande varejista do mertcadsileiro para um item de elevado giro

de estoque? Quais fatores afetam esta taxa deawgtuum grande varejista?

1.3. Justificativa da pesquisa

O comeércio varejista brasileiro sofreu profundasmsformacdes nos ultimos 15 anos,
em funcdo do crescimento econdmico nacional e ceatorda competitividade no setor. O
aumento de concorréncia ocorreu, em primeiro moopesrh funcdo da entrada de novos
grupos e investimentos estrangeiros no pais, nums/apela estabilizacdo econdmica
favorecida pelo Plano Real, e também pelo surgiondatum consumidor com maior poder
de compra e héabitos de consumo diferenciado (VAI)8Z Os precos de venda ao
consumidor deixaram de ser definidos unicamentedmis na margem esperada para a
operacao e passaram a considerar 0s precos poatipatbs concorrentes, promovendo uma
mudanca radical nas politicas de preco dos prodetogm muitos casos, reduzindo

consideravelmente as margens da operagao.

Neste contexto as oportunidades de melhoria d@efi@a operacional constituem
fator de sucesso importante para a garantia daigrépbrevivéncia dos varejistas. Como
resultado, os niveis adequados de rupturas toesdo,sde modo crescente, uma fonte de
vantagem competitiva, porque o grau de atendimefdecido por varejistas concorrentes

nao sera equivalente.
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Além da relevancia prética o estudo de ruptura éambe encontra pouco explorado
na literatura (MARQUI; ALCANTARA; CHRISTOPHER, 2010ZINN; LIU, 2001)
justificando a realizacdo desta pesquisa. Outar fabtivador foi a disponibilizacdo da base
de dados de um importante varejista brasileiro,0 cesro na literatura académica,

representando a preocupacao e apoio do varej@apasdizacdo da presente pesquisa.

A relevancia € investigar as causas atraves desamaultivariada de dados, procedimento
raro na literatura de ruptura, que tem focado ppalmente a utilizacdo de técnicas de
entrevistas e questionarios (MARQUI; ALCANTARA; CH8YOPHER, 2010).

Estudos anteriores se concentraram tipicamenteeafizar pesquisas por meio de
questionarios e entrevistas. O presente estudoiarapliteratura ao utilizar informacdes
diretas do ponto de venda de mais de 100 lojasadgjor O resultado revela que algumas
causas de ruptura podem ser identificadas pel&sarmd banco de dados do varejista.

1.4. Método

Foi utilizada uma base de dados de estoque e d@mndan grande varejista com 113
hipermercados para um produto especifico de alio gide grande importancia para o
varejista e para o fabricante. Esta base de dadusceu indicadores sobre o desempenho do
produto selecionado durante o ano de 2009.

Estes indicadores foram analisados e relacionatibsaade ruptura das lojas aplicando

duas técnicas de analise multivariadas: Regres&éipia e Analise de agrupamentos.

A metodologia sera mais detalhada na secdo es@eddi metodologia no decorrer do

trabalho.

1.5. Estruturacao

Para atingir os objetivos da pesquisa, a dissartagt estruturada em cinco sec¢des,
incluindo este primeiro, conforme mostra a figurdZegunda sec¢ao revisa a literatura sobre

ruptura, e se propde a discutir as causas da auptusecao trés relata a metodologia de
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pesquisa utilizada. A quarta secdo examina ostaed da pesquisa quantitativa. A Gltima
secao apresenta uma sintese e conclusdes do estnffontando a teoria e a pratica. Neste
momento também sédo indicadas algumas lacunas pacmipas futuras e as limitacdes do

presente trabalho.

Capitulo1
Introdugao

¥

Capitulo 2
Revisdoda

literatura

caQitulO 3 Teoria
Metodologia

Capitulo 4
Resultados

¥ ¥
Capitulo 5
Conclusaoe
limitacdes

Pesquisa
Empirica

1
<

Figura 2 — Estruturacao do trabalho

Fonte: o autor

1.6 Sintese

O objetivo desta dissertacao € investigar as tdgasiptura para um produto de alto
giro em um grande varejista brasileiro e identifioa fatores que estédo relacionados com a
ruptura. A realizacdo do estudo nesta area se pl@veipalmente a relevancia deste tema
tanto para o varejista, que esta operando com mgrgada vez menores, quanto para a
literatura académica, que apresenta poucos estiedts tipo em paises em desenvolvimento.
A presente pesquisa faz uso de técnicas de amdlikvariada (regressao multipla e analise

de agrupamento) para identificar os fatores queaome taxa de ruptura, tem como insumo
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de pesquisa uma base de dados de um grande waogjistdados de venda e estoque entre

outras informacdes.



2. REVISAO DA LITERATURA
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“On-shelf availability of products is the customer
service output of a successful supply chain system”
(GRANT e FERNIE, 2008).

Para melhor entender a relevancia deste assunt®ceéssario antes entender a

existéncia de duas linhas de pesquisa que envolaemuptura em um varejista:

comportamento do consumidor e mensuracdo dos nieeisiptura. E portanto importante

entender a evolucao do tema relacionado a medgé@ioptura e suas causas nos ultimos anos

e analisar as pesquisas realizadas pelos divansmes sobre o assunto.

O propésito desta secao € apresentar uma revisblitzgrafia sobre as causas de

ruptura no varejo, e identificar as causas ideatifas por cada autor da literatura académica.

Pontos centrais da secao

b)

2.1 Perspectiva Historica

Existéncia de duas linhas de pesquisa sobre
ruptura: comportamento do consumidor e

identificacdo da taxa de ruptura e suas causas

Apresentar a revisdo académica relacionada a
identificacdo de causas da ruptura no varejo

Identificar as causas destacadas por cada autr par

0 tema

O primeiro trabalho a investigar a ruptura foi oRleckham (1963), que alertou os

varejistas e fabricantes sobre as perdas potendeisrrentes da falta de produtos nas
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gondolas, mas trata-se de uma pesquisa mais vgtdao comportamento do consumidor

frente a auséncia do produto.

As publicacbes sobre este tema focaram em umaateqiiestdes amplas. A primeira
questao foi a mensuracédo dos niveis de rupturaogs tle varejo (foco deste trabalho) e a

segunda focou o comportamento dos consumidoret® faeruptura.

A literatura de ruptura, com énfase nas causagptara encontra-se na tabela 1, apés
uma extensa consulta a publicacdes nas bases de d&BSCO e Proquest.



Tabela 1: Artigos sobre ruptura
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N° Autor Descricdo Método Concluséo
1 | Emmelhainz et Identificar o comportamento Experimento Sugere que os varejistas podem
al., 1991 do consumidor apés a de campo | identificar mecanismos para aumentar a
remocao de itens das substituicdo dos itens em ruptura
gbndolas
2 | Chaouch, 2001 Identificar acGes para mitigar Analise Sugere investimento em inventario,
rupturas no varejo exploratéria | adequacéo na freqiiéncia de entrega dos
fornecedores e mensuracao das perdas
com ruptura
3 | Corsten; Gruer Analisar os artigos Analise de Foi o primeiro estudo a mensurar as
e Bharadwaj, académicos (mais de 50) dados rupturas em bases mundiais
2002 com objetivo de identificar
as causas de ruptura
4 Corsten e Identificar as causas da Andlise Identificou que a maior parte das
Gruen, 2003 ruptura em um grande exploratéria | rupturas sdo causadas por processos da
varejista loja
5 Kaipia e Identificar os beneficios def Experimento| Propde um modelo de abastecimento
Tanskanen, terceirizar para os de campo terceirizado, onde o fornecedor realiza
2003 fornecedores a a gestdo de estoque dos varejistas de
responsabilidade de repor p algumas categorias e é responsavel pelo
estoque dos varejistas abastecimento (foco itens néore)
6 Gimenéz e Investigar os efeitos da Analise Identificou que quando as empresas
Ventura, 2003 cooperacao entre as exploratéria atingem um alto nivel interno de
empresas na melhoria do integracdo/ maturidade de processo,
desempenho melhoram a performance e aumentam a
integracdo entre empresas
7 Kucuk, 2004 Identificar acdes gerenciajs Analise Identificou a importancia de se ter um

para reduzir os custos com) exploratoria

ruptura

bom sortimento de produtos para
melhorar a taxa de substituicdo no caso

de ruptura e investir em acdes de

marketing para criar fidelidade do

consumidor a loja e a marca

Continua
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N° Autor Descricao Método Concluséo
8 | Pibernik, 2006 Estudar a importanciada  Andlise Identificou que a partir de um
gestdo da ruptura sob a | exploratéria | compartiihamento de informagdes, os
perspectiva do fornecedor fornecedores deveriam ser capazes de
se antecipar a ocorréncia de ruptura,
tomando decis@es de pré-alocacao de
produtos
9 | Van Woensel Identificar as causas da Andlise Identificou o relacionamento entre
et al., 2007 ruptura no varejo exploratoria inventario, processos de reposicao,
disponibilidade, nivel de servigo e taxas
de desperdicio para itens pereciveis
10 | Grant e Fernie, Analisar as causas de ruptura Analise Identificou as causas da ruptura em dois
2008 em um varejista ndo exploratéria grupos, sendo estes um processo de
alimentar reposicdo e uma melhor identificacdo
da demanda
11 | Hardgrave et Realizar andlise para Experimento | Identificou que a utilizacao de RFID
al., 2008 identificar os beneficios do| de campo | melhora os processos de abastecimento
uso de RFID na gestéo da e de loja, e consequentemente reduz a
ruptura taxa de ruptura
12 Pramatari e Analisar a importéncia da| Experimento Identificou a importancia do
Miliotis, 2008 | troca de informacfes entre ps de campo | compartilhamento de informacgé&o entre
gerentes de loja do varejista varejistas e fornecedores para aumentar
e a equipe comercial dos a disponibilidade dos produtos
fornecedores, para reducédp
de rupturas
13 | Waller etal., Analisar o impacto das Andlise Identificou que podem ser ajustados os
2008 combinacg@es de reposi¢cdo naexploratéria tamanhos das caixas enviadas pelo

ruptura do varejista

fornecedor para ter maior aderéncia

com 0s processos de reposicdo de
gondola ocorridos pela loja. Podem ser

ajustados também a freqiiéncia de
abastecimento da loja de acordo com a

demanda e o inventario da loja.

Continua
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Concluséo

N° Autor Descricao Método Concluséo

14 Morgan e Analisar a importancia da Analise Identificou que € muito importante que
Dewhurst, sinergia na cadeia de exploratoria 0s varejistas monitorem 0s seus

2008 abastecimento para mitigal fornecedores com o objetivo de
rupturas melhorar o processo de reposicao e 0s
prazos de entrega
15 | Grant e Fernie| Identificar acdes que podem  Andlise Identificou, de forma geral, que pode

2008

ser tomadas para mitigar g
ocorréncia de ruptura nas

lojas

exploratéria

ser ampliado o espaco de exposicao dos
itens nas gbndolas para mitigar falhas
de reposi¢cdo. Em complemento deve
ser realizada uma analise por categoria
de produtos, considerando lealdade,
taxa de substituicdo e imagem para
definicdo da estratégia de inventario

para cada caso

16 | Khalid, 2008 Identificar as causas da| Analise de Identificou algumas variaveis que
ruptura no varejo utilizando dados apresentaram correlagdo com a ruptura
técnicas de mineracao de e recomendou algumas acfes para
dados reduzir as taxas de ruptura
17 Aastrup e Identificar as causas da Analise de Segmentou as causas da ruptura em
Kotzab, 2009 ruptura para o pequeno dados dois grandes grupos, sendo processos
varejista, para 0 mercado de loja e processos extra lojas
dinamarqués
18 Pramatari et | ldentificar os beneficios del Analise de Identificou a importancia do
al., 2009 um modelo colaborativo para  dados compartilhamento de informacdes entre
reducédo da ruptura varejistas e fornecedores para melhoria
da performance da operacdo
19 Pero et al., Realizar uma andlise de | Andlise de Identificou que alguns fatores podem
2010 relacdo entre a ruptura e dados influenciar na gestdo de ruptura, tais

algumas variaveis de

abastecimento

como, distancia do fornecedor,
existéncia de fornecedor Unico e
complexidade da cadeia de

abastecimento

Fonte: o autor
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Por um periodo de quatro dias, Emmelhainz, Emmetha Stock (1991) removeram
cinco itens da prateleira de um supermercado dmdass. Estes eram os itens mais vendidos
das principais marcas nas seguintes categorias:ncaido, suco de laranja, pasta de dente,
pasta de amendoim e molho de tomate. Consumidoramfentrevistados na fila do caixa
sobre a sua reacao frente a ruptura. Os resultados bastante diferentes para os cinco itens

de teste quando comparados a outros itens encostead falta nas lojas.

Chaouch (2001) analisou a importancia do compartiento de informaces de
estoque e venda entre os varejistas e os forneaedom objetivo de minimizar os custos da
operacdo. Nesta pesquisa o autor identificou qoessimportantes a serem considerados sao
a adequacéo entre o investimento em inventéariecgiéncia de abastecimento das lojas e as

perdas esperadas com rupturas.

Corsten, Gruen e Bharadwaj (2002) realizaram umaéisz bibliografica e compilaram
o resultado das analises de comportamento do citsum de causas de ruptura. Neste
trabalho foram considerados 52 estudos que exaammar tema, e esta pesquisa foi o
primeiro estudo a mensurar a ruptura em bases migntdima das conclusfes deste estudo é
que a maior parte das rupturas € gerada pela @oedacloja, enquanto os maiores esfor¢os

estdo focados na melhoria da operacéo do fornecedor

Kaipia e Tanskanen (2003) identificaram, como wntp importante para reduzir a
ruptura nos varejista, o compartilhamento de inbyytes de venda com seus fornecedores e
sugeriram a implantacéo do VMI (estoque gerido paioecedor). Neste modelo proposto, os
fornecedores seriam os responsaveis por moniteraictms de venda e o nivel de estoque dos

clientes, identificando o melhor momento para eealo abastecimento das lojas.

Gimenéz e Ventura (2003) identificaram inicialneerdlguns fatores que estédo
diretamente relacionados com a performance dogistas tais como reducdo de custos,
reducdo de rupturas e reducdo de tempos de proc€sso 0 objetivo de melhorar a
performance estes autores entendem que é primongilorar a integracdo dos processos
internos do varejista e dos processos externosseosfornecedores.

Kucuk (2004) estudou a influéncia da propagandpamto de venda e atratividade da
loja sobre a reacdo do consumidor frente a ruptaraefrigerante coca-cola. Cerca de 544
consumidores foram entrevistados em trés lojasadgjos de diferentes portes na Turquia. Os

resultados mostraram que a reacdo do consumidate fide ruptura foi influenciada pelas
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variaveis independentes investigadas. Com baseeasodtados, o autor recomenda que 0s
varejistas que sofrem constantes problemas deragptievem investir em propaganda no
ponto de venda e aumento da atratividade da logganentar a fidelidade do consumidor a
sua loja. Consumidores fiéis a loja tendem a swirstis produtos frente a ruptura. J& os
fabricantes devem investir em fidelidade a marcés pstes consumidores tendem a sair da

loja & procura do item em falta.

Pibernik (2006) identificou em sua analise queriacgpal causa da ruptura esta
relacionada a ma alocacéo dos produtos. Esta macdlo se estende pelos diferentes elos e
processos da cadeia, incorrendo em falhas na alodde pedidos, falha na priorizagcdo na
alocacéo do abastecimento e na alocagéao dos psodagayondolas.

Van Woensel (2007) focou sua andlise no comporitondo consumidor frente a
ruptura de produtos pereciveis e a performance edtdg de estoque. Nesta analise foi
identificado que o comportamento do consumidorféreinte quando se compara 0 consumo
de produtos pereciveis com nao-pereciveis, e @itificado como principal fator motivador
de ruptura o algoritmo que gera pedidos automapeoa reposicao das lojas. De acordo com
0s autores, os modelos matematicos foram desedwslyara itens néo-pereciveis e devem
ser re-parametrizados para atender os itens perectonsiderando as diferencas de

comportamento do consumidor para cada item.

Grant e Fernie (2008) afirmam que a analise deodibpidade de produtos deve ser
realizada em conjunto com a reagdo do consumi@otera ruptura (se a maior parte ira
substituir, postergar ou procurar um concorremd@da segundo este autor, esta analise é
importante, pois o aumento da disponibilidade daslytos implica em investimentos em
tecnologia e gestdo, que podem ndo necessariarnentpensar 0 retorno esperado em
vendas. Este autor argumenta que recentementeuteentado o desenvolvimento de marca
propria pelos varejistas em diferentes segmentogamsumo. Esta tendéncia no varejo
aumenta ainda mais o impacto da ruptura sobreboEdates, pois neste cenario a lealdade a
loja/ grupo varejista, se torna mais relevante de g lealdade a uma marca especifica de

produtos.

Hardgrave (2008) que é diretor do centro de peaguie RFID na Universidade de
Arkansas foi entrevistado pelBupply Chain Management Reviewnrevelou possuir um
centro de pesquisas de 10.000 metros quadradosspatdar a realidade do varejo e

aprimorar o uso do RFID. O autor afirma que parroimelhorias na operacédo do varejo €
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importante que a gestdo seja no nivel do item,eeeptia gestdo é muito dificil se ndo for

utilizada uma tecnologia como o RFID.

Pramatari e Miliotis (2008) focaram nas praticasreposicao e pedidos das lojas e
sugeriram a utilizacdo de uma plataforma na intggaea compartilhar informacdes entre os
varejistas e os fornecedores. Foi realizado umrarpato em um grupo varejista da Grécia,
onde os fornecedores ajudam o varejista nos processolocacdo de pedidos entre a loja e o
CD (compartilhamento de informacgfes), e como radaltfoi identificado uma reducao de

50% nas taxas de ruptura.

Waller (2008) identificou o impacto de diferentesnfiguracbes de embalagens/
caixas na performance de ruptura e concluiu qua perdutos de alto giro € recomendavel
que os fornecedores realizem o abastecimento eml@gaaixas enquanto que para produtos
de baixo giro é recomendavel que o abastecimejaagesadizado em embalagens menores.

Morgan e Dewhurst (2008) identificaram que o re&laamento entre comprador e
fornecedor € o ponto fundamental de toda cadeiestiog e propde 0 monitoramento e o
controle dos prazos e acordos de toda interfadizada entre varejistas e fornecedores com
objetivo de melhorar o nivel de servico de entregansequientemente a disponibilidade de
produtos nas gondolas.

Grant e Fernie (2008) realizaram uma pesquisa emjoga ndo alimentares e
identificaram que os varejos alimentares possuenfaom maior na gestdo e mitigacdo de
rupturas. Eles sugerem que sejam implantadas a&pissorativas entre os varejistas e seus
fornecedores com o objetivo de melhorar a entremm mtodutos e conseqientemente a

disponibilidade dos mesmos nas lojas.

Khalid (2008) realizou um trabalho de dissertac&o ndestrado no Instituto de
Tecnologia de Massachusetts onde utilizou andliskivariada de dados para identificar os
fatores que oneram as taxas de ruptura para eite da Unilever utilizando ferramenta de

VMI (gestao de inventario pelo fornecedor).

Aastrup e Kotzab (2009) realizaram uma pesquisavamjistas independentes (que
nao fazem parte dos grandes conglomerados) e fidemtificadas taxas maiores de ruptura

se comparado as operacgdes das grandes redesefftifigddo nesta pesquisa como principais
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fatores que oneram a disponibilidade de produtosoasumidor o processo de colocacéo de

pedido e definicdo de demanda.

Pramatari (2009) identificou em sua pesquisa a ithpoia de uma abordagem
colaborativa entre o varejista e seus forneceda@s o0 objetivo de melhorar a
disponibilidade de produtos nas lojas. No entantutor acredita que esta abordagem sé é
possivel se for suportado por uma ferramenta depadithamento de dados de base e
plataforma web, o que requer alto investimento eendlogia e geracdo de interfaces

sistémicas com diferentes empresas, tornando sicagimplantacdo complexo e custoso.

Pero (2010) analisou o impacto das diferentes gordgbes de uma cadeia de
abastecimento na gestao de ruptura do varejiststestudo foi identificado que as cadeias
de abastecimento que apresentam maior nimero demdésada elo tendem a apresentar

maiores indices de ruptura devido a menor dinamdgdia cadeia.

2.2 Causas da Ruptura no Varejo

Esta secao tem como objetivo apresentar as pringpasas de ruptura identificadas nos

artigos académicos.

As causas das rupturas sdo decorrentes de pramgfacsentes nas operagdes de loja,
centro de distribuicdo do varejista, nas sedesatejista ou fornecedor. Segundo Marqui,
Alcantara e Christopher (2010) é possivel segme#arausas da ruptura no varejo em trés

grandes grupos:
* Problemas de planejamento
« Problemas de processamento de pedido e
* Problemas de reposicéo

As principais causas para ruptura das principaisgoaias de produtos identificadas

em uma pesquisa global sdo apresentadas pela 8@arsten; Gruen e Bharadwaj, 2002).
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Outras
causas

4% Pedido da

loja
34%

2,

Sede do
varejista
14%

Previsao da
loja
13%

Centro de
Distribui¢éo
10%

Gondola
25%

Figura 3: Principais causas da ruptura

Fonte: Corsten; Gruen e Bharadwaj, 2002

Na tabela 2 € possivel identificar a contribuicd® @hda autor para as variaveis
identificadas na literatura académica como relamas ao desempenho da taxa de ruptura no

varejo.



Tabela 2 - Tabela com a identificacdo de fatorestiticados por cada autor

Autores

Emmelhainz et al.,

1991
2 - Chaouch, 2001

Fatores identificados em artigos académicos

1-

-

2002

5 - Kaipia e Tanskanen

2003
17 - Aastrup e Kotzak

9 - Van Woensel et al.,
2009

2007
15 — Grant e Fernie,

11 - Hardgrave et al.,
2008

7 - Kucuk, 2004

8 - Pibernik, 2006
2008

Miliotis, 2008
Dewhurst, 2008
18- Pramatari et al
2009

2003
200¢

2002

1 Desalinhamento entre capacidade de atendimeném@&éncia de
reposicao

2 Frequéncia de compra de produtos J

N&ao ha um modelo de gestéo especifico para mitigagdlesgrdicio de

produtos pereciveis

Alto nimero de SKUs no sortimento

Exclusbes do item pela equipe da loja

Planejamento e alocagéo de planograma

Layout da loja

Itens novos no sortimento da loja

Dados e informacdes imprecisas J

Promocdes, decisdes de prego e volume de vendas

Publicidade, propaganda e intensidade competitiva

Planejamento
© 00 ~NO 0N w
<~

o
= o

«. |3 - Corsten e Gruen,
«. |6 - Gimenéz e Ventura,
«|19- Pero et ¢, 201(

«. <. |4 -Corsten e Gruen,
«. <. |10 - Grant e Fernie,
«. <« |12 -Pramatari e
“~ % |13-Waller et al., 2008
« <« |14 -Morgane

“ | 16 - Khalid, 2008

~

~ N~

Dados imprecisos de histéricos de vendas e fredgi@leaccompra J
Previsdo de vendas com baixa acuracidade e coradangos

Produtos sem pedido, com pedidos atrasados e peglidalos

Nivel de estoque em mé

Experiéncia do colaborador no caso de pedidos n@nua

Geragéao
de pedidos

NN NSNS SNSSS S

NSNS <~
~ S~ <~
NSNS~
NSNS <~
NS <~

Nimero de colaboradcs (insuficiente ou mal capacitados)

Area de armazenagem congestionada e freqiiéncipdsigio J
Erros no recebimento dos materiais

Auséncia de procedimentos de reposicao (clarofiradtes)

Definicdo clara do horario da primeira e da Ultinggosicdo a se
realizada diariamente

6 Planograma (ma execucao e gestao)

7 Perdas ou roubos e longad timede reposicéo

reposicéo
G b WNRFRPOBSWONPR

Ciclo de

~ NSNS~
~ <

~ <
~ <~

Fonte: o autor
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Na tabela 2 estéo listadas os fatores que forantifidados pelos diversos autores nesta
revisdo bibliografica, porém nem todas estas veisagdo possiveis de serem analisadas
através da andlise da base de dados. As varianeisogam utilizadas neste trabalho estéo

declaradas na secéo de metodologia.

2.3 Sintese

Nesta secao foi possivel verificar a relevancidetioa e analisar os fatores relacionados
com a ruptura por cada um dos autores que compdeenadura académica que abordam as

causas da ruptura.

Foi possivel, de acordo com os autores citadsi®secao, verificar diversos fatores que
oneram a ruptura. Estes fatores foram segmentaddees grupos de acordo com 0 processo
em que estdo atuantes, sendo: (1) PlanejamentdGéfgcao de Pedidos e (3) Ciclo de

Reposicao.
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3. METODOLOGIA

“From a measurement perspective no rigorous
methodologies have been provided about when and
where Out Of Stock measurements are taken.”
(GRANT; FERNIE, 2008).

Esta secédo relata o método de coleta de dadosedefivariaveis utilizadas no estudo,
e descreve os métodos utilizados para a analisivaridda. As caracteristicas que explicam
a taxa de rupturas das lojas foram investigadasta ge informacdes coletadas de um banco
de dados cedido por um grande varejista brasileiro.

Pontos centrais da secao
a) Declarar o tamanho da base de dados e informar o
produto em analise

b) Informar a metodologia utilizada para identificar

ruptura utilizando uma base de dados anual

c) Definir as variaveis independentes que foram

utilizadas

d) Apresentar as taxas de rupturas presentes para o

item em analise nesta rede varejista
e) Explicar os métodos de analise utilizados

3.1.Coleta de dados

Os dados desta pesquisa foram obtidos a partimdéanco de dados de vendas e
estoque de uma importante rede de varejo. A redsupd.13 lojas de varejos em todo o

territério brasileiro (hipermercados) e 10 centdss distribuicdo (CD) responsaveis pela
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execucao da distribuicdo. O produto selecionada pagstudo foi a cerveja Skol em lata de
350 ml.

Podem-se enumerar trés justificativas basicapd® @ escolha desta rede de varejo e
o produto Skol como uma escolha adequada paragaipasA primeira delas diz respeito ao
aumento da concentragdo no varejo brasileiro. Rortama pesquisa realizada com dados de
uma das maiores redes de varejo do pais permitegganealizacdo dos resultados maior que

um estudo concentrado em uma rede menor do vamjopoucas lojas.

Em segundo lugar o produto selecionado foi a ¢erem lata de 350 ml, principal
item da marca Skol que se tornou lider de vendamercado brasileiro, a partir de 1999, e
também considerada a quarta cerveja mais vendidaundo. Trata-se de um item de elevado
giro de estoque e de importancia estratégica faantm o fabricante como para o varejista, cuja
preocupacdo em evitar ruptura deveria ser cengradstratégia de distribuicdo de ambas as
empresas.

Em terceiro lugar, deve-se mencionar a falta deides feitos em paises em
desenvolvimento como o Brasil. Esta pesquisa ofergna oportunidade de comparar 0s
resultados no Brasil com os obtidos em outras esgdd mundo. Em geral, os resultados
encontrados foram diferentes dos resultados dd@&stealizados em outras partes do mundo,
nomeadamente na Europa e nos EUA. A investigacatrilmoi também para identificar

pontos fortes e fracos dos sistemas de distribulgaarejista investigado.

As principais fontes de dados nesta pesquisas#dados dos pontos-de-venda (PDV)
da cerveja Skol durante o ano de 2009, bem comasdael inventario de um grande varejista
brasileiro. Os principais dados coletados foranstdnico de vendas, pregos praticados e
posi¢do de estoque diarios, cadastro informand@ié@ntes logisticas utilizadas pelas lojas e
pelos CDs, cadastro de fornecedores e seus endategentrega, calendario de promocgdes,
endereco das lojas e dos CDs, cadastro identificasgrincipais concorrentes de cada loja e

um levantamento da demografia de renda dos clieleteada loja.

Foram realizadas diversas checagens de const@urno por exemplo: analise de
gréficos de vendas e estoques individuais de @aslégjas e CD’s, como mostrado na figura 4

para a loja com menor taxa de ruptura e na figyraré a loja com maior taxa de ruptura.
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Fonte: o autor
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O resultado do levantamento foi um banco de dadosindicadores confiaveis de vendas,

estoques, precos entre outras informacdes partojek3e dois CD’s diretamente envolvidos
na distribuicdo da cerveja Skol.

3.2.Mensuracéo da taxa de ruptura anual

A variavel dependente deste trabalho é a taxapmtemna anual das 113 lojas do varejo.
A literatura apresenta varias formas tradicionags ndensuracdo do fendmeno ruptura:
auditoria de inventario fisico, analise do pontevdada (POS) de dados, entrevistas com o
consumidor e informacgdes dos fornecedores. Um reglas principais medidas e suas fontes
na literatura é apresentado na Tabela 3.
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Tabela 3: Medidas de ruptura

Método Conceito Caracteristicas Autores
Auditoria de Verificacdo visual da Custo elevado Corsten, Gruen e Bharadwaaj
inventario fisico | disponibilidade do produtg 2002

na gondola. Sistematico

Corsten e Gruen, 2008
Confiabilidade elevada

Vasconcelos e Sampaio, 2009

. Calculo da disponibilidadg CUsto baixo
Analise do ponto- em fungéo dos registros de . o
de-venda (POS) | estoque da loja. Sistematico

Vasconcelos e Sampaio, 2009
de dados Confiabilidade moderada

Corsten e Gruen, 2008

Khalid, 2007

. Custo moderado
Perguntas realizadas

Entrevistas com q gj i a -

consumidor diretamente ao con_sumld( 'N&o sistematico
no checkout respeito de Corsten e Gruen, 2008

sua percepcao de ruptura| Confiabilidade moderada

Gruen et al., 2002

Vasconcelos e Sampaio, 2009

Informacdes reportadas | Custo moderado

por vendedores e Vasconcelos e Sampaio, 2009
repositores dos N&o sistematico

Informacdes dos
fornecedores

fornecedores Confiabilidade moderada

Fonte: o autor

Cada uma dessas formas de mensuracao tem vantagessantagens: a auditoria €
um método de medicdo confidvel, entretanto, € eammNsome 0S recursos escassos da
organizacdo. A medicdo dos niveis de estoque njas & facilmente avaliada através de
sistemas de informacdo. O problema € que existe pengentual de inconsisténcias,
normalmente ha uma diferenca entre o estoque fisgdab e 0 encontrado no sistema
(FISHER, 1997). A informacdo do consumidor € irgeamte, mas também ndo é muito
confiavel, pois é dependente do compromisso doaggiara perguntar sistematicamente ao
consumidor. Além disso, também existe a possilulbdda percep¢éo de falta do consumidor
ser incorreta. As informacdes prestadas pelos dedwres sdo confiaveis, mas apenas uma
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pequena parcela dos itens (SKUs) de um supermeteadaepositores remunerados pelos
fabricantes. A medida utilizada neste trabalho rivdea da literatura: analise do ponto-de-
venda (POS) de dados. A andlise de dados de estoqliea a falta de estoque. Por exemplo,
guando o nivel de estoque para um item (SKU) emlojaa& zero, implica quase sempre em
situacao de ruptura. No entanto, conforme Khal@D8 os dados de inventario no sistema

nao sdo um reflexo exato do que esta disponivejdradolas, por razdes tais como:
* O item esté disponivel nos bastidores, mas nacsesdo abastecido nas gondolas.

* Perda (roubo ou dano) do item que pode causaregi&ncia entre os dados do

sistema e disponibilidade real de itens.

» Mas préticas de varejo, especialmente devidegstro de venda errado para itens

semelhantes

Para corrigir estes problemas, foi realizada undag@& no volume de estoque das
lojas no valor de 5% do estoque médio, com o olgjate corrigir as divergéncias existentes
entre o estoque sistémico e o estoque real. O dal&8o é uma taxa média de erro sistémico

utilizada pelo mercado e foi validada junto ao jisi@em analise para o caso de cervejas.

Apesar dos problemas identificados, a analise ddopde venda de dados ainda
continua sendo uma estimativa razoavel do niveugwara da loja (KHALID, 2008), ndo é
exata, mas aproxima-se do real valor de rupture g®cedimento é adotado por empresas

tradicionais de pesquisa de mercado, como a ACAT€R004)

Nesta analise foi considerada ruptura os dias em g&o houve venda e
necessariamente ndo havia estoque disponivel rentémio da loja, similar ao critério

adotado por Khalid (2008), conforme Figura 6.
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Figura 6 — Modelo ilustrativo para identificagdordptura
Fonte: Adaptado de Khalid (2008)

Conforme apresentado na Figura 6, foram considenagduras as datas que apresentaram
simultaneamente: estoque zero e sem registro daseau seja, os dias 12 e 18. Os dias 03,
11 e 17 apesar de apresentar estoque zero, aimdaeagaram venda positiva, isto €,
provavelmente o estoque s6 chegou ao seu térmirimaado periodo. Como a técnica de
estoque de ponto de venda ndo consegue identdgtar condicdo, este dia € considerado
como um dia normal de vendas, sem rupturas. J&liags08, 14 e 21 temos situacao de
vendas zero, mas estoque positivo. Foi considezatdasituacdo como um dia normal, sem
ruptura. Apesar de entender que 0 estoque podepessente na retaguarda e nao no ponto de
venda, gerando uma ruptura, infelizmente a técdiecaanalise de ruptura pelo POS nao
consegue identificar esta situacdo. Por isso & tiafirmagcdo que a técnica de andlise de
dados de pontos de vendas € uma estimativa dadexaptura da loja, mas ndo é uma
estimativa 100 % confiavel. O ideal seria real@auditoria em paralelo a analise de dados
de pontos de vendas, mas a empresa pesquisad®sso esta rotina estruturada para este
produto em andlise, e mesmo para outros produnaigpilizando a analise. Trata-se portanto
de uma limitacdo da pesquisa, que nao inviabilizzn@lise atual, apenas estimula novas

pesquisas nesta area de interesse no futuro.
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Algumas variaveis independentes foram selecionguas investigacdo. Foram

estabelecidos dois critérios para a escolha dagves deste estudo: (1) variaveis

mencionadas anteriormente na literatura e (2) waigdpassiveis de mensuragdo através de

indicadores provenientes de um banco de dadoséeriGstsemelhantes foram utilizados

anteriormente por Khalid (2008). As variaveis ddeliesse foram agrupadas em trés

categorias: (1) caracteristicas do fornecedor;cé2acteristicas do ciclo de reposicéo, e (3)

caracteristicas do mercado. Cada uma destas cé&stcss serd discutida separadamente.

Como na secao anterior, as fontes da literaturap@sentadas na Tabela 4, em quanto  0s

itens da escala real usada na pesquisa sao apasena Tabela 5.

Tabela 4: Variaveis preditoras de ruptura

Ciclo de reposicéo

1. Freqiéncia de reposicéo

2. Longolead timede reposicdo

Geracao de pedidos

1. Freqiéncia de compra de produtos

2. Nivel de estoque em maos

Planejamento

1. Volume de vendas
2. Promocdes e decisdes de preco

3. Intensidade competitiva

Corsten e Gruen, 2003, Khalid 2008
Corsten e Gruen, 2003, Khalid 2008

Corsten e Gruen, 2003
Khalid, 2008

Khalid, 2008
Corsten e Gruen, 2003
Khalid, 2008

Fonte: o autor



Tabela 5: Itens utilizados para medir as variavelependentes

Ciclo de reposicao
1. Longolead timede reposicao
* Modalidade de entrega: Fornecedor externo ou celetidistribuicio

« Distancia entre o entregador e a loja

2. Frequéncia de reposicao
« Numero de entrega as segundas-feiras
« Numero de entrega as tercas-feiras
< Numero de entrega as quartas-feiras
* Ndmero de entrega as quintas-feiras
* Ndmero de entrega as sextas-feiras
* NUmero de entrega aos sabados

« Numero de entrega aos domingos

Geracdao de pedido
1. Freqiiéncia de compra de produtos
* Ndmero de reposicao anual
2. Nivel de estoque
« Estoque diario médio
* Giro de estoque

e Lote de reposicao médio anual

Planejamento

1. Volume de venda
* Venda diaria média
2. Promocdes e decisdes de preco
e Ndmero de dias de promogédo no ano
e Preco médio
3. Intensidade competitiva
* Ndmero de supermercados proximo a loja

« Numero de Hipermercados préximo a loja

Fonte: o autor
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Ciclo de reposicao:A distancia geografica, a entrega direta ou viasCB a confiabilidade
de entrega dos fornecedores séo fatores que abstaunstos logisticos e a taxa de ruptura de
uma loja. Os varejistas percebem diferencas deisnide servicos logisticos entre seus

fornecedores.

Existem vérias dimensdes do relacionamento vamjeetedor que sdo importantes e
afetam a taxa de ruptura das lojas. Entretantcsa e dados disponivel permitiu mensurar
apenas algumas variaveis: entrega direta ou vias,CillStancia entre entregador e loja e

namero de entregas em cada dia da semana.

O fornecedor tem duas alternativas de entregantega em um CD Central e nesta
condicéo o varejista fica encarregado de entreg@radutos nas lojas ou entrega diretamente
na loja. No caso estudado, a cerveja Skol é erdraga CD’s de Sdo Paulo e do Rio Grande
do Sul e repassada para 20 % e 10 % das lojasctegpeente. O restante das entregas 70 %
é realizado pelo fornecedor, a partir de difere@BSs ou fabricas, diretamente nas lojas do

varejo. Neste caso, o interesse € investigar drdedupotese:

H1: As lojas que sao atendidas via CD apresentam taga de ruptura menor que as lojas

abastecidas diretamente pelo fornecedor

A distancia entre o entregador e a loja tambéne pitlenciar na taxa de ruptura da
loja.O entregador pode ser um CD ou um fornecetste caso a hipétese investigada foi

seguinte:

H2: As lojas que possuem entregadores (CD ou fedwy mais proOximos apresentam taxas

de ruptura menores que as lojas mais distantes.

A frequéncia de entrega por dia da semana polieendiar a taxa de ruptura. Como a
maior demanda ocorre aos fins de semanas é espguadas entregas ao inicio da semana
provoguem mais ruptura do que lojas que repdem estogues em datas mais préoximas do
fim de semana. Neste caso a hip6tese investigada fo

H3: A frequéncia da entrega por dia em uma lojaénfcia na taxa de ruptura

Geracdo de pedido A frequéncia de compras de produtos e os niveiestoque sdo
possiveis determinantes da taxa de ruptura de ojaa Ha evidéncias com modelos de
estoques adequadamente parametrizados que sde<aegaminimizar os niveis de rupturas
de uma loja (SILVER, PYKE e PETERSON, 1998).
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A frequéncia de compras do item cerveja Skoleftimada neste trabalho por meio do
indicador do numero de reposicdes anuais. Existgas lque trabalham com um padréo de
reposicdo semanal e até lojas que fazem reposgdemda dois dias. Neste trabalho, a

seguinte hipotese foi investigada:

H4: As lojas que possuem um maior giro de estoguesantam maiores riscos e taxas de

ruptura mais elevadas.

Os niveis de estoque foram estimados por trésdddres: estoque diario médio, giro
de estoque e lote de reposicdo meédio anual. Toadsnetros de modelos de estoque que
podem afetar a taxa de ruptura, mas o parameto dgr estoque € um indicador mais
confiavel de avaliacédo dos niveis de estoquese efinido como a quantidade de vezes no
ano, que o estoque que a empresa mantém é ver@kdparametros isolados de estoque
diario médio e tamanho do lote de reposicdo métbolsnitados, pois ndo levam em
consideracao os niveis de vendas das lojas, maroressim foram testados para avaliacédo

de sua influéncia na taxa de ruptura. A hipotegestigada foi a seguinte:

H5: A operacado da loja com niveis de estoques reédenos elevados tem maior incidéncia

de ruptura.

Planejamento: As acbes da empresa para alavancar a demanda dadmex o nivel de
concorréncia da regiao da loja podem ter um papebitante na taxa de ruptura de uma loja

no mercado.

Foram avaliados os seguintes indicadores do mem@a@buacdo da loja: o volume de
vendas, numero de dias de promoc&o no ano, praticgmto e nimero de concorrentes na

area de influéncia da loja.

Foi verificado se o volume de vendas influenciataxa de ruptura. Lojas de maior
volume de vendas podem ser tratadas de forma nidieas por seus entregadores (CD ou
fornecedor) e influenciar na taxa de ruptura da.ldfortanto, a seguinte hipotese foi

investigada:

H6: As lojas com menores volumes de vendas apaasemiaiores taxas de rupturas que lojas

com maior volume de vendas.

A publicidade e a propaganda possuem a missao siendever a lealdade dos

clientes e de criar um ambiente no qual o clieatsista confortavel e atraido para compras.
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Este ambiente pode alterar o comportamento do oudsu e incentiva-lo a realizar compras
antecipadas e conseqientemente gerar situacdo pderass Em pesquisa em paises
desenvolvidos as taxas de rupturas em periodogaheopdo sdo duas vezes superiores a
periodos de vendas normais. Em paises em desaneold como o Brasil a influéncia da

promocéao na taxa de ruptura € desconhecida. Adgppportanto investigada foi:
H7: A realizagcédo de promocao aumenta a taxa denapias lojas

A intensidade competitiva foi mensurada em fungdamdmero de supermercados e
hipermercados presentes na area de influéncia de ema das 113 lojas do varejista
investigado. Como os hipermercados sdo maiorespfiderado uma ponderacdo com peso
maior para o hiper (peso 3) em relacdo ao supeaner¢peso 1) na regidao da loja do
varejista. Foi verificada a existéncia de politiieaabastecimento de lojas que privilegiem as
que possuem um grande numero de concorrentes ri@esaude atuacao. Portanto a hipétese

investigada foi:

H8: As lojas que apresentam maior niumero de comct@ws na sua area de atuacao

apresentam menores taxas de ruptura.

3.4.indices de ruptura anuais

Antes de se aplicar qualquer analise estatisticaalculada a taxa de ruptura anual

para cada loja e para cada regiao, conforme apaekena tabela 6

Foi mensurada uma taxa média de ruptura anual 880l sendo que houve lojas onde

a taxa maxima de ruptura anual atingiu 26,3% aar@nima de 2,2%.
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Tabela 6 — Taxa de ruptura anual por regido

Regido Média Maximo Minimo
%ruptura anual %ruptura anual %ruptura anual
Sao Paulo 11,9% 17,8% 3,0%
Rio de Janeiro 18,6% 26,3% 10,1%
Rio Grande do Sul 14,0% 18,6% 10,4%
Minas Gerais 6,9% 10,4% 3,8%
Amazonas 3,0% 4,7% 2,2%
Goias 8,3% 14,8% 4,4%
Distrito Federal 10,7% 14,0% 6,3%
Parana 12,1% 15,6% 7,7%
Pernambuco 11,0% 11,5% 10,1%
Rio Grande do Norte 12,9% 15,1% 10,7%
Ceard 5,2% 5,5% 4,9%
Mato Grosso do Sul 4,1% 4,1% 4,1%
Espirito Santo 11,8% 11,8% 11,8%
Paraiba 12,6% 12,6% 12,6%
Total nacional 11,5% 26,3% 2,2%

Fonte: o autor

Conforme pode ser verificado na tabela 6, as lpjeesse encontram no estado do Rio
de Janeiro apresentam o pior desempenho com texapilira média de 18,6%, e as lojas no
Amazonas apresentam o melhor desempenho com taxatdea média de 3,0%

As taxas de ruptura apresentadas séo valores mésgepois seria mais esperado que
hipermercados presentes em grandes centros denuorspresentassem taxas de ruptura

menos elevadas.



48

3.5. Método de analise

Este trabalho utilizou duas técnicas de andliskivatiada de dados para identificar
possiveis variaveis significativas que influenciarraxa de ruptura e diferenciam as lojas por
nivel de desempenho. Esta secao apresenta adnaas: analise de regressao multipla e de

agrupamento de dados.

3.5.1. Regressao multipla

Uma andlise de regressdo multipla foi realizade pdentificar as variaveis que
explicam a taxa de ruptura anual nas lojas da jgeera lata Skol. Este método foi escolhido
por proporcionar uma compreensao do efeito daswes independentes sobre a taxa de
ruptura anual nas 113 lojas do varejista, bem comapacto coletivo das variaveis preditoras
significativas. Tal procedimento é indicado no Cdegesquisa exploratoria, como esta, em
que ndo ha conhecimento prévio e se opta por testargrande numero de variaveis
independentes para explicar o comportamento delmica variavel dependente (SHMUELL,
2007). O pacote estatistico SPSS foi utilizado pasmipular os dados do processo e em

seguida realizar a analise de regresséao.
O modelo estatistico utilizado é dado por:
Y= 06+ Bixy + Boxs+ voveeoat Box, + 2
Onde,
Y é a variavel dependente
X1, X2 .... Xy~ s@o variaveis independentes
Bo , P1, B2..... Pn- S0 denominados parametros da regressao
e- € 0 termo que representa o residuo ou errogtassao

O modelo de regressao apresenta como pressuEssto:bA variavel Y é aleatéria, a

esperanca matematica dos residuos € nula, a Var@doe é constante e iguala® (condicéo
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de homoscedasticidade dos residuos), os residodsdspendentes entre si e 0s residuos tem

distribuicdo normal. Tais pressupostos foram eadbds em resultados mais adiante.

3.5.2. Analise de agrupamentos

A andlise de agrupamentos € uma técnica utilizada p formagdo de grupos de
dados similares baseado em diferentes variaveiM{8ELI, 2007). O principal objetivo é
formar agrupamentos com dados similares. Estegpagrentos com dados similares podem

ser analisados para a identificacdo de padroesstem®s na amostra.

Existem dois tipos de algoritmos de agrupament@&pdos hierarquicos e métodos
ndo-hierarquicos (FAVERO et al 2009). As principaiferencas entre os métodos

hierarquicos e os nao-hierarquicos podem ser vadéis na tabela 7.

Tabela7: Métodos de aglomeracao

Método de aglomeracéo Descricao

Os métodos hierarquicos sdo também

aglomerativos ou divisivos.

Métodos aglomerativos se iniciam com
Método hierarquico agrupamentos e sequencialmente se
associam até a formacéo de um unico
agrupamento. Métodos divisivos
funcionam no sentido oposto, iniciando

com um Unico agrupamento.

Estes métodos utilizam um ndamero de
agrupamentos pré-definido, e o algoritmo

Método nao-hierarquico associa os valores para cada agrupamento.
Um dos métodos do modelo ndo

hierarquico é &-means

Fonte: Favero et al, 2009
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Para esta andlise foi realizada inicialmente unéissnhierarquica para identificacédo
do numero de agrupamentos, a qual foi complemergatdaanalise ndo-hierarquica com o
objetivo de refinar os agrupamentos iniciais, canf® procedimento recomendado por Hair
et al (2005)

3.6.Sintese

Nesta secao foi apresentada a base de dados @lizada nesta dissertagdo onde foi
possivel verificar a taxa média de ruptura anud 8% para um produto de alto giro em um
grande varejista do Brasil. Esta taxa é superivédia mundial de 8% declarada por Corsten
e Gruen, (2008). Um ponto ainda mais critico é tiflear a existéncia de lojas que
apresentaram taxa de ruptura anual acima de 20#%m@osendo esta uma situacdo muito

critica tanto para o varejista quanto para o faintie do produto.

Apds a apresentacdo das taxas de ruptura atueasn fexplanados os métodos de
andlise a serem utilizados com o objetivo de ifieati as variaveis que apresentavam

relevancia na explicacao das causas da ruptura.
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4. RESULTADOS

“Out Of Stock levels might be much greater in
developing countries because of an unavailability o
efficient distribution systems and technology. Also
retailers must often solve the Out Of Stock problem
alone within their store, rather than relying orith
suppliers as would a retailer in most developed
countries.” (KUCUK, 2004).

Esta se¢cdo tem por objetivo apresentar os ressltalds analises quantitativas
realizadas, onde foi inicialmente realizada a apalie regressdo e posteriormente foi

realizada a analise de agrupamento.

Estas duas técnicas multivariadas tém como objeflidar as hipoteses de pesquisa
listadas anteriormente e identificar as variavers podem responder as altas taxas de ruptura,
e identificar a melhor forma de agrupar as lojasn @ intuito de facilitar a andlise de
comportamento e de desempenho.

Pontos centrais da secao

a) Resultado analise de regresséo

b) Resultado andlise de agrupamento



52

4.1.Modelo de Regresséao

Como anteriormente descrito, as variaveis indepated escolhidas foram detalhadas
na Tabela 5. Para evitar problemas com as difesethgainidades de medidas das diferentes
variaveis, os dados foram padronizados. Para v@alaos resultados, tanto o método de
adicao forward como eliminacddbackwarde o método passo a passiepwisg foram

realizados e resultados idénticos foram obtidos.

A regressao final é apresentada na Tabela 8. @ssdadicam que cinco variaveis
independentes sao significativas para prever adaxauptura anual das lojas. As variaveis
independentes foram classificadas por ordem demmgsade importancia (testes t), com
probabilidade de erro estatistico muito proximaee (Sig).
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Tabela 8: Relatério de regressédo mdltipla

Variavel dependente: Taxawjgura anual

Variavel independente Coeficiente T Sig.
Padronizado
NuUmero dias de promocao no ano -0,445 -5,857 0,000
Giro de Estoque 0,355 5,412 0,000
Distancia do entregador até a loja -0,32C -4,294 0,000
Tipo de fornecedor x1 0,326 3,733 0,000
NUmero de reposicéo as quarta-feir 0,158 2,432 0,017
Tipo de fornecedor x2 0,138 2,056 0,042

Relatério de andlise de variancia

Andlise de Variancia

Soma de quadrados DF Médig
Regresséao 0,146 6 0,024
Residuo 0,101 106 0,001
Total 0,247 112

F =25,627 Significdcie F = 0,000

R=0,592
Rajustado = 0,569

Erro padrao da estimativ@a 631

Fonte: o autor

As variaveis independentes selecionadas ndo apaese problemas de
multicolinearidade (VIF <1, indice de tolerancig>andition index < 3 e variance proportion
<1), de modo que cada variavel explica diferentesgdas da variacado da taxa de ruptura. A
matriz de correlagcdo também indicou a nao inci@géde multicolinearidade. A analise dos

residuos indicou: auséncia de autocorrelacdo s@iabin-watson = 2,0) e a presenca de
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uma distribuicdo normal (Komogorov-Smirnov= x). Tam foi detectado os residuos séo
homoscedasticos, isto €, a variancia dos residuosnétante ao longo do espectro das
variaveis explicativas. Estes resultados em coajgatantem o atendimento aos pressupostos

da regresséo e que as variagdes explicadas g@sdesnferéncia se apresentam validos.

Em geral, o modelo ¢é significativo. O valor de 25,627 ultrapassa o valor critico
de 2,96 para a probabilidade de erro tipo | de.@@hsequentemente, a probabilidade de os

resultados serem explicados ao acaso € nula.

O modelo final consegue explicar em torno de 3%, @2 ajustado) das variacbes que
ocorrem na taxa de ruptura anual das lojas, umoateete de determinacao relativamente alto

para uma investigacao exploratoria.
O modelo de regressao resultante do processo foi:

Taxa Ruptura = —0,443 Namero de promocies
+ 0,335 Giro de estogque
— 0,320 Distincio do entregodor até o lojo
+ 0,158 Niumero deresposicoes as quartas
+ 0,320 Tipo de fornecedor x1
+ 0,138 Tipo de fornecedor x2

Baseado no modelo de regressao final, pode-satirseguintes conclusdes:

* Numero de promoc¢desAs alteracdes ocorridas no nimero de promocamacsao
responsaveis pelas explicagbes mais relevantevatas;0es esperadas na taxa de
ruptura. Assim percebe-se por esta verificacdo ®rapisujeita a problemas de
amostras adotada, analise de apenas um item) gqusen&onfirma o impacto das
promocdes, conforme encontrado em pesquisas ictenaas similares, sobre a taxa
de ruptura (CORSTEN e GRUEN, 2003). Neste varejistaaumento do numero de
dias de promocé&o no ano reduziu ao invés de aunmeshtaxas de ruptura, posto que o
coeficiente desta variavel é negativo. Este ef@itesperado, pode ser justificado por
uma atencgéo/dedicagdo maior dos funcionarios dejovar fornecedor nas reposigoes
em situagcdes de promocdes de cerveja.

Na figura 7 pode ser verificado um grafico de disfe entre a taxa de ruptura e o

namero de dias de promoc¢éo no ano.
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Figura 7: Gréfico de dispersao entre taxa de rapurimero de dias de promocao no ano

Fonte: o autor

E possivel verificar na figura 7 que as maioresgade ruptura estiio presentes para as

lojas com poucas promog¢des no ano.

Giro de estoque Esta variavel independente também é importanta egplicar as
taxas de ruptura das lojas. Lojas que apresenteandgi estoques elevado tendem a
apresentar maiores taxas de ruptura. Este efedte per justificado pelo aumento de
namero de oportunidades de falta de estoque ao ldmgempo.

Na figura 8 pode ser verificado um grafico de dis@e entre a taxa de ruptura e o giro

de estoque no ano.
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Figura 8: Gréfico de dispersao entre taxa de rapgugiro de estoque no ano

Fonte: o autor

E possivel verificar na figura 8 que as maioresgade ruptura estdio presentes para as

lojas com maiores giro de estoque.

Distancia do entregador até a loja: A variavel distancia entre o entregador
(fornecedor externo ou CD) chegou a ser uma wariéxplicativa significativa
Se a distancia da loja e 0 entregador é maiojaadade a ter menor taxa de ruptura
gue uma loja mais proxima do entregador. Maiotadisa representa mais desafios
logisticos no reabastecimento da loja e os entoggadendem a ser mais prestativos.
Este resultado tambem foi inesperado, ao contdasaresultado encontrado em paises
desenvolvidos em que quanto maior a distancia naitaxa de ruptura (KHALID
2008). Isso pode ser justificado por uma atenc@azdedo maior dos funcionarios do
varejo e fornecedor nas reposi¢cdes em situacOlegadedistantes.

Na figura 9 pode ser verificado um gréafico de dis@e entre a taxa de ruptura e a

distancia do entregador até a loja.
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Figura 9: Gréfico de dispersao entre taxa de raputistancia do entregador

Fonte: o autor

E possivel verificar na figura 9 que as menoreagabe ruptura estio presentes para as

lojas com maiores distancia de entrega.

Numero de reposicbes as quartas-feirasO dia da entrega da semana na loja
geralmente ndo é uma variavel utilizada na prgiaa prever a taxa de ruptura de
uma loja. Mas mesmo assim foi avaliada sua inflizemo modelo. O resultado
indicou que as entregas as quarta-feira esta oeladd com uma maior taxa de
ruptura em relacdo a outros dias de entrega. A ntara de ruptura coincide com as
entregas aos domingos.

Na figura 10 pode ser verificado um grafico de elispo entre a taxa de ruptura e o

numero de reposicao de estoque as quartas-feir@sao
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Figura 10: Gréfico de dispersédo entre taxa de raginimero de reposi¢do as quartas

Fonte: o autor

E possivel verificar na figura 10 que as menoreastale ruptura estio presentes para

as lojas que apresentam um menor numero de repaigd@istoque as quartas.

» Tipo de fornecedor: O tipo de fornecedor, variavel esta que identi§ea fornecedor
da loja € um fornecedor externo ou um centro deiloliscdo do préprio varejista, €
uma variavel explicativa significativa. O resultadoedicou que as lojas que
apresentaram entrega através de um fornecedononé@resentaram taxas de ruptura
inferiores.

Na figura 11 pode ser verificado um grafico de éispo entre a taxa de ruptura e o

tipo de fornecedor.
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Figura 11: Gréfico de dispersao entre taxa de ramuipo de fornecedor
Fonte: o autor

E possivel verificar na figura 11 que as maiorgagale ruptura estdo presentes para
as lojas que séo atendidas diretamente pelo fatoeexterno, enquanto as lojas que
sdo abastecidas através dos CDs apresentam uma digpersao dos resultados de

ruptura.

4.2. Analise de Agrupamentos

Antes de iniciar a analise de agrupamentos foizadh uma analise dos dados das
113 lojas para as cinco variaveis utilizadas ndissm@e agrupamento, com o objetivo de
identificar possivei®utliers (FAVERO, et al 2009). Para isto foram gerados rdiags de
perfis utilizando os dados com escore padronizaqooBsideradautliers toda observacao
com valor absoluto superior a 3,0) onde néo foracortrado®utliers que necessitassem ser

excluidos.

Apols a analise para identificacdo olatliers, foi realizada a analise de correlacao,
conforme mostra tabela 9, onde é possivel ideatifijzie cada variavel possui baixa taxa de
correlagdo com as demais, podendo desta formaaser para a aplicacdo da analise de
agrupamento. (HAIR et al ,2005).
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Tabela 9 — Resultado Correlacéo de Pearson

Distancia do Namero de NUmero de
Giro de % Ruptura ., dias de .
entregador até - reposicao as
estoque total anual . promocao
a loja guartas
no ano
Giro de 1 0,486 -0,037 -0,205 0,262
estoque
0,
% Ruptura 0,486 1 0,446 0,307 0,341
total anual
Distancia do
entregador -0,037 -0,446 1 -0,183 -0,128
até a loja
NUmero de
dias de 0,205 -0,307 0,183 1 20,069
promogao
no ano
NUmero de
reposicao as 0,262 0,341 -0,128 -0,069 1
quartas

Fonte: o autor

Observando a tabela 9 é possivel verificar queaiawal que apresenta os valores mais
altos para correlacdo de Pearson é o giro de estagu a taxa de ruptura anual, apresentando

uma taxa de correlacédo de 0,486, representanda t&acao entre as variaveis.

Andlise Hierarquico

Antes da realizacdo da analise os dados foram paddps utilizando a

transformacdo z-scores conforme sugerido porddiflie Cooper (1988).

Para a realizacéo da analise hierarquica foi sgladio como medida de similaridade a
medida de distancia quadrética euclidiana, pos &shedida é a mais comumente usada de
similaridade entre dois objetos (HAIR et al ,2005).

Segundo Hair et al (2005) para a validacdo das;8elude agrupamento é importante
gue sejam aplicados métodos de agrupamentos ifesh@ que sejam comparadas as
solucbes. Seguindo esta orientacdo, para a defidigdhumero de agrupamentos no método

hierarquico, foram realizadas as analises utilinahghs formas de ligacdes:
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» LigacOes médias (Between Groups), onde o crit&i@agrupamento € a distancia média

de todos os individuos de um agrupamento aos dexmaisn outro.

* Método de Ward, onde a distancia entre os doispagnentos € a soma dos quadrados

entre os dois agrupamentos feitos sobre todasrizyes.
Os resultados do dendograma podem ser verificanlasexo 1

Ao realizar a analise hierarquica utilizando aadiies médias e 0 método de Wards,
foi possivel identificar que embora tenham siddizaiiios procedimentos de agrupamento
diferentes para o método hierarquico, ambos ap@esenomo sugestdo a formacdo de 3

agrupamentos.

O resultado para o numero de agrupamento foi densescom Lehmann’s (1979) o
qual informa que o numero apropriado de  agrupawsedeve variar entre n/30 até n/60,
sendo n o tamanho da amostra. No presente caserealo de agrupamentos seria entre 1,88
e 3,76, sendo possivel concluir que o namero degrBpamentos esta aderente a esta

literatura.

Andlise Nao Hierarquico

A analise nédo-hierarquica K-means foi realizadatravas da tabela 10, pode-se
verificar que todas as variaveis apresentam dif@a®significante entre os agrupamentos (sig
<0,05). Pode-se verificar também que a variavelsmepresentativa na diferenciacdo dos
agrupamentos foi numero de reposicdo as quartas 80,791) e Giro de estoque (F =
58,098).



Tabela 10 — Solucao final para a analise nao hjeiéa de K-means
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Centro Final dos Agrupamentos

Valores médios

ANOVA
Agrupamento Agrupamentos
- Erro
Variaveis 1 2 3 1 2 3 Quadrado médio do quadratico df F Sig.
agrupamento -
médio
Giro de 1,89891  -0,31404 043246 o o 439 s5g6 28,767 2 0,495 110 58,098 0,000
estoque
Distancia do -0,31993  0,08479  -0,39524
entregador até 2691 657.6 1968 1,695 2 0,987 110 1,717 0,018
aloja
Namero de .0,70866  0,07408  0,27459
dias de 104,8 1496 161,1 3,853 2 0,948 110 4,064 0,020
promocao no
ano
0, -
A’;]’E;‘:ra 1,38977  -0,25302 055085 000 1006 14% 16,833 2 0,712 110 23,637 0,000
Namero de 019950  -0,28152  2,55835
reposicao as 54 36 142 33,318 2 0,412 110 80,791 0,000
quartas
Membros do 13 91 9
agrupamento

Fonte: o autor
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Para realizar a interpretacdo dos agrupamentoandedHair (2005) € importante a

geracao do perfil de agrupamentos, conforme figdra

== Aerypamento 1
=== forypamento

e \crlp3mento 3

25 S~a
% Ruptura Giro Distancia até Ndmero de Reposigdo as
1° anual entregador promogdes ano  quartas

Figura 12 — Perfil de agrupamento para as 5 vas&een valores padronizados z-scores

Fonte: o autor

Para concluir a analise de agrupamentos, foranttesizados os agrupamentos em
um conjunto de variaveis adicionais ndo incluidasprocedimento de agrupamentos. Foi
realizada a analise ANOVA para cada variavel adalipara verificar se existiam diferencas
significantes entre suas médias. As variaveis gaérmaram a similaridade das médias nao

foram incluidas na andlise de perfis, conforme raasfigura 13.

Apés analisar todas as varidveis adicionais, apesasvaridveis da tabela 11
apresentaram diferenca significativa entre a méelieada agrupamento
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Tabela 11: Andlise de significancia para as varsadicionais

ANOVA
Variavel F Significancia
Cobertura 20,945 0,000
Ruptura final de semana 8,617 0,000
Ruptura dia de semana 25,354 0,000
Numero de reposicdo no ano 44,598 0,000
Numero reposicdo terga-feira 11,810 0,000
Numero reposicdo quinta-feira 12,438 0,000
Numero reposicdo sexta-feira 6,191 0,003

Fonte: o autor

Para realizar a interpretacdo, foi gerada novamardaealise de perfil, com valores
padronizados, incluindo as variaveis adicionaisf@ne figura 13.

Os trés agrupamentos formados apresentam diferersgassideraveis no
comportamento de suas variaveis, conforme podeesiicado na figura 12.

e O agrupamento 1 pode ser chamado de “Agrupamentdojds préximas do
entregador, com alto giro de estoque e poucasqud@s no ano”.
Este agrupamento apresentou como principais dd&isn se comparado com 0sS
demais agrupamentos, o alto giro de estoque, @ lpgimero de promog¢des no ano e a
pior performance de ruptura com uma taxa médis8ée. 1

e O agrupamento 2 pode ser chamado de “Agrupameeatdojds distantes do
entregador e com baixo giro de estoque”.
Este agrupamento apresentou como pontos de difag@oncquando comparado com
os demais agrupamentos a distancia elevada emdja @ o entregador (fornecedor
externo ou interno), baixo giro de estoque, pouepssicdo de estoque as quartas-
feiras e a melhor taxa média de ruptura com peanaekde 10%.
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O agrupamento 3 pode ser chamado de “Agrupamentgadeproximas ao entregador
com altas taxas de reposicdo de estoque as qteiress-e elevado numero de
promog¢des ao ano .

Este agrupamento apresentou resultado intermeglidraoo giro de estoque e taxa de
ruptura anual, apresentou as lojas que se encomtrais proximas do entregador

(fornecedor interno ou externo) e as lojas quesamtaram a maior taxa de reposicao
de estoque as quartas-feiras.
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Figura 13 — Andlise de perfil incluindo variaveti@onais

Fonte: o autor
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Analisando-se a figura 13, é possivel verificar guagrupamento que apresenta o
melhor desempenho (10% de ruptura) € o agrupan2ehigrupamento de lojas distantes do
entregador e com baixo giro de estoque e 0 quesamie o pior desempenho (18% de
ruptura) € o agrupamento 1 “Agrupamento de lojagipras do entregador, com alto giro de
estoque e poucas promoc¢des no ano”. Este resufiade ser considerado inesperado,
pesquisas anteriores apresentaram resultados sp@&tALID, 2008). Este agrupamento
apresenta 13 lojas e aparentemente o varejistd@recedores mantém uma atencao maior
ao suprimento das lojas mais distantes. Principatienas lojas localizadas no estado do Rio
de Janeiro apresentaram resultados piores de aupinforme mostra a tabela a tabela 12.

Tabela 12: Relac&o das lojas que pertencem aoagaryo 1

Estado Total de lojasno  Taxa de rupturade  Tipo de fornecedor
estado cada loja
Goias 1 14,8% Fornecedor Externo
Parana 1 12,9% Fornecedor Externo
Rio de Janeiro 5 19,7% Fornecedor Externo
21,6% Fornecedor Externo
23,3% Fornecedor Externo
25,2% Fornecedor Externo
26,3% Fornecedor Externo
Rio Grande do Sul 1 18,6% CDRS
Séo Paulo 5 12,6% CD SP
13,4% CD SP
14,5% CD SP
15,3% Fornecedor Externo
16,2% CD SP

Fonte: o autor

A tabela 12 também revela que os problemas madwasptura estdo associados ao
fornecedor externo, pois a propria cervejaria @arsavel pelo suprimento destas lojas,

porém esta afirmativa é prematura uma vez que lolggra também pode ser ocasionado no
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processo de gestdo do pedido do varejista. Esteseéh possibilita um direcionamento das

acOes que devem ser tomadas pelo varejista. Eighceln area académica releva que estes
resultados conflitam com os resultados de pesqgaivgsaises desenvolvidos. Corsten, Gruen
e Bharadwaj (2002) revelam que o principal proble@auptura ocorre dentro da estrutura da

logistica do varejista, ja neste caso estudadololgma pode estar com os fornecedores.

4.3. Discussao dos resultados

Na tabela 13 sdo apresentadas as hipoteses pmop®staforma os resultados

alcancados.



Tabela 13: Andlise das hipéteses
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Hipoteses

Resultado Conclusao

H1: As lojas que sé&o atendidas via CD apresentaantara de ruptura
menor que as lojas abastecidas diretamente pelededor

H2: As lojas que possuem entregadores (CD ou fedwy mais proximos
apresentam taxas de ruptura menores que as lojaslistantes.

H3: A frequéncia da entrega por dia em uma loja@nfcia na taxa de
ruptura

H4: As lojas que possuem um maior giro de estoguesantam maiores
riscos e taxas de ruptura

H5: A operacao da loja com niveis de estoques médanos elevados tem

maior incidéncia de ruptura

H6: As lojas com menores volumes de vendas apaasamiaiores taxas de

rupturas que lojas com maior volume de vendas.

H7: A realizacdo de promocdo aumenta a taxa denapis lojas

H8: As lojas que apresentam maior nUmero de coelctas na sua area de

atuacao apresentam menores taxas de ruptura.

Sim: (Beta = 0,326, sig=0,000) Hipotese suportada

Sim: (Beta = 0,138, sig=0,042)

N&o: (Beta = -0,320,sig=0,000) Hipotese signiftean

mas nao suportada

Sim: (Beta=0,158, sig=0,017) Hipotese suportada *

Sim: (Beta=0,355, sig=0,000) Hipotese suportada

N&o: N&o significante N&o significante

N&o: N&o significante N&o significante

Sim: (Beta = -0,445,sig=0,000) Hipétsuportada

N&o: N&o significante N&o significante

*quarta é o dia com pior desempenho

Fonte: o autor
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A primeira hipétese de pesquisa (H1) afirma quéoms que sdo atendidas via CD
apresentam uma taxa de ruptura menor que as logaseaidas diretamente pelo fornecedor.

Através da andlise de regresséo foi possivel coafiesta hipotese

A analise descritiva apresentada pela tabela 14rangse os fornecedores externos
possuem uma média de ruptura menor que os CDSnhmaré dispersao € superior conforme
mostra os limites de minimo e maximo. Isso sigaifigie os CDs possuem processos mais

consistentes que os fornecedores externos.

Tabela 14 — Taxa de ruptura por tipo de fornecedor

Média de %
Tipo de fornecedor Ruptura Max de % Ruptura Minimo de % Ruptura
CDRS 14,0% 18,6% 10,4%
CDSP 12,5% 17,8% 3,8%
Fornecedor Externo 10,3% 26,3% 2,2%
Total geral 11,5% 26,3% 2,2%

Fonte: o autor

A segunda hipdtese de pesquisa (H2) afirma quejas que possuem entregadores
(CD ou fornecedor) mais proximos apresentam tagasugdtura menores que as lojas mais
distantes. Através da andlise de regresséao edliaeade agrupamentos foi possivel verificar
que a variavel distancia entre o entregador (fedecexterno ou CD) e a loja € uma variavel
significativa e foi negada a afirmacéo da hipotédsafirmacao correta seria que as lojas mais

préximas apresentam uma taxa de ruptura supeaofprne apresentado pela tabela 15

Tabela 15 - Taxa de ruptura por distancia do eatteg

Distancia entregador (km) Média de % Ruptura Méax. de % Ruptura Min. de % Buapt
Maior que 1.000 7,4% 15,1% 2,2%
Menor que 1.000 7,9% 14,8% 3,6%
Menor que 500 12,8% 26,3% 3,0%
Total geral 11,5% 26,3% 2,2%

Fonte: o autor
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Se a distancia entre a loja e o entregador é maitnja tende a ter menor taxa de
ruptura que uma loja mais proxima do entregadamo Ipode ser justificado por uma
atencao/dedicacédo maior dos funcionarios do varégsnecedor nas reposicdes em situacdes

de lojas distantes.

A terceira hipotese de pesquisa (H3) afirma queegiBncia de entrega por dia
influencia na taxa de ruptura. Através da analseegressao e da analise de agrupamentos
foi possivel confirmar esta hipotese, verificandoe gas entregas as quarta-feira esta
relacionado com uma maior taxa de ruptura em relagdutros dias de entrega. Esta
afirmacao pode ser verificada na tabela 16 ondesapta uma elevada média de ruptura das

lojas que apresentam alto numero de reposicaoaatagtfeiras.

Tabela 16 — Taxa de ruptura por numero de reposig@piartas-feiras

NuUmero reposicao

as quarta-feira Média de % Ruptura Max de % Raptur Minimo de % Ruptura
Baixo 11,2% 25,2% 2,2%
Médio 12,6% 26,3% 3,0%
Alto 16,3% 20,0% 13,4%
Total geral 11,5% 26,3% 2,2%

Fonte: o autor

Na tabela 16 foram consideradas como baixa as lgjes apresentaram até 7
reposicdes de estoque no ano as quartas-feirasy foonsiferadas como médias as lojas com
até 14 reposicdes as quartas e como alta o grulmpadecom mais de 14 reposi¢cdes ao ano as

quartas-feiras.

A quarta hipotese de pesquisa (H4) afirma quejas pue apresentam um maior giro
de estoque apresentam maiores riscos e taxa degauptraves da analise de regresséo e da
analise de agrupamentos foi possivel confirmar leigtétese, verificando que as lojas que
apresentam giro de estoques elevado tendem a afanes®iores taxas de ruptura, conforme

pode ser verificado pela tabela 17
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Tabela 17 — Taxa de ruptura por volume de girostiegeie

Tipo de Giro Média de % Ruptura Méax de % Ruptura niMb de % Ruptura
Baixo 8,5% 17,8% 3,0%

Médio 11,1% 20,0% 2,2%

Alto 14,8% 26,3% 4,7%

Total geral 11,5% 26,3% 2,2%

Fonte: o autor

Na tabela 17 foram consideras como baixa as lajes apresentaram um giro de
estoque anual inferior a 30, foram consideradasocor@dias as lojas com giro de estoque
anual inferior a 60 e foram consideradas lojas attm giro de estoque todas as lojas com

valor anual superior a 60.

A quinta hipétese de pesquisa (H5) afirma que aagde da loja com niveis de
estoque médio menos elevados tem maior incidéreieuptura. Esta hipétese foi negada,

pois a variavel ndo apresentou significancia naises realizadas.

A sexta hipdtese de pesquisa (H6) afirma que as lopm menores volumes de
vendas apresentam maiores taxas de ruptura go@agsbdm maiores volume de vendas. Esta

hipotese foi negada, pois a variavel ndo apresesigmificancia nas analises realizadas.

A sétima hipétese de pesquisa (H7) afirma que lizagdo de promocdo aumenta a
taxa de ruptura das lojas. Através da andlise giessao foi possivel negar esta hipétese de
pesquisa e verificar que as alteracdes ocorridasmmoero de promocdo ao ano Sao
responsaveis pelas explicagcbes mais relevantesal@goes esperadas na taxa de ruptura,

conforme pode ser verificado na tabela 18

Neste varejista um aumento do numero de dias dequ@o no ano reduziu ao invés
de aumentar as taxas de ruptura, posto que o ieeficdesta variavel € negativo. Este efeito,
inesperado, pode ser justificado por uma atencdw@gio maior dos funcionarios do varejo
e fornecedor nas reposi¢cdes em situacdes de presagdcerveja. Esta conclusdo pode ser
verificada também através da andlise de agrupasiemmoe o agrupamento 1 consolidou as
lojas com menor numero de promoc¢fes no ano e quieéta representou as lojas com as

maiores taxas de ruptura do ano.
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Tabela 18 — Taxa de ruptura

Faixa de promocdo  Média de % Ruptura Méx de % Raptu  Minimo de % Ruptura
Baixo 15,1% 26,3% 4,1%

Médio 10,6% 18,6% 3,6%

Alto 10,9% 17,8% 2,2%

Total geral 11,5% 26,3% 2,2%

Fonte: o autor

Na tabela 18 foram consideradas como baixo numer@rdmocdes as lojas que
apresentaram até 70 dias de promocdo no ano, foragideradas como médio as lojas que
apresentaram até 140 dias de promocéo no ano e aomo grupo de lojas que apresentou

mais de 140 dias de promoc¢ao no ano.

A oitava e ultima hipotese de pesquisa (H8) afiqua as lojas que apresentam maior
namero de concorrentes na sua area de atuacaeraprasmenores taxas de ruptura. Esta

hipotese foi negada, pois a variavel ndo apreseasigmificancia nas analises realizadas.

4 .4.Sintese

Através da analise de regressao e da andlise dpaagento foi possivel responder a
todas as hipoteses de pesquisa declaradas no dieste trabalho, e foi possivel verificar que
do total de oito hipGteses analisadas, cinco aptasen significancia para explicar a taxa de

ruptura.
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5. CONCLUSAO E LIMITACOES
5.1.Concluséao

Este trabalho teve como objetivo identificar ooifes que afetam a ruptura em um
relevante varejista do mercado brasileiro. Foraifizatias técnicas multivariadas tais como:
regressdo multipla e analise de agrupamento. Qstadss revelaram que as causas da
ruptura ndo podem ser generalizadas, isto € osltagss encontrados em paises
desenvolvidos ndo necessariamente coincidem copraidemas vivenciados no mercado

brasileiro.

O estudo revelou que o historico de uma base desdazhtém informacdes relevantes
para a identificacdo dos fatores que causam areuptuvarejo. Estas informacdes séo uteis
tanto para os varejistas e fabricantes quanto pesquisadores interessados no assunto. As
licdes aprendidas neste estudo sdo de valia, poratse de um varejista de destaque no
mercado nacional. Foi constatada que os varejmiasuem muitos dados, porém poucas

informac0des para tomada de decisao gerencial.
Cabe agora responder as questdes de pesquisa:

Qual o nivel de ruptura em um grande varejista do rarcado brasileiro, para um

item de elevado giro de estoque?

7

Para responder a esta pergunta é importante rederme, conforme descrito na
metodologia, esta pesquisa utilizou apenas um pooelwtilizou dados da base de dados de
venda e de estoque para identificar a rupturajda lo

Diante deste cenario foi verificado uma taxa mextiaal de ruptura para o produto
cerveja Skol lata de 350ml de 11,5%, sendo quemtaka anual de ruptura é de 26,3% e a

melhor taxa de ruptura apresentou 2,2%.

Através da analise de agrupamento foram identifis&8lagrupamentos com taxas de

ruptura distintas, conforme figura 14
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Figura 14 — Taxa de ruptura para 0os 3 agrupamentos

Fonte: o autor

Esta analise de agrupamento apresentou 3 grupdsjade com taxas médias de
ruptura anual distintas, sendo que o agrupamentie TAgrupamento de lojas proximas do
entregador, com alto giro de estoque e poucas qud@s no ano” apresentou O pior
desempenho com taxa de 18% de ruptura e o agruparBede “Agrupamento de lojas
distantes do entregador e com baixo giro de estapresentou o melhor desempenho com

taxa de ruptura anual de 10%.

Este resultado foi inesperado, pois justamenteojas Imais proximas aos CDs ou
Fornecedores Externos apresentaram o0s pioresa@ssi/trevelando que o problema macro

nao deva ser de infra-estrutura logistica, masisiprocesso.
Quiais fatores afetam esta taxa de ruptura em um grale varejista?

A segunda questdo de pesquisa refere-se a idapfiicdos fatores que afetam a
ruptura em um grande varejista. Na andlise de segceconseguiu-se explicar 56,9% (R2
ajustado) das variacbes que ocorrem na taxa derauphual das lojas através de cinco
variaveis, sendo estas: numero de dias de promugd&mno, numero de giro de estoque no
ano, distancia do entregador até a loja, nimenepesicao de estoque as quartas-feiras e o

tipo de fornecedor.
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Aparentemente as lojas que possuem um maior ntteetdias de promocgao no ano e
menores giro de estoque possuem tendéncia a ajares@mnores taxas de ruptura, isto pode

ser devido a uma maior atencao do varejista acagtgoria de lojas.

A metodologia adotada foi satisfatoria, pois pemmé partir de dados historicos e
algumas informacdes de mercado,chegar a fatoresargks que influenciam as taxas de
ruptura e identificar uma possivel causa de ruptmoacaso estudado os fornecedores da

regido do Rio de Janeiro.

5.2.Limitacdes

Uma das limitagGes deste trabalho foi a utilizagéaim Gnico produto, cerveja Skol
em lata de 350ml, que embora seja considerada rdaguerveja mais vendida do mundo,
tratando-se de um item de elevado giro de estogiesimportancia estratégica tanto para o
varejista quanto para o fabricante da cerveja,sefolo possivel simplesmente generalizar o

resultado encontrado para os demais itens comeedak em um grande varejista.

Outra limitacdo foi a metodologia aplicada, ondedentificacdo da ruptura foi
baseada em uma base de dados de venda e de estmp®,considerada ruptura as datas
onde nado havia estoque disponivel e que nao apoeseenda do produto. Esta metodologia
nao consegue identificar se o estoque que estardisg na loja se encontra na géndola ou na
area de armazenagem da propria loja, onde seriassd@ta uma auditoria fisica para
averiguar a disponibilizacdo do estoque nas gosdpl@cedimento este que néo fazia parte

do cotidiano do varejista.

Pode-se entender como uma terceira limitacdo o ¢motoda a analise (113
hipermercados) ter sido efetuada em uma Unica vadgista, onde algumas conclusdes
podem estar associadas ao modelo de gestdo e @Es§ws vigentes neste grupo, nao
podendo desta forma simplesmente se extrapolauitado para outras empresas.
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5.3. Oportunidades de pesquisa

Baseado nos resultados desta pesquisa e nas d&sstagncontradas, foram
identificados alguns topicos como relevantes patades a serem realizados nesta linha de

pesquisa.

A primeira oportunidade esta relacionada a expandimalise para um grupo maior de

produtos de diferentes familias e se possivel deredtes comportamentos de consumo.

Outra oportunidade seria realizar pesquisa singlaroutros grupos varejistas tanto

em hipermercados como também em supermercadossattadistas.

Outra pesquisa interessante seria entender o ctanpanto do consumidor frente a
ruptura, pois certamente esta variavel influenciadimensionamento dos estoques de

seguranga.
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ANEXO

Anexo 1 - Dendograma da analise hierarquica de agrupamento

Figura 15 — Grafico de dendograma Figura 16 — Grafico de dendograma
para analise hierarquica com ligacGes para analise hierarquica com método
médias Ward

Fonte: o autor Fonte: o autor

Anexo 2 — Base de dados consolidada utilizada para a pesquisa

82
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1 S3o Paulo 1.044,24 68,26 23,53 1530  3,0% 0,0% 4,2% 0,0% 25 162 Externo 417 1 3 3 8 2 8 0 0 1 3 0,916 0,772 0,814 0834 1,30
2 Amazonas 11.080,25 890,24 28,92 12,45  3,0% 0,0% 4,2% 0,0% 31 166  Externo 3910 5 4 2 7 1 4 8 4 - 4 0,909 0,711 0,703 0,774 1,20
3 Amazonas 14.150,10 2.437,73 62,02 5,80 4,7% 3,8% 5,0% 3,7% 48 164  Externo 3900 6 3 4 12 7 10 6 5 - 5 0,909 0,711 0,703 0,774 1,20
4 Espirito Santo 1.520,57 181,99 43,09 8,36 11,8%  27,9%  54% 0,0% 35 12 Externo 948 20 5 2 0 0 4 4 0 1 3 0,948 0,762 0,858 0,856 1,36
5 Rio de Janeiro 272,85 39,40 51,99 6,92 101%  8,7% 10,7% 12,5% 25 8 Externo 458 3 5 5 5 2 3 2 1 4 13 0,933 0,754 0,84 0,842 1,30
6 S3o Paulo 242,30 59,70 88,70 4,06 13,4% 13,5% 13,4%  5,4% 52 186  CDSP 10 4 34 3 3 1 4 3 0 1 3 0,919 0,761 0,843 0,841 1,29
7 Distrito Federal 530,22 87,38 59,33 6,07 11,0% 12,5% 10,3%  0,6% 43 179  Externo 1007 7 8 2 8 7 8 3 0 3 9 0,935 0,756 0,842 0844 1,41
8 Sdo Paulo 349,46 73,82 76,05 4,73 153%  9,6% 17,6%  3,9% 40 178  Externo 95 3 5 6 8 10 5 3 0 3 9 0,925 0,787 0,845 0,852 1,30
9 Sdo Paulo 322,12 48,18 53,85 6,69 14,0% 12,5% 14,6%  2,7% 28 183  CDSP 18 2 5 6 3 5 4 3 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,35
10 Rio Grande do Sul 380,02 46,53 44,08 8,17 13,4% 12,5% 13,8%  2,8% 32 143 CDRS 23 2 3 5 9 7 4 2 5 1 8 0,951 0,775 0,869 0,865 1,38
11 Minas Gerais 1.301,35 123,77 34,24 10,51  7,4% 4,8% 8,4% 1,4% 32 140 Externo 487 3 3 3 8 7 6 2 0 4 12 0,901 0,751 0,714 0,789 1,36
12 Parana 406,54 53,49 47,37 7,60 15,6% 12,5% 16,9% 1,8% 26 114  Externo 333 1 4 3 6 6 6 0 1 2 7 0,902 0,822 0721 0815 1,27
13 Sdo Paulo 452,46 50,75 40,38 8,91 13,4% 11,5% 142%  0,6% 26 172 CDSP 24 3 6 5 0 5 4 3 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,28
14 Rio de Janeiro 291,75 27,57 34,02 10,58  14,0% 14,4% 13,8%  0,0% 18 37 Externo 350 2 5 2 4 1 1 3 0 3 9 0,933 0,754 0,84 0,842 1,29
15 S3o Paulo 422,76 46,24 39,38 9,14 15,6%  9,6% 18,0%  0,6% 26 180  CDSP 8 1 7 4 5 3 5 1 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
16 Minas Gerais 1.177,37 108,35 33,13 10,87  7,4% 7,7% 7,3% 0,0% 26 170 Externo 485 4 4 5 5 3 5 0 0 3 9 0,929 0,759 0,828 0839 1,38
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17 Parand 652,11 90,43 49,92 7,21 12,3%  11,5%  12,6%  0,8% 32 122 Externo 420 2 5 2 8 9 4 2 1 2 7 0,946 0,776 0,846 0856 1,29
18 S3o Paulo 380,19 39,08 37,00 9,73 159%  6,7% 19,5%  0,0% 23 187  CDSP 33 0 3 4 4 6 6 0 0 1 3 0919 0,761 0,843 0841 1,32
19 S3o Paulo 446,04 40,12 32,38 11,12 132%  125%  13,4%  0,0% 20 188  CDSP 28 2 5 3 2 2 3 3 0 3 9 0919 0,761 0,843 0841 1,30
20 SdoPaulo 1.041,76 118,57 40,97 8,79 11,0%  9,6% 11,5%  0,0% 28 66  Externo 290 1 6 3 9 6 2 1 1 1 4 0918 0,823 0823 0855 1,29
21 SdoPaulo 408,62 32,34 28,49 12,63 17,8%  154%  18,8%  0,0% 20 185  CDSP 87 3 1 2 3 2 6 3 0 2 6 0,904 0,749 0741 0,798 1,32
22 Goias 1.357,33 198,34 52,60 6,84 4,4% 3,8% 4,6% 0,0% 36 185  Externo 820 5 4 6 7 5 6 3 0 3 9 0933 0,751 0813 0832 1,41
23 SsoPaulo 929,42 52,44 20,31 17,72 115%  8,7% 12,6%  0,0% 13 188  CDSP 22 1 4 0 1 1 3 3 0 1 3 0919 0,761 0843 0841 131
24 Minas Gerais 615,32 77,36 45,26 7,95 4,1% 1,0% 5,4% 0,0% 28 115  Externo 544 0 7 5 3 4 7 2 2 1 5 0,92 0,802 0,768 0,83 1,36
25  SdoPaulo 545,19 42,67 28,18 12,78  159%  125%  17,2%  0,5% 14 186  CDSP 45 0 2 2 3 2 3 2 0 3 9 0932 0,76 0814 0835 1531
26 SsoPaulo 845,44 93,61 39,86 9,03 14,8%  13,5%  153%  0,0% 22 191  Externo 88 1 1 5 4 5 6 0 0 1 3 0914 08 0727 0814 131
27 SdoPaulo 483,02 55,50 41,37 8,70 13,7%  11,5%  14,6%  0,0% 24 179 CDSP 12 1 3 7 4 4 5 0 0 3 9 0,899 0,772 0,808 0826 1,26
28 SdoPaulo 983,79 70,52 25,80 13,95  11,2%  9,6% 11,9%  0,0% 15 180  Externo 88 4 0 2 3 2 3 1 0 2 6 0925 0,787 0,845 0852 1,27
29 Parand 1.380,63 102,64 26,76 13,45  7,7% 7,7% 7,7% 0,0% 24 119 Externo 540 4 3 2 6 5 4 0 1 - 1 0,91 0,773 0789 0824 1727
30  SioPaulo 889,61 116,53 47,15 7,63 13,4%  12,5%  13,8%  0,0% 34 181  CDSP 98 4 2 17 6 2 3 0 0 2 6 0933 0,815 0,8 0,849 1,28
31 Riode Janeiro 78,20 16,23 74,72 4,82 19,7%  154%  21,5%  0,0% 3 7 Externo 450 2 1 2 7 3 7 2 1 2 7 0,896 0,742 0707 0,782 1,29
32 SdoPaulo 491,60 71,59 52,43 6,87 11,2%  9,6% 11,9%  0,0% 28 178  CDSP 12 0 4 1 10 11 2 0 0 3 9 0919 0,761 0,843 0841 131
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33 S3o Paulo 715,61 87,28 43,91 8,20 11,8% 10,6% 12,3% 0,0% 18 184 CDSP 22 0 3 5 3 2 4 1 0 3 9 0,975 0,8886 0,896 0,919 1,29
34 Distrito Federal 418,92 72,40 62,22 5,79 14,0% 12,5% 14,6% 0,0% 34 171 Externo 890 1 1 21 3 3 5 0 0 2 6 0,935 0,756 0,842 0,844 1,40
35 S&o Paulo 682,07 101,61 53,63 6,71 8,2% 7,7% 8,4% 0,0% 26 162 Externo 443 1 5 8 4 4 3 1 0 1 3 0,916 0,772 0,814 0,834 1,30
36 S3o Paulo 619,99 58,42 33,92 10,61 9,9% 11,5% 9,2% 0,0% 22 192 CDSP 50 14 0 1 5 0 1 1 0 1 3 0,928 0,816 0,826 0,857 1,29
37 Rio Grande do Sul 229,74 30,97 48,53 7,42 13,4% 8,7% 15,3% 0,0% 27 119 CDRS 97 1 3 5 5 7 6 0 5 2 11 0,945 0,818 0,807 0,857 1,37
38 S&o Paulo 266,36 49,53 66,95 5,38 16,2% 15,4% 16,5% 0,0% 32 171 CDSP 37 1 5 4 8 9 4 1 0 2 6 0,94 0,749 0,812 0,834 1,34
39 S&o Paulo 842,41 127,72 54,58 6,60 11,8% 11,5% 11,9% 0,0% 26 190 CDSP 5 3 1 3 5 6 4 4 0 2 6 0,913 0,772 0,769 0,818 1,32
40 Rio de Janeiro 272,43 31,41 41,51 8,67 11,8% 8,7% 13,0% 0,0% 24 9 Externo 380 1 3 3 2 4 7 4 1 3 10 0,933 0,754 0,84 0,842 1,31
41 S3o Paulo 248,25 53,70 77,88 4,62 12,6% 10,6% 13,4% 0,0% 34 178 CDSP 37 3 5 3 3 9 8 3 0 3 9 0,907 0,738 0,748 0,798 1,29
42 S&o Paulo 570,07 72,26 45,63 7,89 14,2% 12,5% 14,9% 0,0% 20 185 CDSP 28 4 2 3 4 2 3 2 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
43 Rio Grande do Sul 283,20 64,90 82,50 4,36 18,6% 17,3% 19,2% 0,0% 34 135 CDRS 30 2 8 5 6 6 6 1 5 2 11 0,906 0,752 0,769 0,809 1,37
44 S3o Paulo 670,58 97,78 52,49 6,86 11,0% 8,7% 11,9% 0,0% 28 188 CDSP 13 2 6 3 4 5 7 1 0 1 3 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
45 Rio Grande do Sul 427,68 50,59 42,59 8,45 12,3% 8,7% 13,8% 0,0% 22 142 CDRS 5 3 5 3 2 3 5 1 5 2 11 0,92 0,773 0,752 0,815 1,38
46 Pernambuco 1.341,58 206,44 55,40 6,50 11,5% 10,6% 11,9% 0,0% 19 74 Externo 2700 3 5 2 3 1 3 2 2 - 2 0,894 0,727 0,77 0,797 1,21
47 S&o Paulo 367,27 49,44 48,46 7,43 10,4% 7,7% 11,5% 0,0% 26 181 CDSP 22 1 5 6 6 2 5 1 0 2 6 0,919 0,761 0,843 0,841 1,29
48 S3o Paulo 154,77 38,95 90,59 3,97 14,5% 8,7% 16,9% 0,0% 40 172 CDSP 33 2 4 4 12 10 5 3 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
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Rio Grande do
49 Norte 1.354,87 204,62 54,37 6,62 10,7% 11,5% 10,3% 0,0% 28 73 Externo 2320 4 4 2 6 4 5 3 1 - 1 0,887 0,73 0,746 0,788 1,23
50 Minas Gerais 1.459,82 108,75 26,82 13,42 4,9% 5,8% 4,6% 0,0% 26 180 Externo 582 4 6 1 3 7 4 1 0 3 9 0,929 0,759 0,828 0,839 1,38
51 Minas Gerais 839,67 62,97 27,00 13,34 3,8% 1,9% 4,6% 0,0% 21 146 Externo 456 3 4 1 2 4 6 2 3 - 3 0,92 0,784 0,781 0,828 1,36
52 Sdo Paulo 823,47 93,65 40,94 8,79 10,7% 8,7% 11,5% 0,0% 26 189 Externo 164 1 3 2 2 5 13 0 0 1 3 0,913 0,799 0,795 0,836 1,31
53 Amazonas 50.775,64 5.583,24 39,59 9,09 3,0% 1,9% 3,4% 0,0% 38 175 Externo 2700 1 7 8 5 8 6 3 4 - 4 0,909 0,711 0,703 0,774 1,19
54 Parana 470,41 92,81 71,03 5,07 12,9% 9,6% 14,2% 0,0% 41 120 Externo 406 5 6 8 9 6 6 1 0 2 6 0,946 0,776 0,846 0,856 1,27
55 Rio de Janeiro 70,17 15,98 82,00 4,39 23,3% 14,4% 26,8% 0,0% 41 8 Externo 300 4 7 7 2 4 16 1 1 2 7 0,933 0,754 0,84 0,842 1,30
56 Rio Grande do Sul 572,76 82,40 51,79 6,95 14,0% 14,4% 13,8% 0,0% 28 147 CDRS 12 2 4 5 4 3 8 2 5 2 11 0,951 0,775 0,869 0,865 1,38
57 Sdo Paulo 314,06 47,12 54,01 6,67 12,9% 9,6% 14,2% 0,0% 34 178 CDSP 26 3 5 3 4 7 11 1 0 3 9 0,901 0,749 0,721 0,79 1,29
58 Rio de Janeiro 38,73 15,18 141,09 2,55 21,6% 16,3% 23,8% 0,0% 68 13 Externo 390 7 7 7 21 11 6 9 1 2 7 0,873 0,711 0,642 0,742 1,29
59 Sdo Paulo 400,65 41,41 37,21 9,67 9,3% 5,8% 10,7% 0,0% 24 189 CDSP 89 0 5 1 9 5 2 2 0 1 3 0,952 0,788 0,873 0,871 1,31
60 Sdo Paulo 383,29 63,63 59,76 6,02 9,6% 6,7% 10,7% 0,0% 33 190 CDSP 16 4 5 9 4 4 5 2 1 2 7 0,919 0,761 0,843 0,841 1,31
61 Sdo Paulo 520,30 64,11 44,36 8,12 12,9% 15,4% 11,9% 0,0% 27 180 CDSP 11 2 6 6 5 4 4 0 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
62 Sdo Paulo 333,84 51,05 55,05 6,54 13,7% 13,5% 13,8% 0,0% 29 182 CDSP 20 3 8 3 3 6 4 2 0 1 3 0,919 0,761 0,843 0,841 1,32
63 Sdo Paulo 344,36 75,08 78,49 4,59 12,9% 13,5% 12,6% 0,0% 39 189 Externo 95 6 2 10 6 5 7 3 0 2 6 0,925 0,787 0,845 0,852 1,31
64 Sdo Paulo 2.623,36 124,85 17,13 21,01 3,6% 1,9% 4,2% 0,0% 16 76 Externo 600 0 3 2 2 2 5 2 2 - 2 0,924 0,81 0,804 0,846 1,20
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Mato Grosso do
65 sul 1.337,59 135,28 36,41 9,89 4,1% 1,0% 5,4% 0,0% 26 162  Externo 998 2 4 2 4 3 1 o0 0 1 3 0,915 0,757 0,771 0,814 1,40
66 Minas Gerais 264,00 57,95 79,03 4,56 10,1% 14,4% 8,4% 0,0% 39 172 Externo 700 6 7 5 5 9 4 3 0 3 9 0,929 0,759 0,828 0,839 1,38
67 Rio de Janeiro 33,71 10,88 116,17 3,10 26,3% 26,9% 26,1% 0,0% 56 6 Externo 450 7 26 11 3 5 2 2 1 2 7 0,933 0,754 0,84 0,842 1,29
68 S30 Paulo 1.135,09 107,18 33,99 10,59 13,2% 13,5% 13,0% 0,0% 17 192 Externo 104 3 3 6 1 2 2 0 0 1 3 0,915 0,777 0,792 0,828 1,30
69 Rio de Janeiro 66,76 17,53 94,51 3,81 25,2% 16,3% 28,7% 0,0% 48 5 Externo 450 3 6 5 21 7 3 3 1 2 7 0,96 0,808 0,891 0,886 1,30
70 Rio de Janeiro 309,65 32,99 38,36 9,39 14,0% 15,4% 13,4% 0,0% 24 10 Externo 410 1 5 8 4 2 2 2 1 2 7 0,933 0,754 0,84 0,842 1,30
71 S50 Paulo 180,98 19,39 38,58 9,33 14,2% 12,5% 14,9% 0,0% 26 177 CDSP 15 4 5 3 7 2 3 2 0 3 9 0,894 0,778 0,754 0,809 1,28
72 Rio de Janeiro 125,32 14,55 41,79 8,62 20,0% 13,5% 22,6% 0,0% 43 7 Externo 470 3 7 2 1 4 6 0 1 2 7 0,896 0,742 0,707 0,782 1,30
73 S30 Paulo 435,92 64,41 53,19 6,77 12,6% 12,5% 12,6% 0,0% 32 193  CDSP 41 5 2 8 5 5 5 2 0 3 9 0,932 0,76 0,814 0,835 1,31
74 S50 Paulo 480,78 48,44 36,27 9,93 12,3% 10,6% 13,0% 0,0% 26 185  CDSP 29 0 1 2 5 4 1 3 0 1 3 0,919 0,761 0,843 0,841 1,29
75 S50 Paulo 410,25 43,70 38,35 9,39 7,7% 3,8% 9,2% 0,0% 18 191  CDSP 5 2 4 1 3 2 4 2 0 4 12 0,919 0,761 0,843 0,841 1,34
76 Distrito Federal 724,90 94,10 46,73 7,70 11,5% 10,6% 11,9% 0,0% 27 179  Externo 870 0 4 3 3 7 8 2 0 3 9 0,751 0,664 0,586 0,667 1,40
77 Goias 561,05 154,27 98,99 3,64 5,5% 3,8% 6,1% 0,5% 24 185  Externo 970 4 5 1 2 5 6 1 0 2 6 0,933 0,751 0,813 0,832 1,41
78 S50 Paulo 5.759,06 520,95 32,56 11,05 4,1% 1,0% 5,4% 0,0% 18 65 Externo 320 1 4 3 1 2 6 1 1 1 4 0,918 0,823 0,823 0,855 1,29
79 Amazonas 57.267,71 5.795,45 36,43 9,88 2,5% 1,0% 3,1% 0,0% 25 170  Externo 2700 2 2 6 5 2 5 3 3 - 3 0,909 0,711 0,703 0,774 1,19
80 Pernambuco 916,65 108,33 42,55 8,46 10,1% 12,5% 9,2% 4,3% 28 69 Externo 2121 2 4 7 5 6 4 0 1 - 1 0,894 0,727 0,77 0,797 1,20
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81 Paraiba 497,96 54,76 39,59 9,09 12,6% 7,7% 14,6% 0,0% 27 72 Externo 2221 1 12 1 3 6 2 2 1 - 1 0,885 0,72 0,743 0,783 1,23
82 Ceara 2.035,85 361,40 63,91 5,63 5,5% 1,0% 7,3% 0,0% 31 121 Externo 2360 3 11 2 1 3 7 4 0 2 6 0,884 0,744 0,729 0,786 1,19
83 Goias 383,39 79,80 74,93 4,80 14,8% 15,4% 14,6% 0,0% 44 184 Externo 810 4 4 5 9 9 11 2 1 2 7 0,933 0,751 0,813 0,832 1,41
84 S3o Paulo 728,95 102,52 50,63 7,11 11,8% 13,5% 11,1% 0,0% 29 176 CDSP 8 2 9 6 3 4 4 1 0 2 6 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
85 S3o Paulo 435,53 49,62 41,02 8,78 17,8% 16,3% 18,4% 0,0% 32 177 CDSP 22 2 4 15 3 3 2 3 1 1 4 0,919 0,761 0,843 0,841 1,29
86 Sdo Paulo 708,08 98,41 50,03 7,20 13,4% 6,7% 16,1% 0,0% 29 178 CDSP 18 0 5 11 3 3 6 1 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
87 Sdo Paulo 560,48 91,02 58,46 6,16 11,0% 5,8% 13,0% 0,0% 34 184 CDSP 29 3 4 10 5 5 7 0 0 1 3 0,919 0,761 0,843 0,841 1,29
88 S3o Paulo 482,99 39,03 29,09 12,38 9,0% 11,5% 8,0% 0,0% 20 187 CDSP 42 3 6 3 4 3 1 0 0 3 9 0,932 0,76 0,814 0,835 1,30
89 S3o Paulo 499,39 38,43 27,70 12,99 11,0% 10,6% 11,1% 0,0% 17 189 CDSP 91 1 3 5 2 2 2 2 0 1 3 0,952 0,788 0,873 0,871 1,31
90 Sdo Paulo 376,59 42,33 40,47 8,90 15,6% 7,7% 18,8% 0,0% 31 151 CDSP 38 1 11 4 2 6 6 1 0 5 15 0,919 0,761 0,843 0,841 1,29
91 Sdo Paulo 338,98 59,31 62,99 5,72 12,9% 4,8% 16,1% 0,0% 30 174 CDSP 15 2 12 5 2 4 4 1 0 1 3 0,919 0,761 0,843 0,841 1,31
92 S3o Paulo 2.046,58 223,21 39,26 9,17 3,8% 1,0% 5,0% 0,0% 18 188 CDSP 24 0 6 3 2 2 4 1 0 1 3 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
93 S3o Paulo 327,10 47,59 52,38 6,87 13,7% 11,5% 14,6% 0,0% 35 174 CDSP 33 0 5 3 8 4 13 2 0 3 9 0,907 0,738 0,748 0,798 1,30
94 Ceara 4.269,50 470,25 39,65 9,08 4,9% 2,9% 5,7% 0,0% 25 131 Externo 2917 2 2 4 5 3 8 1 1 1 4 0,884 0,744 0,729 0,786 1,19
Rio Grande do
95 Norte 1.623,32 262,27 58,16 6,19 15,1% 12,5% 16,1% 0,0% 24 66 Externo 2799 2 3 3 2 2 9 3 3 - 3 0,887 0,73 0,746 0,788 1,23
96 S3o Paulo 166,74 40,85 88,21 4,08 14,8% 8,7% 17,2% 0,0% 50 173 CDSP 133 4 5 13 5 11 7 5 4 2 10 0,918 0,796 0,797 0,837 1,29
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97 S3o Paulo 923,97 98,58 38,41 9,37 6,8% 8,7% 6,1% 0,0% 22 67 Externo 410 5 8 3 1 3 2 0 1 1 4 0,906 0,8 0,755 0,82 1,26
98 Sdo Paulo 368,39 71,67 70,04 5,14 10,1% 7,7% 11,1% 0,0% 35 193 CDSP 42 1 5 5 3 15 5 1 0 2 6 0,94 0,749 0,812 0,834 1,34
99 Sdo Paulo 275,17 43,53 56,96 6,32 15,6% 6,7% 19,2% 0,0% 38 178 CDSP 33 1 7 7 11 8 3 1 0 4 12 0,94 0,749 0,812 0,834 1,30
100 S3o Paulo 1.016,93 98,57 34,89 10,32 10,7% 9,6% 11,1% 0,0% 20 192 CDSP 110 7 3 1 1 2 3 3 3 1 6 0,885 0,749 0,73 0,788 1,31
101 Amazonas 70.487,72 8.088,16 41,31 8,71 2,7% 0,0% 3,8% 0,0% 27 197 Externo 3900 4 3 3 5 6 6 0 4 - 4 0,909 0,711 0,703 0,774 1,18
102 Sdo Paulo 375,41 53,13 50,95 7,07 9,6% 9,6% 9,6% 0,0% 27 189 CDSP 14 4 3 2 4 6 3 5 2 1 5 0,919 0,761 0,843 0,841 1,30
103 Minas Gerais 479,62 50,04 37,56 9,58 10,4% 7,7% 11,5% 0,0% 26 102 Externo 490 1 6 7 5 4 3 0 0 1 3 0,92 0,802 0,768 0,83 1,33
104 Goias 421,10 50,97 43,58 8,26 8,5% 7,7% 8,8% 0,0% 22 184 Externo 1007 1 3 4 3 5 6 0 2 2 8 0,889 0,754 0,721 0,788 1,41
105 S3o Paulo 575,90 67,01 41,89 8,59 10,1% 8,7% 10,7% 0,0% 22 178 Externo 88 0 6 1 3 4 8 0 1 2 7 0,925 0,787 0,845 0,852 1,27
106 Sdo Paulo 685,18 104,01 54,65 6,59 11,2% 9,6% 11,9% 0,0% 25 194 CDSP 22 2 3 6 3 4 4 3 0 3 9 0,919 0,761 0,843 0,841 1,33
107 Sdo Paulo 682,85 95,27 50,23 7,17 11,0% 13,5% 10,0% 0,5% 26 186 CDSP 33 1 4 7 5 4 2 3 0 2 6 0,919 0,761 0,843 0,841 1,28
108 Rio Grande do Sul 389,87 36,84 34,02 10,58 10,4% 9,6% 10,7% 0,0% 18 93 CDRS 281 2 2 2 1 3 8 0 0 3 9 0,932 0,817 0,785 0,845 1,38
109 Rio Grande do Sul 308,87 39,86 46,46 7,75 15,3% 13,5% 16,1% 0,0% 27 121 CDRS 25 5 4 7 2 2 7 0 0 2 6 0,906 0,81 0,718 0,811 1,37
110 Distrito Federal 544,86 68,01 44,93 8,01 6,3% 1,9% 8,0% 0,0% 23 178 Externo 890 1 5 0 4 3 9 1 0 2 6 0,935 0,756 0,842 0,844 1,39
111 Rio Grande do Sul 309,98 40,60 47,15 7,63 14,2% 15,4% 13,8% 0,0% 24 117 CDRS 15 2 8 3 2 3 5 1 0 2 6 0,951 0,775 0,869 0,865 1,36
112 Amazonas 17.026,92 2.093,47 44,26 8,13 2,2% 0,0% 3,1% 0,0% 25 164 Externo 3911 1 2 2 3 4 12 1 3 - 3 0,909 0,711 0,703 0,774 1,19
113 Pernambuco 592,24 87,17 52,99 6,79 11,2% 8,7% 12,3% 0,0% 24 65 Externo 2600 5 3 1 2 9 4 0 1 - 1 0,894 0,727 0,77 0,797 1,20
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