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Ponto de venda
¢ o destino final
do ciclo da moda

Companhias envolvidas no ramo da moda programam sua logistica para lidar com
alta variacao de volume e lead-times mais curtos que a producao

s grandes empresas do setor

de moda, tais como Guccl e

Prada, renovam cerca de 80%

da sua linha a cada temporada,

elo menos duas vezes por ano,

portanto tém que desenvolver milhares

de novos artigos anualmente. O perfodo

de vendas é bem curto e exige rigoroso

cumprimento do calendério dos desfiles,

sem nenhuma possibilidade de atraso no

desenvolvimento de uma nova colegio.

O planejamento da produgio ocorre

imediatamente ap6s os desfiles e exis-

tem oportunidades muito limitadas de

reprogramacdo se a demanda for maior

que a esperada. Por um lado, isso pode

resultar em perda de vendas, por outro,
excesso de estoque.

Caracteristicas da demanda

O setor de moda mostra caracte-
risticas tipicas dos mercados turbu-
lentos de hoje: tolerdncia limitada de
lead-times, alta variagido de volume e
dificuldades na previsdo. Isso resulta
em trés caracteristicas importantes na
demanda do usuério final que tipifi-
cam o setor:

* A tolerancia do lead-time dos clien-
tes é muito menor do que o lead-
time da produgio: os clientes finais
de artigos da moda exigem disponi-
bilidade imediata na loja. Dado que
as vendas tém que ser satisfeitas a
partir dos estoques nas lojas, a prio-
ridade logfstica é entregar os produ-
tos a tempo da temporada de vendas
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dentro das janelas de entrega com-
binadas.

O lead-time do varejista é de apro-
ximadamente seis a oito meses. Jd o
lead-time total da logistica da em-
presa do setor de modas normal-
mente é por volta de 12 meses se le-
varmos em conta os pré-pedidos dos
tecidos e a capacidade de produgio
dos fornecedores.

Os erros de previsdo costumam ser
altos: a grande porcentagem de no-
vos itens a cada temporada nio per-
mite o uso de métodos confidveis
de previsdo, tais como a andlise das
vendas passadas. Uma cole¢do bem
sucedida em uma temporada pode
ser um total fracasso na seguinte.



Além disso, as atividades de previsdo sdo dificultadas
por causa do grande ntimero de itens envolvidos. Le-
vando em conta as diferengas de modelos, tamanhos,
formas e cores, as empresas de moda lidam com milha-
res de SKUs de estoque. Por exemplo, uma grande em-
presa como a Gucci desenvolve 18.000 protétipos por
ano (incluindo pegas tnicas para fins de mostrudrio)
e lida com cerca de 4.000 SKUs diferentes. Os erros
de previsdo costumam aumentar o fluxo de algumas
empresas que tém processos industriais rigidos, com
chances limitadas de reprogramagio répida e flexivel.
Essa rigidez tem o impacto potencial sobre o planeja-
mento da produgdo das empresas fluxo abaixo.

* As variagdes de volume sdo muito altas: dentro de
uma determinada temporada, os picos e vales de de-
manda aparecem nas cole¢des e nos modelos. Quan-
do ndo previstos, podem atrasar um modelo ou até
mesmo uma cole¢do completa - enquanto as vendas
de outros itens explodem. Essas variagdes costumam
ter um impacto critico nas operag¢des da cadeia de su-
primento em termos de gargalos nas diversas etapas,
problemas técnicos ou dificuldades na obtengdo de
matérias-primas.

Lancamento e entrega de uma nova cole¢ao

Para entender os processos de langamento e en-
trega das colegdes, é preciso conhecer as principais
etapas desde a definigdo inicial do or¢amento da tem-
porada até a entrega dos pedidos da colegio.

*  Preparagio do protétipo: na fase de protétipo, o
objetivo ¢ atingir um conjunto variado, porém
equilibrado de ofertas para uma nova cole¢do. O
estilista tem que olhar as tendéncias da moda e as
estatisticas anteriores das vendas das temporadas
correspondentes para selecionar os modelos que
combinam com a meta de mercado. Apds uma ana-
lise de item unico, toda a cole¢do é revisada para
estabelecer uma oferta equilibrada para a campa-
nha de vendas em relagio a pregos, custos-padrio e
margens brutas almejadas, com o objetivo de atin-
gir o or¢gamento total da temporada.

*  Preparagio das amostras: as amostras sdo produ-
zidos em pequenos lotes com o objetivo de trans-
ferir as ideias dos protdtipos para um produto pré-
industrializado em termos de listas de material e
ciclo do processo. Isso ajuda a definir a produgio
em larga escala. Nessa etapa, a agilidade é um ele-
mento-chave e o gerenciamento dos pedidos das
amostras da colegdo exige o processo do negbcio
inteiro. Os pedidos de amostras sdo criticos, por
serem feitos em nimeros pequenos mas com mui-
tas pecas e terem tempo de entrega muito curto.
Suas listas de materiais e ciclos de processos nor-
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SISTEMA DE RESPOSTA RAPIDA

0 Grupo Benetton aposta em resposta rapida
para garantir a eficiéncia de seu processo
logistico. Veja como a empresa organiza
Seus processos:

Distribuicao

Pedidos (para cada uma das duas

temporadas de moda)

Eficiéncia logistica

malmente sido diferentes dos
da produgio normal, pois as
prioridades ao fazer as amos-
tras sdo mais dirigidas para
a redugdo do tempo do que
para a redugdo dos custos.
Revisdo do catdlogo da tem-
porada: as amostras sdo apre-
sentadas nos desfiles e, base-
ada no ‘feedback’ do mercado,
a empresa define quais itens
ela levard para a campanha
real de vendas. Entre o des-
file e o infcio da campanha
existe uma janela de duas
semanas onde em que os ge-
rentes de produto decidem as
modificagdes nas coleg¢des e
nos cancelamentos. A revisio
do catdlogo ¢é frenética, pois
os planejadores devem correr
incansavelmente para modi-
ficar a lista de materiais e o
ciclo do processo para muitos
itens.

Campanha de vendas: isso re-
presenta o inicio do lead-time
dos varejista, normalmente
uma a duas semanas apds os
desfiles. A campanha de ven-
das envolve a aquisi¢do dos
pedidos direto dos distribui-
dores ou das lojas através de
eventos, e a aquisi¢do dos pe-
didos indiretos de boutiques.
Cada colegdo ¢é levada para a
campanha de vendas sendo
avaliada em relagdo ao seu
potencial e acompanhando
sua meta de vendas.Os pe-
didos que entram durante a
campanha sdo projetados con-
tra a previsdo do orgamento,
criando uma revisio continua
das metas que impactam no
planejamento da produgao.
Sempre que os pedidos dos
clientes atingem um volume
determinado ou refletem as
tendéncias das previsdes, a
empresa comega a emitir os
pedidos de fornecimento das
matérias-primas.
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Portfolio de pedidos: é de-
senvolvido durante a campa-
nha de vendas é entdo “con-
gelado”. A consolidagido dos
pedidos dos distribuidores é
adotada como o ponto de re-
feréncia principal para a es-
pecificagdo do plano geral de
produgido, da capacidade do
processo e da disponibilidade
de material. Apés os pedidos
serem confirmados, muitos
artigos ndo podem mais ser
reabastecidos.

Entrega dos pedidos: essa é a
etapa final da colegdo da tem-
porada. A entrega as lojas e
boutiques ocorre de quatro a
seis meses ap6s a campanha
de vendas. Os itens entre-
gues as lojas podem ser dife-
rentes dos pedidos originais
- em parte devido a empresa e
a sua cadeia de suprimentos e
em parte devido ao cliente. A
empresa de moda define seu
plano de produgdo assim que
o portfélio dos pedidos é con-
gelado. Em seguida ela emi-
te os pedidos de compras da
matéria-prima e a designacgio
dos pedidos aos subcontrata-
dos. Ndo é incomum a quan-
tidade real do material entre-
gue ser menor que a pedida.
A disponibilidade limitada de
matéria-prima resulta numa
produgdo menor que a ori-
ginalmente planejada. Um
cliente também pode decidir
cancelar o pedido original,
gerando sobras. Embora o
portfélio de produgio esteja
“congelado”, é preciso lidar
com as mudangas didrias em
um plano de produgdo “su-
postamente” fixo. Por isso,
tem que haver uma ligagdo
continua e sélida entre o pla-
nejamento da produgido e o
departamento comercial para
o tratamento de todas essas
mudangas. { .





