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RESUMO

O presente relatério descreve as atividades realizadas no Centro de
Distribuicdo Direta — CDD Natal da Ambev S.A. no setor de Apuragéo de Resultados
(APR), no periodo de Abril & Novembro de 2016, tendo como supervisor Fernando
Ellwanger e professor orientador Dr. Humberto Neves Maia de Oliveira. O principal
foco deste relatorio € a gestao de resultados e de planejamento da operacao.

Neste é realizado uma abordagem sobre o0s conceitos das atividades
desenvolvidas e sua ligacdo perante aos conteudos abordados pelo curso de

Engenharia Quimica da Universidade Federal do Rio Grande do Norte — UFRN.

PALAVRAS-CHAVE: Ambeyv; Apuracdo de Resultados; Engenharia Quimica; Planejamento

de vendas.
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1 INTRODUCAO

Consistindo na oportunidade oferecida aos estudantes para que possam
vivenciar o contetdo tedrico adquirido em sala de aula e obter novos conhecimentos,
0 estagio proporciona uma maior compreensao dos contetudos abordados pelo curso,
além da reflexéo e futura confirmacao sobre a area de atuacao do profissional.

O objetivo do estagio € o aprendizado associado a um treinamento especifico
voltado para o exercicio da atividade profissional e consequentemente a compreensao
da importancia do profissional perante a sociedade.

O estagio Ambev, em especial, tem o objetivo de desenvolver o estudante
durante o seu periodo de formacdo e prepara-lo para assumir novos desafios na
Ambev assim que formados. O processo seletivo contou com etapas on-line e
presenciais, por um processo exclusivo para Empreséarios Juniores, e administrado
pela Fundacdo Estudar! em parceria com a Brasil JUnior?. Apés o ingresso, o
estagiario passa por um periodo de integracdo padrdo e comeca seu programa de
treinamento, que é acompanhado pela area de Gente e Gestdo da unidade.

O programa de estagio, no setor de Apuracédo de Resultados (APR), consistiu
no desenvolvimento e aprimoramento de processos para melhorar e dar visibilidade
aos resultados do Centro de Distribuicdo Direta da Ambev na cidade de Natal/RN.

Neste relatorio serdo descritas as atividades desenvolvidas durante o periodo
de abril a novembro de 2016, fazendo uma correlagcdo com o conteido académico
abordado no curso de Engenharia Quimica da Universidade Federal do Rio Grande
do Norte.

Por motivos de confidencialidade, os dados presentes neste relatorio estaréo
sem unidade ou ocultos — sem possibilidade de divulgactes. Manteve-se, entretanto,

a proporcionalidade dos valores de forma a tornar os dados visiveis.

! Fundacao Estudar: organizacdo sem fins lucrativos brasileira de incentivo a educacéao.
2 Brasil Junior: Confederacdo Brasileira de Empresas Juniores.



2 APRESENTACAO DA EMPRESA

A Ambev S.A fundada no ano 2000, a partir da unido das cervejarias brasileiras
centenarias Brahma e Antarctica, integra hoje o maior grupo cervejeiro do mundo, a
Anheuser-Busch InBev (ABI). A operacdo global da Ambev conta com 52,7 mil
funcionarios, sendo 34,6 mil no Brasil. A Ambev opera em 19 paises das Américas
(Figura 1), onde sé&o produzidas, envasadas e comercializadas mais de 30 marcas de
bebidas alcodlicas, refrigerantes e outras bebidas nédo alcodlicas e ndo carbonatadas,
tendo marcas como Skol e Brahma, que estdo entre as dez cervejas mais vendidas

do mundo.

Figura 1 - Mapa das operacdes.

~

FONTE: Ambev (2015).

A operacgdo da empresa conta com 64 fabricas, sendo sete verticalizadas, que
sdo responsaveis pela producdo de insumos utilizados pela Ambev em suas
operacdes, como concentrados, rotulos, tampas metalicas e vidros. No Brasil, sdo 30
fabricas de bebidas, sendo quatro operacgdes verticalizadas e duas maltarias, além de
112 centros de distribuicdo direta e 136 revendas terceirizadas, espalhadas pelas
cinco regides.

A Ambev tem como principais clientes distribuidoras de bebidas,
supermercados, bares e restaurantes, além de pequenos armazéns, padarias,

lanchonetes, quiosques e franquias, o que, no Brasil, representa mais de 1 (um)



milh&o de pontos de venda. Para chegar a todos os municipios brasileiros, a empresa
gerencia uma das maiores e mais modernas frotas de caminhdes em circulacdo no
pais.

A Cultura Ambev é marca registrada da empresa e combina os principios, as
crencas e as praticas que orientam as ac¢fes e o comportamento de todos na
companhia, e pode ser resumida na frase: “Queremos o melhor, sonhamos alto,

somos ousados e comprometidos”.

2.1. Principais Marcas

Com um amplo portfélio, a Ambev produz, envasa e comercializa no Brasil mais
de 30 marcas de bebidas alcodlicas e ndo alcodlicas (Figura 2). Os principais produtos
sdo: as cervejas Antarctica; Brahma; Skol; Skol Beats; Bohemia e familia; Budweiser,
Corona, Original, Serramalte e Stella Artois, além do Chopp Brahma. Dentre os
refrigerantes, destacam-se o Guarané Antarctica e suas variagfes; Soda Antarctica,
Pepsi e familia; Sukita; e a Antarctica Citrus. Os demais destaques da categoria ndo
alcoolicos sdo do H20OH!; o isotdnico Gatorade, o cha Lipton e o energético Fusion
Energy Drink. O portfélio da companhia conta também com as marcas Caracu,
Franziskaner, Hoegaarden, Kronenbier, Leffe, Nortefia, Patricia, Polar Export,
Quilmes, Baré, Citrus Antarctica, Agua Tonica Antarctica, dentre outros — detalhados

no Anexo |.

Figura 2 - Portfélio de produtos.
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FONTE: Ambev (2016).



Os produtos Ambev sédo segmentados em dois perfis de consumo, 0 consumo
em casa e o consumo fora de casa. O consumo em casa constitui parcela expressiva
do consumo de bebidas e apresenta uma oportunidade significativa de melhora para
esse perfil. J& o consumo fora de casa, aquele que ocorre em bares, botecos e
restaurantes, demanda da Ambev o atendimento em mais de 1 (um) milhdo de pontos
de vendas, com foco em embalagens retornaveis.

Além da comercializacdo, a Ambev investe continuamente para que seus
produtos continuem sendo valorizados, para conscientizar as pessoas sobre o
consumo responsavel de bebidas alcodlicas e para que o meio ambiente seja

preservado, causando impacto cada vez mais positivo onde esta presente.

2.2. Cadeia Produtiva

O setor cervejeiro € um dos que mais empregam no pais. Para cada emprego
gerado em uma fabrica de cerveja, outros 52 séo criados na cadeia produtiva, segundo
a FGV. A industria de cerveja no Brasil possui mais de 50 fabricas no Brasil — das
quais 30 (trinta) delas pertencem a Ambev — e produz 13,5 bilhdes de litros de cerveja
a cada ano. Na Ambeyv, o trajeto, desde a producédo da matéria-prima até a compra ou
consumo em bares, supermercados e demais estabelecimentos comerciais, é gerido

internamente e obedece a seguinte cadeia produtiva (Figura 3):

Figura 3 - Do campo ao Copo.

Lowl |2

Cultivo Insumos Fabricag8o Logistica

Centros de Ponto de Gestdo de
Distribuicdo Venda residuos

FONTE: Elaborado pelo autor.
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A primeira etapa do processo produtivo consiste na producdo da cevada, e
importacdo do lupulo, tendo 80% do beneficiamento da cevada realizado nas duas
maltarias da propria companhia. Além das duas maltarias, a Ambev possui uma
fabrica de rétulos, uma de tampas metélicas, uma de garrafas de vidro, uma de
concentrados, garantindo assim o fornecimento de insumos essenciais e reduzindo 0s
custos operacionais.

O malte e as demais matérias-primas sdo encaminhados as fabricas
espalhadas pelo Brasil, onde ocorre o processo de fabricacdo da cerveja, que inclui
dez etapas, entre elas a moagem do malte, a fermentacéo dos acucares para que eles
se transformem em &lcool e CO2, a maturacdo em baixas temperaturas e a filtracao,
para que o liquido fique limpido e brilhante. Por fim, a cerveja € armazenada em
tanques que alimentam as linhas de envasamento. Depois disso, a bebida é
pasteurizada, para que possa manter suas caracteristicas até ser consumida.

Tanto o transporte da matéria-prima e dos insumos até a fabrica, quanto o
transporte do produto acabado para um dos Centros de Distribui¢éo Direta (CDD) da
Ambeyv é realizado diariamente por mais de 6.500 veiculos. Dos CDDs, os produtos
sdo distribuidos para os pontos de venda. Apds esse percurso, a cerveja esta pronta
passa ser vendida diretamente ao consumidor.

A Ambev é responséavel ainda pela gestéo dos residuos produzidos pelos seus
produtos, por isso investe cada vez mais em embalagens retornaveis e, por meio da
plataforma Ambev Recicla, trabalha: educacdo ambiental, apoio as cooperativas,
pontos de entrega voluntaria de residuos (PEVs), incentivo a reciclagem e
embalagens sustentaveis. Dados da plataforma indicam que em 2014 foram

recicladas mais de 13.400 toneladas de residuos.

2.3. Unidade Natal

Para garantir exceléncia em todas as etapas de sua cadeia produtiva, a
companhia € segmentada em diretorias e em regionais, com operagdo geografica
distinta da divisdo regional do Brasil. Cada regional da Ambev é ainda segmentada
em comerciais, a exemplo do Comercial RN, que, por sua vez, € composto por Centros
de Distribuicdo Direta (CDD) e Revendas (Figura 4).
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Figura 4 - Segmentacédo das unidades Ambev.

Regional Norte

Comercial RN

CDD Natal

FONTE: Elaborado pelo autor.

O Centro de Distribuicdo Direta de Natal esta localizado na Rodovia BR 101 -
Norte, Sdo Goncalo do Amarante, Estado do Rio Grande do Norte, e responsabiliza-
se pela comercializacdo e distribuicdo dos produtos Ambev em Natal e regido
metropolitana, além de cidades interioranas. O CDD Natal é responsavel ainda pelos
resultados das revendas do Comercial RN.

A unidade atende cerca de 7.000 pontos comerciais, incluindo as grandes redes
de supermercado da capital, operando com distribuicdo mensal de 27.000 hectolitros.
Para administrar as atribuicbes conferidas, o CCD Natal conta com equipe de
Vendedores Externos e Internos, Supervisores e Gerentes de Vendas, Marketing,
Financeiro, Gente e Gestdo, e os setores de Apuracdo de Resultados, Logistica e

Armazém.
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3 VISAO DO NEGOCIO

3.1. Vendas

Tendo como principais clientes distribuidoras de bebidas, supermercados,
bares e restaurantes, além de pequenos armazéns, padarias, lanchonetes, quiosques
e franquias, o processo de vendas torna-se um dos mais importantes da operacao,
juntamente com o processo de logistica e distribuicao.

Com o objetivo de otimizar esse servico e assegurar a execugao precisa das
atividades, garantindo a qualidade dos servicos e a satisfacdo do consumidor, o CDD
Natal dispbe de grande infraestrutura de vendas, além do time de Apuragédo de
Resultados (APR), dedicado a analisar os resultados e fornecer insumos estratégicos
para a operacao, e um programa de auditoria interna, o Sales Process Optimization —
SPO.

A exceléncia em vendas e distribuicdo fez com que a Ambeyv fosse reconhecida
como uma das melhores empresas em gestao. Apesar do fluxo simples (Figura 5), a

grande aderéncia as etapas do processo de venda, garante a exceléncia da

companhia:
Figura 5 - Fluxo de vendas Ambev (simplificado).
Cadastro do Visita do Faturamento Entrega de Pagamento
Cliente Vendedor de Pedido Produto g

FONTE: Elaborado pelo autor.

3.2. Apuragao de Resultados

Os profissionais da &area de Apuracdo de Resultados analisam dados e
informacdes sobre o negocio da companhia, obtidas de diversas fontes (internas e
externas), dando suporte necessario as tomadas de decisdo gerencial da area de
vendas em diversos niveis, utilizando para isso variadas ferramentas internas e

andalise estatistica.
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Apesar de nao atuar diretamente no atendimento ao cliente, este profissional
consegue identificar as necessidades do mercado e propor solugbes que sao
fornecidas aos Supervisores e Gerentes de Vendas. Além disso, € o responsavel pelo
gerenciamento de indicadores de preco de venda e de mercado e itens de
performance. (BEZERRA, 2015)

No nivel operacional, o time de Apuracdo de Resultados é responsavel por
gerar, estratificar e analisar o acompanhamento dos indicadores de vendas e
performance dos vendedores. Ja no nivel estratégico, analisa dados sobre precos,
volume e faturamento do comercial e reporta informacdes necessérias as tomadas de

decisdes para 0 negocio, além montar propostas/estratégias para area de vendas.

3.3. Sales Process Optimization — SPO

A busca por Exceléncia Operacional com Resultados, estimulando a melhoria
da qualidade na gestéo de rotina, identificando e disseminando as melhores préticas,
além de reconhecer os melhores desempenhos, resultou, em 2015, na implementacao
de um novo sistema operacional, o Sales Process Optimisation — SPO (Figura 6). O
SPO padroniza todos os processos da companhia, a nivel global, e traz uma série de

indicadores que sdo acompanhados regularmente por meio de auditorias internas.

Figura 6 - Logotipo Sales Process Optmisation.

Excellence
|

MKT Share

]
J

Customers

SALES PROCESS OPTIMISATION

FONTE Ambev (2016).

A padronizacao do processo garante que todas as atividades e rotinas seréo
executadas de maneira semelhante independentemente da unidade, preservando o
atingimento de resultados, e facilitando a adaptacdo de um funcionario em caso de
realocacdo ou mesmo de um novo funcionério a Ambev.

Baseado nas areas de negdcio da companhia, o SPO € formado por pilares:

Pilar de Seguranca, Pilar de Gente, Pilar de Gestéo, Pilar Financeiro, Pilar de Vendas
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e Preco e Pilar de Trade Marketing, que a cada auditoria podem ser qualificados ou
certificados, de acordo com a percentual de aderéncia na padroniza¢ao do processo.
O CDD Natal foi qualificado pelo segundo ano e possui o segundo melhor resultado

nacional no Sales Process Optimization.
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4 ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

4.1. Planejamento de Vendas

Além do cenario desafiador devido ao mercado brasileiro em crise econdémica,
a Ambev ainda enfrentou outra dificuldade, o aumento de tributos, em especial o
ICMS. Como a cerveja é um produto de demanda elastica, ou seja, sua demanda varia
com uma alteracdo no preco/tributos, foram exigidas grandes estratégias e
planejamento interno para evitar a crescente retracdo do volume de vendas.

Com o mercado e tamanho do portfélio de produtos administrados pela Ambev,
ter uma ferramenta que otimiza a gestao de precos torna-se um grande diferencial na
tomada de decisdo. Através dos planejamentos mensais de venda, € possivel
entender e estimar o cenario do més consecutivo, além de planejar recursos de
maneira eficiente e assertiva, o que permite impulsionar ou desacelerar os esforcos
para atingimento de determinado KPI3.

Uma das medidas adotadas no inicio do ano de 2016, foi a implementacéo de
ferramenta prépria da companhia para planejamento operacional mensal de vendas.
A ferramenta G-PRO? utilizada pela Ambev, faz a integragdo com outros dois
sistemas (Promax® e SIV®) e permite ter o controle dos principais indicadores de
vendas que influenciam o negécio da companhia, tanto a nivel local, regional e
nacional/global.

O planejamento prévio das acbes de mercado e seu controle ajudam a
operacao a gerir recursos, investindo-os no lugar e no momento certo para alavancar
o volume de vendas e aumenta o Market Share’. Quando bem executado, o
planejamento reflete a necessidade do mercado local, bem como a estratégia da
companhia para o periodo.

Para garantir a exceléncia organizacional da unidade, € necessario entender

as sazonalidades do mercado e demais fatores externos a operacédo da companhia,

8 KPI — Key Performance Indicator (indicador-chave de desempenho): utilizado para medir o
desempenho dos processos de uma empresa.

4 G-PRO: sistema Ambev para planejamento de vendas;

5 Promax: sistema Ambev focado em Faturamento e Gestao;

6 SIV — Sistema Integrado de Vendas: sistema Ambev para gerenciamento das areas Operacional e
Comercial;

7 Market Share: representa a participagao/fatia de um produto ou empresa no mercado.
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tais como festividades, eventos, feriados, e até mesmo condi¢cbes climaticas, que
podem influenciar no desempenho de vendas e volume da unidade. Para a correta
execucao do planejamento é preciso, primeiramente, entender as necessidades dos

vendedores e balancea-las com os desafios propostos.

4.2. Criticade Pedidos e Verba de Pregos

A realizacdo de planejamentos sejam esses mensais, semestrais ou anuais, é
fundamental para o atingimento de uma estratégia organizacional. No entanto, o
acompanhamento e a avaliacdo desses planejamentos é uma atividade fundamental para
correta execugdo e atingimento de resultados. Tais processos permitem monitorar,
avaliar e melhorar os planejamentos da organizacao e atingir as metas definidas.

Segundo Oliveira (2004, p.265), o controle do planejamento:

pode ser definido como uma fung&o do processo administrativo que, mediante
a comparacdo com padrfes previamente estabelecidos, procura medir e
avaliar o desempenho e o resultado das acdes, com a finalidade de
realimentar os tomadores de decisdes, de forma que possam corrigir ou
reforcar esse desempenho ou interferir em funcdes do processo
administrativo, para assegurar que os resultados satisfacam as metas, aos
desafios e aos objetivos estabelecidos.

Todas as acdes realizadas pela operagéo no planejamento séo efetivadas pelo
do G-PRO e sdo monitoradas diariamente para assegurar que os resultados
satisfacam aos objetivos estabelecidos. Nesse controle diario sdo analisados diversos
itens de performance referente as rotinas de vendas. As dispersdes encontradas sao
entdo tratadas e, se recorrentes para uma mesma area de atendimento comercial,
definidos planos de a¢fes para evitar novas ocorréncias.

Os acompanhamentos e avaliacdes do processo garantem a exceléncia, e tem
suas finalidades definidas por Oliveira (1997, p.141-142):

Identificar problemas, falhas e erros que se transformam em desvios do
planejado, com a finalidade de corrigi-los e de evitar sua reincidéncia; fazer
com que os resultados obtidos com a realizacéo das operacdes estejam tanto
guanto possivel proximos dos resultados esperados e possibilitem o alcance
dos desafios e consecucdes dos objetivos; verificar se as estratégias e
politicas estdo proporcionando os resultados esperados dentro das situagdes
existentes e previstas; verificar se a estruturagao da empresa esta delineada
de forma interagente com seus objetivos, desafios e metas; criar condi¢bes
para que o processo diretivo seja otimizado; consolidar uma situacéo de
adequadas relacdes interpessoais; e proporcionar informacdes gerenciais
periddicas, para que seja rapida a intervencéo no desempenho do processo.
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Com os outputs® desses processos de acompanhamento e avaliacédo, é
possivel realizar planejamentos mensais adequados e condizentes com as
oportunidades e desafios propostos. Assegurando precos alinhados com as propostas
de rentabilidade e Market Share da area Comercial, a0 mesmo tempo, sem causar

distor¢des na aplicagao do recurso no mercado.

4.3. Repasse de Preco

Por trabalhar com produtos que a demanda varia com uma alteragcéo no precgo,
e com as taxas mensais e anuais sofrendo incrementos cada vez maiores, a curto
prazo e de modo repentino, atingido com maior intensidade, o setor cervejeiro sofreu
grande impactos nos custos de producao e distribuicdo de seus produtos, resultando
irreversivelmente em repasse de precos ao consumidor .

Com intuito de minimizar os impactos do repasse de preco e evitar diminuicao
de volume, como consequéncia da Curva de Demanda, onde a quantidade
demandada de um produto é reduzida quando o preco desse produto aumenta (Figura

7), a Ambev atua com metodologia prépria para avaliar e conter esses efeitos.

Figura 7 - Curva da Demanda.

Preco &

Q, Qp 0}y Quantidade

Fonte: Baggio (2010).

Dentre as medidas executas para o repasse 2016, esteve a campanha interna,
gue por meio de treinamentos, acao de antecipacao e mobilizacdo do time de vendas

e de apuracgao de resultados, teve resultados positivos em relagéo ao repasse.

8 QOutputs: refere-se aos dados resultantes de um processo.
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5 RESULTADOS ALCANCADOS

5.1. Planejamento de Vendas (Execucéo)

Todo processo, quando implementado, em especial em grandes corporacoes,
passa por um periodo de treinamento, adaptacdo e adequacdo. Apds a
implementagédo do G-PRO no inicio de 2016, as unidades de venda da companhia
precisaram entender melhor e mais assertivamente o dinamismo e relatividades de
seus precos no mercado, bem como as interferéncias de suas acfes e politicas
especiais. Devido a falta de acompanhamentos diarios nesses aspectos, 0 cenario
encontrado em abril de 2016 apresentava uma baixa aderéncia e falho planejamento

mensal (Figura 8):

Figura 8 - Farol de Aderéncia ao Planejamento 1T16.

JAN  FEV MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ

Meta Parcial =—C— Real

FONTE: Ambev (2016).

Ao ingressar na companhia, em abril de 2016, e apds receber os treinamentos
da ferramenta G-PRO, foi necessario um grande entendimento das necessidades do
mercado e dos vendedores (referido nesse texto também como ‘base’). A diversidade
de clientes da unidade e o portfélio da companhia e da concorréncia criaram um
cenario desafiador: estabelecer uma adequacéao entre a rotina executada na unidade

e 0s objetivos da companhia, em um planejamento de vendas milionario.



19

Os resultados desse processo foram alcancados através dos seguintes etapas:

(1) Entender os déficits da base no mercado;

(2) Ajuste de politica de precos por embalagem, marca e canal;
(3) Desdobramento das metas da operacao;

(4) Planejamento prévio das a¢bes de mercado; e

(5) Sinergia com programas de mercado.

Ao discutir com base quais eram o0s impedimentos para o atingimento e
execucdo do planejamento, foi possivel entender os déficits da base no mercado e
propor solu¢des que facilitariam a rotina de vendas e consequente melhora na
performance e atingimento dos objetivos estratégicos. Por meio desses dialogos,
foram propostos ajuste de politica de precos por embalagem, marca e canais
especificos, favorecendo um ambiente competitivo e estratégico para a companhia.

Dado o desdobramento das metas da operacao, definido pelo Diretor Regional
juntamente com o Gerente Comercial da unidade, e ainda a partir das analises
realizadas com a base, foi possivel propor, junto aos Gerentes de Venda, um
planejamento prévio das acbes de mercado — acdes especificas que divergem da
politica comercial de precos com finalidade de incrementar volume de vendas em
determinado KPI ou produto — e otimizar o recurso disponivel para a operacao. Todas
as etapas foram realizadas em sinergia com programas de mercado ja existentes,
evitando assim o uso de recurso duplicado ou indevido.

Executadas as etapas descritas, o planejamento da unidade, apesar de néo ter
alcancado o valor meta, evoluiu de maneira consideravel em maio, comprovando que
a rota de resolucdo era aplicavel e trazia resultados expressivos (Figura 9).

Apo6s o primeiro més de evolucao na aderéncia ao planejamento da Operacao
do CDD Natal, a Ambev ja contava com cinco meses do novo processo de
planejamento implementado, e nesses cinco meses demandas de melhoria no
sistema surgiram e novos modulos foram adicionados, necessitando de adaptagéo e

novos treinamentos.
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Figura 9 - Farol de Aderéncia G-PRO ap6s um més de planejamento.

JAN  FEV  MAR ABR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ

Meta Parcial =—C— Real

FONTE: Ambev (2016).

Mesmo com 0s novos modulos, implementados mensalmente a ferramenta de
planejamento como busca de exceléncia pelo ciclo PDCA® da Ambev, foi possivel
continuar progredindo com a evolucao do indicador de aderéncia ao planejamento

(Figura 10). O cenario atual € de over-performance no atingimento total do indicador.

Figura 10 - Farol de Aderéncia 3T16.

JAN FEV MAR ABR MAI JUN JuL  AGO SET OUT NOV DEZ
Meta Parcial =—C— Real

FONTE: Ambev (2016).

9 PDCA: acronimo de PLAN (planejar), DO (fazer), CHECK (checar) e ACT (atuar corretivamente):
ferramenta que tem como funcédo basica o auxilio no diagnéstico, analise e prognéstico de problemas
organizacionais. (DEMING, 1990).
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5.2. Planejamento de Vendas (Antecipacao)

Além da execucgdo e acompanhamento do planejamento de vendas da unidade,
outra medida se mostrou efetiva no controle da aderéncia ao planejamento: a
antecipacdes de acdes. Através de pacotes planejados de produtos, conseguiu-se 0
atingimento de KPIs importantes para a companhia, sejam para manter volume ou
aumentar presenca no mercado.

As principais a¢des de adiantamento tém por objetivo atingir determinado KPI
de cobertural®, ou alavancar o volume de determinado produto ou grupo de produto,
ou ainda facilitar a venda de produtos recém-lancados. Tal estratégia de antecipacdo
elevou o indicador de aderéncia ao planejamento da unidade para valores préximos
ao absoluto, fazendo com que a operacdo saisse dos ultimos lugares no ranking

nacional para o sexto lugar nacional, em outubro de 2016 (Figura 11).

Figura 11 - Ranking nacional de aderéncia ao Planejamento.

Fonte: WebSales AC | C1G | Pregos | accigp

O-Pro

v

Operagdo: | Brasi Més: Eﬁumbro v |

% Aderéncia
Hm i

Com RN Fernando Ellwanger 4 4 1 1 1 93,13% 95,19% 93,93%

FONTE: Ambev (2016).

10 presenca no mercado.
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5.3. Consumo Responséavel

A Ambev tem como ‘Sonho Grande’: ser a melhor empresa de bebidas, unindo
pessoas por um mundo melhor, pois acredita que, junto com a sociedade, sera capaz
de realmente transformar o mundo em um lugar melhor, garantindo um futuro
prospero, através do trabalho de forma sustentavel, considerando a preservagdo de
recursos naturais e cuidando das pessoas e stakeholders!!. Além do Sonho Grande,

a Ambev (2016) é movida também pelo sentimento de dono:

Somos uma empresa de donos. E donos cuidam. Cuidam de tudo aquilo que
afeta 0 negécio e contribui para a sua perenidade. Mas cuidam de maneira
pragmatica, como tudo o que a gente faz. Sustentabilidade para a gente ndo
é teoria. E realizacao. E jeito de fazer as coisas certas, tendo como inspiracéo
um sonho grande.?

Dentro desses dois pilares, um mundo melhor e o sentimento de dono, surgiu,
incorporado ao Programa Ambev de Consumo Responsavel, o #DiadeResponsa, um
evento anual para refor¢car o compromisso em reduzir o consumo indevido de bebidas
alcodlicas, seja 0 consumo em excesso, por menores de 18 anos ou ainda associado
a direcao. Nesse dia, os funcionarios Ambev saem de suas atividades de rotina para
ir as ruas divulgar pessoalmente o Consumo Responsavel, tanto para o consumidor,
guanto para o dono dos pontos de venda.

O presidente da Ambev, Bernardo Paiva (2016), define o consumo responsavel:

Quando falamos que ndo nos interessa o lucro da venda ou consumo
indevidos das nossas cervejas pode soar contraditério. “Como assim? E
lucro.” Mas esse, definitivamente, a gente ndo quer. Empenhar-se para que
o produto que vocé cria e vende ndo prejudique a sociedade, é firmar um
contrato vitalicio de cuidado e atencdo com a mesma.!3

Na ativacdo para o Dia de Responsa 2016, as regionais da Ambev lancaram
diversos desafios para as operacdes locais divulgarem a campanha. Ao final do més
de Setembro, a unidade/funcionario que alcangasse o maior numero conscientizagdo
externa seria reconhecido. Com o compromisso de dono e com o desejo de disseminar

a mensagem por um Consumo Responsavel de bebidas, o estagiario luri Silva foi

11 Stakeholders Ambev: fornecedores, funcionarios e consumidores.

12 Disponivel em: < http://www.ambev.com.br/sustentabilidade/> Acesso em: 04 de novembro de
2016.

13 Disponivel em: < http://www.ambev.com.br/blog/sustentabilidade/o-lucro-que-nao-interessa/>
Acesso em: 04 de novembro de 2016.
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premiado pela maior ativagéo local (Figura 12), trazendo enorme visibilidade para a
campanha e para Unidade Natal.

FONTE: Elaborado pelo autor.
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6 IDENTIFICACAO DOS CONTEUDOS

As disciplinas descritas abaixo possuiram conteudos tedéricos aprofundados ou
vivenciados na préatica com as atividades realizadas durante o estagio no Centro de
Distribuicdo Direta da Ambev Natal. Foram utilizados fundamentos teoricos dos

seguintes componentes curriculares:

e Qualidade e Segurancga na Indastria Quimica: Tendo a seguranga como
prioridade, a Ambev investe em diversas ferramentas para evitar acidentes em
suas unidades. Dentre as medidas adotadas, destacam-se a utilizacédo de EPI's
e EPC'’s, constantes treinamentos, controle de qualidade de produto acabado,
educacao ambiental e utilizacdo da metodologia do 5S.

e Introducdo a Computacdo para Engenharia Quimica: Utilizacao diaria das
técnicas de programacdo (linguagem de programacado) para resolucado de
problemas e extracdo de dados da companhia.

e Gestao tecnoldgica e econémica: Aplicagcdo dos conceitos econdmicos e
seus principios, como microeconomia, lei da oferta e demanda, inflacdo e
politica fiscal, para gestéo de custo utilizando ferramentas de compartilhamento
de informacdes, estudo de viabilidade e gestdo de negdcios.

e Estatistica aplicada a Engenharia: Conceitos estatisticos para resolucéo de
problemas e andlise de resultados (probabilidade, distribuicdes amostrais,
intervalos de confianca, testes de hipoteses).

e Engenharia de Processos: Utilizacdo das metodologias de planejamento e
técnicas para a resolucdo de problemas. Noc¢des de viabilidade econémica de
projeto.

e Instrumentacdo na Inddstria Quimica: Facilidade na identificacdo de
simbologias e leitura de textos técnicos, plantas e projetos de engenharia,

assim como os principais sistemas de unidades e medidas.
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7 AVALIACAO DE RETORNO DE ESTAGIO E DE FORMACAO

Oito meses de profundo aprendizado e capacitacdo. Assim sdo resumidos 0s
meses de estagio na Ambev, uma empresa com grandes desafios e que exige
exceléncia diaria. Cercado de profissionais competentes e comprometidos a entregar
sempre mais e melhor, a Ambev proporcionou uma experiéncia de estagio Unica, tanto
pelo crescimento pessoal e profissional, quanto pela oportunidade e desenvolver
expertises adicionais a formacgéo académica.

Enquanto estagiario no setor de gestdo, vocé € submetido aos mesmos
desafios e responsabilidade de um funcionario efetivo, tendo processos e metas claras
sob sua responsabilidade. Tais atribuicbes, somadas a um ambiente com grande
guantidade de informacgdes e que demanda solucdes rapidas, se tornam fundamentais
para desenvolvimento do compromisso profissional, estimulam a associacéo de ideias
e organizacao das atividades executadas, sendo necessario reporta-las sempre que
solicitado.

A experiéncia destaca-se ainda pela grande interdependéncia entre as
diferentes areas do negdcio, o que faz com que o resultado de um processo seja
variavel de outro, requerendo grande precisdo e exatiddo em cada etapa ou setor.

A formacdo em Engenharia Quimica foi essencial para obtencédo de éxito no
estagio, uma vez que durante a graduacdo foram ampliadas as percepc¢fes para
resolucao de problemas, a nocao de interdependéncia de processos, o pensamento,
estruturacdo e resolucdo de forma sequencial (logica), e devido as ferramentas
matematicas, computacionais e de engenharia estudada durante a formacéo.

Dentre as diversas contribuicbes deixadas a empresa durante o periodo de
estagio, destacam-se as contribuicées para melhoria e simplificagfes de rotinas da
unidade, o desenvolvimento de ferramenta para acompanhamento de indicadores, 0s
relevantes resultados da auditoria interna e o salto de posi¢cdes nos rankings de

indicadores nacionais.
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8 CONSIDERACOES FINAIS

Ao atingir os objetivos propostos para o Estagio Supervisionado, atividade
curricular de carater obrigatorio para o curso de graduacdo em Engenharia Quimica
da UFRN, que tem por objetivo proporcionar ao aluno a oportunidade de aplicacao
dos conhecimentos adquiridos na academia no campo da pratica profissional, e apds
completar carga horéaria superior a 360 (trezentos e sessenta) horas, cumpriu-se 0
programa previsto.

Concluisse que as atividades realizadas durante o exercicio do estagio na
empresa Ambev, unidade Natal, foram fundamentais ndo somente para fixacdo de
parte dos conhecimentos obtidos durante a formacdo académica, mas para o
crescimento profissional e pessoal do estagiario. Revelando a rotina de trabalho em
uma multinacional de referéncia.

O ambiente interdisciplinar auxiliou o estagiario no desenvolvimento de
competéncias ndo desenvolvidas durante a graduacdo, como as competéncias
gerenciais e analiticas, fundamentais ao Engenheiro Quimico, visto que esse
profissional serd responsavel, além do controle fisico/quimico de um processo
industrial, pelo desempenho de planta, resultados da operacédo e sinergia da equipe
de trabalho.
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CERVEJAS

BOHEMIA

pepsi

OUTRAS MARCAS

Familia Brahma: Brahma Malzbier,
Brahma Extra, Chopp Brahma, Chopp
Brahma Black, Brahma Refresh,
Brahma 0,0%

Familia Skol: Skol 360, Skol Beats,
Skol Beats Extreme, Skol Beats Senses,
Skol Beats Spirit, Skol Ultra, Skol draft

Familia Antarctica: Chopp Antarctica,
Antarctica Subzero, Original

Familia Bohemia: Reserva,

Bela Rosa, Japutiba, Caa-Yari,
Escura, Confraria, Weiss, Imperial
e Pilsen, entre outras

= Polar = Extra

= Serra Malte = Beck

= Adriatica = Leffe

= Wils = Bucanero

= Colorado = Cristal

» Goose Island = Mayabe

= Quilmes = Cacigue

= Les = Banks

» Hoegaarden = Deputy

= Patagbnia » Pacefa

= Patricia = Taguina

= Mortefa = Huari

= Hertog Jan » Becker

* Franziskaner = Baltica

= Caracu = Quro Fino

= Liber = Léwenbrau
= Brahva = Alexander Keith's

= Brahva Gold = Kokanee

Familia Pepsi: Pepsi Twist, Pepsi Light,
Pepsi Twist Zero, Pepsi Zero

Familia Guarand Antarctica: Guarana
Antarctica, Guarana Antarctica Zero,
Guarana Antarctica Black, Guarana
Antarctica Black Zero

= Sukita

= Soda Antarctica, Soda Antarctica Zero

= Citrus Antarctica

= Thnica Antarctica

= Guarana Baré (distribuido no Amazonas)
= Teem Hello

= Lipton, Lipton Zero

= Mountain Dew

Familia HZO0H!: H2OH! Mac3,
HZ0H! Laranja, H20H! Limao, H2Z0H!
Limoneto, H20H! Citrus



