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Resumo

O presente relatorio foi realizado no &mbito do estagio curricular do curso de Mestrado
em Engenharia Alimentar, da Escola Superior Agraria de Coimbra. Foi realizado na
superficie comercial Auchan de Eiras, tendo a duracdo de 6 meses. Iniciou a 10
fevereiro 2020, tendo sido interrompido de 18 marco a 4 maio, devido a pandemia que o

mundo atravessa causada pelo Covid-19. Teve o0 seu termino a 25 setembro 2020.

O objetivo do estagio estaria muito focado ao Mercado Frutas e Verduras, com 0S seus
procedimentos de controlo de qualidade, atividades logisticas e gestdo, nomeadamente
tarefas como o conhecimento e acompanhamento dos procedimentos de rececdo de
frutas e verduras, os critérios de qualidade, rastreabilidade de frutas e verduras a granel,
controlo de validades e gestdo de stocks (roturas, gamas, reaprovisionamento

automatico).

Devido a pandemia, o tema inicial do estagio (estudo sobre o efeito da origem vs preco
dos artigos do Mercado Frutas e Verduras) foi restruturado, pois ndo reunia as
condicdes para o manter: os indicadores a serem avaliados, como por exemplo a venda
estavam a ser influenciados. Pela percecdo de que a afluéncia ao supermercado estava a
mudar, decidi fazer um pequeno estudo das alteracdes nos indicadores de gestdo do
“antes” ¢ “durante”. Infelizmente ndo pude fazer o apds pandemia, contudo considerei
“apds” 0 periodo do 1° pico da sucessdo de Estados de Emergéncia a que o Pais esteve

durante 1 més e 2 semanas.

Aliado ao trabalho diario com as equipas, sera apresentado o meu projeto de melhoria
efetuado na loja e com as equipas (como por exemplo melhorar olhar cliente,
produtividade da equipa). Durante o periodo de estagio foi ainda possivel visitar a
Auchan de Coimbra, Figueira da Foz e Aveiro adquirindo nogédo de outras realidades

trazendo possiveis boas-praticas para a loja de Eiras.

Posto isto, o objetivo do estagio foi restruturado, deixando de me focar apenas no
mercado Frutas e Verduras, e mantendo-me ativa da mesma forma nos trés mercados:

Frutas e Verduras, Peixaria e Talho.

Palavras-chaves: Distribui¢do; Melhorias; Covid-19;



Abstract

The present report was written in virtue of the curricular internship inserted on the
Master of Food Engineering from the school Escola Superior Agréria in Coimbra. This
internship was carried out on the commercial area Auchan de Eiras for the past six
months. It began on the 10" of February, however because of the World Pandemic
Covid-19 was interrupted from 18" of march to 4™ of May, so the internship ended at
25" of September of 2020.

The goal of the internship was supposed to be focused on the market of Fruits and
Veggies and its procedures of quality control and management of logistics. Therefore,
the procedure of fruits and veggies reception, quality standards, traceability of the fruits
and veggies in bulk, shelf life control and management of stocks (rupture of product,

product range and automatic replenishment).

Due to the Covid-19 Pandemic, the initial theme for the internship (study about the
effect of origin versus prices of the market of the fruits and veggies) was restructured
because it didn’t gathered the conditions to keep it, that means that the markers that I
was going to evaluate were being influenced by the pandemic. The affluence of
supermarket was changing, so | decide to make a small study of the variations of the
management markers — the before and the ongoing of the pandemic. Unfortunately, |
wasn’t able to study the management markers of the after pandemic, however I've
considered the management markers — the after — the final of the state of Emergency

that the country was submitted for one month and two weeks.

Beyond the daily teamwork | will be presenting as well, my improvement project that
was made along with the work team on the supermarket. During my internship | was
able to visit other Auchan supermarket stores — Coimbra, Figueira da Foz and Aveiro.
With that visits | was able to notice other realities that allowed me to bring good

practices to the Auchan Eiras.

Hereupon, the goal of the internship was restructured from focusing only on the Fruit
and Veggies Market to an active part of the three markets: Fruits and Veggies,
Fishmonger and Butchery.

Keywords: Distributions, Improvement, Covid-19
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Glossario

Capacidade Linear- define a quantidade (em kg) no linear que pertence a determinado
artigo de forma a garantir a apresentacéo da loja para a abertura.

Linear- toda a superficie que promove a exposi¢do do produto.

Livre Servico- sistema de venda em que o cliente € livre de se servir (ele proprio

escolhe, recolhe, transporta e paga na linha de caixa).

Quebra Conhecida- resulta de mercadoria adquirida pela loja que, por varios motivos

tornou-se ndo vendavel logo representando uma perda para a loja.

Roturas- falta de produto no linear ou inalcangavel a visao do cliente.

Lista de Abreviaturas

CCL- Comprovativo de Compra em Lota
FEFO- First Expire, First Out

FIFO- First In, First Out

kg- quilograma

LS- Livre Servico

PVP- Preco de Venda ao Publico

RM- Responsavel de Mercado

SWOT- Strengths, Weakness, Opportunities and Threats



1. Introducéo

O estégio foi realizado na Auchan de Eiras que faz parte da empresa francesa
Auchan de distribuicdo comercial, fundada por Gérard Mulliez (Auchan Retail France,
2019). A loja foi inaugurada em 2008, tendo sido uma aquisicao ao grupo Sonae e conta
com cerca de 100 colaboradores. O meu estagio foi realizado no universo de Produtos
Frescos, mais propriamente nos mercados de Frutas e Verduras, Talho e Peixaria, onde
existem cerca de 14 colaboradores, 4 pertencentes ao mercado Frutas e Verduras, 5 ao

mercado Talho e 5 ao mercado Peixaria.

Durante o periodo de estagio apoiei as equipas nas tarefas diarias, identificando
pontos de melhoria que contribuiram para aperfeicoar o olhar cliente, o espirito de
equipa e o desenvolvimento de colaborares digitais.

1.1.A Auchan

A primeira loja abriu no ano 1961 em Roubaix, no norte de Franga. Atualmente
a Auchan esta presente em 14 paises, em Portugal desde 1970. Atualmente conta com
30 hipermercados, 5 supermercados, e 29 lojas de ultra-proximidade (My Auchan) em

Portugal.

Em 1994 foi criada a fundacdo P&o-de-Acglcar, que se destina a apoiar 0s
colaboradores. A sua missdo consiste na melhoria da qualidade de vida dos

colaboradores da Auchan e das suas familias (Auchan Retail Portugal, 2019).

Em 2019 e de forma a acompanhar a modernidade e a evolugdo dos tempos, o
grupo decidiu uniformizar a marca a nivel mundial para marca Auchan significando que
os formatos Pao de Aclcar e Jumbo deixaram de existir. Desta forma cria-se a unido
dos clientes e colaboradores tornando uma marca Unica, mais forte em varios formatos
(hipermercados, supermercados e lojas de ultra-proximidade), assumindo o
compromisso de militantes do Bom, Séo e Local. A Auchan ¢ “militante do que ¢ bom,
sdo e local” e desta forma garante “melhorar a qualidade de vida do maior nimero de

pessoas possivel através do comércio responsavel e inovador” (Auchan, 2020).

Bom: Aumentar a gama de op¢Oes saudaveis, no valor nutritivo, sem aditivos e

conservantes;



S&o: Desenvolver a gama de produtos biolégicos que respeitem o meio ambiente

e 0 bem-estar animal, garantindo o consumo de produtos mais verdadeiros.

Local: Incentivar pequenos produtores locais, tornando-se fornecedores de lojas
num raio de 50km da mesma. Desta forma privilegia-se a frescura, qualidade e produtos
100% portugueses (Auchan, 2020).

O Mercado da Peixaria e das Frutas e Verduras na loja de Eiras trabalham com
fornecedores locais recebendo diversos produtos, tais como: peixe fresco,
hortofruticolas, frutos vermelhos e flores. Estes produtos estdo identificados como tal e
sdo vendidos com codigo interno diferente.

p:s
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de Ol doBairro.

Figura 1- Identificagéo/ divulgagdo do produtor local no caso da fruta
Fonte: Elaborado pelo autor

A Auchan é a Unica empresa no setor de distribuicdo comercial em Portugal
certificada em Responsabilidade social pela SA8000:2004, promovendo de grosso

modo, os direitos humanos e condi¢des laborais eticamente responsaveis.

Em setembro de 2020 foi inaugurada a nova sede da Auchan, junto a loja de
Paco de Arcos.

Em Portugal, trabalha-se sob a forma de Zonas de Vida, que consiste no
agrupamento, por proximidade, das lojas fisicas, existindo 9 Zonas de Vida:

— Norte: Guimarées, Famalicdo, Vila Real, Santo Tirso;



— Grande Porto: Maia, Gaia, Matosinhos, Gondomar, Canidelo;

— Beira Litoral: Aveiro, Coimbra, Figueira da Foz, Eiras;

— Beira Interior: Viseu, Castelo Branco, Guarda;

— Lisboa Norte: Alverca, Torres Vedras, Campera, Caldas da Rainha;
— Lisboa Litoral: Cascais, Sintra, Paco de Arcos;

— Lisboa Central: Alfragide, Amadora, Amoreiras;

— Margem Sul Tejo: Almada, Coina, Settbal, Evora;

— Algarve: Faro, Olh&o, Faro, Portiméo, Lagoa.

A Auchan de Eiras pertence a Zona de Vida da Beira Litoral juntamente com
Coimbra, Aveiro e Figueira da Foz. Este conceito permite a partilha de boas-praticas,

conhecimentos, acGes comerciais e espirito de entreajuda.

¥ Zuchan

#loveauchan

RO | COIMBRA | EIRAS | FIGUEIRA DA FOZ

Figura  2-Painel  ilustrativo & Zona de  Vida
Fonte: Elaborado pelo autor



Visita a Zona de Vida da Beira Litoral

Durante o periodo de estagio foi-me possivel visitar as outras trés lojas da Zona
de Vida da Beira Litoral- Figueira da Foz, Aveiro e Coimbra. Esta visita permitiu a
partilha de conhecimentos, partilha de boas-préaticas e encarar outras realidades, como
por exemplo conhecer lojas que estdo integradas em centro comerciais cuja logistica de
armazém é diferente de uma loja independente (como é o caso da Auchan de Eiras) e
conhecer lojas de dimensBes maiores com outro tipo de dinamicas (exemplo: a Auchan
da Figueira da Foz e Aveiro tém balcdo de fruta cortada que requer uma pessoa
permanente; gamas de artigos mais altas que possibilitam ter artigos diferentes;

quantidade de mercadoria rececionada é muito maior).

1.2.Mercados Frutas e Verduras ,Talho e Peixaria

Os produtos existentes no mercado de talho encontram-se distribuidos por 30
categorias (ex. frango, coelho, bovino, porco, panados, salsichas e espetadas) que se
subdividem por necessidade até chegar ao artigo (categoria: panados; artigo: panados de

frango).

O talho trabalha com pecas que sdo transformadas em produto final. Por
exemplo, uma caixa de lombada + cachago (o0 artigo mais comprado) é constituida por
um vao, uma perna e um cachaco. Como exemplo, o vao origina lombinho, lombo para
panar, secretos de porco, tiras de entrecosto, lombo sem 0sso e costeletas do lombo. A
Figura 3 esquematiza a transformacdo do artigo de compra (matéria-prima) até ao artigo
que é vendido ao cliente (produto final).
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Figura 3- Exemplo da transformagdo do artigo de compra (matéria-prima) lombada+cachago
Fonte: Elaborado pelo autor

Este mercado trabalha com regime de senhas (balcdo) e Livre Servi¢co (LS). No
LS podemos encontrar produtos refrigerados e congelados: os refrigerados sdo de
fabrico préprio (elaborados, cortes especiais, miudezas de porco, corte de porco e
bovino) ou de fornecedor (no caso dos picados, picanhas e algumas referéncias de aves
como por exemplo frango inteiro com middos e asas de perud); os congelados sdo de

fornecedor (por exemplo moelas, tiras de entrecosto, pato).

Procedimentos diérios

Devido a sua complexidade, este mercado tem implementado um conjunto de
metodologias de trabalho que definem a organizagdo das tarefas diarias de cada
colaborador (organizagéo, produtividade e responsabilidade) - Anexo 1 - Gestdo de

atividades do Mercado Talho.



Nas reunides diarias pela manhd, o Responsavel de Mercado (RM) potencia a
evolucdo de resultados incentivando o desempenho da equipa; € fundamental motivar a
equipa de forma a se terem melhores resultados. Sdo definidas as prioridades do dia e a
venda sugestiva que sdo afixadas no quadro operacional para que a informacdo esteja

acessivel a todos os colaboradores e seja acompanhada ao longo do dia.

Para o bom funcionamento deste mercado, de forma a diminuir a quebra

conhecida e as roturas, foram implementados varios procedimentos:

— Mapa de producéo: consiste numa listagem (Figura 5) que analisa venda (com
base numa média dos ultimos 4 dias homologos anteriores de forma a perfazer
um més de histdrico), sobra, quebra e rotura onde o colaborador da abertura tem
acesso ao que ird ser o seu corte para garantir a abertura de loja (12 producéo) e
o0 restante dia (2% producdo) de forma a evitar roturas e excessos de corte; ou
seja, o cortador sabe, de uma forma clara e objetiva, a quantidade de carne a
cortar de cada referéncia disponivel no LS evitando ruturas (ndo vendas) e
excessos de cortes que podem gerar quebra conhecida.

Para a concretizacgdo do mapa de producdo, €
necessario que o colaborador do fecho pique (através da

pistola infravermelhos-Figura 4) os artigos (cuvetes) que

sobram do dia em questdo para o dia a seguir ap6s o fecho

-

de loja -“Levantamento do D+1”. De seguida, imprime o |

mapa de producéo.

Figura 4- Pistola infravermelhos
Fonte: Elaborado pelo autor



CATEGORIA: 03 BOVINO

Cod Ao Designacdo do Arigo Capscidade _ Sobras  1°Producdo _ Vendas _Rebaixas 2°Producdo
324430 BIFE ABA:NOVILHO P/CEBOLADA KG 0.50 0.00 0.50 045 0.00 -0.05
182602 BIFE TRASEIRO BOVINO:(POJADOURO RABADILHA 1.00 1.93 0.00 429 0.00 2.36
787983 ENTREMEADA DE NOVILHOKG. 0.50 0.36 0.14 3.02 0.00 252
101375 ESCALOPES NOVILHO:KG 0.50 0.00 0.50 0.31 0.00 -0.19

25863 NOVILHO BIFE FRANCESINHA KG 0.50 0.00 0.50 0.36 0.00 -0.14
101391 NOVILHO NACIONAL BIFE VAZIA KG 0.50 045 0.05 1.74 0.00 124
917843 NOVILHO NACIONAL BIFE:TRASEIRO INDIVIDUAL K 0.50 0.38 0.12 0.51 0.00 0.01
917864 NOVILHO NACIONAL JARDINEIRA:INDIVIDUAL 0.50 143 0.00 0.84 0.00 -0.59
101426 NOVILHO NACIONAL:ASSAR DO TRASEIRO KG 0.50 0.98 0.00 0.38 0.00 -0.60
917848 NOVILHO NACIONAL:P/ESTUFAR INDIVIDUAL 0.50 041 0.09 1.14 0.00 0.64
101387 NOVILHO NACIONAL:PARA COZER KG 0.50 1.54 0.00 0.74 0.00 -0.80
101393 NOVILHO:P/FONDUE KG 0.50 0.00 0.50 0.42 0.00 -0.08
101380 NOVILHO:P/GUISAR KG 0.50 133 0.00 235 0.00 1.02
182569 PICANHA:DE BOVINO FATIADA KG 0.50 0.00 0.50 713 0.00 6.63

CATEGORIA: 04 PORCO

Cod.Afgo __DesinxciodoAigo  Capacidade _ Sobras  1'Producdo _ Vendas _Rebaixas  2° Producdo

25677 CHISPE DO PE DE PORCO:KG 200 1.56 044 16.11 0.00 141

25715 ISCAS FIGADO:DE PORCO KG 200 0.00 200 4389 0.00 289

25745 ORELHA:DE PORCO KG 1.00 0.00 1.00 240 0.00 140
230374 PORCO BOCHECHAS KG 1.00 0.00 1.00 134 0.00 0.34
229529 PORCO NAC.ENTREME:S/OSSO FATIADA KG 200 0.79 1.1 1.87 0.00 013

9807 PORCO NACIONAL ESCALOPES:LOMBINHOKG 0.50 0.56 0.00 0.54 0.00 -0.02

9761 PORCO NACIONAL ASSAR KG 0.50 0.00 0.50 5.20 0.00 470
293768 PORCO NACIONAL CACHACO:ITALIANAKG 1.00 3.62 0.00 472 0.00 1.10
101513 PORCO NACIONAL COSTELETAS:CACHACO KG 200 1.32 0.68 3.80 0.00 1.80
917870 PORCO NACIONAL COSTELETAS:INDIVIDUAL KG 0.50 0.54 0.00 0.24 0.00 -0.30
101511 PORCO NACIONAL COSTELETAS:LOMBO KG 1.00 047 053 1.58 0.00 058
240438 PORCO NACIONAL COSTELETAS:MISTAS EMB FA 2.00 1.37 0.63 3.94 0.00 194
101514 PORCO NACIONAL COSTELETAS:MISTAS KG 200 285 0.00 0.75 0.00 =210
330044 PORCO NACIONAL COSTELINHASKG 0.50 0.73 0.00 0.93 0.00 0.20
101516 PORCO NACIONAL ENTRECOSTOKG 1.00 210 0.00 351 0.00 141
917871 PORCO NACIONAL ENTREMEADA INDIVIDUAL KG 0.50 137 0.00 0.56 0.00 -0.81
240446 PORCO NACIONAL ENTREMEADA:EMB FAM KG 200 383 0.00 AN 0.00 -0.62
101502 PORCO NACIONAL ENTREMEADA:FATIADA KG 2.00 9.88 0.00 8.00 0.00 -1.88
101517 PORCO NACIONAL ENTREMEADA:INTEIRA KG 1.00 0.59 041 5.00 0.00 4.00
101510 PORCO NACIONAL FEVERAS PERNAKG 6.00 068 5.32 11.58 0.00 558
240430 PORCO NACIONAL FEVERAS:EMB FAM KG 200 0.00 200 3.84 0.00 184
917865 PORCO NACIONAL FEVERAS:INDIVIDUAL KG 0.50 0.00 0.50 0.68 0.00 018
499823 PORCO NACIONAL LOMBO:P/PANAR KG 200 1.16 084 407 0.00 207
101509 PORCO NACIONAL LOMBO:S/0SSO KG 1.00 161 0.00 5.51 0.00 390
698417 PORCO NACIONAL PA C/OSSO:E COURO KG 1.00 0.00 1.00 6.81 0.00 581
101518 PORCO NACIONAL ROJOES KG 1.00 0.00 1.00 917 0.00 817
628305 PORCO NACIONAL TIRAS DE:ENTRECOSTO ( PIAN 1.00 33 0.00 534 0.00 21
352320 PORCO NACIONAL TIRINHAS:BARRIGA KG 1.50 0.40 1.10 0.72 0.00 -0.78
229493 PORCO NACIONAL TRANCHES:CACHACO KG 1.00 247 0.00 0.80 0.00 -1.57
468209 PORCO NACIONAL:ESCALOPES DO POJADOURO 1.00 0.65 0.35 127 0.00 027

Figura 5- Exemplo do Mapa de produgdo (categoria bovino e porco)

Fonte: Elaborado pelo autor

Da leitura da Figura 5, analiso dois artigos:



Tabela 1- Exemplo da produgdo de chispe do pé de porco e entremeada sem osso fatiada retirado do mapa de
produgdo
Fonte: Elaborado pelo autor

Capacidade 18 ) 22
_ Sobra Venda | Rebaixa
linear Producéo Producéo
25677- Chispe do Nao
) 2,00 1,56 |0,44 16,11 o 14,11
Pé de Porco aplicavel
2,00
229529- Porco
Né&o
Nac. Entreme. S/ | 2,00 0,79 |121 1,87 o -0,13
_ aplicavel
Osso Fatiada Kg
2,00

A capacidade de linear para estes artigos sdo 2,00 quilogramas (kg), equivalente
a 4 cuvetes de 0,500 kg.

No caso do chispe do pé de porco, a sobra do dia anterior foi 1,560 kg
(aproximadamente 3 cuvetes). Para a 12 producgéo pretende-se perfazer a capacidade de
linear, portanto a 12 producéo € de 0,440 kg (1 cuvete-com a sobra, perfaz a capacidade
de linear). Como a venda média é de 16,110 kg, € necessario que a 22 producdo (que ira

garantir a venda em LS até ao fecho de loja) seja de 14,110 kg.

No caso da entremeada sem osso fatiada, no dia anterior sobrou 0,790 kg
(aproximadamente 2 cuvetes). Aplicando 0 mesmo raciocinio, a 12 producdo é de 1,210
kg (aproximadamente 3 cuvetes que com a sobra, perfaz a capacidade de linear). Como
a venda média é de 1,870 kg sera expectavel uma sobra de -0,130 (por esse motivo a 22
producdo apresenta um valor negativo, significando que a quantidade produzida para
perfazer a capacidade de linear € suficiente para a venda excedendo em 0,130 kg que
sera a nossa sobra) ndo sendo necessario produzir/ efetuar corte deste artigo para a 22

producao.

— Apenas uma validade no Livre Servigo- exceto se a data de validade for a
validade que levard rebaixa, ou se ndo for suficiente para garantir a boa
apresentacdo do moével (capacidade de linear). As etiquetas de rebaixa permitem

aplicar um desconto de 25% ao artigo, comunicando ao cliente de forma clara a




informagdo de aproximagdo de fim de validade, aplicando um autocolante
circular laranja (Figura 6).

1N

21 4891381275

Figura 6- Exemplo de etiqueta de rebaixa do artigo
almondegas bovino vida auchan
Fonte: Elaborado pelo autor

O mercado peixaria é constituido por 28 categorias (ex. peixe fresco balcéo,
peixe congelado granel, peixe salgado seco, ovas e fumados). E importante o

conhecimento de toda a gama e o controlo de qualidade de todas as espécies.

Procedimentos diarios

Diariamente € efetuada a montagem e levantamento das bancas de peixe fresco,
contudo a rececdo do peixe fresco da lota (de Peniche) é feito de terca a sdbado. Na
banca de peixe fresco € dado a conhecer a rastreabilidade (arte de pesca, zona de captura
e subzona) do produto através do precario CCL ou pregéario balcdo (de acordo com a

fatura do peixe fresco).

CCL (precario comprovativo de compra em lota) comprova que é pescado
portugués, capturado por embarcagdes nacionais. Estas embarcagdes respeitam a
sazonalidade de cada espécie, as regras de rastreabilidade exigidas por lei. Desta forma,
0 consumidor possui a informacdo necessaria para fazer uma compra consciente e

responsavel- Figura 7;



Figura 7- Pregdrio CCL do artigo pescada rede
Fonte: Flaborado pelo autor

Precario balcdo que possui informacéao da aptidao culinéaria (Figura 8).

Figura 8- Pregdrio balcdo- Exemplo do tamboril fresco inteiro
Fonte: Elaborado pelo autor

Relativamente ao peixe salgado fresco (bacalhau), a rastreabilidade é colocada
numa bolsa apropriada no precario (Figura 9) e no peixe congelado a granel, a

rastreabilidade acompanha o produto.
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BACALHAU GRAUDO

INTEIRO SALGADO SECO

- iﬁ | l- ! = o
il TR WA §

Figura 9- Exemplo de pregdrio utilizado no expositor do bacalhau-
bacalhau gratudo inteiro salgado seco
Fonte: Elaborado pelo autor

O mercado de Frutas e Verduras é constituido por diferentes tipos de categorias
de produtos. No total conta com mais de 60 categorias, tais como: frutos secos,
hortofruticolas em conserva, horticolas, batatas, cebolas, laranjas, macas, péras, frutas
exoticas, frutos silvestres, meldes, flores e produtos de 42. E um mercado em constante
mudanca devido a sazonalidade dos produtos que requer constante alteracdo do layout
de acordo com os artigos/ espago disponivel.

Este mercado tem a particularidade de funcionar em sistema de livre servigo
com balangas de auto pesagem distribuidas pelos lineares (existem 4 balancas). Todos

os artigos a granel disponiveis ao cliente tém no precario:

— Tecla composta por 4 digitos;

— Origem do produto;

— Variedade do produto (em alguns artigos € obrigatdrio a colocacdo desta
informacdo, como informa o check list disponivel aos colaboradores-
Anexo 2 —Check-list de controlo de rastreabilidade);

— Prego;

— Rétulo de origem.

Procedimentos Diarios

A mercadoria encomendada a plataforma logistica é recebida de segunda a
sadbado. A mercadoria € reposta, depois da loja estar escolhida, ou seja, depois de se
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verificar a qualidade e frescura dos produtos em exposi¢do. D&-se sempre prioridade a

mercadoria ainda existente do dia anterior.

De seguida, alteram-se os precos de acordo com a listagem de condi¢des onde
constam as alteracfes de preco ocorridas para o dia e confirma-se se todos os artigos
tém precarios; é necessario verificar se todos os dispensadores tém sacos e se as

balangas tém etiquetas.

Verifica-se ainda as datas de validade e aplica-se as etiquetas de rebaixa nos

produtos embalados com aproximacéo de fim de validade.

Por fim, organiza-se 0 armazém: o armazeéem destinado ao mercado F&V €
composto por uma camara de frio positivo e um espago a temperatura ambiente com
capacidade de 7 paletes para o armazenamento de artigos como por exemplo Precario
balcdo- Exemplo do tamboril fresco inteiro bananas, batatas, cebolas, alhos e frutos
secos. Durante este processo, faz-se a rotacdo de stock de acordo com o FIFO (first in,
first out- primeiro a entrar, primeiro a sair), FEFO (first expire, first out- primeiro a

expirar, primeiro a sair) e estado de maturacao dos produtos.

Ao longo do dia é necessario garantir a frescura e qualidade dos produtos
expostos ao cliente (por exemplo: talos desperdicados de couve flor; macas/ péras

pisadas) bem como a manutencédo das roturas no linear.
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2. Projeto Melhoria

Este projeto foi desenvolvimento ao longo do tempo de estdgio. O objetivo foi
reconhecer/ detetar fatores que poderiam ser melhorados, de forma a aperfeigoar o olhar
cliente, a contribuir para a produtividade e a fortalecer os colaboradores no mundo

digital.

Para este projeto serviu a vivéncia com os colaboradores no seu dia-a-dia e

visitas a concorréncia.

2.1.Visita a concorréncia

Na envolvente da Auchan Eiras existem 2 concorrentes num raio de 500m.
Foram feitas visitas aos concorrentes em tempos diferentes e circunstancias diferentes,

contudo ndo serdo apresentadas separadamente, apenas foram completadas.

A visita ao concorrente serve para comparar a hossa empresa a concorréncia de
forma a encontrar pontos em que devemos continuar a apostar e melhorias que devem
ser feitas. A analise SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities and Threats)
possibilita organizar de forma clara as forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas da

empresa face ao concorrente.

Como forgas e fraquezas identifiquei pontos no qual me eram atingiveis no
periodo de estagio; como oportunidades e ameacas identifiquei pontos que ndo se
relacionavam comigo diretamente mas que tenham interferido de alguma forma com o

periodo do meu estagio.

As analises Swot estdo apresentadas na Tabela 2 (concorrente 1) e Tabela 3
(concorrente 2).
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Tabela 2- Andlise SWOT concorrente 1.Fonte: Elaborado pelo autor

Forgas

Em topo, em ambas as visitas, havia destaque de
artigos embalados sem promocionais; Na Auchan
privilegiamos a frescura, destinando os topos a
produtos a granel que podemos massificar e/ou em
promocao;

A fidelizacao do cliente aos nossos artigos: cortes
“normais” em livre servico (desde febras,
entremeada, costeletas mistas), cortes especiais e
elaborados preparados

no proprio

estabelecimento (talho), cré na frescura dos
produtos. No caso do concorrente, 0s artigos
disponibilizados em livre servigo sdo rececionados

ja embalados dando o aspeto de industrial.

Fraquezas

A concorréncia possui  uma maior
variedade de legumes cortados (couve
branca, couve roxa) colocados no linear
junto dos restantes artigos;

O movel das ervas aromaticas do
concorrente € mais atrativo: melhor
visibilidade tanto na exposic¢do dos artigos
COMO na sua organizacao;

Na de PVP e os

promocionais do peixe congelado, o

comunicagéo

concorrente consegue ser mais claro ao
cliente- precario acompanha o artigo e o0s
promocionais na Auchan Eiras apenas sao
destacados com uma “bandeira” (Figura

11) junto da etiqueta de preco.

Oportunidades
As balancas de auto-pesagem permitem ao

cliente ser autbnomo nas suas compras Sem
necessitar da ajuda do colaborador;

O espaco destinado ao mercado Frutas e
Verduras no concorrente era reduzido. Na Auchan
consegue-se apresentar mais quantidade de artigos
expostos ao cliente permitindo uma maior oferta;
A Auchan valoriza cores claras nos seus moveis
de exposicao transmitindo melhor a cor/ frescura
dos produtos, sentindo essa

dificuldade no concorrente pois 0s moveis eram
constituidos por caixas verdes (caixas onde a

propria fruta é transportada).

Ameagas
Identificacdo de doses em saladas e

legumes embalados: é uma informacéao
adicional para além da gramagem- oS
clientes partilhados podem sentir a falta
dessa informacao;

Devido ao espaco Unico destinado aos
produtos da época, a quantidade exposta
ao cliente em ambas as visitas, era maior

que na Auchan.
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Tabela 3- Andlise SWOT concorrente 2. Fonte: Elaborado pelo autor

Forcas
Melhor exposi¢do dos artigos: N&o praticam a
reposicdo de artigos com alvéolos- a massificacéo
dos artigos no geral dificulta a escolha e promove
lesGes no produto.
Melhor de

concorréncia, para além da auséncia de precos

comunicagao precos:  Na
(principalmente nos artigos expostos em caixas
verdes no ch&o), existia a dificuldade de perceber
precos quando existiam varias referéncias para a
mesma necessidade/variedade (ex. magas);

Destaque as épocas festivas (santos populares)-
no dia da visita a concorréncia, na Auchan a ilha
dos pimentos, saladas e tomates ja tinha destaque
aos santos populares (rimas espalhadas pela ilha,
cartaz alusivo ao tema e enfeites aéreos) o que nao

acontecia na concorréncia;

Fraquezas
Gama de artigos idéntica (senti-me

familiarizada); contudo, pimento assado,
feijdo-verde cortado e cenoura ripada sao
exemplo de artigos que ndo existem na

Auchan Eiras.

Oportunidades

Mercado na zona mais afastada da entrada de
loja: evita confusdo devido as filas na zona da
linha caixa pois € um mercado com grande
afluéncia de clientes;

Estrutura de lineares mais elevadas- movel
elevado e inclinado como se fosse um mercado
“tradicional” sem venda assistida- dificuldade a
escolher produto pois torna-se inalcancavel
causado pela inclinagéo;

Existéncia de 6 ilhas destinadas ao mercado
(mais espaco de exposi¢cdo- na concorréncia
existiam 2 ilhas) havendo necessidade da
exposicdo de artigos em caixas verdes no chdo
(em dupla implantacgéo, artigos embalados e/ou em

promocéo);

Ameacas
Estacionamento coberto de acesso direto

a loja; em dias de chuva o cliente pode
optar pela concorréncia que tem acesso
coberto a loja. A Auchan de Eiras adaptou-
se com toldos do estacionamento a entrada
da loja.

Diferencial PVP fruta cortada - a
concorréncia pratica 0 mesmo preco na

fruta cortada igual a inteira.
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Ultima anélise:

Diariamente para continuar a apostar nas forcas identificadas relativamente ao
concorrente 1, é necessario manter os topos dos lineares da fruta com produtos frescos,
a granel e/ou promocionais no caso de embalados; no caso do LS do talho, o principal €
garantir que os colaboradores cumpram o mapa de producdo de forma a garantir ao
cliente todos os cortes especiais/ elaborados diariamente, quer na abertura de loja, quer
ao longo do dia para que se consiga a diferenciagdo perante a concorréncia e fidelizagéo
para com o cliente. No que diz respeito ao concorrente 2, o foco devera direcionar-se na
reposicdo cuidada, na continua manutencao de precarios (quando se altera a disposicao
dos artigos) e promover os dias festivos do calendario (dia dos namorados, dia da méae,
dia do pai, dia da mulher, etc...) para conquistar o cliente através da diferenciacéo,

imagem e clima festivo pois o cliente identifica-se com estas teatralizacdes.

Relativamente as fraquezas identificadas face ao concorrente 1, comegou-se a
cortar diariamente couve roxa e couve branca e colocar junto da restante fruta cortada
(no movel de frio autbnomo); no que respeita ao mdvel de ervas aromaticas, o projeto
foi apresentado a manutengdo. O projeto consiste na replicagdo do mdvel da Auchan
Coimbra (Figura 10). A ideia foi possivel depois da visita as lojas da Zona de Vida-
ainda sem execucdo até ao final do estagio; por fim no que diz respeito a comunicacgéo
de promocionais nos congelados da peixaria, esta melhoria é possivel com a
remodelacdo da peixaria- consiste na aquisi¢cdo de uma arca de congelados e expositor
de bacalhau novo (mudanca programada para novembro de 2020). Face ao concorrente
2, a estratégia, no mercado Frutas e Verduras, direciona-se numa revisdo da gama de

cada categoria (por exemplo das saladas e legumes) e perceber se interfere com a

compra do cliente.

Figura 11- "Bandeira" de promogdo Figura 10- Mdvel de expositor na Auchan Coimbra
Fonte: Elaborado pelo autor Fonte: Elaborado pelo autor
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2.2.Projeto sinalética do Mercado Frutas e Verduras

O projeto sinalética do Mercado Frutas e Verduras consiste em alteracGes/
projetos de forma a uniformizar a comunicacao e apresentacdo ao cliente em todas as
lojas a nivel nacional. Em tempo Util de estagio, foi possivel participar em algumas
alteracbes e melhora-las, tais como a modernizacdo do mdvel de frio e precérios do

mercado.

Modernizacdo do mével de frio

A 19 junho de 2020 foi feita a alteracdo das caixas expositoras dos legumes que
se encontram no movel de frio. As caixas antigas, eram caixas de madeira, de baixa
altura e as novas caixas sdo de acrilico, mais altas e compostas com um iman na base
para nao “escorregarem”. Esta mudanca acarretou ajuste nas prateleiras de forma a se
conseguir encaixar as caixas mais altas, subindo o nivel da Ultima prateleira (existindo

quatro prateleira).(Figura 12).

Caixas de madeira Caixas de acrilico

Figura 12- Mdvel de frio antes e depois da colocagdo das caixas de acrilico
Fonte: Elaborado pelo autor

Através de uma escuta ativa aos clientes e colaboradores, percebi que a altura e
espaco entre prateleiras ndo era vidvel; os clientes tinham dificuldade na retirada dos
produtos (nomeadamente couve coragdo, couve portuguesa) durante as suas compras e
os colaboradores ndo se sentiam confortaveis na reposicao dificultando a produtividade
da equipa. Apos analisar solugdes, percebeu-se que a solugdo mais vidvel seria abdicar
de uma prateleira, proporcionando mais espaco entre prateleiras. A 7 de julho de 2020,
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18 dias apods da alteragdo das caixas expositoras, fez-se a retirada da prateleira (Figura
13).

Antes da retirada da prateleira Depois da retirada da prateleira

Figura 13- Movel de frio antes e depois da retirada da prateleira
Fonte: Elaborado pelo autor

Posteriormente comparei os dados de venda, considerando também os artigos de
codigo local (por exemplo couve coracgdo local) agrupando-os na mesma necessidade,

da seguinte forma:
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18 dias

19 junho a 6
(c1a18junhode ) julho 2020 («7a24julho2020 )
2020 . e « Caixas de acrilico
: : » Caixas de acrilico :
Cabasdemee, || sem eracac T
da modernizagéo DLl P
1° Momento | - J 2° momento

18 dias

Figura 14- Sequéncia cronoldgica da modernizagdo do maével de frio
Fonte: Elaborado pelo autor

— 1° Momento: O objetivo desta andlise € perceber se a modernizagdo impactou o

cliente e se realmente a dificuldade de retirar o produto interferiu nas vendas.

Tabela 4- Vendas (em kg) no 12 momento
Fonte: Elaborado pelo autor

Artigo Quantidade (kg)
Couve coragao 11,75
Couve lombarda -55,89
Couve portuguesa -32,32
Couve flor -12,64
Couve brdcolo -48,35
Alho francés -16,48

Através da leitura dos resultados da Tabela 4, posso concluir que a alteracéo das
caixas de exposicdo ndo contribuiram positivamente para a venda, confirmando a
dificuldade de retirada do produto por parte do cliente e escolha (em termos de frescura)

por parte dos colaboradores.
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— 2° Momento: O objetivo desta analise € demonstrar através das vendas que,
apesar de abdicar de uma prateleira que se traduz em menos artigo exposto ao

cliente, o cliente se sentiu mais confortavel na compra.

Tabela 5- Vendas (em kg) no 22 momento
Fonte: Elaborado pelo autor

Artigo Quantidade (kg)
Couve coracao 45,52
Couve lombarda 53,77
Couve portuguesa 14,37
Couve flor 21,08
Couve brécolo 12,04
Alho francés 16,66

Com os resultados da Tabela 5, confirma-se que abdicar de uma prateleira
beneficiou as vendas dos artigos a serem avaliados. As vendas cresceram em todos 0s

artigos.

Precérios

De acordo com o manual de sinalética em vigor desde novembro 2019 que
esclarece os procedimentos a adotar diariamente pelas lojas, de forma a clarificar a
comunicacdo ao cliente. Durante o periodo de estagio, foi recebido a sinalética nova, e

foi necessario aplicar novas regras. Existem 3 placas de comunicacéo de preco:

— Placa grande (Figura 15 com iman na traseira que se destina a todos os artigos
com frente completa com uma bolsa plastica na traseira para outras
comunicacoes;

Produko/Vanedade Tecl,
ecla B

C(?URGt“‘E [ @é

Precod

L

Figura 15- Placa/pregdrio grande utilizado no
mercado Frutas e Verduras
Fonte: Elaborado pelo autor
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— Placa pequena fixada com mola na caixa expositora (Figura 17), destina-se
qguando na mesma frente de exposicdo existem dois artigos implantados. O de

tras € comunicado com placa grande e o da frente com placa pequena;

Figura 17- Placa/pregdrio pequeno utilizado no mercado Frutas e
Verduras
Fonte: Elaborado pelo autor

— Placa especifica para comunicacdo do promocional (Figura 16) que substitui a
utilizacdo da placa normal do artigo, durante o periodo em que decorre a

promogéo.

Figura 16- Placa/pre¢drio grande promocional
utilizado no mercado Frutas e Verduras
Fonte: Elaborado pelo autor

Na Figura 18 fica um pequeno exemplo do antes e depois a aplicacdo das regras

de sinalética e na Figura 19 um exemplo de um topo usando as mesmas.
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Antes da aplicacdo das regras de sinalética Ap0s a aplicacdo das regras de sinalética

Preco do limdo de saco afastado do artigo e
preco da laranja polegar com sinalética Exemplo de um linear
inadequada (ardozia)

Figura 18- Antes de depois da aplicagdo das regras de sinalética
Fonte: Elaborado pelo autor

= — 2 > s
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=
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o

Figura 19- Exemplo de um topo aplicando as regras de comunicagdo de PVP ao cliente
Fonte: Elaborado pelo autor
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A manuten¢do da comunicagéo ao cliente de acordo com o manual é um trabalho
diério e permanente devido as constantes alteracGes do linear de acordo com o produto
disponivel. Para isto, foi necessario sensibilizar a equipa para este novo procedimento,
ajustar a organizacao dos precarios em armazém de modo a ser de facil acesso, e
sobretudo, dar o exemplo. Neste momento posso dizer que esta missdo foi bem-
sucedida pois a evolugé@o do primeiro acompanhamento operacional (acompanhamento
pelo coordenador do mercado) do ano, em fevereiro para o segundo acompanhamento,
em junho, foi de 7% (79% para 86%)

Aliada a sinalética do mercado, de forma a tornar a comunicagdo mais visual e
transparente ao cliente, foi adquirido umas bandeiras para anexar aos precarios de forma
a identificar os produtos locais, o pais de origem no caso dos frutos tropicais e
identificar os artigos nacionais (Figura 20). Durante o periodo de estagio foi-me

possivel fazer a sua aplicacdo bem como a sua manutencao.

Local Tropical Nacional

Figura 20- Exemplos da identificagdo de produto local, origem de um fruto tropical e produto nacional
Fonte: Elaborado pelo autor

2.3. Rastreabilidade no mercado Frutas e Verduras

Quando trabalhamos com produtos pereciveis e vendidos a granel € necessario a
comunicacdo ao cliente da sua rastreabilidade. A rastreabilidade funciona como um
“bilhete de identidade” do produto, que nos da resposta relativamente a origem,
variedade, fornecedor e data de embalamento. Dai a sua importancia de se comunicar

corretamente a rastreabilidade ao cliente.
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No caso da fruta e verdura, a rastreabilidade chega junto do produto (trata-se de
um rétulo com as indicacOes legais obrigatorias) que se deve, a cada vez que se repde
um produto, retirar o rotulo da caixa de origem e colocar junto ao prec¢ario. De forma a
evitar esquecimentos na mudanca da rastreabilidade exposta ao cliente, criei uma escala

que responsabiliza os colaboradores deste mercado de verificar:

— Origem comunicada corretamente;
— Variedade comunicada corretamente;

— Data de embalamento.

Desta forma, responsabilizamos a equipa deste trabalho diario, comunicando a
origem e variedade do produto corretamente ao cliente que pode variar de dia para dia.
Esta ferramenta serve de extra a equipa para que se consiga corrigir pequenas falhas que

podem ocorrer no dia-a-dia.

2.4 Espaco Drive peixaria

O fecho das escolas durante a pandemia levou a que alguns colaboradores
ficassem de assisténcia aos filhos. Nesta altura o espirito de equipa e entreajuda entre
mercados foi bastante visivel; por vezes era necessario que o balcdo da peixaria fosse
apoiado por colaboradores pertencentes a outros mercados, ndo sé durante o dia, como a

sua abertura.

Um dos impactos da pandemia, foi o aumento das encomendas drive. As
encomendas drive sdo encomendas feitas pelos clientes online, através do site da
Auchan e sdo levantadas na loja, em local préprio para o efeito (estacionamento
identificado- Figura 21) e a hora escolhida pelo cliente (de acordo com a
disponibilidade da loja). Esse estacionamento possui uma campainha para o cliente
informar os colaboradores que chegou e assim o colaborador entrega o pedido/ compras

ao cliente no veiculo.
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Figura  21- Espago Drive na Auchan de Eiras
Fonte: Elaborado pelo autor

As encomendas sdo rececionadas pela frente de loja que imprimem uma cépia e
entregam nos balcdes a que dizem respeito. Com o aumento de encomendas drive, foi
necessario implementar um local onde se colocam as copias de forma a que,
independentemente da pessoa que tivesse no balcdo da peixaria, soubesse quais as
encomendas que teria de preparar. Posto isto, a solucdo passou pela colocacdo de uma
mica na porta da camara do pescado fresco (Figura 22) pois esta ao alcance de qualquer

colaborador.

Figura 22- Espago encomendas
Drive na peixaria
Fonte: Elaborado pelo autor

2.5.Planos de acao corretivas

Durante o periodo de estadgio fui acompanhando auditorias de qualidade e
atribuindo planos de agéo corretiva para as ndo conformidades detetadas. Neste mesmo
ambito, no més de marco e abril repetiu-se a mesma ndo conformidade no mercado
Talho:
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— O lava maos da sala de corte/ preparacdo encontrava-se obstruido com tabuleiros

e tabuas sujas (entre a parede e a torneira do equipamento).

No més de abril propus como acgédo corretiva a colocacdo de uma tina junto ao
lava maos atribuindo a responsabilidade ao colaborador da abertura encher a tina com
agua e produto de limpeza para se proceder a limpeza dos varios utensilios ao longo do

dia. O local da tina foi adaptado de acordo com a praticidade e eficacia a equipa.
A néo conformidade ndo se voltou a registar.

2.6.Tipos de quebras conhecida

A quebra conhecida relne todos os artigos impréprios para consumo humano
como por exemplo fruta podre, foras de validade, folhas soltas de couve ou alface, entre

outras. Esta distingue-se em 13 tipos entre as quais destaco 0s mais usados:

— Manipulagdo de armazém;
— Aparas de balcéo;

— Manipulacgéo de loja;

— Operador Logistica;

— Perda de qualidade;

— Prazos de validade.

Até ao momento da visita as lojas da Zona de Vida, apenas distinguiamos 3 tipo
de quebra: aparas de balcdo, perda de qualidade e prazo de validade. Uma das boas
praticas trazidas foi a melhor distincdo de quebras. Apresento na Tabela 6 alguns

exemplos:
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Tabela 6- Exemplos de algumas situagbes praticas do ajuste do tipo de quebra
Fonte: Elaborado pelo autor

Tipo de quebra
Artigo Antes da partilha Apos a partilha
da boa pratica da boa prética
Talos couve flor/ folhas soltas de couve e ) N
_ _ _ Manipulagéo de
alface que os clients retiram ao escolher o~ Perda de Qualidade boi
oja
produto
Numa caixa de magas rececionadas hoje, ) o
o 3 Perda de Qualidade  Operador Logistica
trés unidades apresentavam lesoes
Uma cuvete de asas de frango estava com Manipulacéo de

_ Perda de qualidade )
o plastico protetor rasgado no LS loja

Este ajuste permite que, quando se esteja semanalmente a analisar a quebra
conhecida, em valor (kg e o que representa em valor monetéario), se consiga de modo
mais preciso apurar 0 motivo de determinado artigo nao se ter vendido, resultando numa
quebra conhecida deixando de assumir que a perda de qualidade se deve a stock em

€XCeSSO.

A anélise da quebra conhecida permite criar um plano de acdo corretiva quando
conhecemos 0 motivo da quebra de forma a podermos atuar no imediato. Para além da
analise semanal, a quebra é diariamente controlada tanto visualmente (através do local
préprio onde sdo colocados estes retirados de venda) como na consulta do registo da
quebra conhecida que é feito diariamente. Este conjunto de procedimentos ajudam-nos a
perceber como podemos combater/ minimizar a quebra conhecida provenientes de, por
exemplo, incorreta rotacdo de stock e incorreta exposicao de artigos (massificacdo de

artigos sensiveis).

2.7.Colaboradores digitais

Todos os colaboradores da Auchan tém uma conta pessoal no sistema birdy
(plataforma interna) e um email profissional (xxxxx@auchan.pt). No birdy podemos

encontrar varias aplicacfes entre as quais 0 me auchan, gmail, currents e o sirius.

O Me auchan ¢ a nova ferramenta de assiduidade e formacao (plataforma com
diversas formacgdes em formato de video) que durante o periodo de estagio foi
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implementada substituindo o anterior; o gmail onde podem consultar os emails de
trabalho e ter acesso a grupos de conversa (“chat™); no currents podem encontrar varias
comunidades nacionais, internacionais e fazerem parte delas, nomeadamente a
comunidade da Zona de Vida da Beira Litoral; e por fim o Sirius que é o programa de
funcionamento da pistola infravermelhos (no computador conseguem ver pregos, tirar

etiquetas de precgo, fazer encomendas, entre outras).
Primeiramente o desafio passou por:

— Apoiar as equipas na nova ferramenta de assiduidade: envio das picagens
de entrada e saida semanalmente, pedir trocas de horario, pedir
fardamento e ainda a aceder as formacdes no computador;

— Criar 3 grupos de conversa no hangout para cada uma das equipas e
alimentar diariamente com recados com o objetivo de melhorar o espirito
de equipa e melhorar a comunicac¢do, como por exemplo passagem de
servigo entre turnos;

— Incentivar os colaboradores a aderirem a comunidade da Zona de Vida da
Beira Litoral (ferramenta cedida para partilha de boas préaticas, bons

resultados...) fazendo eles as publicagoes.

Numa segunda fase, incuti a boa préatica de acederem a todas estas ferramentas
no telemovel, bem como a aplicacdo sirius que lhes concede alguma praticidade nas
tarefas do dia-a-dia como langcamento das quebras, pedir etiquetas de preco, confirmar
stocks, inserir inventarios, entre outras tarefas. A Auchan possibilita aos seus
colaboradores a aquisicdo de um telemdvel topo de gama a um preco mais acessivel
com facilidade de pagamento (telemdvel da empresa) ou de ter o sistema da empresa no

telemovel pessoal.

O sistema sirius esta disponivel através da pistola infravermelhos existindo uma

pistola por cada universo.
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2.8.Planogramas
O planograma é uma ferramenta que define a sequéncia, local, forma de

exposicdo, numero de frentes entre outros aspetos necessarios aplicar para a
implementacao de artigos num linear de forma a tornar os artigos acessiveis aos clientes
de forma organizada. A Figura 23 demonstra um exemplo do planograma da campanha
sazonal dos frutos secos e a Figura 24 demonstra a sua aplicagéo no topo dos pinhdes e

&m (3 bancadas de 1.20m + 2 topos)
£ S >
Topo 1.20m Bancada 1.20 m Topo 1.20m
Pinhoes
2 referéncias Frutas Alperce
Cajus e Pistachos{ izad Tamaras 1 Ameixas
7 referéncias cristalizadas 5 referéncias referénci 3 referéncias
5 referéncias B
g Sortidos §
[ 9 referéncias =
Miolos de Noz
5 referéncias =
. Avelas N
Passas e Sultanas Figos 2 Améndoas
5 referéncias 6 referéncias referéncia 9 referéncias

=

Linear de maior fluxo de Clientes

Figura 23- Exemplo do planograma da campanha sazonal dos frutos secos (época de natal)
Fonte: Elaborado pelo autor

Figura 24- Aplicagdo do planograma (PinhGes e Miolo de Noz)
Fonte: Elaborado pelo autor
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Durante o periodo de estagio, também me foi possivel repensar na forma de
como estavam disponiveis os planogramas as equipas. Inicialmente encontravam-se
numa mica no quadro operacional, mas devido a sua quantidade, era alvo de desgaste

muito frequente.

Por isso, foi adquirido para cada um dos mercados, capas com micas que
permitiu colocar cada um dos planograma (dividido por categorias) por mica, ficando

desnecessério retirar a cada vez que é necessario a sua consulta.

As capas estdo disponiveis junto dos dossiers de controlo diario, na loja, num

espaco comum aos trés mercados, para facil acesso de todos.

30



3. O impacto do COVID-19

A 2 de margo de 2020 foi divulgado os dois primeiros casos confirmados
infetados pelo novo coronavirus. O novo coronavirus, SARS-CoV-2, é o virus que
origina a doenca Covid-19 e que devido a sua disseminacdo mundial, se trata de uma

pandemia mundial (Ministério da Sadde, 2020).

Nesta data comegaram a surgir as davidas e incertezas por parte dos cidadéos
portugueses. O receio da escassez de alimentos comegou a surgir.... O efeito da época
desconhecida que estariamos a atravessar levou ao agambarcamento por parte dos

clientes. As encomendas realizadas acabaram por ndo satisfazer a procura dos clientes.

Foi decretado o estado de emergéncia a 19 de margo 2020 que acarretava 0
encerramento de todos os comércios exceto supermercados, bombas de combustivel
farmacias e restaurantes em regime take-away (escolas encerradas a 16 marcgo)
restringindo 0s ajuntamentos de pessoas e saidas de casa, apenas O estritamente
necessario. O fim do estado de emergéncia deu-se a 2 maio 2020.

A incerteza, o panico e o pandemdnio gerado em todos os comércios abertos,
antes e depois do estado de emergéncia, assim como 0 regresso a nova normalidade

tiveram impactos nos diversos indicadores de gestao.

Numa primeira abordagem, nos mercados Frutas e Verduras, Peixaria e Talho, a
atratividade (relaciona o n° total de clientes que fazem compras na loja, com o n° de
clientes que compram no respetivo mercado, em percentagem), teve o nivel maximo em
Abril (Figura 25, Figura 26, Figura 27) que tendeu a decrescer até ao més de setembro;
relativamente ao n° de artigos por cliente, teve o seu valor maximo em marco, no caso
da Peixaria e Talho mantendo-se muito idéntico em abril, e em abril nas Frutas e

Verduras.
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JANEIRO FEVEREIRO MARCO ABRIL MAIO JUNHO JULHO  AGOSTO SETEMBRO

==@==Atratividade  ==@==NoClientes (x 1074)  ==o==N2 Atigos p/cliente

Figura 25- Indicadores clientes 2020 do mercado Frutas e Verduras
Fonte: Elaborado pelo autor

JANEIRO FEVEREIRO MARCO ABRIL MAIO JUNHO JULHO  AGOSTO SETEMBRO

e=@==atratividade (%)  ==@==N2Clientes (x 1073) ==0== N2 Atigos p/cliente

Figura 26- Indicadores clientes 2020 do mercado Peixaria
Fonte: Elaborado pelo autor
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JANEIRO FEVEREIRO MARCO ABRIL MAIO JUNHO JULHO  AGOSTO SETEMBRO

==@== Atratividade (%) ==@==N2Clientes (x 1073) N2 Atigos p/cliente

Figura 27- Indicadores clientes 2020 do mercado Talho
Fonte: Elaborado pelo autor

Aliado ao aumento da procura, foi possivel melhorar o valor de quebra
conhecida e consequentemente o valor de rotacdo de stock médio (que representa o
numeros de dias em médio que o artigo que demora desde que é rececionado até que é
vendido, que se pretende o mais reduzido possivel de forma a proporcionar aos clientes
produtos mais frescos possiveis). Nos trés mercados a serem analisados, de forma geral,
os valores mais baixos foram alcancados no més de abril, relacionado com o valor
méaximo de atratividade e n° de artigos por cliente. Os dados estdo apresentados na

Figura 28, Figura 29 e Figura 30.

JANEIRO FEVEREIRO MARCO ABRIL MAIO JUNHO JULHO  AGOSTO SETEMBRO

==@==Rotacdo stock médio (dias) ==@==Quebra conhecida (%)

Figura 28- Indicadores de rotagdo média de stock e quebra conhecida 2020 do mercado Frutas e Verduras
Fonte: Elaborado pelo autor
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JANEIRO  FEVEREIRO MARCO ABRIL MAIO JUNHO JULHO AGOSTO

==@==Rotacdo stock médio (dias) ==@==Quebra conhecida (%)

Figura 29- Indicadores de rotagdo média de stock e quebra conhecida 2020 do mercado Peixaria
Fonte: Elaborado pelo autor

.

JANEIRO  FEVEREIRO MARCO ABRIL MAIO JUNHO JULHO AGOSTO

==@==Rotacdo stock médio (dias) ==@==Quebra conhecida (%)

Figura 30- Indicadores de rotagdo média de stock e quebra conhecida 2020 do mercado Talho
Fonte: Elaborado pelo autor
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Foi ainda possivel comparar todos estes dados com o homdlogo (2019). Os dados sdo apresentados em evolucao (%).

Tabela 7- Dados evolugéo com homdlogo do mercado Frutas e Verduras

Fonte: Elaborado pelo autor

janeiro  fevereiro  marco abril maio junho julho agosto  setembro
Evolucéo n° clientes (%) 2,0 6,2 6,8 -1,2 -4,0 -11,2 -3,6 -8,8 -10,3
Evolucéo atratividade (%) 3,5 3,2 13,2 25,6 20,0 11,1 11,4 6,1 6,1
Evolucéo n° artigos (%) 0,0 5,6 23,1 18,7 8,7 -54 4,7 -5,6 -6,7
Evolucéo n° artigos p/cliente (%) -2,4 0,7 17,2 19,8 12,6 6,1 59 2,9 3,3
Crescimento % 6,4 111 29,9 32,2 14,7 6,6 21,6 14,5 13,2
Tabela 8- Dados evolugéo com homdlogo do mercado Peixaria
Fonte: Elaborado pelo autor
janeiro  fevereiro  margo abril maio junho julho agosto  setembro
Evolucéo n° clientes (%) 6,8 3,1 14,2 11,1 34 0,2 -5,2 -6,4 -1,9
Evolucéo atratividade (%) 0,0 0,0 22,2 36,4 30,0 20,5 9,3 10,6 12,5
Evolucéo n° artigos (%) 10,0 7,4 20,6 23,6 12,9 3,2 8,3 -2,2 5,8
Evolucéo n° artigos p/ clientes (%) 3,0 4,1 7,1 13,7 9,8 53 15,8 0,0 7,3
Crescimento % 5,6 4,6 8,1 16,3 11 91 11,9 3,64 12,4
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Tabela 9- Dados evolugéo com homdlogo do mercado Talho

Fonte: Elaborado pelo autor

janeiro  fevereiro  Marco abril maio junho julho agosto  Setembro
Evolugdo n° clientes (%) 0,6 74 18,7 12,0 10,2 2,8 -0,8 0,9 0,6
Evolucao atratividade (%) 7,1 7,1 22,2 36,4 31,6 22,6 13,6 16,6 13,3
Evolucéo n° artigos (%) -0,9 -14,6 37,1 25,0 24,3 17,9 11,0 7,6 9,1
Evolugéo n° artigos p/ cliente (%) -1,6 -24,1 22,6 14,8 15,6 18,2 10,0 5,0 8,5
Crescimento % 8,1 -19,2 28,9 17,3 18,6 24,7 11,8 10,4 10,2
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Com base na analise dos dados da Tabela 7- Dados evolugdo com homélogo do
mercado Frutas e Verduras posso dar o exemplo do més de junho; com o cancelamento
dos festejos dos Santos Populares em 2020 (pimentos e saladas), 0 mercado perdeu 11%
em n° de clientes e 5% em n° de artigos, ou seja, visitaram menos 11% de clientes o
mercado Frutas e Verduras compraram menos 5% de artigos comparativamente ao
mesmo periodo em 2019. Contudo a atratividade aumentou 11% e o n° de artigos por
clientes 6% que fez um crescimento de 6,6 no total do mercado. Os clientes visitaram
menos a loja durante este més, mas as suas compras foram mais planeadas e

organizadas.

No caso da Peixaria, Tabela 8, a perda de clientes surgiu a partir do més de
julho. Estes valores podem indicar que no verdo 2020 houve menos convivios (por
exemplo ‘“sardinhadas™) pois houve menos estrangeiros/ turistas e o regresso dos

imigrantes ao seu pais.

Relativamente a Tabela 9, o Talho apresenta todos os valores positivos apds o
estado de emergéncia, exceto no més de julho. Este valor pode ser justificado pela
diminuicdo de ajuntamentos (churrascos) a semelhanca da peixaria. E o Ginico mercado

que ndo perde em nimeros de artigos comprados.
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Figura 31- Indicador Atratividade 2020
Fonte: Elaborado pelo autor

A titulo de curiosidade, analisei a atratividade conjunta dos trés mercados. Em

abril, este valor atingiu quase 80% (Figura 31). Trata-se de mercados de bens essenciais
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(carne, peixe, batatas, cebolas, fruta) bens esses que foram muito procurados durante o
estado de emergéncia. Com a ida as compras restrita, a lista de compras acabava por ser
mais completa enquanto que no més de mar¢o, com a incerteza do que ia acontecer e a

falta de respostas, os clientes optavam por comprar enlatados pela sua durabilidade.
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4. Concluséao

O relatério apresentado teve como objetivo sumariar o estagio curricular
realizado nas instalagdes da Auchan de Eiras. Numa primeira abordagem os objetivos
foram alcancgados: consegui acompanhar diariamente as equipas dos trés mercados, bem
como a responsavel de mercado, trazer algumas melhorias para o dia-a-dia das equipas
e olhar cliente e ainda uma pequena andlise do impacto da pandemia nos indicadores de

gestao.

Foi-me dada a oportunidade de ter uma visao cliente e “recém-chegada” nunca
impondo limites nas possiveis melhorias. A mais desafiante e gratificante melhoria foi
sem duavida tornar os colaboradores mais digitais, pois grande parte ndo aderiam as
novas tecnologias, permitindo, de alguma forma, um contacto pessoal com cada um
deles. Sem ddvida que o sentimento é de missdo cumprida. Até ao fim do estégio, todos
o0s colaboradores sabem corrigir a sua assiduidade, alguns com mais dificuldade, outros
ja tdo autébnomos que o fazem em casa através do telemovel; a equipa completa do talho
tem a aplicacdo sirius no telemovel e devido a sua complexidade é a que mais interage
no hangout para se conseguir um bom trabalho de equipa e remarmos todos na mesma
direcdo. As visitas aos concorrentes permitiram definir alguns pontos fortes que podem
continuar a apostar e detetar eixos de melhoria (fraquezas) nas quais ainda consegui
solucionar. A visita a outras lojas Auchan permitiram abrir 0s horizontes de outras

realidades dentro da mesma forma de trabalhar mas com recursos diferentes.

Relativamente ao impacto do Covid-19, apesar da diminui¢cdo geral do n° de
clientes comparando com o ano anterior, 2019, os trés mercados tiveram crescimentos
positivos. De forma resumida, apds o més de marco, os clientes comecaram a

concentrar as suas idas as compras levando mais artigos por cada visita.

A nivel pessoal o estagio foi bastante enriquecedor para 0 meu desenvolvimento
pessoal e profissional pois permitiu-me ter contacto com a realidade do mundo da
distribuicdo. O mundo da distribuicdo € muito mais que “repor mercadoria” ¢ atender
clientes.... E controlar a mercadoria/ stock, gerir pressio quando os imprevistos
acontecem, gerir equipas, saber comunicar e saber motivar, ndo desanimar quando algo
nos corre menos bem, cumprir procedimentos e nunca deixar de pensar no nosso cliente

e em como podemos melhorar o que ele vé e sente. Ao longo desta caminhada
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desenvolvi o meu espirito critico tentando perceber onde podiamos melhorar quer seja
perante 0s concorrentes, quer seja na nossa produtividade/ rentabilidade, melhorei a
minha comunicacdo pois tive o privilegio de alguma forma gerir as equipas dos trés
mercados e ser objetiva na mensagem que queria passar nunca deixando de ser

imparcial com todos.

A motivacdo, a troca de ideias e 0 companheirismo séo aprendizagens que tirei
partido desta aventura!
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Anexo 1 - Gestao de atividades do Mercado Talho

ORGANIZACAO DAS DE UM DIA DE TRABALHO

DA SALA D )

CORTE PARA A ABERTURA LOJA (19 PRODUCAD): DE ACORDO COM AS QT DEFINIDAS NA FICHA DE PRODUCAD
1 | ARRUMAGAO DAS PALETES DA LOGISTICA {18 BUSCAR AO CAIS £ COLOCAR NAS CAMARAS) 15
NAESPECIEEM | 2 |CORTE DE BOVINO 1* PRODUCAQ E ESTIVAS 0
QUETEM
RESPONSABILIDAD _!_CORT‘!D!SUNO £ MIUDEZAS1® PRODUCAD E ESTIVAS S0
EDECORTE| |8 | BORREGOS 33 | gdeistnnireps T} APUCAD |
MAPA DE 5 | GARANTE EMBALAMENTO DA 19 20 CORTE |
TAREFAS) 6 |GARANTER! AO DOS ARTIGOS DE ACCRDO COM MODEUZACAO DEFINIDA - 10 PRODUCAD 20 B |
antaruss | VERIFICA AS | 7 JELABORACAO DE BALCAO DE ACOADO COM MODEUZACAD DEFNIDAC/ PRECARICS E RASTREABILIDADE 50 o i
VALIDADES | 8 [AABERTURA REALIZA UMA VITRINE A0 EXPOSTOR - TALHO PRONTO 0 o "**“: o€
SEMPRE QUE | 9 |DEFIN VENDA SUGESTIVA E PRICRIDADES DO BIA QUADRO OPERACIONALS ANALISE VENDAS DIA ANTERIOR/REUNIAO MANH] 10 AS 15,00 SONES
R 9 |BOVINOG 20PRODUCAD 20 MOOELD
RETIRAR Auchan
[ RI 50
DA CAMARA 0t 120
MATERIA PRIMA S
13 |REGISTO DA QUEBRA 10
14 | MOSTRAR QUESRAS PORTARIA E DESPEJAR NOS CONTENTORES /LMPEZA CAMARA QUEBRAS 15
15 | REGISTOS AUTOCONTROLO/ ASSINATURA E ARQUIVO MAPA PRODU 10
NA ESPECIE EM
QUETEM
RESPONSABILIDAD
£ DE CORTE |
MAPA DE
ABERTURA TAREFAS} APUCA O CORTE
VERIFICA AS CEFINIDO NA
VALIDADES FICHA DE CORTE
SEMPRE QUE MOOLLO Awchan L !
RETIRAR
MERCADORIA |
DA CAMARA ot
MATERIA PRIMA
DA SALAD BALA REPO AO 0
2 A VAUDADES/GARANTIR APENAS MAX 2 VAL EM LOJA € SEMPRE QUE § VAL SEIA SUFICIENTE NAQ COLOCAR OUTRA. |
VERIFICAR QUAUDADE - ——
REPOSICAD ILWA CONGELADOS LOIA = ) GARANTE A
REPOSK = - - S00AS | FResCURAE
3 |aR AVESE CAIS 15 36002 o a1 DADE
VERIFICAEM |4 PERNAS (TODAS) PARA O CIA £ DIASEGUINTE 1|EragEs 2K 'gkm
INTERMEDIO | PERMANENCIA AS | S CAMARA PORCO/VACUCS/AVES' PENDURAR CARNE - AVAUAR QUALIDADE 60 ALMCCO VEL OO
o - S - 10 e
VALIDADES | S IDRVENTO " EXPOSITOR
' |evaaamenTo 20 2
AP NS S = = = DURANTE
3 |GARANTE R DEFINIDA -2t 3 TODO 0 0IA
; )
ol
e
10

FECHO

MANTEM
APRESENTACAC
BALCAOELSATE
AQ FECHO LOJA

DO BALCAO / ATENDI

CUMPRE AS
REGRAS

DEFINIDAS 0O
MODELO D€

ATENDIMENTO

ASSNATURA
00
EXECUTANTE
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Anexo 2 —Check-list de controlo de rastreabilidade

LOJA:

ART SSIT I DA ORIG ARIO -,
todas as FRUTAS ¢ VERDURAS vendidas a granel

DATA ;

]mnu&m :

wn  averificagio/auditoria didria feita com este check-list de controlo, ndo elimina a necessidade
de confirmaciio de todas as origens dos p

#i 08 artigos assinalados, sio os mals suscetivels de terem vérias origens distintas

»% N0 mesmo dia, podemos recabor um artigo com mais que uma origem ( expor em separado )

»% 2 origem corresponde sempre a0 nome do pals _ ox : Anands dos Agores ; origem Portugal

»%  existem artigos que $30 quase sempre naclonals, mas que por vezes, quando existem falhas
de produgdo ou Intempéries, recorremos a importaclio _ ex ; Alfaces ; Couves ; Cenouras ; .

u,

no to da reposicdo

SIRIUS

MOZT=A—-0O

DESCRICAD ARTIGOS

TANGERINA
CLEMENTINA

NECESSARMA
TAMBEM A
VARILOWOE

CORRECOES

m wrxa>I

“wraImT

141613

PERA MORETTINI

PERA NASHI

NECESSARLA
TAMBEM A
VAREDADE

18.02-2020
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s Msuo GAUA ( MELOA)
mm “|MEtRo cantaLoup

wmor~m2

205 MELANCIA

_1a1sm PESSEGOS

wo=®-4€C0O

wo-“C2®™

DIOSPIROS

NECESSARIA

BANANA DA MADEIRA

2415 [BANANA VERMELHA
23a551 |ANANAS DOS ACORES

4128

W56

W=>2N—-—9390>®4

18-02-2020
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25%¢ |AGRIAO A GRANEL 1] A S o
S
o
P
A
S
133971 |ALCACHOFRAS
131024 |ALFACE FRISADA
S
A
L
A
4]
A
S
234025 |PEPINO
G TNOZES COMCASCATRANEL - . .- - . ecooibeoc oo age Tl oo oo
o
u
T BATATA GRANEL o1y, Lok, CRfic, | wacessiom |
R BATATA VERMELHA LAVADA ( GRAN!I.) TEMBEME %o St oo
0 |mr—=grm e e — e — o VARIEDADE
S
1190 |CEBOLA GRANEL

Ass. !
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