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RESUMO 

 

 

A Implementação do Forecast Empresarial visa a maior acuracidade e previsibilidade 

no volume demandado de GLP para suprimento das mais de cinquenta filiais 

distribuídas pelo Brasil.  

 

Neste case, será demonstrado como a implementação do projeto melhorou nossa 

eficiência operacional, além de ganhos financeiros com redução das multas pagas a 

Petrobrás e o aumento na qualidade do atendimento dos clientes. 
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ABSTRACT 

 

 

The implementation of Forecast Business aims at greater accuracy and predictability 

in the volume of LPG demanded to supply more than fifty branches throughout Brazil. 

 

In this case, it will be demonstrated how the implementation of the project improved 

our operational efficiency, as well as financial gains by reducing the fines paid to 

Petrobras and increasing the quality of customer service.      
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1. HISTÓRICO ULTRAGAZ 

 

 

Há mais de 80 anos, a Ultragaz é sinônimo de modernidade. Foi a primeira 

empresa de GLP engarrafado e de venda a granel no país. A companhia possui, 

hoje, 18 bases de engarrafamento e outras 25 de estocagem e distribuição no 

território nacional, todas com a mais alta tecnologia. 

 

Sempre lembrada por ser inovadora, a Ultragaz fornece mais de 1,7 milhão de 

toneladas de GLP para mais de 11 milhões de domicílios e cerca de 52 mil clientes 

empresariais. Sua rede de revendedores parceiros conta com cerca de 5,8 mil lojas. 

Com mais de 3,6 mil funcionários, seu faturamento em 2016 foi de R$ 5,37 bilhões. 

 

O desejo de estar cada vez mais presente na rotina dos consumidores tem sido 

essencial para fazer com que a Ultragaz seja a maior e mais bem estruturada 

empresa de distribuição de GLP do País, desenvolvendo constantemente novas 

soluções para atender às necessidades do mercado.  

 

Com o objetivo de “ser referência mundial no mercado de distribuição de GLP”, a 

empresa possui os melhores modelos de qualidade, segurança e excelência 

operacional de produtos e serviços. Conta com um dos mais modernos laboratórios 
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de Pesquisa e Desenvolvimento da América Latina, que confere à Ultragaz uma 

capacidade ímpar de inovar para oferecer soluções diferenciadas ao mercado. 

 

A Ultragaz faz parte do Ultra, um dos maiores grupos empresariais brasileiros 

com atuação nos segmentos de distribuição de combustíveis (Ipiranga), na indústria 

de especialidades químicas (Oxiteno), no segmento de armazenagem para granéis 

líquidos (Ultracargo) e no setor de varejo farmacêutico (Extrafarma). 

 

 

 

 

1.1 Introdução 

 

A gestão da demanda e a formação de um correto pedido de compra são 

processos relativamente complexos na gestão da cadeia de suprimentos, 

geralmente ocasionados pela falta de mecanismos que permitam visibilidade dos 

estoques e das vendas. Encontrando-se meios para geração destas informações, 

todos os participantes da cadeia de suprimentos tendem a ganhar se elas estiverem 

disponíveis.  

Neste sentido, este projeto entende a utilização do CPFR (collaborative 

planning, forecasting, and replenishment - reposição, previsão e planejamento 

colaborativo) como uma prática intimamente atrelada à gestão do relacionamento da 

cadeia de suprimentos, em especial, a partir da administração da demanda e dos 

pedidos de compras e abastecimento. 

O projeto apresenta um case, onde será demostrado como a área de 

Planejamento Logístico Empresarial e Suprimentos, atingiram os objetivos 

propostos. 

 

 

1.2 Objetivos 

 

Demonstrar através deste case, como a implantação do processo de S&OP 

junto a área de Suprimentos para o mercado Empresarial Brasil, onde será utilizado 
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inicialmente o volume projetado e validado com as filiais para iniciar o processo de 

colocação de pedido junto a Petrobras.  

 

 

1.3 Problemas e oportunidades 

 

Geralmente, a gestão da demanda é abordada como a área com um dos 

fatores de maior dificuldade para a administração da Cadeia de Suprimentos, pois 

sua gestão depende muito do envolvimento dos agentes da cadeia.  

A gestão da demanda torna-se um problema pela dificuldade que se tem em 

controlar os extremos (picos ou quedas nas vendas, que ocorrem em diferentes 

proporções e frequências) e estabelecer o pedido de reposição que melhor reflita 

essas oscilações. Como consequência, a ruptura causada na cadeia por falta de 

produto reflete diretamente nos custos. 

 

Para evitar essas ocorrências, tende-se a elevar o nível de estoque na cadeia, 

procurando com isso estar sempre preparado para atender a pedidos urgentes 

gerados em cima da hora. O resultado disso são custos desnecessários a todos os 

agentes da cadeia, resultando em ganhos reduzidos por abastecimento. 

 

A solução oferece diversos recursos para planejar, gerenciar e administrar o 

Fluxo de S&OP simples e organizada: 

 

• Cálculo da Previsão – Baseado no histórico de vendas do ano anterior 

e dos três últimos meses, a área de Planejamento Logístico traça a 

curva de tendência do volume de previsto para o trimestre 

subsequente.  

• Validação da Demanda – Os valores obtidos no cálculo de tendência é 

enviado paras filiais, para que haja o consenso dos volumes entre a 

logística “na ponta” e a área comercial.  

• Consolidação da Demanda – Após o retorno para área de 

Planejamento com a validação do volume previsto para os próximos 
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meses, esse volume é consolidado nível Brasil e devolvido para área 

de suprimentos. 

• Input de pedido Petrobrás – Suprimentos efetua a consolidação de 

todo volume GLP Brasil, e isso inclui além da demanda do Empresarial, 

contempla toda a operação Envasado / Industrial, para que seja 

inputado e revisado o pedido para os próximos meses subsequentes.  

 

 

 

1.4  O novo conceito de Planejamento na logística Ultragaz  

 

A transformação do Planejamento Logístico foi baseada em três pilares –

Redução de Custos, Foco no Cliente e Eficiência Operacional - que, desde 2018, 

vem sendo uma das principais vertentes da CIA, buscando uma maior centralização 

e padronização das operações, seguindo modelo de gestão e processos.  

O novo modelo visa uma estruturação robusta do ciclo operacional suportado 

por uma metodologia e processos desenhados com papeis e responsabilidades 

definidos, afim de garantir a melhor eficiência e nível de serviço para nossos 

clientes.   

 

 

1.5 Implantação do Forecast Empresarial 

 

Depois de uma série de benchmarkings, estudos e análises a equipe decidiu 

mudar a forma de planejar e abastecer o estoque das filiais. Para tanto, foi 

necessário o desenho do processo end to end em conjunto as operações logísticas 

das filiais, área de suprimentos e o comercial, onde estruturou-se um robusto fluxo 

de S&OP dentro do Mercado Empresarial. 

 

 

1.6 Fluxo do S&OP 
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O novo processo trouxe um aprimoramento na forma que se avalia e projeta o 

volume de vendas para os próximos meses, principalmente porque não podem ser 

feitos ajustes maiores que 3% nas previsões anteriores, o que gerou um grande 

refino na análise ao estabelecer a previsão dos abastecimentos posteriores. 

O senso crítico e de dono, foram os principais fatores que impulsionaram este 

ciclo para o sucesso ao objetivo que havia sido estabelecido, quando se deu a 

necessidade da alavancagem do indicador de acuracidade. 
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Figura 1 – Layout do Painel para preenchimento da projeção dos volumes 

  

 

 

 

Gráfico 1 – Acuracidade Empresarial Brasil 2019 
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1.7 Resultados com o modelo Forecast Empresarial 

 

Identificamos diversas melhorias na operação após a implementação do 

Forecast com fluxo do S&OP: 

• Melhora na análise de dados - houve potencialização de resultados quanto 

ao uso dos dados para criação de estratégias de distribuição mais eficazes; 

• Foco na estratégia do negócio - otimizar o tempo e reduzir os custos sem 

comprometer a qualidade, eliminamos gargalos e modernizamos a gestão. 

• Acuracidade – Após a implementação do novo modelo, o resultado 

acumulado no ano de 2019 é mais 97% na performance nível Brasil, 

quando abrimos no detalhamento por Mercado de atendimento, 

encontramos resultados acima dos 99%. 

• Redução de custos - O ano de 2019 tem sido o ano onde a Ultragaz menos 

pagou multa “Take or Pay” junto a Petrobrás. 

• Aumento da satisfação dos clientes – Com o aprimoramento do volume que 

deveria ser distribuído entre as filiais, a ruptura e não abastecimento do 

estoque dos nossos clientes tiveram uma melhora significativa.  

• Relacionamento com Cliente – Além da melhora no nível de serviço 

prestado aos nossos clientes, houve um grande estreitamento com a 

carteira de clientes “Key Account” em decorrência da necessidade de 

sempre ter em vista possíveis mudanças na previsão do volume. Por serem 

clientes muito mais sensíveis a variações de demanda e grande impacto no 

estoque das filiais 

 

 

Atribuindo os fatores listados a implementação do novo processo de Forecast 

realizado no mês de janeiro de 2019, abaixo seguem indicadores que foram 

diretamente impactados e seus resultados comparados a performance do ano de 

2018. 
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Melhora em mais de 5% na performance do indicador entre um ano e outro. 

 

 

 

Melhora de mais de 20% no indicador de que mede a performance de 

abastecimentos que não ocorreram em decorrência a falta de gás no estoque da 

filial. 

 

 

 

 

 

Gráfico 2 - Indicador Acuracidade do Forecast comparando o realizado em 2018 x resultado YTD em 
2019 

 

Gráfico 3 - Indicador de Não Abastecimentos, clientes que deixaram de ser abastecidos por falta de 
gás 

Gráfico 4 – Indicador de Ruptura de Estoque dos clientes, onde mensuramos clientes que foram 
abastecidos abaixo do ponto de ressuprimento 
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            Melhora acima de 15% dos clientes que tiveram seu giro de abastecimento 

respeitado e foram supridos antes do estoque atingir nível crítico.  

2. Conclusão 

 

 

Por fim demonstra-se que com aplicação do processo do Forecast com o ciclo 

do S&OP, elevando a operação Ultragaz Empresarial ao melhor patamar já 

alcançado em disponibilidade de GLP em estoque e qualidade de abastecimento 

percebida por nossos clientes. O Case já é um sucesso dentro do Grupo Ultra, 

sendo utilizado de benchmark e também tem servido de base para o processo que 

está sendo desenhado no desenvolvimento do Forecast na operação de Gases 

Especiais. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


