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 prejuizo

est;I;Odo supermercadista sabe o quanto é importante o giro de
ques, especialmente em tempos de economia apertada. Mas,
na pratica, todo mundo trabalha com excessos (e prejuizos),
sem sabt:.r como reduzir ou gerir corretamente esses estoques.
X .PO" 1550, tratamos desse assunto em Superhiper com o
maximo de seriedade: com férmulas, exemplos, tabelas e calculos
X “chatinhos” mas necessarios.
Se vocé tem problemas nessa drea e anda precisando de algumas
sugestoes, respire fundo e acompanhe nosso raciocinio. . .

¢ um médico tem um termé-

metro, mede a temperatura de

um doente, mas ndo faz mais nada a
nio ser comentar: — “Puxa, que fe-
brio que vocé tem, nio?!”

Se ele nio é capaz de curar o
donte depois de constatar a febre, en-
tio ¢ melhor que nem tenha o termd-
- metro.

Assim é com o supermercadista:
se ele tem um instrumento, o compu-
tador, e s6 o utiliza para medir o que
| est4 errado, ao invés de consertar, é
" melhor que ele continue fazendo as
' contas no lapis.

Estamos falando de estoques e
quem faz o comentério é o professor
Gustavo Ayala, da Fundagdo Getilio
Vargas. Para cle, a maioria das em-
presas de supermercados, hoje, tém
excesso de estoques e ndo sabe como
fazer a reducdo. Os que tém compu-
tadores programam suas méquinas pa-
ra fazer folhas de pagamentos, conta-
bilidade e até para medir vendas. S6
ndo fazem a tnica coisa que deveriam,
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ou seja, alimentar o computador para
gerir estoques e aumentar o giro das
mercadorias.

Isso acontece, no entender do
professor, porque ndo hé tecnologia
nem especialistas em empresas co-
merciais. Toda a literatura sobre es-
toques e tudo o que se ensina nas
escolas de administragdo sobre o as-
sunto refere-se a empresas industriais.
E os modelos de gestdo de estoques
feitos para indistrias ndo servem para
os supermercados, evidentemente.

Por causa desse pequeno detalhe,
de falta de formagdo, é que podemos
encontrar muitos técnicos, economis-
tas, sociélogos e estudiosos que lhe
digam o que fazer quando a rentabili-
dade do seu supermercado cai. Mas
pouquissimos saberdo dizer como fa-
zer. E ¢é precisamente isso o que ten-
taremos fazer nesta reportagem, trans-
mitindo a experiéncia dos Supermer-
cados Morita e a tese do professor
Ayala,

Escolhemos o Morita porque a

empresa est4 colocando em prética um
dos sistemas existentes para a redugao
de estoques: a redugdo de itens. Seu
diretor comercial, Antonio Carlos Ro-
drigues, pode transmitir algumas das
dificuldades e as etapas mais impor-
tantes da mudanca.

Ja4 o professor Gustavo Ayala
nos aponta um outro caminho e su-
gere a maneira mais “simples e efi-
ciente” de fazer uma boa gestio de
estoques. Como elemento diz: “a re-
dugdo pode ser feita com ldpis, papel
¢ borracha; com o pessoal que ja estd
no supermercado; sem pré-requisitos
de escolaridade e sem precisar mandar
ninguém fazer curso. Se o supermer-
cadista j& contar com um computador,
entdo, a coisa vira marmelada. S6 que
ele precisa deixar de fazer folha de
pagamento e programar o computador
direitinho, com as informagdes que
mencionamos a seguir”.

T TR
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Para cada item deve ser estabelecido um nivel ideal dee

stoque,

que vai nortear todas as compras daquele produto.

Primeiro passo: a classificagio ABC

Para comegar a por ordem no
depésito, 0 professor Ayala recomen-
da aos supermercadistas que classifi-
quem todos os seus itens em ordem
decrescente de importéncia. Essa clas-
sificacdo, chamada ABC, “cria as con-
dicdes para implementar uma gestao
diferenciada, conforme as caracteris-
ticas de cada mercadoria, além de
traduzir toda a filosofia e disciplina
de trabalho necessérias a redugdo dos
estoques”.

Nas tabelas 1, 2, 3, 4 trazemos
um exemplo de como os produtos
podem ser classificados pelo sistema
ABC. A partir dai, o comprador do
supermercado . deve estabelecer uma
nova periodicidade das visitas dos for-
necedores, de acordo com a importan-
cia da linha de produtos deles na
classificagao final.

Assim, os fornecedores mais im-
portantes, ou seja, aqueles cujos pro-
dutos vendem bastante e rapido, de-

o

vem passar no departamento de com-
pras toda semana. Os fgmecedores
menos importantes passariam aca
quarenta ou sessenta ’dl'as. Essas se-
riam as frequéncias maxima € minima
de compras e, dentro desses prazos, o
supermercadista estabeleceria uma €s-
cala de visitas de fornecedores.

Tal escala também englobaria 0s
diferentes produtos de cada fornece-
dor. Suponhamos, por expmplo, que
uma empresa tenha uma linha de dez
produtos. Se trés produtos sao clas-
sificados entre 0s mais \mpgrtante§ e
o resto entre os de menor importan-
cia, o fornecedor passaria toda sema-
na para pegar o pedido dos tres pro-
dutos que mais rodam &, uma vez por
més, o comprador conversaria sobre
toda a linha. -

Da para estabelecer €ssas di-
ferencas, conforme Gustavo Avyala,
“porque os produtos que rodam pou-
co nao vdo custar tanto s€ estocados,
j4 que o volume € pequeno. Enquan-
to que a grande frequéncia de entrega

dos produtos classe A (s
muito) vai impedir que Sqeuu
demais e impedir que fate
supermercadisia estars sep =
cando os niveis de venda»
~ Com esse sistema, vocz
diminui a carga total de tr,
que as mercadorias vém
quantidade, facilitando ¢ recel; Cnop
to, os levantamentos, ConfErée IMey
guarda. Os desvios de cajxas gcl X
dutos na entrada, onde quebpr
maior, s@o mais faceis de CVila: T g
que o roubo & mais evidente, al;arg ]
W,

lambé
balho, !
em o Pors

mais.

Para estabelecer a
de todos os fornecedore
considerar ainda o praz
das mercadorias ¢ o ri
aceitaveis.

Periodicidad
S, vocé dev
0 de entre,,:
SCO de falta

O modelo de revisdo periddica

O segundo passo para a p,
dos estoque seria implantar g
de revisao peridica no controle dad
compras. Trocando em mitdos: Voa
se guiaria por uma ficha, onde eSta;:
a frequéncia de visitas de cada forn :
cedor (que vocé ja estabeleceu) eei'
demanda maxima de cada prodyg, qu

Edu(}i |
modely
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s vendem. E 0 que ¢ dem

el:n 47 O professor Gustavo
<ima’

lica:

anda mj.

Ayala
: ex-
demanda mixima ¢ nive]

Peal de estoque de cada item, para
Le nio falEe.Pfod“to na loja nem S0-
pre no depdsito. Cada vez que o for-
b ecedor passa para pegar o pedido,
yocé vai cOMprar apenas o que falta
ara chegar a ,essa.demanda Mdxima,
Du seja: seu nivel ideal de estoque de
. determinado produto é 50 caixas,
Antes do.fornecedor Passar vocg olha
o depsito: se tem 4§ caixas, voca
compra 5; se tem 15 caixas vocg com.
ra 35; se tem 60, vocé nio compra
nada e assim por diante,
A questdo € como chegar 3 de.
manda méxima’ de cada produto, pois
desse nimero € que depende todo o
qucesso da .reduqao de estoques. Em
linhas gerais, podemos dizer que o
célculo € o seguinte: vocé soma a mé.
dia de venda de um produto com um
rcentual de sua medida de disper-
sdo. E antes que vocé ache complica-
do demais e desista de acompanhar o
raciocinio, vamos a mais um exemplo:
Em trés meses vocé vende 36
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1% megg 1.2 semana 2.2 semana 3.2 semana 4.2 semana total mensal
20 3 3 3 3 12
e o 4+ 1 1 12
8 i5e 1 58 1 12
total dos trés meses 36

da medida de dispersao.
€pare ainda que se vocé tivesse

fel'to‘o pedido baseando-se apenas na

média semanal de venda (que ¢ de 3

Caixas) teria faltado o produto na loja
Quatro vezes(*), Se, ao contrério, vo-
Ce tivesse baseado sey pedido na, se-
mana de maior venda, teria sobrado
muito produto no depésito. E produto
Parad_q no depésito significa capital
imobilizado, que no contexto do su-

permercado € sinénimo de prejuizo.

Fazendo as contas

O pedido ideal, para ndo sobrar
demais nem faltar tanto, teria que ser
diferente a cada més, no exemplo que
citamos. No primeiro més é simples,
pois a média semanal coincide com a
medida de dispersao: em todas as se-
manas vocé vendeu trés caixas e o
pedido ideal, claro, seria de trés cai-
Xas por semana.

Mas no segundo més a conta ja
¢ outra. Ficaria assim:

3 +

: A 50 % de 5 = 55
calxi}stgem"ar:eipr;o_duto’ distribuidas da (média semanal (percentual (medida de (pedido
seguin 2 de venda) de risco) dispersao) ideal) >

—FEIJOADA—
JABRASILEIRAS




Vocé deve classificar todos os itens queé com
decrescente de importancia e,
uma nova periodicidade de visita

ercializa por ordem

tir dai, estabelecer

ar
ap dores.

para 0s fornece

e SR

Veja que, comprando 5,5 caixas
por semana teria faltado meia caixa
na primeira semana. Mas isso é bem
melhor do que faltarem 3 caixas, co-
mo teria acontecido se vocé tivesse
comprado pela média semanal de ven-
da. Na dltima semana sobrariam 4,5
caixas, mas é bem melhor do que
sobrarem 6, como aconteceria se vocé
fizesse sua compra baseado na venda
méxima do més.

E s6 faltou uma explicagdozinha
antes de passarmos para um assunto
mais ameno: o niimero 5 (medida de
dispersio) da continha acima, nés
achamos tirando a menor venda do
més (3.2 semana) da maior venda do
més (1.2 semana), ou seja, 6 menos
1. E o percentual de risco (que no
exemplo aleatoriamente é 50%) pre-
cisa ser decidido pelo empresério de
cada rede de supermercado. Esse per-
centual depende de quantas vezes vo-
cé considera aceitdvel faltar determi-
nado produto na loja e deve ser ana-
lisado caso a caso.

Observando bem esses nimeros,
que traduzem o comportamento real
de cada produto durante o ano, vocé
chega a um nivel ideal de estoque ou
a demanda maxima. Estabelecida essa
demanda, fica facil, facil fazer os pe-
didos ao fornecedor e sua economia
pode ser brutal (V. Tabela 5).

O negécio é ndo se assustar com
os céalculos. No fundo eles ndo sdo tdo
teéricos assim ¢ nem dificeis de fazer.
Programe seu computador com a fér-
mula certa e as informagdes corretas
sobre o comportamento de cada item
e o computador vai te devolver, a ca-
da semana, o pedido prontinho. Com
isso na mao, vocé recebe os vendedo-
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res das empresas fornecedoras © %gs-
sa a discutir apenas as ofertas do dia,
os prazos de entrega € pagz{mentol; ::
promogoes. Nio precisa mais quebr
a cabeca (e arruinar O bf)]so) gentan-
do decidir sobre a quantidade ideal.

Trabalhinhos para © computador

A partir da implantagdo desse
sistema de gestdo de estogues na sua
empresa, vocé terd condicdes de certi-
ficar que os produtos chggados este-
jam cobertos por um pgdldo de com-
pra; dar baixa nos pedidos a rc_tceber
e registrar os recebimentos realizados
como “estoque maquina”; mediante
controle das entregas previstas, trans-
ferir ao computador as informagdes
referentes a atrasos, divergéncias de
precos e quantidades entre pedidos e
recebimentos; e, finalmente, preparar
todos os relatérios estatisticos neces-
sérios para o processamento de contas
a pagar.

Outra tarefinha para seu compu-
tador, derivada desse sistema, é fazer
o acompanhamento dos estoques. Po-
dem ser controlados : produtos que
necessitam ser aprecados, produtos
em falta (zeros), estoques inativos, di-
vergéncias nos recebimentos e opera-
¢Oes anormais, tais como saldos nega-
tivos do tal “estoque maquina”. Com
essas informagdes, vocé pode partir
para as corregoes, antes que o proble-
ma torne-se critico.

Outras vantagens apontadas pelo
profes§or Gustavo Ayala, caso o siste-
ma seja adotado, sdo a independéncia
do depésito; o nivel de servigo; a ri-
queza de informagoes; simplicidade e

padronizacdo.

e

Ou se.ja, “com uma rigore
tina e mais entregas majores 52 1y,
para cada loja, o depésito cent lag
torna mais efici~en{e. E, depois 1l ¢
ques menores Ao iguais a men, Esto.
balho a ser executado no depésits lra.
tral, o que libera o pessoal g, Cen.
cia de uma maior atengio”, Beréy.

Isso em relagdo 2 indepengs

. 3 e
do depbsito, quanto aos nivejs de
vico, “normalmente éncontramqyg s
ques dependendo de compras, atr:st
esquecimentos, etc. Depois de ad°ts°s'
o sistema, a situagao se inverte: 0 a
presario decid_e quantas faliag séoer 2
zodveis € quais Os montantes qye sa—
rio alocados aos estoques. [sto ée.
administragdo decidird o que vy; acé
tecer € N30 OS acontecimenlos ¢ b
decidirao o que a administragig .,
fazer”. g

E mais: “contendo dados sgp,
demandas médias, minimas, méxima:
precos de custos, precos de vendy,
etc, as fichas de controle aceleran, ,
realizacdo de inventarios dos estoqueg
das lojas; permitem levantar rapida-
mente a margem bruta em cruzejry
de cada uma e até de cada item,
comparagdo de variagdo da margen
bruta de um item com sua demand,
possibilita saber se suas vendas caep
com um preco maior de venda ou nj
E isso ajuda a aprecar cada item dé
forma mais objetiva (sem precisar r.
correr aos ‘“‘shopping” de pregos entre
os concorrentes, pratica que pode cor-
roer desnecessariamente seu lucro)”,

Finalmente, a facilidade de dupli
cagdo de fichas *“permite o registro de
informagGes sempre atualizadas pan
cada item, cada gerente de loja, cada
fornecedor. .. Suas codificagdes fa-
zem com que todos os envolvidos na
compra e estoque tenham a mesma vi-
sdo do que se passa com cada item,
0 que evita confusdo. Essas fichas,
emitidas pelo seu fiel amigo compu-
tador, agem como ponto de chece
gem, o que lhe d4 maior seguranga a0
autorizar as compras, entregas ¢ aié
na imposi¢do de controles”.

Reduzindo os itens

Para esfriar um pouco a cabega,



Clossificogﬁo ABC

E T TABELA | — DADOS INICIALS

g

0
Mu‘ Qumﬁdade Pngo
Vendida Unitério
car (pacote ¢/ Skg) ...
5 acoteA /5 kg})3 .................. 178 595,00
orante Avanco ronze pequeno ... 325 950:0
g:f::igemeOddSOOml............‘..:::' o 16500
Fraldé X c/6Fl-'-A'----.-...,.........: 53] 90,00
Garraf" ) / {{gua lex- Caridea: ;... ., o1 2 739,00
ol Higiénico Primavera ..... . . 28 210,00
Pagta Dental Kolynod 67.8 ..vovurin. .. 0 1.227 38,00
b e oman g L 108,00
Whisky Drury TR R S 622 165'00
b 13 2.100,00

.. para mostrarmos todos os passos oS
d“'émli:udos em ordem alfabética, da clasify

| ’Pen’s

/
TABELA 2 — VERIFICAGAO
/
Q P)
produto Quantidade Prepo V=P xQ
Vendida Valor

Agtcar (pacote ¢l 5 kg, 178 5

Pirroz (pacote ¢/ 5kg) .............. 325 050100 308.750:00
Desodorante Avango Bronze Pequeno .. 130 16500  21.450,00
‘Detergeme ©dd 500 ml o A 531 90:00 47:790'00
Fraldao J x ] Cli0 inats i PERE R 72 739,00 53_203'00
Garrafa P. ( dgua F'lex A Carioca ...... 28 210,00 5.880’00
papel higicnico Primavera ........... 1.227 38,00 46.626.00
pacta dental Kolynos 67 g ........... 527 10800  56.916,00
Sabdo em p6 OmO 300 g ... ... 622 165,00  102.630,00
Mo iDayish ... 13 210000  27.300,00

Nesta tabela, 0s produtos continut_am_na ordem alfabética ¢ as quantidades vendidas
foram multiplicadas pelo prego unitdrio de cada produto. Achamos, assim, o valor de
vai determinar a classificagdo decrescente (ou ABC).

cada item, que
e
‘ TABELA 3 — ORDENACAO
(o)) (P)
' Produto Quantidade Prego V=P X Q
Vendida Valor

Arroz (pacote ¢/ 5Kg) ..........i... 325 950,00  308.750,00
Agticar (pacote e/ 5°kg) .t 178 595,00 105.910,00
Sabdo em p6 Omo 300 g ............ 622 165,00 102.630,00
pasta dental Kolynos 67 g ........... 527 108,00 56.916,00
FFraldio JxJc/ 6 covvnvvennennnnnes 72 739,00 53.208,00
Detergente Odd 500 ml ............. 531 90,00  47.790,00
Papel higiénico Primavera ........... 1.227 38,00  46.626,00
Whisky Drury’s .......eoveeeeanene. 13 2.100,00 27.300,00
Desodorante Avango Bronze Pequeno .. 130 165,00 21.450,00

28 210,00 5.880,00

Garrafa p/ 4gua Flex A Carioca ......
0s produtos sdo reordenados de acordo com seu valor. Ou seja, os produtos que mais
alto sio considerados de classe A; os produtos que menos

rtodam e tém valor mais 0 I
todam e tém pouca representatividade sdo considerados classe C e os intermedidrios, por
>

exclusdo, sdo considerados classe B.

Pode escrever: vocé vai vender
os produtos da Labra como nunca.
Eles vém agora em embalagens
especiais para supermercado,
com os bichinhos que formam
a Turma da Labra, e estdo presentes
nas principais revistas,
incluindo as infantis, em cartazes
e em fartomaterialde ponto-de-venda.
E sempre com um alto padréo
de qualidade. Ponha os produtos
da Labra na sua casa.
Voceé sé vai ter um trabalho:
o de ficar repondo, o tempo todo.

labra
(Sinalde quem sabe de tudo.)

Matriz: Araucéria (PR) - Tel (041)842-1966 - Telex(041) 6325 UBLBR
@ Filial S8o Paulo (SP) - Tel.:(011)263-4183 - Telex(011) 36908
LIBL BR @ Representantes em' Porto Alegre (RS) - Tel.: (0612)
26-2944 @Floriandpolis(SC)-Tel.:(0482)22-6614@Curitiba (PR)
Tel (041)224-9271@Campinas(SP)-Tel (0192)41-5367@Jau
(SP) - Tel  (0146) 22-2017 @ Pocos de Caldas (MG) - Tel. (035)
721-8027 @ Rio de Janeiro (RJ) - Tel. (021) 230-1262 @ Belo
Horizonte (MG) - Tel - (031) 222-0169 @ Brasilia (DF) - Tel - (061)
223-5383@CampoGrande(MS)-Tel :(067)382-0099 @ Salvador
(BA) - Tel (071) 242-0725 @ Recife (PE)- Tel (081)221-4306 @
Fortaleza (CE) - Tel.: (0485) 226-6847 @ Teresina (Pl) - Tel (086)
222-0929 @ Belém (PA) - Tel.: (091) 222-6758 ® Aracaju (SE) -

Tel (079) 221-3216 @ Salvador (BA) - Tel.: (071) 242-3949




= / —
Classificag@o ABC =29
TABELA 4 — CLASSIFICACAO FINAL e
\
Valor acum. % ¢
N Produto Q(uoazlt. Pre;o valor (CI’S) Valor a:u'nu?'r
vendida " " 50875000 39,7
1 Arroz (pacote ¢/ 5kg) ........ 25 950,00 308-;?8’83 50,00 el D
2 Acicar (pacote ¢/ 5 kg) ...... 178 595,00 ik 30'00 517.290,00 13:22 2340
3 Sabio em p6 Omo 300 g ...... 622 16500 ’02'316’00 37420600 733 %
4 Pasta dental Kolynos 67 g ..... 527 108,00 2 ‘00  627.414,00 6.85 13,95
5% Fraldao Jx ] c/:6 .. cuioacwes's 72 739,00 53.2(9)8»00 675.204’00 6’16 3008
6 Detergente Odd 500 ml ....... 531 9000 4170000 72183000 600 b
7 Papel higiénico Primavera ... .. 1.227 38,00 pick ‘00 749.130,00 3,52 29%
8 Whisky Drury’s ............. 13 2.100,00 31'228'00 S osa00 it . ouds
9 Desodorante Avango Bronze peq. 130 165,00 5:880:00 776.460,00 0,76 100'33

10 Garrafa p/ 4gua Flex-A Carioca

Completando a tabela de ordenagdo, vocé verifica aqui 8 npmen“'i"id
o valor do grupo de produtos que lhe interessar (valor acumulado).

— TR R —
TABELA 5 ‘
——

ade real de cada produto nas suas vendas (% valor) ¢ visual,

v

ESTOQUES x DEMANDA

Esta é a ficha de controle de estoque que va
deve comprar. Acompanhe o exemplo, quadro a quadr

i Ihe indicar quando € quanto voce
o, logo vocé se acostuma. . .

SITUACAO REAL

30 0.54L3. .51 3 48 7 41239 1 22
24

0 22 10 36 1 60 159 05 0y

SITUACAO PROPOSTA 1 (PRESSUPONDO QUE POSSAM SER ENVIADAS UNIDADES AVULSAS)
17017314314710215170017107116116017017
3 3 2 17 10 1 1
SITUACAO PROPOSTA 2 (PRESSUPONDO QUE POSSAM SER ENVIADAS DUZIAS SOMENTE)
1701731432371622617902110111;22121020020

12 12 12
SITUACAO REAL SITUACAO PROPOSTA (1) SITUACAO PROPOSTA (2)
ESTOQUE MEDIO = 43,0 = 13,0 = 18,0
VALOR DO EM CR$ = 5.934,00 = 1.794,00 = 2.484,00
REDUCAO (CR$) = o = 4.150,00 = 3.450,00
= = — 69,90% = — 58,10%

REDUCAO (%)

quantidade do produto em estoque. No segundo quadrinho temos

Como ler a tabela — No primeiro quadrinho de cada bloco temos a
(em baixo). Cada bloco representa o periodo entre uma visita ¢

o ndmero de unidades vendidas (em cima) e as compras efetuadas

outra do fornecedor.

Assim, no primeiro caso (situagdo real) tinhamos 30 unidades em estoque, vendemos zero € compramos 24 unidades (primeiro

bloco). Ficamos entdo com um estoque de 54 unidades. Ai vendemos apenas 3 unidades e, na visita do fornecedor, ndo compramos
nada (segundo bloco). O estoque passou para 51 unidades ¢ vendemos 3 ¢, novamente, ndo compramos nada (terceiro bloco). O estoque
foi diminuindo gradativamente até 22 unidades, ocasiio em que vendemos mais dez produtos ¢ compramos 24 (oitavo bloco). Nosso
estoque foi para 36 unidades, vendemos uma ¢ compramos mais 25 produtos (nono bloco) ¢ assim sucessivamente. )

Repare que, na situagéo real, tivemos um longo periodo sem compras e, de repente, efetuamos duas compras seguidas |
mantendo um estoque médio bem maior que nos outros dois casos (situagio proposta 1 e 2). Ali, o estoque ideal fixo ¢ de l';
unidades; compramos mais frequentemente ¢ apcnas para completar o estoque ¢ nido imobilizamos tanto capital. Abaixo da tabel,
temos a economia real que cada situagéo proposta pode significar ¢ a redugio percentual de estoque conseguida. .

SUPERHIPER-ABRIL-1983
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;s de tanta conta e mil recomen.
2GOES: vamos passar a bola parp
iretor comerqlal dos Supermercados
oritd, Antonio Carlos Rodngues. 0
orila estd implantando um sistema
de redugdo de estoques que até cop-
v alguns elementos do sistema .
gcrido pelo professAor'Ayala, como o
mento da frequéncia de visita dos
fomecedores, da frequéncia de enre.
3, elc. Mas a .base_da’reducéo de es-
' ses do Morita ndo € apenas operg.
. eles também estdo reduzindg
pumero de itens.

Isso significa uma mudanca na
olitica global da empresa, pois eles
- oassar a oferecer menos variedade
: s seus consumidores e, em compen-
5a¢0, concentrar 0s storcos nos pre-

os baixos. E é possivel ofe!'ecer uma
oa economia aos consumidores, ji
¢ a racionalizagdo dos estoques sig-
a a eliminagdo dos desperdicios,
Na verdade, a redugdo de itens
nio invalida mem entra em choque
com O sistema de gestdo de estoques
roposto pelo professor Ayala. Ela
ode até ser complementar, no caso
das empresas de supermercado que
\rabalham com uma vqnedade exces-
siva de itens em suas lojas.

‘0 primeiro passo para a redu-
cdo dos itens”, conta Antonio Carlos
Rodrigues, ““foi medir a venda de item
por item, divididos em grupos de ‘fa-
milias’. Consideramos a participacao
(%) de cada. produto no faturamen-
1o médio do departamento onde ele
esta inserido (mercearia, laticinios,
H&B, etc.). Depois, pela média de
participagao, dividimos os produtos
pelos grupos de ‘familias’ e medimos
a rotagdo desses grupos. Ai consegui-
mos a rotagdo média de cada depar-
tamento”.

“Essa rotagdo média é a real. A
partir dela e de alguns outros fatores,
estabelecemos o rotagdo média ideal
de cada departamento e percorrendo
o caminho inverso, vamos eliminar os

produtos que rodam menos, para al-
cancar a média ideal”.

Essa primeira fase é experimen-
tal. Depois os itens serdo todos medi-
dos novamente e serdo verificados os
novos espacos dentro das lojas para
ver se nio foi cometida nenhuma in-
justica. “Pode ser, por exemplo, que
um determinado produto ndo seja im-

depo

qu
nific

Portante para 3 ¢
do”, pondera Ant
vende muito pep
135. Entio temos
abitos, costumes
0S8 consumido

essa loja eg
b]ico" 4

Presa como um to-
onio Carlos, “mas
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» 0s produtos nio se-
pura e simplesmente
que apresentam em
€ venda, mas serio conside-
guns fatores mais subjetivos.
tira geral, entretanto, “deve-
$sar a comercializar cerca de
i tens a menos, o que equivale
- que retiraremos de linha produ-
e com muitos tamanhos, com muitos
>ab0res ou fragrincias e marcas que
rodem menos”, diz Antonio Carlos.

Os produtos com cinco varieda-
des de_ tamanho, sabor ou fragrincia,
Passarao a ter apenas duas varieda-
des: as duas que rodarem mais. E as

Antes da turminha perguntar pelo Lanchito
que viu na tevé, reserve um bom espago para ele.

A sua caixa registradora agradecera.

Lanchito é o mais novo langamento Isabela.
Mini-lanche de waffer, em trés sabores: morango,
chocolate e baunilha. Embalagem aluminizada.
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marcas que ndo “pagarem o espago”
que ocupam nas prateleiras também
vdo sair de linha. E esse “pagarem O
espago”, ndo confundam, significa
oferecer uma venda que compense O
facing minimo possivel.

“Com a redugdo da linha de pro-
dutos”, conclui Antonio Carlos, “te-
remos menos estoques, menos capital
imobilizado e poderemos nos concen-
trar mais no volume de vendas”. “E
o volume de vendas (alto giro) e mar-
gens reduzidas é que compdem real-
mente a mola mestra do supermerca-
do”, complementa o professor Gusta-
vo Ayala.

Os dois sistemas aqui citados,
complementares, ndo sao nada com-
plicados, se vocé considerar as enor-
mes vantagens que eles podem trazer.
Com a racionalizagdo, vocé pode pas-
sar uma rasteira muito maior na tal
da crise. Os tempos do acaso e do
“olhémetro” andam ai pelos wltimos
suspiros. . .l
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