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O que este guia hao vai fazer

Antes de iniciar a leitura desse e-book, é importante saber que este guia nao

vai te dizer que vocé esta gerenciando seu supermercado errado!

Donos de supermercado que chegaram até aqui em geral sabem o que fazem.
Conhecem os fornecedores pelo nome, sabem quais produtos giram mais
rapido em cada estagcao, conseguem identificar um produto vencido pela cor

da embalagem. Essa experiéncia tem valor real e nenhum sistema substitui.

Mas, o ponto ndo esta no conhecimento operacional. Esta na distancia entre o
gue o dono acredita que esta acontecendo e o que 0s numeros mostrariam se

fossem acompanhados de perto.

Cada capitulo deste guia descreve um ponto da operagcao onde essa distancia
gera perda financeira direta. Sao situacdes que se repetem em supermercados
de 2, 4, 6, 10 caixas, em cidades de todos os tamanhos, independente do

tempo de operacgao.

A leitura vai levar menos de uma hora. O que cada dono faz com o que

aprender aqui € uma decisao que pertence a cada um.




CCAPI'TULO 1 >
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O recebimento que ninguém confere

Quando um caminhao de fornecedor para na porta do supermercado, o que

acontece nos proximos 30 minutos define boa parte da margem do més.

Na maioria dos supermercados pequenos e médios, o processo funciona
assim: o funcionario assina a nota fiscal, o produto entra, vai para a prateleira
ou para o estoque. A conferéncia, quando existe, é visual. Alguém olha a

guantidade de caixas e aceita.
O problema esta no detalhe que a contagem visual ndao alcancga.

Uma caixa de achocolatado tem 12 unidades. Se vier com 11, € ninguém
conferir unitariamente, o fornecedor cobrou por 12 e o supermercado ficou
com 11. Multiplica isso por 15 itens por entrega, por quatro entregas na semana.

O numero que aparece ao final de um més de operacao nao é desprezivel.

Além da quantidade, ha outros dois pontos que a conferéncia visual ndao cobre:
o prazo de validade dos produtos recebidos e o preco praticado na nota em
relacdo ao que foi negociado. E comum que a nota chegue com um valor
ligeiramente diferente do acordado. Quando a diferenca é de centavos por

unidade, passa sem revisao. Quando isso acontece em dezenas de itens por

més, o impacto acumulado é outro.
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A conferéncia cega resolve boa parte desse problema. O processo é direto: o
funcionario conta e registra o que chegou antes de ver a nota do fornecedor.
Depois, compara o que registrou com o que foi faturado. A divergéncia
aparece. O fornecedor é contatado. A operacao fica mais honesta para os dois

lados.

Supermercados que implantaram esse processo de forma consistente
identificaram divergéncias em mais de 30% das entregas. Na maior parte dos
casos, nao era ma-fé, era erro operacional do lado do fornecedor. Mas era um

erro que o supermercado pagava sem questionar.

A boa noticia pratica: esse processo pode comecgar com papel e caneta. O que

importa é que exista. Depois, um sistema integrado ao recebimento

automatiza a comparacgao e registra o histérico de cada fornecedor.




CCAPI'TULO 2 )
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O estoque que existe s6 no sistema

Todo sistema de estoque tem duas versdes: a que esta no software e a que esta

na prateleira.

Na teoria, os dois numeros deveriam ser idénticos. Na pratica, depois de
algumas semanas de operacao sem inventario, a diferenca entre os dois
comecga a crescer. E quanto mais tempo passa sem reconciliagdao, maior fica a

distancia.

As causas sao varias: produto que foi vendido e nao baixou corretamente,
quebra que aconteceu mas nao foi registrada, entrada de mercadoria
conferida com divergéncia. Qualquer uma dessas situagdes isolada parece
irrelevante. Somadas ao longo de meses, criam um estoque fantasma, um
ndmero no sistema que nao corresponde ao que existe fisicamente no

estabelecimento.

O impacto vai além do dado incorreto.

Quando o sistema mostra que ha 40 unidades de um produto, o responsavel
pelas compras nao faz o pedido. Quando o produto acaba na prateleira antes

do préximo ciclo de compra, a venda se perde. Quando o cliente nao encontra

O que procurava pela segunda vez, o padrao de visita muda.
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Ha também o impacto financeiro direto: produtos com estoque negativo no
sistema significam venda registrada sem baixa de custo correspondente.
Quando isso se acumula, a margem calculada nao reflete a margem real. O

dono olha para um numero que parece bom e esta olhando para uma ilusao.
A solucao passa por dois processos.

Primeiro, um inventario periédico que reconcilia o sistema com a realidade

fisica.

Segundo, um controle de entrada que garante que o que chega é registrado
corretamente antes de ir para a prateleira. O segundo processo depende do
que foi descrito no capitulo anterior: um recebimento conferido é a base de

um estoque confiavel.

Supermercados que passaram a fazer inventdrio rotativo por categoria
conseguiram normalizar a diferenca entre fisico e sistema em menos de dois

meses. O trabalho inicial € maior. Depois que o processo esta rodando, o

tempo investido por semana é pequeno em relagao ao que ele evita.




< CAPiIiTULO 3 >
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O preco que vende abaixo do custo

O cenario mais comum em supermercados de pequeno porte: o produto entra
com um custo, a margem ¢é aplicada manualmente, o preco vai para a
prateleira. Alguns meses depois, o fornecedor reajusta. O custo sobe. O preco
na prateleira fica igual porque a atualizacao exige tempo e atengao que o dia a

dia ndao deixa.

Quando isso acontece em um produto de alto giro, o supermercado esta
efetivamente vendendo com prejuizo. Cada venda daquele item no periodo

em que o pre¢o nao foi atualizado esta corroendo a margem.

Ha outro elemento que poucos donos calculam com precisao: o custo
tributario real embutido na operacao. Dependendo do regime do
supermercado e da classificagao fiscal do item, a carga tributaria sobre a venda
varia. Quando o preco é calculado sem considerar esse custo, a margem real é
menor do que a calculada. O negdcio parece lucrativo nos niUmeros gerais e vai

mal no caixa, € o dono nao consegue entender por qué.

Uma forma de verificar se isso esta acontecendo: pegar os 15 produtos de
maior giro do supermercado e calcular, um a um, o custo de entrada mais os

tributos aplicaveis, e comparar com o preco de venda atual. Em muitas

operacgoes, o resultado é diferente do que se esperava.
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O processo de precificagdao consistente exige acesso ao histérico de custo
atualizado, a classificagao fiscal do produto e a margem desejada. Quando
esses trés elementos estao conectados no mesmo sistema, a atualizagao de

preco deixa de depender de atencao manual e passa a acontecer como parte

da rotina.




(CAPI'TULO 4 >
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A nota fiscal que cobra mais do que
deveria

Muitos donos preferem manter distancia da parte fiscal e deixar tudo com o
contador. O resultado dessa distancia é que a tributagcdao nas operagoes do dia
a dia fica sem que o dono entenda com clareza o que esta sendo calculado em

cada venda.

O problema comeca na classificagao fiscal dos produtos.

Um mesmo item pode ter tributacdes diferentes dependendo de como esta
classificado no sistema. Um alimento basico pode ter isengcao ou reducgao de
ICMS. Se estiver classificado de forma errada, o imposto é calculado pela
aliquota cheia. O supermercado paga mais do que deveria e reduz a margem

sem que o0 movimento apareca em nenhum relatério como "perda".

O caminho inverso também existe, e € mais perigoso: um produto tributado
normalmente sendo tratado como isento. Nesse caso, o supermercado esta
deixando de recolher o imposto correto e esta construindo um passivo fiscal

que aparece quando chega a fiscalizacgao.

Com as mudancas em curso na legislagao tributaria brasileira, esse ponto ficou
ainda mais sensivel. As regras que ja eram complexas estdao em transicao, e

supermercados que nao tém um processo ativo de verificagcao fiscal correm

risco real de operar descalibrados por meses sem perceber.
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A boa pratica aqui ndao exige que o dono vire especialista em tributacao. Exige
ter um processo de revisao periddica das classificagcdes fiscais e um sistema

que apligue corretamente as aliquotas vigentes em cada operagao, sem

depender de atualizagao manual para cada mudanca na legislagao.




(CAPI’TULO 5 >
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O dano interno

Desvio interno é o assunto que ninguém gosta de abordar diretamente. Mas

deixar de falar sobre ele nao faz com que ele deixe de acontecer.

O perfil mais comum de desvio em supermercado é o processo que permite
que pequenas diferencas acontecam repetidamente sem que ninguém

perceba o padrao.
Dois exemplos concretos.

Um operador de caixa que cancela uma venda depois de receber o dinheiro e
registra a diferenca de uma forma que o sistema aceita. Isolado, € um valor
pequeno. Multiplicado por varias ocorréncias no més, ao longo de meses, € um

numero que comecga a aparecer na discrepancia entre faturamento e caixa.

Um funcionario responsavel pelo recebimento assina nota com quantidade
maior do que o que entrou. O supermercado paga pelo que nao recebeu. A
diferenca nao aparece no estoque imediatamente porque a quantidade

faturada entra no sistema como disponivel.

A questao é que processos sem rastreabilidade criam oportunidades, e onde

ha oportunidade sustentada, ha risco real. Isso vale para qualquer operacao,

independente do tempo de mercado e da qualidade da equipe.
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O controle comega com dois recursos bdasicos que ja existem em sistemas
desenvolvidos para o varejo: o fechamento de caixa cego, no qual o operador
fecha o turno sem ver o valor esperado pelo sistema, permitindo que a
comparacao revele divergéncias sem interferéncia e o controle de acesso por
operador, no qual cada movimento registrado no sistema esta vinculado a um

login com histdérico auditavel.

Esses dois recursos, quando estao ativos e em uso consistente, mudam o

comportamento da operagao. Nao porque eliminam qualquer possibilidade,

mas porque tornam o padrao visivel antes que o acumulo se torne relevante.




< CAPITULO 6 >
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A gondola vazia que ninguém viu

Ruptura de estoque tem um custo que nao aparece em nenhum relatério

financeiro. E o custo da venda que simplesmente ndo aconteceu.

Quando um cliente procura um produto e nao encontra, o que acontece a
seguir depende do perfil de compra dele. Parte compra um substituto. Parte
inclui o item na lista da préoxima visita. Uma parcela vai ao concorrente para
resolver a compra. Em supermercados de bairro, essa terceira situagao
acontece com mais frequéncia do que a maioria dos donos estima, e quando o
cliente descobre que o concorrente tem aquele produto disponivel de forma

consistente, o padrao de visita comega a mudar.

O problema é que esse custo nao aparece nos numeros do dia. O faturamento
simplesmente nao inclui a venda que nao ocorreu. S6 é possivel medir o
impacto com dados histéricos de giro por produto, comparando periodos de

disponibilidade com periodos de ruptura.

A causa mais frequente de ruptura ndo é falta de verba para comprar. E falta de

informagcao no momento certo.

O responsavel pelas compras decide com base no que vé na prateleira ou no
que sabe de memoadria sobre o giro do produto. Quando o estoque chega a zero

antes do préximo pedido, é porque o processo de reposicao nao levou em

conta a velocidade real de saida daquele item naquela semana.
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Supermercados que trabalham com uma classificagcao de produtos por volume
de venda conseguem identificar quais itens nunca podem faltar e calibrar o
estoque minimo desses produtos com mais precisao. A loégica € direta: os
produtos que representam a maior parte do faturamento merecem um

processo de reposicao diferente dos demais.

O histérico de vendas por produto € o que alimenta esse processo. Sem acesso
a esse dado de forma organizada, a compra continua sendo feita por

estimativa, e a ruptura vai continuar acontecendo nos momentos mais

inconvenientes.




(CAPI'TULO 7 )
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As decisoes tomadas no feeling

Um dono de supermercado que nao tem acesso facil aos nimeros do negdcio
toma decisdes com base no que percebe. Percepgao é util e tem papel real na
gestao. Mas tem um limite que qualquer operagao em crescimento

eventualmente encontra.

O feeling de que um produto vende bem pode nao refletir o que os dados
mostrariam. A sensacao de que o més foi bom pode nao confirmar quando o
fluxo de caixa for fechado. A certeza de que um determinado funcionario é

confidavel nao substitui o processo que tornaria o desvio visivel, caso existisse.

Os seis capitulos anteriores descrevem situagdes que acontecem com
frequéncia em supermercados que operam sem um sistema de informacao
confiavel. Ndo por falta de competéncia dos donos. E porque a operacdo do dia
a dia consome tempo e atencao, e quando os dados nao estao acessiveis de

forma pratica, a decisao vai para a percepg¢ao por necessidade, nao por escolha.

O ponto que diferencia um supermercado gerenciado por feeling de um
gerenciado por dados ndo é o tamanho da operacdo. E a existéncia de um

processo que gera o dado certo, no formato certo, no momento em que a

decisao precisa ser tomada.
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Supermercados que passaram a acompanhar um conjunto pequeno de
indicadores de forma regular relatam mudangas de comportamento na gestao
que nao dependem de investimento estrutural. Dependem de ter acesso ao
dado. Faturamento diario, margem por categoria, giro dos principais itens,

posicao de caixa ao final do turno.

Uma pergunta concreta: quantos minutos levaria para vocé responder, agora,
qual foi o produto mais vendido ontem no seu supermercado? Se a resposta

exige mais de dois minutos para ser encontrada, esse é o ponto de partida

mais direto para comecgar a mudar o processo.
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O que fazer com isso agora

Os sete pontos deste guia ndao sao problemas novos. Sao situagdes que fazem
parte da realidade de qualquer supermercado que opera sem processos de
controle estruturados. Isso nao € um problema de quem comecgou ha pouco
tempo. E uma realidade de operacdes com 5, 10, 20 anos de mercado que

cresceram sem que OS processos crescessem junto.

Alguns donos vao reconhecer todos os sete. Outros vao identificar dois ou trés
que se aplicam de forma mais imediata a sua operagao. O que importa nao é o

numero de pontos reconhecidos. E o que se faz com essa leitura.

A acao mais pratica é escolher um dos capitulos e verificar, na sua propria
operagao, se o processo descrito existe de forma consistente. Nao é necessario
resolver tudo ao mesmo tempo. Um processo implementado de verdade vale

mais do que sete processos planejados que ficam no papel.

O que conecta todos os pontos deste guia € que cada um deles depende de
informacao precisa para funcionar: recebimento conferido, estoque real, custo
atualizado, tributacao correta, rastreabilidade por operador, histérico de
vendas por produto. Sem dados confidveis, cada um desses processos fica

dependente de atengao constante do dono, e ateng¢dao constante tem um

limite.
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Existemn  sistemas desenvolvidos especificamente para o varejo
supermercadista que integram esses processos de forma que o dado gerado
em uma etapa alimenta automaticamente a etapa seguinte. O recebimento
conferido atualiza o estoque. O estoque atualizado informa a compra. O custo
de entrada atualizado recalibra o preco. A venda registrada por operador gera

histérico auditavel.

A Diamante Sistemas trabalha com supermercados, mercearias e lojas de
conveniéncia de 1 a 10 caixas ha mais de 30 anos. Se este guia gerou interesse
em entender como esses processos funcionam dentro de uma operagao como
a sua, a empresa oferece uma apresentagao gratuita e personalizada, sem

compromisso, mostrando na pratica como cada ponto abordado aqui pode ser

acompanhado no dia a dia.
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SISTEMAS

Quer ver como isso
funciona na sua operacao?

Apresentacao gratuita e personalizada, sem compromisso.
Mostramos na pratica como cada ponto deste guia pode ser
acompanhado no dia a dia.
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