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Conheca onde estdo os maiores gargalos do setor supermercadista
em 2012 edescubra solucdes para sua empresa crescerdeforma
sustentavel,sem dar brechas para a concorrénda avancar

| Por Viviane Sousa ondagem feita com supermercadistas que parti-
vivia e sonamemoomly 5 = 3 &

ciparam de sete edigbes do Encontro de Lideres,

evento promovido por SM ao longo deste ano em

vanas regides do Pats, mostra que 2012 sera mais

P um ano de expansio do autosservigo. Motivados

pelo bom momento econdmico, os cerca de 400

b empresarios reportaram que vio inaugurar, refor-

~ mar ¢ ampliar lojas. Mas para que esses investimentos garantam

: -~ bons resultados ¢ importante resolver gargalos que podem emper-

rar a vida do varejista. S30 cinco os maiores desafios apontados

pelos proprios supermercadistas: escassez de mao de obra, atuali-

zacho de sistemas de informatica, definicio de processos, controle

(1 de estoque e enquadramento tributario. Veja como enfrentar esses
’ problemas e ter bons resultados. Mios & obra.
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ESCASSEZ DE MAO DE OBRA

No ano que vem, a falta de profis-
sionais continuara sendo um pro-

Um esfor¢o nesse sentido tem sido as discus-
sbes em torno do fechamento de lojas aos domin-
gos com o objetivo de alviar a carga horaria. Em
capitais como Belo Horizonte, a alternativa ja esta

blema para o autos- sendo avaliada. Ate que se
servigo. Alkm da chegue a uma conclusdo so-
baixa qualificacdo, Algurs varejistas bre a viabilidade do projeto,
o mercado de tra- iust . uma op¢do ¢ ampliar as esca-
balho deve se man- o US " .salar.'os las de folgas.

ter aquecido, au- acdma do dissidio A contratacdo de estag-
mentando a oferta para nao perder anos ou aprendizes tambem
de postos ¢ o risco vem sendo adotada pelas

o mao deobra

de o setor perder
mio de obra para
outros - segmentos
do comérao e da industria. Cabe
aos supermercados, portanto, a
tarefa de desenvolver estrateégias
para reter seus colaboradores.

hvests em tranamento sjuds & reter fundondsios, tomando-
& mals engajados com & ermpeess

empresas de autosservigo. Na
rede Goodbom, do interior
de S3o Paulo, funconanos
em inicio de carreira sdo alocados em departamen-
tos como contabilidade, recursos humanos, nu-
trigdo e fiscal. Ja os menores aprendizes atuam no
cho da loja. De acordo com a legislacdo, 5% a 15%
do quadro total das empresas, dependendo do por-
te, pode ser formado por esses jovens principiantes.

Para preencher cargos gque exigem conhecimen-
to técnico, como acougue e padaria, muitas redes
tém optado por desenvolver seus profissionais. O
Goodbom leva os candidatos a workshops para que
conhegam a nova atividade. Se mantiverem o inte-
resse, sdo treinados dentro das proprias lojas por
profissionais experientes. E ndo ¢ s0 isso. Aumento
de salanos e melhoria do pacote de beneficios sdo
outras saidas adotadas por muitos supermercados
do Brasil. O Unidasul, 46 lojas no sul do Pats, des-
de 2009 vem ajustando os salarios na tentativa de
diminuir a diferenca em relagdo ao das industrias
gauchas, que vém roubando seus profissionais. Em
2010, promoveu um regjuste medio de 14% - ex-
cluindo o dissidio - nos salarios de seis cargos.

Quanto a melhona dos beneficios, existem al-
ternativas que nio elevam tanto as despesas da
empresa. O varejo pode, por exemplo, oferecer
produtos. Uma ideia seria uma cesta basica mais
incrementada, que poderia ser negociada com for-
necedores. O resultado: funcionanos mais motiva-
dos e satisfeitos com a companhia. Avale.
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ATUALIZACAO DOS
SISTEMAS DE INFORMATICA

A automac3o das empresas ndo
pode mais ser encarada como um
simples processo de moderniza-
cd0. Os sistemas de informatica
sdo indispensaveis, seja para pe-
quenas, meédias ou grandes redes,
pois permitem controle efetivo de
operagdes e processos. Alem dis-
so, forpecem informagdes mais
consistentes ¢ estratégicas, pro-
porcionam maior agilidade em
procedimentos internos, na efici-
éncia da gest3o, no atendimento
aos clientes e, ¢ claro, garantem
maior produtividade. Mas no
autosservigo, a média de investi-
mento anual em TI (Tecnologia
da Informagio) ainda ¢ baixa,
corresponde a apenas 1,38% das
vendas. O dado ¢ de uma pesqui-
sa da FGV, divulgada durante a
Convengio da Abras {Associagio
Brasileira de Supermercados),
realizada em setembro.

Oinvestimento em tecnologia ainda
& pequeno no autosservigo: 1,38% do
faturamentoanual das empresas

Para Flavia Costa, assessora de
solugdo de negocios da GS1, ndo
adianta apenas investir em bons
softwares. E preciso contar com
infraestrutura tecnologica atuali-
rada. "Com o passar dos anos, o
negocio cresce ¢ as necessidades
mudam. Sistemas ultrapassados,
que ndo conversam, podem bar-
rar qualquer movimento de ex-
pansio’, alerta.

Mémde atualizar pedodc amm oS
dsternas é prec ko or profis donal
qualificados pass Bder comas
Infommagdes geeadas

4
2

Uma alternativa ¢ adotar softwares com modu-
los integrados. Mesmo adquiridos separadamente,
permitem cruzamento de dados de todas as areas
da empresa. Da analise dessas informagdes saem
estrategias gerais e de cada setor. “Os gestores tém
uma wvisibilidade maior do que esta acontecendo
dentro da empresa’, explica Flavia.

Respeitar os prazos de atualizac3o dos sistemnas
também ¢ importante. “Com um software ultra-
passado a empresa corre risco de perder informa-
ghes, porque a qualquer momento pode haver uma
pane”, destaca a assessora da GS1. Hoje, os sistemas
emitem avisos automaticos de atualzacio e os pro-
prios provedores se responsabilizam por isso.

Outro ponto que precisa ser levado em conside-
ragdo ¢ a utilizacdo dessas ferramentas em sua tota-
lidade. Ndo adianta investir em um software top se
ndo sio explorados todos os recursos. “Os sistemnas
de frente de caixa, por exemplo, podem gerar uma
sene de informagdes importantes, como horanos
de pxco e produtos mais vendidos. Mas muitos em-
presarios ndo sabem disso”, diz Flavia

Saber transformar dados em agbes eficazes ¢
um gargalo ainda maior do que a atualizacio dos
programas. Mas ¢ uma das chaves para crescer de
forma consistente. Vale a pena pensar nisso.
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MELHORIA DE PROCESSOS

O comego do ano ¢ um bom mo-
mento para avaliar a eficiéncia dos
processos internos do supermer-
cado. O objetivo ¢ ndo correr ris-
co de ter um baixo desempenho o
ano todo. Afinal, procedimentos
bem definidos garantem methor
execugdo de atividades dianias. E
1ss0 pode se traduzir em custos
menores e maior produtividade.

O diagnostico deve ser feito
em todas as areas do supermerca-
do para adentificar

refa, além de falta de controle de estoques. “Tudo
isso pode desmotivar a equipe e gerar problemas
com auditoria fiscal, alto indice de perdas, gastos
desnecessarios ¢ reducio das margens de lucro’,
afirma o professor.

Para Gongalves, cada processo, seja operacio-
nal ou de controle, tem uma direcdo, um planeja-
mento ¢ uma organizagdo diferente para atender as
necessidades da area na qual sera implantado. No
processo comercial, por exemplo, ¢ possivel esta-
belecer passos que incluam ter sempre orgamento,
listar produtos de alto giro para um melhor acom-
panhamento de estogues, definicio das melhores
estratégias de negociacio, identificacdo de habitos
do cliente para comprar um sortimento adequado,
logistica interna de manutencdo de gondolas ¢ de
entrega, além de pos-venda.

Ja nas secdes das lojas, 05 processos precisam
contemplar controle de compra, de entrada e de sa-
Ida, regras de exposicio de produtos em gondola e
de recebimento de mercadorias, para evitar aquelas
com prazo vencido e embalagens inadeguadas. Os
procedimentos devem estabelecer ainda o acondi-
cionamento correto dos produtos no estogue e nas
prateleiras, entre outros aspectos. O resultado sera
uma reducdo dos prejuizos com perdas e ruptura.

Todas essas etapas de execugdo dos processos
definidas, bem como as tarefas ¢ responsabibidades
de cada funcionano, predsam ser documentadas

em um manual de regras para

falhas ou possibili- todos os departamentos da
dade de otimizacdo. Crie um manual loja e administrativos. Nele,
Reginaldo Gongal- devem constar ainda as me-
ves, professor do para documentar tas de cada processo. No caso
nodeo de varejo da os procedimentos do agougue, por exemplo, um
ESPM, diz que entre de cada setor do dos objetivos posstveis ¢ atin-
os problemas mais gir determinado percentual de
comuns encontra- supermercado reducio de perdas.

dos nos processos
internos estio de-
sequilibrio contabil, financeiro e
fiscal, numero excessivo de fun-
cionarios exercendo a mesma ta-

O acompanhamento dos

procedimentos ¢ tarefa do

gestor de cada area. Cabe a ele garantir que a execu-

¢do de todas as etapas esteja correta, zelando assim
pelo cumprimento dos objetivos tracados.




4 | Estratégia Inn--nom-o- DEZENBAD 20
DESAFIOS 2012

CONTROLE DE ESTOQUE

Calcular o ntvel de estoque por ca-
tegoria ou item ndo ¢ uma tarefa
facil Ha quem defenda que redu-
Zir 0 mix ¢ uma sobuglo, mas isso
nem sempre ¢ verdade. O correto
¢ ter ferramentas para identificar
a quantidade correta de produtos
estocados, 0 que passa por conhe-
cer a demanda e o fluxo de entre-
gas dos fornecedores.

Para isso, ¢ preciso primeiro
identificar o atual nivel de cada
produto e o namero de dias que
demora para girar. Quanto mais
detalhada a informacdo, entran-
do em marca e item, melhor. Fa-
zer inventanos periodicos ¢ uma
maneira de manter esses dados
sempre atualizados.

O passo seguinte ¢ conhecer a
frequéncia de entrega da indus-
tria. Se o fornecedor reabastece

o produto a cada cinco dias ¢ o
estoque do supermercado ¢ sufi-
ciente para 10 dias de vendas, ja
existe al uma oportunidade de re-

Paca caladar o melhor nivel de estogque, & predi=o cons desar &
deamand & e o fluxo de entrega dos fomecedones

duzir a cobertura de estogue pela metade. Deve-se
anahsar ainda a performance dos fornecedores: se
entregam no prazo ou atrasam (neste caso, quantos
dias demoram para entregar); se fornecem o pedi-
do completo ou se costuma faltar alguma merca-
doria (e qual ¢ 0 percentual de itens entregues. Por

Fagareunides semanais com adrea
de compras para monitorar se o
nivel de estoque et adequado

exemplo: 60% do pedido, 30% etc.). E necessario
identificar os motivos da demora no recebimento
ou por que o pedido nio chega inteiro.

Com base nessas informaces, o varejista pode
calcular a margem de seguranca. Caso o fornece-
dor normalmente atrase dois dias, deve-se somar
esse prazo a quantidade de dias que o estoque leva
para girar ou que seja considerado ideal para aque-
la categoria ou item. Parece obvio, mas muitos su-
permercadistas chutam o namero de dias de segu-
ranga para cima, em vez de calcular com base em
dados concretos.

Outra dica ¢ realizar reunides semanais com
a area comercial para acompanhar os tndices de
ruptura, perdas e de cobertura de estoques. A
ideia ¢ que o setor justifique possiveis desvios
nesses indicadores. Mas ¢ preciso analisar esses
dados conjuntamente, pois um influencia direta-
mente o outro.

ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

Esse ¢ momento mais indicado para as empresas
definirem como vio acertar as comtas com o Fis-
€0 no proximo ano. Entre os regimes de tributacdo
disponiveis estio o simples nacional, o lucro real e
o0 lucro presumido. Cada um tem suas vantagens e
desvantagens. E preciso optar por aquele que me-
lhor se ajusta ao perfil do seu supermercado. Ou
seja, 0 modelo que garante impostos mais baixos.

»
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Para escolher certo, a opgdo ¢
farer uma simulag3o com todos os
regimes em Que 2 empresa se en-
quadrar. Os modelos podem ser
identificados com base no hucro It-
quido, na margem bruta de vendas
e no halango de 2011. Tambem ¢
preciso contar com uma projecio
coerente dos nameros para 2012,
Segundo Antonio Marcos, socio-
fundador da Vian, consultoria
tributaria, a margem de erro ndo
deve ultrapassar 10%, pois os im-
postos de alguns regimes incidem
sobre esse valor. “Se houver muita
diferenca, o resukado nio sera o

rado 1a na frente’, diz.

Para optar pelo sim-
ples nacional, por exem-
plo, o faturamento anual
ndo pode ser superior a
Rs 3,6 milhdes No caso
do lucro presumido, o
teto ¢ RS 48 milhdes. Ja
para se enguadrar no
0  lucro real ndo ha limite.

Marco Gomes, diretor
técnico da MG Contéc-
nica, explica que o fato
de alguns supermercados
terem um CNPJ] {Cadastro Na-
cional da Pessoa Jundica) para
cada loja, com socios distintos
para elas, pode permitir que se
engquadrem no simples nacional.

Segundo ele, a vantagem desse
regime ¢ a unificacdo dos tributos,
que indui ICMS (Imposto sobre
Circulacdo de Produtos e Servi-
cos), PIS (Programa de Integracdo
Social), Cofins (Contribuic¥o para
o Financamento da Seguridade
Social) e IRP] (Imposto de Ren-

Para fazera

ule

da Pessoa Juridica). Tambem entram Contribuicio
Social, CSLL (Contribuicio Social Sobre o Lucro Lt-
quido), Adicional de IR (Imposto de Renda), INSS
(Instituto Nacional do Seguro Social), entre outros.

VANTAGENS E DESVANTAGENS
0 guemuds am cada mgime Thutado

"A unificacdo facilita o processo de calculo. Mas o
simples ¢ um tanto limitado, com regras rigidas.
Alem disso, se o lucro liquido da empresa for mui-
1o haixo, ela corre o risco de pagar mais ao Fisco”,
alerta Gomes. As aliquotas do simples nacional va-
riam de 2,1% a 11,61% para as empresas do setor
varejista, conforme sua lucratividade.

No lucro presumido, o [R ¢ a CSLL incidem
sobre um percentual preestabelecido pela Receita
Federal, n¥o importando guanto a empresa de fato
lucre. No cakculo do IR, por exemplo, o ucro consi-
derado pelo Fisco ¢ de 8% para o comércio. Ja para
a apura¢io da CSLL, sobe para 12%. Esse regime
costuma ser uma boa op¢do quando o lucro hiquido
da empresa ¢ igual ou superior ans percentuais pre-
estabelecidos pela Receita. "Mas se a margem for
menor, o melhor ¢ optar pelo lucro real para evitar
o pagamento de impostos sobre um lucro que ndo

existiu efetivamente”, destaca Gomes.

No lucro real as taxas sdo calculadas com base
no lucro liquido apurado (receitas menos despesas
comprovadas). “Com esse regime ndo ha surpresas
na hora de pagar os tributos. Mas ele exige maior
rigidez com as contas da empresa, ja que ¢ neces-
sario ter notas fiscais e contratos de tudo. Apesar
de dar mais trabalho, esse processo possibilita ain-
da ter maior controle do negocio”, explica Antonio
Marcos da Vian. A desvantagem ¢ que quando hou-
ver picos de lucro a empresa pagara mais impostos.
Siga as dicas e boa sorte! =

MAKS INPO M AL ORS:

Ot i www skt ouvly
NS Comtda

Wit wwedanuns s sod s o by

Aganly




