-
Uni€CEUVB

Centro Universitano de Brazilia

FACULDADES DE CIENQIAS SOCIAIS APLICADAS - FASA
CURSO: ADMINISTRACAO

DISCIPLINA: MONOGRAFIA
AREA: ADMINISTRACAO DE MATERIAIS

AS PERDAS NO SETOR SUPERMERCADISTA:
UM ESTUDO DE CASO NO HORTIFRUTI DO
SUPERMERCADO PRIMAVERA

ANDRE LUIZ BARBOSA DOS SANTOS
MATRICULA N° 2030009/3

PROFA. ORIENTADORA:
MARIANGELA ABRAO

Brasilia/DF, Outubro de 2006.

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

ANDRE LUIZ BARBOSA DOS SANTOS

AS PERDAS NO SETOR SUPERMERCADISTA:
UM ESTUDO DE CASO NO HORTIFRUTI DO
SUPERMERCADO PRIMAVERA

Monografia apresentada como um
dos requisitos para concluséo do
curso de Administragcdo do UNICEUB
- Centro Universitério de Brasilia.

Profa. Orientadora: Mariangela Abré&o

Brasilia/DF, Outubro de 2006.

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com


http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

ANDRE LUIZ BARBOSA DOS SANTOS

AS PERDAS NO SETOR SUPERMERCADISTA:
UM ESTUDO DE CASO NO HORTIFRUTI DO
SUPERMERCADO PRIMAVERA

Monografia apresentada como um
dos requisitos para concluséo do
curso de Administragcdo do UNICEUB
- Centro Universitério de Brasilia.

Profa. Orientadora: Mariangela Abré&o

Banca examinadora:

Profa: Mariangela Abréo
Orientadora

Prof (a):

Prof (a):

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

Dedico esse trabalho aos meus pais e
irmaos, que sempre estdo ao meu lado me
instruindo e para as pessoas que direta ou
indiretamente contribuiram para a minha
formacéo académica.

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

Agradeco a Deus a saude e a disposicao
gue me permitem vencer os obstaculos da
vida.

A minha familia que me ajuda a tomar
decisdes importantes.

A professora orientadora Mariangela
Abréo, que foi fundamental para a
concretizagdo deste trabalho.

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

“Obter lucro sem risco, experiéncia sem
correr perigo e remuneracdo sem trabalho
€ tdo impossivel quanto viver sem ter
nascido”.

A. P. Gouthey

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

LISTA DE FIGURAS

FIQUIA 1 — PIUAS. ....cciiiiiiiiei ittt e et e e e 11
Figura 2 — Fuxo DASICO da COMPIa........c.coieiiiiiiieieieiie e 19
Figura 3 — Faturamento por grup0 dO FLV..........ouuiiiiiiiiiiiiieeeeee e 27
Figura 4 — Perdas (JUINO)..........uuuiiiiiiiii e 28
Figura 5 — Perdas (Ag0ST0).......cuuureeiiii ettt 28

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

RESUMO

As perdas representam as conseqiéncias de uma Gestéo inefificiente e possibilita
gue o supermercado perca sua competitividade perante aos seus concorrentes, pois
diminui sua rentabilidade. Para a realizacdo do trabalho foram tracados os objetivos
e o0 problema de pesquisa, afim de identificar os meios para diminuir as perdas e
aumentar o retorno na venda de frutas, legumes e verduras. O estudo de caso foi
realizado no setor de hortifruti do Supermercado Primavera. Através de uma
pesquisa exploratoria foi possivel mostrar que pode-se controlar os desperdicios
com o foco na Gestdo de Estoque, no Just in Time, no processo de compra e nas
formas de armazenamento e exposicdo de venda. Através de observacbes e
entrevistas verificou-se as condicdes do local de venda, bem como, os seus
depodsitos e camaras-frias e os procedimentos das compras. Foi elaborado uma
planilha para coletar dados de compra e perda diaria de cada hortalica nos meses
de julho e agosto de 2006. Na analise, separou-se os hortifrutis em trés grupos:
frutas, legumes e verduras. Foram verificados o indice de perda geral e os produtos
gue mais se destacaram. Comparou-se depois, tal percentual com o indice de perda
do setor no Brasil. ApGs constatar os problemas, pdde-se sugerir algumas mudancas
na gestao do hortifruti, baseado nas teorias abordadas no decorrer do trabalho.
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1 INTRODUCAO

O hortifruti € um dos setores do supermercado que mais tem circulacdo de
pessoas e que traz clientes a loja. Contudo, apresenta também uma das maiores
perdas de um supermercado.

Analisando esse cenario e os poucos estudos realizados nessa éarea, é
interessante para o setor supermercadista uma pesquisa que podera diminuir perdas
e, consequentemente, aumentar a rentabilidade.

Os desperdicios ndo podem ser aceitos em um pais onde vivem milhdes de
miseraveis. As perdas aumentam o desemprego, aumentam os pre¢os e contribuem
para a proliferacao da miséria e retardam o desenvolvimento da nagao.

Sendo assim, os supermercados que sao 0s principais pontos de venda de
frutas, verduras e legumes (FLV) necessitam de controles rigorosos para que
consigam a menor perda possivel, bem como, melhorarem suas margens de lucro
liquido.

Para a realizacdo do estudo, o Supermercado Primavera foi a base do trabalho.
A partir dele se fez as pesquisas para se chegar aos resultados, baseados no
seguinte problema de pesquisa: a diminuicdo de perdas e 0 aumento da
rentabilidade no hortifruti podem ser vigorados através de controles feitos na
compra, armazenamento e venda do setor?

O objetivo geral desse trabalho é identificar os processos que podem diminuir
as perdas e aumentar a rentabilidade no hortifruti do Primavera. Para se obter tais
respostas € necessario a realizacao, especificamente, de alguns objetivos.

Foi necessério verificar a época de safra de cada produto, levantando a
sazonalidade de cada um. Verificou-se também, as interferéncias que as condi¢cfes
climéaticas exercem sobre o FLV, bem como a venda de cada item. Apés saber as
caracteristicas das frutas, verduras e legumes foi preciso analisar os locais de
armazenamento, como camaras-frias, estrados, caixas plasticas e bancas de
exposicdo. E imprescindivel fazer planilhas de controle de perdas, comparando a
quantidade comprada com a perdida. Contudo, € necessario diagnosticar 0s
métodos de compra para saber como se chegar a uma quantidade segura de
compra para um determinado periodo. Por fim, verificou o papel que cada

funcionario do hortifruti esta desempenhando.
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O trabalho desenvolveu-se seguindo as normas de pesquisa descritas por
autores. Especificamente, este é um estudo de caso, pois as andlises foram feitas
no Supermercado Primavera. Na empresa foram realizadas observagdes pessoais,
entrevistas com funcionérios e fornecedores e coleta de dados da empresa como
guantidade comprada, vendida e perdida do hortifruti.

Este trabalho foi dividido em quatro partes. A primeira é o referencial teérico,
onde estdo abordadas teorias sobre Gestdo de Estoque, Compra e Just in Time. A
segunda parte relata a metodologia aplicada, explicando quais os métodos de
pesquisa usados. A terceira confronta a teoria descrita com os dados coletados no
Supermercado Primavera e a quarta parte resgata os pontos abordados no inicio do

trabalho, respondendo a pergunta problema e analisando os objetivos propostos.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 As perdas no setor supermercadista

O setor supermercadista sofre com 0s altos custos operacionais, como energia,
dgua, grande numero de funcionédrios, altos impostos, manutencdo de
equipamentos, além de conviver num cenario muito concorrido. Todos esses fatores
afetam a taxa de retorno, tornando-a baixa.

Um dos fatores que mais contribuem para a falta de rentabilidade do negdcio
sdo as perdas. Muitos empresérios acreditam que, em suas lojas, esse percentual
que é pequeno e que o faturamento vai de vento em popa. (REDUZIR, 2006, p.28)

Por isso, cada décimo percentual que é reduzido de custos, despesas e perdas
j& é muito significante. Esse é o0 segredo para um supermercado ficar mais
competitivo, pois podera baixar seus precos e atrair mais clientes.

As perdas no hortifruti representam um dos maiores percentuais em relagéo a
perda geral de um supermercado. Além da perda no departamento de FLV (frutas,
legumes e verduras), existem perdas como furtos praticados por funcionéarios e
clientes, degustacéao, violagcéo, fraude, erros administrativos, etc.

Para Sumita et al (2003, p. 8) a diferenca entre perdas e quebras € definida da
seguinte forma:

as perdas representam as diferencas ndo identificadas entre o
estoque fisico e contabil, oriundas de furtos internos (funcionarios) e
externos (clientes e ndo funcionarios), fraudes de fornecedor, erro
administrativo e baixo esmero com o inventario. J4 as quebras ou
guebras operacionais, sdo as mercadorias, devidamente
identificadas, danificadas que por acdo de terceiros ou pela ma
gestdo de produtos na empresa.

Segundo Ching (2001, p.39), “a perda pode ser definida como qualquer coisa
gue nédo seja a quantidade minima de recursos que é absolutamente essencial para
agregar valor ao produto”.

De acordo com a matéria Reduzir... (2006, p.30):

perda, além de roubo, pode ser uma avaria, um item com
embalagem amassada ou rasgada, um cheque sem fundos, prazo
de validade vencido ou qualquer outro motivo que faz com que o
faturamento que poderia ser proporcionado pelo giro na categoria
ndo entre na loja, que vai ficar com 6nus do preco de custo para ser
recuperado.
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Segundo dados de 2003, da Associagao Brasileira de Supermercados (ABRAS)
e do Programa de Administracdo do Varejo (Provar) da USP, cerca de 2% do
faturamento total do setor brasileiro de auto-servigco desaparece.

Ja para Leote (2004, apud Se ha perda..., p. 60), quando comentou em
detalhes a 32 Avaliagdo Provar de Perdas no Varejo Brasileiro disse que a perda
total encontrada na pesquisa foi de R$ 3,75 bilhdes, o que representa 1,96% do
faturamento liquido do varejo.

A média de perdas do varejo, que inclui além dos supermercados, farmacias,
padarias, lanchonetes, etc, € préxima da média do setor supermercadista.

Segundo Cavalho e Manfredini (2004, p.28):

0s supermercados brasileiros viram cerca de 1,8 bilh&o escorrer
entre os dedos. A soma, equivalente a 2% do faturamento dessas
empresas, evadiu-se na forma de latas amassadas, produtos com
validade vencida, sacos de arroz furados, além de itens furtados por
clientes e funcionarios das mais engenhosas que se pode imaginar.
Desse total, 60% ou R$ 1bilao se referem a area de pereciveis.

Para Leote (2004, apud Se hé& perda..., p. 60), em supermercados:

27% das perdas sdo causadas por furto externo, de clientes e
outros. Mais 27% delas ocorrem por furto interno, de colaboradores
e prestadores de servicos, 19% sdo causadas por quebra
operacional, 10% por erro administrativo, 6% pelo fornecedor e 11%
por varios outros motivos.

Entretanto, para Carvalho e Manfredini (2004, p.30), “dentre as perdas em
supermercados brasileiros, 36% é de quebra operacional, 20% de furtos internos,
15% de furtos externos, 11% de ajustes, 10% de erros administrativo e 8% de
fraudes de fornecedores.”

Percebe-se que os dados diferem um pouco de um periédico para outro. Sao
pesquisas realizadas em datas proximas, mas mesmo assim, apresentam diferencas
devido a quantidade e os tipos de itens pesquisados.

Segundo Sumita et al (2003, p.11), “contribuindo com grande parte das vendas
do varejo supermercadista, os pereciveis (frutas, verduras, legumes, carnes e
padaria) respondem com os mais altos indices quebras, isso devido ao alto grau de
deteriorabilidade implicito ao produto”.

Os pereciveis sdo uma problematica para o setor supermercadista. A 32
avaliacdo Provar de perdas no varejo informou que 57% do total de suas perdas foi
com produtos pereciveis, pela vulnerabilidade no manuseio, durabilidade curta. (SE
HA PERDA, 2004, p.60)
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Ja na 42 pesquisa Provar de perdas no varejo, o indice subiu para 60%, ou
seja, R$1 bilhdo. Os numeros impressionam e sao retratos de um problema que
incomoda o varejo. (CARVALHO e MANFREDINI, 2004, p.28)

Analisando o hortifruti separadamente, as estatisticas mostram que a quebra
operacional do setor € de até 14% do faturamento liquido da sec¢do, segundo
pesquisa do Programa de Administracdo do Varejo (CARVALHO, 2005).

Perdas

Perda néo pereciveis

40%

60%
Perda pereciweis

Figura 1: Perdas
Fonte: Sumita et al (2003, p. 10)

De acordo Sumita et al (2003, p.11):

as quebras operacionais, em especial dos produtos pereciveis,
dependem das condi¢cdes de manuseio, como empilhamento dos
produtos, equipamento adequado, circulacio de ar nos
equipamentos separacdo de produtos delicados e retorno imediato
das desisténcias de compra dos clientes.

Segundo a matéria de Vitrine do Varejo, Reduzir as perdas para aumentar a
rentabilidade (2006, p.28), “o primeiro passo para tentar entender as perdas e
reverter 0 processo negativo que elas geram é conhecer o problema a fundo, os
fatores geradores, as a¢cdes que podem ser tomadas e os resultados que podem ser
conseguidos.”

Na mesma reportagem (2006, p.30), foram descritos também, os motivos que
geram perdas nos supermercados:

Falta de produtos na area de venda,;
Problemas com a qualidade dos produtos vendidos
(amassados,  sujos, sem data de validade visivel etc)
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Relacionamento inadequado de gestores com colaboradores;

Falta de gestdo nos controles de produtos danificados no
depésito e na area de venda;

Falta de controle de estoque, o0 que deixa alguns
colaboradores mais seguros para praticarem 0 consumo interno sem
permissao do proprietario.

O estudo feito por Sumita et al (2003, p. 9) descreveu outros fatores geradores
de perdas:

Recebimento (avarias de embalagem no embarque ou
desembarque);

Pallets mal montados na area de estocagem;

Erros no processamento das informacgdes;

Armazenamento (empilhamento deficiente ou em locais
impréprios);

Produtos pereciveis fora das condi¢@es ideais de armazenagem;

Preparo impréprio dos produtos para exposic¢ao;

Frente de caixa (desisténcia do consumidor em adquirir produtos
refrigerados ou ocorréncia de falhas de registro de mercadorias no
caixa);

Negligéncia quanto a seguranca percebida em loja;

Consumo parcial ou total de mercadorias na area de venda por
clientes, funcionarios ou prestadores de servicos.

Apo6s mencionar os motivos geradores de perdas, agora é possivel descrever
as alternativas para eliminar esse mal que atrapalha a rentabilidade dos
supermercadistas. A prevencdo de perdas engloba varios fatores, desde a compra
até o consumo do produto pelo cliente.

Para Leote (2004, apud Se ha perda..., p. 61), “a prevencdo ndo é somente
uma opg¢ao entre os varejistas, ela passou a fazer parte da estratégia do negécio.”

Alguns dados revelam que a prevengdo de perdas no setor supermercadista
brasileiro é recente. De acordo com Leote apud Custos... (2004, p.31), “enquanto
segmentos do varejo iniciaram seus programas de prevencdo de perdas ha dez
anos, os supermercados s6 deram atencdo a essa questdo nos ultimos trés anos.”

Uma das principais tarefas da geréncia da empresa moderna é a deteccéo e
eliminacdo das perdas ocorridas durante suas atividades, jA que a presente
concorréncia exige especializacdo e competéncia nas atividades da empresa, se
esta quiser manter-se no mercado. Neste sentido, um sistema que permita a
sistematica identificacdo e quantificacdo das perdas de uma empresa €, sem duvida,

atil para auxiliar o processo de analise e melhoria da eficiéncia interna dos
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processos produtivos, tomando-se poderosa ferramenta de apoio gerencial
(BORNIA, 2005).

A atencdo redobrada para as frutas, legumes e verduras, além de contribuir
com a diminuicdo das perdas também cuida da salude do consumidor. Afinal, as
frutas amassadas no fundo da pilha da gondola, a verdura em contato com a caixa
nao-descartavel e dificil de ser higienizada, ou os legumes danificados podem
provocar doencas em quem as consome, como por exemplo, verminoses e
infecgdes intestinais (CARVALHO, 2005).

Os supermercados devem ter alguns cuidados especiais no comando da sec¢éo
de hortifruti:

Fornecedores: se eles ndo possuem controle sobre a agua utilizada na
irrigacdo, néo utilizam os fertilizantes adequados e na proporgéo certa, néo
tomam cuidado com a colheita e com o transporte, dificilmente entregaréo
produtos de qualidade. E importante fazer visitas técnicas periddicas aos
fornecedores;

Recebimento: exigir que os fornecedores entreguem os produtos em caixas
plasticas com roétulos para que possam ser rastreados. Os rétulos devem
conter o nome do responsavel pelo produto, identificagdo fiscal, nome do
produto, a que variedade pertence, classificagdo, data do embalamento e
peso liquido;

Manuseio: evitar manusear os hortfritis € importante ndo s para previnir
que eles se amassem e sejam contaminados por agentes externos, como
também para que eles ndo se deteriorem rapidamente, pois tira uma cera
natural que tem a funcéo de protegé-los contra a perda de agua;

Exposicao: expor os produtos na mesma caixa do fornecedor para evitar o
manuseio. E importante que os vegetais, em cada caixa, tenham tamanho e
maturidade semelhantes. N&o expor produtos maduros ao lado dos mais
frescos, pois alguns vegetais maduros soltam gés etileno, amadurecendo
mais rapidamente 0s outros que estdo proximos. E importante ter a secéo
organizada, separando o novo do velho, o bonito do feio, para evitar que o
consumidor fique remexendo a banca;

Ambiente: o ideal é que depdsitos, estoques e area de vendas sejam

climatizados com temperatura entre 12°C e 15°C e que instale
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umidificadores para que a umidade relativa do ar se mantenha entre 80% e
85%;

Degustagéo: evita que o cliente coma uma fruta inteira ou estrague um
cacho de uva, além de forgar a venda (CARVALHO, 2005).

E importante atentar-se também para o periodo de safra, entressafra e fim de
safra de cada fruta, legume e verdura. Geralmente, na safra o produto tem mais
qualidade e menor preco. J& no fim da safra, a qualidade costuma cair e o prego
subir. *

Como no hortifruti de um supermercado os produtos sdo pereciveis e,
consequlentemente, perdem facilmente, € interessante a analise da Gestdo de

Estoque, o Just in time, 0 processo de compras e as pessoas envolvidas.

2.2 Gestéo de Estoque

As perdas figuram, para o segmento varejista, como um dos principais
problemas a serem enfrentados. A briga para amenizar ou extinguir esse problema é
ardua, mas se vencida gera beneficios significativos para o lojista. O gerenciamento
correto de estoque pode contribuir para reduzir drasticamente esses desperdicios.
Além de ter uma boa equipe, o resultado acontece quando h& sinergia entre a
compra e a gestdo de estoque.

Para Ching (2001, p. 32):

o controle de estoque exerce influéncia muito grande na
rentabilidade da empresa. Os estoques absorvem capital que
poderia estar sendo investido de outras maneiras, desviam fundos
de outros usos potenciais e ttm o mesmo custo de capital que
gualquer outro projeto de investimento da empresa. Aumentar a
rotatividade do estoque libera ativo e economiza o custo de
manutencéo do inventario.

A funcdo de planejar e controlar estoque séo fatores primordiais numa boa
administragéo, pois se preocupa com o0s problemas quantitativos e financeiros dos
materiais (POZO, 2001).

! Veja no ANEXO A o periodo de inicio de safra, safra, entressafra e final de safra de cada hortalica.
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O planejamento consiste na determinagdo dos valores que o estoque ter4 com
o correr do tempo, considerando as datas de entrada e saida dos materiais do
estoque e na determinacgéo dos pontos de pedido de material (CHING, 2001).

Para realizar a gestdo de estoque é necessario fazer algumas func¢des bésicas,
como descreve Ching (2001, p. 37):

Fazer o calculo do estoque minimo;

Fazer o calculo do lote de suprimento;

Fazer o calculo do estoque maximo;

Manter atualizada a ficha de estoque;

Replanejar os dados quando houver raz6es de modificagfes;
Emitir solicitacbes de compra quando atingir ponto de
ressuprimento;

Receber o material do fornecedor;

Identificar o material e armazena-lo;

Conservar o material em condi¢cdes adequadas;

Entregar o material mediante requisicao;

Atualizar a ficha de estoque e guardar a documentacdo de
movimentacdo do material [...].

A idéia béasica para controlar o estoque €& manter os niveis de estoque
proporcionais & demanda. E preciso entdo: verificar a duracdo do tempo de
ressuprimento para o item considerado; fazer previsdo do item para cada periodo e;
determinar o periodo de seguranca a considerar pela incerteza na previsdo da
demanda e o tempo de ressuprimento, necessario para compor o estoque de
seguranca (CHING, 2001).

O estoque de seguranca ou estoque minimo tem a funcdo de cobrir as
possiveis variagdes do sistema. (POZO, 2001). No hortifruti, além de ter o cuidado
de prever a demanda é essencial também considerar o tempo de entrega do
fornecedor; a possibilidade de rejeicdo do produto por motivos de qualidade e preco;
os fatores climaticos; o periodo de safra e entressafra e principalmente perceber a
durabilidade de cada item nas condi¢gfes cabiveis.

O estoque méximo € determinado de forma que seu volume ultrapasse a
somatdria da quantidade do estoque de seguranga que seja suficiente para suportar
as variagdes normais em face da dindmica de mercado (POZO, 2001).

De acordo com Pozo (2001, p. 59), o ponto de pedido (PP) “é a quantidade de
pecas que temos em estoque e que garante o processo produtivo para que nao
sofra problemas de continuidade, enquanto aguardamos a chegada do lote de
compra, durante o tempo de reposigcao”.

A férmula do Ponto de Pedido é a seguinte:
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PP=(CxTR) +ES
Onde:
PP: Ponto de Pedido
C: consumo normal de pecas
TR: tempo de reposicao
ES: Estoque de seguranca

Todo e qualquer armazenamento de estoque gera custos. Existem duas
variaveis que aumentam estes custos, que sao a quantidade em estoque e o tempo
de permanéncia em estoque. Grandes quantidades em estoque somente poderéo
ser movimentadas com a utilizagdo de mais pessoal ou, entdo, com o0 maior uso de
equipamentos, tendo como conseqiéncia a elevacdo destes custos. Num caso de

um menor volume em estoque, o efeito & exatamente ao contrario (DIAS, 1993).

No hortifruti os custos decorrentes do armazenamento s8o 0S gastos com
camaras-frias (energia elétrica e manuten¢éo), com caixas plasticas e estrados, com

pessoal (salérios, encargos e treinamento).

2.3 Justin time (JIT)

Visando o baixo custo com o estoque, foi desenvolvido no Jap&o na década de
70 pela Toyota Motor Company, um mecanismo para coordenar com precisdo a
demanda, necessitando do minimo de estoque, o Just in Time. (CORREA H.;
CORREA C., 2004, p. 598)

Ainda segundo os autores (2004, p.599) “o sistema JIT tem como objetivos
operacionais a qualidade e a flexibilidade. Faz isso colocando duas metas de gestéo
acima de qualquer outra: a melhoria continua e o0 ataque incessante aos
desperdicios”.

Para Ching (2001, p.38), o Just in time:

Visa atender a demanda instantaneamente, com qualidade e sem
desperdicios. Ele possibilita a producao eficaz em termos de custo,
assim como o fornecimento da quantidade necessaria de
componentes, no momento e em locais corretos, utilizando o minimo
de recursos.
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Os produtos pereciveis, principalmente, frutas, legumes e verduras, ndo podem
ficar muito tempo estocados. Assim, o Just in Time apresenta-se como um sistema
essencial para gerir o Hortifruti de um supermercado.

Para Corréa e Corréa (2004, p. 602) “na filosofia JIT, os estoques sao
considerados nocivos, também por ocuparem espaco e representarem altos
investimentos e capital’.

No entanto, as empresas que empregam a filosofia JIT reconhecem a
necessidade de algum estoque em processo para que a produgdo possa fluir;
contudo ele € menor do que se imagina (CORREA H.; CORREA C., 2004).

Para implantar o JIT e conseguir eliminar os desperdicios é preciso do
envolvimento de todos os funcionarios. Cada membro da organizacao, desde os que
ocupam os cargos mais modestos até a alta administracdo, tem seu papel no
esforco de eliminacdo de desperdicio e na solugdo dos problemas que causam
perdas (POZO, 2001).

As técnicas do JIT foram adequadas para empresas que produzem, ou seja,
fabricas. No entanto, a filosofia de trabalhar com o menor estoque possivel é
totalmente proveitoso para o setor supermercadista e principalmente ao hortifruti.
Além de diminuir os custos com o estoque, o Just in Time pode diminuir bastante as
perdas, ja que a compra basear-se-a na demanda.

Para que o JIT funcione é necessario mudanca de relacionamento com 0s
fornecedores como demandas previsiveis com solicitagdes flexiveis; produtos de alta
qualidade e com constéancia; tempos de entrega curtos e garantidos; proximidade
dos fornecedores nos clientes, inclusive fisica (CHING, 2001, p. 40).

Dentre os diversos beneficios do Just in time, os que mais apareceriam no
setor de hortifruti seriam: reducdo do custo de compras, diminuicdo do namero de
fornecedores e burocracia, menores niveis de estoque, reducdo do espaco de

estocagem, redugéo da perda (CHING, 2001).
2.4 Compra
Comprar sem um planejamento, sem acompanhar o fluxo de caixa da empresa

pode ser considerado uma forma de perda. E importante atentar-se para alguns

detalhes na compra, pois o que poderia trazer lucro pode gerar muitos prejuizos.
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Para Weber (2005 apud Controle..., 2005, p.40), “o primeiro passo a ser dado
para melhorar a gestdo do setor € o varejista deixar de priorizar a venda e ter
consciéncia que a empresa também é um centro de compras”.

Segundo Viana (2000, p. 172), comprar “significa procurar e providenciar a
entrega de materiais, na qualidade especificada e no prazo necessario, a um preco
justo, para o funcionamento, a manutengdo ou a ampliagdo da empresa”.

Dias (1993, p. 284) afirma que:

Um dos principais objetivos e finalidades da Secdo de Compras é a
aquisicdo na qualidade adequada. A qualidade correta ndo quer
significar a melhor qualidade disponivel; por mais desejavel que
essa possa ser, elas terdo de atender a determinadas exigéncias, e
deve estar relacionada aquela necessidade.

O ato de comprar inclui as seguintes etapas:

Determinacédo do que, de quanto e de quando comprar;

Estudo dos fornecedores e verificagcdo de sua capacidade
técnica, relacionando-os para consulta;

Promocdo de concorréncia, para a selecdo do fornecedor
vencedor;

Fechamento do pedido, mediante autorizacdo de fornecimento
ou contrato;

Acompanhamento ativo durante o periodo que decorre entre o
pedido e a entrega;

Encerramento do processo, apds recebimento do material,
controle da qualidade e da quantidade (VIANA, 2000, p.172).

E importante ressaltar que o processo de compra comeca quando ¢ sabido a
necessidade do produto que precisa ser comprado até o recebimento do mesmo
pelo fornecedor.

E um processo que requer um bom comprador. O comprador devera ter
responsabilidade de seus atos acompanhada da indispensavel autoridade,
condigBes indispensaveis para o exercicio de suas funcdes (VIANA, 2000).

O comprador é responsavel pela negociacdo de compra e deve ter em mente a
capacidade do estoque, pelo pagamento, por checar precos, comparar, definir as
datas de chegada, avaliar as quantidades que vai comprar, entre outras atividades
(CONTROLE, 2005).
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No processo de compras atuam o comprador, o recebedor, o encarregado do
depdsito e guarda da mercadoria e o repositor da loja. Os trés, trabalhando em
sinergia, de forma sintonizada, podem dar um grau de exceléncia ao setor.
(CONTROLE, 2005).
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3 METODOLOGIA

O trabalho de pesquisa foi desenvolvido seguindo normas de pesquisa
apresentadas por autores. A coleta de dados para responder o problema da
pesquisa foi realizada no hortifruti do Supermercado Primavera, caracterizando
assim um estudo de caso.

A pesquisa se apoiou em teorias base, através de pesquisas feitas em livros,
periddicos e péginas da Internet. A pesquisa exploratéria visa prover o pesquisador
de um maior conhecimento sobre o tema ou problema tratado. Por isso, € apropriada
para os primeiros estagios da investigacdo, quando a familiaridade, o conhecimento
e a compreensdo do assunto tratado s&o incipientes para quem pesquisa.
(MATTAR, 1999)

O método de pesquisa foi o dedutivo. Deducdo é a forma de raciocinio que
parte de uma proposicdo geral para verificar seu valor por meio de dados
particulares. (LAKATOS, 1991)

O processo dedutivo é de alcance limitado, pois a conclusdo ndo pode assumir
conteudos que excedam o das premissas Porém, ndo se pode desprezar esse tipo
de processo em consideracdo a essa critica. Para a metodologia, € importante
entender que, no método dedutivo, a necessidade de explicacdo ndo reside nas
premissas, mas na relagdo entre as premissas e a conclusdo. (CERVO e BERVIAN,
1998 apud BARROS e LEHFELD, 2000).

O estudo foi feito através de observacdes pessoais nos processos de compra,
armazenamento e venda do hortifruti.

De acordo com Lakatos (1991, p. 222), “a observagédo utiliza os sentidos na
obtencao de determinados aspectos da realidade. N&o consiste em ver e ouvir, mas
também em examinar fatos ou fendmenos que se deseja estudar.”

O trabalho baseou-se também, na analise de documentos, como notas fiscais e
na planilha de coleta de dados, ou seja, compra e perda diaria. Segundo Lakatos
(1991, p. 174), “a caracteristica da pesquisa documental é que a fonte de coleta de
dados esta restrita a documentos, escritos ou ndo, constituindo o que se denomina
de fontes primérias.” Os dados foram tabulados e analisados a luz da teoria

estudada.
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Foram entrevistados fornecedores e funcionarios do Supermercado Primavera
para poder entender as caracteristicas gerais de um hortifruti.

Em Lakatos (1991, p. 222), “a entrevista € uma conversacao efetuada face a
face, de maneira metddica, proporciona ao entrevistador, verbalmente, a informacgéo
necessaria”.

O tipo de entrevista utilizada foi a despadronizada ou nao-estruturada, onde o
entrevistador tem liberdade para desenvolver cada situagcdo em qualquer direcéo
que considere adequada. E uma forma de poder explorar mais amplamente uma
guestdo. Em geral, as perguntas sdo abertas e podem ser respondidas dentro de
uma conversagao informal (LAKATOS, 2001).
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4 ESTUDO DE CASO

4.1 Supermercado Primavera

Em 1989, Flavio dos Santos e Domingos Lustosa Machado que j& era
supermercadista no Setor "O" da Ceilandia-DF, abriram um mercadinho em
Samambaia. A loja tinha 100m?, localizada em frente a uma praca

O Mercado Primavera foi inaugurado em mar¢co de 1990, com apenas 2
funcionarios: um caixa e um agougueiro. A luta obstinada para vender mais barato,
fez com que o seu proprietario, Flavio dos Santos, partisse para a luta corpo a corpo
com os moradores das quadras vizinhas, visitando-os casa por casa e convencendo-
0S que 0s prec¢os eram realmente mais baratos.

Também nesta luta por bons precos, partiu a procura de promoc¢des nas
grandes redes de supermercados de Brasilia, trazendo estas promoc¢fes para
Samambaia e vendendo as mercadorias por quase 0S mMesmMoS pregos que eram
adquiridas.

Com isso, o Supermercado Primavera conseguiu aumentar muito oS Seus
clientes, havendo a necessidade urgente de ampliagdo. Em 1997, o Supermercado
Primavera abriu uma filial na QR 423 e no ano de 2000 abriu a 22 filial na QN 516,
ambas em Samambaia.

A principal bandeira dos Supermercados Primavera continua sendo honrar
a sua tradicdo de vender produtos de primeirissima qualidade pelos precos mais

baixos da cidade.

4.2 O setor de Hortifruti no Primavera

O estudo de caso foi feito em apenas uma das lojas da rede, ou seja, na loja
matriz. Essa loja € a principal em venda e onde estdo os escritorios que determinam
as decisbes da rede.

Apartir das observacdes feitas pode-se relatar algumas caracteristicas da
empresa estudada. O hortifrui do Supermercado Primavera, também chamado de
verdur&o pela maioria dos clientes e funcionérios, tem 92m? de area. A exposigéo é

feita em 23m bancas de ferro e um expositor refrigerado de 2,5m.
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O tamanho do FLV é pequeno em relagdo ao tamanho da loja, ou seja, 600m2.
Apesar da estrutura, o verdurdo tem boa variedade. S&o cerca de 50 itens fixos e
outros 20 de acordo com os periodos de safra e sazonalidade, como por exemplo,
morango, caqui, uva niagara e mexirica.

O setor representa cerca de 12% do faturamento total do supermercado. Tem
venda bastante expressiva. De acordo com o proprietario, Sr. Flavio, o hortifruti € um
dos setores que mais atraem clientes para a loja, s6 perdendo para a padaria.

Toda quarta e quinta-feira, o supermercado faz promocdes. E a tradicional
Quarta e Quinta Verde. Quando foi langada a promogéo em 1996, era somente o dia
de quarta-feira. Mas com a crescente venda, foi preciso prolongar as promoc¢des até
quinta-feira para conseguir atender os clientes com mais comodidade.

Trabalham no hortifruti um comprador, um repositor e um auxiliar de repositor.

O gerente da loja é o responsavel por todas as atividades do setor exceto compra.

4.3 Fornecedores do supermercado

O supermercado possui diversos fornecedores. Isso porque, geralmente um
fornecedor trabalha com poucos produtos em seu mix. H4 fornecedores s6 para
batata, outros s6 para banana, outros s6 para laranja.

Contudo, o maior fornecedor da empresa trabalha com vérios itens. Ele atende
a empresa ha mais de 10 anos, fornecendo tomate, cenoura, pepino, pimentao, jild,
beterraba, repolho, mandioca, cara, inhame, quiabo e berinjela. Essas hortalicas sao
entregues diariamente, pela manha.

O fornecimento de banana, mamao e limdo é feito pela Brasnica e Comercial
Mendes. A compra de macas, péra, coco seco, meldo, uvas, alho a granel é feita
entre Perboni, Ki-Frutt e Frutaco duas vezes por semana. A laranja € fornecida pela
Comercial Mendes diariamente. A batata e a cebola sdo compradas entre Reis
Atacadista, Bradisba e Perboni até trés vezes por semana. A abdbora japonesa é
fornecida pela Minas Brasil ou Reis Atacadista uma vez por semana. A melancia é
fornecida por intermediarios que buscam-na em uma vez por semana em Uruana-
GO, cidade da melancia. A folhagem (alface, cheiro-verde, agrido, brécolis, acelga,

rabanete, etc) € fornecida por um agricultor da regido diriamente.
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4.4 Comprade hortalicas

Verificou-se alguns erros na compra do hortifruti do supermercado. Ora
faltavam produtos nas bancas ora sobravam, perdiam. O comprador fazia o pedido
de acordo com as vendas anteriores. Acertava quase sempre. Mas nao levava em
consideracdo os fatores climaticos, a sazonalidade dos produtos, os periodos de
pouco e grande movimento e a durabilidade/ qualidade das frutas, verduras e

legumes.

4.5 A entregados fornecedores e o conferimento

Apos verificar erros no processo de compra, constatou-se o recebimento dos
produtos. Primeiro foi diagnosticado as condicbes dos caminhdes, das caixas e a
preparacao dos funcionarios dos fornecedores.

Os caminhdes da Perboni, Ki-Frutt e Frutaco ndo séo refrigerados. Tais frutas
transportadas por essas empresas devem ser mantidas sob resfriamento. No
entanto, vém em baus abafados, sem qualquer ventilagdo. O mesmo acontece com
os caminhdes da Brasnica, fornecedora de banana. Essa fruta, quando armazenada
em local abafado, amadurece rapidamente.

O fornecedor de verduras e legumes (tomate, cenoura, beterraba, etc.)
transporta suas mercadorias em caminhdes abertos. As verduras ficam propicias ao
contato com o sol, vento ou chuva, prejudicando-as. As caixas de plastico deste
fornecedor, normalmente estéo sujas, comprometendo a qualidade.

Foi observado que os entregadores das empresas, em sua maioria, nao foram
bem treinados. Ao retirar as caixas do caminh&o, jogam-nas, sem nenhum cuidado,
no chdo ou nos carrinhos de carga. Como as frutas, verduras e legumes sao frageis,
esse tipo de procedimento danifica facilmente os produtos, gerando perdas.

O conferimento das mercadorias € feito pelo comprador. Verificam-se os itens,
a quantidade e se os valores estdo de acordo com pedido. Caso esteja correto, 0
comprador confere os produtos. Caso néo, o comprador resolve junto ao fornecedor
o recebimento, que pode ser cancelado.

O recebimento é feito de modo simples: o comprador verifica a quantidade da
nota e a confere, pedindo aos entregadores que coloquem o0s produtos ou no

depdsito ou na camara-fria ou na area de venda. N&o se analisa as condicdes de

PDF created with pdfFactory trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

gualidade das frutas, verduras e legumes. Sao aceitos sem dificuldades, sem

questionamentos. O tamanho, o peso, a aparéncia, nada é verificado com rigor.

4.6 O armazenamento do estoque e a exposi¢céo de venda

A maioria das frutas, verduras e legumes chegam diariamente, por isso sao
poucos 0s itens que possuem estoque. Dependendo do preco, do periodo do més,
de campanhas de promogao € necessario que alguns produtos sejam estocados.

As bancas de exposicdo sdo de ferro e possuem um Vvao embaixo para
armazenar caixas ou sacos. O ferro em contato com verduras oxida facilmente,
afetando assim a qualidade e gerando perdas. H&4 também um expositor de
resfriamento para expor folhagens e frutas como maga argentina (red), péra, uva,
kiwi, péssego e ameixa. Os produtos de promogéo séo expostos em ilhas de caixas
plasticas. O hortifruti € coberto por telha de zinco, o que faz esquentar o setor.

O depdsito do hortifruti fica no subsolo, aonde também se localizam as
camaras-frias. Normalmente, neste depdsito sdo guardados a batatinha, a cebola e
a abdbora japonesa. Esses produtos ficam sobre estrados de madeira, mas em
contato com a parede e num local umido devido & presenca das camaras-frias.

As magéas, a uva, as folhagens e outras frutas que podem ser resfriadas,
quando necessario sao expostas em uma das camaras-frias. As frutas dividem o
espacgo com outros produtos como, queijo e iogurtes. As vezes a cAmara esta cheia

e algumas frutas ficam fora da refrigeracéo, facilitando as perdas.

4.7 Os dados

Pesquisou-se a compra e a perda de cada fruta, verdura e legume nos meses
de julho e agosto de 2006. A coleta de dados foi feita em uma planilha diaria onde
eram registrados a quantidade, o preco e o total de compra e da perda. (APENDICE
A).

Apo6s o somatorio, os itens foram separados em trés grupos: frutas, verduras e
legumes. Verificou-se o percentual de perda por quantidade e por valor, enfatizando
0S que mais se destacaram nos seus grupos.

A analise foi feita com 53 itens na seguinte divisdo:
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Frutas: Abacate, Abacaxi Banana maca, Banana marmelo, Banana nanica,
Banana prata, Coco seco, Goiaba, Laranja, Lima,o0 Macd gala, Maca red,
Mamao formosa, Mamao papaia, Manga tomy, Maracuja, Melancia, Melao,
Mexirica, Morango (bandeja), Péra, Uva italia, Uva niagara;

Legumes: Abdbora italia, Abébora japonesa, Batata doce, Batata inglesa,
Berinjela, Beterraba, Cara, Cebola, Cenoura, Chuchu, Inhame, Jil6, Mandioca,
Maxixe, Pepino, Pimentdo, Quiabo, Tomate, Vagem;

Verduras: Agrido (maco), Alface (unidade), Brécolis (mago), Cheiro verde
(mago), Couve Couve flor (unidade), Rabanete (mago), Repolho, Rucula
(maco).

A venda mensal, por grupo, € a seguinte:

Faturamento por grupo

Verduras
32%
Frutas
59% Legumes

9%

Figura 3: Faturamento por grupo do FLV
Fonte: Elaborado por André Luiz Barbosa dos Santos (2006)

Além da venda de frutas ser a maior, a quantidade em quilos, também é
superior aos demais grupos. A quantidade vendida dos legumes é préxima das
frutas, no entanto, o seu valor agregado é menor. As verduras tém o menor
faturamento e a menor quantidade vendida, mas possui a maior quebra.

As perdas do més de julho representaram 10,88% do faturamento liquido do
Hortifruti.
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Perdas (julho)
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Legumes Frutas Verduras

Figura 4: Perdas (julho)
Fonte: Elaborado por André Luiz Barbosa dos Santos (2006)

No més de agosto, houve uma pequena queda nas perdas de verduras e um
aumento da quebras das frutas. O desperdicio ficou em 10,61% do faturamento

liquido da secéo.

Perdas (agosto)

16,00% 14,70%
14,00%
12,00%
10,00%
8,00%
6,00%
4,00%
2,00%
0,00%

9,20%

7,94%

Legumes Frutas Verduras

Figura 5: Perdas (agosto)
Fonte: Elaborado por André Luiz Barbosa dos Santos (2006)

As verduras comercializadas pelo supermercado, em sua maioria, Sao
folhagens. A durabilidade destes produtos € de, no maximo, 24h, mesmo em
refrigeracdo. As folhas murcham facilmente. Por isso que este grupo teve a maior
perda. A couve-flor neste, em julho, estava no auge da safra e, com isso, seu prego

despencou. O supermercado aproveitou e fez diversas promoc¢des do produto.
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Apesar do giro rapido, o manuseio dos clientes e 0 excesso na compra,
comprometeram o aumento nas perdas. Cerca de 25% do que foi comprado foi para
o lixo. J& em agosto, a compra diminuiu e consequentemente a perda também,
ficando em torno de 13,9%.

Em segundo lugar do grupo das verduras, no més de julho, ficou o cheiro-verde
com 18,3% de perda. Ja em agosto ficou em 18%. Foi observado que, ao final do dia
o produto comecava a amarelar, mesmo estando em refrigeragcdo. Verificou-se
também que a temperatura do expositor ficava em torno de 15°C, onde o ideal seria
de 5°C a 8°C. O terceiro produto com maior percentual de perda foi o alface com
17,9% em julho e 18,1% em agosto.

Entre as frutas, o abacaxi foi o que mais perdeu. Estava na safra e com prego
baixo. O Primavera fez diversas promoc¢des com a fruta e pedia em grande
quantidade. No entanto, percebeu-se que a maioria dos abacaxis ja chegavam
maduros e ndo aguentavam mais de dois dias na banca. No més de julho, a fruta
perdeu 14% e em agosto, 19%.

Outra fruta que teve perda expressiva foi 0 mamao. Ao amadurecer, qualquer
contato pode fazer uma ferida na fruta. Quando chegavam na loja, estavam
envolvidos por um papel. Mas ao expor, o repositor tirava a embalagem e expunha-o
no sentido vertical. Quando comecavam a amadurecer, a primeira parte a estragar
era a extremidade da fruta em contato com a banca. Em julho, a perda ficou em
12,4% e agosto em 12,8%.

A fruta que mais contribuiu para o aumento das perdas de julho para agosto foi
o morango. No primeiro més a perda foi de 5%, ja no segundo em 9,7%, quase 0
dobro.

A banana também é um produto que perde muito. E uma das frutas que mais
vende, principalmente a banana prata. Elas, quando maduras, despencam
facilmente. Percebeu-se que, quando os clientes ndo gostam de um cacho jogam-no
na banca sem cuidado, estragando-o. A perda é expressiva, pois ninguém compra
uma banana solta. Em julho, a perda da banana prata foi de 7,2% e em agosto
7,8%.

Dentre os legumes, tém alguns que a quebra é baixa,como a abdbora japonesa
que teve perda de 0,8%. No entanto o segundo produto de venda em relagdo ao mix
completo do verdurédo, o tomate, tem sua perda representada por 7,4% em julho e

7,7% em agosto.
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A hortalica que mais perde no grupo dos legumes € o quiabo. E um produto que
murcha facilmente. Quando, os clientes vao comprar o quiabo, tradicionalmente,
quebram a ponta do legume. Caso ele ndo quebre, para o cliente ndo esta bom.
Assim aquele quiabo com a ponta ja mexida ndo € mais vendido e vai para o lixo. No

més de julho, sua perda figurou nos 23,85% e em agosto 22,5%.

4.8 Andlise Critica

Confrontando a teoria com os resultados obtidos na pesquisa realizada no
Supermercado Primavera, pode-se fazer algumas considerac¢des. Vale ressaltar que
as teorias sdo projetadas para as empresas em geral, como padaria, madeireira,
farmécia, inddstrias siderdrgicas, etc. Contudo, a teoria deve ser aplicada de acordo
com o cenario e as condicbes de cada empresa. O que se aplicaria em uma
farmacia localizada em um setor de mansdes, talvez ndo daria certo em uma
papelaria no suburbio.

As teorias pesquisadas neste trabalho norteiam certamente, algumas
sugestdes de melhoria no hortifruti do supermercado. Foi possivel verificar que as
perdas no verdurdo do Primavera estdo abaixo da média nacional. Enquanto que o
indice de perda do setor & de 14%, conforme pesquisa feita pelo Programa de
Administracéo do Varejo em 2005, na empresa estudada foi de 10,88% em julho e
10,61% em agosto.

Mas, ndo quer dizer que o indice esta baixo que ndo pode baixar mais e trazer
melhor rentabilidade. As teorias possibilitaram detectar diversos problemas na

compra, na gestdo de estoque, no armazenamento e na area de venda.

4.8.1 Compra

A compra, por exemplo, ndo segue um planejamento. E a realizada baseada na
intuicdo e na experiéncia do comprador. Caso ele fique doente e ndo vé trabalhar,
ndo terd ninguém apto para comprar. Nenhuma empresa pode parar devido a um
funcionario. Ela deve estar preparada sempre.

Para isso, o supermercado tem um programa que permite fazer diversas

andlises. Tal ferramenta é responsavel pelo cadastro de produtos, interligado com os
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caixas, permite controlar a entrada e a saida de produtos, o fluxo de caixa e a
gestéo de estoque.

Foi detectado que para alguns itens, principalmente os legumes, a empresa
tem poucos fornecedores. O principal deles, o que fornece hd mais de 10 anos, ja se
acomodou. Nao se sente ameacgado e por isso, as vezes, abusa no prego e cumpre
com a qualidade.

Como relatado, anteriormente por Viana (2000), as empresas devem fazer a
selecdo dos fornecedores e posteriormente a concorréncia, para que depois seja
feita alguma negociagao.

E preciso, entdo, fazer cotacBes de pregos com outros fornecedores. Ha
dezenas no Ceasa e na Feira da Ceilandia. Também h& a possibilidade de comprar
diretamente com o agricultor, 0 que poderia ser mais barato e mais facil de exigir

gualidade.

4.8.2 Gestédo de Estoque e JIT

A Gestdo de Estoque e o Just in Time sdo teorias que podem ser tratadas
conjuntamente no hortifruti do supermercado, j& que trabalhar com pouco estoque,
devido a perecibilidade também, é essencial para a diminui¢cdo de custos e perdas.
Como mencionou Ching (2001), o JIT visa atender a demanda instantaneamente,
com qualidade e sem desperdicios.

As hortalicas perdem facilmente e rapido. Por isso ndo é necessario grandes
quantidades de estoque. O Just in Time entdo, € uma ferramenta importantissima
para a gestdo do Hortifruti. Deve-se acompanhar a venda diaria e fazer uma
previsdo de acordo com o histérico de saida do produto. Os fornecedores entregam
todos os dias se for preciso. Para que o Just in time seja aplicado de forma eficaz, é
preciso o envolvimento de todos os funcionarios e uma boa programacao de compra
para evitar a falta e o excesso de produtos. A falta do produto também é
considerada uma forma de perda.

Percebe-se que é intensa a interacdo entre as teorias abordadas. Para que a
Gestado de Estoque seja eficaz é essencial que a compra seja bem programada.
Para Pozo (2001), é importante encontrar o ponto de pedido (PP) para que o

processo produtivo ndo sofra problemas de continuidade. Assim, pode-se fazer o
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célculo para encontrar a quantidade correta com a seguinte férmula, conforme

descrito no referencial teérico: PP = (C x TR) + ES.

4.8.3 Recebimento, armazenamento e exposi¢éo de venda

H& erro também no recebimento dos produtos. Esta também € uma etapa do
processo de compra, segundo Viana. O comprador ndo examina caixa por caixa,
verificando o tamanho, a maturidade, o tipo, etc. Deve-se estabelecer um padrdo
para cada fruta, legume ou verdura. Apartir dai, pode-se saber se os produtos estédo
dentro das exigéncias da empresa. Carvalho (2005), descreve ainda que o0s
produtos devem ser entregue em caixas plasticas com rétulo, identificando a
hortalica e seu produtor.

O programa de informética possibilita o conferimento através de nota cega.
Para isso, o conferente teria que ser outra pessoa e ndo o comprador, que ja sabe a
quantidade e o preco. A nota cega dificulta o roubo, que também é uma forma de
perda. Tal nota é impressa com os nomes dos produtos e 0s pre¢os, mas néo tem a
quantidade. O conferente anota a quantidade e depois leva ao escritério para que
uma outra pessoa confira se a nota fiscal esta de acordo.

O locais de armazenamento dos produtos apresentam irregularidades, tanto na
exposicdo de venda, quanto nos depdsitos e cameras-frias. As hortalicas necessitam
de lugares frescos e arejados. Para Carvalho (2005), a temperatura na area de
venda deve estar entre 12°C e 15°C.

Verificou-se que a batatinha, a cebola e a abdbora japonesa eram estocados no
depdsito em contato com as paredes Umidas e em estrados velhos. As frutas, como
uva, maca e péra dividiam o espaco com outros pereciveis de outros setores do
supermercado. E essencial a constru¢édo de uma camara-fria s6 para estocar itens
do FLV.

As bancas de exposicdo sdo de ferro. Algumas partes ja estdo enferrujadas.
Além disso esquentam mais do que qualgquer outro material. Essas bancas sdo um
dos principais vildes da perda do supermercado. Precisam ser trocadas por outras
de madeira ou plastico ou aluminio. O ideal seria em caixas plasticas do mesmo
formato que as hortalicas séo entregues, para evitar o0 manuseio. De acordo com a
Carvalho (2005), o manuseio retira a cera protetora da hortalica, possibilitando que

eles deteriorem mais facilmente.
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O ambiente do Hortifruti € muito quente devido ao telhado de zinco. E
recomendavel a troca e a instalacdo de umidificadores. O setor também necessita
de uma &rea maior para poder atender os seus clientes com mais conforto.

Os produtos que ndo estdo em condicbes de venda por estarem fora do
tamanho ou porque estdo com manchas ou com pequenos “machucados” sao
aproveitados no refeitério da empresa. O excedente € doado para creches da regiéo.

E fundamental o treinamento constante dos funcionarios. Como comprar?;
Como estocar?; Como armazenar?; Como fazer uma boa exposi¢cdo?; Como evitar
perdas?. De acordo com a matéria da revista Supermercado Moderno, Controle..., €
importante a sinergia entre o comprador, o recebedor, o estoquista e o repositor.

Essas séo perguntas que podem ser respondidas com a satisfacdo do cliente.
E a principal razdo do estudo. Se a empresa ndo faz sua Gestdo de estoque
corretamente, ndo sabe comprar, ndo possui condigbes adequadas para armazenar
e vender seus produtos, consequentemente, ird ter alto indice de perda, ma
qualidade e preco alto.

Do que adianta ter tantos controles se a empresa ndo consegue cumprir as
necessidades de seus clientes? Por isso, € importante refletir o que pode ser feito

para satisfazer o cliente e melhorar a rentabilidade da empresa.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

As perdas sdo consequiéncias de uma gestao ineficiente. Elas surgem devido a
falta de controles e bons métodos de compra, de armazenamento e exposicdo de
venda. Os desperdicios representam varios obstaculos para o supermercadista.
Além de diminuir a rentabilidade, eles fazem com que os precos do supermercado
se elevem, diminuindo assim, sua competitividade perante aos seus concorrentes.

O objetivo geral do trabalho em identificar os processos que pudessem diminuir
as perdas foi atingido ap6s o aprofundamento nas teorias de base. Foi possivel
verificar que uma boa Gestédo de Estoque aliada ao Just in Time e ao processo de
compra podem trazer bons resultados a empresa.

As observacdes, as entrevistas e as pesquisas permitiram diagnosticar algumas
caracteristicas do hortifruti, conforme relatado nos objetivos especificos. Foram
verificadas as condigcdes de temperatura e umidade da empresa estudada e os
ideais, o periodo de safra de cada hortalica, o0 armazenamento dos produtos e a
argumentagédo dos autores. Foi elaborada uma planilha de controle de compra e
perda diéria. A partir dela, pdde-se chegar ao indice de desperdicio.

A pesquisa realizada revelou que a perda no hortifruti do Supermercado
Primavera é inferior & média nacional. No entanto, as teorias abordadas mostraram
gue existem falhas nos processos de compra, armazenamento e venda do setor.

Dessa forma, respondendo & pergunta do problema da pesquisa, é previsivel a
possibilidade de diminuir as perdas da empresa estudada, possibilitando mais
lucros.

Algumas das sugestbes de melhoria ndo puderam ser implementadas devido
ao curto espaco de tempo para a realizacdo do trabalho. Mas seria interessante
concretiza-las ndo s6 no setor de hortifruti, mas também, estendendo para todos os
setores da empresa, como agougue, padaria e demais secgoes.

O tema do trabalho € pouco abordado por autores. As revistas especializadas
em supermercados informam as perdas da loja em geral, considerando todas as
secOes. Dentre o material limitado pesquisado, somente uma vez foi mencionada a
perda no setor de hortifruti. E de se estranhar, ja que as frutas, legumes e verduras
sdo os produtos que mais perdem, proporcionalmente, nos estabelecimentos.

Portanto, é fundamental outros estudos e o aprofundamento deste, para que

possam servir de base nos controles e na gestao de supermercados. Este trabalho é
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recomendado para supermercadistas, feirantes, verdureiros e fornecedores
atacadistas. Sugere-se que fagam a mesma pesquisa em outros supermercados de
regides diferentes, de tamanhos distintos e em épocas desiguais.

Devido & alta concorréncia entre os supermercados, um minimo detalhe faz a
grande diferengca. O segredo pode estar no sorriso do atendente, na loja limpa e
organizada, no uniforme, nas promoc¢des e na eliminacdo dos desperdicios. A
exceléncia na qualidade deve estar presente em todos os lugares, em todas as
secdes. E preciso um olhar mais critico as perdas, pois 0 que vai para o lixo todos os
dias, poderia alimentar diversas pessoas, dar rentabilidade as empresas e,

consequentemente, permitir o progresso do pais.
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APENDICE A: PLANILHA DE COMPRA E PERDA DIARIA

FLV QUANT | PRECO | TOTAL | FLV QUANT | PRECO | TOTAL
Abobrinha Lim&o
Abacate Maca
Abacaxi Mama&o com
Abbbora baia Mamao papa
Abébora japo Mandioca
Agrido Manga espa
Alface Manga comu
Ameixa Maracuja
Banana maca Maxixe
Banana mar Melancia
Banana nani Mel&o
Banana prata Mexerica
Banana terra Nectarina
Batata doce Pepino
Batatinha Péra
Berinjela Péssego
Beterraba Pimentéo
Brocolis Quiabo
Cara Rabanete
Cebola Repolho
Cenoura Rucula
Cheiro verde Tomate
Chuchu Uva ltalia
Coco seco Uva rubi
Coco verde Vagem
Couve

Goiaba

Inhame

Jilé

Kiwi

Laranja Total
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ANEXO A: SAFRA

Frutas Nacionais

Inicio de Safra [ Safra’ " INISGESSTENN cntressafra

Produtos

Abacate

Abacaxi Haway

Abacaxi Perola

Ameixa

Banana Nanica

Banana Maca

Banana Prata

Caju

Caqui

Figo

Frutado Conde

Goiaba
Jabuticaba
Laranja

Limao

Mamao

Mamé&o Haway

Manga

Maracuja Azedo

Maracuja Doce

Melancia

Meléo

Morango

Nectarina

Néspera

Péssego

Tangerina Cravo

Tangerina Murcot

Tangerina Poncan

Uva ltalia

Uva Niagara
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Frutas importadas

Ameixa g ]| e e I
Cereja | |
Maca

Ameixa

: A
pera iiiiiiii
Uva e e e

Verduras

_Inicio de Safra [ Safra " NSIIGEISSRENN

Entressafra |

Acelga

Agrido

Alface
Alho Porré

Almeirao

Aspargo

Brécolos

Catalonha
Cebolinha
Chicéria

Coentro

Couve

Couve Flor

Erva Doce

Espinafre
Gobd
Louro

Mostarda
Nabo
Rabanete

Repolho

Rdacula

Salsa

Salsao
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Legumes

_ Inicio de Safra [ Safra 1 INSIGSSSEN  cntessafra |

Produto [ Jan [ Fev [Mar| Abr | Mai [Jun] Jul | Ago | Set] Out | Nov | Dez

Abébora Japonesa -- --

pbsboramoranga [gan|VFSRN | unou ol
abr maiooun ou [ Nov

Abdbora Seca

Abobrinha
Brasileira

Abobrinha Italiana

Alcachofra

Batata Doce

Berinjela

Beterraba

Cara

Cenoura
Chuchu
Cogumelo

Gengibre

Inhame
Jilo

Mandioca

Mandioquinha

Maxixe

Pepino

Pimenta

Pimentao
Quiabo

] e BN

Vagem Macarrao

Vagem Manteiga ii'

Fonte: http://mwww.hortalimpa.com.br/dicas/safras/safra_legumes.htm, acesso em 10/10/2006.
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