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19 - Ruptura de produtos de revenda

O abastecimento € uma questdo muito impor-
tante no setor de alimentacdao no mercado mo-
derno. Para obter um bom resultado comercial
€ necessario que as empresas mantenham as
gondolas sempre cheias de produtos para esti-
mular as compras. Uma loja vazia transmite uma
sensacao negativa para o cliente que se reflete
nos seus habitos de consumo dentro do estabe-
lecimento. Porém, manter a loja constante gera
outros reflexos.

Uma loja com um numero maior de produtos e
trocados com frequéncia constante nas prate-
leiras tende a ter mais problemas com a ruptura.
Estudo da Nielsen concluiu que este ¢ um pro-
blema tao grave que interfere diretamente na
gestado da loja e na tomada de decisdao. Sem um
devido controle do abastecimento dos produtos,
o indice de desperdicio da empresa pode crescer
a niveis absurdos e gerar muitos prejuizos. Es-
sas falhas operacionais tém um grave desgaste
no resultado comercial e podem atrapalhar ate
mesmo negocios saudaveis, de grande produti-
vidade e rentabilidade.

Um dos problemas esta relacionado ao “fundo
da loja". O empresario pode ter o produto em
estoque, mas ele ndo esta no ponto de venda,

diante do consumidor. E produto fora da gondola
e ruptura, pois nao sera vendido. Também pode
acontecer do produto ser colocado, mas sem-
pre na parte frontal da gbndola, empurrando os
demais para o fundo. Em determinada ocasido,
esse item que ja esta na prateleira pode acabar
ficando Ia tanto tempo por ser constantemente
empurrado que acaba ultrapassando sua data
de validade.
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Geralmente, ndo existe na maioria das empre-
sas de panificacao uma rotina ou padrao de re-
posicdo nos pontos de venda, simplesmente
fazendo a reposicao de itens mediante sua falta
nas prateleiras. Essa falta de um processo mais
sistematizado e de operacdo tao incerta facilita
a ocorréncia de falhas operacionais, que podem
acabar em problemas comerciais. Se o funciona-
rio nao perceber que determinado produto esta
em falta e ndao o reabastecer, a empresa tera um
prejuizo. Além disso, e preciso considerar, tam-
bem, que apesar de determinados produtos es-
tarem em estoque, as vezes nao estao na area
de vendas porque ha repositores mal treinados
e tambeém existem os que até agem de ma-fe.

Para se resolver esses problemas e outros de-
correntes da ruptura, @ empresa precisa incial-
mente ter uma nocao do tamanho deste rombo.
Ter critérios de acompanhamento mensuraveis
€ fundamental para combater a ruptura. Indica-
dores servem como balizadores ou referenciais,
para que estes indices sobreponham a “linha do
zero”. E uma meta arrojada, mas deve ser per-
seguida constantemente por todos dentro da
empresa, com foco no cliente.
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Esta publicacao e parte do "Projeto de desenvolvimento
do setor de Panificacao e Confeitaria com atuacao
na Qualidade, Produtividade e Sustentabilidade “

Atualmente, alguns sistemas gerenciais adota-
dos pelo mercado ja permitem ter uma contabi-
lidade facil deste prejuizo gerado por um controle
falho do estoque. Eles permitem ter uma cons-
ciéncia dos prejuizos provocados por desvios
internos e externos que também estao rela-
cionados a esta ocorréncia. Além dos sistemas,
funcionarios tém que ter uma rotina e processos
bem estabelecidos e organizados para verificar
0 que esta em falta. Uma organizacao e controle
do estoque, da data de validade dos produtos e
com um controle de vendas e uma forma sim-
ples de ter uma melhor gestdao e minimizar os
problemas.
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Pontos de atencao:

Controlar a falta de produtos de revenda permite a empresa fidelizar o cliente proporcionando a ele a opor-
tunidade de ter acesso ao produto e marca desejados. Ter uma ferramenta de controle permite que a em-
presa monitore o seu abastecimento, sem deixar prateleiras e gbndolas vazias. Esta € uma questdo estra-
tegica, pois implica diretamente no sucesso do negocio.

A ferramenta para controle pode ser uma planilha de Excel ou até mesmo o préprio sistema operacional,
na qual um responsavel deve, semanalmente, verificar o sistema e, na sequéncia, conferir o estoque e a
exposicao na area de vendas.

Segue abaixo um exemplo de tabela para controle manual:

PLANILHA DE CONTROLE DE RUFTURA REVENDA

UNIDADE:

*lmportante: Preencher colocando "1"um para os produtos que ndo tem e nem um outro que seja similar e "0" zero

para o que tem.
DEPARTA_MENTO /P RQDUTGS DATA DATA DATA DATA

mes CODIGO CHAMPAGHNE/ESPUMANTE

1 CHAMP CHANDON BRUT 750NL 0

2 CHAMP CONDE FOUCAULD DEMISEC 7EOML 0

3 CHAMP SALTCON BRUT 750ML 0

T otal de itens com Ruptura (Em Falta} 0

mes CODIGO PRODUTOS ESTRATEGICOS

1 ACUCAR CRISTAL BOMGOSTO 1KG 1

2 ACUCAR REFINADO GUARANI1000G 1

3 ARRCZ CAMIL 1KG 0

4 ARROZ PRATC FINO 5DD0G 0

5 CAFE TRES CORACOES EXTRAFORTE 250G 0

8 CAFE TRES CORACCES EXTRAFCORTE 500G 0

7 CAFE TRES CORACOES PREMIUME00G 0

8 CAFETRES COR ES TRADICIONAL 250G 0

9 CAFE TRES CORACOES TRADICIONAL 500G 0

10 FEWAD CARIDCA FINK 10005 0

11 OLED DE GIRASSOL SALAD A S00NL 0

12 OLEC DE S0OJA SOYASDONL 0

13 CHOCOLATE EMPO NESTLE 0

12 SABAD EMPO OMO 1000G 0

15 TODDY 400G 0

18 TODDY 800G 0

17 TODDY LIGHT 380G 0

18 FEWUAD FRETS FINK 10003 0

T otal de itens com Ruptura (Em Falta} 2
INDICADORES
,TTE?EEI;,,G%,!I"TM 657 100,00% | 100,00% (100,00% 100,005

TOTAL DE ITENS

COM RUPTURA 180 ]
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