Como reduzir as Perdas de Pereciveis — Hortifruti

Diante de um cenario onde empresas buscam eficiéncia e esta cada vez
mais preocupada com a redugao das perdas, ndo podemos nos esquecer

dos pereciveis que é o carro-chefe das perdas. Tive a honra de implantar
. um projeto de prevencgao de perdas ha um ano, onde o principal foco foi a
area de pereciveis, e decidi compartilhar com vocés a minha primeira
experiéncia. Sdo chamados de pereciveis, todos os produtos sujeitos a
deterioracao, decomposigdo e morte em condi¢cdes ambiente, ou seja, se

Balb’no-’nfo nao forem submetidos a processos de conservagdo tais como
refrigeracgéo, salga, desidratagéo e etc.
Hortifruti

Diante de alguns numeros descobri que hortifruti era minha prioridade. Este setor gera trafego em nossa
loja e principalmente gera opini&o, ja vi lojas onde a vasca estava suja e com mau cheiro, imagine a opinido
dos clientes que estavam trafegando no local. E além de tudo tinha nimeros altos ndo de quebras mais de
perdas em inventarios.
1° Passo - Inventarios Rotativos, apds um inventario geral resolvi que era hora de mudar o rumo, ndo
sabia nada sobre o assunto, mas sabia que algo tinha que ser feito rapido. Determinei um inventario a cada
quinze dias nos setores de frios e hortifruti e um a casa oito dias para o agougue. Apds o segundo inventario,
fiz algumas analises e verifiquei que existia algo de errado no setor de hortifruti, existia uma grande
diferenga do saldo fisico para o contabil, dai verifiquei que as quebras da area ndo eram contabilizadas,
simplesmente os produtos eram jogados no lixo, resolvi entdo eu mesmo contabilizar. No inventario seguinte
verifiquei que Havia diminuido as perdas.
2° Passo — Consumos Internos, é importante que se na sua loja exista algum tipo de consumo em algum
setor como cozinha, refeitério, padaria que vocé tenha um bom CONTROLE INTERNO e acompanhe tudo
através de um bom sistema ou até mesmo de uma planilha como no meu caso.
3° Passo — Fornecedor, muita atencdo ao escolher seus fornecedores, aspectos como empresa,
plantacdo, recebimentos, estocagem, manipulacéo, clientes importantes e suas opinides, transporte e
diversos outros aspectos devem ser avaliados. Tenha um rigoroso padréo de qualidade. Em minha loja, por
exemplo, no comego nosso principal fornecedor sofreu para se adaptar as novas exigéncias, mas hoje ele
ja sabe que para mim o importante é ter o melhor produto pelo melhor preco, ndo esquegam O MELHOR
PRECO NEM SEMPRE E (0] MELHOR PRODUTO.
4° Passo — Compras, na hora de comprar tenham sempre nimeros fisicos ndo tenha como base niimeros
do seu sistema ERP, compre conforme dia da semana condigbes climaticas, o calendario influencia
bastante neste momento, saiba qual o dia e a data do més que mais vende, sazonalidade e safra procurem
comprar o que esta em época e aumente a demanda se necessario, porque um produto em plena safra vai
ter uma aparéncia melhor e consequentemente por conta da demanda um melhor prego, cuidado com as
promogdes, procure sempre analisar o histérico e verifique sempre se existe demanda, e por ultimo analise
os dados relatérios de vendas, perdas, produtos negativos, dediquem uma hora diariamente s6 para
analisar os dados sem isto nada é possivel, sabemos que ndo é facil, o varejo é corrido mais isto é
importantissimo.

Cuidado redobrado com rupturas, ndo € porque é perecivel que vamos deixar faltar o produto na vasca,
abeque o mix de produtos de acordo com sua regido e ranking de vendas. Cuidado o trabalho sobre margem
depende diretamente deste setor se comprar mais do que vende ai sim a situagdo fica complicada.
5° Passo — Recebimento, este é o mais importante, ndo adianta de nada todos os passos anteriores se
nesta etapa pecamos em algum requisito, no recebimento tudo deve ser observado aroma, textura, cor
entre outros, tudo deve ser conferido um a um existe o processo de passar, que nada mais € do que passar
tudo um a um para outra caixa e assim verificar se existe algum FLV em mas condigoes.
6° Passo — Estocagem, apds tudo ser conferido a mercadoria deve seguir para a vasca e muitas vezes
camaras dependendo da demanda, eu prefiro ter FLVs sempre frescos, entéo prefiro optar em conseguir
fornecedores que possam entregar diariamente. Para estocar em camaras cuidado lembre-se do PVPS



primeiro que vence primeiro que sai, procure usar um carimbo datador e coloque a data que foi recebida a
mercadoria.

7° Passo — Abastecimento, ao abastecer ndo pode jogar FLVs direto na vasca, devemos colocar um a um
cuidadosamente para nao prejudicar a qualidade, ndo podemos deixar um vegetal maduro junto a outro
verde isto acelera o amadurecimento, FLVs improprios ou seja estragados devem ser retirados
imediatamente da vasca, e o principal néo deixe a vasca muito cheia isto machuca as FLVs, coloque um
pouco e fique sempre repondo no decorrer do dia, e ndo esquecga dos pregos é importantissimo que tudo
esteja bem precificado e bem sinalizado.
8° Passo — Higiene, é fundamental praticas simples aumentam a vida util de pereciveis, evitam a
contaminacgao cruzada, lembro que nas camaras o0s equipamentos que permanecem sao ago inox, plastico
ou altileno, nada de deixar aquela vassoura ou rodo com aquele cabo de madeira tdo famoso, a vasca deve
ser limpa diariamente antes de abastecer qualquer mercadoria. Cuidado com a contaminagéo cruzadas néo
usar facas ou outros objetos de outros setores.
9° Passo — Treinamento, devemos treinar as equipes nao so fiscais de prevengao de perdas e sim todos
os profissionais, o treinamento deve ser setorial. Por exemplo: Uma das principais causas das perdas da
minha loja eram as operag¢des em frente de loja, ou seja, operadores de caixa e encarregados de caixas
despreparados, existia muita dificuldade para conhecer alguns tipos de frutas, legumes e verduras. Resolvi
fazer um treinamento e identifiquei que existiam operadores de caixa que a mais de 3 anos vendiam alface
americana por alface crespa e inhame como cara ou até pior maga nacional por maga argentina e diversas
outras gafes, apds o treinamento verifiquei que finalmente as alfaces americanas comegaram a ser
vendidas.

10° Passo — Acompanhamento, Bem apods tudo isto vocés devem estd se perguntando ndo é facil
acompanhar tudo isto, primeiro utilize relatérios através de planilhas ou banco de dados que ajudem a obter
numeros mais rapidos e precisos. Outra informagado importante um passo de cada vez ndo adianta nada
vocé pressionar seu encarregado para que ele faga um trabalho de margem e MIX, sem antes conferir
corretamente, conhecer fornecedor e etc. Eu utilizo planilhas como esta abaixo para meu controle interno.
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Existe uma destas para cada més e que tem todos os dias do mesmo, é divida em frutas, verduras e
folhagens. E tem uma de cadastro onde eu importo um relatério do meu sistema ERP, para ela e atualizo
0s custos e os cadastros. Esta planilha é utilizada pela planilha matriz onde eu tenho todos os outros

numeros.

Veja abaixo a planilha matriz.
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Nela eu tenho os numero das outras planilhas de perdas dia a dia, e alimento com as vendas também
diarias e com as compras. Esta que esta acima tem o meu resultado comparado ao ano anterior que é
muito importante.

E nesta tenho alguns graficos, hoje temos que surpreender e estarmos preparados para qualquer tomada
de decisdo. Serem apresentados em reunibes de resultados. E isto tudo pode ser acompanhado
diariamente gragas a estas planilhas, eu uso uma para cada més que através de hiperlinks alimentam a
planilha matriz.

E sempre importante que tenhamos graficos:
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Pessoal este é o primeiro artigo sobre uma série sobre Pereciveis, vejo que ha muito a compartilharmos
sobre o0 assunto, espero que tenham gostado, ndo esquecam de curtir a nossa pagina no Facebook e nos
seguir no Twitter, deixem comentarios, uma abrago e até logo.



