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Histórico da Prevenção de Perdas no Varejo Brasileiro

Vantagens e Desvantagens da Média e Pequena Empresa

Transforme as aparentes desvantagens em facilitadores do Programa

Prepare-se para vencer obstáculos 

Comece pelas áreas mais impactantes

Exercício: Defina a próxima meta de perdas de sua empresa
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Histórico da Prevenção de Perdas no Varejo Brasileiro
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Há 68 anos já havia uma Há 68 anos já havia uma 
preocupação dos varejistas  preocupação dos varejistas  
brasileiros em diminuir                 brasileiros em diminuir                 
suas perdas e aumentar                    suas perdas e aumentar                    
seus lucros! seus lucros! 
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Conceito de 
Controle de 

Estoque

SETEMBRO DE 1.942.SETEMBRO DE 1.942.
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JULHO DE 1.949.JULHO DE 1.949.
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Como a Perda influenciou o Segmento Como a Perda influenciou o Segmento 
SUPERMERCADISTA BrasileiroSUPERMERCADISTA Brasileiro emem 2008:2008:

79 %79 %

2%2% 118 118 %%
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Até os anos 50Até os anos 50
VAREJO DE ALIMENTOS :VAREJO DE ALIMENTOS :

Mercearias administradas por seus Mercearias administradas por seus 
donos e familiares.donos e familiares.

Contato direto com clientes:Contato direto com clientes:
seus hábitos, costumes e necessidades.seus hábitos, costumes e necessidades.

Controle de perdas feito pelos donos: Controle de perdas feito pelos donos: 
ajuste dos estoques respondiam aos ajuste dos estoques respondiam aos 

imprevistos percebidos.imprevistos percebidos.
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Contato direto com o cliente diminui .Contato direto com o cliente diminui .

Donos passam a delegar tarefas.Donos passam a delegar tarefas.

São contratados colaboradores não familiares.São contratados colaboradores não familiares.

Nascem os 1os. SupermercadosNascem os 1os. Supermercados

Final dos anos 50Final dos anos 50

O número de itens por loja aumenta .O número de itens por loja aumenta .
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Anos 60 e 70Anos 60 e 70

Empresas Supermercadistas crescem.Empresas Supermercadistas crescem.

A cultura de autoA cultura de auto--serviço é assimilada.serviço é assimilada.
Volume de vendas aumenta.Volume de vendas aumenta.

Controlar o estoque tornaControlar o estoque torna--se + difícil.se + difícil.
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Anos 80Anos 80
Operando na hiperinflação Operando na hiperinflação 

Foco nos 
investimentos 
financeiros             

>   que na operação.

Aplicações financeiras altamente lucrativas.

Giro de estoque: 
Lucratividade 

proporcional à 
velocidade.

Baixa competitividade
Perda = ROUBO e 

nada mais

Consumidores pouco 
exigentes.

O Varejo Antes do Plano Real.



®® Apresentação elaborada  por Cecília Leote  para os eventos da Revista Supermercado Moderno em 2010    

Primeiras iniciativas na década de 80.

Na década de 80 surgem as 1as. Iniciativas de Prevenção de PerdaNa década de 80 surgem as 1as. Iniciativas de Prevenção de Perdas.s.
Em 1.982 as                               Em 1.982 as                               criaram um departamentocriaram um departamento de de Prevenção de PerdasPrevenção de Perdas

1a. Empresa Varejista Brasileira a investir na PP no Brasil.1a. Empresa Varejista Brasileira a investir na PP no Brasil.

A contribuição da área de PP  para maximizar o resultado financeA contribuição da área de PP  para maximizar o resultado financeiro da empresa foi iro da empresa foi 
incontestável. incontestável. 

Ainda na década de 80: Surgem as 1as. Empresas de Proteção EletrAinda na década de 80: Surgem as 1as. Empresas de Proteção Eletrônica de Mercadorias.ônica de Mercadorias.

Em alguns anos da década de 90  foi a área que mais contribuiu pEm alguns anos da década de 90  foi a área que mais contribuiu para o resultado final da ara o resultado final da 
empresa.empresa.

Os Precursores da Prevenção de Perdas.
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Anos 90 - o impacto da nova economia.
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Anos 90Anos 90
Operando numa economia Estável Operando numa economia Estável 
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Em 1998 o PROVAR Em 1998 o PROVAR –– Programa de Administração de Varejo, Programa de Administração de Varejo, 
criou o GPP criou o GPP –– Grupo de Prevenção de Perdas.Grupo de Prevenção de Perdas.
Primeira iniciativa Acadêmica Brasileira  para abordagem das Primeira iniciativa Acadêmica Brasileira  para abordagem das 
Perdas no Varejo Brasileiro.Perdas no Varejo Brasileiro.

 Buscar alternativas para melhores resultados num Buscar alternativas para melhores resultados num 
ambiente de inflação controlada.ambiente de inflação controlada.

 Ampliar o conceito de Prevenção de Perdas no Varejo Ampliar o conceito de Prevenção de Perdas no Varejo 
Brasileiro.Brasileiro.

 Estabelecer uma linguagem comum.Estabelecer uma linguagem comum.
 Levantar dados sobre os valores da perda.Levantar dados sobre os valores da perda.

Principais objetivos do GPP:Principais objetivos do GPP:

Unindo esforços em busca de um benchmark.
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Unindo esforços em busca de um benchmark.
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19991999

Estudo sobre a TÉCNICA  DE  REALIZAÇÃO DE INVENTÁRIOSEstudo sobre a TÉCNICA  DE  REALIZAÇÃO DE INVENTÁRIOS

20002000 20012001

3ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro3ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro

1ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro1ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro

2ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro2ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro

20022002 20032003

4ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro4ª. Avaliação das Perdas no Varejo Brasileiro

20042004

5ª. Avaliação das Perdas no Varejo 5ª. Avaliação das Perdas no Varejo 
BrasileiroBrasileiro

6ª. Avaliação das Perdas no Varejo 6ª. Avaliação das Perdas no Varejo 
BrasileiroBrasileiro

20052005

Os primeiros resultados.

20062006

77aa. Avaliação das Perdas no . Avaliação das Perdas no 
Varejo BrasileiroVarejo Brasileiro

20072007

8ª. Avaliação das 8ª. Avaliação das 
Perdas no Varejo Perdas no Varejo 
Brasileiro Brasileiro 

9ª. Avaliação das 9ª. Avaliação das 
Perdas no Varejo Perdas no Varejo 
BrasileiroBrasileiro

20082008

Entre 0,5% e 10%Entre 0,5% e 10%

0,69%0,69%

1,13%/ 1,13%/ 
1,60%1,60%

1,96% / 1,96% / 
1,96%1,96%

2% / 2%2% / 2%

1,68% / 1,68% / 
1,78%1,78%

1,74% / 1,74% / 
2,05%2,05%

1,86% / 1,86% / 
1,97%1,97%

1,99%/ 1,99%/ 
2,15%2,15%

2,05% 2,05% 
/ / 
2,36%2,36%
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Todas as Todas as 
empresas empresas 

participantes participantes 
queriam queriam 

conhecer oconhecer o
benchmarkbenchmark
brasileirobrasileiro

Todas as Todas as 
empresas empresas 

participantes participantes 
informaram informaram 

corretamente corretamente 
as suas as suas 
perdasperdas

Mitos e Verdades da Prevenção de Perdas
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Em 2008 os Supermercados Brasileiros tiveram 
uma perda de 2,36% , sendo que a perda dos 
perecíveis foi de 4,44%

2,36%2,36%
4,44%4,44%

Significa dizer que,  de cadaSignifica dizer que,  de cada R$ 100,00R$ 100,00 vendidos nosvendidos nos
supermercados Brasileiros em 2008supermercados Brasileiros em 2008, R$ 2,36R$ 2,36 foram foram 

PERDIDOSPERDIDOS

Significa dizer que,  de cada           Significa dizer que,  de cada            
R$ 100,00R$ 100,00 de perecíveis de perecíveis 

vendidos nos supermercados vendidos nos supermercados 
Brasileiros em 2008,   Brasileiros em 2008,   R$ 4,44R$ 4,44

foram PERDIDOSforam PERDIDOS
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As quebras As quebras 
operacionais e operacionais e 

os erros os erros 
comerciais são comerciais são 
as principais as principais 

causas da perda causas da perda 
dos dos 

Supermercados Supermercados 
BrasileirosBrasileiros

O furto interno O furto interno 
e externo são e externo são 
as principais as principais 
causas das causas das 
perdas dos perdas dos 

Supermercados Supermercados 
BrasileirosBrasileiros

Mitos e Verdades da Prevenção de Perdas
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Vantagens e desvantagens da Média e Pequena Empresa
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VANTAGENS DESVANTAGENS
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Transforme as aparentes desvantagens em facilitadores do Programa
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Buscar um Buscar um 
talento interno talento interno 
que conheça a que conheça a 

equipe, a equipe, a 
operação e os operação e os 
pontos fortes e pontos fortes e 

fracos da fracos da 
empresa pode empresa pode 

ser mais ser mais 
vantajoso do vantajoso do 
que trazer um que trazer um 
profissional profissional 

externo.externo.

Para se ter um Para se ter um 
Programa de Programa de 
Prevenção de Prevenção de 

Perdas de Perdas de 
sucesso é sucesso é 

preciso buscar preciso buscar 
no mercado um no mercado um 

profissional profissional 
especializado.especializado.

Mitos e Verdades da Prevenção de Perdas
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Dificuldade para a contratação de um profissional especializado no 
mercado que possa ter dedicação exclusiva à PP.

Recrutamento interno com participação na redução alcançada.
 Conhecimento da empresa, da equipe e da operação
 Comprometimento com os resultados
 Possibilidade de formação e especialização

Agregue outras áreas à PP.
 Tais como: Controle de Estoque, Seg. Patrimonial, Seg. Trabalho e 

Seg. Alimentar
 Maior impacto nos resultado
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Com Com 
investimentos investimentos 
mais baixos as mais baixos as 
empresas de empresas de 

médio e médio e 
pequeno porte, pequeno porte, 

podem podem 
implantar implantar 

Programas de Programas de 
PP, cujo retorno PP, cujo retorno 

financeiro financeiro 
poderá fazer um poderá fazer um 

grande grande 
diferencialdiferencial

A Prevenção de A Prevenção de 
Perdas só é Perdas só é 
aplicável às aplicável às 

grandes grandes 
cadeias, pois cadeias, pois 
exige altos exige altos 

investimentos.investimentos.

Mitos e Verdades da Prevenção de Perdas
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Baixa Verba de Investimento.

Direcione o investimento para a formação de uma Cultura de PP –
Invista nas PESSOAS:
 Orgulho pela empresa.
 Programas de qualidade de vida.
 Programas de cidadania.
 Plano de carreira.
 Fale abertamente das auto-justificativas e combata-as com a cultura 
da valorização da HONESTIDADE e da INTEGRIDADE.
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NuncaNunca
8%8%

SempreSempre
8%8%

TalvezTalvez
84%84%

Comportamento humano quanto a honestidade, 
conforme consenso de estudiosos israelenses :
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Comportamento humano quanto a honestidade, 
conforme consenso de estudiosos israelenses :

NuncaNunca
8%8%

Sem
pre

Sem
pre
8%8%SempreSempre

92%92%
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Comportamento humano quanto a honestidade, 
conforme consenso de estudiosos israelenses :

Nun
ca

Nun
ca
8%8%
SempreSempre
8%8%

NuncaNunca

92%92%
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A empresa tem tanto nem vai notar.

Processos de auto-justificação

Ninguém observa o meu trabalho.

Eu sei que não vou ser pego. 
Eles nunca pegam ninguém!.

Entre os vários motivos citados pelo Professor 
Richard Hollinger da Universidade da Flórida, 4 se 
destacam:

Meu chefe me trata mal, 
ele merece que eu roube
a empresa ou que eu dê 
o mínimo de mim.
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O mercado hoje O mercado hoje 
oferece oferece 

excelentes excelentes 
softwares para softwares para 

todo tipo de todo tipo de 
orçamento. Há orçamento. Há 
também boas também boas 

soluções soluções 
desenvolvidas desenvolvidas 
internamente internamente 

que geram que geram 
resultados resultados 
confiáveisconfiáveis

Só as grandes Só as grandes 
cadeias cadeias 

conseguem ter conseguem ter 
softwares de softwares de 

gestão de gestão de 
estoque estoque 

confiáveis, pois confiáveis, pois 
tem verba paratem verba para
comprácomprá--loslos no no 

mercado.mercado.

Mitos e Verdades da Prevenção de Perdas



®® Apresentação elaborada  por Cecília Leote  para os eventos da Revista Supermercado Moderno em 2010    

Confiabilidade nos dados.

Escolha uma empresa parceira, ou ofereça-se como “case” para uma 
das grandes de software de gestão.

 Incentive a participação interna.
 O feed-back interno pode levar à inclusão de controles 

automatizados de grande valia.
 Invista num controle de estoque permanente.
 Use e abuse de inventários parciais e rotativos.
 Faça auditorias aleatórias permanentes.
 Bloqueie sistematicamente todas as auto-justificativas possíveis.
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Valores da Economia alcançada por um Médio Supermercadista 
Brasileiro nos 2 primeiros meses após a implantação de um 
Programa de Prevenção de Perdas  com base nestes preceitos
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Prepare-se para vencer obstáculos
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Obstáculos surgirão sempre, prepare-se para vencê-los !!!

Se a empresa for familiar resgate qualquer membro da família que 
considere a PP não prioritária. Enquanto todos não a 
considerarem prioritária, o Programa não poderá ser eficiente.    

Caso a administração não seja mais familiar, toda a diretoria tem 
que estar coesa.     

Uma piora de resultado na PP não significa fracasso, pode ser 
apenas a visão daquilo que estava “embaixo do tapete”.     
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As relações da PP com as demais áreas da empresa devem ser 
abertas e transparentes.

É preciso que a área comercial entenda que reduzir perdas não 
significa perder vendas. Nos conflitos, ambas as áreas (comercial 
e PP) devem buscar o ponto de equilíbrio que melhor beneficie a 
empresa.  

Muitas vezes será preciso alterar padrões comerciais e 
operacionais convencionais da empresa. É preciso bom senso e 
coragem para não desistir de implantar novos conceitos.     
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Os “vermelhos” não vão gostar da PP e vão buscar inúmeras 
formas de combatê-la. ELIMINE-OS. Mais vale um profissional 
honesto e menos preparado do que um excelente técnico 
desonesto.

Um Programa de Prevenção de Perdas eficiente dá trabalho e deve 
ser criativo,pois deve estar sempre se renovando. Não desista, 
persista sempre, pois se o mundo está em constante evolução, a 
PP deve acompanhá-las.
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Comece pelas áreas mais impactantes
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As quebras As quebras 
operacionais operacionais e e 

os erros os erros 
comerciaiscomerciais são são 
as principais as principais 

causas da perda causas da perda 
dos dos 

Supermercados Supermercados 
BrasileirosBrasileiros

O furto interno O furto interno 
e externo são e externo são 
as principais as principais 
causas das causas das 
perdas dos perdas dos 

Supermercados Supermercados 
BrasileirosBrasileiros

Mitos e Verdades da Prevenção de Perdas
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Combata fortemente as quebras operacionais. Para isso invista 
nas capacitações  voltadas a uma conscientização sobre o meio 
ambiente e a cidadania. Acolha sugestões internas. Faça com que 
a equipe participe  ativamente de todo o processo.

Inclua a área comercial desde o início do programa. Crie um 
controle por comprador. Estipule metas de perdas para cada um 
deles. Envolva-os em todo o processo da compra à venda. 
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A CULTURA de Prevenção de Perdas é a base de todo o sucesso. 
Portanto, não tenha medo de começar por ela. Invista na 
valorização da honestidade e da integridade. Invista nos 
“VERDES” e procure afastar os “VERMELHOS” de sua empresa.

Certifique-se que todos saibam que o varejo movimenta grandes 
quantidades de produtos para obter um lucro apertado. Certifique-
se que todos tenham o conhecimento do destino de cada centavo 
que entra nos caixas diariamente. Elimine falsas interpretações.  
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Para cada R$100,00 que entram no caixa, quantos R$s são lucro 
líquido do negócio?

Qual é o lucro do setor supermercadista?
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R$ 100R$ 100 R$  38R$  38 R$  14R$  14 R$  27R$  27 R$ 17R$ 17 R$  2R$  2 R$ 2R$ 2

Lucro Lucro 
LLííquidoquido

SalSaláários rios 
(14%)(14%)

COLABOCOLABO--
RADORESRADORES

Fornecedores Fornecedores 
(Custo da (Custo da 

Mercadoria Mercadoria 
Vendida)                            Vendida)                            
( 27% )( 27% )

FORNEFORNE--
CEDORESCEDORES

Revezes                                Revezes                                
( 2% )( 2% )

REVEZESREVEZES

Custo Operacional Custo Operacional 
(im(imóóvel, luz, vel, luz, áágua, gua, 

telefone, gtelefone, gáás, cartuchos s, cartuchos 
de impressora, papel, etc                                    de impressora, papel, etc                                    

(  17% )(  17% )

CUSTO  DA CUSTO  DA 
OPERAOPERAÇÃÇÃOO

Impostos Impostos 
(38%)(38%)

GOVERNOGOVERNO

FaturamentoFaturamento

RESTAM:RESTAM: R$  62R$  62

COMO SE DISTRIBUI O FATURAMENTO ?

R$  48R$  48 R$  21R$  21 R$  4R$  4
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QUEM  SOMOS   NÓS ?
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NuncaNunca

8%8%
SempreSempre 8%8%

TalvezTalvez

84%84%

NuncaNunca

8%8%

SempreSempre

92%92%

SempreSempre 8%8%

NuncaNunca

92%92%



®® Apresentação elaborada  por Cecília Leote  para os eventos da Revista Supermercado Moderno em 2010    

Exercício: Defina a próxima meta de perdas de sua empresa
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CecíliaCecília LeoteLeote

Consultora Independente de Prevenção de PerdasConsultora Independente de Prevenção de Perdas

cleotecleote@globo.com@globo.com


