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Vendas de produtos

Redução de stocks é cada
vez mais uma prioridade
›››Empresas nacionais têm optado pela diminuição de custos na sua gestão logística
››› Estratégias para escoar produtos sem saída vão da redução de preços ao mecenato

Bruno Amorim

A
mudança dos
padrões de con-
sumo tem alte-
rado o modo das
empresas faze-

rem a gestão dos seus stocks de
produtos. A grande preocupa-
ção actual é diminuir custos e
os produtos com menor rota-
ção tornam-se um problema.
Nos diversos sectores de acti-
vidade, a redução dos preços
tem sido a principal opção
para escoar stocks, mas esta
não é a única estratégia.

A massificação da informa-
ção sobre os produtos e o inte-
resse dos consumidores mudou
o papel do tradicional gestor
de stocks, que passou “a reco-
lher directamente as previsões
de vendas e a agilizar stocks de
matérias-primas e produtos”,
explica Jorge Amaro, secretá-
rio-geral da Associação Portu-
guesa de Compras e Aprovisio-
namento (APCADEC).

Para o responsável, o gran-
de desafio está na gestão da ca-
deia de abastecimento, orien-
tando-a “para um uso eficien-
te de armazéns e a optimização
do transporte de mercado-
rias”, dado que os produtos
menos vendidos se transfor-
mam num custo significativo
para as empresas.

Por exemplo, a exposição de
um produto nas prateleiras de
um supermercado impede que
o espaço seja rentabilizado por
outro artigo. Além disso, “a co-
locação do produto obsoleto
em espaço promocional e a sua
respectiva reetiquetagem tra-

zem ainda mais despesas”.

Estratégiasadoptadas
As empresas vêem-se assim
obrigadas a introduzir mecanis-
mos para atenuar custos. As
promoções e os períodos de sal-
dos são a maneira mais comum
de escoar produtos. As lojas
“Outlets” e de “Hard Discount”
têm também utilizado essa es-
tratégia de preços mais baixos,
com vantagens para o consumi-
dor, mas há outros métodos que
vêm a ser adoptados pelas em-

presas: a devolução aos fornece-
dores, a exposição estratégica
dos artigos e o mecenato, prática
que tem ganho adeptos.

Este prática “apresenta-se
como uma forma de redução de
impostos, entregando o valor ao
mercado”, frisa o secretário-ge-
ral da APCADEC. Por sua vez,
há ainda empresas que se dedi-
cam à aquisição e valorização de
stocks, aproveitando para reuti-
lizar/reciclar algumas embala-
gens e produtos.

AAPCADECprevêque,nofu-

turo, a resolução dos problemas
logísticos das empresas passará
peladiversificaçãodoprocessode
aprovisionamento. “Deixa-se de
concentrarosprodutosemarma-
zém e loja, dando enfoque à sua
movimentação (transporte), di-
minuindo custos em stocks”. É
assimqueempresascomo“aAKI,
Zara ou Media Markt têm assu-
mido um papel de especialização
da cadeia de abastecimento, ge-
rindo os produtos de forma mais
eficiente”,realçaJorgeAmaro.

Uma das formas utilizadas pela Rádio Popular para escoar produtos é a sua exposição estratégica

Rádio Popular

Escoar produtos a preços
mais baixos compensa
›››Stocks com maior peso nas vendas terão maior atenção

Como se pode ler no texto em
cima, há vários métodos utili-
zados pelas empresas para es-
coar produtos. A título de
exemplo, a marca de mobiliá-
rio Colonial Club realiza pe-
riodicamente alguns leilões
para libertar espaço de arma-
zenagem, vendendo produtos

que de outra maneira não te-
riam saída.

No sector do retalho, este
problema também existe, levan-
do cada vez mais as empresas a
“comprar a quantidade certa ao
preço de mercado mais competi-
tivo”, como explica Fernanda
Silva, directora financeira e res-

ponsável pelo Controlo de Ges-
tão da Rádio Popular.

A responsável não tem dúvi-
das de que uma mercadoria
“empatada” se trata de um cus-
to adicional. Por isso, “temos a
preocupação de identificar e
controlar o stock que permane-
ça acima de um certo período de

Nesse aspecto, as escolhas pas-
sam principalmente pelas “ne-
cessidades dos clientes e os te-
mas que seleccionamos para as
nossas promoções. Quando sur-
ge essa situação, é elaborada
uma estratégia específica para
esse efeito ”.

Para Fernanda Silva, a ten-
dência será para reduzir as
quantidades de aprovisiona-
mento. “Tendo em conta o mer-
cado, o surgimento de novos
emergentes e a evolução ao nível
da logística, os produtos de
maior consumo terão maior
atenção, dado o seu peso nas
vendas e procura da parte dos
clientes”.

tempo”. Para escoar esses arti-
gos, a sua “exposição estratégi-
ca e a redução do preço” são os
métodos mais utilizados pela
Rádio Popular.

Mas será que a venda de pro-
dutos a preços mais reduzidos é
compensatória? Fernanda Silva
afirma que sim. “Embora as
margens diminuam, o artigo
origina receitas e permite redu-
zir os custos de armazenagem e
manutenção”.

Ainda assim, a directora fi-
nanceira garante que estas op-
ções nos preços de alguns pro-
dutos não determinam as cam-
panhas promocionais lançadas
regularmente pela empresa.

Técnicas usadas

Identificação de produtos
As empresas optam por fazer a
identificação dos produtos ob-
soletos e com pouca rotação,
promovendo o seu escoamento
e optimização das condições de
fornecimento; o stock destes
produtos é centralizado numa
única localização.

Contagem do inventário
Fazer a contagem periódica do
inventário para poupar espaço e
libertar os sistemas informáticos
de códigos de materiais inexis-
tentes.

Ajustar por categorias
Ajustar os stocks de segurança
por categorias de vendas ou for-
necedores; definir o sistema de
inventário (quando e quanto en-
comendar)

Melhorar logística inversa
Melhorar a chamada logística in-
versa, ou seja, o tratamento de
reclamações ou devoluções,
identificando-as o mais cedo
possível.

Análise das vendas
Conduzir estudos de modo a
analisar as vendas para gerir de
forma mais eficiente produtos
sazonais ou regionais.

Regra de Pareto 80-20
Por norma, as empresas regem-
se por esta regra, na qual 20%
dos produtos perfazem 80%
das vendas.
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