EQUACAO ARITMETICA BASICA DO LUCRO

A operacgdo do seu supermercado é, em principio, muito simples: vocé oferece e vende para seus clientes alguns
milhares de produtos. Com isto, fara sua Receita. Mas os produtos e insumos precisam ser adquiridos de diversos
fornecedores. E pagos, claro. Serd o Custo da Mercadoria Vendida (CMV).

Mas, para operar vocé também precisa de um prédio, funciondrios, equipamentos, energia, embalagens, recolher e
pagar os impostos devidos, etc. Sdo as Despesas: operacionais, administrativas, tributdrias, etc.

Deduzidas da venda estas parcelas que compdem seu custo: CMV e as Despesas, a sobra serd o resultado
operacional de sua loja.

Vamos imaginar uma loja que venda um milhdo de reais mensais. E seu CMV seja ao redor de 70 %. O Lucro Bruto
serd a diferenga entre a venda e o CMV, que, neste exemplo, sera de 30 %.

Deste Lucro Bruto terdo que sair os recursos para o pagamento das despesas da operac¢do da loja. Na média, elas
representam cerca de 24 % sobre a venda. Neste momento, ndo vamos nos preocupar com créditos e débitos
tributarios. Mais tarde iremos falar sobre isto. Aqui, o saldo a pagar de impostos serd incluido em Despesas
Tributarias, para facilitar o raciocinio.

No exemplo, o lucro operacional normal seria de quarenta mil reais, ou de 6 % sobre a venda total. Como dissemos
anteriormente, esta planilha apresenta um esquema simplificado, mas que podera ser muito importante para vocé
formular um programa de MELHORIA DE RESULTADOS.

Vamos fazer uma simulagao inicial aumentando em 5 % as vendas, para verificar o que acontecera com a ultima
linha. Observem que as demais parcelas, claro, também aumentaram em 5 % sobre a base anterior, inclusive o lucro.

Mas, no mundo real, embora algumas despesas varidveis também aumentassem com este novo patamar de vendas,
como embalagens, talvez alguns funcionarios a mais no atendimento, limpeza, etc, suas despesas fixas, como
aluguel, salarios do pessoal-chave da loja, energia, etc, ndo se alterariam.

Na linha das despesas, portanto, ndo aumentaremos, proporcionalmente, os mesmos 5 %. Podemos supor que, pela
diluicdo das fixas, as despesas totais aumentariam apenas 2,81 %. Por causa disto, haveria um AUMENTO de 13,75 %
sobre o lucro inicial.

Mas vamos adiante: e se, além do aumento de vendas, conseguissemos reduzir também o CMV em 0,5 %? O que
aconteceria? O lucro aumentaria em 22,50 %!!!

Para finalizar nosso raciocinio, agora iremos propor também um programa de racionalizacdo de despesas (além
daquela melhoria provocada pela diluicdo das despesas fixas com o aumento de 5,0 % nas vendas). Vamos supor que
conseguissemos uma redugdo de mais 1 % nas despesas operacionais. Como ficaria a dltima linha, o resultado?

Haveria um aumento no lucro de 40,00 %!!!

Entenderam a ENORME diferenca que produzird, na ultima linha, uma combinagdo de a¢des para uma pequena
melhoria no patamar de vendas, associada a uma leve redugao no CMV e um programa de racionalizagao de
despesas, eliminando o supérfluo?

Pois este é o espirito deste programa: leva-lo a analisar sua empresa e ajuda-lo a identificar em qual das parcelas
desta equacdo elementar vocé podera fazer um esforgo para melhorar seu resultado.

Mas deu para perceber que valera a pena, nao?
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ACOES QUE IMPACTAM O LUCRO

Bem, agora que vocé ja percebeu o impacto de pequenas mudangas nas parcelas intermedidrias daquela planilha
sobre o RESULTADO FINAL de seu supermercado, vamos aprofundar um pouco o assunto. O desdfio, claro, é conseguir
mudar a operacgdo da loja, de tal forma que:

1) AUMENTE-SE AS VENDAS;
2) MELHORE-SE O LB;
3) ERACIONALIZE-SE AS DESPESAS, ELIMINANDO O DESNECESSARIO.

Na planilha era sé alterar as células correspondentes. Na vida real, serd preciso implementar uma série de agdes, muito
bem planejadas e executadas, para que produzam o resultado esperado.

Mas, por onde comecar?

Atuar sobre qualquer uma destas trés parcelas é um processo complexo e profundo. Por isso, provavelmente, ndo
teremos condi¢Ges de enfrentar as trés, ao mesmo tempo. Portanto, precisaremos escolher POR ONDE comegar.

Claro que AUMENTAR VENDAS trara maior facilidade para se avangar com as outras duas. Mas, existem armadilhas
no caminho...

Por exemplo: se, no esforgo para vender mais, tivermos que fazer uma agao promocional muito grande, com precos
bastante agressivos, poderemos sacrificar o LUCRO BRUTO. Neste caso, é bom consultarmos a planilha e avaliar a
relacdo e influéncia das duas varidveis: mais VENDAS e menor LB, para verificarmos o impacto na ultima linha.

Observem que, no exemplo, se aumentdssemos as vendas em 10 % mas com uma redugdo de -1 % no lucro bruto, o
qgue aconteceria com a ultima linha? O lucro também teria aumentado em 10 %. Porém, ndo se esqueca que as
despesas sé subiram 5,77 %, por conta da melhor diluigdo das despesas fixas.

Mas, e se tivéssemos que reduzir em até -2 % o LB para conseguir o aumento de 10 % nas vendas? Ainda seria um bom
negdcio?

A planilha mostra que nao: teriamos perdido dinheiro. Para sermos exatos, cairiamos -17,5 % em relagdo ao lucro
anterior, mesmo com as despesas subindo apenas 5,77 %!

Da mesma forma, vamos supor que tivéssemos optado por ndo reduzir precos nem sacrificar LUCRO BRUTO, mas por
uma estratégia de melhorar servigos na loja: como horarios mais extensos, servigco de entregas gratis nas compras dos
clientes, mais propaganda destas altera¢des, ar condicionado e maior quantidade de empacotadores. E, estas
melhoras trouxessem um aumento nas vendas de 10 %. Mas, e se as DESPESAS GERAIS, com tudo que melhorariamos
na operag¢do, aumentassem em 3 %. Como ficaria a ultima linha?

Perderiamos -45 % em relagGo ao patamar anterior...
Conceitualmente, o que pretendemos, aqui, é salientar a relacdo estreita que existe entre o custo e o beneficio de

cada acdo destinada a melhorar uma das parcelas da nossa equacgao aritmética bdsica. Se, para aumentar uma delas
outra diminuir, serd preciso avaliar se vale a pena: a ultima linha é a que importa!

Vocé pode (e DEVE) simular diversas alteracdes em cada uma das parcelas, para entender a relagdo entre elas e o
efeito sobre seu resultado!
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COMO COMECAR UM PROGRAMA DE MELHORIA DE RESULTADOS?

O primeiro passo é entender “a natureza do negdcio”, como funciona o "mundo" do supermercado. Ou seja, a partir
de uma equacao aritmética basica, relembramos supermercadistas de COMO é produzido seu resultado: quais sao as
parcelas do seu negdcio que geram a ultima linha do balanco: seu LUCRO!

Para melhor conscientizacdo da influéncia destas parcelas no resultado final, o programa apresenta uma planilha
simples e objetiva, na qual o supermercadista pode exercitar sua imaginac¢do, simulando diferentes ganhos ou perdas
em cada uma daquelas parcelas e avaliar o impacto disto em seu lucro operacional.

E uma tentativa de dramatizar a importancia desta equagdo aritmética basica e motivar o supermercadista para
perceber o qudo importante serd planejar, antes de qualquer coisa, as a¢des destinadas a melhorar o desempenho
de cada uma daquelas parcelas.

Mas, neste segundo passo, salientamos que, antes de executd-las, devemos considerar a possibilidade de que
poderdo existir agbes que, embora beneficiem uma das parcelas, poderdo prejudicar outra e, por esta distor¢do, até
prejudicar a ultima linha ao invés de melhord-la. Relagdo de causa e efeito, pois as parcelas sdo intimamente ligadas
e reagem influenciando umas as outras.

O terceiro passo é um alerta sobre a necessidade que o supermercadista tem de medir, permanentemente, sua
operacdo, através de indicadores diversos, mas que funcionardo como monitores capazes de orienta-lo na avaliacao
do desempenho dela. “O que ndo é medido, ndo serd gerenciado...". Ha dois menus que tratam destes indicadores:
QUEM NAO SABE PARA ONDE VAl ESTA SEM RUMO e A SUSTENTABILIDADE DO NEGOCIO DEPENDE DO CAPITAL
DE

GIRO.

Neste sentido, procura-se salientar que, das trés parcelas daquela equagdo aritmética basica, a mais dificil de ser
medida é o LUCRO BRUTO enquanto VENDAS sera a mais facil e DESPESAS dependera apenas de um bom plano de
contas e de um orcamento bem feito (e acompanhado sempre, claro).

O quarto passo procura chamar a atengdo do supermercadista para a questdo da PRODUTIVIDADE ao analisar suas
despesas: fazer mais (e melhor) com os mesmos recursos, materiais e humanos, que dispde e com seu capital de giro.
E, claro, é importante comparar seus indices com os divulgados pelas entidades do setor, para sua regido. Sé assim
podera ter nocdo do potencial de melhoria para sua PRODUTIVIDADE.

O quinto passo é uma sintese das regras bdsicas de gestdo empresarial: OBJETIVOS, METAS, PLANOS e a definicdo
sobre os RESPONSAVEIS pelo fazer acontecer! Sem isto, vocé corre o risco de ficar nos “entretantos” e nunca chegar
aos “finalmentes”...

O _sexto passo é uma contribuicdo para contornar a maior dificuldade na medi¢cdo de uma das parcelas daquela
equagdo bdsica: o LUCRO BRUTO. Como saber QUANTO vocé esta tendo de DIFERENCA entre o que COMPROU e o
que VENDEU? Nao é prudente ficar esperando a informacgao da contabilidade a respeito de qual foi nosso resultado
no periodo.

Até porque INVENTARIOS n3o s3o feitos a todo instante, mas a gestdo de precos na loja (tanto de compra quanto de
venda), sdo tomadas iniUmeras vezes, todos os dias...Criamos o conceito de LUCRO BRUTO DE FEIRANTE (LBF) para
permitir que vocé acompanha seu resultado, de forma nao convencional, mas como um indicador muito confidvel para
tanto.

O sétimo passo é constituido por dicas a respeito de inventdrios de estoques, parciais e total. Algumas observacgoes
fundamentais, procurando aumentar a acuidade dos nimeros que indicardo as quantidades de mercadorias em sua
empresa. Porque, no LB final, contabil, havera o peso das PERDAS ocorridas na operacdo, que sé poderdo ser avaliadas
com andlises dos inventarios (inicial e final do periodo). Lembrando que o LB de FEIRANTE indica sua precificacdo, o
margeamento que esta sendo utilizado, mas ndo trata das quebras...

O oitavo passo aborda a questdo do capital de giro e sua importdncia na gestéo financeira, especialmente em periodos
de taxas de juros mais elevadas. Tempo de permanéncia (ou giro de estoques) é fundamental para garantir saide
financeira a empresa. Quanto menor o capital de giro préprio, mais critica serd a gestao desta varidvel. E os inventarios
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sdo cruciais para a correta medicdo do giro de estoques. E a planilha com orcamento de vendas/compras também lhe
ajudara a controlar recebimentos versus pagamentos.

O nono passo ird sugerir mais uma “trava de seqguranca” na sua operacgdo, procurando garantir que ela seja a mais
lucrativa possivel: uma avaliagdo didria da sua resultante financeira, que é seu saldo bancdrio. Em outras palavras: se
voce liquidasse hoje sua empresa, pagando tudo que deve e vendendo tudo o que tem, quanto sobraria?

Este também é um método simples mas que lhe ajudara a entender qual serd a tendéncia desta RESULTANTE: ela estd
aumentando ou diminuindo? No primeiro caso, 6timo! Vocé estd fabricando liquidez. Na segunda hipdtese: péssima
noticia, pois sua empresa estara se consumindo, por ndo produzir resultado...

O décimo passo serd fazer a gestdo de categorias em sua loja, com base numa planilha bidimensional, que classifica
todos os SKUs que vocé trabalha. Esta gestdo tera por base a importancia de cada produto, em termos de VENDAS e
do LUCRO BRUTO DE FEIRANTES (LBF). Mas esta rotina tera que ser desenvolvida por seu fornecedor do ERP. No ES,
StarTwo e RP Informatica ja o implementaram.
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LUCRO BRUTO x AUMENTO DE VENDAS

Vamos supor que sua empresa escolheu priorizar a MELHORIA DO LUCRO BRUTO no programa MAIS LUCRO. Isto tem
sentido, pois "quem paga as contas é o lucro e ndo as vendas". Mas, ja vimos na PLANILHA de SIMULACAO, que um
plano para aumentar as vendas, se for atabalhoado, podera até piorar a uUltima linha, que é O QUE IMPORTA!

Vejamos no mundo real: 1) suas despesas totais seriam de 24% sobre as vendas, incluindo ai, aproximadamente, 3%
de impostos (ICMS e PIS/COFINS): 2) destes 24% totais, 5% sdo varidveis: os impostos e mais algumas despesas, como
embalagens (frente de loja e retaguarda), pessoal adicional, etc.

Ou seja: 19% ser3o fixas e 5% varidveis. Com uma venda de R$ 1.000.000,00 elas totalizariam RS 240.000,00 das quais
RS 190.000,00 seriam fixas e RS 50.000,00 varidveis.

Se vocé obtiver (e manter) um aumento de 10% sobre suas vendas, elas passariam para R$ 1.100.000,00. Portanto,
suas despesas totais (24%) totalizariam R$ 245.000,00 continuando R$ 190.000,00 (fixas), mais R$ 55.000,00
(varidveis). Isto representaria R$ 245.000,00 no total. Ou 22,27% sobre as vendas. Observe que haveria um ganho de

1,73%, sobre as vendas, na sua produtividade.

A pergunta crucial é: em quanto vocé poderia baixar o LUCRO BRUTO para obter e manter, pelo menos, O MESMO
RESULTADO FINAL?

Analisando a PLANILHA de SIMULACAO, constatamos que, NO MAXIMO, poderia se "queimar" -2,28% do LUCRO
BRUTO. Ou seja, ele poderia cair para até 27,72%. Este seria o ponto de equilibrio entre VENDAS x LUCRO BRUTO,
neste exemplo!

Esta é apenas uma simulacdo, devendo vocé seguir o mesmo raciocinio na sua empresa. Queremos lembrar que muitos
fixam muito em AUMENTAR VENDAS, com promocdes agressivas, mas nem sempre procurando medir o que
aconteceria com seu LUCRO BRUTO, que é QUEM PAGA AS CONTAS!

Evidentemente, para esta simulagdo, vocé precisara saber QUAL E SEU LUCRO BRUTO. Conforme explicado no
programa, quando se usar o conceito de LBF, poderemos medir este até diariamente e no acumulado do més, em
gualquer momento. Se vocé usar STARTWO ou FLEX, da RP Informatica, ja tem isto pronto em seu ERP.

Conceitualmente, o que pretendemos, aqui, é salientar a relacdo estreita que existe entre o custo e o beneficio de
cada acdo destinada a melhorar uma das parcelas da nossa equacao aritmética basica. Se, para aumentar uma delas
outra diminuir, serd preciso avaliar se vale a pena: a ultima linha é a que importa!

Vocé pode (e DEVE) simular diversas alteragdes em cada uma das parcelas, para entender a relagdo entre elas e o
efeito sobre seu resultado!
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O QUE NAO E MEDIDO NAO SERA GERENCIADO!

Das trés parcelas de nossa equagao aritmética bdsica: VENDAS, DESPESAS e LUCRO BRUTO, a mais dificil de medir
serd LB e a mais facil sera VENDAS. Por consequéncia, medir o Resultado também serd afetado pela dificuldade em
medir o LB, mas ha solu¢do, como veremos mais tarde.

Qualquer sistema de frente de loja, mesmo ndo integrado a um ERP, processa a venda por SKU e/ou cddigo de barras
e/ou codigo interno. Da mesma forma, registra o valor unitario da venda por produto. Portanto, o préprio sistema de
frente de lojas, com as mesmas informacdes enviadas eletronicamente ao Fisco, ja nos fornecera informacdes
importantes sobre Vendas.

Quando integrado a um ERP, o SKU podera ser relacionado ao(s) fornecedor(es) cadastrado(s) para aquele produto,
assim como ao custo (e fonte) de aquisicdo da sua ultima entrada.

Também poderd estar relacionado, no Banco de Dados, a classificacdo mercadoldgica dos produtos cadastrados. Logo,
poderemos ter vendas por Departamentos, por se¢ao, categoria, familia, etc, assim como por fornecedor.

E, claro, estas vendas poderdo estar distribuidas no tempo: por hora, dia, semana, quinzena, més, trimestre, etc.
No caso de mais de uma loja, também teremos as vendas em cada uma delas, com as mesmas segmentagdes acima.

Ja no caso das despesas, precisaremos de um minimo de organiza¢do na Contabilidade, com um plano de contas bem
desenhado, com as Sintéticas e Analiticas capazes de classificar por Centros de Custos. £ claro que, quanto maior rigor
na apropria¢do contdbil de cada despesa, maior serd a confiabilidade e utilidade destas informagées. A partir delas,
serd possivel montar um orgcamento realista e gerenciar, com precisao e credibilidade, nosso fluxo de despesas na
operac¢do. Quanto mais integrado o ERP estiver, na operagéo com a Contabilidade, mais rapidamente teremos estas
informagdes e, por conseguinte, as andlises de desempenho das despesas.

Mas, enquanto nao dispusermos de um orgamento, pelo menos de despesas, poderemos acompanha-las numa
planilha de controle diario, a partir das saidas de caixa. Se desejavel, podemos duplica-la com saidas de caixa
EXTRAORDINARIAS, IMOBILIZACOES, etc. Ela se encontra em \SEM_RUMO\DESPESAS.xIsx

Na atualidade, diversos ERPs estdo a disposicao dos supermercadistas, a custos razodveis e com muita confiabilidade.
Uma reforma tributaria futura, tdo sonhada por néds, devera reduzir a complexidade em sua eventual implantacao
assim como seu peso financeiro.

Resta, pela sua complexidade, como dissemos anteriormente, o controle do CMV ou do LUCRO BRUTO. Mas isto serd
tratado em video especifico, abordando o conceito do LBF.
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PRODUTIVIDADE E INDICADORES

Além do fato de que a medigdo do LB serd nosso maior desafio nesta equagao aritmética bdsica, é preciso também
salientar que, em DESPESAS devemos buscar PRODUTIVIDADE! Isto é: fazer MAIS com MENOS.

Em outras palavras: buscar VENDER o maximo possivel com os recursos fisicos, humanos e de capital de giro que
dispomos na empresa.

Novamente lembramos que, para se chegar a isto, serd preciso medir indicadores de produtividade e avaliar, de forma
confidvel, qual nossa posi¢dao num determinado momento.

No caso de supermercados, a PRODUTUVIDADE pode ser medida em:

VENDAS POR FUNCIONARIO

VENDAS POR M2 DE LOJA

VENDAS POR CHECK-OUT

VENDAS POR CLIENTE (TICKET MEDIO)

VENDAS POR DIA

GIRO DOS ESTOQUES (OU TEMPO DE PERMANENCIA)
etc, etc.

A primeira pergunta a ser feita é: e como se encontra minha empresa em relagdo aos demais supermercados, nestes
indicadores de PRODUTIVIDADE?

Sera preciso obter, junto a ABRAS e a Associacdo local, quais sdo os indices médios, assim como os mais elevados, em
cada um deles. E, a partir dai, em qual posi¢cdo do ranking vocé pretende chegar e até qual data.

Com este video e os anteriores, penso que ja podemos ter uma ideia bem clara da natureza do nosso negdcio e das
varidveis que precisaremos administrar para melhorar nosso RESULTADO, que, afinal, € o combustivel para nossa
sobrevivéncia e crescimento no mercado!
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL — PARTE 1

O mundo evolui para a adogao de Inteligéncia Artificial em tudo. O negdcio do Supermercado nao serd uma excegao.

Mas o que significara implantar IA em supermercados? Acredito que haverdo dois momentos para isto. No primeiro, a
IA atuard sobre os sistemas gerenciais, os ERPs. Num segundo, sobre a prépria operagdo das lojas. Vamos analisar a
primeira situacao.

A gestdo do supermercado se d4, como ja vimos, sobre trés parcelas fundamentais: AUMENTAR VENDAS, MELHORAR
LUCRO BRUTO e RACIONALIZAR DESPESAS.

A GESTAO DE ESTOQUES é uma consequéncia das duas primeiras e terd impacto no CAPITAL DE GIRO da empresa, no
curto e médio prazo. Mas, no longo prazo, é bom lembrar que o crescimento da liquidez sera consequéncia da
lucratividade da empresa.

O primeiro desafio sera ter certeza absoluta que nosso sistema é confidvel. Ou, como dizem os gringos, se ele tem
acuracia: se o que mostra é verdadeiro. Vamos fazer o raciocinio com VENDAS, mas valerd para as outras parcelas
fundamentais.

Serd que temos problemas em VENDAS? Quais produtos, categorias, se¢Ges, departamentos, periodo (do dia, da
semana, do més, do trimestre, etc), em qual loja (bairro, cidade, estado, etc)?

Em outras palavras: o QUE nao esta vendendo bem, ONDE, QUANDO e, o mais importante: QUANTO estd vendendo a
menos que deveria... Observe que, a partir dai, ficard mais facil identificar o PORQUE da situacio, pois a pesquisa das
causas serd simplificada.

Claro que o mesmo raciocinio se aplicard ao seu oposto: o QUE, ONDE, QUANDO E QUANTO esta vendendo ACIMA do
normal?

Mas, no exemplo, precisariamos de uma REFERENCIA: qual é a VENDA NORMAL, para podermos definir o QUE estara
acima, ou abaixo, deste parametro... Esta referéncia podera ser, claro, interna (da empresa) ou externa.

Na resposta a pergunta que fizemos acima, entra a IA: analisar o histérico das vendas em busca da “NORMALIDADE”,
primeiramente, depois classificando o QUE estd fora deste padrao: isto ¢, ABAIXO ou ACIMA dele.

Na busca das causas possiveis para explicar uma das duas situacGes, também a IA podera ser muito util, investigando
rupturas, promocdes, sazonalidades, precos comparativos com a concorréncia, area ocupada na exposicado, etc. Desde
que, é claro, tivéssemos armazenadas no sistema as informag¢des necessarias para a IA poder fazer comparativos
LOGICOS!

Agora compare com a situagdo atual da imensa maioria dos nossos sistemas: quantos relatérios (e quanto tempo)
precisariamos para chegar apenas a primeira resposta? Quais sdao os produtos com PROBLEMAS nas vendas? E o que
é um “PROBLEMA NAS VENDAS"? E se quiséssemos classificar estes produtos por categorias, se¢cdes, departamentos,
etc? Compara-los com periodos diversos e nas diversas lojas???

Este tema sera foco de outros materiais, pois é muito complexo, abrangente e polémico, especialmente com os
produtores de ERPs. Mas absolutamente NECESSARIO e URGENTE. Nosso futuro dependerd da nossa capacidade em
implementar estas mudangas de paradigmas!
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL - PARTE 2

Numa segunda abordagem para o uso da INTELIGENCIA ARTIFICIAL, mais focada na operagdo, em si, devemos
considerar outros aspectos.

Podera ser utilizada para otimizar a gestéo de inventdrios, prever a demanda de produtos e evitar estoques excessivos
ou rupturas. Algoritmos de aprendizado de mdquina podem analisar padrdes de compra e sazonalidade para realizar
previsdes mais precisas.

A lIA também poderd analisar o comportamento de compra dos clientes e oferecer recomendacdes personalizadas. Isso
pode ser feito através de sistemas de recomendac¢do que utilizam algoritmos para sugerir produtos com base nas
preferéncias individuais de cada cliente. Claro que serd preciso ter registros das compras feitas por cada cliente.

Tarefas repetitivas, como monitoramento de precos, reposicdo de estoque e controle de validade de produtos, poderdo
ser automatizadas com IA. Isso libera tempo para os funcionarios se concentrarem em atividades mais estratégicas e
no atendimento ao cliente.

Ferramentas de processamento de linguagem natural poderao ser usadas para analisar o sentimento dos clientes com
base em avaliagdes e comentdarios online. Isso fornece insights valiosos para aprimorar servigos e produtos, além de
permitir uma resposta rapida a problemas e reclamacgdes.

Algoritmos de precificacdo dindmica, alimentados por IA, permitiriam ajustar automaticamente os pregos com base
em variaveis como oferta e demanda, pregos da concorréncia e outros fatores, como o LBF. Isso ajuda a maximizar os
lucros e a permanecer competitivo no mercado.

Sistemas de vigildncia baseados em visdo computacional poderiam ser integrados para monitorar atividades suspeitas
e prevenir furtos. Além disso, a andlise de padrdes de compra podera identificar comportamentos fraudulentos.

A 1A poderia otimizar a cadeia de suprimentos, melhorando a eficiéncia na distribuicao de produtos, avaliando rotas
de entrega e reduzindo custos logisticos, quando a empresa possuir um CD e diversas lojas.

Chatbots alimentados por IA poderiam ser implementados para lidar com consultas bdsicas dos clientes,
proporcionando um atendimento mais rapido e eficiente, em Redes Sociais e em ferramentas como WhattsApp.

A andlise preditiva com IA ajudaria os supermercados a antecipar tendéncias de mercado, ajustar estratégias de
marketing e inovar em resposta as mudangas nas preferéncias do consumidor.

Utilizando sensores e IA, os equipamentos de refrigeracao e outros sistemas seriam monitorados para prever falhas
antes que ocorressem, reduzindo o tempo de inatividade e os custos de manutencao.

Em resumo, a aplicacio da INTELIGENCIA ARTIFICIAL em supermercados ofereceria uma variedade de beneficios,
desde a otimizacdo de processos internos até a melhoria da experiéncia do cliente. A adog¢do bem-sucedida dessas
tecnologias resultaria em maior eficiéncia operacional, maior satisfacdo do cliente e vantagem competitiva no
mercado.
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FIXAR OBJETIVOS, METAS, PLANOS E RESPONSABILIDADE.

Em negdcios, qual a diferenca entre um DESEJO e um OBJETIVO? O desejo é uma expressdo vaga de vontade. Tipo:
quero ser feliz! O OBJETIVO precisa ser QUANTIFICADO, ter METAS INTERMEDIARIAS fixadas no tempo, PLANOS
claramente definidos, explicando COMO os executaremos e, claro, saber QUEM sera o responsavel por cada um deles.

Mas ainda ndo basta para garantir o sucesso: como ja se disse aqui, aquilo que ndo é medido (hem compreendido) ndo
sera gerenciado. Em outras palavras, se ndo acompanharmos os processos e as pessoas, 0 OBJETIVO serd apenas um
DESEJO! Como diria o Dada Maravilha, ficaremos nos "entretantos" mas ndo chegaremos aos "finalmentes"...

Vamos exemplificar com uma das trés parcelas de nossa "equacdo aritmética basica", AUMENTAR VENDAS.

Em QUANTO queremos aumenta-las? Em qual PERIODO DE TEMPO? Quais serdo as METAS INTERMEDIARIAS para
chegar ao objetivo final? QUAIS SAO OS PLANOS PARA ATINGIR CADA UMA DESTAS METAS? QUEM GERENCIARA
cada um destes planos que viabilizardo as metas? COMO IREMOS ACOMPANHAR se tudo estd andando como o
previsto?

OBJETIVO
Obter e manter um aumento real nas vendas anuais, até dezembro de 2026, de 20 % sobre o obtido no ano de 2023.

METAS

1) realizar aumento real nas vendas em 2024 de 4% sobre o ano de 2023;
2) realizar aumento real nas vendas em 2025 de 6% sobre o ano de 2024;
3) realizar aumento real nas vendas em 2026 de 10 % sobre o ano de 2025.

PLANOS

1) Reformar o piso da loja até AGOSTO de 2024; FULANO

2) Trocar os balcGes de acougue até OUTUBRO de 2024; SICLANO

3) Desenvolver e especificar um calendario promocional, com ag¢des de pregos, institucionais, datas comemorativas,
aniversario da loja, etc, para o ano de 2024 até DEZEMBRO de 2023; BELTRANO

ACOMPANHAMENTO

1) A planilha de VENDAS x COMPRAS sera o instrumento de afericdo do andamento das metas de vendas;

2) Reunides semanais do Comité Gerencial para acompanhamento das VENDAS e dos PLANOS previstos acima com
apresentacdo dos relatdrios de cada RESPONSAVEL;

Sinteticamente, este seria um exemplo bastante simplificado de roteiro para AUMENTAR VENDAS. Mas a mesma coisa
precisard ser feita para MELHORAR LUCRO BRUTO e RACIONALIZAR DESPESAS.

E, ndo se esqueca nunca: é preciso SIMULAR os diversos objetivos tentativos na PLANILHA de SIMULAGAO, para avaliar
se todas as alteracdes imaginadas fardo a ULTIMA LINHA MELHORAR!
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DICAS BASICAS DE GESTAO

Antes de planejar e executar um PROGRAMA DE MELHORIA DE RESULTADOS também serd importante a gente
revisar algumas regras bdsicas de gestao.

A primeira delas é que serd preciso envolver o pessoal-chave da loja neste projeto. Ndo adianta apenas o
proprietario, ou pessoas de sua familia que operem na loja, pretenderem encampa-lo sozinhos. Porque havera muita
coisa para fazer...

Em segundo lugar, clareza de objetivos: definicdo de metas claras e factiveis, com data limite para a finalizagdo de
cada uma; desenvolvimento de planos realistas que permitam materializa-las; e, claro, escolha dos responsaveis pela
sua execugao.

Finalmente, o acompanhamento destes planos e de suas metas, pelo coordenador do PROGRAMA, que também
deverd compartilhar sucessos e fracassos com todo o pessoal-chave, tratando de valorizar, especialmente, as
conquistas de cada um.

Algum tipo de recompensa, material ou moral, para aqueles responsaveis melhor sucedidos em seus planos seria
interessante: valorizard o profissional e o reconhecimento estimulara sua dedicagao.

Em proximos videos, discutiremos as varias alternativas de COMO implementar as melhorias necessarias em cada
variavel da nossa equacdo aritmética basica para podermos AUMENTAR O RESULTADO!
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