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As empresas precisam ficar atentas as
mudancas e adequar suas estratégias

para atender o varejo e ao novo padrao de
consumo. Seu hegdcio esta pronto para girar
o estoque de forma eficiente?

Enquanto os clientes mudam de vendas, e sim otimizar melhor
seus comportamentos de 0 que esta sendo comprado e
consumo e passam a questionar oferecido ao cliente.

suas prioridades de compra,

os lojistas precisam fazer um Pensando em Nossos parceiros
novo planejamento e priorizar e lojistas, reunimos aqui 6 dicas
estratégias que melhorem os para uma melhor gestao do
resultados, e isso nao significa, estoque e girar os produtos que

necessariamente, bater metas estao parados na loja.
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1. Ixi, encalhou?
Prejuizo na certa!

Se 0 seu estoque tem muitos produtos
encalhados, quer dizer que tem muito
dinheiro parado. O estoque de uma loja
é como um “investimento” que a
empresa faz, e espera-se que tenha um
retorno. Sem produtos a loja nao vende,
mas ter produtos parados também
geram prejuizo para o negocio, ja que

o dinheiro investido no abastecimento
do estogque nao voltou para o caixa.

De forma pratica, temos que entender
gue, as lojas que conseguem girar o
estoque pelo menos duas vezes por mes,
conseguem usar o dinheiro do cliente

para comprar novos produtos,
ou seja, giram capital sem usar o caixa
da empresa.

Por isso é importante que vocé
aposte em uma boa gestao do seu
estoque para evitar que mercadorias
figuem muito tempo paradas e que,
conseguentemente, venha a dar
prejuizos futuramente.

Mas como fazer isso dar certo? Anote
as nossas dicas!
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. Planejamento é tudo
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6 dicas para uma boa gestao do seu estoque

Parece simples, mas comprar bem

e investir nos produtos certos exige
tempo de planejamento e deve ser
feito com base naquilo que seus
clientes geralmente procuram, na
guantidade vendida mensalmente, nas
informacdes financeiras, no nicho de
mercado em que a empresa atua e nos
objetivos que o0 negodcio tem tracado.
Por isso, a nossa primeira dica é: faga
um planejamento de compras!

Comece anotando o propdsito da

sua empresa, o perfil de cliente que
vocé quer atender e de que forma.
Pergunte-se quem é o seu consumidor-
alvo, o que o faz comprar (quais os
gatilhos dele?), qual é o estilo de vida e
0 que mais consome, além de moda?

Enfim, é preciso conhecer seus
clientes e oferecer produtos que

sejam relevantes para a realidade de
vida deles. Faca perguntas simples
como “Minha cliente esta trabalhando
em casa e precisa de roupas mais
confortaveis?”, “Sera que minha
cliente esta fazendo atividade fisica
€em casa e agora procura por roupas
de ginastica?”, “O que mudou na vida
dessas pessoas com a pandemia?”,
“Serd que estdao mais minimalistas

ou estao comprando mais devido a
ansiedade?”. Converse com sua equipe
de vendas e busque informacdes de
clientes no seu sistema de gestao,
avalie sua rede de seguidores no
Instagram. Vale a pena até aplicar
pesquisas, através do Google

Forms, para entender mais sobre os
novos padrdes de consumo. Esse
levantamento te dara um norte para
escolher melhor o mix de produtos que
estarao no ponto de venda.
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3. Anote os produtos
e fique de olho

Faca um relatoério bem-feito dos
produtos com maior e menor A
rotatividade na sua loja. Analise os itens
parados e busque entender o motivo.

-
Pesquise se o preco daquela peca
esta elevado em relagao aos precos
praticados pela concorréncia. Busque

entender se o item esta fora de moda
ou se a modelagem nao veste bem. Ao
anotar sobre seus produtos fica mais
facil priorizar os produtos com maior
procura em uma proxima compra.

Planejando a proxima compra.
Como abastecer o estoque de forma
inteligente?



Agora que vocé ja comecgou a anotar
informacdes sobre os produtos, vamos
separa-los em grupos, subgrupos

e categorias de produtos mais
representativos, tanto em venda como
em estoque, e 0S gue Mmais giram na
sua loja.

— Para qual nicho de mercado vocé
mais vende? Casual, executivo, festa,
esportivo, moda praia, plus size, etc.

— Qual o estilo das pec¢as? Basico,
tendéncias, conceitual, etc.

— Qual o tipo de mercadoria vocé
precisa vender na sua loja? Blusas,
vestidos, saias, calgas, cores,
tamanhos e materiais que atendem
as necessidades de seus clientes.

Agora vocé pode comecar a montar
uma colecao de acordo com uma
piramide comercial, onde a base

€ composta por um mix essencial
(aproximadamente 70%), no meio
alguns produtos um pouco mais

diferenciados, que sao tendéncias
mais fashionistas (em torno de 20%)

€ no topo voceé ird investir em pecas
bem diferentes (10% apenas), que irao
chamar atencao. Essa composicao
permitird uma compra mais assertiva,
evitando excessos nas aquisicoes.
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4. A vitrine chama

A forma como um produto é exposto
faz toda a diferenca para as vendas
(seja em uma vitrine fisica ou virtual).
Certifique-se de que os itens da sua
loja foram colocados da melhor forma
possivel. Muitas vezes, um produto
pode ser deixado de lado por estar em
uMm Manequim com uma outra peca
gue nao valoriza, ou no caso das redes
sociais, faltam boas fotos para sua
vitrine online.

Experimente mudar também as
legendas ao postar no Instagram e veja
se terd impacto positivo nas vendas

(use as hashtags adequadas). Outra
forma eficaz de ajudar na saida dos

itens encalhados é dando-lhes maior
visibilidade. Pequenas mudancas podem
fazer grande diferenca neste sentido.
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5. Ninguém resiste
a um preco bhaixo

Talvez esta seja a dica mais dbvia para
qguem quer vender, mas é preciso ter

cuidado para sua loja nao sair no prejuizo.

Aposte nas promogdes e ofereca um
bom desconto em relagao ao preco
original. Esta é a forma, de curto prazo,
mais eficiente de vender produtos
parados no estoque.

Mas tome cuidado com o tempo de
duragao da promogao. Determine um
prazo e nao mantenha as promocgdes
por muito tempo, pois os clientes
podem se acostumar com 0s pregos
baixos ou sua acao pode perder

a credibilidade. Os consumidores
precisam entender que aquele preco

bom é por tempo limitado e isso causa

um senso de urgéncia na compra.

6 dicas para uma boa gestao do seu estoque

Divulgue nas redes sociais, mande

um whatsapp, envie e-mail marketing
avisando a todos os seus clientes a data
de inicio e término daquela acgao.

OUTRAS FORMAS DE PROMOGCAO!
Além do desconto direto no valor do
produto, vocé pode criar agdes de
venda casada ou “combos”. Coloque
aquela blusinha encalhada com

uma calga jeans, por exemplo. Crie
estratégias para deixar o produto
mais atrativo. Use a imaginagao!
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6. Controle de saidas

e entra

De nada adianta ter um super estoque
e fazer planejamento de compras, se
vocé nao tiver um controle adequado
sobre o que entra e o que sai. E
importante que a sua loja tenha um
documento ou uma maneira formal
de registrar tudo o que entra e sai.
Como exemplo, podemos citar um
documento de entrada que trata a
nota fiscal anexada ao pedido de
compra, assim como um documento
de saida que traga a nota fiscal
anexada ao pedido de venda. Sabemos
gue nem toda loja consegue ter esse
controle de forma otimizada, mas

hoje existem sistemas informatizados
especializados na gestao de estoque.

das

Sao programinhas gque conseguem
organizar todos os detalhes de cada
produto (conforme falamos no

topico #2), facilitando essa gestao e
minimizando falhas. Além disso, esses
sistemas sao praticos, possuem alertas
para a validade de itens pereciveis ou
automatizacao de regras de estoque,
como “primeiro que entra, primeiro que
sai” (PEPS).

Vale a pena reforcar os treinamentos
com o seu time e também com a
comunicagao interna, para que sua
equipe também faca os processos
corretamente e cuide do seu estoque.




/. Estoque enxuto
e compras na medida certa

E verdade que um estoque pequeno

é bem mais facil de ser controlado e
organizado que um grande. Sé compre
um produto para sua loja se fizer sentido
para seu negdcio (falamos sobre as
preferéncias do publico no topico #1).
Naturalmente, essa demanda precisa
ser antecipada pelo time comercial, para
evitar que o cliente exija um produto que
nao esteja disponivel no estoque e ele
ainda precise ser comprado.

As vantagens de se trabalhar

com estoques menores € que o
gerenciamento dos produtos passa a ser
mais simples e o espaco fisico necessario
para estocar passa a ser menor, além de
evitar que a loja figue com mais produtos
encalhados. E claro que em algumas

situacdes pode ser preciso fazer um
estoque maior, seja como preparagao
para algo sazonal (como dia das maes,
Natal, etc) onde a procura por produtos
€ maior, ou seja porgue surgiu uma
oportunidade imperdivel para abastecer
sua loja (calcas jeans por um preco muito
bom, por exemplo).

A nossa dica de ouro para os lojistas
gue desejam manter um estoque
enxuto € manter uma boa relagao
com fornecedores, facilitando assim
a velocidade de obteng¢ao de novos
produtos e evitando a escassez delas.

Na Patogé, por exemplo, os lojistas
podem fazer pedido antecipado da
colecao e também comprar na pronta

n

entrega. Sempre que precisarem de
reabastecer o estoque é s6 entrar em
contato com um dos vendedores e pedir
ppara separar e enviar por correio (caso
necessario e dependendo da urgéncia).
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8. Conclusao

E possivel otimizar as compras da sua
empresa, girar o estoque e ainda por
cima controlar o estoque de forma
mais assertiva. Comece hoje mesmo

a colocar a mao na massa e faga um
balanco dos produtos em estoque,
pense em um planejamento e organize
0s produtos que precisam sair e quais
precisam entrar.

E se precisar, conte conosco! ;)
#vamosjuntos
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