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CONTEUDO TECNICO

Curva ABC




INTRODUCAO

Cada vez mais precisamos estar preparados para novos desafios e sem dUlvidas é importante
entendermos 0s termos que sao utilizados ao nosso redor, mas nao estao necessariamente
presentes nas nossas tarefas dia-a-dia. Por isso, nesta aula iremos abordar um termo tradicional
muito utilizado para administracao de vendas em varejos.

E muito comum utilizar a Curva ABC para a projecdo de estoque, uma vez que € utilizada para
classificar os produtos disponiveis para venda no varejo ou qualquer outro estabelecimento. Este
método é muito utilizado em logistica e também pelo setor de compras, mas para vendas é
importante para classificar os produtos vendidos em relacao a lucratividade ou ao faturamento.

A curva ABC de vendas é uma metodologia baseada no principio de Pareto:

esfovco vesultado

30%
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Vamos entender agora, como calcular a Curva ABC:
A curva ABC cria categorias dos itens de acordo com a sua importancia.

- Como regra geral, 0s Os produtos de curva B, Por fim, temos os produtos
produtos de curva A sao : por sua vez, representam : de curva C, que sdo menos
0S mais importantes. Eles . 30% dos itens vendidos e . relevantes: eles
representam 20% dos : sdo responsaveis por 15% : representam
itens vendidos, mas . do resultado. : 50% dos itens vendidos,
trazem 80% do resultado : ¢ mas trazem apenas 5% do
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Dependendo da complexidade do mix de produtos de um negdcio, é possivel calcular, de forma
simplificada, a curva ABC de vendas. No entanto, em mercados mais complexos com alta
variabilidade, € mais vantajoso para 0 empreendedor ou gerente do negdcio tirar proveito das
inovacoes do varejo, como a utilizacao de softwares de automacao comercial.

Hoje em dia ha varios softwares e aplicativos que nos ajudam com isto.



Agora que ja falamos sobre o conceito da curva ABC, vamos acompanhar um exemplo passo
a passo, para que vocé entender direitinho. Vamos la:

1. Listagem dos itens
Primeiramente, vocé deve mapear todos os itens vendidos em dado periodo, com seus respectivos
precos por unidade, quantidade vendida e valor total (que € o preco unitario multiplicado pela

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

10 embreagens: 6% 30 pastilhas de freios:

a R$ 150 cada = R$ 1.500 "\ a R$ 40 cada = R$ 1.200
20 barras de direcao: 71— 5 mecanismos de direcao:
a R$ 100 cada = R$ 2.000 Jg a R$ 200 cada = R$ 1.000

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

70 frascos de fluido para freios:
a R$ 20 cada = R$ 1.400

2. Organizacao por ordem decrescente
Apds somar os valores totais de cada item, devemos dispb-los em ordem decrescente de valor
total. Ou seja:
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Barras de direcao: R$ 2.000
Embreagens: R$ 1.500
Frascos de Fluido para freios: R$ 1.400
Pastilhas de Freios: R$ 1.200

< Mecanismos de Direcao: R$ 1.000
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Valor « Valor acumulado
total X 100 ™ de cada produto
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3. Calculo de valores acumulados
Em seguida, fazemos o calculo dos valores de forma acumulada. Ou seja, 0 item somado aos

" Barra de direcao: R$ 2.000

Embreagens: R$ 3.500 (2.000 + 1500) O total
Fluido para freios: R$ 4.900 (3500 + 1400) acumulado

: Pastilhas de freios: R$ 6.100 (4900 + 1200) z

> Mecanismo de dire¢do: R$ 7.100 (6100 + 1000) e de R$ 2100

4. Calculo de porcentagens

Depois de calcular os valores acumulados, os transformamos em porcentagens com base no valor
total. De acordo com o exemplo, temos:
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5. Definicao de curvas

De acordo com 0s nossos calculos, podemos distribuir os itens da seguinte forma:
Produtos de curva A: Barra de direcao, Embreagem e Fluido para freios

Produtos de curva B: Pastilha de freios

Produtos de curva C: Mecanismo de direcao

Valor
acumulado

' Barras de direcdo:  : R$2.000 : R$2000 €& 28%

--------------------------------------------------
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: :
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Mas o que fazer com todos esses dados?

Agora que ja realizamos o célculo da curva ABC de vendas do nosso varejo, como podemos
transformar esse conhecimento em acdes? Vamos ver alguns exemplos:

Estoque

Sabendo quais sao os itens mais relevantes, € possivel otimizar o estoque de modo a ter sempre
disponiveis aqueles produtos que trazem o melhor resultado. Também pode-se evitar de ter uma
guantidade alta de produtos da curva C em estoque ocupando espaco de itens que serao
procurados com maior frequéncia.

A disposicao dos itens no estoque deve ser pensada, priorizando itens com maior giro, para
agilizar o atendimento ao cliente.

Comunicacao

Sabendo quais itens trarao um maior resultado de vendas, podemos focar os esforgos de
comunicacao e marketing na promocao desses produtos. Desde a comunicacao visual dentro
do estabelecimento, por exemplo, até a disponibilizacdo de descontos especiais.



Precificacao

Entender em qual curva esta um determinado produto € muito importante para a definicao de
precos. No exemplo que utilizamos, o mecanismo de direcao nao € um produto muito relevante
em nosso Mix de produtos.

Assim, considerando que o item tem um giro baixo, podemos trabalhar com margens mais
altas. De maneira inversa, os produtos de curva A podem ter precos mais competitivos, ja que
sao vendidos em maior volume.

O principio de Pareto tem outras utilidades?

O principio de Pareto ou curva ABC, além de ser uma técnica Util para entender de onde vém os
seus resultados, também é muito vantajoso enquanto modelo mental para lidar com os desafios
diarios dos negdcios. Principalmente para 0s pequenos negdcios, que tém estruturas
administrativas menos desenvolvidas.

Nesse cenario, a figura do dono ou gerente acaba sendo designada para resolver todos os
problemas.

Mas, afinal, como saber quais sao as prioridades?
Para tomar a decisao mais acertada, basta usar o principio de Pareto: qual problema tera

maior impacto sobre 0 seu negc’)cio? Essa pergunta sera fundamental para definir
0 que € mais importante.

E saber priorizar, no contexto dos negdécios, em que 0s problemas nunca acabam, mas apenas
cedem lugar a novos, é um dos fatores de sobrevivéncia mais importantes.

Além disso, nao se esqueca: a tecnologia e os softwares de gestao estao se tornando

cada vez mais presentes em todos os mercados. Eles sao capazes de automatizar

processos, reduzir erros, minimizar riscos e aumentar a performance e o resultado do
* seu negocio.



E I1sso ai amigo vendedor,

Nao se esqueca de fazer o teste para receber

o seu certificado!

Ate a proxima!
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