
Desenvolvemos Negócios e Pessoas

Melhoramos o Resultado da sua Empresa



Seu estoque está escondendo prejuízos: 
produtos parados, dinheiro travado e 

margem menor? 



O Custo Oculto do Estoque
Transforme o estoque numa ferramenta estratégica de rentabilidade. 
Dores, causas e soluções práticas para transformar o estoque em 
desempenho, operação e resultado financeiro.



Marcel Oda
Experiência prática transformada em método

Profissional
Administrador de empresas, Mestre em Gestão Integrada, MBA em Logística Empresarial e 
Consultoria Empresarial.

Executivo
Mais de três décadas atuando na gestão empresarial — varejo, compras, vendas, estoques, 
logística e liderança.

Consultor
Diagnóstico, processos, indicadores e desenvolvimento de equipes com metodologia 
aplicada e foco em resultado.

Professor
Docente em graduação, pós-graduação e MBA há mais de 25 anos, formando líderes e 
gestores de alta performance.

Transformar conhecimento, experiência e dados em decisões que melhoram o desempenho e 
geram resultado.



A Dor : Muito Dinheiro no Estoque, Pouco 
Resultado no Caixa
Se o estoque é um ativo, por que ele consome caixa, espaço, esforço e rentabilidade? Este é o paradoxo que paralisa 
centenas de empresas do varejo de materiais de construção.

01

Produtos demais onde não vende

Capital imobilizado em itens de baixo giro que ocupam 
espaço e não geram retorno.

02

Produtos de menos onde há demanda

Ruptura de estoque nas categorias certas, gerando perda de 
venda e insatisfação do cliente.

03

Caixa apertado e capital imobilizado

O dinheiro que deveria financiar o crescimento está preso 
nas prateleiras.

04

Margem que não aparece no resultado

Descontos forçados, perdas e obsolescência corroem a 
margem sem que o gestor perceba.



O Roteiro da Solução
Da dor percebida ao plano de ação estruturado. A linha mestra: colocar o capital certo, no produto certo, na 
quantidade certa, com decisão no tempo certo.

AcompanharExecutarIntegrarInstrumentalizarDiagnosticar

O objetivo não é simplesmente reduzir estoque. É colocar o capital certo, no produto certo, na quantidade certa, 
com decisão no tempo certo.



Capital

Custo de oportunidade e juros acumulados sobre o 
valor imobilizado.

Espaço

Área física ocupada indevidamente, reduzindo a 
capacidade produtiva.

Operação

Tempo gasto a receber, contar e procurar itens de 
baixo retorno.

Perdas

Risco crescente de avarias, obsolescência e descontos 
forçados.

Solução: Medir o custo total e priorizar os itens por valor, idade, giro e impacto financeiro.

O produto foi comprado, não girou e continua consumindo recursos silenciosamente. A empresa tem dinheiro 
imobilizado e sofre com falta de caixa diário — enquanto as prateleiras parecem "cheias".

O Ralo Financeiro: O Produto Parado Continua 
Custando Todos os Dias



A Síndrome da 
Prateleira Parada
O capital fica estrangulado em itens de baixo giro. As causas 
são estruturais e recorrentes.

• Quantos SKUs disputam exatamente a mesma venda?

• O mix reflete o poder de compra do cliente da região?

• O lote foi comprado por demanda real ou pelo 

"desconto"?

• Todo produto novo tem um plano de saída definido? Causas Raiz: Canibalização de mix, compra por 
oportunidade ilusória, mix desconectado e ausência de 
orçamento por categoria.



Comprando Estoque ou Estocando Ineficiência?
O excesso de estoque muitas vezes esconde uma operação lenta. Compras infladas pelo medo constante de 
atrasos, divergências ou rupturas são sintoma — não solução.

DisponibilidadeArmazenamentoConferênciaChegadaPedido

Solução
Medir o tempo total de reposição, não apenas o prazo do fornecedor. Separar estoque de segurança (calculado) de estoque de 
insegurança (emocional).



Histórico vs. Dados de Decisão
O retrovisor ajuda — mas não deve conduzir a empresa.

Quando o Histórico Engana
Promoções pontuais distorcem médias. Rupturas não registradas no período 
criam lacunas. Alterações de preço ou novos concorrentes invalidam 
comparações diretas.

O Perigo dos "Dados de Jogo"
Argumentos usados para justificar compras já desejadas: "o vendedor pediu", 
"o fornecedor fez desconto". Dados que confirmam viés, não que informam a 
decisão.

Dados para Decisão
Vendas reais, giro, margem, cobertura, ruptura, idade do estoque, prazo de 
reposição e tendências reais do mercado.



O Paradoxo: Excesso com Ruptura
Pode sobrar onde não se vende e faltar onde o cliente procura — simultaneamente.

RUPTURAEXCESSO



Perguntas de Diagnóstico

• Onde está concentrado o dinheiro do estoque?

• Quanto está alocado em A, B e C?

• Quais itens têm ruptura recorrente?

• Quais itens estão sem nenhuma venda há mais de 60 dias?

• A proporção na loja acompanha a demanda local?

• Os itens principais têm complementos disponíveis?

Excesso com Ruptura: Sobra Onde Não Vende, Falta Onde
o Cliente Procura



A Miragem da Margem Percentual: Margem Alta Não 
Paga Contas se o Capital Não Gira

Solução: Avaliar margem %, margem em R$, giro, capital investido, tempo de retorno e papel estratégico do produto no mix.

A pergunta errada é: "Qual produto tem maior margem %?"
A pergunta certa é: "Quanto ele gera em R$, em quanto tempo e com quanto capital imobilizado?"



O Fim dos Feudos: O Estoque Não Pode Ser 
Responsabilidade Isolada de Uma Área
Quando o estoque é gerido em silos, cada área otimiza o seu próprio indicador — e o resultado financeiro da 
empresa piora. A integração entre áreas é condição para resultados sustentáveis.

RESULTADO FINANCEIRO

O centro que integra todas as decisões

Compras

Mix, cobertura e negociação com fornecedores

Vendas

Demanda, giro e margem por categoria

Logística

Acuracidade do inventário e disponibilidade

Gestão

Políticas, metas e decisões integradas



Plano de Resgate do Estoque Parado: Informação Só Vira 
Resultado Quando Vira Ação

1 Identificar
Levantar idade, valor e giro de cada item do portfólio parado.

2 Diagnosticar
Apurar a causa raiz: compra errada, mix inadequado, ruptura de complemento ou falha comercial.

3 Plano de Saída
Definir a ação comercial concreta para cada grupo de itens.

4 Dono e Prazo
Nomear o responsável pela execução e estabelecer data-limite.

5 Corrigir a Causa
Ajustar parâmetros, políticas e processos para evitar reincidência.

Ações possíveis de saída

Melhorar exposição • Treinar vendedores • Criar kits • Transferir entre lojas • Renegociar com fornecedor
Trocar por crédito • Ajustar preço • Liquidar • Reconhecer perda contábil



Painel Mínimo de Gestão: Indicadores que 
Transformam Opinião em Decisão

Não olhe apenas o valor total do estoque. A gestão eficaz cruza estoque, vendas, margem, idade, cobertura e ações em aberto — simultaneamente.

Cobertura
Estoque ÷ venda média. Quantos dias de venda o estoque atual sustenta?

Giro
Velocidade do capital. Quantas vezes o estoque foi renovado no período?

Idade
Dias parado. Itens com idade acima da política exigem ação imediata.

Ruptura
Demanda sem produto disponível. Cada ruptura é uma venda perdida.

Excesso
Estoque acima da política definida por categoria e curva ABC.

Acuracidade
Físico × sistema. Divergências ocultam problemas e distorcem decisões.

GMROI (Gross Margin Return on Inventory Investment)
Margem gerada por cada R$ investido em estoque. O indicador definitivo.

Plano
Ações vencidas e pendências entre áreas que bloqueiam resultados.



O que não tem dono e data não acontece. A reunião semanal é o momento de decisão — não de status.

01

Top itens parados

revisão obrigatória

02

rupturas críticas

ação imediata

03

Decisões

manter, transferir, promover ou liquidar

04

Acompanhamento de pendências

entre áreas

Ritual de Gestão do Estoque: A Melhoria 
Vem da Rotina, Não de uma Ação Isolada



Síntese da Metodologia: A Resposta Não é "Comprar Menos". 
É Gerir Melhor o Capital e o Estoque.

1. Diagnosticar
Identificar os problemas, quanto custa e há quanto tempo.

2. Instrumentalizar
Implantar indicadores, políticas claras e parâmetros de compras, reposição e operação confiáveis.

3. Integrar
Conectar compras, vendas, logística e gestão numa visão única de resultado.

4. Executar
Definir plano com dono, prazo e evidência de conclusão para cada ação. Direcionar e capacitar a equipe.

5. Acompanhar
Corrigir desvios, prevenir reincidência e evoluir os parâmetros continuamente.

+ Giro - Excesso - Ruptura

+ Margem + Caixa







O Que Fazemos

A Mestre Empresarial e a MestrIA 360 transformam desafios empresariais em método, 
execução e resultado — com ferramentas reais, indicadores claros e acompanhamento 
contínuo.

Educação
Treinamentos e trilhas de 
aprendizagem para líderes e 
equipes que buscam 
evolução consistente.

Inteligência Aplicada
Dados, tecnologia e IA para 
decisões mais precisas e 
maior produtividade 
operacional.

Consultoria
Diagnóstico, processos, 
indicadores e planos 
estruturados de melhoria 
contínua.

Mentorias Instrumentalizadas
Ferramentas práticas, acompanhamento e controle para consolidar mudanças.

Não entregamos apenas recomendações. Criamos instrumentos para diagnosticar, executar, 
acompanhar e transformar desempenho em resultado.



Áreas de Atuação
Atuamos nas principais frentes da gestão empresarial — com método, ferramentas e acompanhamento para gerar resultado real.

Compras
Gestão estratégica de 
fornecedores, negociação e 
redução de custos com 
método e indicadores.

Vendas
Processos comerciais 
estruturados, metas claras e 
equipes preparadas para 
converter e fidelizar.

Estoques
Controle, giro, acuracidade e 
políticas de reposição para 
eliminar perdas e rupturas.

Logística
Fluxo de distribuição, 
eficiência operacional e 
rastreabilidade do pedido à 
entrega.

Liderança
Desenvolvimento de líderes com foco em gestão de pessoas, 
cultura e alta performance.

Gestão
Indicadores, processos e ferramentas para decisões mais 
rápidas e resultados sustentáveis.

Cada área conta com ferramentas exclusivas, diagnósticos estruturados e trilhas de desenvolvimento sob medida.



Reflexão Final
Estoque bom não é estoque cheio. É o estoque que gira, gera 
margem, sustenta a venda e devolve o dinheiro ao caixa.

Diagnosticar Instrumentalizar

Integrar
Executar & 

Acompanhar

O problema não é ter estoque. É ter capital parado sem propósito, sem responsável e sem plano de saída.
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