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Capitule 1 - lntrodugdo

Nesta introdugdo, temos o historico da empresa, seu orpanograma, a drea e
uim pouco a respeito do estigio que esta sendo desenvolvido, além da definigio
do tema do Trabalho de Formatura.

Capitulo 2 - Levantamento da Situagiio Atual

Sao levantadas todas as informagies necessarias para que o projeto possa
ser inictado - os produtos comercializados pela empresa, as demandas, como sdo
feitas as vendas, a distribuigdo, a separagio de pedidos, ¢ a carga e descarga,
além dos equipamentos que a empresa possui,

Capitule 3 - Ciclagem Logistica de Marketing

Seguindo como base tedrica uma apostila de mesmo nome, é feita uma
comparagdo do que acontece na empresa com a teoria (sistema de remuneragéio
de vendas, divisdo de mercado, resposta da produgdo para a aceleragio das
vendas)

Capitulo 4 - Ouvindo o Cliente

Visando a satisfagdo do cliente, foi feita uma pesquisa para se saber o que
o5 pontos de c&mpra consideram uma boa distribuigio. Com os resultados da
tabela pode-se montar uma matriz do QFD e identificar quais as principais
necessidades/ expectativas dos clientes.

Capitulo 5 - Sisterna de Informagdes
Meste capitulo & proposta a mformatizagio do sistema de vendas ¢ também
do sistema de distnbuigdo - o uso de um roteinzador e otimizador de cargas.

Capitulo 6 - O Projeto
Nesta parte do trabalho sio definides os processos de funcionamento do
deposito, seu lay-out, os recursos necessinos e o orgamento do CD.

Capitulo 7 - Conclusdes
O fechamento do trabalho, com os comentanos finais.
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Cap.1 - Infroducdo

1. Introducio

1.1} A Empresa

A empresa ¢ uma grande engarrafadora de refrigerantes no Brasil, e atua na
regido da Grande Sdo Paulo ¢ Grande Campinas, totalizando 97 municipios. Ela
imiciou com wma fabrica instalada no bairro do Bras, em 1943, onde permaneceu
até 1953, quando se transferiu para o bairrro do Ipiranga Em 1950, a fibrica foi
comprada por um grupo multinacional, que ja atuava na Colémbia e no México.

Atualmente, a empresa possul quatorze centros de distribuicdo e guatro
fabricas, empregando aproximadamente sete mil funciondrios. Somente na Grande
Sa0 Paulo, cerca de 750 caminhdes de rota (os caminhdes responsaveis pelas
entregas) percormem no total até 36 mil quilémetros para entregar até 250 mil
caixas de refrigerante por dia, nos piques de venda. No Estado de Sdo Paulo, a frots
total € de 2000 veiculos. gue colocam os 60 produtos da empresa em mais de 130
mil pontos de venda, como cantinas de escolas, indistrias, bares, restaurantes,
postos de gasolina, super e hipermercados, além de mais de 6 mil maquinas de
Post-Mix instaladas. Sdo mais de 22 milhSes de consumidores que ddo & empresa
uma participagdo de mercado superior a 62%.

Além de tentar levar seus produtos para todos os locais onde possa haver
alguém querendo tomar uma bebida, a empresa trabalha bastante no merchandising
nos pontos de venda. tanto através do atendimento prestado pelas equipes de venda,
como na cnatividade no uso de técnicas e de materiais. Deve-se ainda ressaltar que
o grande objetive da empresa ndo € apenas produzir e distribuir o produto. e sim a
prestagio de servigo.

A estrutura da empresa. como pode ser visto no organograma (fig. 1.1),
conta com um diretor presidente e seis vice-presidentes, que por sua vez possuem

varios gerentes abaixo. A Diretonia de Distribuigdo € uma drea nova, cujos
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Cap.1 - Introducio

3

principais macro objetives sdo assegurar com qualidade e custos adequados a
disponibilidade, aceitagdo e competitividade dos produtos e servigos; ser dgil e
versatil em suas decisdes: buscar permanentemente novas oportunidades
tecnologicas e de negdcios, e estar comprometida com a melhora &
desenvolvimento de seus produtos ¢ servigos.

E-stes macro objetivos sio alcangados atraveés de projetos desenvolvidos em
cada area. como por exemplo redugdo de horas extras, redugdo de guebra de
vasilhames, mudanga nos caminhdes e carmretas, ¢ melhorias na logistica de

distmbuigan.

Organograma da Empresa

| .
I
| vo Frmncers § | vPmareong P Lo P Do 4P hrkicn O S
e |:| . [[f—

Figura 1.1
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Cap.1 - Introdugdo

1.2) O Estagio

O estagio teve inicio em 21 de margo do presente ano, na area de Projetos
Especiais, peréncia da Diretoria de [istribuigio (vide figura 1.1). Por
aproximadamente um més, foi feito um Programa de Integragdo, para um melhor
conhecimento da empresa como um todo. Nesta integracéo, pude ter contato com a
parte de Custos e Orgamentos, Sistemas, Planejamento de Marketing, Qualidade,
Planejamento da Produgdo e Controle Operacional, além de conhecer duas fabricas
e dois depdsitos, onde aprendi sobre o sistema de vendas ¢ distribuigiio da empresa
(garrafas e post-mix).

A drea de Projetos Especiais cuida de integrar as areas de PCP, Vendas,
Transportes ¢ Controle Operacional, e € responsavel pela criagiio, apresentagdio,
plangjamento, controle e ajuste de projetes, visando a melhoria do sistema de
distribuigdo. Até 2 ou 3 anos atras, a empresa ndo centralizava o sistema de
distribuigdo. Haviam varios departamentos que cuidavam de pequenas partes da
melhor forma possivel, mas no resolviam a nivel macro pela falta de visio. Esta
area cuida de orientar esta visdo que estava faltando.

Minha fungio como estagiaria, ¢ de auxiliar na elaboragio destes projetos,
através do levantamento e analise de dados, elaboragio de planilhas e discussio de

alternativas.
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1.3) O Trabalho

Como mencionado anteriormente. cada geréncia é responsavel por alguns
projetos para que os macros objetivos (assegurar qualidade e custos adequados. ser
agil e versatil em suas decisdes. buscar novas oportunidades e comprometimento
com a melhona ¢ desenvolvimento de produtos e servigos) possam ser atingidos.
UUm dos projetos da minha #&rea é¢ o desenvolvimento de um Centro de
Distribuicio Maodelo.

) objetive do trabalho, portanto, € montar a estrutura deste Centro de
Distribuigdo Modelo, onde pretende-se introduzir na empresa novas tecnologias e
conceitos. Para tanto, foi definida uma regidio onde tém-se dificuldades para
atender a demanda, ¢ a partir da demanda desta regifio, sera definido tode o
funcionamento de um centro de distribuigéo. Além disso, este novo deposito devera
ter uma capacidade tal que seja capaz de atender a demanda por pelo menos 5 anos,
SEm que seja necessaria a construgdo de um outro CD.

Para iniciar o projeto, serfio levantados alguns dados necessanios, como a
demanda da regiio para o periodo, o5 fluxos de matenais e informagoes
(documentos), 05 equipamentos atualmente utihizados nos demais depositos e as
operagbes de movimentagdo. Com estes dados, pode-se tragar as principais linhas
conceituais de funcionamento do centro de distribuigdo, definindo como sera feito
o recebimento de materiais, a carga e descarga, separagdo de pedidos, fluxo de
documentos, dreas necessarias, lay-oul, equipamentos e recursos humanos.

A cada etapa sera necessana a elaboragdo de um orgamento de investimento
e de operagdo, ¢ por fim wna analise econdmico-financeira para estudar a

viabilidade do projeto.
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Cap.2 - Levantamento da Situacio Atual

2. Levantamento da Situacio Atual

2.1) Produtos

Por questdes de sigilo. ndo serfio divulgados os nomes dos produtos, apenas
numerados. Temos abaixo uma tabela (figura 2.1) com todos os produtos
comercializados pela empresa, com o nimero de garrafas por caixa e nimero de
caixas por palete, especificando o tamanho do palete. A empresa estd mudando
seus paletes de 1,00 x 1,70 para paletes de 1,05 x 1,25. O motivo da mudanca é

uma melhor ocupagio volumétrica dos caminhdes.

Produtos

Tansanhe Bubvr | grefues | covph | Pudese Tussanbe | Sebar | pofics | caspht I'ubete
Sabwr 1 4 50 1001, sabar | 1 4 L] 500170
Subar 3 i L2 1,00x1.70 S0 ml Sabar 12 4 30 LM,
Sabuer 3 4 e 1,018, T Smbor 10 24 Y 1 0x L, T
2 eal Sabsr 5 24 £l 100K, T Fabor 13 ] ] ||, T
Habor & 24 H 10170 0 ml Sabor 15 4 L L0%x1.25
Sabor 7 i | 1] 1000, 70 Suhor 18 14 15 1,08x1.2%
Sabar B 14 5 1,00x 1,0 Saber | 12 My 1, 05x0 25
Sabor L2 24 & L0 1,70 Fabor 3 12 4 1058 1LS
M) sahor 13 4 o= | 0k 170 1 Lidro Sabor § 12 A0 105125
Kabor 13 4 4% 1,00 0,70 Sabor & 11 40 105125
Sabor § 11 HF 105x0.25
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Cap.2 - Levantamento da Situagdo Atual

B
T by Sabor | greficy | ces'pli | Paleie Tamsnks Sabor | prrivier | cospl Palets

Fakbor 1 24 Rl L0524 Sahor 1 12 A0 1.,0%521,25
Sabar 2 4 = 105124 Babwe 3 13 A 108z 25
Sahor 1 4 1] 1.0%1,35 1.5 Litrn Haher 3 12 U H 2 ]
Ribr A 4 il [ 052125 Sshor & £z 0 LUzl zs
ey fabar # 4 =0 105=1.35 Rekor 12 L a1l 140851, 23
Sabear 13 24 1] LT B Sihor | & Hu Lo3x], 25
Babor 14 24 £ I O5a )25 Salwy 3 :3 Kl LSl 25
Sshor 15 24 =0 1055125 Hudbwor 3 ] Al L3xl, X5
Sibor [ 24 A LFrEL S Bk Habaor 4 ] an L0%x1, 2
Ralxr | 4 jLHE] [F1 o B 1 Litroa Hahoe 5 & Ril 151,25
Sabor I 4 HCHF (IRl R s Habor & 4 Lo | 1.05xl 2%
R ] r{ ] Lkl 1,052,215 Kusar T fi 105125
Habuir 4 14 ] o5k, 25 Sahow § & 135%1,25
Saher 6 14 16H) 1,05x1,25 Sahord [ L] 10w 25
Lats Babor 7 24 151 10%%1,2% Saksar [0 [ L} L05xl. 28
Habar & 14 [oa 10%x],23 Coiper Kador | 7 4% 40 1,0551,25

Habor 4 14 14 L.0%x1 25

Sabor 18 4 10} 1 05xE 25

Sahar Id 4 I 105y 1,25

Hahos |6 14 1{H I8k 123

Figura 2.1
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Cap.2 - Levantamento da Situacéo Atual

2.2) Demandas

22,1} A Regido Estudada

A regido estudada € predominantemente residencial, porém de poder
aquisitivo mais baixo. Por estes motivos, o consume de tamanhos familiares (litro
OU maiores) € bem mais alto, ¢ tipos descartdveis, como refrigerante em lata ¢ one-
way sao pouco vendidos. ja que tém um prego mais alto (o prego mais alto ¢ devido
a relagdo prego x ml ¢ vasilhame one-way).

A area desta regido € de aproximadamente 240 Km?, onde se encontram 7290

pontos de compra, que sdo dividides conforme a figura 2.2

Tipo de Ponto de Compra Nimero de Pontos de Compra

Mercadinhos, padarias. restaurantes, 6270

hares e lanchonetes

Supermercados 140

Colégios 140

Clubes a8

Indiistrias 72
Figura 2.2
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2.2.2) Determinagio da Demanda

A empresa ndo determina a demanda por regides. € sim uma demanda glabal,
para toda a empresa. Os principais fatores que influenciam a determinagio da
demanda anual da empresa sdo o crescimento vegetativo da populagdo. o aumento
do PIB, fatores economicos (planos econdmicos. inflagdo. recessdo, etc),
desemprego e langamento de novos produtos ou tamanhoes. Além disso, a empresa
estd sempre visando um aumento de vendas devido & tomada de uma parcela de
mercado da concorréncia.

A determinagdo de demanda ¢ uma tarefa bastante dificil nos tempos atuais,
pois com uma economia tio instével ndo se pode fazer previsdes confidveis a longo
prazo. O que € feito entio é determinar a demanda global para o ano, e de acordo
com mudangas que vdo ocorrendo, as previsdes sdo revisadas e amalizadas
mensalmente.

A demanda global é rateada entre as vanas regides de acordo com uma
analise de tendéncias e de dados historicos, que dé a porcentagem de participacio
de cada regido para cada produto, cujo total geral mostra a média ponderada dos
varios produtos. resuliando na participagdo da regido estudada no total da empresa
(vide figura 2.3). Também através da analise de dados historicos, de projegdes
Emplasa (populagdoe, poder aquisitivo, etc) e do nitmero de dias ateis de cada més,
sabe-se de que forma a demanda sera distribuida durante o ano (vide figura 2 4).
MNesta figura, ¢ mostrada a distnbmgcio da demanda por més, por trimestre, por
estagbes do ano e por semestre. Deve-se notar que a diferenga entre os dois
semestres ndo ¢ prande, devido ao fato que o més de julho, responsavel pelas
vendas mais baixas do ano, estd no segundo semestre, amenizando o salto de

dezembro.

Cada produto tem sua demanda distnbuida de uma forma diferente durante o

ano, sendo que alguns produtos sdo mais sazonais e outros menos sazonais. A
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i

figura 2.5 mostra os graficos da distribuigdo da demanda divididos em dois grupos:
os de demanda mais sazonal e os de demanda menos sazonal. Os produtos de
demanda menos sazonal tém a venda ndo muito varidvel durante os meses. Sio
produtos mais Gﬂiilh.!'lcﬂidﬂs e com sabores “menos refrescantes”. Ja os produtos
mais sazonais sio -'p-l;incipalmente as cervejas e os refrigerantes com sabores
refrescantes, como por exemplo limdo. Este tipo de produto é mais consumido no

calor, mas & um pouco esquecido nos dias de frio.
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Cap.2 - Levantamento da Situacdo Atual

Participagdo da Regido Estudada por Produto (%)

Tamanho Sahor Ta Tamanho Sahor i
Sabar 1 T30 Sabor | I
Salbor 1 4,50 Sl 2 .20
Fakar i 780 B 1 1.9
TIHH Sabuae 4 6.7 Sabur 4 144
Halwor & B.80 Sabor 6 Led
Bshar 7 5.5 Lt Sabor 7 [t
Fabor § 1040 Sabar K 540
‘Toal TP Salar 7 2.1k
Saber 12 136 Sabor 13 3.t
SiM rml Saber 13 11,66 Sabar 14 0:32
Sabor |3 513 Sabar L6 145
Toial 9.0¢ Tutal 03
Sihaor 11 1350 Zabar | e
Sa) mil Sabar 17 L1055 Sahar 3 530
Toeal 125 1 Litrn Sabar 5 H.20
Sahaor 11 LA | ) Sehar & %o
Eahoe 13 6.5 Gahor ® £.40
M Szhor 15 6.11 Tl L4
Sabor 16 .02
Trdal 508

12
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Cap.2 - Levantamento da Siuacdo Atual

Tamanhn Sahar O
Babr | {18 ]

Babur 2 0.7

Sabdr ¥ I.2{k

Rilwir & 1570

- vy Sabor & R
Sabor 13 L]

Sanor 14 .14

Sabar iy 05N

Rifteot | & 130

Fotal 611

Saben | 6,441

Sahos 2 1.4

1.5 Litra Sabize 3 5,30
Sahar & 400

Sahor [2 ]

Tutal 508
Total Geral 6.70

Tamsnho Labaor o
Sabvrr 4,71
Sabar 2 430
faber B30
Salir 4 % 54)
Sahar 5 T
Z [Ligras Sehor & &84
Sabor 7 510
Sabor £ Y. HO
Sabor & 5,40
Subor 10 0.0}
Tavtuld a4
Cops Hgbar 13 191
Fiodal 191
Figura 2.3

13
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Distribuicdo Percentual da Demanda Mensal
Para Todos os Produtos
|
Meses fan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul [ Ago [ Set | Ot | Nov | Dez | Total

Parbicipache | 293 | 77 | & 03 | 824 | 758 | 691 | 679 | 801 | 805 | 901 | 909 | 11,33 | 100.00

125

fan fev mar abr mai jun jul ago set oul
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Cap.2 - Levantamento da Situagdo Atual

Distribuicio Percentual da Demanda Trimestral

Para Todos os Produtos

_TEHI'I'EE_ 1o, Trim 0. Trim 3o, Trim 4o Trim
Participagio 2482 2.7 11.85 29,63
0%

Fe

0% S

5%
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Cap.2 - Levantamento da Situacdo Atwal

Distribuicio Percentual da Demanda nas Estacies do Ano

Para Todos os Produtos

Estagies Primavera Verfio Cutono [nvermo

Participagiio] 1790 26,42 23,28 22,28

30% 1
25% 1 - N - B ...
zﬂaa:-
15% 4 -

10% + -

St =

0%

Verdo

-
Frimavera Inwerno
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Cap.2 - Levantamento da Situacio Atual

Distribuicao Percentual da Demanda Semestral

Para Todos os Produtos

1
Semestres o Sem o R:ﬁ._m

Participagiio| 4755% | s248%

Figura 2.4
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Cap.2 - Levanlamento da Sitvacio Atual

Distribuic@o Percentual da Demanda Mensal
Por Grupo de Produtes

Menos Sazonais

12%

an  Tev mar abr mai ma o jul apgo set out nov  dez

Mais Sazonais

Ju age  eat ol oy odoz

Figura 2.5

18

Logisdce de CNsfrbuicdo - Lim nowva G




Cap.2 - Levantamento da Sifvacdo Atual

9

As demandas varam geralmente em fungdo do numero de dias dteis do més
e também da temperatura. Mesmo em meses de invemo, se houver um dia quente,
as vendas aumentam perceptivelmente. Além disso, cada més tem uma
particularidade que influencia no aumento ou diminuigdo de vendas. Abaixo estio
listadas estas particularidades. Deve-se ginda lembrar que a empresa atua apenas na

regido da Grande 530 Paulo ¢ Campinas.

= _aneiro - as vendas sio mais baixas porque, apesar do calor, boa parte da
populagio viaja para regides onde a empresa nio arua.

o Fevereiro - € um més de calor, temos o carnaval e volta de férias, o que ajuda o
aumento de vendas; no entanto, 0 més tem menos dias Gteis ¢ também ¢ 0 més
de volta as aulas, quando hé wma diminuigdo do poder aguisitivo devido a
compra de matenal escolar.

s Marco/ Abril - o calor comega a diminwir, ¢ também muitas pessoas viajam na
Pascoa,

»  Meaio/Sunho - inicio do inverno e festas juninas fazem as vendas cairem; no
entanto, existem os dias de calor que diminuem esta queda

s ulho - o més mais frio e também com menores vendas do ano. Além do frio,
uma causa das vendas baixas sdo as férias, onde muitos viajam.

s Aposio/ Setembro - inicio das aulas, o calor comega a aumentar.

s  (Juinhre/ Novembro - mais quente, outubro tem mais dias uteis.

s [Dezembro - més mais quente do ano, festas de fim de ano e 130. salario.

Logisnea do (ismibuicdo - Uim nowva S0




Cap.2 - Levantamenio da Situa¢so Atual

2.2.3) As Demandas

As demandas foram estmadas a partir do ano de 1994, onde temos as
quantidades vendidas no ano. Para o ano de 1995, a empresa estimou um
crescimento de 3% em relagdo ao ano anterior. Este aumento foi principalmente
baseado no crescimento da populagio, no langamento de novos produtos. ¢ na
imcerteza a respeito da situagdo econdmica do pais (expectativa de recessio e
diminuigdo de poder aquisitivo). Para os anos seguintes, a empresa estimou um
aumento de 7% sobre o ano anterior, pensando no creéscimento vegetativo, no
!a.m;:ammt_u.? de novos produtos e no reaquecimento do mercado (figura 2.6). Deve
SET :it&dnaiiiida que a empresa pretende dobrar o numero de produtos no mercado
em 10 a:ne::r;n motivo do langamento constante de novos produtos,

Estes valores mostram a demanda estimada (em quantidade de caixas) para a
empresa como um todo, ndo para a regido estudada Para obter a demanda desta

regifio & necessario utilizar as percentagens mostradas na fipura 2.3,
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Refrigerantes (em caixas)

1994 1995 1996 1997 1994 1994
290 ml 20145488 | 21152762 | 22633456 | 24.217.798 | 35.913.044 | 27.726.087
One-way 45,393 47557 50886 34.448 482359 $2.337
Lata 1791182 | 3080.741| 4259303 | 4557830 4876579 s317930
&4} ml 1333032 | 1420684 | 15200031 1626541 1.740399| 1862227
1 Litro GOETATH | 6370.852| GHIGBI2Z| 7.203988 | 7804567 B.350.887
1,5 Litro 5790901 | GOBRE96| 6.516.189 | 6.972322| 7460385 7982611
2 Litros 12.171.280 | 12779844 | 13674433 | 14631643 | 15655858 | 16751 768

igu: (em caixas)

1904 1995 190 1997 1998 199
SUH) of s 51.335 51.902 57675 51712 66032 T 654
SHH) & gas 45.028 471279 | 50.589 54130 57.919 61.974
PYC 241373 253442 271183 0165 | 310477 332210
Cope 265074 7838 | 297 RN IR 657 140,963 164,831

Cervejas (em caixas)

1994 1995 1996 1997 1998 1959
Omne-way 226,303 237618 | 254251 272049 | 291.092 311,469
Lata 511.274 536,838 |  574.416| 614625 657649|  T03.6HS
3(4) ml 300,553 115581 | 337671 I61308 | 36600 | 416662
&K} ml 187362 B3596730| 9198501 | 9842396 | 10531364 | 11268359

Figura 2 6
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2.3) Distribuicao

A distribuigdo da empresa comega quando o produto sai da fabrica e termina
com 0 vasilhame vazio de volta a fibrica, passando pelo depdsito ¢ pelos pontos de
compra.

O transporte da fabrica para os depdsitos ¢ feito por carretas, que de
preferéncia devem carregar apenas um produto, ou pelo menos produtos de mesmo
tamanho. Este produte ¢ descarregado no depdsito e a carreta ¢ carregada
novamente com os vasilhames vazios, que sdo levados de volta para a fabrica.

O estoque médio no depdsito € de dois dias e meio, sendo que alguns
produtos precisam ser repostos diariamente. A distribui¢do entre depasito e pontos
de compra ¢ feita por caminhdes da companhia (caminhdes de rota), que podem
carregar de seis a dez paletes, dependendo do modelo do caminhio. Para cada
vendedor € designado um motorista de caminhdo, que entrega sempre para as
mesmas zonas. () caminhdo € carregado no deposito com paletes dos varios
produtos, ¢ vai entregando nos virios pontos de compra de sua rota. Nos pontos de
compra 0 motorista ¢ o ajudante descarregam o produto e retiram os vasilhames
vazios, que sdo colocados no caminhio. O cliente efetua o pagamento e o caminhio
segue para um outro ponto de compra. Ao terminar as entregas, 0 motorista volta
para o deposito, onde o caminhdo ¢ descarregado, e leva o pagamento para a se¢do
de prestagdo de contas.

Logiefes de Digfibuicio - Um pove 0D




Cap. 2 - Levantamento da Siuapdo Atual

23

2.4) Vendas

Cada depdsito possur sua area de vendas, que ¢ composta pelos vendedores e
coordenadores. Cada coordenador ¢ responsavel por um grupo de 5 a 8
vendedores, e tem como fungdes:

- reunir-se com o5 vendedores quando eles voltam da rua. para que estes

possam passar o resumo do dia (vendas, problemas, abertura de novos pontos

de compra, sugestio para cliente preferencial, etc);

- sair com um vendedor para controle do servigo;

- visitar clientes que querem ser preferenciais para negociagies,

Cada vendedor tem seus clientes divididos em rofas, e a freqiéncia de
visitas varia com a necessidade do cliente, Entdo, algumas rotas s3o visitadas duas
VEZES POT SCMAna, Outras iTés vezes, outras apenas Wma vez por Semana € outras
diariamente. Na sua visita, o vendedor negocia o pedido, controla os estoques,
coloca cartazes e outros materiais de promocio, repde produtos nas geladeiras e
realiza exibigdo de produtos.

Ao voltar para o deposito, o vendedor entrega ao digitador a relagdo de todos
os pedidos de cada ponto de venda. O digitador passa todos estes pedidos para o
micro, e sdo emitidas as notas fiscais e as capas de lote, que serdo utilizadas para a
preparagio dos pedidos. Estas notas sdo entregues pelo motorista ao responsavel no
ponto de compra, no instante gue € entregue o produto, e o pagamento ¢ efetuado
na hora. Apenas alguns clientes muito especiais sdo faturados e tém prazo para

efetuar o pagamento.

Logistca de Destribuiclo - Um move OO0




Cap.2 - Levantamento da Siluagdo Atual

24

1.5) Separacdo de Pedidos

A capa de lote (listagem de todos os produtos que vdo no determinado
caminhdo) vai para o deposite onde vdo ser preparadas as cargas. Os caminhdes
normalmente comegam a ser carregados no final da tarde. e passam a noite no
deposito, saindo para a entrega logo pela manhi.

A maior parte das cargas sio mistas. ou seja, diferentes produtos misturados
no mesmo palete, sendo que a unidade minima ¢ uma caixa. Os funcionarios
responsavels pela confecgio do palete misto, os estivas, pegam a capa de lote e
pedem ao empilhador alpuns paletes completos, que vio sendo desmontados aos
poucos para montar os paletes mistos, Para transportar as caixas. os estivas utilizam
um camnho de méo.

(uando o palete esta pronto, eles prendem um papel no palete que mostra
qual o caminhdo vai receber a carga ¢ se vai algum palete completo no caminhio.
(s paletes sdo levados por empilhadeira para uma parte do deposito, onde
aguardam o carregamento.
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2.6) Carpa e Descarga

Os caminhdes de rota. ao chegarem no depdsito, passam por duoas
conferéncias, feitas pelos remessivias, A primeira, mais minuciosa, conta a
quantidade de caixas de cada produto (vasilhames), e a segunda conta apenas o
nimero de caixas total.

E obrigagio do motorista montar paletes completos com os vasilhames vazios
de cada produto, e isso normalmente ndo esta feito no caminhdo, Entio o caminhio
e descarregado, e o motorista vai uniformizando as caixas ¢ em seguida montando
e fechando os paletes. Conforme os paletes viio sendo fechados, uma empilhadeira
leva-os para a drea de deposito de vasilhames vazios, onde ficam estocados até que
a carreta transporte-os de volta para a fabrica. Caso a carga de um caminhiio nio
seja suficiente para fechar os paletes de vasillhames, estes paletes ndo completos
esperam a chegada de outro caminhdio, ¢ entio sdo fechados.

O carrepamento do caminhio comega com a colocagio dos paletes mistos no
caminhdo. Neste momento, o empilhador verifica quais paletes completos devem
ser carregados, vai até a parte do depdsito onde estdo os paletes com produtos e
carrega o caminhio.

Apds carregado, o caminhiio & estacionado no proprio deposito e aguarda o
dia seguinte, quando sera feita a distribuigdo. Para sair do deposito para efetuar as

entregas, o caminhao passa pela mesma conferéncia da chegada.
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2.7) Caminhdes e Carretas

Os caminhdes de rota wtilizados sdo caminhdes F-14000 (vide figura 2.7),
COm carmocenas especiais, com a marca da empresa. O caminhdo tipo Toco (figura
28) pode carregar até 16 toneladas de carga bruta (de acorde com a Lei da
Balanga), e leva 6 paletes de 1,00 x 1,70 ou 8 paletes de 1,05 x 1.25. Seu prego de
mercado € aproximadamente 45 mil délares. O caminhio tipo Trucads (figura 2.9)
pode carregar até 22 toneladas de carga bruta, e leva 8 paletes de 1,00 x 1,70 ou 10
paletes de 1,05 x 1,25 Seu preqo de mercado € de aproximadamente 50 mil
dolares. No total, a empresa possui 743 caminhdes de rota,

As carretas (transporte entre fibricas e depdsitos) podem carregar até 37
teneladas de carga bruta, e atualmente carregam 12, 14 ou 16 paletes. O prego do
cavale ¢ de 60 mil dolares, e do semi-reboque ¢ de 30 mil dolares. A empresa
possui 174 carretas.

A empresa estd estudando diferentes tipos de carroceria, visando a
dimmuigio do peso bruto. O objetivo & colocar 10 paletes no caminhiio tipo toco,

12 no tipo trucado e 22 na carreta (figura 2.10).
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1.8) Equimov e Equifix

A empresa utiliza apenas empilhadeiras a gis, que levantam até 2500 quilos
(figura 2.11). As marcas utilizadas sio Yale e Hyster, e o valor de mercado é de 40
a 45 mil dolares. Além da empilhadeira, sdo utilizados carrinhos de mao para a

separaciio de pedidos e entregas na rua (figura 2 12).

Para o empilhamento de produtos one-way, é utilizado um rack de ferro para
paletes de 1,05 x 1,25, com altura aproximada de 2 metros, e possibilidade de
empilhar trés racks. E necessdrio utilizar os racks para produtos one-way pois eles
ndo sdo colocado em caixas, apenas embalados em filme plastico, e o

empilhamento direto pode danificar as garrafas.
Empilhadeira

PROTETOR Dk CREFA DR

WULAKTE D2 DRECAD )
CONTIAPESD JI Wﬁﬁﬂﬂ"ﬂ

|
ASSENTO
L33 UFERALHAI

[y  —
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s oo BX0 DA D Elxd
UHECIGHAL DE TRACAD

Figura 2.11
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3. Ciclagem Logistica de Marketing

3.1) O Conceito

Considera-se que atuam conjuntamente num canal de distribuicio dois
sistemas distintos;

* Sistema de Distribuigdo Fisica
» Sistema de Forga de Vendas

Q Sistema de Distribuicdo Fisica é composto de todos os clementos de
armazenagem, movimentagdo e transporte do canal de distribuicio e deveri haver
uma adequagdo entre estes equipamentos de distribuigdo, com as caracteristicas
técnicas do produto movimentado e o sistema de comercializagio adotado pela
empresa.

Quanto ao Sistema de Forga de Vendas, pode-se dividi-lo em dois tipos:
= Sistema de Remuneragio a Comissdes (SRC)
= Sistema de Remuneragio Quase Fixa (SRF)

Conforme pode-se observar na figura 3.1, o sistema de remuneragio quase
fixa (SRF), que ¢ composto por um salirio fixo com uma pequena parte com
remuneracdo varidvel, poderd custar mais caro para montantes de venda reduzidos,
¢ bem mais barato para grandes volumes de vendas, ao contrrio do sistema de
remuneragdo a comissdes (SRC).

O sistema SRC nfio permite um controle rigido da atividade do representante
comercial, que procura maximizar suas vendas, extraindo pedidos referentes aos
produtos mais ficeis de vender, muitas vezes sobrecarregando a fabrica de pedidos
de produtos em falta, e deixando de vender produtos em estoque Como

conseqlencia, temos o desbalanceamento da carga das maguinas.
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Grafico YVendas x Custo Varidvel
=
2
s EF e SR
Vendas (Caixas)
Figura 3.1

O sistema SEF exerce um rigido controle sobre o elemento de vendas.
obrigando-0 a cumprir 4 risca a estratégia claborada para aplicagdo no ciclo
mercadologico, que procura balancear os esforgos de venda e manufatura. [sto pode
ser feito das seguintes formas:

o Estabelecimento de quotas minimas de venda, calculada sobre o potencial do
mercado trabalhado pelo vendedor.

s Quotas fixas de vendas de produtos com produgdo limitada e metas fisicas de
vendas de produtos com excesso de estoque a ser liberado,

o Dedicagdo de tempo do vendedor para retirar os produtos dos estogues dos
clientes e arrumacgio das mercadorias no ponto de compra.

o Aplicagio do material promocional e negociagéio de acordos promocionais com
o5 lojistas.

O grande mercado nacional poderd ser dividido em mercados regionais, e
cada mercado regional é dividido em mercados especificos de cada vendedor. O
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vendedor devera percorrer seu mercado especifico um determinado namero de
vezes em cada periodo do ciclo mercadologico.

No caso de um ciclo mercadologico de dois meses, podeniamos exemplificar
com ¢ caso do vendedor ter necessidade de realizar duas viagens de um més por
ciclo. Portanto, duas viagens por ciclo. O nimero de clientes a percorrer em meio
ciclo deveria, portanto, tomar o [empo de um més, e permitir que o vendedor
retorne a sua base no final de cada més. Ao dividir o mercado regional em mercado
ciclico, o inspetor de vendas testard o mercada ciclico até ajusti-lo a velocidade
normal de viagem e dedicagio de tempo a cada cliente,

Usualmente, o vendedor recebe as instrugdes mercadoldgicas no inicio de
cada ciclo, e 4 medida que extrai pedidos, vai transmitindo-os para a fibrica via
escnitorio regional. Terminado o meio ciclo, e supondo-se que a mercadoria
encomendada chegou ao cliente, o vendedor deverd retomar aos clientes para
arrumar a mercadoria no ponto de venda e aplicar todo o material promocional
fornecido pela empresa, e possivelmente extrair um pedido complementar de
reposigao.

0 custo do esforgo da forga de vendas SRF esti associado a verbas de
publicidade vultuosas, que visam levar o consumidor ag ponto de vendas na hora
certa, para garantir o esvaziamento dos estoques do comerciante.

O sistema de distribuicdo fisica devera garantir que as mercadorias vendidas
cheguem ao estabelecimento do comerciante em tempo, e antes da proxima
passagem do vendedor e da veiculagdo publicitiria. Nada mais desastroso e
ONEroso para a cmpresa do que ocorrer um atraso na entrega das mercadorizs. O
vendedor perdera a viagem e se desperdicara a publicidade que entrou no ar antes
que o ponto de compra esieja plenamente abastecido. Ciclagem Logistica de
Marketing ¢ a administragio da sincronizagio do  ciclo mercadologico,

promocional, fabricagio, aviamento do pedido e distribuigdo fisica,
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3.2) Aplicagio na Empresa Estudada

Analisando o funcionamento da empresa estudada, pode-se perceber que ela
se encaixa perfeitamente no descrito anteriormente, ou seja. é um bom exemplo de
Ciclagem Logistica de Marketing, Seguindo a ordem wtilizada no item 2 ¢ ‘anceito
(item 3.1), serdo relacionadas as caracteristicas da €mpresa com as caracteristicas
da Ciclagem Logistica de Marketing.

Quando ¢ feito o plangjamento anual da compania, faz-se um orgamento das
vendas gerais da empresa (quota geral), divididas por meses, em fungde da
sazonalidade que as vendas apresentam no decorrer do ano. Fsta quota peral é
dividida em forma de porcentagem para cada Unidade de Vendas, ou seja, cada
drea atendida por um Centro de Distribuigio. As vérias Unidades de Vendas
recebem quotas diferentes, pois as caracteristicas de cada territdrio sio diferentes,

As quotas das Unidades de Vendas siio distribuidas na forma de
porcentagens diferentes para cada setor, de acordo com as caracteristicas dos
setores. O vendedor responsavel pelo setor divide sua quota pelas rotas que possui.
Desta forma se define a quota de cada vendedor. dividida por produtos e tamanhos.
Estas quotas sio redefinidas mensalmente.

O salario do vendedor é fixo, e ele recebe ainda uma porcentagem a mais de
acordo com seu desempenho em relagdo a sua quota. Como a quota € dividida por
produtos e tamanhos, isto evita que o vendedor venda apenas o produto mais ficil
da empresa, ocasionando aumento de estoque dos demais produtos. Ainda para
incentivar a venda dos produtos mais dificeis, siio comuns "promogies” nas quais
0s vendedores que superarem um determinado nimero de caixas vendidas de um
certo produto ganham brindes da empresa ou mesmo prémios em cupons. Desta
forma tenta-se fazer com que o vendedor se esforce para vender os produtos menos

procurados. Este tipo de incentivo deveria ser ainda mais explorado, pois a empresa
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possui um produto que detém quase 9% do mercado, ¢ outros produtos com
parcelas bem menos significativas,

Conforme mencionado no item 24 (capitulo 2) os vendedores siio
responsaveis ndo apenas pela extragio do pedido, mas tamhbém pela arrumagdo dos
produtos nas geladeiras e rack's expositores, pelo controle do estoque do ponto de
compra, pela exibigio de produtos, pela aplicagdo do material promocional ¢
também pela negociagido de acordos promocionais com os lojistas.

Como a empresa atua apenas na regido da Grande Sio Paulo ¢ de Campinas,
a regido de atwagdo serd considerada o "mercade nacional” citado no item anterior.
Esta area € dividida em "mercados regionais”, que seriam as regides atendidas
pelos diversos centros de distribuicio. Cada uma destas regides é dividida em
setores, e cada vendedor € responsavel pOr um setor.

Os produto  comercializados (refrigerantes, cervejas e agua) sdo de giro
rapide, e por este motivo exigem um ciclo mercadologico curto. O ciclo
mercadelogico € de uma semana, e dentro de uma mesma zona, hd clientes que sdo
atendidos apenas uma vez por ciclo, outros sao atendidos duas, trés vezes por ciclo,
¢ outros até diariamente. Os pontos de compra tém os vasilhames dos diversos
produtos em estoque, ¢ a frequéncia de visitas é definida de acordo com o estoque
do ponto de compra. Ou seja, o vendedor passa nos pontos de compra o nimero de
VeZes neccssarias para que o cliente nunca fique "seco” (sem produtos). mas que
esteja com um estoque quase no fim,

Ao fim de cada dia, o vendedor volta ao centro de distribuicio, onde relata
a0 coordenador os acontecimentos do dia e recebe as instrugdes para o proximo
dia, como promogies, mudanga de tabela, material promocional, etc. Além disso, o
vendedor transmite os pedidos do dia, que serfio preparados para serem entregues

no dia seguinte.
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U sisterna de distribuicio fisica entrega s produtos nos pontos de compra
no dia seguinte, para garantir que o estabelecimento esteja sempre abastecido,
afinal a falta de produtos represents perda de vendas para a empresa. O tempo
decorride entre a extragio de pedidos ¢ o produto disponivel para o consumidor
final depende dos scguintes tempos parciais:;

» ftempe de extragdo do pedido:

* tempo de digitagio do pedido no CD;

* tempo de emissdo da nota fiscal:

* tempo de separagio dos produtos:;

* tempo de camegamento do caminhdo;

* tempo de transporte;

* tempo de descarga da mercadoria no cliente;

* tempo de movimentagio da mercadoria do estoque do ponto de compra para a

area de venda.
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3.3) Resposta da Produgiio & Variagio das Yendas

3.3.1) O Conceito
Em casos em que as vendas sdo varidveis ao longo do ano, as fabricas
podem trabalhar basicamente com deis modelos de operagiio:
s produgdo estavel e variagdio substancial dos estoques de produtos acabados
(figura 3.2)
» produgfio aderente a curva de vendas, € estoque variavel (figura 3.3)

Produgiio Estavel
i
) s
..-r-...-
I.-'. -
/ff
K .. Produgiio
i & :
B / Curva de Viendas
v . I ==
L | HH que
| =, o
4 . r
/
[
e
fempo
Figura 3.2
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Producdio Aderente & Curva de Vendas

/ = Produgic
/ Curva de Vendas

/ Estogue

ternpo

Figura 3 3

Estamos supondo que o tempo de resposta da fibrica em relagdo a
necessidade de elevagiio ou redugiio do nivel de produgdo esigja perfeitamente
compativel com a maneira como se acelera ou desacelera o nivel de vendas.
Poderia-se considerar mais dois casos, um onde a aceleragio da curva de produgio
se da mais rapida, e outro onde ela se d4 menos rapida do que a aceleragdo da curva
de venda,

Ouando a producdio se acelera mais ripido que a curva de venda, € facil
ajustd-la a uma inclinaglio menor, adaptando-se 4 curva de venda.
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No entanto, quando a aceleragio da produgdo é menor que a da curva de

venda, € necessario identificar os elementos bloqueadores da intensidade de

aceleragdo da produgio.

Uma empresa que se acelera mais rapido que a curva de venda pode ser
considerada uma empresa flexivel e agil, constituindo um poderoso instrumento de
competigdo no mercado. Ja empresas que ndo acompanham a aceleragdo da curva
de venda devem tentar dissolver os bloqueadores por agdes como:

* Redesenho dos produtos para manufatura simples,

* Decomposigio criteriosa dos "Lead Time" de cada produto para se
identificarem claramente os bloqueadores.

* Deve-se dividir os produtos em més grupos com padries de "Lead Time"
diferentes. Cada grupo devers ser tratado em termos de politica comercial e
manufaturado de maneira diferente ¢ adequada as caracteristicas de cada STUPO
de produtos,

* Redesenho do processo de manufatura para redugdo do momento de

movimentagio interno,

3.3.2) A Empresa Estudada

Mo caso da empresa estudada, as vendas tém uma caracteristica de
sazonalidade muito forte, mas a curva de venda apresenta uma forma
razoavelmente conhecida no decorrer do ano. conforme pode ser visto na figura 2.4
{Capitulo 2).

Quanto s vendas, além do més pico, ainda existe o "periodo pico”, periodo
em que as vendas sdo as mais altas do més. A capacidade de produgdo da cmpresa.
e termos de equipamentos, é para este pico do pico {ou seja, o periodo pico do

mes pico),
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A produgdo ¢ programada pelas previsoes de vendas. que sdo baseadas na
curva de vendas historica ¢ também no nimero de dias dteis do més, entre outros,
Existem, no entanto, alguns limitadores para que a produgdo acompanhe a curva de

venda:

* grande nimero de produtos e tamanhos:

* vasilhames retorndveis e personifi cados;

tempo de vida do produto curto:
* Custo para manier estoque,

Com o mix de produtos bastante vanado, a resposta da producio a
accleragdo da curva de venda se torna mais lenta, o que ¢ agravado ainda mais pelo
motivo de ndo existir um vasilhame unico piara o5 produtos de mesmo tamanha,
Além disso, apesar da grande quantidade de vasilhame existente no mercado, 4s
vezes [alta vasilhame retornavel, o que impede a produgiio, acaretando perda de
venda.

Uma alternativa para evitar esta perda de vendas. seria manter estoques
reguladores que seriam usados nestes casos. Porém. o prazo de validade do produto
€ curto, o que ndo permitiria estoque por muito tempo, além do fato de que o costo
de manter um cstoque é grande, ¢ a empresa chegou & conclusio de que nio
compensa manter estoque regulador em grande escala.

A empresa, portanto, pode ser encaixada no caso de Producdo Aderente &
Cnrva de Venda, mas possui alguns limitantes que podem inibir a capacidade de
aceleragdo do processo de produgiio scarretando inclusive em alguns casos, uma

provivel perda de vendas,
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4. Ouvindo o Cliente

4.1) Introdugdo

Para que se tenha uma distribuigo eficiente e eficaz, é necessirio que se
saiba exatamente o que o cliente necessita ¢ também o quc cle espera da
distribuicdo.

O ponto inicial para a organizagiio do Centro de Distribuigio Modelo que
este trabalho propde, é levantar o que o cliente procura numa distribuigio e
plangjar a distribuigio o mais préximo possivel do que ele descja, para que se possa
ter um cliente satisfeito.

Para levantar as expectativas dos pontos de compra quanto & distribuigdo, foi
feita uma pesquisa, e a partir desta construiu-se uma matriz de OFD. O resultado
da matriz ¢ portanto a resposta que deve ser feito para que sc satisfaga as
necessidades e expectativas do cliente.

4.2) A Pesquisa

Para ndo citar o nome da empresa, o que poderia influenciar a resposta dos
entrevistados, foi apenas dito que a pesquisa pretendia saber o que os pontos de
compra esperavam de uma boa distribuigio de bebidas.

Visitei 60 estabelecimentos de diferentes tipos, e a cada cliente foram feitas
as perguntas do formulério da figura 4.1, por mim elaborado. Além disso, pediu-sc
a0 entrevistado sugestdes para melhorar a distribuicio. Todas as respostas foram
anotadas na Folha de Respostas (figura 4.2), inclusive as sugestdes, e o resultado
hinal da pesquisa estd no Relardrio Final (figura 4.3).
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Formuldrio de Pesquisa

1) Qual o tipo de estabelecimento?

MERCADINHO
PADARIA
RESTAURANTE
COLEGIO
INDUSTRIA

BAR
LANCHONETE
SUPERMERCADO
CLUBE

LR L T - (I R P Y R

2) Qual 0 numero de visitas semanais ideal para seu estabelecimento?
3) O Sr. costuma efetuar seu pedido de que forma?
- Enche todo o vasithame que estiver vazdo (1)
- Enche 50 0 necessirio até a proxima visita (2)
= Efetua o pedido conforme o dinheiro disponivel (3
Qual a importincia para seu estabelecimento de cada item abaixo?
{1) sem importincia
(2) pouco importante
(3) relativamente importante
(4) muito importante
4) Apresentagio do vendedor (uniforme, limpeza)
2} Educagio do vendedor
6) A orientagio/auxilio do vendedor na compra
7) Autonomia do vendedor para negociar
#) Orientagdo na forma de estocagem e prazo de validade
9) Colocacio de cartazes e outras propagandas
1 Colocagio de racks expositores, geladeiras, etc
11) Arrumagio dos pedidos no deposito
12) Arrumacdo dos produtos na geladeira, prateleira, racks e balcio

13) Tempo de armumaciio das garrafas
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14} Apresentagio do entregador (uniforme, limpeza)
15) Educagio do vendedar

16) Estado de veiculo de entrega

I'7) Entrega de produtos correta

[8) Entrega de produtos no prazo determinado

|9} Sugestoes

Figurad.]

FOLHA DE RESPOSTAS

GGDGGGGGDDDDDGDGGD
P RE AT 8 T8 WU s 16 17 18
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Relatirio Final

Mercadinhos
11,67% dos pontos de compra pesquisados

3} 0 Sr. costuma efetuar seu pedido de que
FoFma?
AL 86% enche todo vasilhrme gue estiver vazio
37, 14% enche 56 o necessinio oté a prédnimn vista
% eletua o pedido confonme o disheiro disponivel

4} Apresendagdio do vendedor (uniformic, limpeza)
0% sem importdneiy
14,294 ponca importinte
14, 29% relativamende importante
T4 mailo smporianie

5} Educagdo do vendedor
% sem importincia
%% pouce imporiants
[¥% relntivamenic imporiane
L% mutto importante

6) A orientagdo/nrdlio do vendedor na compra
28 37% wE imporiEneo
14,2 0% pocs impartanle
U pelainvamete importanis
ST04% mwte inaportanle

Th Autonomia do vendedor para negoclar
A2 R0 sen importincin
(% penco impertants
14, 200%; relptivamente imporiantes
42, 36% muito mmpostante

B} Crrientacio na forma de estocagem ¢ prazn de
validade

[4.29% sem importfincia

42 8% pouco mpariants

14 29%4 relativamente unportente

42 2% muito impostante

9) Colocagdo de carazes ¢ outras propagandas
14,26% semn importincia
42K6% powco importante
IH.5T% relativamente imparane
14.29% muilo importante

W Colocagdio de rack’s expositores, geladeiras,
e

2H.57% sem importdncin

2857 powo impartente

28, 5T relatwamente importants

1, 2949 mabs mportanie

11} Armumagdio dos pedidos no depdsiio
5T.14% sem imporiincis
14.29% pooes impoerisnbo
9% relstivamente importanie
28 5T% muiis mporiante

12) Arumacio de produtos na geladeir,
prateleira, mck's @ balclio

42 36% sem imporidncia

5T, 14% ponce Inportante

¥ relativamente mpertante

[ muito importanie

13) Tempo de arrumagdo das gamafas
28 5% s mportangin
14.19%% pouca imporionls
IE5 T relninvamente mportante
28,57 mnalo imporinate

14} Apreseniacio do entregador (uniforme,
limpcza)

28, 57% sem imporiincia

1% pouca imporliaie

2B.5TH relativamente importante

47 EEN mnitn importante

15} Educacio do entregador
(%0 sems importincia
(o powss importanie
18,57% nelativamente mmportante
T1.A43% muiio prportante

16) Estade do veiculo de entrega
14, 29% semn mmpartincia
2B, 3T pouce importnste
2K $7% relativamente importante
28, 57% giuilo imporaote

(%% relativamente imporianie
L% diikite importambe

18) Entrega de produtos no prazo combinado
(1% seim aporimea
%0 pouce Enportanis
% rebativamente importaiste
100 muite mporonde
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Padaria
15% dos pontos de compra pesquisados
3) O Sr. costuma eferuar seu pedido de que 11} Arrumagdo dos pedidos no deposito
forma? 77, 78% sem mem'r.hm

TT.78% enche todo vasilame que estiver vazio
21.22% enche sb o necessirio até a proxima visite
% efetua o pedide conforme o dinheiro disponivel

4) Apresentaciio do vendedor (uniforme, limpeza)
11.11% sem importdncia
L1.11% pouce importante

22,21'%, relativamente importante
53, 56% maito imporianie

5} Educacio do vendedor
(Mo sem importincia
0% poucs importanie
(% relativamente importante
100% muilo importante

&) A erientacio/auxilio do vendedor na compra
11,11% sem importincia
0% pouco importante
44.45%, relativamente importanie
44,4 5% muiio importante

T} Autonomia do vesdedor para negociar
(%% sem impontincia
11,11% pouco importante
55,56% relativamente importante
33.33% muito importante

§) Orientagdo na forma de estocagem & prazo de
validade

22,22% sem importincia

33.33% pouco importante

33,33% relativamente importanie

11,1 1% muito importante

) Colocaglo de cartazes ¢ oulras propagandas
66,674 sem importéncia
1L I1% pouco imponante
11.11% relativamente importante
LL L% muito importante

10} Colocago de rack's expasitores, geladeiras,
eto

L1.11% sem importincia

11.11% pouco importante

%% relativamente importante

T7,7T8% muito importante

L1,11% pouco importante
D%mlam*amm importante

LL 1% muito importante

12) Armumagio de produtos na geladeim,
prateleira, rack's e balciio
55, 50% sem importincia
11.11% pouco importante
12,12% relativamente importante
11,11% muito imporante

13} Tempo de amumagdo das garrafas
22.12% sem importincia
33,33% pouco importante
11, 11% relativamends importanie
33.33% muilo imporEnie

14) Apresentacio do entregador (uniforme,
limpeza)

22.10% sem importincia

44, 45% pouco imporianie

33,33% relativamente importanie

%% mulio impoctanic

15) Educagio do entregador
(% sem importincia
11,11% pouco importante
22.22% relativamente importante
66,67% muito importante

16) Estado do veiculo de entrega
11,11% sem importincia
33,33% pouco importante
35, 56% relativamente importante
(% muito imponante

17) Entrega de produtes correta
% sem importincia
{F% pouco imporante
(¥ relativaments importante
LS munito importants

18) Entrega de produtos no prazo combinado

("% sem importincia

% pouco importante

(¥ relativamente importante
1% muito importanic
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Lanchonete

26,67% dos pontos de compra pesquisados

30 Br. costuma efetuar seu pedido de que

formaT

4177 euche iodo vasibame qae eshiver Vs
7, 20% enche sh o necossario st g PréiXin visita

5.7 % alitua o pedido conforme o dinheio disponivel

4} Apresentacio do vendedor (uniforme, limpeza)

0% sem imporedncia

[8,75% pouco Importante
31,25% relativamenic importante
50,00% multo importante

5) Educagdo do vendedor
¥ sem importéncia
"0 pouco |mportante
12.50% relativamenie importants
7. 50% muito imponante

6) A orientadosancdlio do vendedor na COMpTa
6,25% sem importincia
31,25% pouco importame
31.25% relativamente importante
¥1,25% muito importante

T} Autonomiba do vendedor para nEgociar
13,754 sem impondncia
18, 75% pouco imporanie
#1,25% relativamente importante
31,25% muito importante

8) Oricntagio na forma de estocagem & prazo de
validade

25,00% sem importincia

50,00% pouco importanie

6,25% relativamente importante

18, 75% muito importante

) Colocagso de canares e outras propagandas
68, 75% sem imporidncia
12.50% pougo importane
12.50% relativamente importane
6, 25% muito imporiante

10} Colocagdo de rack’s expositores, geladeirs.
etc

25.00% sem imporidncia

%4 pouce imporiante

SU0,00% relativamente Inporante

15, 00'% muito imponante

1} Arumagie dos pedidos no depdsitn
43.75% sem importincia
43,75% pouco imporante
% relativamente importante
12.50% muito importante

12) Armumagio de produtos na ecladeira,
prateleim, rack's e balcio
50,00% sem importincia
37,50% pouco importante
11, 30% relativamente mportante
U muito importante

13) Tempo de armumacio das parrafag
IT.50% sem importincia
37,50% pouco importante
| 2, 50% relativamente importante
12.50% muito importante

14} Apresentacio do entregador (uniforme,
limpeza)
©6.25% sem impondncia
30, 00% pouco importante
11.25% relativamente importante
12.50% muito importante

15) Educacdo do entregador
%4 sem imporidncia
6,23% pouco importante
13,00% relativamente importanie
&8, 5% muito importame

16) Estado do veiculo de Efirega
25,00%% sem importincia
25,00% pouco importante
F1.15% relativamente importante
18,73% muito Importanie

1T} Entrega de produtos correta
(% sem importincia
%% pouco importante
0% relativamente importante
0% muito importante

18) Entrega de produtos no prarmo combinade
0 sem impondncia
0% pouco imponante
0% relativamente importante
100%4% muite importasne
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23,33% dos pontos de compra pesquisados

3} O 5r. costuma efetnar seu pedido de que
forma?
7% enche todu vasilhame goe estiver vazio
S0P enche w¢ o recessdrio é 5 Proxima visita
14,25 efetus o pedido confiurme o dinheiros & ponivel

4) Apresentacio do vendedor (uniforme, Limgeeza)
|£.29% sem importdncia
14,29 pouco importanic
4186% relativamente importante
28, 57% muite importaie

5) Educagile do vendedor
% sem imponidncia
T 14% pouco impontante
1% relativamente importante
92,86% muito imponante

B} A orientaglo/auxilio do vendedor na COMmpPra
7.14% sem importincia
28,57% pouco importante
14.29% relativamente Imponante
42.86% muito importanie

7) Autonemia do vendedor para negociar
21,43% sem importincia
13,29% pouco importantc
14.29% relativamente importanie
42 86% muito importante

#} Orientacdo na forma de esiocagem ¢ prazo de
validade

42.86%, sem imponidncia

18.57% pouco imponante

7. 14% relativamente importante

11.43% muito imponante

9) Colocagie de cartares ¢ outras propagandas
57,14% sem importdncia
14,29% pouco importante
11,43% relativamente importante

T.14% muito impertante

10} Colocagdo de rack's expositores, geladeins,
el

28,57% sem importincia

35,71% pouco

35, 71% relativamente importante

%% multo imponante

1) Armumagio dos pedidos no depdsito
50.041% sem importincia
28,57 pouco importante
14,2%% relativamente importante
7.14% muito importanta

17} Arrumacio de produtos na geladein,
prateleira, rack's e halcio

4, 29% sem importdncia

35,71% pouco imponante

0% relativamente importante

v muito importante

13} Tempo de arrumagio das garrafas
H1,00% sem importincia
I8, 37% pouco importanse
7. 14% relativamente imponante
14.29% mudio imporiznie

14) Apresentacdo do enfregador (uniforme,
limpeza)

28,57% sem imporiincia

50,00% pouco importante

21,43% relativamente importante

e muito impontanie

15) Educagio do entregador
7,14% sem importincia
T, 14% pouco importante
14.29% relativamente imporante
T1,43% muite importants

16) Estado do veiculo de entrega
28 5T% sem importincia
33,7 1% pouco importante
33,71% relativamente imporante
0% mudlo imporante

1T) Entrega de produtos comreta
0% sem importincia
0% pouco importante
r'% relativamente importante
100 muito importants

18} Entrega de produtos no prazo combirade
7,14% sem impondncia
0% peuco importanie
0% relativamente importante
92.86% muito importante
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Restaurante
20,00% dos pontos de compra pesquisados

J} O 5r. costuma efetuar seu pedido de que
forma?
S0,00% nche lnde vasiTame que estiver vazio
3%, 53% ¢enche a0 o nocessinio até a pricima visia
16,67 eletus o padido cosforme o dinheire disponivel

4) Apreseniacdo do vendedor (uniforme, limpeza)
16,67% sem importincia
#,33% pouco imporianie
25.00% relativamente importante
50,00% muito imporiants

5) Educagio do vendedor
(% sem importincia
(%% pouco importante
25, 00% relativamente importante
73,00% maite importante

&) A orientagdolauxilio do vendedor na compra
B3 3% sem importincia
£.33% pouco importante
31,35% relativamente importante
30,00%0 muito importante

7) Avtoromia do vendedor para negoctar
8,33% sem importincia
#.33% pouco impontante
58.33% relativamente importante
25.00% maite importante

) Orienta¢dio na forma de estocagem ¢ prazo de
validade

58 .33% sem imporiancia

(% pouco importante

33.33% relativamente importante

8,33% muito importante

9) Colocagdo de cartazes ¢ outras propagandas
66,67% sem importincia
8.33% pouco importante
25,00% relativamente importante
0% muito imporiante

10) Colocacdo de rack's expositores, geladeiras,
elc

30,00 sem importincia

(Mo pouce importante

33.33% relativamente importante

16,67 muils importants

11) Arrumagdo dos pedidos no depdsito
50.00% sem importincia
25,00% pouco inportante
(% relativamente importante
15,00% muito importante

12} Amumagio de produtos na geladeira,
prateleira, rack’s ¢ balcio
75, 00%% sem importincia
£.33% pouco imponanic
e relativamente importante
16,67% muito imporante

13) Tempo de armumagio das garrafas
66,67% scm importincia
0% pouco importante
[6,67% relativamenie imporiants
[6,67% muito imporante

14} Apresentacio do eniregador (uniforme,
limpeza)
25,005 sem importdncia
| 6,67% pouco impoants
16,67% relativamente importanic
+1.67% muito importante

15} Educacdn do entregador
£,33% sem impondncia
%4 pouco importants
%% relativamente importante
91,66% muile imponante

15} Estado do veiculo de entrega
|6,67% sem importincia
33.13% pouco [mportante
41.67% relativaments importante
#,31% muito importantc

17) Entrega de produtos cometa
% sem importincia
(¥ pouco importante
(% relativamente importante
10{%: muito importante

18} Entrega de produtos no prazo combinado
(%% sem importincia
(%% poucs importante
0% relativamente imponante
100% muito imporante
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Supermercado
3,33% dos pontos de compra pesquisados

3} O 5r. costuma efetuar seu pedido de que
forma?
o enche todo vasilhame que estiver vazio
00 enche s o necessino abé 2 proxima visila

¥ eletua o pedido confomme o dinheir disponivel

4} Apresentagio do vendedor (uniforme, Hmpeza)
(% e importincia
(%% pouct importanie
S0.00% relativamente importante
50,00% muito importante

5) Educacao do vendedor
e sem importincia
%0 poucs imgportante
0% relativamente importante
1% muito impomante

6) A orleniagio/auxilio do vendedor na compra
50,00% sem importincis
(o powco importante
0% relativamente importante
50,00% muito importante

T) Autonomia do vendedor para negociar
3, 00% sem importdncia
¥4 pouco imponanic
O relativamenie importante
50,00% muite Impemante

8) Oricnlagio na fonma de estocagem ¢ prazo de
validade

¥ scm importincia

% potco mpomante

% relaivamente importants

100 mulio imponanie

%) Colocagio de canazes ¢ outras propagandas
50,00% sem importincia
(M potsco Emponante
30,00% relativamente importante
%% i importanie

10) Colocagio de rack's expositores, geladeirns,
Bl

Mo sem importincia

0% pOUCD porianbe

0% rebativamene importante

100%% muaiin imponanie

11} Arrumagao dos pedidos no depdsito
[F%a sem importincia
%% pouco importante
U% relativamente importante
1O0%% muile importante

12) Arrumagdo de produtos na geladeir,
pratelaira, rack's & balcio
50,00% sem importincia
%% pouco importanie
("% relativamente importante
30,008 mudts imporante

L3) Tempo de arrumacgio das garrafas
30,00% sem importincia
30,00% pouco importante
(¥ relativamente importante
(% muito importaniz

14) Apresentaciio do entregador (uniforme,
limpeza)

50,00% sem importincia

(0% pouco importante

$0,00% relativamente importante

(%% muito importants

15) Educaddn do entrogador
0% sem importédncia
% pouce impoartants
%% relativamenle importante
| (%% mogite importante

16} Estade do veiculo de entrega
50,00% sem importincia
{r¥ pouco importante
50, 00r% relativamente importante
("% muito importante

17) Entrega de produlos cometa
0% sem importincia
%% pouco impertante
(o relativamente importange
1Mr%% muito importante

158) Entrega de produtos no prazo combinado
%% sem importincia
¥ pouco importante
%% relativamente importante
100% moito imgortante
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3) 0 8r. costama efetuar sen pedido de gue forma?
46,67% enche wodo vasithame que estiver vazio
4167 enche 5 0 necessino a8é o proxima visita
|1 56% efenta o pedido conforme o dinheiro
ispanivel

4} Apresentacio do vendedor {unifeeme, Umpega)
X33 sem importdneia
1 3.35% pouco impartante
30,00% relativamente bnporians
5.34%% mubio imporiaile

5) Fueacin do vemdedor
L67% sem importéncin
1LETH pouce imgrortats
6,6 T relativamente imporiante
Q0% Fmubto impertants

61 A uﬁenlhgin."u.uxili.n do vendedor nn campra
11.67% sem rmpnrifincin
| 8. 31% potco impartante
15.00% relatvamests mporiante
45 % ke impartante

T Autonomia do vendedor para negociar
18.33% sem. importinia
11.67% povco imporiants
13,3%% relativamente importante
16,67 % muile imporians

#) Orientlacdo na Morma die eslocagem ¢ priEo ik
valldade

33.33% s Enporiincia

), 00 pouce importante

16,679 relofnomente ﬂ'ﬂl’!ﬂﬂ.ﬂnﬂ'

HOO%S muaits importants

T Colocagio de cartares & natrag prﬂpag:l,udag
38.3¥% sem mmportincia
1500 poneco. impaortante
20,.00% relativaments impostante
667 muite imperiante

10 Colecopio de rack's expostiores, geladeiras, e
28.33%% sem importéncia
13.33% pouco importante
31.67% relativamente importante
Ia AT mEito imposiante

Total

11} Arrumagdo des pedidos no depdsito
51,674 sem importincia
26,6T%% poucs importante
3.33% relativamente impastanie
18, 55% miusbo impuoartante

12} Arrumag & de proditos nn gelndein, pratekeir,
rack's @ baleda

5631 %% sem impertincis

5.3 % pouco importae

68T relativamente imporianbe

£57% muito imporiante

13} Tempo de srrmmogiio dos germiog
43,33% sem lmgrartincia
2501%5 ponco tmportanis
13,3 7% relativamenie importante
13.3:0% muilo imporiente

141 Apresentagio do entregados (imifonse, hmpesn )
21.67% sem imporiiscis
35.00%% pouco importane
26,67 relativamente bnpartanie
16,66% muEto impartane

15} Educacin do entregador
3.53% sem imporidneia
5,00 poucn impertante
T pelativaments o portante
T muito mporianbs

1&) lEdndo do veiculo de entrega
21.67%% sem i'.ruquﬁﬂu-:i.l
A0, MRS poco impeTiange
38, 13% relativamente importante
10,00 musto impertante

17} Entrega de produtes cometa
(1% semn mnporidncia
[P pouco importante
% relativamente iniportaste
LS muite inportande

1#) Entrega ée produtos no prase combinedo
1.8 7% sam importincia
(% pouce WEpsoriante
%% relulivamenle i'|'||p|rr|.q.|:|l;:
QR 33% muito importante

Figura 4 3
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4.3) Comentirios

Conforme pode ser verificado no resultado da pesquisa, 78.34% dos pontos
de compra pesquisados consideram a apresentagdo do vendedor relativamente
importante ou muito importante, e 90% consideram a educagio muito importante.
Isto pode ser percebido facilmente durante as entrevistas, pois a maior parte das
sugestdes dizia que a coisa mais importante na parte de vendas era a educacio do
vendedor. Muitos disseram que até deixam de comprar produtos quando o
vendedor ¢ mal educado.

Quanto ao auxilio e orientagio do vendedor na hora da compra, 45%
disseram ser muito importante. No entanto, muitas pessoas reclamaram que nio
gostam que o vendedor dé opimides, que ele deve ser simplesmente um “tirador de
pedidos”. Em outras questdes também houveram comentérios deste tipo; parte dos
comerciantes acham que o vendedor esta se intrometendo; eles tém medo que o
vendedor queira apenas empurrar mercadoria, e nio ajuda-los.

Na questdo a respeito da autonomia do vendedor, 70% dos entrevistados
responderam que esta € muito importante ou relativamente ultlfprtamte apesar de
acharem que a autonomia € praticamente impossivel. Quanto a onentacdo na forma
de estocagem e prazo de validade. 66,33% acham sem importincia ou pouco
importante. Alguns porque se consideram perfeitamente capazes de cuidar de seus
produtos sozinhos, outros porque acham novamente que o vendedor esti se
intrometendo onde ndo deveria. Mas ha também a parcela de 36,67% que acha isto
relativamente importante ou muito importante, parcela esta que nfio deve ser
esquecida.

A colocagio de cartares ¢ outras propagandas foi amplamente criticada.
78,33% dos entrevistados disseram que a propaganda so interessa para a empresa, e
ndo para os pontos de compra, onde ela 50 serve para sujar as paredes. Alguns
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inclusive proibem que sejam colocados cartazes: outros deixam mas depois
reclamam. A colocagdo de racks ¢ geladeiras ji tem maior aceitagdo, mas isto varia
bastante com o tipo de estabelecimento, ja que alpuns realmente nio tém
necessidade deste tipo de equipamento.

A pergunta sobre a amumagio de pedidos no deposito trouxe informagdes
bastante interessantes. A maioria absoluta (78.34%) acha isto sem importdncia ou
pouco importante, ¢ o principal motivo é que eles nio confiam nos entregadores, e
05 acusam de roubar mercadorias sempre que entram no depdsito. 86,66% acham
que a armumagdo de pedidos na geladeira, prateleiras, etc ¢ pouco importante ou
sem importincia. A justificativa é a mesma acima.

6833% dos pontos de compra entrevistados acham que o tempo de
armumagio das garrafas é pouco importante ou sem importincia, ¢ ndo se importam
de fazer esta tarefa

A apresentacio do entregador ndo foi considerada importante, pois 0%
entrevistados dizem que o servigo deles suja demais, e por este motivo ¢ muito
dificil que ele esteja sempre bem apresentado. No entanto, houveram muitas
reclamagdes de entregadores bébados.

Os entrevistados toleram melhor a falta de educagio dos entregadores, mas
mesmo assim 75% das respostas consideram a educagdo muito importantc, ¢
16,67% a consideram relativamente importante,

Quanto ao veiculo de entrega, os entrevistados disseram ndo se preocupar
muito com seu estado, contanto que os produtos cheguem no dia certo. A cnircga
corretd no prazo determinado € muito importante em praticamente 100% dos casos,
COm dpenas um caso em que o comprador disse ndo ser importante a entrega no
prazo combinado. Um pedido bastante importante para os pontos de compra € que
0s produtos cheguem sempre em determinado horério, para evitar que a entrega

coincida com o horirio de movimento de clientes.
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4.4) QFD

4.4.1) Introdugio

Atraves da primeira matriz de QFD, pode-se transformar as necessidades
percebidas dos clientes em expressdes concretas, que traduzem perfeitamente o que
o cliente quer e o que o fornecedor deve entregar. Partindo da pesquisa feita com
60 pontos de compra, que foi mostrada no item 4.3, pode-se perceber quais sdo as
necessidades dos clientes. Estas sdo bastante subjetivas, e serfio transformadas em
atributos e necessidades dos clientes expressos em linguagem téenica.

4.4.2) “O Que”

Os itens "o que” sfio uma lista de objetivos definidos sem rigidez, que
representam as necessidades basicas do cliente. Cada item “o que”™ recebe um valor
dado por uma escala de um a cinco, que reflete a importincia relativa deste item
para o cliente. Na figura 4.4 pode-se ver a lista dos “o que”™ com seus respectivos
valores. Esta lista se baseou nas expectativas dos clisntes que foram percebidas na
pesquisa do item 4.3,

4.4.3) “Como™

Para traduzir as necessidades em linguagem mais técnica, os “o que” sdo
respondidos através de itens “como”, e sdo feitas comelacies entre estes dois itens
(“como™ e “o que”). Estas correlagdes sio mostradas através de trés simbolos com
pesos diferentes, conforme pode ser verificados na figura 4.5, Na figura 4.6 pode-
Se Ver a matriz ji pronta, com os valores de cada “como”. Através destes valores,
tém-se quais os itens mais importantes e que devem ser melhar trabalhados pela

empresa.

Logistion de Distrbuiglo - Lim nove GO




Cap.4 - Duvindo o Cliente

58
“0 Que”
“O Que” Pontos
Bom Vendedor 3
Bom Entregador 1
Veiculo 2
Boa Entrega 5
Figura 4.4
Correlagies
Simbole Relagiio Pontos
A Fraca L
O Meédia 3
o Forte 9
Figura 4.5
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Higizne | Uniforme | Educacto | Podes Conheger | Possuir Banco | Treframenio Baas Boa Entrega Prazo Hagdirin
O QUE de Hisidwico | de Dados do Condigdes | Aparéncia | Correta | Combinado | Convenieric
Decisio | de Vendas Clicnie Mecdnicas

Bom Vendedor o O O O (] Q @]
Bom Entregador | 3 A A o ﬁU_
Veiculo _ﬂ ._...l...._._
Entregn ﬂ u_ _u

L 16 T2 15 435 45 p I8 f 45 45 45
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4.5) Concluses

Os itens mais importantes do QFD mostrado anteriormente sio:
* Educagio
* Higiene
* Conhecer Histérico de Vendas do Cliente
* Possuir Banco de Dados do Cliente
* Entrega Correta
* Entrega no Prazo Combinado
* Entrega em Hordrio Conveniente

Para melhorar os itens “Educagiio” ¢ “Higicne”, ¢ necessirio trabalhar
melhor os funcionarios, treinando-os e mostrando a importincia que isto tem para a
Cmpresa € para seu proprio emprego. A empresa csta implantando um programa de
Qualidade Total no qual todos os funciondrios receberdo ireinamento, e estas duas
condigdes serdio certamente melhoradas,

Para garantir uma entrega correta, € necessario eliminar a franscricio e
digitagdo de pedidos, que ocasionam muitos erros, Para que o vendedor conhega o
histérico de vendas do cliente, além de informagdes gerais sobre este, € necessario
que o vendedor tenha sempre em mios o cadastro de todos os clientes. Estes dois
problemas podem ser solucionados com 1 introdugiio de uma sistema de vendas
informatizado, onde o vendedor pode ter acesso a todas as informagdes do cliente,
além de digitar o5 pedidos na hora,

A enfrega no prazo combinado e em hordrio conveniente torna o servigo de
roteirizagao bastante complexo para ser feito manualmente. E necessério que se
tenha um softwre no qual se possa entrar todas as informagdes de cargas ¢ hordrios
0s clientes e se tenha como saida o roteiro étimo de entrega. A parte de Sistema de
Informagdes sera tratada com detalhes no présdmo capitulo.
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S. Sistema de Informagdes

5.1) O Problema de Vendas

Conforme explicado no item 2.4 (Capitulo 2). os vendedores visitam seus
pontos de compra, anotam os pedidos em formularios padronizados e quando
voltam a0 deposito passam todos estes pedidos para um digitador no proprie
deposito. Este digita os pedidos e o micro vai emitindo as notas Fscais e capas de
lote, que serdo usadas para a separacio dos produtos.

O problema € que a empresa possui aproximadamente 130 mil clientes,
sendo que sdo visitados diariamente 40 mil, por 800 vendedores. Tsso resulta em 35
mil notas fiscais emitidas diariamente para entregar 250 mil caixas/dia. Para digitar
todos estes pedidos, sdo necessarios 60 digitadores, e o tempo de emissdo de notas

fiscais € de 6 horas. Pode-se ver um resumo destas informagdes na figura 5.1,

Numero de Clientes 130000
Clientes Visitados por Dia 43,300
Numero de Vendedores 800
Notas Fiscais Fmitidas/dia 35.000
Caixas Vendidas/dia 250.000
Nimero de Digitadores 60
Tempo de Emissdo de Notas Fiscais 6 Horas
Figura 5.1
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Além disso, a média de caixas devolvidas por dia é de 12.500 caixas, o que
representa 3,0% das caixas vendidas. Na figura 5.2 temos o grifico que mostra os

motivos de devolugfio de caixas com suas respectivas porcentagens.

Motive da Devolugiio

Motivo Porcentagem
Digitagio 34,2
Preenchimento 27.0
Falta de Dinheiro 183 |
Falta de Vasilhame 14,2 '
Outros 6,3

40

W Digitagao

B Presnchi mento
o B Falta RS

O Falta Vasilhame

20l B Outios

[1] 8

Motivo da Devolugio

Figura 5.2
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Os dois maiores motivos de devolugdo, que sio erros de digitagio ¢ de
preenchimento, somam 61,2% dos casos. Ambos os motivos decorrem do atual
sistena de vendas, onde as chances de erros 530 muito prandes, ji que
primeiramente os pedidos sdo anotados pelo vendedor e em sepuida sio transcritos
pelo digitador, cuja tarefa causa cansago da vista, aumentando a probabilidade de
erros. A melhor forma de sanar as causas dos EeImos seria a informatizagio das
vendas.

Somado & isto, tém-se & importincia que € para os clientes uma entrega
correta (vide Capitulo 4), e também o fato de que um atendimento informatizado
tausa nos pontos de compra uma impressio de organizagdo, qualidade e

modernidade.
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3.2) Solucdes Analisadgs

Com a intengao de informatizar g tomada de pedidos, foram analisadas duas
altemativas;
*  Falmtop HP 100L%
» Coletor de Dados Telxon

Ambas as alternativas foram analisadas nas opedes Com Modem ¢ Sem

Maodem.,

5.2.1) Caracteristicas

O Palmiop PC HP 100X possui 1 MB de memoria RAM, e funcionamento
bastante semelhante ao de um PC. Ele é utilizada para otimizar o trabalho de
campo dos vendedores, agilizando 1 tomada de pedidos e possibilitando uma
andlise completa de todas as informagdes de seus clientes Além do sistema pars
controle de informagées do cliente, ele possui fungdes como caleuladora, agenda
eletronica, planilha, etc. A transferéncia de arquivos entre o Palmtop e o micro
computador ¢ feita através de carides PMCIA. Ele funciona com 2 pilhas alealinas
tamanho AA, recarregaveis, ¢ uma pilha auxiliar, tipo moeda. para conservar os
dados da meméria quando da trocg da pilha principal.

O Coletor de Dados Telxon PTC-710 (Hand Held) & um equipamento
eletrinico cuja principal fungdo ¢ a coleta ¢ armazenamento de dados e posterior
transferéncia parg computadores de maior porte. O equipamento ¢ composto de
uma tela com 4 linhas ¢ 16 caracteres por linha, teclado numérico e teclas de
fungiio e movimentagio. A Dperagio € feita pressionando as teclag numericas e as
teclas de fungiio <+ (5im) e <-> (Nsp), respondendo ds pereuntas apresentadas

pelo Sistema. Ele funciona com baterias de niquel-cadmio (recarregaveis) que
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permitem de 12 a 14 horas de uso continuo. Podem ser utilizadas pilhas alcalinas

em situagdes emergenciais de queda de carga das baterias recarregdveis.

5.2.2) Analise Econfmica

Temos abaixo as tabelas de analise econdmica para as quatro alternativas:

- Palmtop com modem

- Palmtop sem modem

- Telxon com modem

- Telxon sem modem

Redugio de Despesas

(para as quatro alternativas)
QTD | Valor Unitarie | Valor Total
(USS) (USS)

Pedidos 288 | 45 .28 7,20
Ficha Rota 34 40,39 1.373.23
Digitadores 22 431,43 18.982,93
Total Mensal 21 644,06 |
Total Anual 259.728,73
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HP 1MLX com Modem

Equipamentos QTD | Valor Unitirio | Valor Total
(LSS) (LUS$)
Palmtop 100LX 600 890,00 534.000.00
Ber¢o para Modem 500 74,04 44 40000
Muodem B0 360,00 216, 000,00 =
Pilhas &0 16,10 2.660 00 3
Recarregador &0 15,00 ! 9.000,00
Manut, 60 meses 6 236,80 142.080.00
Micro e cabos L7 2.265,00 3850500
Total Geral 993.645,00
Total Investimento 851.565,00
Investimento B51.863.00
Manutengio {ano) 35.520.00
Io. Ano | 20, Ang Jo. Ano | 4do.Anoe | So. Ang
Depreciacio -170.373.00 -170373.00 | -170.373.00 -170.373,00 | -170.373.00
Despesa Manutencio L] -35.520,00 -33.32000 | -35.520.00 =35.520.00)
Redugio Despesas | 25972873 | 25012 8,73 | 259.728,73 | 259.728.73 | 25 9 728,73
Margem Operacional | £9.355.73 | 5383573 | 5383573 5383573 | 53831573
IR (42,5%) -37.976,19 | -37.976,19 | -37.976.19 -37.976,19 | -37.076 |9
Lucro Apos IR JL3T9.55 | 30.955,55 | 3095555 | 3093555 | 3095535
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Estudo de Viabilidade

AND 1 J AND 2

Descrigio AND O ANO 3 AND 4 ANOG S

Sty

Investimentao B51.865

Diespesa 1] 15520 35,5 355 35,520

IR (42%) 1 (14.908) | (14.918) | {14.918) | (14.918)
Total das Saidas 851,865 0 20,602 20,602 20,602 20,602
Entradus

Margem 1500 543 1541643 L5400 6543 [50.643 | 150643

IR deprec. (42%) 33,778 35,778 15778 35.77% 35778
Total das entradas 186421 186,421 186,421 186,421 186,421
Tatal liguida (851 865) | 186421 165820 | 16583 | 165820 | 145820

Taxa interna de retorno  -0,09%,

68
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HP 100LX sem Modem

Equipamentos QTD | Valor Unitério | Valor Total
(LIS§) (LISS)
Palmtop 100LX GO0 890,00 534 000,00
Pilhas 600 16,10 0. 660,00
Recarregador GO0 15,00 Q.000,00
Manut. 60 meses &M 236,80 142 080,00
Micro e cabns 17 2.265.00 38.505.00
Tutal Geral 733.245,00 -
Total Investimento S91.165,00
[nvestimento 591.165,00
Manutengdo (ano) 33.520.00
lo. Ang 2o. Ano | 3o. Ano d4o. Ano So0. Ano

Depreciacio =1I8.23300 | -118.233 00 | -118.233.00 | -118 233.00 | - 1%.233.00
Despesa Manutengio 0 -35.320,00 | -35520,00 | -35320,00 | -35.520.00
Redugdo Despesas 259.728,73 | 259.728.73 | 250.728.73 | 259 728,73 | 259.7T28.73
Margem Operacional | 141 49573 | 105 975,73 | 10597573 | 10597573 | 10507573
IR {42,5%) HH35.60 | 4503969 | 4503969 | 4503060 | 4503040
Luero Apos IR B1.360.05 | 60.936,05 | 6093605 | 6093605 | 6093605
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Estudo de Vigbilidade

ANOO ANO1 | AND? | AND3 | AND4 | ANOS
Saidas
Investimemo 91165
Deespesa i 35,520 35520 35520 35,530
| [R{47%) 1 (14.918) | (14.918) | (14.918) | ¢ 14,9185
Total das Saidas 591,183 i 20,602 20,6002 HNL&0Z 20603
Entradas
Margem I50.64% 150643 150643 1500643 150643
IR deprec, (42%) 24,829 24 819 24,829 14, 829 2RI
Total das eniradas L75.472 | 175472 | 175472 | 175472 175472
Tuial liguido (391.165) | 175472 | 154870 | 154870 154870 | 154870

Taxa interna de retorno 10,98%
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Telxon com Modem
Equipamentos QTD | Valor Unitario | Valor Total
{US$) (LI§%)
Telxon G600 787,75 472 650,00
Modem 600 285,20 171.120,00
| Baterias 600 15,00 9.000,00
Recarregador 600 18,00 10,800, 00
Manut. 0 meses G0 456,00 273 600,00
Micro e cabos Iy 2. 150,00 36.550.00
Total Geral 973.720,00
Total Investimento T00,120,00
Investimento 700, 120,00
Manutengdo (ano) 3760000
lo. Ao | 2o0. Ano T 3o, Ano 40. Ano S0. Ans
Depreciacdo -140.024.00 | -140.024 00 | -140 024,00 | 140,024,040 | -140.024 00
Despesa Manutencio | -33200,00 | -5 160000 | -57 600,00 | -57 AO000 | 57 600,00
Reduglo Despesas | 259.728.73 | 25072873 | 250.728.73 | 250 728.73 259,728,712
'E-'Iurgem Operacional | 76.504.73 2, 104,73 62 104,73 6210473 62 104,73
IR (42 5%) -32.514.51 | -26.694.5] -26.604 51 | -26.604.5] | -26.694.5]
Luero Apos [R 43 990 12 35,710,232 IS T022 3571022 35.710.22
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Estudo de Viabilidade

Descricio AND D AND 1 AND 2 AND 3 AND 4 ANOE

Saidas

Investimento M, B 20

Dagpiess 43.200 57600 57600 57600 57 60K

IR {43 (18.144) | 24,192y | (24, 192) | (24.192) | 24, 47
Total das Saidas T, 120 13056 33 408 33408 33.408 33408
Entradas

Margem 150643 | 130643 | 150643 | 150.643 | 150,643

IR depree. 142%%) 20 404 29 43 29 405 0 405 20,405
Total dax entradas T80 48 [&(0 148 IROO4R | 180048 | 180048
Tiotal liguido (TOO0200 | 154992 | 46640 | 146,640 L6640 | 146,640
Taxa interna de retorno: 1.96%

Lowiesen de Dieibwicds - Lim nore £0F




Cap.5 - Sistema de Informacdes

Telxon sem Modem

Equipamentos QTD | Valor Unitdrio | Valor Total
(LIS$) (LUS$)
Telxon &00 TJR7.75 472.650,00
Baterias &00 15,00 900000
Recarregador &00 18,00 10.800,00
Manut &0 meses &a0 456,00 273 60000
Micro e cabos 17 Z.150,00 36.550.00
Total Geral R02.600,00
Total Investimento 529.000,00
[nvestimento 529.000,00
Manutengdo (ano) 57.600,00)
1o. Ano lo. Ano | 3e. Ano d4o. Ano | So. Ano
Depreciagao -105 800,00 | -103. 800,00 | 1035 300,00 | -105 800,00 | -105 200,00
Despesa Manutengiio | <43200,00 | -57.600.00 | -57600,00 | -57.600.00 | -57.600.00
Reducdo Despesas I50.72R.73 | 759.728.73 | 250.728.73 | 25072873 259 728.73
T'u’InrgEn Operacional | 110 728,73 | 9632873 05328 73 96.328.73 | 96.128.73
IR {42.5%) 4705971 | 4093000 | 4093900 | <40.93900 | -40 F3900
Lucro Apos IR 63.669.02 | 5538002 | 5538002 | 5538902 | 55.389.07
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Estudo de Viabilidade

Drescrigiin AND @ ANO 1 ANOZ |ANO3 | AND4 | ANDS
Saidas

Investimento 52900

Despesa 43,200 57600 A7.600 37,6400 37,000

R {42%) (18144} | (24,192 | (24,092 | {24.092) | (24.192)
Total das Saiday 524 (KD 25,056 33,4008 33 08 33408 33,404 ]
Entradas

Mar;gm 1 50kA43 1560 643 131,643 154,643 150 643

IR deprec. (42%) 22.215 42,218 12,218 22.718 22718
Toal das entradas 172861 | 172861 | 172861 ([ 172861 | 172,361
Total Higuidn R 000 L4705 139 453 139,443 139,453 130,453

Taxa interna de retorno  10,54%
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TS

5.3) Motivos para a Escolha

0 equipamento escolhido foi 0 HP 100LX sem Modem, que como pode ser
visto pela analise de viabilidade econdmica no irem 5.2, possui a TIR mais alta
entre as quatro alternativas (10.98%). Além de ter a melhor TIR. o equipamento
apreseniou outras vantagens que sio apresentadas a sepuir:

» facilidade de operagdo

» (ransferéncia de dados para o micro através de cantdes PMOTA
+« maior capacidade de memaria a um custo mais baixo

» compatibilidade com o ambiente DOS.

Como experiéncia, o Palmtop foi testado por dois meses na drea de um dos
depositos da empresa, e mostrou que reduz o trabalho do vendedor em 1,5 horas, e
apresenta um indice de 0.5% de problemas técnicos ao més. Além disso, ele
permite maior flexibilidade na tomada de pedidos, elimina erros de transcrigdo e
diminui a quantidade de erros de digitacio.

(0 HP 100LX possui ainda um sistemna que permite acesso a informages a
respeito de vendas, merchandising, estoque de vasilhames, pregos praticados, ete,
como esta melhor explicado no item 5.4.

Com a introdugdo do sistema informatizado, cada vendedor tera seu Palmtop
e digitara o pedido do cliente na hora que passar no ponto de compra. No fim da
tarde, o vendedor volta ao depdsito, onde seu cartio PMCIA, que contém todos os
pedidos do dia, ¢ retirado do palmtop e colocado no micro, quando as informagaes
do cartiio passam para o micro.
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5.4) 0 Sistema

Atraves do sistema operacional instalado no HP, que foi desenvolvido pelo
revendedor sob medida para este caso, o Palmtop esta plenamente capacitado para

executar as funcdes listadas abaixo.

54.1) Tomada de Pedidos

Neste menu, tém-se o cadastro das rotas do vendedor responsivel pelo
Palmtop, nas quais pode-se entrar novos clientes ou procurar clientes ji existentes.
Cada cliente tem seu cadastro, com enderego, CGL, telefone, nome da pessca de
contato, tipo de estabelecimento, rota, sequéncia de entrega ¢ forma de pagamento
que o cliente pode efemar (a vista em dinheiro ou cheque, ou a prazo).

Caso o cliente ndo efetue a compra, o vendedor deve digitar o motivo (falta
de dinheiro, falta de wvasilhame, estabelecimento fechado, responsavel ausents),
Quando o cliente efetua o pedido, o vendedor entra com as quantidades de cada
produto ¢ tamanho, ¢ o sistema possui o valor base unitario e toral (caixa), além de
mostrar o valor do IP1, do ICMS ¢ o total a cobrar. O sistema ainda permite o
controle do estoque de vasilhames do cliente, dividido em wvasilhames cheios,
vazios e o pedido.

Também ¢ possivel o levantamento de toda a propaganda da empresa nos
pontos de venda, além da propaganda e pregos praticados pelos principais
concorrentes. E mantido um histarico de vendas do cliente por produto e tamanho,
onde estio as trés altimas vendas e a venda média. E por dltimo, o sistema possui
informagies de merchandising e recomendagdes necessarias para o pessoal de

vendas, como por exemplo incentive para vender certo produto,
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5.4.2) Pedidos/Carga - Consulta
INeste menu € possivel que se consulte e tambem altere os pedidos e cargas
do dia. Pode-se tambem wvisualizar a totalizagio dos pedidos por rota. por produto.

a totalizagio da carga por produto e o resumo de carga (carga e quantidades).
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5.5) O Problema de Distribuicio

Atualmente, os roteiros dos caminhdes de rota e suas cargas sdo definidos
manualmente, por um analista de distribuigdo. No entanto, algumas observagbes
devem ser feitas a respeito da parte de distribuigdo da empresa:
¢ Numero de caminhdes de rota: 743 caminhdes
e (uilometragem rodada ao més por caminhio de rota: 1212 Km
o Quilometragem/ més total; 200.516 km
» Area atendida pela empresa; 27 mil Km?

o Numero de clientes: 130 mil
o Ouantidade de caixas entregues ao més por caminhdo: 12.508 caixas

Além disso, os pontos de compra neste ramo abrem e fecham com uma
freqiiéncia bastante grande, e € necessario atualizar os cadastros guase que
diariamente.

Como foi mostrado na pesquisa do C apitulo 4, os pontos de compra 1ém
restrigies de horarios para as entregas, assim como algumas regides da cidade
restringem o horario de entrada de veiculos pesados (como o centro de 580 Faulo).

Para fazer o roteiro dos caminhdes de rota, deve-se ainda saber as mdos de
todas as ruas por onde este vai passar, e na hora de definir a carga do caminhao a
sazonalidade das vendas influencia. pois a carga em diferentes meses &
completamente diferente.

Tudo o que foi dito acima, somado a necessidade de entregar os produtos no
dia seguinte 3 tomada do pedido, mostra que a aquisigdo de um software que
permita a roteirizagao e otimizagio de cargas no caminhdo € necessaria,
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5.6) Solucdo Analisada

5.6.1) O Software

O software analisado chama-se RoadShow, e ¢ comercializado no Brasil
pela empresa Routing Systems. 0 RoadShow permite que a rota ¢ a carga no
interior do caminhfo sejam otimizadas, ou seja, permite que os caminhdes salam de
forma que o custo seja minimo, de acordo com valores que séo entrados, Deve ser
dado um custo por quilémetro rodado e outro custo por hora rodada. e o software
mostra as cargas dos caminhies ¢ seus roteiros para minimizar o custo.

Como passo inicial, € necessario entrar com o mapa de uma regido (a regido
que serd atendida pelo novo CD, por exemplo), ¢ neste mapa localizar todos os
pontos de compra registrados pela empresa. Deve-se colocar as maos das ruas e
também marcar quais pontos de compra podem ser atendidos em uma unica parada
do caminhdo (através de carrinho),

Ap6s este primeiro passo, € NEcessano entrar ¢om Varios parametros, como
as caracteristicas do caminhdo (peso ¢ drea ocupavel maximas), as caracteristicas
da carga (peso, volume, tempo de carga/descarga por unidade de volume),
restrigies de transito (proibide circular no centro de Sao Paulo em determinados
horirios, ou feira em determinado dia da semana, por exemplo) ¢ restrigdes de
horario dos pontos de compra.

() cadastro de clientes deve ser atualizado pelo menos uma vez por semana,
j4 que os estabelecimentos neste ramo abrem e fecham com frequéncia. Apos esta
fase inicial de entrada de clientes ¢ parimetros, comega 0 Servigo propriamente
dito. Através da entrada de um arquivo com todos os clientes da regido e seus
pedidos, o software ofimiza a carga de cada caminhdo e acha o melhor roteiro com
base nas mios de ruas definidas e nas informagdes de restrigbes de transito e

horario dos pontos de compra, utilizando os custos por hora ¢ por quilometros
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rodado. Entdo se emite as notas fiscais e capas de lote de cada caminhio na ordem
de parada definida pelo roteirizador.

3.6.2) Beneficios

Com a utilizagdo do roteirizador, o atendimento aos clientes é melhorado,
pois fica bem mais facil atendé-los no horirio por eles desejado. No entanto, o
maior beneficio do sofiware esti na economia de quildmetros rodados e de
investimentos com a compra de novos caminhdes.

Os caminhdes. que no sistema atual estdio vinculados ao vendedor (ver item
2.3 do Capitulo 2), passam a sair quase sempre carregados, podendo levar pedidos
de varios vendedores. Desta forma, sio necessarios menos caminhdes para fazer as
entregas, ja que ha um incremento no nimero de caixas por caminhiio, & pode-se

diminuir o investimento em novos caminhies,

5.6.3) Analise Econdmica

Os dados a seguir sdo para a empresa como um todo, ndo apenas para a
regido estudada. Levando os custos de combustivel, pneus, dleo e manutencio, a
empresa chegou a um “custo” por quildmeto rodado, que é de US$0,40/Km. Além
disso, foram feitos testes com o RoadShow, simulando as rotas de dias reais (porém
apos alguns dias) e comparando os resultados obtidos com o que foi realizado pela
empresa. Com o resultado destes testes, pode-se chegar &4 quilometragem
economizada ¢ também ao mimero de caminhdes a menos, em média, que

deveriam ter saido (economia no aumento de frota).
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Reducdo de Despesas
QTD Km Total Anual | Valer Total Anual
(USS)
Quilometragem [JSS 0,40Km
S&o Paulo 301 Km/cam/més 554000 Km/ano 221.600
Campinas 120 Km/cam/més 252,000 Em/ano 100 800
Ganho Anual 322.400
Aumento de Frota 50 caminhies 2.000.000
Ganho no lo. Ano 2.322.400

Custos
Valor Total (USS)

Investimento

Hardware T9.900

Software 1.090.000

Treinamento 14 500
Despesas Anuoais

Depreciagho 233 000

Mio de Obra 270 000
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Estudo de Viabilidade
Destricdn AND @ AND 1 AND 2 ANO 3 AND 4 ANO S
| Saidas
Investimento 1184 400
Despesi 503,800 03300 | S03.800 | 203800 500,800
K (42%) (210596} | (Z11.396) | [211.596) | (211.596) | (211.396)
Total das Saidas 1184 & 29224 292 M4 292204 292,204 202,204
| Entradas
Mur‘g:m 2,322 4K} 322 i) 322 40 X2 40D 322400
IR deprec (42%) 97.541 13.541 I3 541 11541 13.541
Total das entradas 2409941 335041 335541 335.041 135047
Tital liguido (1 184 4003 [ 2127737 43,737 43.737 43.737 3,937

Taxa interna de retorno 83.67%
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Cap.5 - O Projeto

6. O Projeto

6.1) Sistema Fisico

Como ja foi dito anteriormente, o Centro de Distribuigio Modelo que esta
sendo desenvolvido, além de tentar introduzir na empresa novos conceitos & novas
tecnologias, deve ter uma capacidade que seja capaz de atender a demanda da
regido por pelo menos cinco anos, sem que seja necessaria a construgio ou aluguel
de outro deposito.

Para tanto, vamos reproduzir parcialmente na figura 6.1, as tabelas que
foram mostradas na figura 2.6 (Capitulo 2) para saber qual a demanda prevista para
a empresd, para o ano de 1999, ou seja, para daqui a 5 anos.

Esta € a demanda global, para toda a empresa, para o ano inteiro. No
entanto, precisamos da participagdo da regido estudada sobre o total da empresa,
para que possamos encontrar a demanda anual desta regifio. Esta participagio pode
ser vista na figura 2.3 (Capitulo 2) e foi reproduzida parcialmente na figura 6.2,

A demanda prevista para a regidio estudada, portanto, pode ser conseguida a
partir desta duas tabelas (6.1 e 6.2), e estd mostrada na figura 6.3,

A figura 2.4 do Capitulo 2 mostra a distribui¢io percentual da demanda
pelos meses do ano, e estd reproduzida na figura 6.4. Usando os dados obtidos na
figura 6.3 (demanda da regido para 1999), chega-se 4 demanda mensal para a
regido estudada, que é mostrada na figura 6.5.
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Previsdo de Demanda Para o Ano de [999

(em quantidade de caixas)

Refrigerantes Agua Cervejas
290 mi 27 726,957 =
300 ml - — 416662
One-way 62.337 — 311 469
Lata 5.217.939 - 03 683
W o/ gis - 70654 o
500 s/ gy - 61974 -
M il 1862 227 s 11.268.559
PYC -— 332210 -
1 Litro 8350 887 i —
1,5 Litro T2 611 - -
2 Litros 16,751 768 =4 =
Copo - 64,831 -

Figura 6.1
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Participagio da Regidio Sobre o Total da Em presa

(em %)
Refrigerantes Agua Cervejas
29 mli 7.29 ik
300 ml — w=s .02
One-way 9,44 - 1,59
Lata 3,04 — 2,59
SIH) ¢/ s —- 13.50 —
S0 & gis - 11,55 iy
600 ml 210 - 4,94
PVC — 6.81 ==
1 Litra 843 == =5
1.5 Litro 4565 —_ ]
2 Litrns f, 14 e e
Copo -— 101 =
Total 6,70
Figura 6.2
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Previsdo da Demanda da Regifio Estudada Para 1999

(em quantidade de caixas)

Distribui¢io Percentual da Demanda Mensal

Refrigerantes Agua Cervejas
200 ml 2.021.295 ——- e
JUH} ] e - 1T.383
One-way 5835 -— G042 |
Lata 159 664 e L8.225
S00 ¢/ gis i 9 538 =
S0 5/ giis i 7,156 -
GO0 mil 169 453 i 556,567
P - 22624 s
1 Litrm TOE 155 - e
1.5 Litro 371191 _— i
2 Litros 1028 3549 — el
Cope - 14265 e
Total 5136319

Figura 6.3

Mises fan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Iul Set | Out | Mo | Dez
Participago | #,93 | 7.76 | 8.13 | .24 | 758 | 691 | 6,79 [ 501 [ wos [on1 | o0 | 113
Figura 6.4
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Previsdo da Demanda Média Mensal da Regido Estudada em 1999
{em quantidade de caixas)
Refrigerantes

Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul | Age | Set | Out | Nov | Des
0 ml | isosaz | 156 052 | 184331 | 166554 | 153014 TI967] | 130246 | 160506 | 16714 | [B4.140 | 183757 { 229000

One-way | 5 457 47E ans 445 407 Rl 471 474 38 L1 fin7
Lata 143253 12330 1Z.981 13157 LL.193 11033 I E42 1709 13.K33 14 544 I4ETd TK.IEM
&M imil 5132 15.150 13777 I3, %64 L2 E4S 10.710 11567 13574 1A642 15433 15574 15200
1Litre | 6323s | 34933 | 37573 | sm3s2 | 53678 | aeond | awoss | se7m | s700e | eeti3 | esomo | spase
1.5 Litro | 33.147 | 28804 | 300178 | 30056 | 12136 | 2s6e0 | 29200 [ 20732 | 2eam | s3mee | 3eana | eass
I Litros | 51550 [ 79816 | 83622 | 24783 | 779ss | 70073 | e0sa0 | krame | g2o0 | onom l 25 | 116536

Agua

Jaw | Fev | Mar | Abr | Mai | Jua | Jul h_!l.'u Set | Oul | Nov | Dez

S of gis)  s3z 74 775 6 T 659 B4 T4 R B9 77 | rag

SO wighe 639 | 3s | sma | se0 | sax [ aos | 4w | sm | sm | s | em a1l
PV 2420 | 1786 | 1E39 | 1884 | 1705 | 1563 | rsas | amia | ram | zoer | 2ome | 2863
Copo LI74 | 1107 Lied 1.175 1.0RE VR 469 1143 1.148 1.204 1.3t AT
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Cervejas
Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul ‘E!" Set | Dl | Nov | Dex
0 ml | 3316 | 1916 | 3038 | 307 | 20 | 2507 | 2ser | sioio | voss | osase 1454 | 4238
Onme-way | san 6% 141 4% 458 £1¢ 410 e 488 550 553 BES
Lata E&T? 1414 (L5 1503 L.ERE 1233 1387 1.4 1467 1.6 1573 2 &S
GO0 ml | 40700 | 42197 | 42297 | 45365 [ 42004 | 3ne6s | 37798 | sacmy | samiz | somz | siom | enom

Figura 6.5

A tabela da figura 2.1, que estd parcialmente reproduzida na figura 6.6,
mostra o nimero de caixas por palete para cada tamanho de produto, e a partir dela,
Jjuntamente com os dados da figura 6.5 (demanda mensal para a regido estudada),
tém-se o nimero de paletes por tamanho de produto por més, que estd mostrado na

tabela 6.

7.

Quantidade de Caixas por Palete

Tamanbo | cowvphi | Paiete Twmmimho | cunipht Palrie
90 mi 5 B, g, 70 Lt [ LR L k]
304 ml a9 1Lk 1T 1 Liirw 4 1,03x0.25
SH md 50 11,0 1,5 Ligro il 1,05xL,2%
&0 mi 35 1,05%1.25 I Liros B 1.05x1.25

(e way I L%l 2% Copo 0 [.05x1.25

Tabela 6.6
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Previsio da Demanda Média Mensal da Regifio Estudada em 1999

(em quantidade de paletes)
Refrigerantes
Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jum Jul | Ago | Set | Out | Nov | Dez
20 ml | 3sre | 3137 | xzer | san | oaoee | 2w | z7es | szaw | oaas | asm | ams | oo
One-way| + £ i & 6 5 5 & [ 7 7 ¥
Lata 4% 124 130 112 121 11 10g 124 129 14 147 IE1
G0} mi 452 175 Iy 394 347 135 ity RE 19 el 444 S
I Litr | 1580 L574 | 1439 | 1499 | 1347 | 2o | 102 | Las | ovams |ousns | i | zoos
L5 Litro | 29 T3 744 TS T fis] 63 741 147 ik Hit |.052
ZLitrow | 114g | s | 143 | 1090 | wm 589 B73 | 1030 | 1035 | vm | i | rasy
&
Agua
Jam | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun | Jul Ago | Set | Dut | Nov | Dez
& | & 16 16 is 1% 13 15 15 id id -2
508 &/ mas 0 ] F] i1 11 3] ] 11 Iz &) 11 I4
PVC El 44 ET 47 43 g kL] 43 2] 51 3 ol
Copo i i 15 15 14 12 11 14 I4 15 I i
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Cervejas
Jam | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun Jul Aga Set | Oul | Mov | Des
HHD ml &R &l &1 il L 51 11 3] i3 EL i u7
One-way| 7 [ fi b i 3 3 B f T 7 #
Lata L 141 148 LEL] 138 130 24 148 147 165 15K 07
Gl il 420 | 1234 | L3 | 1310 | Laos | 10w | Los0 | 1XM | 13R0 | 1449 | p4s2 | (s
Figura 6.7

Dentro de cada més, como ja foi citado no item 3.3 do Capitulo 3, existe um
periodo pico, quando as vendas sdo sensivelmente mais altas que a média do més,
No caso de uma economia estabilizada, este pico € basicamente influenciado pelo
recebimento de salarios da maior parte da populagéio, e também por dias de muito
calor. Em periodos de inflagdo, o pico geralmente antecede os dias de mudanga de
tabela, quando os pontos de compra fazem estoque para evitar a compra logo apos
a mudanga de prego.

A partir de observagdes feitas durante os anos, a empresa verificou a
porcentagem meédia de aumento de vendas nos dias pico dos diversos meses do
ano, ¢ estes indices sdo utilizados para calcular os picos a cada més:

» Janeiro ~ Cutubro: 5%
= MNovembro ¢ Dezembro: 20%

Com cstes valores, pode-se calcular a quantidade de caixas em um dia pico
em cada més, utilizando meses com 25 dias (teis (Figura 6.8), que juntamente com
a quantidade média mensal de caixas e paletes (Figuras 6.5 ¢ 6.7) mostram a
capacidade que 0 novo centro de distribuigdo deve ser capaz de atender.
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Previsiio do Dia Pico por Més da Regifio Estudada em 1999
(em quantidade de caixas)
Refrigerantes
Jan | Fev | Mar | Abr | Mai | Jun Jul | Aga Bet | Out | Nov | Dez
00ml | 7581 | 658% | eswod | &095 | edns | SEes | 574 | daod | emse | 9734 | #ei6 | 10003
One-way| = 19 n ) 19 i 17 n 20 3 o b}
Lata 50 5 543 543 508 63 435 337 | sa40 &11 704 R6E
G mil 36 551 579 S 539 g2 4R} T 7 E<LR TR o1t
1Litrm f 265 | z3o@ [ 241 | 2450 | 2254 | 2085 | 2000 | 23mr | 2304 | 2700 | 3024 | 38m
11'5 I..iim 1391 1.210 1367 1.28%5 1. 1E2 1477 .5 1240 | 255 . 435 1.437 ] £-]
2 Li'll"'ﬂi JE5H 3152 3812 1. 560 3.27% L3RS 24033 1480 TA4TH LRk 4,437 5§ iGa
Agua
Jan | Fev | Mar | Abr | Mal | Jun Jul | Age | Set | Qut | Nov | Dex
{500 ¢/ gas) e 11 4 A il % T 3z a2 57 a2 52
S0 sl gds| 27 13 24 i ) it il 4 zi i 31 LT
PYIC 24 74 i 7 TI &6 ] Th 76 a7 100 I
Copo Ly 46 49 4y 44 41 6 48 44 54 73 7k
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Cervejas

Jam | Fev | Mar | Abr | Mai | Jua | Jul H.En- Set | Out | Mev | Dex

Hml | 122 128 130 120 139 1a7 126 127 144 15 | 4

One-way | 2 0 a1 b ) 15 17 bl 20 1 17 i&

Lata i 559 2 3 i 53 51 61 &2 | il 15

60Bml | zoms | 1814 | 1901 [ 1936 | 1772 | 1eis | 1ses | neTy | vEmr | 2am0 | 24% | 3027
Figura 6.8
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6.1) Funcionamento do CD

6.2.1) Introdugdo
Nesa parte do trabalho sdc definidos todos os processos para o
funcionamento do Centro de Distribuigio Modelo. OUs equipamentos utilizados

serdo especificado em um topico a seguir.

6.2.2) Transporte Fabrica - CD

O transporte entre a fabrica € o depdsito € feito por carretas que transportam
apenas um produto ¢ tamanho. Atualmente, a carreta chega ao depdsito, onde &
totalmente descarregada ¢ em seguida ¢ carregada com os vasilhames vazios que
sdo levados de volta 4 fabrica, Desta forma, a empilhadeira passa aproximadamente
metade de seu tempo de movimentagdo sem carregar produtos.

No nove deposito, a carreta que chega ao deposito ¢ camegada e
descarregada simultaneamente, ou seja, a empilhadeira tira um palete de produto da
carreta, coloca este palete na area de deposito daquele produto, pega um palete de
vasilhames varios de outra pilha e leva para a camreta. Terminado este ciclo, o
Processo se repete.

A wvantagem deste tipo de carga/descarga, é que 0 tempo no qual a
empilhadeira anda sem estar carregada é quase zero. E importante, no entanto, que
as pilhas onde os produtos sdo colocados e a pilha de vasilhames sejam o mais
proximo possivel para que o caminho que a empilhadeira percorre enre elas seja o

minimeo.
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6.2.3) Separagio de Pedidos

De acordo com o projeto, quando o vendedor chega ao CD ele descarrega o
cartio PMCIA do seu palmtop, que contém todos os pedidos do dia, no micro do
deposito (ver Capitulo 5). Conforme os vendedores vio chegando e descarregando
seus pedidos, o RoadShow (Capitulo 5) vai otimizando as cargas dos caminhes de
rota ¢ definindo seus rofeiros. E importante ressaltar que os vendedores niio terdo
mais um caminhéo vinculado a eles, como acontece atualmente. Um caminhdo
pode levar os pedidos de mais de um vendedor, j4 que sua carga estd sendo
otimizada.

Quando os caminhdes vdo sendo completados, as notas fiscais vio sendo
emitidas juntamente com as capas de lote (onde conmstam todos os paletes
completos e as quantidades de caixas de cada produto/tamanho que devem ser
separados). As NF e as capas de lote vio para a drea de separagdo de pedidos, onde
serd feito o “picking”.

Esta area consiste de algumas pilhas com paletes completos de produtos, dos
quais sdo tiradas as caixas necessarias para preparar o palete misto, e “flowracks”
(estantes roletadas) onde os paletes mistos sdo “preparados™. Com base na capa de
lote que tem em m#os, o estiva (movimentador) vai pegando as caixas necessarias,
com a ajuda de um carrinho, ¢ colocando em um palete vazio no “flowrack”.
Quando ele termina o palete, este corre para o outro lado do flowrack, esperando o
momento de ser carregado. O estiva entdo comega a preparar outro palete misto.
Conforme os paletes das pilhas de produto vio se esvariando, eles vio sendo
usados para a preparagdo do palete misto, e a empilhadeira vai trazendo mais
paletes para gque sempre se tenha disponiveis os produtos para a confecgdo do

misto.
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6.2.4) Palete de Molho

E chamado de palete de molho o palete composto apenas por vasilhames
vazios. Os motoristas de caminhdo e seus ajudantes devem entregar no depdsito
estes paletes uniformizados, ou seja, cada caixa deve conter apenas um tipo de
vasilhame, e cada palete apenas um tipo de caixa. Isto visa facilitar o processo nas
fabricas.

Hoje em dia, a separagiio do molho & feita no chiio do depésito, apds o
caminhio ter sido descarregado. O motorista vai desfazendo os paletes e caixas que
vieram da rua e uniformizando-os, para que em seguida sejam colocados pela
empilhadeira na drea de depdsito para vasilhames.

A proposta do projeto para os paletes de molho, € a utilizagdio de flowracks
onde os paletes descarregados do caminhdo de rota sio colocados e aguardam
algum funcionario livre que, do outro lado, monta os paletes uniformes. Desta
forma, se evita que seja perdido tempo com a confecgdo do melho nos hordrics
quando é mais importante a preocupagio com a carga/descarga de caminhdes e

preparagio do misto,
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6.2.5) Carga e Descarga

Atualmente, os camihdes chegam ao CD, passam pela conferéncia e sao
descarregados. Cuando todas as NFs sdo emitidas, o caminhfio é camregado e passa
a noite no deposito para imiciar a entrega no dia seguinte (veja Capitulo 2 para
informagdes mais detalhadas sobre a sitnagio atual).

Assim como foi proposto para as carretas, os caminhdes de rota também
devem ser descamregados e carregados simultaneamente, para melhorar a utilizagdio
das empilhadeiras. Quando os paletes mistos estiverem prontos, a empilhadeira tira
o palete de vasilhames do caminhdo, coloca no flowrack, pega um palete misto do
flowrack ou um palete completo do depdsito e leva para o caminhio. O layout do
depdsito deve ser bem planejado para permitir que o trajeto dos flowracks para
deposito de paletes completos e caminhiio seja curto para que a empilhadeira se
movimente o menor tempo possivel descarregada.

(Juanto aos caminhies de rota, eles nfio viio mais ficar estacionados no CD,
e sim em um estacionamento especial. Com isto dimuinui-se bastante a area do CD,
¢ para o estacionamento ndo é necessario piso especial ou area coberta, j4 que todos
os caminhdes sdo fechados. O caminhfio, ao chegar da rua, vai direto para o
estacionamento, onde passa pela primeira conferéncia feita por um remessista, onde
sdo contados os nimeros de caixas de cada produto/tamanho. Na hora de ser
carregado, o caminhdo vai para o depdsito, onde passa pela segunda conferéncia,
onde apenas é contado o niimero de caixas total.

Apos ser carregado, o caminhdo passa pela conferéncia minuciosa ao sair do
depobsito e se dirige ao estacionamento, onde passa a noite. No dia seguinte, antes

de sair para as eniregas, ele passa pela segunda conferéncia.

Logisica de Disirbuigéo - Um nove GO




Cap.6 - O Prajeto

6.2.6) Controle de Estogque

Tanto por questdes financeiras, quanto pelo fato de se tratar de produtos com
prazo de validade relativamente curto, é interessante para a empresa manter seus
estoques em um nivel baixo. O ideal, por estudos da empresa, é que o depésito
tenha estoque de aproximadamente um dia e meio para cada produto.

Para tanto, é necessirio um controle on-line dos estoques, relacionando as
fabricas e todos os depositos. Assim que uma carreta sai da fabrica, através de sua
nota fiscal, os produtos que ela carrega sdo descontados do estoque da fabrica e
creditados no estoque do deposito de destino, levando-se em conta o tempo de
transporte entre fabrica e depdsito. Além disso, a chegada dos produtos deve ser
confirmada no depdsito.

(wando sio emitidas as notas fiscais dos pedidos para os pontos de compra,
o5 produtos também sio descontados automaticamente do estoque do depdsito,
devendo-se lembrar de acertar o estoque no final do dia caso haja alguma
devolugdo.

Alem disso, ja que todos os depdsitos estio integrados, é possivel fazer
transferéncia de produtos que estio sobrando em um determinado depésito para um
outro deposito que esteja com falta do produto.
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6.3) Programacio de Recursos

Nesta fase, todos os recursos utilizados no novo armazém serdo
quantificados (nimero de empilhadeiras, caminhdes, flowracks, carminhos e mao de
obra), visando atender a demanda prevista para 1999.

Para auxiliar nesta programagdo de recursos, serd usado um programa
desenvolvido na propria empresa, chamado Plano Mestre. O Plano Mestre é um
programa em formato de planilha no qual se entra com dados relativos a pessoal,
equipamentos e capacidades fisicas, ¢ pode-se simular diversas situagdes,
Variando-s¢ um dos dados, roda-se o programa e consegue-se um cengrio
totalmente diferente.

6.3.1) Mio de Obra

A mio de obra nos depdsitos é dividida em estivas (0§ que preparam o
misto), empilhadores (manejam a empilhadeira) e remessisias (responsdveis pela
contagem das cargas).

Para a programagio da méo de obra, pode-se escolher uma destas
alternativas:

« Manter o nimero de funcionarios relativamente fixo no decorrer do ano, tendo
perindos de ociosidade e periodos de horas extras.

s Optar pela contratagio e dispensa de mio de obra no decomrer do ano,
acompanhando os picos ¢ baixas da demanda.

Com o Plano Mestre em miios, no entanto, pode-se prever as necessidades
de mio de obra com grande antecedéncia, havendo a possibilidade de unir as duas
alternativas acima, diminuindo os custos relativos a elas. Deve-se lembrar ainda
que a porcentagem de horas extras permitida para cobrir o aumento de demanda é
de 20%,
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O projeto prevé que se faga a simulagdo da mio de obra més a més, com
antecedéncia, para definir se deve-se contratar méo de obra extra ou simplesmente
atilizar horas extras, com base na necessidade dos meses seguintes. Apenas a titulo
de ilustragao, foi feita a simulagio para a média do ano e para a média de dezembro
(més pico). Vale lembrar que o pico de novembro e dezembro é de 20%, e dos
demais meses ¢ 5%, o que pode ser coberto apenas por horas extras.

O Compromisso Total é a quantidade de caixas vendidas mais as amostras
que sio dadas em alpuns casos. O Total Movimentado ¢ o compromisso total
mulfiplicado pelo mimero de vezes medio que os produtos sdo movimentados. O
nimero de vezes que o produto é movimentado depende do mix retormdveis/ one-
way do depdsito, pois os produtos retormmdveis sdo movimentados quatro vezes
(carregar e descarregar produto e carregar e descarregar vasilhames vazios) e os
produtos one-way apenas duas vezes (carregar ¢ descarregar produto). Os indices
sdo indices de produtividade que variam de acordo com a atividade que ¢é feita. Os
estivas, por exemplo, manuseiam uma porcentagem menor do total movimentado
(apenas separagio), e os empilhadores e remessistas trabalham com todos os
produtos que saem do deposito. Este indice também leva em conta a quantidade de
caixas movimentadas por hora e o nimero de horas por turno de cada categoria.

Para o cilculo das necessidades, a planilha utiliza os valores explicados
acima e di como resposta o nimero de funcionarios por categoria necessarios para

o compromisso total. Os resultados obtidos séo mostrados na figura 6.9,
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M3zo de Obra
Média do Ano
Coimpromisn. Tatal Faativas Empilhastormm et
Total Ao inseniado Indice Mt Indice MECHE [ndice NeceEs
ChD 5136312 TH. 072 843 4 A6 14 5521 11 7177 g
Mio de Obra
Meédia de Dezembro
Cam promisss Tatal T Estivas Emplimdnres Homrasistas
Tostad Wovimeniadn Indice | Mecsia [rice Npcags Inde | Mecess.
I S.136.310 18,073 841 4 486 17 3,521 14 7177 Ik
Figura 6.9
6.3.2) Equipamentos

Neste item, calcula-se a quantidade de empilhadeiras e caminhdes de rota
necessarios. Da mesma forma que na mao de obra, também utiliza-se indices de
produtividade. Para as empilhadeiras, este indice baseia-se no total movimentado e
caracteristicas do equipamento. No caso dos caminhdes, o indice leva em conta o
total movimentado e a capacidade do caminhdo. Além disso, durante os picos, a
empresa permite uma recarga (caminhdo sai cheio para fazer a primeira entrega e
volta para o depésito para ser recarregado e efetuar uma segunda entrega) de 30%.
O resultado da simulagdo esta na figura 6.10.

Logistica de D¥sfmbunglo - Uim newo GO




Cap.8 - O Projeto

102

Quanto aos carrinhos de mdo, teoricamente cada estiva deveria ter um
disponivel. No entanto, o trabalho ¢ feito em tés tumeos, o que significa 5

funciondrios por tumo. Em casos de horas extras, nem todos os cstivas sio

alocados na separagio de pedidos, sendo que 5 carrinhos ¢ um mimero suficiente.

Equipamentos
1 Crinpirimizes Toinl Emplihsdelrs Caminhaes
Tatal Movimentadio indice | Meems | Oussid, Viagens | Recargm |
{8 5136319 [B070.843 | 11,500 A 44 il 20 7%
Figura 6,10
6.3.3) Capacidade Fisica

Ainda usando o Plano Mestre, pode-se calcular as capacidades de expedigio
e estocagem necessarias para aquela determinada demanda (figura 6.11). Com base
neste resultado € que serd possivel dimensionar o novo CD.

Capacidade Fisica
Compreming | Compromisse Mo | Expedigds | Expsedipdas Estncapern Secessarin Hecarfu
Total Ml Mdiddia do | Ddin Fleo de
Wi Ploo Dhecwirmahing Mlidin Ficr Midin g
5136319 7 (Wi 23617 183152 38267 53,161 29,7 55.6%%
Figura 6.11
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De acordo com a tabela acima, vemos que a expedicdo na média de
dezembro € de 23.627 caixas, e no pico de dezembro ¢ de 28.352 caixas. Com estas
expedigdes, temos as recargas mostradas, que s@o aceitiveis. Quanto a capacidade
de estocagem, o deposito precisa estocar 38,267 caixas no dia médio de dezembro,
e 53.161 caixas nos dias pico de dezembro.

Levando em conta que normalmente o estoque do deposito deve coresponder
a 1,5 dias, o novo CD deve ter uma &rea capaz de estocar aproximadamente 70 mil

caixas.

6.4) Especificaciio de Equipamentos

Os caminhdes utilizados sdo os caminhdes do tipo Trucado (vide figura 2.9
do Capitulo 2), que podem carregar até 22 toneladas de carga bruta ¢ levam 10
paletes de 1,05 x 1,25,

As empilhadeiras escolhidas sdo as empilhadeiras a gas Yale, que levantam
até 2500 quilos (vide figura 2.11 do Capitulo 2).

Para auxiliar na separagio de pedidos, serdo utilizados carrinhos de mio de
ferro com duas rodas.

Também para a separagdo de pedidos e para a preparagdo do molho, sera
usado flowrack roletado (figura 6.12) com breque na primeira posigdo, para 136
posigdes.
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Flowracks

Figura 6.12
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6.5) Layout

Iniciando pelo estacionamento, é apenas necessiria uma drea varia, sem
qualquer tipo de construgdo além do piso. Cada caminhéo necessita de uma drea de
3 x 10 metros, ou seja, 30 m’. Esta érea ji inclui o espago necessrio para as
manobras. Pela programagdo de recursos, sdo necessdrios 46 caminhdes de rota, o
que resulta numa drea de estacionamento de aproximadamente 1 380 m”.

Para o deposito propriamente dito, a empresa tem um estudo que diz que
para paletes de 1,05x1,25, cabem (.64 paletes por metro quadrado, jé deixando
espago para passagem. Além disso, com uma nova caixa plastica que comegara a
ser usada a partir de 1995, a média de caixas por palete serd 74 caixas, E ainda
pode-se empilhar trés paletes de altura sem qualquer dano ao produto e is caixas.

Levando em conta que a forma mais econémica de construgiio de depésito é
com vios de 26 metros entre as colunas, decidiu-se pela disposi¢do da figura 6.13,
chamada de mddulo econdmico, que serda a base do depdsito. De acordo com a
necessidade, sio somados novos modulos econdmicos,

Nos doze metros de circulagio, os caminhdes podem ficar parados em fila
para a carga ¢ descarga, enquanto a empilbadeira tem espago livre para
movimentar-se. Além disso, quando um dos caminhdes estd pronto, ele tem espaco
para sair pelo lado e ir embora (figura 6.14).

O deposito deve ter capacidade para 70 mil caixas, além de flowrack com
136 posighes para a preparagio do misto e do molho. Dois modulos com
comprimento de 30 metros sdo suficientes para este CD. Cada 210 m” de depédsiio
(7m x 30m), usando 0.64 paletes por m® e trés paletes de altura, armazena 403
paletes ou 29822 caixas. As duas laterais do deposito serfic usadas inteiras para
armazenar os produtos de maior giro, € ¢ centro serd usado parcialmente para
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Ma parte central do depdsito, ainda devem ser colocadas 10.356 caixas,
ou 140 paletes. Assim, sd0 necessarios 5.2 metros de comprimento para uma
largura de 14 metros. As empilhadeiras colocam os paletes com vasilhames
vazios nos flowracks, os estivas uniformizam estes paletes e a empilhadeira os
coloca no deposito. Quanto aos paletes de musto, os estivas usam os paletes
colocados pelas empilhadeiras ao lado dos flowrack para preparar o pedide, e as
empilhadeiras pegam os paletes prontos nos flowracks.

O deposito tem os dois lados 1guais para que se possa ter até seis
caminhdes sendo carregados ao mesmo tempo, sem necessidade que a
empilhadeira ande grandes distincias para pegar os produtos. Caso a
empilhadeira tenha que ir ao outro lado do depdsito, ha uma passagem pelo
meio para que ela ndo tenha que dar a volta que os caminhdes ddo.

Nos setores de armazenagem de produtos, ha uma pilha de vasilhames
vazios entre alpumas de vasilhames cheios. Assim, a empilhadeira pega os
vasilhames cheios ao lado de onde coloca os vazios, e esta pilha de vazios va
caminhando em diregiio aos chelos, garantindo o FIFO (vide figura 6.16).

A drea total do depésito ¢ de 1560 m”,

Logistica de Disibuiclo - Lm sova CD




Cap.8 - O Projeto

107

Modulo Econémico
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Figura 6.13

Assim que terminam de ser carregados, os caminhdes podem sair pelo lado e deixar o

depdsite, mesmo com outros caminhdes sendo carregados.
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A: Produtos de alto giro

B: Produtos de baxo giro
C: Produtos para separagdo
D: Flowracks

Figura 6.15
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As empilhadeiras colocam os vasilhames vazios na primeira pilha de vazios e tiram o

produto da primeira pilha de cheios Conforme o caminhio vai sendo descarregado, as

pithas de vazios caminham na diregdio dos cheios, que véo acabando.

—
—

E

Pilhaz com vasilhames cheios

Figura 6 16
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6.6) Orcamento

Agora que todas as necessidades do depdsito foram definidas, é necessirio
argar quanto custa este Centro de Distribuigdo Modelo.

6.6.1) Areas Fisicas

Na regifio estudada, o m” de terreno custa em média USS 350. Para o
depésito. sdo necessirios 1560 m’(item 6.5). resultando em US$ 546 mil. Pam o
estacionamento dos caminhfies de rots, sdo necessarios 1380 ml{'m:m 6.5),
totalizando 1IS$ 483 mil.

O custo médio de construgio de um deposito, levando em conta o piso
especial, colunas, cobertura, etc & de USS$ 1000/ m’, resultando em US$1.560 mil
para 0 CD em questio. Ji a construgio do estacionamento custa USS 250/m°,
totalizando US$ 354 mil. O custo final das 4reas fisicas é mostrado na figura 6.18,

Todos os custos de terreno e construgdio foram obtidos de levantamentos da

propria empresa
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6.6.2) Mio de Obra

Areas Fisica
Quantidade Custo per Custo Total
Unidade (USS)
(US$)
Terreno do Deposito 1,560 m* 350 546 mil
Terreno do Estacionamento 1380 m* 350 483 mil
Construgiio do Deposito 1560 m° 1000 1.560 mil
Construgio do Estacionamento 1,380 m° 150 345 mil
Total 2,934,000
Figura 6.18

A partir da programacdo de recursos da média do ano de 1999 (item 6.3), os
Custos mensais com mao de obra (salarios mais encargos) sdo mostrados na figura

6.19.
Miio de Obra
Quantidade Custo por Funcionirio Custo Total
(USS) {US%)
| Remessista 9 694,00 f. 246,00
Estiva 14 357.00 4 CO8 00
Empilhador 1 548,00 6 028,00
Total 17.272,00
Figura 6.19
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6.6.3) Equipamentos
Na figura 6.20 pode-se verificar as quantidades necessirias de cada

equipamento (a partir do item 6.3), os custos unitirios ¢ o custo total.

Ewamenm
Quantidade | Custo por Unidade | Custo Total

(USS) (USS)
Empilhadeiras 8 40 000 320,004
Caminhdes de Rota 46 50.000 2,300,000
Flowracks 136 400y 54.400
Carrinhos de mao 5 51,40 257
Total 2.674.657

Figura 6.20
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6.6.4) Total
A tabela abaixo (figura 6.21) une todos os custos discriminados

anteriormente, resultando no investimento total para os recursos necessarios para o
ano de 1999,

Investimento Total
Custo Total
(LSS)
Areas Fisicas 2,934,000
Equipamentos 2.674.657
Total 5.6008.914
Figura 6,21

Para comparar este Centro de Distribuigdo Modelo com um CD normal da

cImpresa, vamos separar os investimentos diferentes que sdo feitos em cada um dos

depésitos (figura 6.22);

CD Modelo CD} Normal
Estacionamento Separado Estacionamento no deposito
- construgio: US$ 250/ m* - construglo: USS 1000/ m®
Flowracks para separa¢do e molho Separagdio e molho no chio
- [USS 54.400 - ndo ha investimento
Figura 6. 22
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A economia feita com a construgio de um estacionamento separado é de

USS 750/ m’, o que significa uma economia total de US$ 1.035000. O

investimento em flowracks é de US$ 54 400 Estes valores ndo foram levam em

conta os beneficios qualitativos do projeto, apenas os quantitativos,
Analisando o projeto qualitativamente, os beneficios sdo:

« uma distribuigio mais equitativa das horas trabalhadas, diminuindo a
quantidade de trabalho nas antigas “horas de pico” e aumentando o trabalho nas
antigas “horas ociosas”;

* uma maior organizagio do deposito,

o diminuigio das distincias percorridas pelas empilhadeiras;

o praticamente eliminagfo de empilhadeiras andando descarregadas;

» padronizagdo do trabalho;

* maior rapidez na carga e descarga;

s aumento de produtividade,
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7. Conclusdes

Através de um estudo dos processos e necessidades da empresa, pude
concluir que para um bom funcionamento dos depésitos, ndo era necessiria uma
automagdo, e sim uma organizagio e padronizagdo dos processos.

Partindo deste principio, foram definidos todos os processos  de
movimentagdo internos do depésito. Os caminhdes de rota apenas  sfo
descarregados no momento em que serdo carregados com os novos pedidos,
diminuindo assim em quase 50% a movimentagio da empilhadeira, e praticamente
evitando que ela circule sem carregar produtos,

A separagio de produtos (preparagio do misto) ¢ a preparagdo do molho
foram organizadas, com a utilizagdio de flowracks. A disposigie dos produtos no
depésito foi otimizada para que se utilizasse o minimo de drea ¢ também para
minimizar a movimentagio de empilhadeiras,

Com os caminhdes sendo estacionados fora do deposito, foi possivel
economizar na construgdo do depésito, i que o estacionamento ndo neccssita de
piso especial nem de cobertura, pois os caminhdes sdo fechados,

A utilizagdo do programa Plano Mestre desenvolvido pela propria empresa
permitiu que fosse feita uma programagiio de recursos tanto humanos quanto de
equipamentos razoavelmente precisa com uma boa antecedéncia, o que possibilita
um planejamento a longo prazo tanto de estoques quanto de compra de
equipamentos ¢ contratagdo de mio de obra.

Foi mostrado no capitulo anterior (Capitulo 6, item 6.6) o orgamento deste
nove CD. No entanto, o tnico investimento diferente feito para ele que ndo seria
feito na construgéo de um CD normal da empresa, foi a compra dos flowracks. Este
mvestimento, porém, ¢ facilmente coberto pela diminui¢o do custo de construgdo
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do depdsito (jd que o estacionamento & separado) e pelos beneficios ja citados
acima.

Quanto & parte de sistemas de informagio, ela se refere 4 empresa inteira,
ndo apenas ac CD Modelo. A aquisi¢do de um software que otimize cargas c rotas
era necessaria devido ao grande niimero de varidveis que deveriam ser levadas em
conta. tarefa impossivel para ser feita sem o auxilio de um software, Apcsar do alto
investimento inicial, a analise de viabilidade mostrou sua importdncia, resultando
emuma T.1R. de quase 84%,

A informatizagdo de vendas obteve uma T.I.R. bem mais baixa {11%), mas ¢
extremamente necessaria devido 4 grande quantidade de erros de transerigio e
digitagdo de dados, que acarretam a entrega errada e um cliente insatisfeito.

Este projeto, portanto, apesar de aparentemente simples, pode proporcionar
4 empresa muitos beneficios quntitativos e qualitativos com custos baixos, ji que
basicamente ele propie uma organizagio e padronizagio dos Processos,

Temos abaixo um resumo das inovagdes sugeridas para este CD Modelo:

* Informatizagio de vendas com uso de Palmtop, cujo cartio ¢ imserido no
computador e séo descarregados todos os pedidos do dia;

» Uso de um roteirizador chamado RoadShow que otimiza a carga ¢ roteiro dos
caminhdes, visando a minimizagdo de custos;

» (larga e descarga simultinea de carretas ¢ caminhdes:

» Utilizagio de flowracks para organizar e padronizar a separagio de pedidos ¢
preparagdo do palete de molho:

* Caminhbes estacionados fora do deposita;

» Utilizagdo de um programa desenvolvido na prépria empresa para programagio
de recursos humanos e equipamentos;

* Lay-out que permite carregar até doze caminhdes simultaneamente, ¢ minimiza
o trajeto das empilhadeiras.
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