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M U LT I M O D A L
Nesta edição:

Grupo Pão de
Açúcar comemora
resultados da
parceria com
fornecedores

Para integrar, otimizar e melhorar os proces-
sos logísticos, o Grupo Pão de Açúcar criou a
certificação ‘Top Log’ para os seus fornecedo-
res e mantém um forte trabalho focado em
melhorias da cadeia de distribuição. E já colhe
os bons resultados. (Página 33)

Armazéns
estruturais:
Soluções para
armazenagem
temporária

De rápida montagem, estes armazéns aten-
dem às necessidades temporárias. Mas, também,
podem ser usados por longos períodos.
(Página 35)

Paletes PBR

Bastante usados, mas enfrentando os
“piratas” e o comércio de usados

O palete PBR foi criado em 1990, após intensos estudos e ensaios, com o
objetivo de aumentar a produtividade da movimentação, armazenagem e trans-
porte, permitir a distribuição física paletizada e criar um sistema de embalagem
modular, resultando em redução de custos. (Página 20)

Courrier

Problemas são externos às empresas
Mas, nem tudo está perdido. Existem inúmeras soluções, de modo a permitir

às empresas de courrier alcançar o seu real e importante papel dentro da logística.
(Página 30)

Empilhadeiras

Em foco, a atuação dos operadores
Quais os problemas ocasionados por operadores de empilhadeiras não espe-

cializado ou não treinados? Como treinar? Estes e outros assuntos são destaque
nesta matéria especial. (Página 38)

ALIANÇA NAVEGAÇÃO E
LOGÍSTICA, CONNEXION E
TRANSPORTADORA RISSO
SÃO OS DESTAQUES NESTA
SEÇÃO. (PÁGINA 8)
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ÁGUIA

No início da década de
setenta, a cidade de Ponta
Grossa, situada no centro-
sul do Paraná, iniciou seu
processo de industria-
lização atraindo diversos
grupos econômicos. Neste
cenário, em 1973, surgiu a
Metalúrgica Águia que,
pela qualidade de seus
produtos e criatividade de
seus projetos, cresceu e
tornou-se uma empresa de
grande prestígio no setor
de movimentação e
armazenagem de
materiais. Hoje, a holding
Asas Participações é
formada pelas empresas
Águia Sistemas de
Armazenagem, Águia
Química e Águia Florestal
Indústria de Madeiras.

A linha de produtos da
Águia Sistemas de
Armazenagem abrange
estruturas porta-paletes
convencionais e
deslizantes; cantilever;
push-back; transportado-
res manuais, gravita-
cionais ou mecanizados
que podem ser dotados de
acessórios que comple-
mentam seu uso, como
balanças, transferidores de
carga, separadores,
cancelas, leitoras de
código de barras, etc.;
divisórias industriais;
mezaninos; contêineres
com estrutura tubular;
contêineres especiais
desenvolvidos através de
projetos específicos para
atender às mais diversas
necessidades de armaze-
nagem ou transporte de
peças com volume e peso
variável; contêineres
aramados; elevadores de
carga; estantes; divisórias
termo-acústicas; flow-rack;
estanterias para
armazenagem dinâmica
paletizada; drive-in/drive-
through; porta-paletes de
corredores estreitos e
autoportantes; e
acessórios para estruturas
de armazenagem, como
protetores frontais de
coluna, protetores de
canto, guard rayl, guias
para paletes e bandejas
aramadas, entre outros.
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SAUR

A Saur foi fundada em
1926, na cidade Panambi,
distante cerca de 380 km de
Porto Alegre, RS. Na linha de
equipamentos para empilha-
deiras, produz, entre outros:
alongadores de garfos,
aparelhos giratórios,
basculadores frontais e
laterais, deslocadores
laterais, empilhadores frontais
simples, pantográficos, laterais
a 45º e trilaterais, empur-
radores e fixadores de cargas,
garfos, garras basculantes e
hidráulicas, inversores e
empurradores de cargas,
posicionadores de garfos,
push-pul, spreaders, suportes
de garfos e torres de elevação.
Também são produzidos
equipamentos para guindas-
tes, pontes rolantes e para
movimentação manual,
manipuladores hidráulicos
estacionários, plataformas
niveladoras de docas e
elevadores, entre outros.

VEGAS

Com forte atuação no
mercado de turismo
corporativo há mais de 5
anos, a Wegas Turismo
oferece soluções praticas de
modo a agilizar a logística de
viagens nas empresas.

Atendendo a todo
território nacional, a Wegas
Turismo esta focada em 70%
em vendas corporativas e
30% em vendas diretas,
oferecendo o que há de
melhor em pacotes nacionais
e internacionais e transporte
aéreo, marítimo e terrestre.

Especializada em hotéis
nacionais e internacionais,
conta com um atendimento
diferenciado e com uma
equipe altamente treinada
para atender aos mais
diversos tipos de empresas e
oferecer o melhor serviço em
viagens corporativas.
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Wanderley Gonelli Gonçalves
Editor
jornalismo@logweb.com.br

triker é diretor de logística
da Sadia. Ele é graduado
em Engenharia Civil e Ad-

ministração de Empresas, ambos pelo
Mackenzie. Ingressou na Sadia em
1984 como assistente da diretoria ge-
ral. Em 1986 ocupou o cargo de ge-
rente da área de operações, sendo pro-
movido a diretor em 1987. Em 1995
assumiu o cargo de gerente regional
de vendas Sudeste/Centro-Oeste e um
ano depois também atuou como
regional de vendas Norte/Nordeste.
Em 1998 foi promovido a gerente de
trade marketing, sendo responsável
pelas áreas de grandes contas, geren-
ciamento de categorias e promoção/
merchandising. Em 2000 assumiu a
gerência de marcas e planejamento
estratégico e em março de 2002 foi
promovido a gerente geral de logís-
tica. Em maio de 2003 passou a ser
diretor de logística.

LogWeb: Como é feita a logística da
Sadia?

Striker: A “inteligência” é toda
feita por nós, enquanto o transporte é
todo terceirizado. Usamos vários ti-
pos de transporte, e todo o planeja-
mento é feito por nós, internamente.
Executamos desde o transporte de pin-
tinhos de um dia e de ração até de pro-
dutos acabados. São mais de 700 itens,
abrangendo perus, presuntos, morta-
delas, frangos, massas, doces, pizzas
e outros que vão para a mesa da dona
de casa no Brasil e no exterior.

LogWeb: Como é dado o start para
as entregas?

Striker: Um vendedor visita
um determinado cliente e, normal-
mente, 24 horas depois ou, em al-
gumas regiões mais distantes, 48
horas, os produtos adquiridos são
entregues pela frota da Sadia.

LogWeb: Quantos CDs são usados?
Striker: No mercado interno

são oito: em Porto Alegre, Curitiba,
Jundiaí, Belo Horizonte, Rio de Ja-
neiro, Salvador, Recife e Manaus.

Entrevista

De pintinhos de um dia a pizzas.
Paulo Francisco Striker fala
sobre a logística da Sadia
Por envolver produtos perecíveis, esta é uma logística diferenciada.
E mais ainda quando os produtos chegam ao mercado externo.
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Os artigos assinados não
expressam, necessariamente,

a opinião do jornal.

Expediente

Palavra do Leitor

“Recebo mensalmente este
jornal, o mesmo possui
excelentes informações,
reportagens e serve de muitas
consultas para profissionais de
logística como eu. Parabéns!!!!!
Só quero discordar da
reportagem feita com a logística
do Carrefour na edição 45 –
novembro 2005 – página 4.
Na reportagem, a mesma
transparece como sendo modelo
de gestão logística, o que na
realidade não é fato. Em todas
as empresas que trabalhei (que
atendem ao segmento de varejo),
esta cadeia era a que mais dava
problemas - entregas recusadas
sem nenhuma explicação,
veículos que passam até 2/3 dias
para serem descarregados, além
da total falta de sintonia entre a
área de recebimento e compras,
ou seja, o pedido é colocado
pelo comprador que não
interage com o recebimento,
gerando muitas devoluções. Por
que o LogWeb não faz uma
pesquisa com grandes
embarcadores e profissionais
elegendo as melhores e piores
logísticas nas grandes
empresas?
Coloco ainda outro comentário:
Carrefour e outras grandes
redes fazem com que os fretes
fiquem cada vez mais caros e
logicamente com custos que
indiretamente são pagos por
nós, consumidores.”

Rui B. Freitas
Gerente de Logística

No exterior, trabalhamos com um
sistema diferente, os estoques são
terceirizados, ou seja, ficam em es-
paços alugados. Temos CDs na In-
glaterra, na Holanda e na Alemanha,
entre outras.

LogWeb: Como é a logística interna-
cional da Sadia?

Striker: Tudo é movimentado
por meio de navio refrigerado, com
locais para contêineres ou inteiros
refrigerados. Para cada local do
mundo usamos uma estratégia
diferente e de acordo com o volume
e necessidades dos clientes. No
Oriente Médio temos em cada país
um distribuidor exclusivo, e ele tem
os estoques e faz a distribuição para
os clientes. Via de regra, no exterior,
em cada região procuramos ter rela-
cionamentos de longo prazo com
parceiros que fazem a distribuição
para nós.

LogWeb: Quantas fábricas a Sadia
possui?

Striker: São doze fábricas, des-
de o sul até o centro-oeste. As fábri-
cas ficam localizadas no Paraná (5
unidades), Santa Catarina (2), Rio
Grande do Sul (1) Rio de Janeiro (1),
Distrito Federal (1), Minas Gerais
(1) e Mato Grosso (1).

LogWeb: Explique como funciona a
frota.

Striker: Ela é terceirizada, mas
trafega com a bandeira da Sadia. São
empresas pequenas e médias que
fazem o serviço de transporte para
nós. Todos os caminhões são espe-
ciais, tanto de baú tanto providos de
equipamento de refrigeração, para
manter as temperaturas adequadas
aos nossos produtos. Operam para
a Sadia cerca de 2000 veículos em
todo o Brasil.

LogWeb: No caso de terceirização das
operações logísticas, como funciona?

Striker: Por exemplo, em
Curitiba, dentro de um CD da

Standard, alugamos um espaço e nós
mesmos operamos lá. Nos outros
casos, temos os CDs próprios, com
operação própria.

LogWeb: Quais os problemas enfren-
tados? E as soluções?

Striker: Os nossos maiores pro-
blemas ocorrem junto aos supermer-
cados, por isso temos procurado tra-
balhar com agendamento, combinan-
do horário de recebimento dos pro-
dutos, para que a questão do produto
ser muito sensível seja minimizada.
Fizemos vários acordos com clientes
supermercadistas e estabelecemos
processo de agendamento que facili-
ta a questão da entrega. No caso da
entrega noturna estabelecida em São
Paulo, SP, nos adaptamos à questão
da legislação e às necessidades do
cliente.

LogWeb: Quais os diferenciais da
logística da Sadia em relação às ou-
tras empresas do mercado?

Striker: Por trabalharmos com
perecíveis, temos uma logística com-
pletamente diferente. Temos que ze-
lar pelo self-life, pela vida de prate-
leira do produto para entregar ao clien-
te dentro dos requerimentos que são
exigidos. Trata-se de uma gestão do
que vai ser produzido e vai ser entre-
gue à medida que o mercado vai
absorvendo estes volumes – uma
ciência completamente diferente de
um produto com vida de prateleira
muito maior e que não tenha esta
demanda. Os cuidados são diferentes.
Agora no final de ano, temos grandes
mudanças na logística: o peru que vai
estar na mesa na noite do Natal já está
produzido, já está estocado, precisar
ser distribuído num curtíssimo espa-
ço de tempo. Isto envolve todo um pla-
nejamento, uma estratégia, tanto de
estocagem nos pontos mais próximos
dos distribuidores, quanto de distri-
buição física em si.

Fone: 0800-702-88-00 (Serviço de
Informação ao cliente)

Editorial

Final
de ano

hegamos a mais um
final de ano. Hora
de rever as atitudes

tomadas durante 2005 – fazer
uma análise do que foi feito
de certo e de errado, ou o que
deixamos de cumprir – e
planejar o que realizar no
próximo ano.

Aproveitamos este espaço
para desejar aos nossos
leitores, aos nossos
anunciantes, colaboradores e
amigos, que a análise do
realizado durante este ano que
agora termina seja bastante
positiva, tanto em nível
pessoal quando da empresa
em si. “Torcemos” para que o
realizado durante o ano supere
em muito o que deixou de ser
realizado, o que ficou apenas
como “frustração pelo não
atingido”.

E que no próximo ano,
tudo o que ficou pendente seja
concretizado da melhor
maneira possível, trazendo
benefícios para as pessoas, as
empresas e para o país como
um todo.

Dois mil e seis será um
ano de eleições e de copa do
mundo. Portanto, um ano um
tanto diferente.

Tomara que várias
diferenças, todas no sentido
positivo, também sejam
comuns em 2006. São os
nossos votos.

C
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ISMA

A Isma está há 35 anos
no mercado e também
exporta para todos os
países da América do Sul e
da América Central. Atua
nas áreas de móveis de aço,
sistemas de armazenagem e
sistemas deslizantes.

No caso dos móveis de
aço, produz arquivos,
armários, bancadas,
balcões, roupeiros e
estantes. Com relação aos
sistemas de armazenagem,
são fabricados porta-
paletes, mezaninos, drive-in,
cantilevers, estanterias,
push-back, flow-rack e
porta-paletes dinâmico.

Em termos de sistemas
deslizantes, desenvolve
arquivos e estantes desli-
zantes. Tem investido cada
vez mais em equipamentos
produtivos e na qualidade
para constante aprimora-
mento de seus produtos.

DIELETRO

A Dieletro está localiza-
da em São Paulo desde
1982 e é voltada para o
desenvolvimento, execução
e comercialização de
produtos destinados à área
eletroeletrônica, em equipa-
mentos de controles de
potência.  A equipe Dieletro
é composta de profissionais
com larga experiência na
área de projetos especiais,
com laboratórios e moder-
nos equipamentos de apoio.

A linha de produtos
Dieletro avança nos setores
para controles industriais,
telecomunicações, infor-
mática e eletrônica médica,
além de projetos especiais
no segmento militar e naval.
A partir de um rigoroso
controle de matéria-prima e
pesquisa avançada, a
Dieletro oferece resultados
excelentes em durabilidade
e baixo custo de
manutenção.
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Segurança

Inaugurações no
Porto do Rio Grande, RS,
atendem ao ISPS Code

om a presença do secretário
estadual dos Transportes, Alexan-
dre Postal, do prefeito municipal

de Rio Grande, RS, Janir Branco, e do su-
perintendente do Porto do Rio Grande, Vidal
Áureo Mendonça, foi inaugurado, no dia
28 de novembro último, o pórtico de aces-
so e controle de pedestres e veículos do
Porto Novo (Portão 4), o prédio destinado
à Unidade de Segurança Portuária e os sis-
temas de vigilância eletrônica e rádio. Os
investimentos, num total de R$ 2,5 milhões
- recursos provenientes do Estado e da União
- foram realizados para  cumprir as exigên-
cias do Código Internacional para Proteção
de Navios e  Instalações Portuárias (ISPS
Code).  O novo pórtico de acesso possui
cobertura metálica de 580 m², para melho-
res condições de trabalho durante as inspe-
ções; duas vias de acesso; uma guarita de
controle de 22 m²; uma sala de identifica-
ção e detecção com 82 m², onde será reali-
zado o reconhecimento de pessoal através
da geometria da mão e cartões de identifi-

cação; e um prédio com 398 m², onde está
instalada a Unidade de Segurança Portuária
(Guarda Portuária), com uma Central de
Vigilância Eletrônica equipada com apare-
lhos para o monitoramento através do cir-
cuito de TV e para o Sistema de Comunica-
ção Via Rádio.

Entre os próximos investimentos estão
a aquisição de uma lancha para  realizar o
monitoramento por mar e a construção do
Pórtico de Acesso ao Porto Novo, no Portão
2. A nova estrutura deverá ser construída no
mesmo padrão do Portão 4 - nesta serão

cinco vias de acesso, sendo duas para entra-
da e  duas para a saída de cargas e uma para
entrada e saída de cargas. Além disso, uma
das vias contará com trilhos para a recep-
ção de trens. Essa estrutura, que deverá ter
sua construção iniciada em quatro meses,
também contará com a construção de dois
prédios, com 650 m² cada.

No prédio Sul serão instalados, no an-
dar térreo, o Setor de Exportação do Porto,
Sala do ICMS, Sala de Logística e Setor de
Cadastramento da Guarda, enquanto no pri-
meiro andar ficará o Ministério da Agricul-
tura, com salas para inspeção e laboratório.

Já o prédio Norte terá, no seu andar tér-
reo, a Vigilância Aduaneira, Agência Nacio-
nal de Vigilância Sanitária (Anvisa), Polí-
cia Federal e Ministério do Trabalho. O pri-
meiro andar será destinado exclusivamente
à Receita Federal. Além disso, será instala-
do entre os dois prédios, servindo de cober-
tura para as cinco vias de  acesso, uma co-
bertura metálica com 850 m². O projeto tam-
bém conta com seis guaritas de inspeção. ■

C
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COMFRIO

Atuando no mercado de
armazenagem frigorificada
desde 1996, a Comfrio iniciou
suas atividades como
prestadora de serviços de
armazenagem de produtos
com temperatura controlada,
operando em todo o Estado de
São Paulo. Posteriormente,
além de ampliar seu raio de
abrangência, chegando a
quase todo o território
nacional, passou a oferecer
estrutura de transportes de
distribuição.  Hoje realiza os
processos de cross-docking e
transbordos, separação,
fracionamento, etiquetagem,
paletização e estufagem de
contêineres para exportação.
Suas unidades têm capacida-
de de frio que pode variar de
- 35ºC a 35ºC. Localizada
estrategicamente no interior
do Estado de São Paulo, com
sede na cidade de Bebedouro,
atende a um raio de 250 km.

RETRAK

A Retrak foi fundada em
1993 e tem como principal
atividade a locação de
equipamentos. Sua frota inclui
mais de 950 empilhadeiras,
sendo 85% elétricas e 15% a
combustão. É representante e
serviço autorizado da Still do
Brasil para venda de
empilhadeiras novas e peças
de reposição originais.
Também é especializada na
nacionalização e desenvolvi-
mento de componentes para
empilhadeiras. Oferece
programas de manutenção
preventiva e corretiva
mediante contrato de manu-
tenção e desenvolve equipa-
mentos para áreas classifica-
das, além de modificações
elétricas para equipamentos
importados. E faz adaptações
em equipamentos, como
garfos especiais e largura de
patolas especiais, e também
desenvolve projetos especiais
para equipamentos de
movimentação.
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A

TRANSPORTE MARÍTIMO

ALIANÇA BATIZA SEU NOVO
NAVIO NO PORTO DE SANTOS

Aliança Navegação e Logís-
tica [Fone: 11 5185.5600]
realizou, no dia 10 de novem-

bro último, o batismo do navio Alian-
ça Mauá, no Terminal Santos Brasil,
no Porto de Santos, em São Paulo.

Com 272 metros de comprimen-
to, 40 metros de boca e capacidade
de 5.552 TEU’s, a embarcação teve
como madrinha Ana Maria Furlan,
esposa do Ministro de Desenvolvi-
mento, Indústria e Comércio Exte-
rior do Brasil, Luiz Fernando Furlan.

O navio, entregue como Monte
Verde no final de agosto de 2005
pela Daewoo Shipbuilding & Marine
Engineering (DSME), vai operar na
rota Europa – Costa Leste da Amé-
rica do Sul.

Segundo o diretor-executivo da
Aliança Navegação e Logística,
Julian Thomas, além de contar com
um motor principal com 63 mil ca-
valos de potência, a nova embarca-
ção apresenta inúmeros outros di-
ferenciais, como a modernidade e a
grande capacidade para carga
frigorífica. “Com 1.365 conexões
para contêineres refrigerados, o
Aliança Mauá é atualmente, ao lado
dos outros cinco navios da classe
Monte, o maior navio do mundo
para o transporte de bens refrigera-
dos, ou seja, carne, peixe e frutas.
Para dar uma idéia do que isto re-
presenta, apenas a central elétrica
instalada neste navio para manter a
refrigeração da carga tem uma po-
tência de 15.000 kW, o equivalente
à demanda de energia de uma cida-
de de 20.000 habitantes. Além dis-
so, desenhado especialmente para
as limitações dos portos da região,
o navio, na sua capacidade máxima
de carga, tem um calado relativa-
mente pequeno, de 12,5 m, o que é
pouco comum para um navio desse
tamanho”, explica.

Ele complementa afirmando que
o Aliança Mauá também vai ser usa-
do no transporte de carga seca,
manufaturados e outros insumos,
em um espaço para mais de 2500
TEUs/viagem.

Atualmente, a Aliança opera uma
frota de 25 navios porta-contêineres

e oito graneleiros. Desse total, 13
são de bandeira brasileira, sendo
cinco próprios, sete em regime de
bare boat (tripulado pela Aliança) e
um fretado.

“Apostamos no crescimento do
mercado em 2006. Este ano, a Alian-
ça Navegação e Logística terá um
faturamento de US$ 900 milhões e
transportará cerca de 500 mil TEUs.
Para o próximo ano, a expectativa é
ampliar o faturamento e o volume
total de contêineres transportados
em 8%”, completa Thomas.

 
Características do Aliança Mauá
Capacidade de carga ...........  5.552 TEUs
Tomadas para contêineres
frigoríficos ...................................... 1.365
Comprimento total ................ 272 metros
Comprimento entre
perpendiculares .................... 259 metros
Largura ................................... 40 metros
Calado máximo .................. 12,50 metros
Velocidade ......................... 23,3 Kn (nós)

Potência do motor principal .. 45.765 KW

ALIANÇA ENFRENTA

A SECA NA REGIÃO

AMAZÔNICA

Apesar da seca dos rios da re-
gião amazônica, a maior registra-
da nos últimos 60 anos, a Aliança
Navegação e Logística manteve,
ininterruptamente, todo o abaste-
cimento da região. Nenhum navio
sofreu limitações de carregamen-
to em função da baixa profundida-
de do rio.

Para isso, a Aliança contratou
uma empresa especializada em
batimetria, a Praticagem dos Rios
Ocidentais da Amazônia (Proa),
para levantar informações sobre os
pontos críticos do rio Amazonas,

M U L T I M O D A L MULTIMODAL MULTIMODAL MULTIMODAL MULTIMODAL
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como o estreito de
Tabocal.

“Apesar da redução
do leito do rio, cuja
profundidade baixou
de 28,10 m em junho
para 14,75 m em ou-
tubro, mantivemos
ininterruptamente o
abastecimento da região Norte”, diz
o diretor de operações, logística e
cabotagem da Aliança, José Antô-
nio Balau.

Ainda segundo ele, para fazer a
batimetria, os técnicos acompanha-
vam o exato momento em que a
embarcação atravessava um ponto
crítico. “Dessa forma, todos os na-
vios, independentemente do calado,
fizeram levantamentos batimétricos
para conhecer a real profundidade

dos estreitos e
a melhor forma
de passar por
eles”, explica.

Em apenas
um dia, quando
o leito do rio
Amazonas es-
tava muito bai-

xo, a empresa propôs o transbor-
do, via balsa, para que não hou-
vesse nenhum cancelamento no
embarque e desembarque de car-
gas. “A operação, realizada no
estreito de Tabocal, que fica a 4
horas de Manaus, foi um suces-
so. O transbordo de cargas do
navio Aliança Copacabana foi fei-
to com total segurança, atingindo
os resultados desejados”, afirma
o executivo. ●

TRANSPORTE AÉREO

PARA A CONNEXION, ALGUNS SEGMENTOS SÃO
“DEPENDENTES PERMANENTES” DESTE MODAL

o Brasil, o transporte aé-
reo já é parte integrante e
estratégica nas relações

comerciais.” A afirmativa é de
Eduardo Bianchini, diretor da
Connexion Cargas Aéreas e
Logística (Fone: 11 6161.3311).

Segundo ele, com o constante
crescimento e modernização do se-
tor aéreo, o tempo das transações se
modificou, impulsionando segmen-
tos diversos em regiões distantes dos
grandes centros, tornando-os capa-
zes e viáveis, portanto dependentes
permanentes do modal aéreo.

“É impensável imaginar que uma
pequena encomenda de alto valor
agregado siga para as regiões mais
distantes via transporte rodoviário.
Não observamos mais as grandes
compras, como era no passado, que
serviam para diluir o custo do trans-
porte. Hoje, a compra é racional e
fracionada e está integrada numa ca-
deia de abastecimento just-in-time”,
diz ele. Ainda de acordo com
Bianchini, a praticidade, segurança,
velocidade e a correta utilização do
modal aéreo compensam o preço da
tarifa. Além disso, quanto maior a
obsolescência do produto no desti-
no, mais barato ele se torna.

De acordo com o diretor da
Connexion, alguns setores da eco-
nomia enxergam na utilização des-
te modal um diferencial competiti-
vo importante para o seu negócio,
pois aproxima o cliente, antes con-
siderado distante.  Segundo ele,
quem compra tem pressa e a satis-
fação do cliente em poder ter sua
mercadoria em 24 horas o torna
diferenciado também, principal-
mente no tocante às empresas
prestadoras de serviços, como as-
sistência técnica e distribuição de
jornais e revistas. ”O crescimento
das vendas pela internet é também
um grande aliado deste modal e um

fator de demanda que deve crescer
a cada ano, não só em função da
praticidade na compra do produto
por parte do consumidor, mas tam-
bém porque contém o perfil de car-
ga ideal para despacho por via aé-
rea - leve, pequena, de alto valor
agregado e de fácil manuseio -,
principalmente para os vôos mais
regulares, somando uma receita im-
portante. Sem o transporte aéreo,
a performance das operações do e-
commerce ficariam reduzidas a tre-
chos com no máximo mil quilôme-
tros de distância dos centros de dis-
tribuição, onde se verifica a opção
também pelo transporte terrestre”,
explica Bianchini.

Ainda segundo ele, não se pode
ver o transporte aéreo de cargas
como um segmento isolado. Ele
serve como plataforma que integra
toda a cadeia logística, agregando
valor a uma variada gama de pro-
dutos e serviços cada vez mais
complexos e sofisticados.

PROBLEMAS E SOLUÇÕES
O diretor da Connexion também

diz que, por se tratar de um seg-
mento estratégico e de grande in-
teresse setorial, o transporte aéreo
esteve sempre vulnerável a interfe-
rências, principalmente as de ordem
política.

“É importante lembrar que o mo-
nopólio dos Correios na remessa de
documentos e pequenas encomen-
das causa grande impacto no se-
tor. A falta de uma política clara e
permanente coibiu investimentos
durante anos, retardando o proces-
so de melhoria das empresas nacio-
nais e aumentando a vantagem
competitiva das empresas estran-
geiras.

Outro fator de dificuldade é en-
contrar espaço disponível nos po-
rões das aeronaves de linha que ine-
vitavelmente carregam no mesmo
porão a bagagem dos passageiros.
Este problema é agravado para as
mercadorias de peso unitário acima
de 80 kg e dimensões que ultrapas-
sam as medidas das portas dos po-
rões das aeronaves. Na prática,

A PRATICIDADE,
SEGURANÇA,

VELOCIDADE E A
CORRETA UTILIZAÇÃO

DO MODAL AÉREO
COMPENSAM O

PREÇO DA TARIFA.

L MULTIMODAL MULTIMODAL MULTIMODAL MULTIMODAL MULTIMODAL MULTIMODAL
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perdemos receita com as restrições.”
Outro agravante – ainda de acor-

do com Bianchini - é que está con-
centrada, nos grandes pólos expor-
tadores, uma oferta muito grande de
carga, tornando as tarifas de partida
caras - lei da oferta e procura. Em
compensação, as tarifas de retorno,
principalmente do nordeste, são re-
lativamente baratas. As aeronaves,
com exceção do trecho São Paulo/
Manaus/São Paulo, voltam com es-
paço ocioso, que poderia ser
otimizado.

“O incremento de carga da região
nordeste com destino ao sul do pais
- inclui-se aí a carga com destino às exporta-
ções brasileiras de produtos artesanais ou con-
fecção por exemplo, que têm como aeroporto
de embarque Guarulhos, Galeão e Viracopos -
viabilizaria em muito a receita das companhias
aéreas, tornando-as cada vez mais regulares
em suas rotas de aeronaves cargueiras. Desta
forma, com mais oferta, teríamos tarifas mais
acessíveis também nos grandes centros, por-
tanto, maior utilização deste modal para pro-
dutos de valor agregado menor, o que se veri-
fica em outros paises.”

Alguns outros fatores são fundamentais no
processo para melhoria do setor, segundo o di-
retor da Connexion: funcionamento das lojas
de cargas nos aeroportos das capitais 24 ho-
ras por dia 7 dias por semana – “imagine um
paciente na UTI de um hospital que aguarda
um medicamento ou uma fábrica parada por
falta de uma peça de reposição e etc.”;
priorização das companhias aéreas na transfe-
rência de cargas aeroporto/aeroporto; exclusi-
vidade para as empresas credenciadas pelo
SNEA e DAC a operar na atividade de agencia-
mento de carga aérea – “percebemos muitas
empresas informais praticando esta atividade
de forma permissiva e sem a devida compe-
tência, prejudicando a imagem das empresas
devidamente estabelecidas”; isenção dos im-
postos sob o preço dos combustíveis de avia-
ção e das alíquotas de imposto de importação
IPI e ICMS das partes e peças de manutenção
de aeronaves; e criação de uma carteira de in-
vestimento que possibilite os agentes de car-
gas, transportadoras e operadores logísticos a
participar de um pool de negócios juntamente
com as companhias aéreas na aquisição de ae-
ronaves cargueiras, por exemplo, o que pode-
ria servir de plataforma para redefinição das
competências de cada um neste processo.

Sobre o que poderia ser feito para incenti-
var o uso deste modal, Bianchini diz que não
podemos nos esquecer que nenhum transpor-
te possui uma estrutura operacional tão cara e
sofisticada como o transporte aéreo. “O con-
texto do agente no mercado é fundamental para
barateamento do custo do modal aéreo, porque

proporciona tarifas mais atrativas
devido a sua capacidade de con-
solidação de cargas”.

A urgência de remessas vincu-
lada a contratos com prazo de en-
trega só é possível ser cumprida
com a utilização do transporte aé-
reo, diz Bianchini, destacando que
essa velocidade, no entanto, re-
quer um planejamento minucioso.
Não basta colocar a carga no
avião. Embarcar não significa car-
ga entregue na porta do cliente.
Alguns incidentes não previstos
em vôo podem deixar a carga pelo
caminho.

Na prática, sem o agente de carga, o usuá-
rio final muitas vezes se vê impotente para re-
solver determinados problemas, colocando em
risco suas vendas e o seu próprio negocio, ava-
lia Bianchini.

“Outro fator positivo é que vivemos um
momento mais amadurecido no que diz res-
peito às relações com as companhias aéreas,
que apesar de oferecerem também o serviço
porta-a-porta, tornando essa relação uma zona
de conflito constante, o mercado está mais
criterioso e atento quanto à contratação de
empresas prestadoras de serviços.”

DEZ ANOS
A Connexion está comemorando 10 anos,

oferecendo diversos tipos de serviços.
Por exemplo, o Connexion Parceiros é um

produto voltado para o agente de carga que
utiliza a estrutura operacional da Connexion a
fim de otimizar custos e serviços a partir da
emissão do conhecimento de transporte aé-
reo de cargas até a entrega da mercadoria no
seu cliente final, através de representantes
credenciados.

Já o Connexion Dedicados, “exclusividade
no atendimento, atende o cliente que, além de
demandar a carga aérea, utiliza outros modais,
como distribuição urbana, carros dedicados a
viagens de emergência, atendimento 24 horas
por dia, gerenciamento de informações em
tempo real e relatórios via web. Entramos na
casa do cliente e sugerimos mudanças, nos
sentimos parte da empresa”, explica Bianchini.
Por sua vez, o Connexion Express tem sido
responsável por garantir embarques em situa-
ções de emergência. A carga tem hora marcada
para chegar ao destino e atende a diversas
situações e segmentos diferentes.

O Connexion Promocional atende às agên-
cias de propaganda e marketing, produtos des-
tinados às campanhas promocionais que ne-
cessitam de armazenagem, controle de esto-
que, manuseio, montagem de kits, embalagem,
implantação de balcões em diferentes estabe-
lecimentos, expedição de material e distribui-
ção até o ponto de venda. ●

Bianchini:
setor é

vulnerável a
interferências
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DHL SOLUTIONS

Com as qualidades da
DHL Worldwide Express,
Danzas e Deutsche Post
Euro Express unidas sob a
marca DHL, é oferecida
uma gama completa de
soluções logísticas e para
transporte expresso, a
partir de uma única fonte.

Para cobrir todas as
necessidades de serviços,
existem cinco divisões
especializadas dentro da
DHL: DHL Express, para
transporte expresso e de
encomendas por todo o
mundo; DHL Freight, que
oferece soluções interna-
cionais e nacionais para
transporte de carga parcial
ou total dentro da Europa;
DHL Danzas Air & Ocean,
voltada para soluções de
logística em todo o mundo
para transportes aéreos e
marítimos; Global Mail da
DHL, que oferece serviços
de correio internacional
completos e fornece
expertise em serviços de
marketing direto
internacional e soluções de
publicação; e DHL
Solutions, que
disponibiliza produtos e
serviços customizados
com soluções de logística
específicas para a indús-
tria, desde consultoria até
à concepção de cadeias de
abastecimento, logística de
armazenamento e vendas
até a produção e gestão de
transportes.

As soluções logísticas
são customizadas para ir
ao encontro das neces-
sidades específicas dos
setores da indústria, como
automobilística, farmacêu-
tica/cuidados de saúde e
eletrônica.

Os serviços prestados
pela DHL Solutions
incluem; processamento,
gestão de inventário e
armazenagem de produtos;
soluções integradas de TI;
gestão da cadeia de
abastecimento a partir de
um único fornecedor;
gestão de redes de
transporte e distribuição;
e distribuição global.
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TRANSPORTE RODOVIÁRIO

TRANSPORTADORA RISSO DESENVOLVE 
PROGRAMA DE TREINAMENTO PARA MOTORISTAS

Transportadora Risso (Fone:
14 3604.3000) desenvolve
um trabalho de treinamento

voltado para a direção econômica e
defensiva com todos os motoristas da
empresa – é o “Programa Dirigir
Bem”.

Segundo João Francisco De Lucca,
supervisor de Estudos Econômicos da
Risso, o treinamento é realizado na
própria empresa, aos sábados, sendo
que a participação dos motoristas é
voluntária. “No inicio do projeto eram
poucos os participantes, mas com o
passar dos meses os motoristas fo-
ram se motivando. Muitos temas fo-
ram e estão sendo abordados nos en-
contros, como código de trânsito
(atualizações, multas, legislação); con-
servação do veículo; informações so-
bre média de consumo, postos de
abastecimentos e paradas especificas;
sistema de rastreamento; comporta-
mentos (clientes, filiais, policiais); apa-
rência do motorista; segurança nas es-
tradas (locais com índice de roubos e
acidentes mais freqüentes); desenvol-
vimento pessoal (alcoolismo, tabagis-
mo, drogas, depressão, alimentação,
doenças sexualmente transmissíveis,
saúde bucal, stress); responsabilida-
des/atribuições; cargas perigosas; se-
guro de carga/seguro de frota; e PRCC
(Projeto de Redução no Consumo de
Combustível).”

De Lucca destaca que, no início, a
Risso enfrentou o problema de resis-
tência por parte dos motoristas, mas
que a solução encontrada para incen-
tiva-los a participar da reunião foi ofe-
recer uma premiação, que tinha como
critério a participação, idéias e suges-
tões.

A

CONSUMO DE COMBUSTÍVEIS
De Lucca explica que o Projeto de

Redução no Consumo de Combustí-
vel (PRCC) teve início em maio de
2005, prevendo uma redução do con-
sumo em torno de 5%. O treinamento
dos motoristas está voltado para a di-
reção econômica, ou seja, dirigindo na
faixa de menor consumo do veículo
(faixa verde) e acompanhando as mé-
dias por abastecimento, o profissio-
nal estará controlando sua perfor-
mance no veículo. Foi criado um for-
mulário, onde todos os motoristas, no
ato do abastecimento, verificam a
média de consumo no período. E com
a criação de metas de consumo pela
empresa, eles verificam o quanto al-
cançaram da meta padrão proposta.

A média padrão é uma analise de
média de consumo por tipo de veícu-
lo acrescida de um percentual (meta),
deixando essa média padrão como
uma meta de consumo de combustí-
vel. Desta forma, o próprio motorista
faz a sua análise de consumo.

No início do programa, determi-
nou-se uma quantidade de quilôme-
tros que seria tida como base para cál-
culos. Foi feita uma média de quilô-
metros rodados no período de janeiro
a abril de 2005 e obteve-se 603934
km ao mês.

A tabela 1 mostra quantidade de
litros e valores:

Mês Litros %
Economizados Redução

Total 19666 12,75%
Média 6555,33 4,25%

A tabela 2 mostra a economia
alcançada nos meses da implantação
do programa:

Mês Economia % Redução
Total R$ 24.033,73 9,28%
Média R$ 8.011,24 3,09%

A projeção para doze meses é
R$ 96.134,92, com uma economia
média de R$ 8.011,24 mensais.

“O resultado esperado nos três
meses do programa era de 5%. No en-
tanto, o treinamento com os motoris-
tas está sendo satisfatório no que diz
respeito à redução no consumo de
combustível e qualidade de serviço”,
completa De Lucca.

Paralelo a este programa, a redu-
ção das infrações de trânsito também
está apresentando resultados positi-
vos - afinal, os veículos trafegam em
menor velocidade, reduzindo os riscos
com acidentes e os valores pagos com
as infrações.

Para dar continuidade a este pro-
jeto, a empresa esta proporcionando
aos motoristas premiação mensal -
todos concorrem no final do mês à
premiação de melhor consumo de
combustível.

É analisado o melhor consumo e o
melhor percentual de aproveitamento,
lembrando que, após o primeiro mês
do projeto, a taxa de crescimento men-
sal de cada veículo também é levada
em consideração.

“Atualmente, a premiação é con-
cedida ao motorista que apresentar o
maior percentual de redução de consu-
mo de combustível no mês, ou seja, se
um motorista da categoria (truck, ¾,
toco, cavalo-carreta) fizer o maior
percentual de aproveitamento, será o
motorista premiado. Além do sucesso
com este projeto (PRCC), este treina-
mento ou orientação, pelo fato de
abordar vários temas profissionais e
pessoais, ajudou na produtividade da
empresa, no reconhecimento por par-
te dos próprios motoristas da impor-
tância de sua função, facilidade de co-
municação e auxílio nos processos
que o envolvem e companheirismo”,
completa De Lucca. ●

Motoristas da Transportadora Risso
recebendo premiação do mês de
setembro de 2005

Da esquerda para a direita: Tiago
Augusto Melloni, Carlos Alexandre
Messa, Endrigo Monteiro Gonçal-
ves, João Francisco De Lucca,
Diogo Salomão - Equipe de Estudos
Econômicos da Risso
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PALETRANS

Fundada em 1985, a
Paletrans atua no mercado
fabricando e comercia-
lizando equipamentos para
movimentação de materiais
e cargas paletizadas.
Com capital 100% nacional,
a Paletrans é a maior
fábrica de transpaletes da
América Latina, fabricando
mais de 20.000 unidades
desse equipamento por
ano. Com forte potencial
competitivo e com uma
excelente qualidade, a
Paletrans exporta seus
produtos para mais de 20
países.

Em sua linha de
produtos estão: trans-
paletes manuais para 2000
e 3000 kg e transpaletes
tracionários para 2000 kg,
empilhadeiras manuais
para até 1000 kg de carga e
elevação de até 1600 mm,
empilhadeiras de tração
manual e elevação elétrica
para 1000 kg de carga e
elevação de até 3400 mm,
empilhadeiras de tração e
elevação elétricas para até
1600 kg de carga e em
modelos para até 4500 mm
de elevação e carros
pantográficos manuais
para 1000 kg de carga e
elétricos para 1500 kg de
carga.

Na linha de trans-
paletes manuais, além do
tradicional modelo em aço
carbono pintado, a Paletrans
oferece também os modelos
em aço carbono zincado e
modelos em aço inoxi-
dável. Tudo isso visando
atender ao máximo as
exigências do mercado de
movimentação de materiais,
pois são equipamentos
amplamente utilizados em
indústrias farmacêuticas e
alimentícias.

Como novidade para
2006, a Paletrans está
desenvolvendo uma
empilhadeira retrátil para
operador a bordo, com
elevação de até 11,50 m e
capacidade de carga de
2000 kg. A previsão de
lançamento é agosto de
2006.
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Errata

Na matéria “Operadores
Logísticos: Ainda são muitos
os problemas. Mas, também,
as soluções”, publicada à
página 24 da edição 45 (novem-
bro 2005) do jornal LogWeb, há
um erro na legenda da foto da
terceira coluna. Não se trata de
Helder Jaime Lazzarin, coorde-
nador técnico comercial da
Servilog - Armazéns Gerais e
Logística, mas, sim, de Vanderlei
Cardoso de Oliveira, gerente de
logística da Starlog Operador
Logístico.

Vanderlei Cardoso de
Oliveira, gerente de
logística da Starlog
Operador Logístico

BERTOLINI

Fundada em agosto de 1969,
a Bertolini atua com quatro
unidades de negócios: Cozinhas
de Aço, Móveis Planejados em
MDF - Evviva! Bertolini, Sistemas
de Armazenagem e Móveis de
design exclusivo para redes
especializadas.

Na área de Logística e
Distribuição, a unidade Sistemas
de Armazenagem oferece
soluções para estocagem e
movimentação de materiais,
contando com uma equipe
técnica especializada e um
departamento de engenharia e
projetos.

Com uma participação cada
vez maior do mercado nordesti-
no, a Bertolini instalou, recente-
mente, uma filial em Pernambuco,
mais precisamente na cidade de
Recife – é a terceira filial da
empresa, primeira fora do Estado
do Rio Grande do Sul, e ocupa
uma área de 2500 m2.

Empilhadeiras

Yale apresenta
novas versões de
empilhadeiras

m evento realizado no
dia 10 de novembro úl-
timo, no Clube Transa-

tlântico em São Paulo, SP, a Nacco
(Fone: 11 5521.8100) fez o lança-
mento da linha Yale Veracitor de
empilhadeiras, em capacidades
para 2 a 3,5 toneladas.

Segundo Álvaro Sousa, presi-
dente da Nacco, este lançamento
faz parte de um grande projeto da
Nacco Universal, iniciado há cinco
anos e no qual já foram investidos
entre 130 e 140 milhões de dóla-
res e um milhão de horas de testes.

“Trata-se de um novo patamar
de empilhadeiras, completamente
diferente do que existe no merca-
do, no sentido de alta tecnologia,
performance, eletrônica embar-
cada, eficiência e custo operacional
mais baixo em relação às outras
máquinas oferecidas no mercado”,
destacou Sousa.

E

Linha ampla
“Na verdade, a linha compre-

ende máquinas em capacidades de
1 a 9 toneladas, sendo que as de 2
a 3,5 toneladas serão produzidas
no Brasil já a partir da segunda
quinzena de janeiro próximo. Em
três anos já deveremos ter substi-
tuído toda a linha de máquinas de
1 a 8 toneladas pela nova versão,

além de acrescentar equipamentos
para até 9 toneladas”, destacou, na
ocasião, João Passarelli Campos,
diretor comercial da Nacco.  Ele
também ressaltou que as máquinas
de 3,5 toneladas são novas na fa-
mília e atendem, principalmente,
ao setor garrafeiro, podendo ope-
rar com frontal duplo. ■

Medabil produz
sistemas
construtivos
metálicos

A Medabil Varco Pruden é uma
empresa que atua no setor de
sistemas construtivos metálicos
para construção civil. Possui três
fábricas, sendo duas em Nova
Bassano e uma em Nova Araçá,
todas no Rio Grande do Sul, com
uma capacidade produtiva instalada
de mais de 50.000 toneladas/ano. A
empresa também opera dentro e
fora do Brasil através do Sistema
Builder, que são empresas parceiras
que atuam em nichos de mercado
específicos. Atualmente, a Medabil
conta com 14 empresas atuando
desta forma, sendo nove dentro do
Brasil e cinco no exterior (Turquia,
Argentina, Uruguai, Nigéria, Angola).
Fornece soluções construtivas para
armazéns, depósitos, centros de
distribuição, prédios comerciais,
industriais e de múltiplos andares,
entre outros projetos.
Fone: 51 2121.4006
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REALIZA EXPRESS

Fundada em 1998, em
São Paulo, a Realiza Express
atua no modal de cargas
aéreas e rodoviárias,
expressas e convencionais,
door-to-door, com distribui-
ção em todo o território
nacional. Conta com frota
constantemente renovada,
profissionais em constante
treinamento, além de sólidas
parcerias com as principais
companhias aéreas existen-
tes no mercado, o que
garante a rapidez e pontuali-
dade que o cliente tanto
necessita. Seus serviços
incluem: cargas aéreas
convencionais (1o dia útil);
cargas aéreas emergenciais
(seguem de imediato);
cargas aéreas programadas
(pré-agendadas); cargas
rodoviárias urbanas - SP
(capital/Grande São Paulo);
cargas Rodoexpress
(exclusivo ao cliente); e
cargas rodoviárias diárias
(Rio de Janeiro).

TRADIMAQ

A Tradimaq foi fundada
em 1986, como prestadora de
serviços de movimentação
interna de cargas. Desde o
início, sua vocação foi pela
prestação de serviço
completa, ou seja, terceiri-
zação da movimentação de
materiais. Desde 2000 é
certificada ISO 9001 e, além
da terceirização, oferece a
locação simples de
empilhadeiras, ambas para
todo o território nacional.

A partir setembro de
2002, a Tradimaq foi nomea-
da Distribuidor Yale para
Minas Gerais. Ainda para
atuação naquele Estado
vieram outras nomeações:
em abril de 2004, foi nomea-
da distribuidor Genie; em
agosto de 2005, foi a vez da
Isma nomeá-la sua represen-
tante; e em setembro de
2005, a Rite Hite também a
nomeou como seu
distribuidor.



16 LogWeb EDIÇÃO 46 — DEZEMBRO — 2005 www.logweb.com.br

Supply Chain Management

Tendências no desenvolvimento do
SCM no Brasil

Na última década, a compreensão e o interesse pelas apli-
cações e potencialidades do Supply Chain Management têm
crescido mundialmente. As conseqüências no Brasil têm sido
significativas nas áreas de serviço, notadamente operadores
logísticos e consultoria, e na indústria, particularmente na área
automotiva, que vêm se empenhando em tornar as propostas
de práticas inovadoras em práticas efetivas nas empresas, se-
jam elas nacionais ou multinacionais, que compõem sua cadeia
de abastecimento.

 
Situação atual

O Outsourcing, utilizado inicialmente em áreas de suporte,
como informática, vem se tornando a cada dia uma prática mais
efetiva e amplamente utilizada nas áreas de produção, manu-
tenção, distribuição e marketing. A opção por terceirizar áreas
específicas e estratégicas passou a significar uma relação de
parceria e integração nos negócios, que deve ser bem planeja-
da e implementada, de preferência balizada por uma entidade
externa (consultoria), com o objetivo de garantir que as necessi-
dades atuais e futuras das partes serão atendidas, em termos
de crescimento do relacionamento colaborativo, desenvolvimento
interdependente e investimentos necessários. Na Indústria, o pro-
cesso de seleção de um novo parceiro logístico tem um impacto
importante no seu desempenho junto ao mercado, que vai além
do inbound e outbound, chegando ao maior grau de facilidade
na concepção e desenvolvimento de produtos e planos de cres-
cimento do negócio.

O Benchmarking se tornou também uma ferramenta que
viabiliza disponibilizar e obter informação no mercado, com o
objetivo de integração das estratégias competitivas das cadeias
produtivas, compatibilizando e adequando as medidas de de-
sempenho de cada empresa às realidades e aos objetivos do
segmento onde estão inseridas.

Agregando-se a esse compartilhamento de informações e
integração de infra-estrutura entre clientes e fornecedores, se
inserem diversas Iniciativas de Integração que passam por sis-
temas e práticas gerenciais (EDI, Reposição Automática, ECR,
Lean Manufactoring, SCOR), agilizando as operações no pa-
drão just-in-time e diminuindo a necessidade de estoques ao
longo da cadeia, aumentando a visibilidade das necessidades
de abastecimento dos clientes e o grau de previsibilidade da de-
manda, beneficiando o balanceamento da capacidade produti-
va por parte dos fornecedores e adicionalmente demandando
das partes um alto grau de agilidade na solução de gap´s e des-
vios operacionais.

O Desenvolvimento Colaborativo de novos produtos, com
o envolvimento prévio dos fornecedores, tem se mostrado tam-
bém como tendência irreversível, proporcionando uma drástica
redução de tempo entre o projeto e a finalização do produto aca-
bado, além de diminuição de custos inseridos nesse processo.

A contínua Reestruturação e Consolidação da Quantida-
de de fornecedores e clientes têm possibilitado um maior grau
de sinergia nos resultados finais, tanto econômicos quanto liga-
dos ao aumento de nível de serviço e eficiência, ao aumento do
relacionamento colaborativo e ao surgimento e construção de
parcerias anteriormente inviáveis no médio/longo prazo.

O objetivo básico do SCM é maximizar e efetivar a
potencialidade sinérgica da empresa com os player´s de sua
cadeia produtiva, atendendo os clientes de forma eficiente, com
custo reduzido e adicionando valor ao produto final, com maior
grau de automação e previsibilidade da demanda.

Colaboração técnica: Fernando Neres, consultor sênior de
logística da Qualilog Consulting, que desenvolve atividades no
aconselhamento e implementação de soluções em logística e
Supply Chain Management no nível estratégico e operacional.
www.qualilog.com.br

Empilhadeiras

Hyster lança nova
versão de
empilhadeiras de
2 a 3,5 toneladas

m evento realizado no dia 7 de novembro último, no Clube
Transatlântico em São Paulo, SP, a Nacco (Fone: 11
5683.8500) fez o lançamento da linha Hyster Fortis de

empilhadeiras, em capacidades para 2 a 3,5 toneladas. “Na verdade, a
linha compreende máquinas em capacidades de 1 a 9 toneladas, sendo
que as de 2 a 3,5 toneladas serão produzidas no Brasil já a partir da
segunda quinzena de janeiro próximo, enquanto as com as demais ca-
pacidades serão importadas, inicialmente, e terão a sua produção local
iniciada num período de 12 a 24 meses”, destacou, na ocasião, João
Passarelli Campos, diretor comercial da empresa.

Evolução
Discursando também no evento – que reuniu representantes da im-

prensa e de várias empresas, além de cerca de 120 integrantes da rede
nacional da Nacco -, Álvaro Sousa, presidente da Nacco, ressaltou que
há cerca de cinco ou seis anos, a Nacco estabeleceu um programa de
renovação das empilhadeiras na faixa de 1 a 8 toneladas, desenvolvendo
toda uma linha específica, com o máximo de tecnologia embarcada.

Ele também ressaltou que, há 12 anos, houve a decisão da Nacco de
produzir no Brasil empilhadeiras de nível mundial, num momento em
que os fabricantes locais estavam se retirando, demonstrando sua
confiança no mercado nacional. “Agora, num segundo passo, estamos
lançando um produto pioneiro”, completou.

Século 21
Por sua vez, Campos salientou que a nova empilhadeira Hyster Fortis

é um produto do século 21, em função desde a tecnologia até o custo
operacional. “Realmente, em 2000, começamos a repensar o produto
como um todo – as empilhadeiras eram até consideradas commodity.
Então, repensamos o produto e os conceitos e surgiu a questão do custo
operacional baixo e da produtividade alta. A partir daí, fizemos a sinergia
entre as várias famílias de máquinas, que possuíam componentes dife-
rentes, o que permitiu uma redução dos custos dos produtos e a criação
desta nova linha de máquinas. Em três anos, estaremos substituindo
toda a linha de 1 a 8 toneladas por estas máquinas mais modernas, e
agora acrescentando a versão de 9 toneladas”, disse o diretor comercial,
salientando que a novidade é a empilhadeira para 3,5 toneladas. ■

E
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MOURA

Há quarenta anos, a
idéia de produzir baterias
para automóveis na região
do Nordeste do Brasil
parecia um projeto
impossível. No entanto,
Edson Mororó Moura, que
na época iniciava sua
carreira de químico, junto
com sua esposa, insistiram
na realização do seu
sonho. Em 1957 eles
fundaram a primeira
fábrica de baterias, então
equipada com máquinas
rudimentares.

Quatro décadas
depois, os resultados
falam por si só. Hoje, o
Grupo Moura possui cinco
fábricas e 45 empresas de
distribuição comercial. São
aproximadamente 2.000
funcionários e a Moura é
líder de vendas na soma
dos mercados de
montadoras de veículos e
de vendas de baterias de
reposição. É fornecedora
de peça original das
principais montadoras do
Mercosul, como Ford,
Volkswagen, Fiat,
Mercedes-Benz, Renault e
Agrale.

No mercado externo,
possui expressiva
participação na Argentina,
Uruguai, Portugal e Porto
Rico. Além disso, a Moura
mantém parcerias
tecnológicas e comerciais
com os maiores fabrican-
tes de baterias da Europa e
Estados Unidos.

Sua linha de produtos
inclui baterias automotivas
“inteligentes” – com vida
útil superior em até 50% à
das baterias automotivas
convencionais e produzi-
das com novos agentes de
natureza química, elétrica e
mecânica (Agentes QEM) -,
baterias tracionárias – as
baterias Moura LOG com
elementos individuais, que
oferecem elevado desem-
penho nas mais severas
condições de uso,
especialmente as
resultantes das operações
em pisos irregulares e em
altas temperaturas -
baterias estacionárias e
náuticas.
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Eleita a diretoria da
Aslog para o biênio
2006/2007

Em Assembléia Geral Ordinária
realizada em 10 de novembro último, foi
eleita a nova diretoria da Associação Bra-
sileira de Logística – Aslog para o biênio
2006/2007.

Comandada por Adalberto Panzan Jr.,
vice-presidente da entidade na gestão an-
terior, a chapa eleita foi a “Ação Logística”,
e a nova diretoria tomou posse no dia 22
de novembro.

Na ocasião, Panzan Jr. agradeceu o
apoio de todos, principalmente do ex-pre-
sidente, Altamiro Borges, que o incentivou
a comandar a entidade nos próximos dois
anos, além de permanecer ao seu lado
como presidente do Conselho Deliberativo
da Aslog. “É um privilégio ter um grupo de
profissionais e associados desse nível con-
fiando no nosso trabalho mais uma vez”,
disse o novo presidente.

Diretoria Eleita 2006/2007
Presidente: Adalberto Panzan Jr. (ADS
MicroLogística)
Vice-presidentes: Walter Vighy (Cesa
Transportes) e Paulo Fernando Fleury
(Coppead/UFRJ)
Secretários: Alessandro Dessimoni
(Menezes & Lopes) e Maurício Fabri
(Runtec Tecnologia)
Tesoureiros: Altamir Cabral (Via
Pajuçara) e Fernando Vilar (AB Group)
Diretor Técnico: Miguel Petribu (SPDL)
Diretor Social: Bruno Teixeira (Merca-
dor/Telefônica)
Conselho Deliberativo: Altamiro Borges
Jr. (AB Group), Alexandre Germuts (LG
Electronics), Alfredo Neto (Cedros
Consultoria), Anderson Salmazo (Grupo
TPC), Antonio Caetano Pinto (Transpor-
tadora Grande ABC), Antonio Carlos
Côrtes (Embraer), Célio Mauro Placer
(USP), Geraldo Damazio (Grupo J.
Macedo), Geraldo Vianna (NTC &
Logística), Gilberto Miranda (Ebamag),
Márcio Dias (IBMEC), Marcos Tognato
(GolLog), Orlando Fontes (LATL/
Unicamp), Ozoni Argenton Jr. (Comfrio),
Rafael Villarroel (Bayer Cropscience) e
Rodrigo Vilaça (ANTF).
Conselho Fiscal: Antônio Luiz Leite
(Primax Transportes), Carlos Chies
(Adubos Trevo), Carlos Menchik (Núcleo
de Logística do RS), Celso Luchiari
(Transportadora Americana), Milton
Xavier (Secretaria Estadual dos
Transportes SP) e Urubatan Helou
(Braspress).
Conselho de Ética: Antônio Ballan
(Caramuru Alimentos), Arthur Hill
(Accenture), Eduardo Atihe (Time &
Place) , Eduardo Mariath (Exel Logistics),
James Tavares (Ipiranga Química) e Luiz
Ricardo Maçães (Norlog).

E

Empilhadeiras

Still lança
empilhadeiras
elétricas e a
combustão

m evento realizado no dia 10 de no-
vembro último no Espaço Único, em
São Paulo, SP, a Still (Fone: 11

4066.8100) fez o lançamento de duas
empilhadeiras.

Uma delas é a elétrica a contrapeso RX20,
com capacidade para 2000 kg, que apresenta
uma linha futurista e capacidade para operar
em corredores estreitos. Segundo a empresa,
este máquina não possui pastilha de freio – ope-
ra com freio lamelar regenerativo – e atua com
dois motores de tração. Também não possui
pedal de aproximação.

A outra novidade da Still é a empilhadeira
a combustão BR20, a qual, ainda segundo a em-
presa, apresenta o conceito de operação das
máquinas elétricas. Também possui capacida-
de para 2000 kg, operando sem pastilha de freio
e sem pedal de aproximação e com dois moto-
res de tração, além de transmissão hidrostática.

Durante o evento – que reuniu cerca de 500
pessoas, entre representantes, clientes e forne-
cedores da Still – Adriana Firmo, gerente co-
mercial, e Eduardo Aché Assumpção, super-
visor comercial, explicaram as características
das máquinas elétricas e a combustão. Em
seguida houve um show das empilhadeiras e a
apresentação da cantora Rosana Melo. ■

Assumpção e Adriana apresentam as novas
máquinas
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INTRUPA

A Intrupa Manufacturing
Company é uma das
maiores empresas mundiais
especializada em peças
originais para o mercado de
empilhadeiras elétricas e a
combustão, atendendo a
todas as marcas dispo-
níveis, tanto no mercado
americano, europeu,
asiático como no brasileiro.
Com sede em Grayslake,
próxima a Chicago, nos
Estados Unidos, e filiais na
Holanda, Alemanha,
França, Inglaterra, Canadá,
EUA, México, Itália e Brasil,
está comemorando 45 anos
de excelentes negócios,
sendo hoje uma das líderes
no segmento.

A Intrupa está presente
no Brasil desde 2001
comercializando as
melhores peças para
empilhadeiras existentes,
consolidando sua credibi-
lidade mundial no mercado
brasileiro. São mais de
250 000 itens à disposição.
“Ao escolher a Intrupa,
mais do que peças
originais, a empresa leva
com segurança, o melhor
atendimento de pós-venda
do mercado. Possuímos
uma linha de produtos
ampla e variada para
atender, com profissiona-
lismo e comprometimento,
a todos os nossos
clientes”, diz Newton
Santos, gerente geral da
empresa. Ele também
informa que, além disto,
todos os meses, são
incluídos novos itens na
sua lista de opções de
produtos e que a empresa
conta uma uma logística
que permite o atendimento
em qualquer ponto do
Brasil.

Entre os produtos
oferecidos estão: pneus,
controladores, motores,
contatores, suportes e
peças para sistemas de
refrigeração, de exaustão,
combustão, direção e
diferenciais, sistemas de
direção, de freios,
hidráulicos, de acopla-
mento e elevação e para
sistemas de gás, além de
transmissões, entre outras.
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Bastante usados, mas
enfrentando os “piratas”
e o comércio de usados
O palete PBR foi criado em 1990, após intensos estudos e ensaios, com o objetivo de aumentar a
produtividade da movimentação, armazenagem e transporte, permitir a distribuição física paletizada e criar
um sistema de embalagem modular, resultando em redução de custos.

proposta do palete PBR
surgiu em 1986, através
da ABRAS – Associa-

ção Brasileira de Supermercados,
entidades de classe e do engenhei-
ro José Geraldo Vantine, sendo di-
rigido inicialmente aos supermer-
cados e seus fornecedores, com o
objetivo de se criar um Palete Pa-
drão Brasil retornável, de custo
baixo e que implementasse o sis-
tema de intercâmbio entre as em-
presas, ou seja, elas trocariam
paletes nas suas operações, redu-
zindo custos com armazenagem,
transporte, carga e descarga.”

A história do PBR é contada
por Valdir Zelenski, gerente comer-
cial da Matra do Brasil (Fone: 11
4648.6120). Ele continua, infor-
mando que, em 1990, o projeto
tornou-se realidade e atualmente o
PBR é, realmente, o Palete Padrão
Brasil e utilizado pelos mais diver-
sos setores industriais, operadores
logísticos e transportadores, sendo
responsável por 80% do consumo
de paletes no Brasil.

Já Marcelo Canozo, diretor da
Fort Paletes (Fone: 15 3532.4754)
e presidente da ABRAPAL - As-
sociação Brasileira dos Fabrican-
tes de Paletes PBR (Fone: 11
3255.8566), destaca que o setor
que mais utiliza o PBR ainda é a
indústria alimentícia, de higiene e
limpeza e os grandes fornecedores
da rede varejista. Em seguida pode
ser citada a indústria farmacêutica
e os operadores logísticos.

“Esse fato deve-se à exigência
do grande varejista em receber

mercadorias em paletes PBR, já
que a padronização gera melhor
controle e fluxo da cadeia de dis-
tribuição. Tem-se notado nos últi-
mos anos novos segmentos que
passaram a utilizar o PBR, como a
indústria automobilística e a quí-
mica”, destaca Canozo, com a con-
cordância de José Ricardo Bráulio,
coordenador da José Braulio
Paletes (Fone: 11 3229.4246). Para
este último, ainda os grandes usuá-
rios são os setores alimentícios e
de bebidas, além de todos os for-
necedores de grandes mercados
varejistas e atacadistas, como
Carrefour, Wal Mart e CBD.

Tendências e
Perspectivas

Com relação às tendências/
perspectivas de uso do PBR no
Brasil, Zelenski, da Matra, acredita
que, após o período de maturação
do palete PBR, a locação e o pool
de paletes sejam a grande tendên-
cia para os próximos anos. “O
sistema de pool atende a todas as
necessidades do usuário, desde o
abastecimento, gerenciamento do
fluxo de paletes, manutenção,
higienização e a coleta de paletes,
eliminando investimentos em ati-
vo fixo, paradas de produção por
falta de paletes, manutenção e co-
letas de paletes e estoques ociosos
de paletes em períodos de baixa
demanda. Já o sistema de loca-
ção simples atende às necessida-
des em períodos de picos de de-
manda e/ou sazonalidades, quan-
do o usuário aluga paletes somen-
te pelo tempo necessário para
suprir as suas necessidades.”

Pelo seu lado, Canozo, da Fort
Paletes e da ABRAPAL, acredita

que a tendência de uso do PBR só
tende a aumentar no Brasil, devi-
do às vantagens quanto à utiliza-
ção de um palete padrão, “onde
podemos trabalhar no processo de
intercambialidade, proporcionando
à cadeia de distribuição um custo/
beneficio bem favorável”.

O presidente da ABRAPAL
diz que outra tendência de aumen-
to na utilização do PBR que se
pode perceber é a entrada de no-
vos setores da indústria/serviços
como usuários.

Para o coordenador da José
Braulio Paletes, o mercado só ten-
de a crescer e se firmar cada vez
mais. “Este projeto foi muito bem
feito, o PBR é bom e barato”,
acrescenta.

Comércio paralelo
Todos sabem que existe um

mercado paralelo de paletes PBR
que estende-se por todo o país,
principalmente nos grandes cen-
tros, como São Paulo e Rio de Ja-
neiro.

Mas, quem está por trás deste
comércio paralelo?

Segundo o gerente comercial
da Matra e o coordenador da José
Braulio Paletes, no mercado de
paletes novos, são empresas não
credenciadas pela ABRAS e que
se aproveitam de usuários que bus-
cam somente o preço e acabam
adquirindo paletes totalmente fora
do padrão.

“No mercado de paletes usa-
dos, a situação é bem mais com-
plicada, pois todo o palete PBR tem
um dono e, portanto, não deveria
existir o comércio de PBR usado.
Tudo leva a crer que os paletes usa-
dos são originários de estoques das
próprias indústrias e da rede de su-
permercados, desviados em algum
ponto de sua circulação. Ao com-
prar paletes usados, o usuário pode
estar adquirindo seus próprios
paletes e alimentando ainda mais
o sistema de desvio de paletes”,
adverte Zelenski.

Canozo, da Forte Paletes e da
ABRAPAL, considera que existem
duas práticas que podem ser
listadas no mercado paralelo.

A primeira diz respeito aos
“paletes piratas”, ou paletes mode-
lo PBR fabricados por empresas
não credenciadas à ABRAS/IPT.
“Esta prática é considerada ilegal
por vários fatores. Por exemplo:
crime, pois utilizam a marca PBR
indevidamente (é de propriedade
da ABRAS); ilegalidade quanto à
qualidade/padronização: os paletes
fabricados por empresas não
credenciadas não sofrem nenhum
tipo de vistoria e são produzidos
sem nenhuma responsabilidade
perante as normas estabelecidas
pelo IPT – Instituto de Pesquisas
Tecnológicas (órgão fiscalizador e
normatizador dos fabricantes de
PBR credenciados) – sabemos de
vários acidentes em grandes CDs
onde o palete PBR é um ‘pirata’,
ou seja, fabricado por empresa não
credenciada à ABRAS; Responsa-
bilidade Social, já que, na maioria
dos casos, as empresas que fabri-
cam paletes PBR sem credencia-
mento utilizam-se de mão-de-obra

infantil, não respeitam meio am-
biente (madeira não certificada), etc.”

Para melhor entendimento
quanto ao seu ponto de vista, o pre-
sidente da ABRAPAL informa que
o PBR segue normas rígidas gera-
das pelo IPT e gerenciadas pelo
CPP – Comitê Permanente de
Paletização, vinculado à ABRAS,
que também é detentora do regis-
tro da marca PBR.

Através da propriedade da mar-
ca, o CPP/ABRAS mantém con-
trato de cessão de uso da mesma
com os fabricantes credenciados,
e esses, para serem credenciados,
passam por um rígido processo de
auditoria, também pelo IPT.

“Hoje dispomos de um pouco
mais de 30 fabricantes creden-
ciados em todo o Brasil, que exer-
cem a liberdade de mercado, per-
mitindo ao comprador executar a
mais saudável concorrência”, diz.

Retornando às práticas ilegais
do mercado, ele cita o segundo
caso: comércio de paletes usados.

“Há algum tempo estamos
acompanhando o movimento de
comercialização de paletes usados,
e é crescente a evidência de que
grande parte desses paletes usados
é de origem ilegal (roubados). O
processo é simples: fornecedor do
varejo (indústria) entrega seus pro-
dutos com o paletes PBR na rede
varejista e recebe um ‘vale paletes’.
Após algum tempo, a rede varejis-
ta devolve os paletes via transpor-
tador (freteiros) à indústria, e no
meio do caminho esse palete é
‘vendido’. Nota-se que existem
vários ‘compradores’ embaixo de
viadutos nas grandes capitais
(‘Compra-se paletes PBR’). Após
essas etapas, o paletes é ‘coloca-

A

Paletes PBR
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do’ no mercado novamente como
‘palete recuperado/usado’. O que
temos sentido muito é que gran-
des indústrias que compram paletes
usados não checam sua origem -
podendo até mesmo estar com-
prando seus próprios paletes nova-
mente.”

Sobre quem compra e quem
vende os paletes no mercado para-
lelo, o gerente comercial da Matra
informa que os paletes novos são
vendidos por empresas não creden-
ciadas pela ABRAS e os paletes
usados em diversos pontos próxi-
mos à rodovias, num mercado to-
talmente informal. Os comprado-
res são dos mais diversos segmen-
tos, inclusive grandes indústrias.
“Já tivemos notícias, inclusive, de
contaminação de produtos por
paletes usados e sem higienização.
Os usuários que mais reclamam do
sistema PBR, com relação à perda
e demora do retorno de paletes, são
os mesmos que se utilizam desses
segmentos. Quando eles consegui-
rem fechar o circuito total de cus-
tos com paletes, com certeza terão
surpresas. Por exemplo: os paletes
PBR ‘piratas’ são aceitos pelas
grandes redes de supermercados,

mas não são creditados para o for-
necedor, ou seja, são considerados
paletes one-way (descartáveis) e
não retornam para os seus ativos,
o que gera uma maior necessidade
de compra de paletes e, conseqüen-
temente, um aumento nos custos
de seus produtos”, diz Zelenski.

Bráulio, da José Braulio
Paletes, acrescenta que muitas
empresas optam pelo PBR para-
lelo devido ao preço mais barato,
o que nem sempre é verdade, se-
gundo ele, pois uma ocorrência
ou um sinistro dentro de sua plan-
ta vai ficar bem mais caro que
esse economia. Ainda para ele,
quem vende os paletes no merca-
do paralelo são empresas não ho-
mologadas junto a Abras.

“Quem compra são indústrias,
varejistas, operadores logísticos.
Acredito que compram por não
estarem informados da ilegalidade
que estão praticando, e também
porque buscam cade vez mais cus-
tos baixos”, diz Canozo.

Logicamente, este comércio
paralelo trás sérias conseqüências
para o setor de paletes PBR que
atua na legalidade.

“A maior conseqüência e difi-

culdade dos fabricantes creden-
ciados de palete PBR é justificar a
diferença de preço entre o PBR
padrão e o ‘pirata’. Um palete PBR
padrão custa em torno de R$ 32,00
e o palete ‘pirata’ em torno de R$
24,00. E por incrível que pareça, o
palete pirata está custando mais
caro. Vejamos: um PBR padrão
utiliza 0,066 m3 de madeira e cus-
ta R$ 32,00, ou seja, R$ 484,85 por
m3. Um palete ‘pirata’ utiliza em
média 0,047 m3 de madeira e cus-
ta R$ 24,00, ou seja R$ 510,64 por
m3. Não consideramos as diferen-
ças de custos de pregos espirais
utilizados no palete padrão para
pregos lisos utilizados no palete
‘pirata’”, avalia o gerente da Matra.

Ainda segundo ele, curioso é
ver que o palete “pirata” custa
5,32% mais caro que um palete
PBR credenciado. Essa diferença
de volume de madeira no palete
afeta a sua capacidade de carga,
vida útil e, mais grave, é conside-
rado pelas grandes redes um palete
descartável.

“As conseqüências para quem
compra paletes ‘piratas’ podem ser
listadas: falta de segurança, quali-
dade, padronização, etc., sem con-
tar com a falta de responsabilida-
de social, conforme citado. Já
quem compra paletes usados pode
responder por crime de receptação,
conforme Artigo 180 do Código
Penal”, acrescenta Canozo.

Por sua vez, o coordenador da
José Braulio Paletes não vê nenhu-
ma conseqüência para o comércio
“legalizado”, pois, segundo ele, o
mercado paralelo está com os dias
contados. “O próprio cliente com-
prador perceberá que não vale a
pena e os riscos que corre ao
adquirir paletes no mercado para-
lelo”, completa.

Há forma de acabar com este
mercado paralelo?

Para Zelenski, da Matra, exis-
tem várias formas para combater
esse mercado, mas as ações devem
ser tomadas pelo CPP da ABRAS,
detentora da marca PBR, da recei-
ta de royalties cobrados dos fabri-
cantes e dos poderes legais para
ações judiciais. “Mas, em primei-
ra instância, o CPP deve fazer cum-
prir o seu regulamento e controle

da qualidade nas empresas creden-
ciadas.”

Pelo lado da ABRAPAL,
Canozo diz que aquela Associação
e a ABRAS estão estabelecendo
algumas ações de combate à pira-
taria e ao comércio de paletes usa-
dos de origem duvidosa.

Segundo ele, por ser atrativo
comercialmente (baixo valor), o
mercado paralelo tem aumentado
sua participação gradativamente,
ano após ano. Esse fato tem preo-
cupado muito tanto a ABRAS
como a ABRAPAL, fazendo com
que as duas entidades foquem seus
esforços totalmente no combate a
essa ilegalidade.

“Porém, o que sempre temos
batalhado e vamos focar cada vez
mais é na conscientização do usuá-
rio/comprador. Essa é a pessoa cha-
ve que deve conhecer todo esse
processo (empresas credenciadas -
porque de comprar somente de
credenciados, porque não comprar
paletes usados, etc.)”. ■

GKO
A GKO Informática é líder no

mercado de soluções para
gestão de fretes terceirizados,
tendo desenvolvido o sistema
GKO FRETE implantado em mais
de 200 empresas em todo o país.

Este sistema de gestão é
reconhecido pelo mercado como
marca líder (Prêmio Top Log do
IMAM de 2005 no segmento TMS)
e atende às demandas de
embarcadores que contratam
operadores logísticos,
transportadoras ou autônomos,
apoiando o processo de
embarque, permitindo a auditoria
de 100% dos conhecimentos de
frete e a adoção de pré-fatura,
viabilizando negociações mais
eficazes por meio de simulações,
dando transparência ao
acompanhamento de
ocorrências de entrega e
tracking, apoiando a criação de
indicadores de qualidade e
medição de performance.
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Operador Logístico

McLane avalia rigorosamente
as transportadoras antes de
fechar contrato

ara oferecer solução logística
com prontidão em todos os
modais, a McLane do Brasil

(Fone: 11 2108.8800), provedora e
integradora de serviços logísticos, traba-
lha atualmente somente com transporta-
doras homologadas, isto é, que foram ava-
liadas criteriosamente antes de fechar a
parceria com a McLane.

“Hoje trabalhamos com 120 transpor-
tadoras homologadas, são cerca de 5,5 mil
veículos a nossa disposição em todo país.
Temos a garantia de utilizar esses veícu-
los quando precisarmos e, caso não seja
suficiente, dependendo da região, levamos
uma transportadora de outro local para lá”,
afirma Marcos Ferreira, diretor de opera-
ções da Mclane do Brasil

Segundo ele, independente se há ne-
gócio na área ou não, a Mclane busca par-
ceiros para oferecer transporte em diver-
sos segmentos – de alimentos, commodi-
ties, eletroeletrônicos, farmacêutico, pro-
dutos refrigerados, insumos e produtos
acabados em geral. “Quando fechamos o
contrato com o cliente, ficamos respon-
sáveis pelo gerenciamento da transporta-
dora. Por isso, prezamos por parceiros que
tenham infra-estrutura tecnológica no trá-
fego de informações e qualidade de aten-
dimento. Também sempre buscamos con-
tratos a longo prazo”, acrescenta.

Homologação
Para ser homologada, a transportado-

ra passa por uma avaliação geral. Uma
equipe interna da Mclane é responsável
pela vistoria das atividades da empresa
como um todo – ela checa desde as insta-
lações da transportadora e sua saúde fi-
nanceira até a postura dos profissionais
no atendimento ao cliente e atenção com
a carga, além da qualidade, com base na
norma ISO 9000. “Já avaliamos cerca de
300 transportadoras, dessas somente ho-
mologamos a metade. Há muitas com pro-
blemas de tecnologia para o rastreamento
de cargas e organização dos processos,
além do nível de treinamento e apresen-
tação dos caminhoneiros. Ter o melhor
preço nem sempre significa ter o melhor
parceiro. Procuramos empresas que agre-
guem valor ao serviço”, explica.

Ferreira também deixa claro que esta
homologação das transportadoras passa

pela segurança, pelo gerenciamento de ris-
co que entra na certificação. Segundo ele,
hoje em dia, há cada vez mais necessida-
de de gerenciamento de risco. “Antes se
considerava o valor agregado da merca-
doria. Hoje, há necessidade de gerencia-
mento de risco. Saímos simplesmente do
roubo de carga para entrar em rastrea-
mento de informação – ou seja, saber
por que o veículo está demorando, o que
o condutor está fazendo. Ou seja, está
embutida uma parte de controle, de ges-
tão da frota”, assinala.

Benefícios
Antes de falar sobre os benefícios

alcançados com estas medidas, Ferreira
explica como funciona o processo.
“Credenciamos empresas em várias
regiões, desde para serviços de courrier
até para o transporte de grandes volumes
e cargas fechadas, bem como para todo
tipo de transporte, como de líquidos, re-
frigerados e isotérmicos. O papel da
Mclane é identificar os melhores trans-
portadores das diversas regiões, propician-
do o credenciamento de acordo com os seus
objetivos, com os seus padrões de serviços.”

Portanto, ainda segundo o gerente de
operações, os benefícios apontam para o
fato de que, com um único operador, o
cliente consegue ter uma solução com-
pleta, e não fica falando com vários trans-
portadores, além de ter um padrão de aten-
dimento e de serviço de qualidade, inde-
pendente do que está no caminhão.
“Atuamos em vários Estados, com a trans-
portadora ‘a’ ou ‘b’, de modo transparen-
te, oferecendo um serviço com qualidade
independente do ponto onde está sendo
feita a entrega.”

Ferreira também diz que, para as trans-
portadoras, o benefício está na possibili-
dade de movimentar todos os volumes
que haja naquele segmento, naquela re-
gião, se comprometendo com a quali-
dade e dentro da capacidade que possui.
“O primeiro ponto da parceira é a
capacitação, ou seja, é a Mclane indicar
o volume que irá ser transportado na re-
gião. Para o transportador, é oferecida a
garantia de volume de vários clientes na
região, além de mais uma captação co-
mercial.”

Problemas  
Referindo-se aos problemas que po-

dem surgir nesta relação da Mclane com
as transportadoras – é bom lembrar que
a meta da empresa também é estender
este processo às empresas dos outros
modais de transporte – é a certificação
em uma dada região.

Pode acontecer de, em uma determi-
nada região, não ter nenhuma transpor-
tadora que se qualifique no processo, por
padrão de qualidade de serviço não-
confiável, estrutura fora das especi-
ficações, etc. Neste caso, a Mclane ofe-
rece os serviços para os parceiros pró-
ximos, que queiram atuar naquela re-
gião, e, se ninguém quer ir e é preciso
realizar entregas, a Mclane investe em
frota para entrar na região, até ter alguém
com capacidade.

“Prezamos muito a nossa parceira.
Aquela coisa de ‘atender o Brasil intei-
ro’, como enfocam algumas transporta-
doras, não funciona. Queremos garanti-
as, um bom nível de serviço. Não inves-
timos em equipamentos, e contamos
com empresas que já têm os ativos.”

Ferreira também destaca que, antes
de investir, a Mclane dá oportunidade
para as empresas parceiras se desenvol-
vam e cresçam junto no processo. “Não
queremos simplesmente ter um agrega-
do, e sim um parceiro. Ainda é bom des-
tacar que, além de parceira, a transpor-
tadora também ganha uma extensão co-
mercial. Às vezes, a transportadora per-
de negócios por não ter, por exemplo,
um armazém. Com a parceria, ela passa
a ter toda a estrutura da Mclane, passa a
usar esta estrutura, obtendo uma exten-
são de sua área comercial.” ■

P
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ULMA

A Ulma Handling
Systems desenvolve suas
atividades como engenha-
ria integrada em projetos
de Material Handling de
Armazenagem Automática
e Sistemas de Movimenta-
ção. Desde o princípio
mantém uma permanente
colaboração profissional e
tecnológica com a
empresa Daifuku, líder no
setor que permite dispor
os meios técnicos mais
avançados e adaptáveis a
cada projeto. A Ulma
oferece um completo
serviço altamente espe-
cializado em engenharia
logística do tipo “chave na
mão”, desde o serviço de
consultoria até o projeto e
desenho com a implanta-
ção e serviço de pós-
venda.

A inovação tecnológica
no desenvolvimento de
Sistemas de Armazenagem
Automática e de Prepara-
ção de Pedidos garante ao
cliente a eliminação dos
custos das ações que não
aportam valor ao produto
manipulado, mediante uma
análise logística que possa
culminar em uma
automação parcial ou total
de suas atividades
logísticas.

Conta com mais de 200
referências no desenvolvi-
mento de sistemas
automáticos de logística
implantados em empresas
como Roge, EBF-Vaz, TRW,
Hitachi, Monroe, SMC,
Onron, Danone e
Matsushita.

A Ulma tem estabeleci-
do um importante ponto de
referência ao converter-se
em uma empresa líder de
mercado na Espanha e
Portugal e no desenvolvi-
mento de soluções
automáticas em sistemas
de Armazenamento
Automático.

Na atualidade,
encontra-se em processo
inverso de internacio-
nalização e conta com uma
rede técnico-comercial que
congrega delegações na
Espanha, França, Brasil,
Itália e Holanda.
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Empilhadeiras

Retrak está em
novo endereço

R epresentante da
marca Still, a
Retrak está, des-

de o dia 10 de novembro úl-
timo, em nova sede própria:
Av. Papa João Paulo I, 2101,
Guarulhos – SP. O novo te-
lefone é (11) 6431.6464.

As novas instalações
possuem área total de
22 000 m2, sendo a área ini-
cial construída de 5 000 m2,
com ampliação prevista para
8 000 m2.

Além de escritórios, as
novas instalações abrigam a
oficina de reparos de equi-
pamentos, uma área para baterias espe-
cialmente projetada para limpeza e manu-
tenção, com caixa para retenção de líqui-
dos oriundos da lavagem ou de vazamen-
tos, área  de limpeza de equipamentos e
um show-room para que o cliente possa
verificar, em local adequado para demons-
tração, as capacidades dos equipamentos
que estará locando – a locação, terceiri-
zação de frota e venda de máquinas são

pontos fortes na atuação da Retrak.
Por outro lado, com a mudança, dois

serviços passam a ser explorados com
mais afinco: a reforma de empilhadeiras
e o suprimento de peças de reposição. 

A Retrak oferece uma vasta gama
de equipamentos, além de peças origi-
nais, tendo se especializado no desen-
volvimento de peças especiais para
empilhadeiras. ■

Logística de Suprimentos –
Gestão de Materiais e das

Compras
Período: 7 de janeiro
Local: Recife – PE

Realização: Focus Trigueiro
Consultoria e Treinamento

Informações:
www.focustrigueiro.com.br

treinamento@focustrigueiro.com.br
Fone: (81) 3432.7308

Smart Tags RFID
Período: 10 de janeiro
Local: Campinas – SP
Realização: Cebralog

Informações:
www.cebralog.com/agenda.php

lognet@cebralog.com
Fone: (19) 3289.4181

Gestão de Compras
e Suprimentos

Período: 12 de janeiro
Local: Campinas – SP
Realização: Cebralog

Informações:
www.cebralog.com/agenda.php

lognet@cebralog.com
Fone: (19) 3289.4181

Ferramentas Avançadas de
Excel Aplicadas à Logística

Período: 13 de janeiro
Local: Rio de Janeiro – RJ

Realização: Cebralog
Informações:

www.cebralog.com/agenda.php
lognet@cebralog.com
Fone: (19) 3289.4181

Logística de Distribuição
e Transporte

Período: 21 de janeiro
Local: Recife – PE

Realização: Focus Trigueiro
Consultoria e Treinamento

Informações:
www.focustrigueiro.com.br

treinamento@focustrigueiro.com.br
Fone: (81) 3432.7308

Estatística Aplicada à Logística
Período: 26 de janeiro
Local: Campinas – SP
Realização: Cebralog

Informações:
www.cebralog.com/agenda.php

lognet@cebralog.com
Fone: (19) 3289.4181

Formação de Supervisores e
Coordenadores de Logística

Período: 31 de janeiro
Local: Campinas – SP
Realização: Cebralog

Informações:
www.cebralog.com/agenda.php

lognet@cebralog.com
Fone: (19) 3289.4181

As empresas que irão promover
eventos nas áreas de logística e

comércio exterior
(cursos, seminários, feiras, etc.)

em 2006 podem nos mandar
informações pelo

e-mail jornalismo@logweb.com.br

Janeiro 2006
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LINDE

“A Linde é uma
empresa de origem alemã
e uma das líderes
mundiais na fabricação e
comercialização de
equipamentos de movi-
mentação e armazenagem,
além de ser a única do
mundo a ter o sistema de
‘freio sem freio’. Fundada
em 1879, sua entrada no
mercado de empilhadeiras
aconteceu em 1958 e num
prazo de 5 anos firmou-se
como a empresa número 1
do planeta. Acreditando no
grande potencial do Brasil,
em 1996 a Linde chegou
ao país com a representa-
ção de equipamentos e,
em seguida, instalou uma
filial em Osasco/SP, para
proporcionar o atendimen-
to dentro dos padrões
mundiais de qualidade na
venda e pós-venda.”

As informações são de
Christopher Dühnen,
diretor comercial da Linde
no Brasil. Ainda segundo
ele, no final de 2003, a
empresa passou a utilizar
peças nacionais para
reposições nos equipa-
mentos importados, o que
diminuiu consideravel-
mente os valores de
manutenção das máqui-
nas. No segundo semestre
de 2004, a empresa iniciou
a fabricação de alguns
modelos de empilhadeiras
no Brasil, como as
retráteis e as transpa-
leteiras, que antes
somente eram disponibi-
lizadas pela Linde ao
mercado através de
importações da Alemanha.
”A empresa tem mais de
120 modelos de equipa-
mentos e é o único
fabricante mundial que
possui a gama inteira de
empilhadeiras, além de ser
a inventora do sistema
hidrostático – sistema
revolucionário em que a
máquina freia sem freios.
No Brasil, a Linde possui
mais de 2 mil máquinas
com representação em 23
Estados, atuando em 3
segmentos de mercado:
venda, manutenção e
locação”, diz Dühnen.
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Livro

Gestão de Custos
Logísticos
Autores: Maria de Fatima Gameiro
da Costa e Ana Cristina de Faria
Editora: Atlas
Nº Páginas: 432
Informações: 0800-171944

Esta obra bus-
cou identificar e
mensurar os
Custos Logís-
ticos Totais pro-
venientes dos
três processos
logísticos: Abas-
tecimento, Plan-
ta e Distribuição,

visando atender a natureza das deci-
sões logísticas em seus diversos ní-
veis. Afinal, segundo as autoras, cus-
tos minimizados, ativos logísticos
otimizados e serviços de excelência
prestados aos clientes agregam va-
lor aos acionistas e clientes, bem
como são fundamentais para que as
parcerias na cadeia de suprimentos
possam atingir seus objetivos. Na
busca desses resultados, os
gestores da logística empregam mo-
delos de raciocínio próprios – os con-
ceitos e técnicas de Logística Inte-
grada – os quais demandam informa-
ções contábil-gerenciais específicas.
Esta obra é recomendada para pro-
fissionais focalizados na Gestão da
Logística.

Distribuição

DM é o novo
operador logístico
da Vonpar

Vonpar Refrescos, res-
ponsável pela fabrica-
ção e distribuição de

bebidas das linhas Coca-Cola e
Água Mineral Charrua e pela dis-
tribuição da linha Kaiser para os
estados do Rio Grande do Sul e
Santa Catarina, contratou a DM
Transporte e Logística Interna-
cional [Fone: 51 3481.7100]
como operador logístico na im-
portação de preformas PET – que
são transformadas em garrafas
plásticas - de seus fornecedores
na Argentina e no Uruguai.

Assim, a DM passa a contro-
lar todo o processo de transporte,
importação, desembaraço adua-
neiro, armazenagem e entrega das
cerca de 45 mil caixas carrega-
das em 900 viagens por ano des-
te cliente. A Vonpar é a terceira
maior distribuidora de Coca-Cola
no Brasil e possui, atualmente,
quatro fábricas – em Porto Ale-

gre, Farroupilha e Santo Ângelo,
RS, e Antônio Carlos, SC - e qua-
tro centros de distribuição, aten-
dendo ¾ do mercado gaúcho e co-
brindo 100% de Santa Catarina.
Nos dois Estados atende cerca de
82 mil clientes e chega a 13 mi-
lhões de consumidores.

O relacionamento entre a DM
e a Vonpar existe desde 2002, quan-
do a operadora logística começou
a transportar preformas PET do
Uruguai e da Argentina para as
quatro fábricas da franqueada
Coca-Cola no sul do Brasil.

Como operador logístico, a
DM passa a ser o único interlocutor
entre a Vonpar e seus fornecedores
de insumos para as embalagens
PET, tornando-se responsável pela
integração de todas as atividades
e pelo desenho e planejamento
junto ao cliente de uma cadeia
logística mais eficiente para sua
operação, a partir de um estudo
sobre o melhor modal para ser uti-
lizado em cada momento e a me-
lhor fronteira, as rotas e proces-
sos aduaneiros mais adequados e
embalagens para as preformas
que atendam ao conceito de me-
nor custo global. ■

A
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CLARK

A Clark nasceu em
Chicago, centro da rede
ferroviária americana. Em
1917 inventou e começou a
operar o seu primeiro
veiculo de movimentação de
cargas, chamado de
Tructractor. Através da Dabo
Material Handling Equip-
ment Brasil, reforça uma
presença de cerca de 40
anos no país. A sua linha de
produtos e serviços inclui:
venda de equipamentos
novos; locação de equipa-
mentos novos e usados;
venda de peças de reposi-
ção; assistência técnica
com mecânicos treinados;
venda de carrinhos
hidráulicos manuais e de
lubrificantes com marca
própria; contratos de
manutenção e de compo-
nentes remanufaturados; e
treinamento para operado-
res de empilhadeiras.

SCHEFFER

A Scheffer desenvolve
projetos de estruturas
porta-paletes, drive-in e
cantilever, além de
mezaninos e estantes de
encaixe. Chocolates Garoto,
Johnson&Johnson, Jacto,
Makro, Renault e Labora-
tórios Farmacêuticos são
alguns de seus clientes.

A empresa também
produz arquivos com
sistema de trilho
telescópico, sobre esferas,
com sistema de segurança
baseado em fechadura
centralizada que aciona
duas travas por gaveta,
praticamente impedindo o
arrombamento; armários em
aço para escritório, com
portas de abrir e de correr,
puxadores cromados e
fechaduras tipo Yale; e
roupeiros com portas
dotadas de três pontos de
travamento e dobradiças
internas.
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E

Coleta e Entrega de Encomendas

Direct Express investe para
atender à demanda do
comércio eletrônico

mpresa de courrier privado es-
pecializada no comércio eletrô-
nico B2C (Business To

Consumer), a Direct Express (Fone 11
3511.0046) se estruturou fortemente para
atender à demanda típica do final de ano.

Segundo o diretor comercial da em-
presa, Luiz Henrique Cardoso, “a chega-
da do final de ano trás muito otimismo ao
mercado varejista em relação às vendas
de Natal, em que a expectativa é supe-
rar R$ 370 milhões em vendas (cresci-
mento de 30% em relação ao ano passa-
do e novo recorde do comércio eletrô-
nico). Para atender a essa demanda, in-
vestimos pesado em tecnologia e infra-
estrutura de hubs, frota e filiais próprias
para melhorar a operacionalidade das
encomendas”, diz ele.

Cardoso considera a tecnologia essen-
cial para garantir que os produtos sejam
entregues no prazo estipulado. “Fomos
precursores no uso de redes sem fio
(wireless) e WAP para permitir uma
interatividade eficaz durante todo o pro-
cesso. Com Pockets PCs equipados com
esses recursos, nossos courriers podem
informar em tempo real sobre ocorrên-
cias que impossibilitem a entrega, como
erros de endereçamento, cancelamento
de pedido, ausência de destinatário ou
mudança de endereço.”

O diretor destaca que, graças a esse
recurso, aliado aos investimentos em mais
um novo hub e Centro Operacional em
São Paulo e ao aumento da capacidade
de produção das rotas, através da substi-
tuição da frota de Unos Furgão para
Fiorinos e Mini-Vans, a Direct Express
está conseguindo, no período que antece-
de o Natal, realizar cerca de 20 mil entre-
gas por dia em todo o Brasil, em períodos
que variam de 24 horas (principais capi-
tais) a 72 horas (interior).

Ainda referindo-se especificamente
às festividades de final de Ano, Cardo-
so aponta o que mais muda em termos
de logística: crescimento
da demanda, de 14.000
entregas/dia para 20.000
entregas/dia (média);
período de férias, aumen-
tando, assim, o número de
ocorrências no processo,
como, por exemplo,

destinatários ausentes; maior dificuldade
nas transferências aéreas, com falta de
espaço físico nas aeronaves (período de
férias); e nível de exigência e ansiedade
por parte dos clientes muito elevado em
relação aos outros meses do ano.

“Os principais investimentos que rea-
lizamos, especificamente para atender à
demanda do final de ano, foram: aumen-
to imediato da frota em 40% e da capaci-
dade fixa instalada (área, pessoas e equi-
pamentos) em 50%; criação de recursos
extras contingênciais - o principal deles
foi um banco de 250 courriers treinados -
para atender ao aumento em curtíssimo
prazo de até 20% da capacidade instala-
da; adequação dos postos do Call Center
para reduzir para 12 horas o prazo médio
de tratamento das ocorrências de entrega
- utilizando tecnologia WAP - e para 45
minutos o tempo médio de resposta aos
clientes; e adequação dos planos de trans-
ferência às restrições de capacidade da
malha aérea utilizando-se de maior fre-
qüência nos embarques e da integração
desse modal com o rodoviário.”

Estrutura
Tendo como clientes as principais

companhias do comércio eletrônico, en-
tre elas Americanas.com, Submarino,
Extra.com, Natura, Embratel, Ponto Frio,

Siciliano, Ingresso Fácil
e Flores On-Line, o dire-
tor comercial acredita
que a Direct deve ser res-
ponsável por 28% das 7,2
milhões de entregas do
comércio eletrônico a se-
rem realizadas em 2005.

“A empresa conta com 175 colabora-
dores diretos e aproximadamente 500 in-
diretos ao redor do Brasil, além de 180
courriers Direct alocados nas unidades
próprias, 72 unidades credenciadas de en-
trega, 700 courriers credenciados e trei-
nados em toda rede de entregas, frota pró-
pria de 120 veículos, todos equipados com
celulares (WAP), e 700 veículos tercei-
rizados”, diz o diretor.

A administração central da Direct está
localizada em Tamboré, região metropo-
litana da cidade de São Paulo, em uma
área de 2.500 m2, próxima ao rodoanel de
São Paulo. A empresa atinge atualmente
503 municípios, através de uma rede de
distribuição que é composta por 10 cen-
tros operacionais próprios (3 em São Pau-
lo Capital, Campinas, Rio de Janeiro, Belo
Horizonte, Porto Alegre, Brasília, Salva-
dor, Recife) bem como 82 pontos de en-
trega, sendo exclusivos aqueles das se-
guintes localidades: Porto Alegre,
Curitiba, Belo Horizonte, Recife, Salva-
dor, Campinas e Brasília. Os pontos de
entrega não exclusivos da Direct são con-
tratados para a execução dos serviços,
porém operam no padrão tecnológico e
de qualidade da Direct. Também estão dis-
poníveis três hubs, em São Paulo, no Rio
de Janeiro e no Recife.

A projeção de demanda para 2005 é
de 3,5 milhões de entregas.

Comércio Eletrônico no Brasil
Lojas: ................................................................ 2.500
Usuários: .................................................... 4 milhões
Crescimento: .......................................... 40% ao ano
Tíquete Médio: .......................................... R$ 297,00
Itens comercializados: ................................ 7 milhões
Itens mais vendidos: . CDs, DVDs, VHS (22%); livros,
revistas e jornais (17%); aparelhos eletrônicos (12%)
Entregas: ............... 7,2 milhões em 2005 (estimativa)

(Fontes: e-Bit e Câmara e-Net)
 

Faturamento
Ano Valor (R$)
2004 1,75 bilhão
2005 2,3 bilhão(**)

Fonte: e-Bit / (**) Estimativa
 
 

Principais datas Comemorativas 2005
(Milhões R$) Crescim.

2004/2005
Dia das Mães 92 28%
Dia dos Namorados 106 10%
Dia dos Pais 100 10%
Dia das Crianças 108 60%
Natal 370(**) 30%(**)

Fonte: e-Bit / (**) Estimativa ■

Cardoso: Perspectiva é superar
R$ 370 milhões em vendas
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Somov aluga
a empilhadeira
nº 1000
A Somov, maior distribuidor
de empilhadeiras Hyster do
Brasil, acaba de entregar a
empilhadeira nº 1000 da sua
frota de locação. Embora
seja uma marca expressiva
para qualquer empresa
deste setor, a Somov
acredita que está preparada
em termos de recursos
físicos e, principalmente,
humanos para dar continui-
dade à filosofia de oferecer
soluções diferenciadas em
equipamentos de movimen-
tação de materiais para todo
o Brasil, e chegar a médio
prazo a 2000 máquinas.
Fone: 11 3718.5090

Porto de
Paranaguá
mantém níveis
altos na
movimentação
de produtos
As exportações de cargas
congeladas pelo Porto de
Paranaguá obtiveram um
crescimento de 45% no
acumulado do ano em
comparação ao mesmo
período do ano passado.
Segundo dados divulgados
pela Administração dos
Portos de Paranaguá e
Antonina (APPA), entre
janeiro e novembro foram
exportadas 677.270
toneladas do produto,
enquanto que no acumulado
de 2005, o volume foi de
467.755. As cargas congela-
das fazem parte do segmento
denominado Carga Geral,
que teve um crescimento de
5% no acumulado deste ano
em relação ao ano passado.
As operação conteinerizadas
também vêm promovendo
resultados importantes nos
volumes registrados. Em
comparação ao ano passado,
houve crescimento de 8%
nas exportações de
contêineres. Já os embar-
ques de veículos alcançaram
índice positivo de 107%. De
janeiro a novembro foram
exportadas 97,8 mil unidades
neste ano, contra 47,3 mil
unidades no mesmo período
de 2004.
Fone: 41 3420.1100
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Problemas são
externos às empresas
Mas, nem tudo está perdido. Existem inúmeras soluções, de modo a permitir às empresas de courrier alcançar
o seu real e importante papel dentro da logística.

Courrier

proximam-se as festas
de final de ano e, neste
momento, nenhuma

outra empresa é tão lembrada, em
termos de logística, do que as de
courrier.

Afinal, depende delas a entre-
ga das inúmeras compras – prin-
cipalmente realizadas via internet
– para os milhares de locais em
todo o Brasil e em todo o mundo.

É bom lembrar que, no final de
2001, o erro, ou a falta de uma
estratégia logística para a entrega
das várias compras realizadas via
internet ocasionou sérios proble-
mas, colocando em cheque, inclu-
sive, a eficiência das lojas
pontocom.

Por outro lado, também é bom
destacar que as perspectivas para
o Natal de 2005 são otimistas. De
acordo com a Câmara Brasileira de
Comércio Eletrônico - Camara-
e.net,  as vendas on-line neste Na-
tal devem crescer pelo menos 50%
em relação ao ano passado e o
tíquete médio das compras deve
chegar aos R$ 360.

Já de acordo com os dados di-
vulgados pela consultoria e-bit, em
2004 o e-natal cresceu cerca de
39% em relação a 2003.

Tudo parece perfeito, principal-
mente se levarmos em conta que,
hoje, a maioria dos problemas que
surgem nesta época foi soluciona-
da – principalmente os de distri-
buição. E que, em alguns casos, já
é possível receber o produto no
mesmo dia da compra ou da entre-

ga da mercadoria na empresa de
courrier para envio.

Mas, como dizemos, nem to-
dos os problemas foram solucio-
nados. Alguns deles existem,
como veremos nesta matéria es-
pecial, onde também são indi-
cadas as possíveis soluções.

Problemas e soluções
Por exemplo, Bruno Henrique

Souza, gerente da Divisão Produ-
tos da Logistech (Fone: 11
3207.0022), aponta os problemas
com base nas atitudes, ou falta de,
do governo.

“Na ânsia desenfreada por au-
mentar suas receitas, o governo não
leva em conta o tamanho das em-
presas nem a importância dos se-
tores para a economia. Todos são
taxados acima de suas possibilida-
des e carregam o ônus de pagar
pelos erros de uma estrutura pú-
blica desequilibrada. E é triste
constatar que esse quadro está lon-
ge de tornar-se mais justo. Há, tam-
bém, o incrível fato de que as em-
presas privadas de distribuição e
entrega não podem exercer livre-
mente suas atividades. Elas têm
sido podadas pelo forte lobby exer-
cido pelos Correios para manter a
exclusividade sobre a entrega de
correspondências e pequenas en-
comendas. Uma das soluções se-
ria a liberação de linhas de finan-
ciamento pelo BNDES”, avalia o
gerente da Logistech.

Sérgio Brito, gerente comerci-
al da Total Express (Fone: 11
2168.3200), salienta que a grande
dificuldade das empresas courriers
está em agrupar necessidades ex-
tremamente diferentes, com o ob-
jetivo final igual, ou seja, a realiza-
ção da entrega. Entretanto, segun-
do ele, os caminhos a serem per-
corridos são cada vez mais diferen-
tes. Hoje, todo cliente tem a expec-
tativa de personalizar sua entrega.
Ele quer que o entregador tenha o
seu formato, sua linguagem, sua
identidade e seja uma extensão de
sua empresa.

“O desafio consiste em trans-
formar o entregador em um repre-
sentante do nosso cliente, sabendo
que em um roteiro de entregas
podem existir até 60 entregas de
clientes diferentes”, diz o gerente
comercial da Total Express.

Ele também aponta outro pon-
to de dificuldade sentido pelo mer-
cado de courrier: o nível de infor-
mação, cada vez maior e persona-
lizado. Além destas, podem ser ci-
tados muitos outros: baixa freqüên-
cia de vôos cargueiros; trânsito das
grandes cidades; dificuldade de
estacionamento nas grandes cida-
des; estradas em péssimas condi-
ções; demora no desembaraço das
cargas em determinados aeropor-
tos; e alta carga tributária oneran-
do os serviços prestados.

“Quando se fala em soluções,
as palavras-chave são inovação e
flexibilidade – projetos desenha-
dos sob medida, quebra de
paradigmas, uma empresa que se
mantém fechada para as necessi-
dades do mercado está fadada a
morrer. O custo do serviço é im-
portante no momento da contra-
tação, mas não fundamental, nos-
sos clientes estão conosco porque
buscamos sempre lhes oferecer
soluções inovadoras que muitas
vezes fogem de uma simples en-
trega”, diz Brito, complementado
que a logística de distribuição
ganhou conceitos bem mais am-
pliados.

Clóvis Toniolli, diretor da
Transfolha (Fone: 11 4133.8221),
diz que não há problemas, mas,
sim, acontecimentos normais de
uma logística muito complexa, se
considerarmos desde o início (ar-
mazenagem, controle de estoques,
etc.) e que principalmente corre
contra o tempo e busca a perfeição
a cada dia. “Alguns estão sob a
gestão do operador logístico, po-
rém outros não, como, por exem-
plo, acidente envolvendo o trans-
portador ou entregador, roubos,
intempéries, falta de energia, etc.
Constantemente tomamos medidas
preventivas, mas mesmo assim po-
demos ser pegos de surpresa”, diz
o diretor da Transfolha.

As soluções, de acordo com
ele, são os constantes investimen-
tos em desenvolvimentos tecno-
lógicos, visando aprimorar cada
passo da operação, tomando, sem-
pre que possível, medidas preven-
tivas, ao invés de corretivas. Tam-
bém é preciso investir em comuni-
cação entre o operador e suas ba-
ses e entre elas e seus entregadores.
As soluções também envolvem,
ainda segundo Toniolli: ter uma
política bem clara de resoluções
para cada problema; ter uma polí-
tica bem clara da performance que
é esperada de cada profissional en-
volvido nesta logística; investir
sempre em treinamento; dar e re-
ceber feedback.

Já a gerente geral de Carga
Expressas e Franquias da Varig
Log (Fone: 0300 788.7003), Ma-
ria Fan, alega que chegar aos pon-
tos mais distantes do país, a custos
baixos para o usuário, é um gran-
de desafio no nosso país face às
dimensões territoriais, à dificulda-
de de acesso pelas estradas mais
remotas e à concentração econô-
mica. “O Brasil tem quase 5600
municípios – dos quais 4800 são
atendidos pela Varig Log, que tam-
bém opera em 210 países -, sendo
que a concentração econômica está
em 10% deles. Para 90% dos mu-
nicípios, a quantidade de remessas
é baixa, e é onde o custo de trans-

A
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porte é mais elevado. O ganho de
escala é fator decisivo na viabili-
dade das empresas de entregas ex-
pressas. No entanto, as empresas
de logística que se preocupam em
atender de fato às necessidades dos
seus clientes quanto à distribuição
nacional precisam chegar até lá de
alguma forma, e não limitar-se a
atender somente o ‘filé mignon’.
Para isso, acabam subsidiando as
entregas no interior dos estados. As
parcerias são a melhor solução para
minimizar o prejuízo, onde vários
operadores vão até um determina-
do ponto e a partir daí um só reali-
za a entrega final. A Varig Log tem
320 franqueados espalhados por
250 municípios brasileiros, os
quais são responsáveis pela distri-
buição, através de frota própria e
de parcerias. Quanto mais capila-
rizada a rede de uma empresa de
logística, maior será a vantagem
para o usuário, tanto na velocida-
de da entrega como no custo final”,
diz ela.

Ainda segundo Maria, outra
questão é o desbalanceamento do
tráfego sul/norte e norte/sul, pois
as regiões norte, nordeste e centro
oeste do país são eminentemente
receptoras das remessas de enco-
mendas. Os transportadores aére-
os e rodoviários precisam garantir
a ocupação dos aviões e veículos
no retorno, para evitar o prejuízo.

Para Guilherme Gatti, diretor
de marketing, automação e atendi-
mento ao cliente para América do
Sul, Porto Rico e Caribe da
FedEx Express (Fone: 0800
90.3333), as principais bar-
reiras que as pequenas e
médias empresas enfrentam
é o desconhecimento e a bu-
rocracia, principalmente no
caso da exportação. “Por
isso a FedEx Express bus-
ca informar e auxiliar os
clientes com programas
para facilitar sua exporta-
ção”, completa.

Pelo seu lado, Rogerio
Taleb, diretor da Tacex
(Fone: 11 3845.4016), acre-
dita que os maiores proble-
mas no momento são a fra-
ca legislação courrier e o ex-
cesso de burocracia, que
cria barreiras intranspo-
níveis. “No inicio deste ano,
os europeus pediram ao
Brasil na OMC – Organi-

zação Mundial de Comércio que
abra o setor de serviços postais. A
União Européia (UE) pediu for-
malmente ao Brasil para liberali-
zar o setor postal e garantir a en-
trada de empresas européias, além
de regras sobre concorrência e a
criação de uma agência regulado-
ra independente nesse setor. Essa
é uma das prioridades da nova de-
manda européia feita na negocia-
ção de serviços na OMC. Sendo
assim, a quebra do monopólio pos-
tal e uma nova legislação courrier
seriam partes das soluções se o
governo brasileiro agir com impar-
cialidade”, avalia Taleb.

Complementando esta matéria
especial, Leonardo Zambitte, ge-
rente de marketing da DHL
Express (Fone: 0800 701.0883),
destaca que, com freqüência, ouve
queixas de clientes em relação aos
impostos cobrados, requisitos
para desembaraço aduaneiro e
desconhecimento do processo
alfandegário. Para ele, estes seri-
am os problemas do setor. ■

RFID

Chep apresenta
a etiqueta
inteligente 3x1

T

Em evento
realizado na FIESP
– Federação das
Indústrias do
Estado de São
Paulo em 21 de
novembro último, a
Chep Brasil [Fone:
11 3371.0333]
apresentou o seu
mais novo produto
com a tecnologia
RFID (Radio
Frequency
Identification).

rata-se da etiqueta inte-
ligente 3 em 1, que ofe-
rece a facilidade de ser

lida através de radiofreqüência,
pelo código de barras e, ainda, vi-
sualmente, por meio de um nú-
mero de identificação.

Para mostrar a novidade, o di-
retor geral da Chep no Brasil,
Pedro Francisco Moreira, convi-
dou um grupo de 80 pessoas, en-
tre empresários e executivos,
para, naquela data, acompanhar

a exposição do indiano Puneet
Sawhney, gerente mundial da
empresa para projetos RFID.

“Pelas diferentes formas per-
mitidas de leitura - RFID, código
de barras e identificação visual -,
a nova etiqueta reduz a necessi-
dade de leitores de radiofre-
qüência em todos os locais da
cadeia de suprimento. Ela tam-
bém possui memória que dá ao
cliente da Chep a possibilidade de
gravar informações relacionadas
ao seu produto, além de permitir
a Chep identificar de forma per-
manente os seus ativos em circu-

lação”, disse Moreira.
A primeira utilização dessa so-

lução estará ocorrendo no negócio
de contentores IBC da Chep Esta-
dos Unidos. Esses contentores são
utilizados para enviar matéria-pri-
ma líquida e ingredientes alimen-
tícios. Na seqüência virão os
paletes. “Hoje a empresa gerencia
movimentos diários de aproxima-
damente 265 milhões de paletes e
contentores que circulam por uma
rede mundial de 440 centros de
serviços em 42 países. No mundo,
são 300 mil clientes”, completou
o diretor geral. ■

Da esquerda para a direita: Moreira e Sawhney
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Gestão de Estoques e Suprimentos

Havaianas
implementa projeto
e aumenta vendas

Havaianas, marca de
sandálias da São Pau-
lo Alpargatas, imple-

mentou em 2005 um projeto de
gestão de estoques e cadeia de
suprimentos junto a seus distri-
buidores que requereu investi-
mentos de aproximadamente R$
400 mil e deve integrar dezenas
de pontos de distribuição da
empresa.
“Em pouco mais de seis meses
os resultados já apareceram.
Mantivemos o nível de estoque,
vendemos melhor e nos aproxi-
mamos ainda mais dos distribui-
dores”, explica Ricardo Ammira-
bile Vianna, gerente comercial da
Havaianas.

Hoje, três distribuidores da
empresa já estão participando do
piloto, mas isso deve ser expan-
dido para 26 outras contas, que
juntas respondem por 20% dos
negócios da marca.

 

Comércio Colaborativo
Segundo Vianna, o objetivo

principal do projeto, chamado “Co-
mércio Colaborativo”, foi imple-
mentar uma solução que facilitas-
se ao máximo os processos de
reposição de produtos com os dis-
tribuidores de Havaianas, elevan-
do o nível de serviço e otimizando
os estoques na cadeia de suprimen-
tos. “Este projeto marca um novo
momento no gerenciamento dos
negócios com o canal de distribui-
ção. As negociações de condições
comerciais, preço e prazo deixam
de ser os principais focos da rela-
ção e podemos investir na gestão
eficaz das informações para
melhoria dos resultados de todos
os envolvidos”, diz ele.

O conceito utilizado é o VMI
(Vendor Managed Inventory), em
que a gestão dos estoques dos pro-
dutos Havaianas é realizada com
base em informações compartilha-

das pelos próprios distribuidores.
Na implementação deste processo,
a Xplan Business Solutions (Fone:
11 3889.2110) foi contratada para
trazer seus serviços de consultoria
e treinamento, além de sua solu-
ção de VMI, que possibilita a rea-
lização desta gestão com os distri-
buidores conectados ao projeto.
“Neste processo, troca-se a incer-
teza de demanda, em um dos elos
da cadeia de suprimentos, por in-
formação. Com ela, é possível rea-
lizar uma melhor gestão de todos

os processos envolvidos na reposi-
ção de produtos, aumentando a efi-
ciência da operação e reduzindo os
custos operacionais”, explica Paulo
Viola, gerente de Projetos da Xplan.

Hoje, com o apoio dos distribui-
dores integrados no projeto, o novo
processo de recomendação de pedi-
dos já está implementado. A equi-
pe comercial pode analisar, a qual-
quer momento, uma recomenda-
ção mais precisa, com base nas in-
formações originadas dos própri-
os distribuidores. “Com o monito-
ramento de processo da ferramen-
ta utilizada é possível realizar o
acompanhamento de desempenho
de todo o processo, monitorando
datas de entrega e quantidades em
estoque, mostrando a hora certa para
tomar ações de planejamento con-
junto. Isto vai gerar mais vendas e
otimizar estoques, melhorando o flu-
xo de caixa”, afirma Viola.

Segundo o gerente comercial
da Havaianas, o projeto “Comér-
cio Colaborativo” tornará o traba-
lho junto aos distribuidores mais
estratégico, sendo a avaliação de
performance dos produtos e renta-
bilidade para ambos algumas das
principais ações para o planeja-
mento conjunto. “Em médio pra-
zo teremos como definir o portifó-
lio de produtos ideal para cada
região”, completa. ■

A

CEN
A CEN, empresa nacional

fabricante de rebocadores
elétricos, paleteiras e
empilhadeiras elétricas e
equipamentos elétricos
especiais, possui uma equipe
técnica pronta para o desenvol-
vimento de novos projetos com
tecnologia totalmente nacional
em parceria com as melhores
empresas da área de equipa-
mentos e peças.

Este trabalho em conjunto
visa o atendimento das neces-
sidades dos clientes, buscando
soluções e novas alternativas,
para o aperfeiçoamento
tecnológico. A linha de produtos
inclui: motores elétricos para
empilhadeiras e rebocadores
elétricos, motores de partida e
alternadores para empilhadeiras
GLP e diesel, bem como suas
partes e peças.

Grupo Martins adota
solução de WMS da
HighJump Software
A 3M do Brasil, por meio da sua
empresa especializada em
soluções de supply chain, a
HighJump Software, comemora a
conquista do Grupo Martins como
cliente. A HighJump implementará
a sua solução de WMS nas três
centrais de armazenagem -
Uberlândia, MG, João Pessoa, PB,
e Manaus, AM - e também será
responsável por otimizar os 45
centros de distribuição avançada
espalhados pelo país. Para o
diretor de logística do Grupo
Martins, Avenor Teixeira, a
expectativa com a adoção do
WMS da HighJump está ligada à
continuidade do crescimento da
empresa. “Esperamos que a
implantação do novo WMS
sustente os nossos planos de
contínua expansão, com a
melhoria nos processos de
qualidade e na redução nos
custos”, afirma Teixeira.
Fone: 0800 132.333

Vianna: investimento na gestão
eficaz das informações
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Cadeia de Suprimentos

Grupo Pão de Açúcar comemora
resultados da parceria com fornecedores

eficiência logística é
uma ferramenta estraté-
gica da Companhia Bra-

sileira de Distribuição (CBD) -
Grupo Pão de Açúcar (Fone: 0800
11 5060), que vem fazendo inves-
timentos contínuos na Cadeia de
Suprimentos.

Com mais de 550 lojas distri-
buídas em 13 estados brasileiros, a
empresa entende que a cadeia de
suprimentos é uma das principais
frentes de trabalho para ganhos
reais de produtividade e lucrativi-
dade. E que a melhoria dos pro-
cessos logísticos envolve direta-
mente o fornecedor e depende fun-
damentalmente da interação de to-
dos os elos dessa cadeia.

“Para integrar, otimizar e me-
lhorar esses processos a CBD
criou, em dezembro de 2004, a
certificação ‘Top Log’ e mantém
um forte trabalho focado em me-
lhorias da cadeia de distribuição
- rupturas, gerenciamento de es-
toques e custos de distribuição -
com mais qualidade e melhores
custos aos produtos comerciali-
zados nas lojas. É a equação: ofer-
ta + variedade + frescor + preço”,
explica Luis Ricardo Marques
Pedro, diretor de logística integra-
da da CBD.

 
Certificação

Marques Pedro conta
que um grupo seleto de for-
necedores - Reckitt, Col-
gate, Ceras Johnson, Coca-
Cola, Procter & Gamble,
BDF Nivea, Johnson &
Johnson, Kaiser, Gillette,
Sadia, Perdigão, Avipal,
Elegê, Samsung, Sony,
Toshiba, Novadata, BSH,
Nestlé, Masterfoods, Meli-
tta, Saint Gobain e EMI,
entre outros – foi convida-
do pela CBD para partici-
par de uma parceria e acei-
tou o desafio de melhorar e
tornar mais eficiente os pro-
cessos logísticos de toda a
cadeia de abastecimento,
que inclui plena disponibi-
lidade de produtos (dimi-

nuição de ruptura), modelos ade-
quados de abastecimento, esto-
ques balanceados e relaciona-
mento empresa-fornecedor.

“Todos esses pontos, conside-
rados peças-chave do processo
logístico, estão sendo acompanha-
dos e sua evolução com ganhos de
eficiência será avaliada e irá resul-
tar numa certificação, o ‘Top Log
CBD’”, diz o diretor de logística.

Baseada nos pilares ruptura,
serviço de abastecimento, cobertu-
ra de estoques e custo de distribui-
ção, a empresa e seus parceiros tra-
çaram algumas diretrizes que de-
vem contribuir para melhorar sen-
sivelmente o formato da cadeia de
abastecimento no Brasil.

A certificação “Top Log CBD”
organizou esses processos em três
grandes pilares, de modo que a evo-
lução dos fornecedores nesse pro-
grama possa ser avaliada e receber
uma pontuação de acordo com as
melhoras obtidas ao longo dos pro-
jetos de acordo com os seguintes
requisitos: nível de serviço -
acuracidade, pontualidade, agenda-
mento das entregas; adequação ao
cliente - prazo e freqüência de en-
trega, índice logístico e serviço
pós-entrega; integração - propos-
tas contínuas de melhoria.

Após aceito o convite, os for-
necedores começaram a se reunir
mensalmente com a Gestão de
Abastecimento da CBD para ana-
lisar a performance individual e
planejar as próximas ações dentro
das premissas do programa. Além
disso, a companhia estabeleceu um
calendário de visitas técnicas com
o objetivo de conhecer os seus par-
ceiros, buscando ganhos para a
cadeia de suprimentos e integran-
do todas as áreas de logística.

“Oito meses após a implanta-
ção já é possível avaliar os resulta-
dos do programa: nível de serviço
- aumento de seis pontos per-
centuais em mercearia e 4% em
perecíveis; ruptura em loja - que-
da de 36% em mercearia e 50%
em perecíveis (Comparativo 1º
semestre de 2005/1º semestre
2004)”, aponta Marques Pedro.

O objetivo agora é que as par-
cerias sejam permanentes e com a
participação de todos os parceiros.
Em ruptura, o objetivo é que o índice
de falta de mercadoria seja o menor
do varejo brasileiro - para isso con-
tribuem medidas como gestão da
demanda e integração das cadeias
de abastecimento (fornecedor e
CBD). No serviço de abastecimen-
to, a idéia é atingir patamares inter-
nacionais. “Hoje, esse nível está, em
média, em 81%. Isso significa que
a cada 100 pedidos apenas 81 eram
entregues na quantidade e período
previamente determinado. Esse nú-
mero já melhorou para 86%. O ob-
jetivo é chegar próximo a 100. Na
cobertura de estoques, atualmen-
te em torno de 30 dias, o objetivo
é reduzir para 25, como acontece
nos melhores modelos internaci-
onais”, diz o diretor de logística.

A

Os atuais custos de distribuição
também serão merecedores de
foco. Ao longo do próximo ano
serão realizados esforços no senti-
do de diminuir os atuais custos
logísticos e trabalhar com proces-
sos mais inteligentes, como a en-
trega agendada, implantada pela
empresa há 4 anos, e a revisão dos
modelos atuais de abastecimento.

 
Cadeia de Suprimentos

A cadeia de suprimentos do
CBD engloba todas as funções
logísticas dos produtos comercia-
lizados por todas as Unidades de
Negócio do Grupo - Supermerca-
dos Pão de Açúcar, CompreBem,
Sendas e Extra Hipermercados.

A estrutura logística responde
pelo abastecimento de produtos às
lojas, desde a gestão de estoques
até o fluxo físico das mercadorias.
As duas atividades juntas são ca-
pazes de agregar valor à operação
melhorando a receita, reduzindo a
ruptura (falta de produtos nas lo-
jas) e diminuindo custos e investi-
mentos em estoque. Para isso, a
CBD opera uma rede de centros de
distribuição do Brasil localizados
nas cidades de São Paulo, Brasília,
Fortaleza, Curitiba, Rio de Janeiro
Salvador e Recife. São cerca de
320.000 m² de área total de estoca-
gem. Para reduzir eventuais perdas e
melhorar o gerenciamento de ca-
pital de giro, 83% de todo estoque
da empresa é centralizado. Soma-
do a isso, a automação aplicada aos
centros de distribuição garante que
a gestão das mercadorias aconteça
de maneira rápida e eficiente.  ■
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Monitoramento de Frotas

Blue Tec fornece sistema
de gerenciamento de
empilhadeiras

solução ForkLog, da
Blue Tec Automação
(Fone: 19 3213.5502), é

um sistema de monitoramento de
frotas de veículos de movimenta-
ção interna.

“Trata-se de uma solução com-
pleta, com software, computador
de bordo e comunicador RF, que
automatiza o gerenciamento de empi-
lhadeiras e outros veículos indus-
triais. É uma ferramenta que pode
ser usada na gestão de frota de
movimentação interna em indús-
trias, armazéns ou canteiros de
obra”, diz Bruno Bolzam, do depar-
tamento de marketing da empresa.

Segundo ele, através de com-
putadores de bordo instalados nos
veículos, receptores de dados via
radiofreqüência e softwares espe-
ciais, a Blue Tec Industrial oferece

uma solução diferenciada.
“Com o sistema é possível

saber como os veículos estão sen-
do operados e quais operadores de-
vem ser premiados ou treinados
melhor. Também permite melho-
rar os índices de segurança, redu-
zir custos e ter um monitoramento
de frota apto a contribuir com a
certificação e programas de quali-
dade”, completa Bolzam.

Computador de bordo
Ele também informa outra no-

vidade da empresa: o computador
de bordo Bluetec 400i. Esta solu-
ção possui caixa, leitor de identifi-
cação por microchip e antena
acoplados, acelerômetros internos,
192 kb de memória configurável e
não-volátil, transmissão de dados
via radiofreqüência, identificador

do motorista e operações por
microchip, sonorizador (buzzer) e
bloqueio de partida, além de saída
do tipo serial 232 que possibilita a
captura de dados e fazer o setup
via cabo através de notebook ou
por radiofreqüência. Tem, ainda,
três conectores, sendo um deles
preparado para interface com pe-
riféricos ou sistemas de rastrea-
mento.

“Através do computador de
bordo Bluetec 400i é possível sa-
ber ‘o que está sendo feito?’, ‘quem
está fazendo?’ e ‘como está sendo
feito?’. E pode-se acoplar opcio-
nais como teclado, módulo de GPS
‘off line’ ou sistemas de rastrea-
mentos, de acordo com a necessi-
dade do monitoramento desejado
e com isso saber ‘onde está sendo
feito?’. Os sistemas de rastrea-
mentos permitem o acompanha-
mento e logística ‘on line’ do veí-
culo e, quando integrados com o
Bluetec 400i, podem fornecer da-
dos fundamentais para o gerencia-
mento da frota em tempo real”,
explica o representante de
marketing.

Outra forma de se identificar o
“onde” da operação é a instalação
de baliza, sistema desenvolvido
pela Blue Tec para registrar, de for-
ma automática, a passagem do ve-
ículo em um determinado local,
através de um pequeno emissor de
rádio instalado no ponto que se
deseja monitorar. Esse sistema per-
mite também a alteração da pro-
gramação (setup) do computador
de bordo de forma remota para
mudança dos parâmetros de alar-
me e violação de velocidade. ■

A

DIPACK

A Dipack provê serviços de
“Intralogística”, disponibilizando
pessoal capacitado e serviços de
padrão internacional.
Seu foco é projetar, implementar
e gerenciar soluções para as
necessidades de logística Interna
de seus clientes, sejam eles
grandes ou médias empresas.
Os serviços prestados incluem:
entrada fiscal, recebimento de
materiais, controle de qualidade
de entrada, almoxarifado,
embalagem, montagem de kits,
abastecimento de produção,
saída fiscal, expedição, logística
reversa, gerenciamento de
transporte, movimentação de
materiais, manuseio de documen-
tação, picking, estufagem e
desova de contêineres e
etiquetagem.  Atua junto a
empresas metalúrgica,
automotiva e componentes,
alimentícia, petroquímica e
eletrônica, entre outras.

Bysoft fecha 
parceria com
Intercraft

A Bysoft, empresa que desenvolve
sistemas para comércio exterior,
acaba de fechar uma parceria com
a Intercraft, empresa de trading.
O projeto terá duração de um ano e
prevê a criação do software i-Trade,
um sistema completo para tradings,
desenvolvido em tecnologia Java.
Segundo Edneia Moura, diretora da
Bysoft, o novo sistema acompanha-
rá todas as etapas do operacional
de uma trading. “O i-Trade permitirá
que a empresa cumpra os
procedimentos administrativos e
fiscais adotados, segundo a
Legislação pertinente ao Regime
Especial de Trading, e o cruzamen-
to de dados quanto à documenta-
ção que ampara as operações de
importação, de exportação,
financeiras e de faturamento, sua
eficiência e regularidade, inclusive
quando envolve terceiros.
Fone: 11 5583.3336
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Comércio

Exterior

Novo programa
da FedEx
Express traz
soluções para
pequenos e
médios
exportadores

A FedEx Express
(Fone: 0800 90.3333)
anunciou, juntamente com o
Centro das Indústrias do
Estado de São Paulo -
CIESP e o Banco do Brasil,
o lançamento oficial do
programa FedEx PyMEX
Membership. Com ele, as
instituições envolvidas criam
um conjunto de soluções e
benefícios completos e
integrados para pequenas e
médias empresas
exportadoras ou com
potencial para exportação.

Além de consultoria
on-line e on-call sobre
exportações, acesso gratuito
ao Laboratório de Embala-
gem da FedEx em Memphis,
Estados Unidos, recebimen-
to periódico de informações
e análises sobre o mercado
e suporte em missões
comerciais, os membros do
FedEx PyMEx Membership
terão acesso privilegiado a
uma série de seminários, em
todo o país, sobre processos
e oportunidades de
exportações. Esses
seminários serão disponibi-
lizados às empresas
associadas ao CIESP e
contarão com a presença de
personalidades e especialis-
tas de comércio exterior.

O compromisso da
FedEx Express com os
pequenos e médios
empresários será reforçado
pela coordenação de ações
conjuntas entre a empresa e
o CIESP. A ex-Ministra
Dorothea Werneck lidera o
programa em sua concep-
ção e estruturação, inclusive
dos seminários, onde o
Banco do Brasil apresenta-
rá, através de palestras e
“workshops”, suas soluções
em comércio exterior, com
ênfase no Balcão de
Comércio Exterior.

Armazéns estruturais

Soluções para
armazenagem temporária

De rápida montagem, estes
armazéns atendem às
necessidades temporárias.
Mas, também, podem ser
usados por longos períodos.

Vantagens e onde usar. Estes são
os enfoques desta matéria especial
de LogWeb. Participam: Pedro Luiz
Pela e Sérgio Enout Assunção, res-
pectivamente diretor presidente e
diretor comercial da Nautika; Silvio
Hein, gerente da divisão macro-
galpões da Rentank; Renato
Christen, vendedor da Sansuy;
Marilyn Acras, supervisora adminis-
trativa da Top Flex: e Simone
Milano, gerente comercial da Tópi-
co Coberturas Alternativas.

Vantagens de usar
Pela e Assunção: Os armazéns

estruturados são de rápida monta-
gem e têm uma excelente ventila-
ção, trazendo maior conforto para o
usuário. Como são montados em
módulos de 5 m, podem ter o seu
tamanho aumentado ou diminuído,
conforme a necessidade do cliente.

Hein: As vantagens de se utili-
zar os armazéns estruturais são: ca-
pacidade de armazenar os mais

variados produtos e matérias-primas,
pois possuem vãos livres de até 55
m de largura; velocidade de monta-
gem, que chega a 450 m²/dia; fácil
remoção; ampliação de acordo com
a necessidade do cliente; baixo custo
por m2; não têm limite quanto à área
única de instalação, sendo que hoje
há galpões da ordem de 7.000 m² em
uma única área instalada e também
outros complexos que chegam a
13.000m².

Christen: Construção em prazo
curto, disponibilizando rapidamente
o espaço para armazenagem; cons-
trução econômica quando compara-
dos aos armazéns de alvenaria; po-
dem ter suas dimensões ampliadas no
sentido do comprimento; permitem
transferência de seu local de instala-
ção original para outro, com reapro-
veitamento total dos materiais; pos-
sibilitam aproveitamento total no
armazenamento, visto que não têm
colunas na parte interna e podem ser
oferecidos com pé direito de até 7 m.

Marilyn: As vantagens de utili-
zar os armazéns lonados são várias,
dentre elas: evitam toda burocracia
em termos de construção civil; evi-
tam que a empresa altere seu IPTU,
bem como tenha que aprovar planta
junto à Prefeitura local; as empresas

têm como lançar em despesas em seu
fluxo de caixa, pois se tratando de
locação destes galpões, pode haver
dedução do Imposto de Renda; a
grande vantagem também é que
como hoje em dia as empresas são
muito dinâmicas, haverá uma gran-
de facilidade em transferir de local
este galpão, ao contrário de uma
construção em alvenaria, que é fixa.

Simone: As vantagens de se usar
os armazéns estruturais são: monta-
gem rápida; não são considerados
como área construída; o galpão é
modular, apresentando flexibilidade
de ser aumentado e diminuído a
qualquer hora e até mesmo desloca-
do para outra área; a lona não propa-
ga fogo, e a estrutura é dimensionada
para suportar até 162 km/h de vento.

Quando usar
Pela e Assunção: Normalmen-

te, as empresas solicitam o galpão em
caráter de urgência, mas hoje já te-
mos várias empresas multinacionais
que adquirem ou alugam os galpões

e os consideram como um galpão prá-
tico e funcional para uso definitivo,
inclusive em processos de industria-
lização.

Hein: Os macrogalpões podem
ser utilizados em diversas situações e
setores, sempre que existir uma ne-
cessidade logística de armaze-
namento, como: excesso de produ-
ção, mudança do layout do galpão,
armazenamento diferenciado e nova
área de produção, entre outras.

Christen: Quando houver neces-
sidade de solução rápida e econômi-
ca para problemas de armazenagem,
onde itens como facilidade de acesso
e capacidade de estocagem possam
ser adaptados às necessidades.

Marilyn: Os galpões lonados e
estruturados podem ser utilizados
para armazenagem em curtos, médi-
os e longos períodos, podendo ser
adquiridos definitivamente ou loca-
dos por um dia, uma semana, um mês,
um ano, etc. Podem ser utilizados,
também, para eventos de todos os ti-
pos, festas, casamentos, confraterni-
zações, etc.

Simone: Quando houver a neces-
sidade de armazenagem e produção,
ou seja, se a empresa não quer inves-
tir em construção, tem a opção de lo-
cação por período determinado. ■
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FORTTES

Junto com a Anchieta
Comércio e Recapagem de
Pneus, a Forttes marca
presença no mercado há 40
anos. Contando com uma
planta industrial na cidade de
Vinhedo, instalada numa área
de 30 mil metros quadrados,
dos quais 8 mil de área
construída, atende monta-
doras, indústrias de auto-
peças e locadoras de
equipamentos. É responsável
pela fabricação do primeiro
pneu maciço superelástico
nacional. Por sua maior
resistência e durabilidade, os
pneus superelásticos são
ideais para empilhadeiras,
inclusive em trabalhos de
grande esforço. Este equi-
pamento, até então encontra-
do apenas no exterior, ainda
pode ser não manchante para
trabalho em pisos especiais.
Também produz pneus nos
tipos cushion.

EASYTEC

Fundada em 1995, a
Easytec fixou como objetivos
principais serviços de
usinagem, caldeiraria,
serralheria industrial e
ferramentaria, objetivando o
projeto e a fabricação de
gabaritos e dispositivos para
automação industrial nas
áreas de usinagem, soldagem
e linhas de montagem. Com o
passar dos anos concentrou
suas atenções também no
ramo de logística, fabricando
com exclusividade carrinhos,
estrados e pórticos para troca
de baterias para a Still do
Brasil. Seguindo adiante, hoje
fabrica subconjuntos para
empilhadeiras da Still do
Brasil. O seu mais novo
projeto é uma Sala Modular de
Baterias seguindo conceitos
utilizados na Europa. Esse
sala, que está em fase de
testes e avaliações, deverá ser
lançada em 2006.
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HYSTER

Em 1993, a fusão de
duas das maiores indústrias
fabricantes de empilha-
deiras, a Hyster Company e
a Yale Materials Handling
Corporation, deu origem a
uma nova empresa: a
Nacco Materials Handling
Group. Hoje, a empresa é a
força gestora de engenha-
ria e manufatura por trás de
cada empilhadeira vendida
sob as conhecidas marcas
Hyster ou Yale. Porém, é
bom destacar que as
organizações de vendas,
marketing e concessio-
nárias são exclusivamente
Hyster ou Yale. Afinal,
segundo a empresa, uma
estratégia importante nesta
fusão foi proteger cuidado-
samente a identidade
mercadológica individual e
a lealdade à marca de
ambas as linhas de
produtos Hyster e Yale.

Por sua vez, a Hyster
foi fundada no Brasil em
1957, iniciando sua
primeira produção com o
guindaste KD “Karry
Krane”. Em 1959 iniciou a
fabricação de empilha-
deiras em capacidades de
1 500 a 2 500 kg e, em
seguida, de 3 000 a
7 000 kg. Foi a primeira
empresa a fabricar
empilhadeiras no Brasil.
Em 2000 foi adquirida pela
Nacco e adotou o nome
Nacco Materials Handling
Group Brasil.

A novidade da empresa
é a linha Hyster Fortis de
empilhadeiras. “O mercado
vai conhecer um novo
conceito de empilhadeira,
tanto no que se refere ao
desempenho, custo
operacional mais baixo e
maior conforto e eficiência.
A linha Fortis, com
capacidade de carga de 1 a
9 toneladas, é considerada
um marco em empilhadeira
a combustão, e terá sua
produção liberada no
Brasil a partir de janeiro de
2006, inicialmente com
equipamentos na faixa de
2,5 a 3,5 toneladas”,
informa Álvaro Sousa,
presidente da Nacco.

Aevido ao aumento de de-
manda no transporte de
carga aérea do Centro-

Oeste para todo o país, o Grupo
Faster Brasex (Fone: 11 4772.8000)
inaugurou, no mês de novembro úl-
timo, bases de expedição em Brasília
e Goiânia, sendo que um número
expressivo da carga parte de Brasília,
onde a oferta de vôos é maior. Até
então, o Grupo Faster Brasex pos-
suía bases de expedição em São Pau-
lo, Rio de Janeiro e Campinas.

“Há um grande número de em-
presas do segmento farmacêutico
instaladas na região, em virtude dos
incentivos fiscais. Já havíamos per-
cebido um aumento na demanda de
transporte rodoviário e a procura por
operações aéreas também tem cres-
cido bastante”, afirma Patricia Cos-
ta, presidente do Grupo Faster
Brasex.

Segundo ela, a Faster Brasex é
líder no transporte rodoviário de pro-
dutos farmacêuticos para a região
Centro-Oeste, tendo como clientes
os maiores laboratórios do país - ao
todo são 26 laboratórios.

Ainda segundo a presidente, a
região possui grande potencial de ne-

gócios. Em Goiás são mais de 80
empresas de produtos farmacêuticos
e veterinários. A 140 km de Brasília,
na cidade de Anápolis, estado de
Goiás, existe um pólo farmacêutico
com política de incentivos para ins-
talação e expansão de indústrias do
setor farmoquímico.

“O Centro-Oeste virou um pólo
emissor para o segmento farmacêu-
tico”, diz Patricia, ressaltando que,
diante deste novo cenário, o Grupo
Faster Brasex vem investindo cada
vez mais na região – e agora busca
uma estrutura mais ampla em
Goiânia e deve mudar em breve.

Em Brasília, o Grupo dispõe de
operações distintas no modal aéreo
e rodoviário e conta também com
instalações diferenciadas. O CD pos-
sui 2.800 m2 de área, isolamento
térmico no teto para evitar oscilações
de temperatura, área separada para
manuseio de medicamentos de alto
valor agregado, gerenciamento de
risco e equipes treinadas para reali-
zar operações em um prazo de 24
horas, independente do destino. Uma
exigência do setor farmacêutico, es-
pecialmente quando se trata de pro-
dutos oncológicos. ■

D

Carga Aérea

Grupo Faster Brasex
inaugura bases no
Centro-Oeste

s empilhadeiras compac-
tas EP 12 e EP 14, com
capacidades para 1200 e

1400 kg, respectivamente, lançadas
recentemente pela Skam (Fone: 11
4582.6755) para pequenos e médi-
os armazéns, acabam de obter uma
linha especial de crédito através do
Cartão BNDES.

Este Cartão foi criado pelo Ban-
co Nacional de Desenvolvimento
Econômico e Social (BNDES) com
o principal objetivo de dispo-
nibilizar seus recursos
financeiros para apoi-
ar a realização de investimentos
e de criar um novo espaço alternati-
vo para realização de negócios entre
empresas e fornecedores, de uma
forma ágil e segura, como o Portal
de Operações do Sistema BNDES,
via internet.

Para viabilizar esta nova forma
de operar, o BNDES estabeleceu di-
versas parcerias com a indústria de
cartões de crédito. No caso das EP
12 e 14, o sistema é viabilizado pela
administradora VISA.

De acordo com o engenheiro
Maks Behar, presidente da Skam,
este programa permite que empre-

sas de micro, pequeno e
médio porte, que estejam
em dia com suas obriga-
ções e tributos federais,
possam adquirir os produ-
tos da Skam utilizando

esta linha de crédi-
to. “Já estamos ha-
bilitados a vender
nossos produtos
através do portal
www.cartaobndes.
gov.br, e contamos
com um catálogo
que contém mais

23 produtos para consulta, além
da série EP. No site existe ainda uma
tela de simulações, onde o interes-
sado pode escolher os produtos que
desejar e definir em quantas parce-
las deseja pagar“, afirma.

Ainda de acordo com Behar,
dentre as principais vantagens ob-
tidas com esta adesão ao Portal de
Operações do Sistema BNDES está
a segurança operacional dos cartões
de crédito. “Como o titular do car-
tão possui crédito pré-aprovado,
temos a garantia do recebimento do
valor do produto em torno de 30
dias”, conclui. ■

Empilhadeiras

Máquinas da Skam
obtêm linha de
crédito especial
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S em dúvida, o operador é
o grande responsável
pela performance da

empilhadeira, como também da
fluidez do processo logístico. Afi-
nal, este veículo é básico em qual-
quer processo logístico e a sua ope-
ração correta, além de evitar aci-
dentes, faz com que a sua vida útil
seja prolongada e que a operação
seja maximizada.

Mas, no dia-a-dia, não é bem
isto que se percebe. Operadores de
empilhadeiras não especializados
ou não treinados adequadamente
podem trazer sérios problemas.

Perda de produtividade
O engenheiro Marco Aurelio

Carmacio, gerente regional de ven-
das e marketing da Dabo Brasil/
Clark (Fone: 19 3881.1599) enu-
mera vários problemas. O primei-
ro é a perda de produtividade do
equipamento. “E isso é simples de
ser medido: a) deve-se identificar
o CCV (custo do ciclo de vida de
uma empilhadeira) = produtivida-
de x custo da produtividade. Com
isso pode ser medido o custo por
palete movimentado. As informa-
ções de faturamento x movimen-
tação por palete mensal dão à em-
presa uma clara visão da perda de
produtividade e imediatas ações a
serem tomadas.”

Ainda segundo Carmacio, ou-
tro problema é o aumento do custo
operacional e de manutenção: es-
tima-se que 30% dos custos de ma-
nutenção são originados da má ou
abuso na operação. E, por fim, há
os processos trabalhistas – já que
muitos operadores são instruídos
a processar empresas após seu des-
ligamento, pois o mesmo deve ser
treinado por um órgão oficial. “Os
treinamentos operacionais são in-
vestimentos com retorno garanti-
do, pois a produtividade aumenta

Em foco, a atuação
dos operadores
Quais os problemas ocasionados por operadores de empilhadeiras não
especializados ou não treinados? Como treinar? Estes e outros assuntos são
destaque nesta matéria especial.

de forma imediata, porém é de fun-
damental importância a reciclagem
desses profissionais, que deve ser
feita anualmente, atendendo às
normas do Ministério do Traba-
lho”, completa.

José Roberto Coelho, gerente
de pós-vendas da Still (Fone: 11
4066.8100) também reconhece es-
tes problemas. Para ele, operado-
res não especializados ou sem trei-
namento incidem em alguns pro-
blemas como, além dos já citados,
possíveis danos aos produtos e ris-
cos de acidentes com as empilha-
deiras, caminhões e porta-paletes.

De fato, operadores desquali-
ficados podem ocasionar diversos
problemas e dificuldades para as
empresas, como risco de aciden-
tes envolvendo pessoas, principal-
mente, e riscos à sua própria inte-
gridade, além de danos ao patri-
mônio da empresa, às cargas trans-
portadas e ao equipamento, por
operação inadequada.

Esta análise converge os pen-
samentos de Cyro Corrêa Aranha,
representante distrital de vendas
sênior da Yale (Fone: 11
5521.8100), e de Isan Georges
Hayek, gerente de contratos da

Bauko (Fone: 11 9900.3427).
De acordo com Antonio

Augusto Pinheiro Zuccolotto, di-
retor de operações da Paletrans
(Fone: 16 3951.9999), “é funda-
mental que o operador de empilha-
deiras tenha em mente o limite
operacional do equipamento. A
consciência desse limite é a garan-
tia de que o equipamento trabalhe
com segurança e que a máquina
tenha a maior vida útil possível.
Capacidade residual de carga, con-
dições de operação, elevação má-
xima, procedimento de recarga de
bateria, velocidade máxima de
translação, entre outros, são infor-
mações que devem estar bem fixa-
das na mente dos operadores. Isso
evita uma série de problemas como
tombamentos de carga, atropela-
mentos, colisões, danos na estru-
tura física da empilhadeira e pro-
porciona uma redução nos custos
de reparos e manutenção.”

Luiz Antonio Gallo, gerente
comercial da Skam (Fone: 11
4582.2286) avalia que treinar, ha-
bilitar e conscientizar o operador
de empilhadeira são fatores direta-
mente ligados à segurança. E que
o fator segurança e os acidentes
estão intimamente ligados a ope-
rações inadequadas. Mesmo que o
operador seja treinado e habilita-
do, em alguns casos existem erros

e/ou irresponsabilidade nas opera-
ções. “Operadores que fazem brin-
cadeiras com as empilhadeiras ge-
ralmente acabam provocando al-
gum acidente”, alerta.

Para Gallo, tornar cíclico o trei-
namento de operadores é uma das
ações mais importantes para a
conscientização dos trabalhadores
dessa área. “Treinar, para operar
uma empilhadeira com os critéri-
os de segurança e com o conheci-
mento técnico das funções da
máquina, é obrigação de todas as
empresas, pois uma empilhadeira
pode se tornar um instrumento
muito perigoso nas mãos de uma
pessoa inabilitada, ou de alguém
que a utilize mal qualquer uma das
suas funções”, diz o gerente da
Skam.

Mário Valentini e Nobo Yana-
gihara, gerentes de operação da
Somov (Fone: 11 3718.5090), tam-
bém consideram que, em princípio,
o problema mais grave é aquele
causado pela imperícia e/ou negli-
gência e, em adição, acidentes que
podem causar parada de produção.

Ainda sobre este assunto, José
Valentim Maia, supervisor técnico
da Retrak (Fone 11 6431.6464), vai

por um caminho diferente. Para ele,
os operadores em geral não rece-
bem treinamentos por empresas
especializadas. “Em geral, os equi-
pamentos evoluem muito rapida-
mente e algumas empresas não
acompanham este desenvolvimen-
to.”  Em função disto – ainda de
acordo com Valentim - os opera-
dores continuam usando as máqui-
nas sem utilizar todos os recursos
disponíveis e, por conseqüência,
gerando desgastes desnecessários.
“Como exemplo podemos citar que
a grande maioria dos equipamen-
tos possui um sistema de frenagem
eletrônica com desgaste ‘zero’ e os
operadores continuam usando o
freio mecânico.”  Outro ponto im-
portante é o conhecimento das re-
gras básicas de segurança na ope-
ração. “Muitos operadores não
conseguem interpretar corretamen-
te a identificação de capacidade de
carga existente nas máquinas. A
maioria dos acidentes poderia ter
sido evitado através de um treina-
mento adequado”, pondera o
supervisor da Retrak.

Respeito às leis
 Sobre se existe alguma lei que

obrigue a especialização destes
operadores, as opiniões dos entre-
vistados são divergentes.

Carmacio, da Dabo Brasil/
Clark, Valentim, da Retrak, Coe-
lho, da Still, e Aranha, da Yale,
apontam a norma NR-11 11.5.5 do
Ministério do Trabalho, que diz que
“nos equipamentos de transporte,
com forca motriz própria, o opera-
dor devera receber treinamento es-
pecifico, dado pela empresa, que o
habilitará nessa função”.

Neste aspecto, o supervisor téc-
nico da Retrak lembra que um cur-
so de máquina a combustão é bem
diferente de um curso para máqui-
na elétrica.

Por sua vez, o gerente de pós-
vendas da Still diz que devemos
lembrar que várias empilhadeiras
operam em locais onde existem
profissionais circulando pelo mes-
mo espaço físico, sendo que os
mesmos precisam ter habilitação e
treinamento especificos para que
exista harmonia entre ambos. Já o
representante distrital de vendas
sênior da Yale aponta que os ope-
radores treinados por empresas
especializadas recebem certificado,
enquanto que as empresas que

Valentim: operadores usam
empilhadeiras sem empregar
todos os recursos

Gallo: brincadeiras com
empilhadeiras acabam provocan-
do acidentes

Coelho: velocidade e tempo na
MAM são excelentes indicadores
de desempenho
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treinam seus operadores adotam
meios próprios de credenciamento

Hayek, da Bauko, destaca que
a obrigatoriedade legal para o exer-
cício da atividade para condutor de
veiculo automotor, onde se inclui
o de operador de empilhadeira, está
contida no Código de Transito Bra-
sileiro, Lei 9503, de 23 de setem-
bro de 1997, e é uma exigência dos
órgãos de fiscalização do Ministé-
rio do Trabalho.

Por outro lado, ainda segundo
ele, as exigências legais envolvem
possuir Carteira Nacional de Ha-
bilitação e Certificado de Conclu-
são de Curso de Operador de
Empilhadeiras, este último realiza-
do por órgão credenciado junto ao
Ministério do Trabalho, (SENAI,
Sest/Senat, etc.).

De acordo com o gerente de
contratos da Bauko, no caso da
CNH, normalmente se exige a clas-
sificação com a letra “B” e exis-
tem segmentos onde se exige cate-
goria de habilitação com as letras
“C” ou “D“ , dependendo da com-
plexidade das atividades e dos pro-
dutos movimentados.

Também ocorrem atividades
onde se exige do operador de

empilhadeiras formação escolar
mínima em 2o Grau e até com for-
mação em cursos técnicos.

“Na Portaria 3214, a NR - Nor-
ma Regulamentadora 11, em seu
item 11.1.6, diz que ‘os operadores
de equipamento de transporte mo-
torizado deverão ser habilitados e
só poderão dirigir se durante o horá-
rio de trabalho portarem um car-
tão de identificação com nome e
fotografia em lugar visível’. O
item 11.1.6.1 diz que ‘o cartão terá
validade de 1 ano salvo imprevis-
to e, para a revalidação, o empre-
gado deverá passar por um exa-
me de saúde completo, por conta
do empregador’”.

Pelo seu lado, Gallo, da Skam,
responde à pergunta se há alguma
lei que obrigue a especialização
destes operadores com um sim e
com um não.

“Sim, existe uma norma do
Ministério do Trabalho que exige
carteira de habilitação e curso para
operadores de empilhadeiras com
operador sentado e máquinas a
combustão em geral. E não para
máquinas de pequeno porte que
são dirigidas por timão e opera-
dor a pé (não se exige a carteira

de habilitação) e, em muitas em-
presas, a CIPA exige pelo menos
que os operadores possuam cur-
so especifico, ou um certificado
de operação.”

Zuccolotto, da Paletrans, tam-
bém opta pelo não. “Para as empi-
lhadeiras manuais e elétricas
fabricadas pela Paletrans, que têm
capacidade de carga de até 1600
kg e elevação máxima de até 4,50
m, não existe obrigatoriedade
legal. Isso não exclui a importân-
cia do conhecimento técnico para
a operação desse tipo de equipa-
mento”, destaca.

Valentini e Yanagihara, da
Somov, afirmam que o que a le-
gislação obriga é que os operadores
tenham carteira de habilitação, no
mínimo na categoria “B”, e curso
de operador de empilhadeira mi-
nistrado por um órgão credenciado.

Como treinar?
A esta pergunta, Carmacio, da

Dabo Brasil/Clark, responde que
existe o método tradicional em uma
escola aprovada pelo ministério do
trabalho. “A Clark tem sua estraté-
gia diferenciada de treinar os ope-
radores de todo território nacional,
independente da sua localização.
Isso é possível através do nosso
programa de treinamento a distân-
cia. O sistema foi elaborado com
questionários que são preenchidos
e acompanhados pela Clark. O
operador recebe um certificado se
for aprovado nas várias etapas de
qualificação”, afirma.

Para o diretor de operações da
Paletrans, a melhor forma de trei-
nar o operador é no próprio local
de uso do equipamento, mostran-
do o funcionamento da empilha-
deira e instruindo o operador so-
bre como utilizá-la de forma segu-

ra. “A Paletrans realiza a entrega
técnica da sua linha de empilha-
deiras elétricas sempre no ato da
compra. Essa entrega técnica é
realizada pela rede de revende-
dores”, completa.

Por sua vez, Valentim diz que
a Retrak trabalha com a JGM, que
é a empresa indicada pela Still. “Os
instrutores recebem treinamentos
diretamente na fábrica e isso nos
tranqüiliza quanto às informações
que são repassadas aos nossos fun-
cionários, tanto relacionadas com
a segurança como aos recursos téc-
nicos dos equipamentos”, diz ele.

O supervisor técnico também
destaca que a Retrak oferece trei-
namento para os operadores das
empilhadeiras quando o cliente
solicita ou é identificada a necessi-
dade. Ele explica que este treina-
mento está voltado somente para a
necessidade do operador conhecer
os vários recursos de seu equipa-
mento e suas limitações – “não trei-
namos a função armazenar”.

Gallo, da Skam, afirma que o
mais comum é obter esses treina-
mentos no SENAI, que realiza cur-
sos periódicos a custo acessível
para máquinas a combustão e

AGRA

 Desde o início das ativida-
des, em abril de 1980, a Agra
sempre prezou pela qualidade de
seus produtos.

“Os produtos Agra/Astro
caracterizam-se pela preocupa-
ção em atingir todos os segmen-
tos do mercado, atendendo de
forma altamente profissional as
necessidades de seus clientes”,
afirma Eduardo Strefezza, diretor
administrativo da empresa.

Ainda segundo ele, a Agra
conta com a experiência, o know-
how e a garantia de uma
empresa com mais de quarenta
anos otimizando espaços
comerciais e industriais no
território brasileiro. Os principais
produtos da Agra incluem: porta-
paletes, porta-paletes conjuga-
dos com gôndolas, cantilever,
drive-in, gôndolas e acessórios,
mezaninos, divisórias,
estanterias, rack’s empilháveis e
check-out.

Aranha: Operadores treinados
por empresas especializadas
recebem certificado
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também elétricas. Esses cursos são
certificados e reconhecidos pelo
Ministério do Trabalho. “A Skam
realiza treinamento de operadores
de máquinas elétricas sempre que
o cliente solicita, e o treinamento
também é realizado por ocasião da
entrega da referida máquina no lo-
cal de operação do cliente. Os
clientes mais antigos ou grandes
clientes, geralmente já possuem
seus operadores devidamente trei-
nados, embora tenhamos como
norma realizar uma entrega técni-
ca dos equipamentos, onde passa-
mos para os operadores uma gama
de informações inerentes ao fun-
cionamento da máquina e plenas
noções de segurança com o equi-
pamento. Com os novos clientes,
sempre pedimos para que permi-
tam que façamos os treinamentos
e isso ocorre com freqüência”, ex-
plica o gerente comercial da Skam.

Aranha, da Yale, também su-
gere treinamento teórico e prático
através do SENAI – “é uma boa
opção”. Ele também diz que a
NMHG Brasil (fabricante das
empilhadeiras Yale e Hyster) não
oferece treinamento para operado-
res externos, ficando essa ação a
critério da rede de distribuidores.
“O SENAI Ary Torres, de Santo
Amaro, bairro de São Paulo, SP,
conta com o apoio da NMHG Bra-
sil, que disponibiliza, sempre que
solicitado, uma empilhadeira para
a parte prática de seus cursos de
formação de operadores. Os dis-
tribuidores Yale, regionalmente e
a seu critério, estudam essa possi-
bilidade de acordo com as neces-
sidades dos clientes”, diz o repre-
sentante distrital de vendas.

Já segundo Coelho, da Still,
para operações convencionais, o
treinamento teórico e prático para
operadores pode ser efetuado em

cerca de 40 horas/aula, porém exis-
tem diversas operações onde algu-
mas habilidades pessoais são im-
prescindíveis devido às caracterís-
ticas exigidas nas operações, como
câmaras frigoríficas, espaços redu-
zidos para manobras e cargas es-
peciais, além de acessórios espe-
ciais instalados nas empilhadeiras,
como clamp, push-pull, altímetros
e etc. O gerente de pós-vendas tam-
bém diz que a Still oferece aos
clientes cursos de formação e
reciclagem em equipamentos elé-
tricos e a combustão adequados à
Norma NR 11, podendo os mes-
mos serem uma condição comer-
cial ou também perante uma so-
licitação especifica do cliente.
“Para o próximo ano, estaremos
abrindo para os profissionais de
mercado, além de estarmos estu-
dando parcerias com entidades do
mercado” completa.

Valentini e Yanagihara, pelo
seu lado, informam que “a Somov
oferece cursos de treinamento de
operadores que pode ser feito ‘in
house’ ou, dependendo da quanti-
dade de operadores, em instalações
fora do cliente. Existe o treinamen-
to de novos operadores, bem como
reciclagem com foco em movi-
mentação com segurança. O trei-
namento é feito com o envolvi-
mento dos clientes, dos especialis-
tas em operação da Somov e em
parceria com instituições creden-
ciadas”, informam os gerentes.

Hayek, da Bauko, explica que
o treinamento deve ser feito sem-
pre no ambiente de trabalho, com-
preendendo fundamentalmente a
reciclagem da parte prática e dos
pontos teóricos e criando um ci-
clo contínuo de teoria + execu-
ção + acompanhamento continuo
para garantir a qualidade e efici-
ência das atividades.

“A Bauko oferece um treina-
mento para segurança na opera-
ção de empilhadeiras onde são
tratados temas como check-list
antes de iniciar a operação de
empilhadeira, habilitação e quali-
ficação do operador, manutenção
e conservação e operação correta
da empilhadeira e movimentação
de cargas. Porém, esta modalida-
de de treinamento não habilita para
operação de empilhadeiras, ela tem
a finalidade de reciclagem”, com-
pleta o gerente de contratos.

O que exigir
Sobre o que exigir do opera-

dor de empilhadeiras para o bom
desempenho de suas atividades,
Carmacio, da Dabo Brasil/Clark,
diz que o operador, assim como
qualquer funcionário de qualquer
empresa, precisa ser motivado.
“Como sugestão, as empresas po-
deriam criar ‘competições’, medin-
do as seguintes variáveis: operador
apresentou o melhor número de
paletes movimentados x danos

ocorridos no período; quem melhor
cuidou do seu equipamento atra-
vés das inspeções diárias e perió-
dicas efetuadas; aquele que apre-
senta soluções voltadas para a
melhoria do processo.”

Valentim Maia, da Retrak, des-
taca que o operador deve conhe-
cer o limite do seu equipamento
e ter condições de fazer uma pe-
quena inspeção (diária) antes de
iniciar a operação. Isto poderá
salvar a vida dele e evitar danos
aos equipamentos.

Pensamento semelhante tem
Gallo, da Skam, para quem todo
operador deve ter a consciência de
que esta montado sobre um equi-
pamento que pode se tornar muito
perigoso. “Se ele tiver atitudes brin-
calhonas ou promover atos de
irresponsabilidade com uma má-
quina desse porte, poderá ocasio-
nar graves acidentes, para si
próprio e para outras pessoas.”

Portanto – ainda segundo o
gerente comercial da Skam -, deve-
se exigir do operador muita respon-
sabilidade, bom senso, seriedade e
conhecimento de todas as funções
da máquina.

“A maneira como uma empi-
lhadeira é operada aumenta ou re-
duz a quantidade de manobras na
movimentação e armazenagem dos
materiais, o consumo de energia/
combustível durante o turno de tra-
balho, a quantidade de manuten-
ções corretivas do equipamento e
o estado geral do equipamento.
Além disso, velocidade e tempo
utilizados na movimentação e ar-
mazenagem dos materiais são ex-
celentes indicadores de desempe-
nho de operadores e também para
o controle das máquinas”, avalia
Coelho, da Still.

Para Aranha, da Yale, a pergun-
ta sobre o que exigir do operador

de empilhadeiras exigiria uma res-
posta muito longa, tendo em vista
que são inúmeras as exigências
para uma operação segura.

“Entretanto, vamos abordar al-
guns tópicos que, no nosso enten-
der, são essenciais: observar e se-
guir as regras de segurança em sua
área de trabalho; fazer verificações
diárias e periódicas na máquina
antes de iniciar a operação; obede-
cer às leis de segurança e tráfego;
operar em velocidade compatível
com a área de trabalho e a visibili-
dade; nunca operar a empilhadeira
em via pública; não permitir que
pessoas permaneçam próximas à
empilhadeira ou debaixo da carga;
e evitar sobrecargas, tendo a certe-
za de que a máquina tem capaci-
dade para a operação que está sen-
do executada.”

Para os gerentes de operação
da Somov, movimentação e ope-
ração segura e conhecimento das
limitações do equipamento que
está operando são o mínimo que
se deve exigir do operador. Final-
mente, para Hayek, da Bauko, é
indispensável que o operador tenha
plena consciência da importância
de sua função. Não basta dirigir
uma empilhadeira, é necessário
saber como executar corretamente
todos os procedimentos que envol-
vem sua profissão.

Segundo o gerente de contra-
tos, é preciso conhecer a empilha-
deira com a qual vai trabalhar - ter
noções de suas características téc-
nicas, abrangendo peculiaridades
do equipamento e dos acessórios
que o compõe, saber operar utili-
zando correta e adequadamente
todos os recursos da empilhadeira;
conhecer a área de trabalho, o lo-
cal onde será executado o trabalho,
o tipo de piso, a largura dos corre-
dores, a altura de empilhamento, a

Valentini e Yanagihara:
problemas graves ocorrem por
imperícia e/ou negligência
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O papel dos distribuidores e representantes no treinamento dos operadores
distância a ser percorrida, a
movimentação de outras empi-
lhadeiras e de pedestres, qual
a velocidade permitida, etc.;
conhecer as atividades que se-
rão realizadas, qual o fluxo de
movimentação dos produtos,
quais os procedimentos inter-
nos para a atividade a ser exe-
cutada, quais os tipos e carac-
terísticas dos produtos a serem
movimentados, etc.; espírito
de equipe, comprometimento
e responsabilidade, disponibi-
lidade e disposição para se
manter no posto de trabalho
em casos de possíveis faltas de
colegas, não abandonar o pos-
to de trabalho; estar atento aos
problemas que ocorrem com
a empilhadeira, atenção e sen-
sibilidade para identificar e sa-
ber reportar qualquer proble-
ma na empilhadeira, infor-
mando ao mecânico de manu-
tenção o ocorrido; conhecer e
cumprir as normas de seguran-
ça, de operação da empilha-
deira, as internas do local de
trabalho e as normas de legis-
lação vigente; usar de forma
correta e sempre todos os EPIs
exigidos e fornecidos para o
exercício da atividade. ■

Vimos o quão fundamental é
a atuação dos operadores para o
desempenho rentável e seguro
das empilhadeiras, e como
promover o treinamento dos
mesmos. Mas, qual é o papel dos
revendedores, distribuidores e
representantes dos fabricantes de
empilhadeiras neste contexto?

Veja as opiniões de Emir
Dassoler, sócio-gerente da
Catarinense (Fone: 47
3346.1100), distribuidor BT em
Santa Catarina; Jean Robson
Baptista, sócio-gerente da
Empicamp (Fone 19 3289.3712),
representante da Linde na região
de Campinas, SP; José Nilo de
Souza, sócio-gerente da Nimaq
(Fone: 49 3328.4706), represen-
tante da Ameise Jungheinrich na
região de Santa Catarina; Marlon
Garighan, gerente comercial da
Requimaq (Fone 49 3323.8797),
representante da Still para o
Oeste Catarinense; Mário
Valentini e Nobo Yanagihara,
gerentes de operação da Somov
(Fone: 11 3718.5090), distribuidor
Hyster para os Estados de São
Paulo, Mato Grosso do Sul, Mato
Grosso, Roraima, Rondônia, Acre
e Amazonas.

Importância
LogWeb: Qual o papel e a importância do representante/distri-

buidor de empilhadeiras na boa formação do operador?
Dassoler: Nós, como distribuidores BT, oferecemos aos nossos

clientes o treinamento aos operadores. Porém, aqui em Santa Catarina
o único órgão oficial que treina e habilita os operadores é o SESI/
SENAI.

Baptista: Começa por uma entrega técnica eficiente, para deixar
um operador apto a lidar com as inovações tecnológicas e operacionais
que o novo equipamento oferece. Após isso, com um acompanha-
mento da operação, para sanar dúvidas que venham a comprometer
e/ou causar vícios negativos à operação, principalmente em se tratan-
do de equipamentos elétricos, no que se refere ao manuseio das ba-
terias tracionárias.

Souza: É durante a entrega técnica que são prestadas todas as
informações e esclarecimentos para os operadores e equipe de ma-
nutenção, desde o início da operação de uma empilhadeira. Somos
nós que estamos mais próximos e os primeiros a esclarecer as dúvi-
das dos mesmos.

Garighan: Acredito que a importância do representante/distribui-
dor é fundamental. O representante deve informar e orientar o cliente da
importância na formação do operador e, ainda, contribuir para que
isto aconteça, de forma a preservar o equipamento, as estruturas e o pró-
prio operador, diminuindo sensivelmente os custos com manutenção.

Valentini e Yanagihara: Em caso de venda de empilhadeiras, efe-
tuamos a entrega técnica e orientamos os operadores sobre a manei-
ra correta e segura de operar os equipamentos de acordo com os
procedimentos do fabricante. Freqüentemente ministramos treinamento
de reciclagem de operação “in company”, conforme a solicitação dos
nossos clientes. Nos casos de locação com operação, antes de inici-
armos as atividades, os operadores selecionados passam por uma
reciclagem e aprendem as características dos equipamentos, bem
como a prática do procedimento padrão de operação.

Treinamento
LogWeb: O que vocês podem fazer para promo-

ver o treinamento do operador?
Dassoler: Apenas incentivá-lo. No Brasil, infeliz-

mente, os cursos são precários, mal elaborados, com
poucas ilustrações e material didático de péssima qua-
lidade. Caberia aos fabricantes de empilhadeiras ela-
borar manuais ilustrativos melhores.

Baptista: Incentivar as empresas a investir em
treinamentos, mostrando a diferença do aproveitamen-
to do equipamento quando utilizado por um pessoal
treinado e, portanto, apto na utilização do mesmo.

Souza: Além de nossas informações técnicas,
indicamos órgãos ou empresas especializadas em
ministrar cursos.

Garighan: Oferecemos aos nossos clientes, além
da entrega técnica dos equipamentos, conforme nor-
mas dos fabricantes, curso de operação e segurança
com empilhadeiras. Na maioria das vezes é negociado
junto com os equipamentos - às vezes como cortesia.

Valentini e Yanagihara: No caso da necessidade
de formação de novos operadores, a Somov criou a
EFO - Escola de Formação de Operadores, que dá
um treinamento intensivo e certifica nossos operado-
res. Através do envolvimento dos nossos clientes e de
instituições credenciadas, ministramos treinamento em
conjunto com os nossos especialistas. É um treina-
mento teórico e prático de 100 horas, em que as pes-
soas que são aprovadas são contratadas pela nossa
empresa e inicialmente passam por estágio na nossa
operação, antes de efetivação definitiva no cliente. Já
passaram pelas EFOs cerca de 300 operadores, des-
de a sua criação, no segundo semestre de 2004.
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O fato tem desencadeado uma
série de ações de incentivo às
exportações, como linhas espe-

ciais de crédito, benefícios fiscais e ini-
ciativas como a formação de consórcios
e missões com empresários que vêm de-
mandando estudos do governo para ade-
quação, de modo que estes tenham aces-
so a linhas especiais de crédito e fundos
de aval.

Mas, para atuarmos no cenário inter-
nacional, a competitividade do produto
não deve ser entendida apenas de boa
qualidade a um custo acessível, mas, sim,
que esteja com o consumidor.

E é exatamente neste ponto que ga-
nha destaque uma atividade tão discutida
nos últimos tempos: a logística. De modo
simplista, logística é o fluxo otimizado de
materiais e informações desde o fornece-
dor, que, para facilitar, consideraremos o
exportador, até o cliente final. O desafio
nacional não está exatamente na produ-
ção de produtos de qualidade a custo
baixo, mas, sim, em fazer chegar o pro-
duto ao cliente na quantidade, prazo e
local estabelecidos.

Parece simples como conceito, mas é
complexo na execução, considerando ain-
da que deslocar o produto de um local a
outro agrega custo, inclusive aquele inci-
dente sobre o capital investido para pro-
dução de determinado produto que, en-
quanto encontra-se “parado”, agrega cus-
to, o qual comumente designamos custo
de manutenção dos estoques.

Vale ressaltar que os custos logísticos
no Brasil estão além da estratosfera, se
comparados com as melhores práticas,
principalmente quanto ao custo do trans-
porte. Como referência, o custo logístico
nacional representa nada menos que
21,5% da receita operacional líquida das
empresas produtoras, considerando que,
destes, 7,1% estão associados ao trans-
porte, enquanto que na Europa estes
índices são 12,1% e 3,7% respectivamen-
te, conforme apurado em pesquisa reali-
zada pelo Instituto IMAM.

Artigo

Logística:
até que ponto estamos
preparados?

O crescente aumento da oferta de produtos em função dos investimentos
no aumento de produção da indústria nos últimos anos, aliado à
desaceleração do crescimento do mercado interno, conduziu à alternativa
de que devemos garantir a ocupação das indústrias, isto é, o nível de
atividade na indústria nacional e, conseqüentemente, o de emprego, a
partir do mercado internacional (a exportação).

Para uma realidade onde o custo do
capital é tão elevado como a nossa, os
tempos totais das operações logísticas
constituem elemento condicionante na
formação de estoques e, conseqüente-
mente, custo. Assim, devemos deslocar
o material tão rápido quanto possível,
resultando em uma estratégia de embar-
ques menores e mais freqüentes. À me-
dida que os tempos de entrega são redu-
zidos, os clientes passam a trabalhar com
menor estoque e redução de capital de
giro. No sentido oposto, um aumento no
tempo significará transações comerciais
a custos mais elevados.

Para garantirmos a competitividade
do produto brasileiro devemos estruturar
uma logística capaz de assegurar que os
produtos expedidos pelas indústrias sejam
transportados com grande facilidade
pelos modais de exportação para entrega
ao menor prazo ao cliente.

Nesse contexto é que temos a maior
dificuldade. A exemplo do que ocorreu
com a oferta de energia elétrica, telefo-
nia e outros serviços que necessitam infra-
estrutura, o Governo optou pela estraté-
gia de privatização, visando aumento da
oferta destes serviços a partir do interes-
se de terceiros.

Com o expressivo aumento de pro-
dutos manufaturados e semimanufatu-
rados na composição das exportações
brasileiras, o momento é de nos preocu-
parmos com uma infra-estrutura logística
para intensa movimentação de contêi-
neres, inclusive para embarcações cada
vez maiores. O impacto desta nova frota
de supercargueiros irá afetar em muito
os portos no mundo. Segundo estudos
desenvolvidos pelas autoridades na Bél-
gica, com o advento das novas embarca-
ções, apenas 7 ou 8 portos, ou melhor,
“megaportos”, serão capazes de atendê-las.

Desta maneira é que as coisas podem
caminhar para uma infra-estrutura insu-
ficiente no escoamento dos produtos aqui
fabricados. Em outras palavras, podere-
mos vivenciar uma oferta de serviço em

determinadas regiões, sem a respectiva
demanda, e outras regiões com demanda
superior à oferta. Tudo isto devido à falta
de uma visão sistêmica da logística, fru-
to de incentivos isolados sem a devida
configuração de pólos e “corredores” para
exportação, também conhecidos como
plataformas exportadoras.

De modo objetivo, o Governo deve
ater-se a acompanhar as leis de mercado
sem a criação de incentivos danosos à
competitividade, simplesmente em fun-
ção de interesses políticos. O porto ou
qualquer zona de comércio exterior não
deve ser entendido como uma área isola-
da, os produtos que serão exportados
freqüentemente deslocam-se por muitos
quilômetros até chegarem a este ponto,
quer seja por rodovias ou ferrovias, que
mais uma vez, por falta de visão integra-
da, não estão em coordenação com uma
logística total.

Associado a este cenário de baixa
infra-estrutura temos ainda a questão fis-
cal aduaneira que deveria agir como
facilitadora do processo, e não como
dificultoso. Acelerarmos o processo de
desembaraço aduaneiro apenas para
exportação pode não ser a solução, uma
vez que boa parte dos manufaturados e
semimanufaturados exportados depen-
de de componentes importados.

A hora é de questionarmos nosso
modelo logístico atual e passarmos a
apoiar os investimentos que estão ali-
nhados com as demandas de mercado,
sem deixar de considerar a adoção de
modelos simples e racionalizados, para
não deixar que o projeto “Brasil Expor-
tador” fique apenas como mais uma ini-
ciativa que não deu resultado. ■

Edson Carillo Júnior - Presidente do
Instituto IMAM. É graduado em
Engenharia de Produção Mecânica,
pós-graduado em Administração
Industrial, além de diretor, consultor e
instrutor da IMAM Consultoria.
redacao@imam.com.br
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YALE

Em 1993, a fusão de
duas das maiores indús-
trias fabricantes de
empilhadeiras, a Hyster
Company e a Yale Materials
Handling Corporation, deu
origem a uma nova
empresa: a Nacco Materials
Handling Group.

Hoje, a empresa é a
força gestora de
engenharia e manufatura
por trás de cada
empilhadeira vendida sob
as conhecidas marcas
Hyster ou Yale. Porém, é
bom destacar que as
organizações de vendas,
marketing e concessio-
nárias são exclusivamente
Hyster ou Yale.

Afinal, segundo a
empresa, uma estratégia
importante nesta fusão foi
proteger cuidadosamente a
identidade mercadológica
individual e a lealdade à
marca de ambas as linhas
de produtos Hyster e Yale.

A Yale iniciou suas
atividades em 1860, como
fábrica de fechaduras, e em
1920 ingressou no mercado
de movimentação de
materiais, com a compra da
C.W. Hunt, que acabava de
lançar uma plataforma de
baixa elevação movida a
bateria – era o início da
atuação da empresa no
setor de empilhadeiras.

Na década de 50,
acrescentou empilhadeiras
a GLP e a diesel a sua linha
de produtos, e também
apresentou a primeira
transmissão automática e o
primeiro eixo de tração
hipoidal.

Atualmente estão
disponíveis mais  de 75
modelos de empilhadeiras
nas Classes I a V, e o mais
recente lançamento é a
linha Yale Veracitor de
empilhadeiras, em
capacidades para 2 a 3,5
toneladas.




