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O ano de 1995 se avizinha

coma um dos mais promisso-

i res dosultimos tempos. As em-

PrEsaspreparam-se para gran-

dex investimentos, visandp ofe-

recer a seus clientes produtos

de alta qualidade, a pregos
COde ez mais compentves,

Muas existe um fator que, com certeza, serda o
diferencial entre as empresas, tornando wmas mais
eficazes do que outras. Trata-se do lipo de servigos
que aferecerdo, agregando valor aos seus produ-
tas. De nade adiantard & empresa fabricar produ-
fos gue vao de encontro ds expectativas e necessi-
dades do clienfe se eles ndo estiverem nos pontos-
de-venda o momento da compra.

Isse significa que a Logistica aparece como um
processo fundarmental para o sucesso das empre-
sas modernas. Eessa constatagdo ndo vale apenas
para as grandes organizagies. As médias empre-
sas que guiserem ade s6 se sobressair frente ds
demais, mas principalmente sobreviver mem mer-
cado cada vez mais competitivo, devem estrufurar-
se para atiar como verdadeiros parceiros de seus
clientes, ajudando-os a criar solugées que os tor-
nem também vencedores,

Neste mimera apresentamos uma entrevista
com o Dr. Martin Christopher, professer da Uni-
versidade Cranfield. que mostra os rumos da Lo-
gistica nos proximos anos ne Brasil ¢ no mundo.

Além disso, publicamos a witima parte do arti-
zo dos professores Lambert e Stock, que discute
manetras eficientes de servigos ao cliente.

Para completar a edigio, matérias com empre-
sas come Tintas Coral e Reckitt & Colmen focali-
zam « importancia dos processos de Codigo de
Barras e Rapistam nas sistemas de distribuicio de
produtas. Boa leitura!

LG, Vantine

sluUMAIRIO

Tendéncias

Filiais da Reckitt & Colman de todo o mundo se
dobram diante do Centro de Distribuigao brasi-
leiro, que nasceu da necessidade de reduzir o
prazo de entrega.

Transporie

Com o aumento do trifego de carretas dos
Estados Unidos para o México, cresce a indis-
trin de caminh@es que cobre esse mercado.

Capa

Implantagdo do Sistema de Codigo de Barras
representa mudanga de comportamento na Tin-
tas Coral.

Entrevista

Martin Christopher, professor (ph.[3) de Mar-
leting e Sistemnas Logisticos, avalia o setor nos
ultimos dez anos e profetiza o futuro,
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CENTRO DE DISTRIBUICAC MODELO

Brsrmevicio Flstea pe Pumemre Mewwe

u 5 filiais do mundo in- Tavares, em Sio Paulo. mais moderno no mercado. ©
teiro da Reckitt & Col- | © sistema O empreendimentonasceu  processo Rapistam (separagio
man securvam diante do Cen- m como fruto da necessidade de  de materiais por meio de es-
tro de Distribuigdo brasilei- m do reduzir o prazo emm— teiras rolames;l._
ro. Desde margo de 90, €std | modeko pora | de distribui- Integrado a um
filial implantou um sistema | ffeis ;a0 dos produ- A montagem  modemosisiema
gerenciador de movimenta- estrangelras e | {os,quechega- do noveo de computado-
¢do e armazenagem de mate- | empreses. No | vam ao cliente f;enh'a .de tes, fol possivel
riais aplicado a distribuigio m‘:‘- | em oito dias, Distribuicdo  criar dinimica ¢
fisica, numa srea construida | ermozenagem, | em média. No nasceu da organizagdo para
de 14,4 mil metros quadrados, :,’“W antigo deposi-  necessidade  quetodos ospro-
com capacidade para expan- | produto e tode Sdo Ber-  de reduzir o dutos, ao deixar
s30 de até 21 mil, localizado | Snderse® ne | nardo do Cam- prazo de o setorde Produ-
no km 18 da rodovia Rapoeso | bisribuicse. | po, regido do  enfrega, que ¢ao, pudessem
ABCD,em Sio caiu de oito ger encaminha-

: ':ﬂi Paulo, a sepa- para trés dos e seiz:.c-icna—

- ragio era feita dias.” dos em diversos

' | manualmente. enderegos defini-

A equipe E— dos dentro do

responsavel pela Logisticada  Centro de Distribuigde. Isso

enipresa arregagol as mangas
¢ foi atrds do que havia de

faeilitou o sistema de carrega-
MEnto e armazenagem,




Grandicsidade ¢ rapidez de processe.

Segundo Vadir Morelo,
gerente de Armazenagem ¢
Distribuigio, “controlamos

adapiados & teenologia, faci-
litando o servigo ¢ garantin-
do a qualidade do processo

cerca de 250 logistico.
itens por meio Todo o sis-
lecomputado- . e 18-
f:swsf;;enws “A parceria d;;ﬂcg;:fpn:::
7 manti : e
exatamente y remdc:. co{:a; dorizado foi
onde esta cada ot o criado pela e-

produto, em

transportadoras

quipe interna

qualgquer mo-
mento. Assim,
ENviamos os

tem garantido
o sucesso de
Logistica da

de desenvolvi-
mento de siste-
mas, que abili-

pedidos aos Reckitt &;, dosamente tra-
clientes com Colman. duziu a neces-
rapidez"”. A ve- sidade de mer-

locidade men-
cionada por Morelo reduziu o
praze médio de entrega para
até no maximeo trés dias.

Em suaavaliagdo, o gran-
de investimento recaiu sobre
otreinamento de pessoal. Mas
ele ressalta que, hoje, os fun-
ciondrios estdo inteiramente

cado numa me-
tedologia de trabalho que ho-
Jeécopiadapelas maiores em-
presas do munde,

Parceria integrada

Outro ponto respeitivel da
Area de Logistica da Reckitt
»

EMPILHADEIRAS E
TRANSPALETES
ELETRICOS

-
PSP - Transpaletes  ESTL-10/15
Elétricos v &nﬁdlladilral'rj‘:umls
CagRT i dn s S - mﬂﬂm F'didu@
Eﬁm‘“ . Maaﬂuwewn AEn
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Py jarm mrcdarertg ¢ weglo e pedam

DINAMISMO

A Skam ¢ & dnica labricante verdadeimmaenta nacional
da Empiihadairas Eldtricas. O que isto significa?
1-Assisidncia Mcrica Mmedinle, com Pecs fd afoque, &
Ieonicas fewdentes nas droas onde osid sua Emprasa
2-Realizagén da proplos especibis. afim da aléndar a
um problama e trsnspane caradaristico de sug firrna,
3-Fabricagho da qualsquer dos equipamentos A
'PROVA DE EXPLOSAD"

Dendro da urna novn dinfmica empresnrial, & SKAM asd.
alerecanda a clientes especilicos, CONTRATOS DE
MANUTENGAO INTEGRAL, de zeus ou da outms
produtes, com visitas penddicas de seus téenicos, o um
casto realmanis promasienal. APROVEITE!

EKAM INDUSTRIA
e £ COMERCHO LTDA,

M

ot Mangmal quon, Km &2
Trawo 43 1l - Di1rng Indiigtra!
Juniial-5P  GEP 137211030
Tal: (011) 7328755 fironzs)
Tleos (11 70045 SKAM BR
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& Colman Brasil ¢ a afinida-
de de trabalho criada com
seus parceiros. As frofas de
caminhdes estio interligadas
i empresa por meio do siste-
ma Eletronic Data Interchan-
ge (EDI), podendo receber
informagdes on-ling para a
retirada de matenal, carrega-
MEnto ¢ trajeto, pois o com-
putador mesmo se encarrega

de criar o roteiro de entrega.

Se de um lado ha soma de
vantagens pard
aempresaepara
as frotas de ca-
minhdes, do ou-
tro, existe d cer-
teza, por parte
dos clientes, de
que 0 processo
facilitou as tran-
saghes comer-

“A Reckitt &
Colman Brasil
mostra por
que esta
sendo o
modelo ideal
de logistica

rios (de uso doméstico), a ca-
pacidade de armazenagem a-
tinge 4,5 mil toneladas, po-
dendo se estender para 8 mil.

0s carregamentos didrios
Jaatingem a ordem de sessen-
ta veiculos por dia, traduzin-
do-se em 10 mil toneladas de
produtos ao més. “A perspec-
tiva & que logo
€5585 MArcas se-
jam superadas™,
revela Vadir.
Isso deve acon-
tecer porque a
empresa tem o
objetivo decres-
cer 10% a0 ano,
¢ essa MAarca

ciais, originan- para as 46 também serve
do maior con- filicis do de pardmetro
trole de estogue Grupo.” para o setor de
€ armazenagem Logistica, que
de materiais. — ndo deve se

Para garantir a
continua entrega dos mais va-
riados produtos domi-saniti-

preocupar, visto
que jd estd ha alguns anos-luz
i frente da maioria. =




TIRIAINISIPOIR[T|E]

NAFTA

ﬂ' o0i marcada, em 89,
uma reunific na M.S.
Carriers Inc., empresa de
caminhdes, em Memphis,
Tennesee. O assunto era:
continuar ou ndo levando os
trailers para o México, o que
até entio estava sendo uma
aventura nio lucrativa. Mi-
chel Starnes, presidente da
empresa, foi insistente: ge a
companhia pudesse transferir
seu know-how para o México,

tas e restrigdes das comuni-
dades, as indilstrias norte-
americanas de caminhdes tém
sido bloqueadas pela lenti-
dio na economia, per causa
das estradas estreitas e pela
pouca idade dos motoristas.
Assim, muitas carretas estio
seguindo para o Sul em busca

de sucesso,

As empresas canadenses
de caminhoes estio em con-

digdes similares, apre-

De acordo com o North
American Free Trade Agree-
ment (Nafta), as empresas
norte-americanas de cami-
nhoes (ém muito a ganhar,
MNomomento, todas as cargas
mexicanas em caminhdes ca-
nadensés ou norte-america-
nos sdo descarregadas na
fronteira ¢ recarregadas em
caminhoes mexicanos. Co-
megando em 95, com o Naf-

ta, o5 caminhdes norte-

com a infra-estrutura correta,  sentando recordes de —— americanos e oS cana-
o0s negdcios fluiriam. perdas ha apenas al- denses terilo permissio
A decisdo foi muito boa,  gunsanos, Cgmo aCi- De ac?qrdrorhcom para transpnﬂiaimema-
O wdfego dos Estados Uni-  dade do México estd A st cional diretamente para
dos para o México aumentou  mais proxima de To- NP e Free o México, Por volta do
de 30 para 40% ao ano, ou ronto ¢ Montreal do Trade ano 2000, as carretas ca-
scja, 2 mil carrelas cruzama  que de Vancouver, Agreement 400065 e a5 norte-
fronteira toda semana. Aem-  muitos caminhoneiros (Nafta), as americanas poderdo en-
presa gue negoecia ¢om o  canadenses estio indo empresas tregar cargas internaci-
México passou de dois para  em busca de negéeios norfe- onais para qualguer des-
37 funciondrios e de quaren-  Norte-Sul. Enquanto ~ @mericanas de  ino no México.
ta para seiscentas carretas, muitos produtos cana- Eamrnh&es O Nafta também
com terminais em El Paso e densesdirecionados ao fém muito a abriua empresa mexica-
Brownsville, escritdrio de  Meéxico passam por ganhar. na de caminhdes para o3
Vendas na Cidade do Méxi- agentes e intermedid- investidores estrangei-
co, Monterrey e Guadalaja-  rios norte-americanos, L= T3 ros. Antes do Nafia ter

Fa, € até Mesmo umaempresa
de Logistica, em separado,
em Monterrey, Navios dos

alguns caminhoneiros cana-
denses estio tentando nego-
ciar diretamente com os me-

efeito, as empresas eanaden-
Ses ¢ as norte-americanas ti-

nhampermissio de possuir até
40% das empresas internacio-
nais de caminhdes no Méxi-
co. Com o Nafta, o teto deve
subir para 49% em 95, 51% |4
pelo ana 2001 & 100% no ano
2004. Porenquanto, as opera-
¢oes de cargas domésticas
continuam reservadas para o3
mexicanos — mesmo que o
acordo tenha estabelecido,
| para 05 proximos sete anos,
um mecanisme de comunica-
o sobre operagdo de cargas 7
nio mexicanas,

xicanos.

A empresa mexicana de
caminhdes, no entanto, estd
sofrendo uma transformagio
por si 6, Em 89, o presidente
Carlos Salinas de Gortari des-
regulamenton as empresas,
permitinde um aumento no
niumere de motores de carre-
tas de 350 — o que cobriu
apenas alguns roteiros mo-
nopolizados — para 10 mil
Com autorizacao para percor-
rer o mundo.

Estados Unidos para o Méxi-
co deveriam fazer em tormo
de 15% dos USS 2247 mi-
Ihdes de vendas da empresa
em 94, A média era de 6% ha
CINEO anos.

Na realidade, sabe-se que
o Meéxico esta se preparando
para ser a graga acolhedora
dos caminhoneiros norte-
americanos. Desde a bomba
da desregulamentagio nos
anos 80, quandoa Motor Car-
rier Act eliminou muitas ro-

Lg




s Estados Unidos adota-
rao uma liberalizagio pareci-
da, Em 95, empresas mexica-
nas de caminhdes terdo per-
missio para transportar car-
gas internacionais em solo
americano. Como no Méxi-
ce, os Estados Unidos ndo
permitirdo que o transporte
domestice de mercadorias
dentro do pais seja feito por
entidades estrangeiras.

De acordo com a Associ-
agdo Americana de
Caminhdes (SIC),
&5% de todo comércio
movimentado entre os
EUA ¢ o México é de
caminhdes versus 70%
entre os EUA e o Ca-

O itrdfego de
carretas dos

Estados

Unidos para o

porta em porta, geralmente
para o mesmo cliente. Am-
bas as cargas estdio indo em
busea do México, mas de ma-
neiras diferentes,

O grande carregamento de
LTL ¢ comandado por trés
empresas: Yellow Corp., Ro-
adway Services ¢ Consolida-
ted Freightways. & Yellow,
localizada no Overland Park,
Kansas, por meio de sua sub-
sidiaria Yellow Freight
Systems, que € a maior
das LTL nos EUA, com
1SS 2 .4 bilhdesem ven-
das, tem oferecido ser-
vigo para 0 México por
quase vinte anos, até
que, recentemente, na

nadd. Duas formas de ~ Mexico a fronteira, esse tipo de
carregamentodecami- ~ GUMENToU d8  yeryics acabou.
ihoes estio sendo es- 9 0 para 40% A Yellow, por meio

peradas para aumentar
de USS 50 bilhoes (90)
para LSS 100 bilhdes

ao ano. Sao 2
mil carrefas
ue cruzam
ronteira toda

de pesquisa, descobriu
que assim que suas mer-
cadorias alcangavam 0
Mexico encontravam

(até o ano 2000), se-
gundo oSorcebook, da
Arthur Andersen Ne-
gbeios Norte-Ameri-
canos. @ nimero de cami-
nhoes cruzando a fronteira
ja chegou em aproximada-
mente |1.& milhdo nos alti-
mMOS CINco anos.

A indlstria de caminhdes
que cobre esse mercado é
constituida basicamente de
dois tipos de empresas: as
cargas menos pesadas
(LTL), caminhdes que trans-
portam earregamentos para
um nimero diferente de cli-

entes com um frailer, e as |

cargas mais pesadas, em que
as carretas lotadas vio de

semanda.
=

seus clientes insatisfei-

108, O servigondo trans-
mitia seguranga, o pre-
coera alto demais e a chega-
da nunca cumpria o hordrio
previsto. Mas, em outubro de
91, a Yellow montou uma
subsididria de nome Yellow
Freight Mexieana, a qual niio
apenas estabeleceu relagbes
com a Network de Carretas
Mexicanas como tambeém
proporcionou estradas, nota
unica e a simplificago da
documentagio para clientes.
Proxima a Yellow ¢std a
Akron, servigos rodovidrios,
sediada em Ohio, que por
meio de sua subsididria, a

Roadway Express, ¢ a segun-
da maior LTL dos EUA, A
empresa Comegou com um
eseritorio de Vendas no Me-
xico, em 85, mais tarde ex-
pandindo-se para Guadalaja-
ra e Monterrey.

Em resposta & grande de-
manda, a empresa abriu uma
subsididria de nome Roadway
Bodegas ¥ Consolidacion,
em abril de 90, para fornecer
o servigo de frete internacio-
nal para as LTL entre EUA,
México e Canada.

Tudo mudou quando, em
junho de 93, a Roadway con-
solidou uma parceria com
uma das transportadoras Me-
xicanas, a Transportes de
Muevo Laredo (TNL), tendo
como dona a Familia Hinojo-
sa de Nueve Laredo. TNL
proporciona os caminhdes,
motoristas ¢ a base de clien-
tes, & Roadway fornece trei-
namento, administragio, sis-
tema de computadores eirai-
lers de carga. A parceria ope-
ra com terminais na Cidade
do México, Monterrey, Gua-
dalajara e Nuevo Ledn, o que
da servigo adicional a San
Luis Potosi.

Ahang¢as como essas sio
as chaves paramuitas empre-
sas mexicanas de caminhoes
pagarem seus debitos dos
anos 80. A idade média de
um trator mexicano ¢ de doze
anes, enguanto nos EUA a
média é de cinco anos. Para
finalizar, os tratores mexica-
nos sio duas vezes mais ripi-
dos que 0s norte-americanos,
devido 4s piores condigdes

>




das estradas. A Associagdo
de Frete de Transportes Me-
xicano (Canacar) determinou
guc as empresas de cami-
nhoes precisam gastar US$
1.5 bilhao por ano para me-
lhorar suas frotas — capital
que vird, em muitos casos,
dos parceiros americanos.

A terceira colocada do
ranking da LTL ¢ a Consoli-
dated Freightways, sediada
na California, que, represen-
tada pela subsidiaria CF Mo-
torFreight, comegou o carre-
gamento para o México em
§1 ¢ conseqiientemente abriu
escritdrios de Vendas no Mé-
xico, Monterrey e Guadala-
jara, para melhor comunica-
¢io com seus clientes. Em
91, a cmpresa comegou @ fra-
balhar exclusivamente com a
Transportes Quintanilla, em-
presa com sede em Nuevo
Laredo, para melhor eontro-
lar os carregamentos.

Em outubro de 94, deu
um grande salto. Formou a
CF Internacionales, uma par-
ceria com a CF MotorFrei-
ght, Transportes Quintanilla
e FH Logistica, com termi-
nais em Nuevo Laredo, Mon-
terrey, Cidade do México e
Guadalajara. A Transportes
Quintanilla ¢ responsivel
pela linha de servigos pelo
México afora, enquanto a FH
Logistica prepara o processo
de separagao, € entréga ¢ a
CF MotorFreight gerencia o
lado do pessoal, equipamen-
tos e facilidades/beneficios,
O acordo se expande e o ser-
vigo de porta em porta vai de

42 para 72 lugares/destinos.
Nes ultimos doze meses,
atonelagementreos EUA eo
México duplicou. Os planos
sio de abrir mais um ou dois
terminais no interior do pais
até o final do ano. A empresa
que chega até a fronteira e
ndo ultrapassa nio serd vista
como uma verdadeira entre-
gadora de porta a porta.

As carretas de caminhdes
também estio comegando a
ter oportunidades.
Uma das empresas
mais agressivasca Lo~
well, Ark, sede da J.B.

Os problemas de

combase em umcontrato com
a Chrysler para movimentar
partes de automdoveis das re-
vendas americanas para as fi-
bricas localizadas no México.
A transportadora sediada em
Indiandpolis crescen US$ 250
milhéies em vendas.

Segundo Bennett, dois ter-
gos de seus negécios, dircta
ou indiretamente, ¢stao rela-
cionados ao México. Sem-
pre um ter¢o de seus 1.800
trailers estiotrabalhan-
do no sul da Fronteira.
A Celadon faz muitare-
mogio de fabricas dos

Hunt, que em %2 assi-
THOU UM Parceria com
a maior transportado-
ra do México, locali-
zada na Cidade do
México, a Transporta-
eifm Maritima Mexi-
cana (TMM), para for-

carregamento

para o México
se baseiam no
contingente de
caminhodes que

refornam dos
EUA sem carga.

Isso aconfece
porgue la é um

EUA para o México, in-
cluindo uma estampa-
ria da Volkswagen e
uma fabrica manufatu-
reira em Norelco,

Os problemas de
carregamento para o
México se baseizm no

NCCCT SETVICO SLM COs-

turasentreos EUA ¢ o pais de
México, consuUmo.
A alianga tem dado
r=======|

cento. As vendas t@m
crescido de 20 para 30% ao
ano. Entre os maiores clientes
norte-americanos da Hunt es-
3o Procter & Gamble, Inter-
nacional Paperea General Mo-
tors. Ao contrario da recessdo
do México, que limitou muitas
empresas, a Hunt prevé muitos
negdcios e futuros clientes
comoa Wal-Mart, Price Clube
IP Penney, que plancjam abrir
lojas em breve no México.
As pequenas empresas
também estdo apertando o
passo. Em 85, Len Bennett
fundou o Grupo Celadon,

contingente de cami-
nhdes que retornam dos
EUA sem carpa. lsso
acontece porque 14 € um
pais de consumo. Mas
hi previsoes de que, com o
tempo, esse problema seja re-
mediado. Com isso, pode-se
dizer que o Nafta é a chave
para o futuro. Segundo Ben-
nett, da Celadon, que acredita
muito no pacto comercial en-
tre o México, Canadd e os
EUA, “o México é o Hong-
Kong ¢ a Taiwan dos anos
907, A unica diferenga € que o
transporte serd por caminhdes
e ndo pelo oceano, u

Ariga condensado sob
aulckizocto da U5 atin Trode
ledigéio de outubie de 1704},
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TINTAS CORAL

Fabricar produtos
de alta qualidade,
praticar precos
competitivos e
manfer um
sistema de
enfregas
adequado née
basta para que
Uma empresa se
diferencie no
mercado. Buscar
formas
inovadoras de
atendimento &
uma necessidode
constanfe.

d quase um ano & Tin-
m tas Coral constatou que

poderia tornar seu sistema de

distribuigio de
materiais ainda
mais efetivo se
se utilizasse do
processo de Co-
digo de Barras.
A medida tra-
rinumasérie de
vantagens. Pa-
fa o8 clientes,
Maior seguran-
¢4 quanto a0
check-onr de es-

toque, maior agilidade no
atendimento dos pedidos e

“QO Cédigo de
Barras _
propicia maior
seguranca e
agilidade no
ofendimento
aos clientes,”

diminuigdo dos mecanismos
internos de controle. Ji para
4 CIMPresa, 0 Processo permi-

tiria uma sensi-
velmelhoriaem
razio das ing-
meras informa-
coes gerenciais
disponiveis.
Apos estu-
dos apurados, 4
Coral decidiu-
se pela contra-
tagiio dos servi-
cos da Ferrer &
Castro, empre-

sa que forneceu os equipa-
mentos, desenvolveu umsof-

»




rware especial e oferecen
todo o suporte para implanta-
¢io do projeto.

Segundo Marivaldo M.
Nascimento, analista de Mar-
keting responsavel pelo de-
senvolvimento do projeto, “o
sistema de Cadigo de Barras
foi importante até para o for-
talecimento das relagées en-
tre a Coral ¢ seus clientes.
Pura se ter uma idéia, ja te-
mos quase trinta clientes uti-
lizando nosso saffware. Nos
o fornecemos ¢ oferecemaos

todo o suporte necessano pard.

a implantagio. Comisso, am-
bas as empresas saem ga-

nhando, pois conseguimos:

adequar as necessidades do
cliente ds nossas condiges
de produgio ¢ distribuigio”,

Mudanca de
comportamenfo

Paraqueo sistema pudes-
se ser assimilado mais rapi-
damente pelo pessoal inter-
no, foi realizado um treina-
mento envol-
vendo, princi-
palmente, as
pessoas  cujo

“Dentro da
empresa;, o

elientes. Por isso. procura-
mos mostrar de forma clara
¢ ohjetiva as vantagens que
O processo propiciaria a to-
dos. [ a resposta do pessoal
de fabrica foi muito positi-
va, fazendo com que obti-
véssemos bons
resultados em
pouco tempo”,
comemora

trabalho estava  implantacao do Naseimento,

diretamente re- sistema de Para dimi-
lacionado como Céd'igo de nuir o que Nas-
projeto. “Em si- Barras cimento chama
tuagdes dessa representou de “burocracia
natureza ¢ fun-  uma mudanca  de fabricagio”,
damental que as de a Coral pretén-
pessodsesiejam  comporfamento.”  de inferligar o
conseientizadas —— sisterna de Co-

da importancia
que o inovagao vai represen-
tar, notadamente para os

dige de Barras
entee as dreas de Produgio ¢
Estoque ji nos proximos me-

COm sSeus

facilitarm o
confrole da
armazenagem
e estoque
para os
clientes

ses. “Deveremos fer um ponto
de checagem em cadalinha de
produto. Com isso, aumenta-
remos o controle, evitando tro-
ca de produtos durante o pro-
cesso deembalamento™, expli-
ca Nascimento.

A Coral utiliza-se também
do sistema Rapistam. o que
permite um aumento substan-
cial da capacidade de expedi-
Gio. Trata-se de um processo
de esterras rolanies que nu-
mera e separa lotes de até oito
cligntes. Segundo Nascimen-
10, 0 sistema faz trés confe:
réncias: por cor da tinta, por
embalagem e pelo total danota
fiseal. “Um separador terna
uma produgio didria de cerea
de oitocentas etiquetas. O pro-
cesso Rapistam separa algo
em torno de 1500 etiquetas/

»>

1



l;li“'mdoml acaba de compleiar seu 40° aniversdrio de
s, oom pl de gobolasclo 1

Com trés fubricas — Coral Nordeste e Unidades de Sanfo
Aniedré ¢ Maud —, a Coral produz tintas ktex, em pé, esmaltes
e finfas éwwmmrepfnmm auiomotiva, atendendo com
ts50 05 mereados industrial, imebilidrio ¢ automotive,

A empresa jé possui a certificac@o 1SO 9000 ¢ rrabalha
em todas as fdbricas com o conceito de Qualidade Tota!.
Ao mesnia fempo qiee busea a melhoria continua de proces-
sos de produgdo e de produte, preociipa- menie

com o meio ambiente, mantendo um setor e niente
voltada para as quesiies ecoldgicas que envalven afabri-
r:apﬁn de seus produtos.

Numa agdo conjunta com a F e

itteret de Santo André, a
Coral mantém uma-escola ecoldgiva — o Recanto Arco-fris
—, localizada no Parque do Pedroso, onde milhares de
cmng:aupmdama pritica de protegdo do meio ambiente.

Em termos de distribuigio de produtos acabados, a
Coral conta com o Centro de Servigas ao Revendedar, O
; wado em Porta Alegre, capital do Rio
Grande do ng d _bﬁ;e.de-um depdsito de 3.300 n, com
capacidade para armazenar 630.000 litros de tinia. O
Centro ¢ equipado com um mpdamo sistema computacori-
zado, que permite 4 atender aos pedidos de tada a grande
Porto Alegre em apenas 24 horas.

Inm'!ammwé palavra de ordem na Coral. Mesmo em

de bls‘_taifﬂldilde mnémica. a mma_ semm-

dia e com muito mais seguran-
ga, por causa das trés confe-
réncias que propicia.”

Além de garantir a separa-
¢io perfeita do pedido de cada
cliente, 0 Rapistam diminui
sobremaneira o tempo de tra-

B




balho, o que gera um sensivel  disposicdo dos clientes, pre-
aumento da capacidade deex-  cisamos aprimorar cada vez

ped[cﬁn e, con- =T mais o .Prj::ces-
Sequememen- 50 Ll]glsllﬂl]‘ i
te, de chegada “Um trabalhodor  fim de garantir
dos produtos separa aie a entrega dos
nos pontos-de- oifocentas produtos de
venda. efiquetas/dia. © acorde com 2

Finalizan- sistema Rapisfam necessidade
do, Nascimen- permifte separar  dosnossos dis-

toafirmaque os ate 1.500 tribuidores.
investimentos ~ efiguetas/dia.”  Isso engloba
da Coral na . também o nos-

Area de Logis- E— so setor de Ex-

tica devem continuar numrit-  portagio, responsivel poruma
mo crescente. “Em fun¢io de  fatia significativa das vendas
termos mais de 3.500 itens & da empresa.” [

A custos reduzidos, permite o uso
integral do espago disponivel na sua area
de armazenamento, verticalizando sua
estocagem. Dispensa o uso de
ferramentas nas operagbes de mentagem
e desmontagem.

Para maiores informagoes, consiilte
nosso departamento técnico,

' Parmatec Imlﬁslr_h#ug Csomérm Ltda,
| | ¢ Rua Guaranesia 912/ 91
ﬂﬂﬂMﬂTE( CEP 02112-001 - S50 Paulo - SP

= B pmm Fone (011) 954-3811 Fax (011) 954-4887
Telex 11.61130 PAEC-BR
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MARTIN CHRISTOPHER

E uando o tema € Logis-
tica, o nome de Martin
Christopher & indispensdvel,
Professor (Ph.D) de Marke-
ting e Sistemas Logisticos na
Cranfield University-Inglater-
ra, onde também ¢ o diretor de
Marketing e das Faculdades
Logisticas e presidente do
Centro para Logisticas e
Transportes.

Em 87. Christopher recebeu
amedalhado Sr. Robert Lauren-
ce, dolnstituto de
Logistica e Ge-
renciamento de
Distribuigio,
pela sua contri-
buigio para o
desenvolvimen-
to da Educagio
LogisticanaGri-
Bretanha,

Ementrevis-
iaa Revista da
Logistica, Chris-
topher avalia os
iiltimos dez anos, passeia pelo
presente e profetiza como serd o
futuro da area.

Revista da Logistica — A
evalugdo Logistica nos ili-
mos dez anos.

Martin Christopher —
Tem ecorrido um crescimento
dramétice no reconhecimento
da importineia Logistica em
imuitas empresas européias. A
Logistica € agora representada
em um guadro, gue fica na
maioria das prandes empre-
sas. Mais importante ainda ¢ o
fato de que estis empresas
véem a Logistica como uma
oportunidade em potencial

B@

O professor
Mariin Christapher,
especialista na
Area de Logistica,
faz uma
retrospectiva dos
vltimos dez anos
e diz qual serég a
tendéncia do
sefor para o final
do século,

2

para alcangar a vantagem com-
petitiva no mercado. O geren-
ciamento Logistico ndo & ape-
nas a redugio de custos, & mui-
10 mais sobre o aumento de
Servigos.

RL — Eiit quats sctores co-
mierciais @ importancie da Lo-
gistica estd sendo reconhecida?

MC — Empresas de diver-
sos setores industriais estiio
rumo ao desenvolvimento Lo-
gistico. Pode-se dizer que as
primeiras areconhecerem essa
importineia sdo as de Esto-
ques e as de Varejos, Os vare-
jistas estdo exercendo muita
pressdo sobre os fornecedores
para a melhoria nos servigos.
Isso acontece porgue a mar-
gem do varejo em muitas das
economias européias estd em
baixa, e assim a produtividade
em todas as suas operagoes €
uma preccupagdo constante.
Entretanto, muitas empresas
manufatureiras do setor decon-
sumos durdveis também tém
conseguido vantagens signifi-
cativas na implementagao de
estratégias Logisticas.

RL — Quais os efeitos que
a Unido Européia tem exerci-
do sobre a implemeniugio da
Logisrica?

MC — Para muitas empre-
535 europeéias, 0 impacie do
mercado simples tem sido sig-
nificativo, de maneira a causar
reavaliagio das estrategias Lo-
gisticas. Onde as empresas pré-
vias deveriam ter separado os
arranjos manufatureiros e a dis-
tribuigdo para cada pais indivi-
dual da Europa, agora clas tém
consolidado suas fabricas, seus
ceniros de distribuigdo e seus
sistemas de ordem gerencial, A
escala dos sistemas logisticos
europeus ¢ consideravelmente
maior do que ha dez anos, ¢
matérias Logisticas tem desem-
penhado uma regra chave na
formulagao estratégica dessas
empresas,

RL — Quais as diferengas
entre a pritica da Logistica na
Europa e nos EUA?

MC— Emtodosos aspectos
da Logistica, € possivel éncon-
trar exemplos das melhores pra-
ticas nos dois lados do Atlanti-
co. Com a troca de informagGes
entre os compradores ¢ 08 forme-
cedores, o desenvolvimento de
Resposta Eficiente a0 Consumi-
dor—*Efficient ConsumerRes-
ponse (ECR )" e alnventario Ge-
renciado do Vendedor—"Ven-
dor Manged Inventory (VMI)”,
estiio sendo liderados pelos
EUA. De outro lado, a idéia de
parceiros Logisticos ¢ o uso de
fontes fora, terceirizagao Logis-
fica ¢ provavelmente mais de-

senvolvida do que em UK.
-



RL — O senhor poderia
explicar o conceito de “Supply
Chain Management” ¢ dar al-
guns exemplos de sew wse na
Europa?l

MC — “Supply Chain Ma-
nagement” pode ser definido
como o gerenciamento da alta
oubaixa dorelacionamento com
os fornecedores, distribuidores
¢ consumidores para alcangar o
maior valoradicionado ao con-
sumidor pelo menor custo, O
objetivo do “Supply Chain
Management” € unir o merca-
do, a rede de distribuigio, o
processo manufatureiro e de-
mais atividades deste ramo, de
maneira que 0s consurmidores
tenham servigos de grande ni-
vel, mas a um custo total baixo,
Exemplo de empresas euro-
peias que tém conseguido im-
plementar o “Supply Chain
Management™ com sucesso in-
cluimos Rover Group (auto-
maveis, agora periencendo a
BMW) & Rank Xerox.

RL — As tendéncias Lo-
gisticas para o final de século,

MC— (O Centro de Logis-
tica e Transporte da Cranficld
recentemente conduziu um es-
tudo junto aos lideres experts
em Logistica para cologar junto
um quadro com as maiores ten-
deéncias que parecem ser mats
almejadas. Varios assuntos di-
ferentes foram expostos, mas
algumas das maiores eonelu-
soes foram baseadas no tempo
de competicio que cresceria,
trazendo consigo a necessidade
dos menores, maior freqiiéncia
deentregasem quantidade, cen-

tro de entregas em movimenio
ficariam no lugar dos depési-
tos, varejo se tornariaainda mais
poderoso e o custo do transpor-
te continuaria crescendo.

RL — He wm aimenta de
profissionais em Logistica?

MC — Ha mais ou menos
cinco anos, muito poucos prati-
cantes de Logistica possuiam
treinamento formal ou educa-
¢ao neste assunto. 1580 estd mu-
dando, agora, e estamos pos-
suindo centro de exceléncia
como a Granfield University,
que proporciona muitos prograi-
mas de cursos executivos de
uma semana até um ano, ¢ cur-
so Ciéncia Master — Master
Seience (M.Sc.). Os pratican-
tes de Logistica do futuro serio
hem educados, com habilidade
ecapacidade para gerenciar suas
funges.

RL — Conselhas para as
empresas brasileiras.

MC — Agora que a econo-
mia Sul-americana e o Brasil,
em particular, estio comegan-
do a coloear seus potenciais no
mercado intemacional, estator-
nando-se aparente que os re-
querimentos aumentardo para
uma aproximagio integrada da
Logistica. H& muitas paralelas
para os paises do Mercosul em
termos de desenvolvimento que
tem acontecido na Europa
(EEC) e na America do Nerte
(NAFTA). Idealizando, as em-
presas brastleiras devem pre-
parar-se agora para as mudan-
gas Logisticas que estdo por
OCOrTer. e

SISTEMA

ECOFILL DE
EMBALAGEM

A PerreiTa EQuacio
PARA SEU PRODUTO

Sistema Natural de Embalagem
para Protecao de Equipamentos
Sensiveis (Eletro-Eletronica,
Informatica Etc.) ou para
Preenchimento de Espacos Vazios
Dentro da Embalagem.

TESTADO EAPROVADO
NOLABORATORID DD
IPT CONTRA CHOQUES
EVIBRACDES

+ 100% Natural (milho) ¢ Reciclavel
Biodegradavel + Anti-Estatico ¢ Organico

ECOFILL tem o Preco
Altamente Competitivo.

e g

RYT-PAK Ind. e Com. Ltda.
Rua 27 de Margo, 559 - Diadema, SP CEP 09941-450
Fone: (010 745-4758 - Fax 011 246-2573
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LOGISTICA E SERVICO AQ CLENTE

ToRNANDO=SE UMA EMPRESA DE CLASSE MUNDIAL

(continuado da edigdo n® 28)

Tabela 02

Pesquisa empresarial sobre a imporiancia dada pelo clienfe(*) ao servico

logistico @ o desempenho(**) os maiores fornecedores nesses afributos

EMPRESA

ATRIBUTOS DOS SERVICOS LOGISTICOS
ExnfidSo no preenchimento de pedidas
Condssancio gereacia o femps

Hobilidode na mped.m de pedidos urgenies, de mansig

ripido & rasponsivel
et em adiantamante oo passivel otasa na énlregn
Ao oy reclamagbes

Inforrmacs sobre o dotg de en
providencioda quando o pedido fi
Exatidao do vendedor na previsdo do entrega

g b ) de enbega d darial|

b g ¥ L]

ol piojei sabrd s de ke
excudencion no pedids”

Lrgmm_u'ds disponibilidede & providenciode quands

ndmser

Habilidode de cosnr o doto e entrega

St coMIE possvels prajiizos 62ofides no eAlega

C maenio do esso, gerencionda tempe nos
pm de mrgmu & i

St NO
RESINA
E RIO/ i
is(a)  PLASTICA ()
IMP. DES. IMP. DES.
g3 55 64 553

59 53 53 50

57 4% 53 50

&1 50 62 43
6,0 50 8,1 48
5% Al 62  5d
60 55 5% 44

58 54 6 54

41 53
E - 60 53
64 51 63 30

PRODUTOS

DE IMAGEM  VIDEOTAPES ]
IMP. DES. IMP, DES,
64 6D &b 43
63" 57 62 4]
64 3.6 a6 42
59 48 9 49
57 54 a1 8
39 57 58 40
55 53 80 60
57 56 [ B
59 54 SO
58 556 58 58

62 60 65 83

63 62

* Baseodo na escala de sele ponios, quands 01 corresponde a ndo imparianie 2 07 a muits
Mw#mhdemmmwmwmmn:umm :o.?ui:”dmmsam

Psfgr.minnﬁmnduﬁdanupﬂqmsu
lo) Paro maiores in

Junto ao Cliente no Marcada Misto Mafdabgwhmmsﬂmaw val. 8, n® [ 19687], p. 20,

(b] Para maicres informagdes sobre esta pesquise, vide
Servigas Junto oo Clienis no Marcads

pontuagdo no desempe-

nho ¢ mostrada apenas

para o vendedor que foi mencio-

nado com mais freqiiéncia nas

respostas. A tabela 02 resume os

afributos relacionades a quali-
dade no servigo logistico.

A pontuagdo da imporiancia

¢ dodesempenho siio apresenta-

das para o melhor vendedor de

M. Lambert e Thomas €. Marri

cada empresa na pesquisa. Es-
pagos em branco exisiem se ha
thferenca entre a importancia da
pontagioedodesempenhopara
um atributo, A pontuagio mais
baixa do desempenho que o es-
perado significa que o vende-
dor ndo estd aleangando a ex-
pectativa do cliente. Ja quando
a pontuagiio do desempenho ¢

Mpﬂqum,wdnﬂadmg.)ayu & Datiglas M. lambert — O Estabelecimants de Estratieie de Sarvicas

, — O Estobelecimenio de Estratégia de
Miste: Evidéncias Mers Empiricas M&I@mmw&m vol, 10, 1* 2 (1989, pp. 44-40.

superior & da importineia, veti-
ficamos que o vendedor esta
superando a expectativa do
cliente. Estatisticamente os es-
pacos em branco significantes
ultrapassaram (.3 Mas, s¢ fora
menor, nao deve ser considera-
do com muiio significade.
Uma nova olhada na tabela
02 revela uma descobert mie-
[
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ressante, Nas 41 comparagSes
de importincia versus o desem-
penho que foi possivel. em ape-
nas dezessete itens o vendedor
superou ou alcangou a expecta-
tiva do cliente. Entretanto, no
sistema de moveis de eseritorio,
¢ empresas de resings plasticas,
o vendedor ndo superou ou ape-
nas alcangou a expectativa do
cliente em nehum dos atributos.
Ji na empresa de imagem, o
vendedor alcangou a expectati-
vado cliente na maioria dos atri-
butos, mas ndo nos quatro maio-
res itens. Apenas na empresa de
videotapes que o vendedor al-
cangou a expectativa do cliente
na maioria dos atributos de ser-
vigo logistico.

Voltando ao ponto falado
anteriormente, a empresa de vi-
deotapes comeleria Um ermo se
gastasse fontes adicionais para
uma melhoria dos atributoes em
que seus vendedoresexcederam-
se (de acordo com a tabela 02),
S6 poderiam assim fazé-lo se
tivessem desempenhado suas
fungoes de maneira inferior a
pontuagio.

Mas guatro empresas estuda-
das, seus vendedores nio alcan-
caram a expectativa de seus cli-
entes nos seguintes itens: Habili-
dade ng expedicio de pedidos
urgentes, demaneiratipida eres-
ponsavel e Notaem adiantamen-
toaopossivel atrasona enmegade
material. Estedllimotambém foi
o menos respondido, ou se¢ja,
maior o nimero de espagos em
braneo. Mesmo sendumuito difi-
cil, mas o cliente quer o minimo
de erros, como atrasos ¢ pedidos
emergenciais emitidos errados.

Acontecendo o atraso, o cliente |

prefere ser avisado pelo vende-
dor assim que este ¢ notificado,
o seja, noticias mains sio melho-
res quenehuma, edestaformacle
pode sanar algum possive! pro-
blema na sua emnpresa devido ao
atraso da entrega.

0 vendedor que nfio alcan-
gar as expectativas do cliente
estd tendo sérios riscos para
manter seu grau de comerciali-
zagao nomereado. Havendo um
CONCOMENtE UM POUCO MAis os-
perto e que possa alcancara ex-
pectativa do cliente, este poderd
fazé-lo nos maiores atributos de
servigo logistico. Assim o clien-
te pode sentir-se tentado a mu-
dar de fomecedor e repensar no
volume de suas compras.

Para umvendedor, tambémé
muito dificil oferecer um melhor
SETVIGO qUE O SEU CONCOrente,
N0 SET ue ESte Passiia uma pori-
tuagio menor. Nio foi apontado
nas tabelas 01 ¢ 02, mas, emuma
pesquisa feita nestas empresas,
verificamos que o compaortanien-
to profissional dos vendedores &
bastante parecido ¢ algumag ve-
zes idéntico namaioria dos ffens.
Werificar os erros do vendedor
concomente nao & a melhor ma-
neira de aprimorar suas vendas, o
certo € fazer uma pesquisa junto
ao cliente, pois este € o mais
imporanie,

gmdu:&?
a pesquisa e
lmﬁi‘::.;ﬁo

Criar uma organizaciio de—
classe mundial — por meio da
qualidade deservigo logistioo re-

James Steck.

querqueum vendedoraleance as
expectativas do cliente nos mais
importantes atributos do servigo
logisticn. Nio acontecendo isso,
acmpresa pode: (1) ficar vulners-
velao concorrerte que pode estar
apto i alcangar a expectativa do
cliente no servigo logistico; (2)
nioconseguir sustentaruma van-
tagem competitiva, pois a maio-
riadas empresas desempenha da
mesma forma nos pon-
tosmaisimportantes; (3)
ter clientes recebendo
i SErVIEO que nio sa-
tisfagasuas expectativas,
A pesquisa agui re-
portada diz respeito a
muitas oportunidades
naoexploradaspor ven-
dedores que podem de-
sempenhar uma vanta-
gem competitiva. Esta pode ser
obtida com identificagio dasex-
pectativas do cliente nos atribu-
ios doservio logisticoc aumen-
tandoas fontesdentro daempre-
sa, tais como: a melhoria nos
planes, programas, uma estraté-
gia a qual ajude o vendedor a
satisfazer o cliente. A maior di-
ferenga emire a organizagdo —
de classe mundial — e as outras
& que a primeira investe na satis-
fagdo do cliente, enquanto as
ontras, ndo. A empresa que quer
desenvolver um alto nivel de
servigo logistico deve aprender
a trabalhar de acordo com a ne-

cessidade do cliente.
Osignificado maiordobench-
marking aparece quando o chien-
te avalia o8 concomentes na im-
portineia dosatributes do vende-
dor, (14) uma vez que a empresa
tem usado este tipo de anilise
=
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para avaliar as oportunidades
competitivas, todos 0s esforgos
devem ser para identificar a me-
Thor pritica, que € o maior custo
efetivo do uso da tecnologia e
sistemas que providenciam uma
aceifagio do servigo ao cliente,
desconsiderandoasempresasem
que este Uso ja existe.

O primeiro passo para tor-
nar-se uma organizagio de —
classe mundial — ¢ o
desenvolvimente de es-
tratégias para melhorar
o desempenho da em-
presa nos atributos que
si0 considerados mais
imporiantes pelo clien-
te. A utilizagio de siste-
ma de informagdo, tec-
nologiacomputadoriza-
dae treinamento de fun-
clonarios 330 muito imporiantes
paraaorganizagio, que compre-
ende e responde s necessidades
¢ pedidos do cliente.

Em resumo, a excelente em-
presa, animero Um, éaquela que
oferece um produto de qualidade
acompanhado por um servico 40
cliente superior 208 concomen-
fes, a um prego competitivo, Para
ser um concorrente — classe
mundial —, deve-se terum com-
prometimento com a excelénca
e oreconhecimento de que a em-
presa nao pode fazer mdo bem,
mas deve fazer algumas coisas
melhor que bem. Camo foi colo-
cado por Karl Albrecht em seu
best-seller— No Servigo Anreri-
cano —, asempresas legendarias
£i0.., aquelas poucas que toma-
ram-se... lideres do mercado de-
vido a sua obsessiva fidelidade,
em todos os nivels, a doutrina de

IMAXIMO € positivo impacto junto
an cliente. (15)

Em adigiio ac sisiema e ds
pessoas, € importante medir os
viirios componentes do servico
logisticoeo desempenhoda ein-
presa nestes atributos. E impos-
sivel gerenciaro que ndvemedi-
do. Medir as necessidades do
cliente ¢ saber como a empresa
compara os concorrentes no de-
sempenho do servigo logistico ¢
apenas parte do que & necessino
para chegar ao status — classe
miundial.

Uma empresa que aceita
mudangas no sistema, programa
no treinamento de funciondrios,
devesercapaz demediro resulia-
do de suas agoes. Uma primeira
miedida da necessidade do cliente
nos atributos do servigo logistica
cumamedidano desempenho do
concorrente fomece apenas uma
VIS0 estatistica, que & um griode
areia no oceano. Uma visio lon-
gitudinal ¢ necessaria ¢ fomecera
d empresa informagdo em como
suas agfes serdo recebidas no
mercado. Por esta razdo, o anda-
mento da pesquisa juntoao clien-
te ¢ 0 benchmarking competitivo
(por exemplo, a comparagiio de
umvendedorcomoutrosnosmes-
mos atributos, considerados im-
portantes pelo chente) devem
ocorrer. Dessa maneira, a em-
presa pode responder de acordo
oom virias estratégias para criar
umservigo logisticode —classe
mundial.

Nota conclusiva

Todos os tipos de empresa
tém potencial para tomar-se or-

ganizagoes de — classe mun-
dial —, porém nem todas as
empresas alcangam este sta-
tus. Muitas empresas possu-
em qualidades para ganhar o
prémio nacional de qualidade
Malcolm Baldrige, masndo o
ganham, Ha diferengas enire
as empresas que aleangam o
patamar de organizagio de —
classe mundial — e as outras?
0 reitor da Faculdade de
Administragdo de Qhio State
University em Celumbus,
Ohio, EUA, Dr. Joseph A.
Alutto, disse: “Tenho ficado
bastante impressionado com
uma simples observagio:
‘Leva-se quase tanta energia,
esforgo e talento para fazer
uma organizagio comum que
para fazé-la excelente’.” A
diferenga entre .,.negocios vis-
tos como meédios e aqueles
acreditades serem gloriosos
tende a ser refletido ne maior
comprometimento ¢ focus em
um campo de objetivos limi-
tados. Organizagfes de me-
nos sucesso gastam niveis de
fontes similares tentando fa-
zer tudo para todo munde,
Sucesso requer uma yisio
do que € necessario para tor-
nar-se uma organizagio de —
classe mundial —, a confiabi-
lidade para alcangara visio, e
as fontes carregam um imple-
mento & visdo. Em um merca-
do caracterizado por um au-
mento na demanda de cliente
¢ o maior nivel de competicao
global e doméstico, empresas
ndo podem fazer menos do
que — classe mundial — e
alcangar o sucesso. L
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GELOG

CURSO DE EXTENSAO EM LOGISTICA

19/Jun a 8/Dez/9%5

O INSTITUTO DE LOGISTICA DA AERONAUTICA-ILA,
6rgao do Ministério da Aeronautica,
realizara o Curso de Extensao em Logistica-CELOG,
onde constardo ndo apenas disciplinas basicas,
indispensaveis na formacao soélida do administrador
logistico, mas também temas de vanguarda
conhecidos no mercado moderno.

O CELOG sera uma excelente oportunidade de
intensificar o intercambio de conhecimentos entre as
duas areas de aplicacao da logistica (empresarial e
governamental). Vocé nao pode deixar de participar!

Maiores Informacoes:
Fone: (011) 912-6369
Major Cesar

Realizacdo: Colaboracao:
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LOGISTICA E DISTRIBUICAQ FISICA SAD HOUE AREAS DE EXTREMA IMPORTAMCIA PARA O SUCESSD DE

LIMA EMPRESA. UMA ESTRUTURA INEFICIENTE PODE GERAR ATRASO DE ENTREGAS, PRORROGACAD DE

DUPLICATAS, ESTOOUES MAL CONTROLADOS E UMA TRAGICA CONSEQUENCIA COM TUDO 1IS50: PERDA

DE CLIENTES E DE DINHEIRQ. J4& LMA ESTRUTURA PROFISSIONAL PODE FUNCIONAR COMO LUMA VERDA-

DEIRA ALAVANCA DE VENDAS. E AGORA VOCE PODE USUFRUIR DE UMA ESTRUTURA PERFEITA EM LOGIS-

TICA E DISTRIBUICAD FISICA SEM TER QUE INVESTIR UM CAMINHAD DE DINHEIRO. A DDF, UMA EMPRESA

LOGISTICA E DISTRIBUICAO FiSICA. VOCE PODE ESTAR
PERDENDO CLIENTES E DINHEIRO COM ISSO.

DO GARUPO PHILIPS, PRESTA SERVICOS DE LOGISTICA E DISTRIBUICAO FISICA MODULADOS DE FORMA A

ATEMDER AS NECESSIDADES DE CUALOUER TIPO E TAMANHO DE EMPRESA INDUSTRIAL OU COMERCIAL
VOCE PODE CONTAR COM ASSESSORIA E UM SISTEMA DE DISTRIBUIGCAD FISICA QUE PERMITE LM TOTAL
CONTROLE DE SUAS MERCADORIAS DESDE © FINAL DA LINHA DE PRODUGAD ATE A ENTREGA ADS SEUS
CLIENTES. A DDF POSSUI DEPOSITOS EM SAQ PAULO. RECIFE E MANAUS EM UMA AREA CONSTRUIDA
DE 50.000m° COM CAPACIDADE DE ARMAZENAGEM COM MAIS DE 40000 PALETES. APOIANDD TODO
ESTE SERVICO, A DDF TEM UM COMPLETO SISTEMA DE INFORMAGCOES COMPUTADORIZADO

(ON-LINE) QUE PROPORCIONA AQS SEUS CLIENTES UM GEREMCIAMENTO GLOBAL DE TODO O PRO-

" CESS0O DE OGISTICA E DISTRIBUIDAC FISICA. AGORA QUE WOGCE CO-

—_— .

NHECE UM POUCO DE TUDD O QUE A DDF PODE i ) I j' I_
Legisi'iﬁa e

OFERECER JA SABE O QUE ESTA PERDENDO. Distribuicao Fisica

Sio Paulo - Tels, (01 1) 3641005864 1014/364- 121 | » Recife - Tel.: (081) 545-2076 « Manaus - Tel | (082) 6522211




