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Logistica de pereciveis:

A BOLA DA VEZ

Quais sdo as alternativas para trabalhar com eficiéncia os produtos pereciveis na
sua loja? Por qual estratégia logistica eles chegam até ela? Sua empresa possui
um centro de distribuicdo prdprio? Sdo utilizados os servigos de um operador
logistico ou as mercadorias sdo entregues diretamente na loja? SuperHiper traz
a opinido de especialistas sobre o assunto e mostra algumas prdticas que
podem tornar mais eficiente a operagdo desses produtos

Frios, carnes, pratos pron-

tos, hortifrdtis, ovos, paes,
laticinios, enfim todos os
pereciveis que fazem parte
do mix de um supermerca-
do - seja de pequeno, mé-
dio ou grande porte — de-
terminam em muito o su-
cesso de uma loja.

N&o ha consumidor que
ndo leve em conta o esta-
do de conservacio e o pra-
zo de validade desses pro-
dutos. Afinal, é uma ques-
tdo de seguranca alimentar.
Sem contar a lucratividade
que um perecivel em boas
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condi¢cbes proporciona ao
supermercado.

Mas, como manter o pa-
drao de qualidade desses
itens, reduzindo perdas e
ampliando a rentabilidade na
operagcao? A resposta é sim-
ples, porém a prética exige
esforgos e investimentos. Esta
na eficiéncia da logistica de
pereciveis: distribuicdo, trans-
porte, armazenagem, conser-
vacao. Tudo isso realizado
por meio de funcionarios
bem treinados, equipamentos
adequados e tecnologia para
a troca de informacoes.

A logistica como ferramen-
ta estratégica do varejo é
bastante recente. “Tem ape-
nas dez anos e se concentrou
basicamente nas cargas secas:
mercearia, higiene, limpeza”,
diz o diretor-presidente da
Kom International ABPL &
Associados, Altamiro Borges.

Até porque os investimen-
tos na logistica de pereciveis
sdo altos para toda a cadeia:
industria, distribuidor, super-
mercado. No transporte, em
alguns casos, o custo chega a
ser de 1 vez a 1,5 vez maior
em relacdo a carga seca e para



=

armazenar é trés vezes maior
por metro clbico do que o
produto seco, estima o presi-
dente da Vantine Consultoria,
José Geraldo Vantine.

Mas o momento é de as
empresas se voltarem mais a
uma boa estratégia logfstica
de pereciveis. Com ela, evi-
tam-se maus procedimentos,
como uso inadequado de
equipamentos, em tempera-
turas incorretas. Ha treina-
mento de funcionarios, bus-
ca-se a especializacdo. Tam-
bém ¢é analisada a estrutura
fisica no supermercado para
o recebimento dos produtos
— as docas, antecamaras.
Faz-se um esquema especi-
fico para o recebimento de
pereciveis, para a diminui-
cdo de caminhdes no descar-
regamento de mercadoria e,
principalmente, hd um con-
trole maior do produto em
estoque e na gondola.

Centralizagdo

A alternativa encontrada
nos pafses da Europa, nos
Estados Unidos e no Cana-
dé para se chegar mais rapi-
damente a otimizacdo da ca-

deia do frio, principal pon-
to da operacdo logistica de
pereciveis, foi a centraliza-
cdo do estoque. Neste siste-
ma, a carga que vem da in-
dustria é entregue em centros
de distribuicdo (CDs) prépri-
os ou de operadores logisti-
cos terceirizados, que pres-
tam servicos de distribuicao
para inddstria, atacado e
também supermercados. As
cargas sdo fracionadas e re-
passadas as lojas, com entre-
gas compartilhadas. Um
mesmo caminhdo, por exem-
plo, faz o transporte de car-
gas de diferentes empresas,
até mesmo de uma mesma
categoria e concorrentes.
O diferencial também
estd no aperfeicoamento. Os
CDs possuem camaras frigo-
rificas adequadas a todo
tipo de produto perecivel:
congelado, resfriado, de
temperatura ambiente.
“Nos paises desenvolvi-
dos, de 90% a 97% dos pro-
dutos pereciveis que vao
para as lojas, saem dos
CDs”, diz o especialista
Borges. Entre as vantagens
estdo a otimizacao no rece-
bimento do produto pela

loja, a eliminacdo de proce-
dimentos burocraticos — o re-
cebimento de notas fiscais e
outras informagdes ocorrem
via on-line. “Em vez de de-
zenas de caminhdes, diaria-
mente, entregando pequenos
volumes, um caminhdo do
CD faz essa operacdo na
loja”, lembra. Os veiculos
utilizados no transporte tam-
bém estio de acordo com
cada tipo de carga. Eles tém
plataformas multitemperatu-
ras, para congelados, refrige-
rados e carga seca, para le-
var vdrios itens de uma vez.
Alids, as novidades em
equipamentos para logfstica,
em sua maioria, estdo volta-
das para os centros de distri-
buicdo e transporte. Os no-
vos CDs sdo multitemperatu-
ras, ttm docas adequadas,
com antecamaras e camaras
de diferentes tamanhos, a
estrutura de armazenagem é
variada com porta-palete,
drive in (local para a entra-
da do veiculos), etc. Como as
empilhadeiras trabalham com
temperaturas diferenciadas e
convivem com a umidade, os
dispositivos eletronicos e elé-
tricos foram melhorados.
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pontos-de-venda, devido a otimizacao

Os equipamentos para
manter o frio estio mais so-
fisticados, ha compressores,
salas de controles e sistemas
que monitoram temperatura
e umidade em cada uma das
cadmaras. Os veiculos, além
de serem multitemperaturas,
possuem sistemas para au-
xiliar nas rotas e agilizar
todo o processo. i

Estratégia

No Brasil ja surgiram al-
guns operadores logisticos
especializados em pereciveis
e as grandes redes de super-
mercados experimentam véa-
rios tipos de acdes em rela-
cao a logistica desses produ-
tos. Algumas redes montaram
ou estdo viabilizando a cons-
trucdo de centros de distri-
buicdo frigorificados prépri-

| Vantagens de
utilizar CD proprio
ou terceirizado

® Eliminacdo de entrega

direta do produto desde

o fornecedor até as lojas

@ Centralizacdo de

recebimento, de controles de
pagamentos, de inventarios

® Entrega consolidada de
produtos as lojas

® Caminhdes mais cheios
(considerando vefculos de diversas
temperaturas)

® Menos paradas por viagem

@ Custo de transporte pago pelos
fornecedores

® Reducado do nivel de inventarios
@ Reducdo de méao-de-obra nos

das atividades de recepcao

@® Menor necessidade de area para
plataformas de recebimento

@ Produtos mais frescos

Fonte: Kom International ABPL & Associados
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os, enquanto outras utilizam
a estrutura dos operadores
logisticos e algumas fazem
uso de ambos. Mas a opera-
¢do nao é tdo simples e o
dilema estd em acertar o
passo neste segmento, que
desponta como uma das pri-
oridades estratégicas para
ampliar a rentabilidade e a
qualidade nos servigos.

Quem possui um dos
maiores centros de distribui-
cdo de pereciveis no Pais é
a Companhia Brasileira de
Distribuicdo (CBD), do Gru-
po Pdo de Acucar. Ela ja tra-
balhava de maneira centra-
lizada desde 1980, mas em
julho de 2001 inaugurou um
CD préprio para essa opera-
cdo logistica, com 26 mil
metros quadrados de area
construida refrigerada, com
locais em que a temperatu-
ra chega a menos 40°C. Sdo
49 docas e a movimentacao
diaria atual é de cerca de
100 caminhdes. Ele fica lo-
calizado em Osasco (SP),
préximo ao CD de carga
seca da companhia.

A rede Bompreco, do Nor-
deste, pertencente ao grupo

Grandes redes investem em depdsitos de pereciveis

holandés Royal Ahold, opera
com trés centrais proprias de
pereciveis: duas para hortifru-
tigranjeiros, localizadas em
Pernambuco e na Bahia, e
uma central completa de car-
ga seca e resfriada na regidao
metropolitana do Recife (PE).
Esta dltima foi inaugura-
da em junho passado, con-
sumiu investimentos de R$
80 milhdes e também ope-
ra mercearia seca. Possui
uma darea total de 63 mil
metros quadrados, sendo
14,8 mil metros quadrados
voltados para pereciveis,
drea totalmente climatizada.
Além disso, a rede também
utiliza os servicos de dois
operadores logisticos para
pereciveis, que, segundo a
empresa, sao escolhidos pela
estrutura fisica e pela qualida-
de técnica e operacional, além
do seu comprometimento.
A participacao dos pere-
civeis nas vendas da rede
Bompreco é de 32% do to-
tal. E uma das prioridades
do grupo estd justamente na
questdo da seguranca ali-
mentar. As suas centrais de
distribuicdo e os operado-



res logisticos estio em pro-
cesso de certificacdo da
norma interna de qualida-
de Anilise de Perigo e Pon-
tos Criticos de Controle
(APPCC). Antes, a empresa
trabalhava com CD para
hortifrutigranjeiros ndo cli-
matizado e toda a sua ope-
racao de congelados e res-
friados era terceirizada.

Negociagio

lojas, entre 1,5 mil a 2 mil
metros quadrados de area
de vendas cada. Ela alugou
um contéiner com capacida-
de para 24 toneladas de pro-
dutos refrigerados, para so-
lucionar em parte sua ope-
racdo de pereciveis.

A rede estd construindo
um centro de distribuicdo de
6 mil metros quadrados para
carga seca e de 2 mil a 3 mil
metros quadrados para drea

Esta solucdo proporcio-
nou a empresa a centraliza-
cdo da sua carga de pereci-
veis, e, somente no custo do
produto, o ganho foi de 2%
a 3%. “Na negociagdo tam-
bém obtivemos descontos
em funcdo da entrega ser
centralizada”, comenta. Paes
aponta esta alternativa como
uma boa solugdo e sugere o
aluguel de contéiner as re-
des que ndo tém condicoes

de ter um CD ou de

O movimento em
direcdo a logistica de
pereciveis verificado
mais recentemente é
o das médias redes
supermercadistas.
Para obter maior po-
der de compra e ad-
ministrar melhor seu
negécio no que diz
respeito aos pereci-
veis, elas buscam so-
lugbes na instalacdo
de um centro de dis-
tribuicdo préprio ou
em parceria, ou en-
tao pelos servicos de
operadores logisticos
e até outras alterna-
tivas, desde que se
mostrem eficientes. |8
“Verificamos que es-
tdo se fortalecendo
os planejamentos em cima
desta questdo por parte des-
ses supermercadistas”, co-
menta Carlos Hiroshi Fujii,
especialista na drea comercial
e de logistica de alimentos.

Um dos objetivos é obter
melhor negociacio de pre-
cos, e a centralizacdo surge
como opcgao. Este foi um dos
motivos da rede paulista Su-
permercados Irmaos Lopes,
de Guarulhos (SP), com 11
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operar de outra for-
ma. “Pagamos cerca
de R$ 1 mil mensais
pelo contéiner, te-
mos um caminhao
frigorificado (préprio
para transporte de
pereciveis) e ja ve-
mos como algo bas-
tante vantajoso e lu-
crativo”, conta.

O tempo que va-
rios caminhodes le-
variam para descar-
regar todos os pro-
dutos em cada loja
diariamente, por
exemplo, seria de
cinco a seis horas.
De forma centrali-

refrigerada. “A primeira fase,
de carga seca, ficard pronta
em janeiro de 2003. Mas a
parte frigorificada estd progra-
mada para operar somente
daqui a dois anos. Entdo, pre-
cisdvamos de uma solucdo
imediata. J& que tinhamos
uma area no CD que opera-
mos atualmente, optamos
pelo aluguel do contéiner”,
conta o gerente comercial da
rede, Mario Ivo Paes.

www.lorenzetti.com.br

zada, o caminhio
da empresa leva em
torno de duas ho-
ras. Também had menos
paradas e menor manipula-
cdo dos prodytos.
Segundo Paes, quando o
CD de pereciveis estiver
pronto e a estratégia logisti-
ca formatada, com a utiliza-
cao de ferramentas de ges-
tao especificas, os benefici-
os serdo ainda maiores, pelo
controle de perdas e pela
possibilidade de mensurar os
ganhos de produtividade.
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Estratégias de
centralizacao

@ Cross-docking

Pedido de compra é realizado a partir
da consolidacdo dos pedidos da loja/
filial. Exige pouco espaco no CD,
somente havendo manipulacéo de
paletes fechados.

® Entrega direto na loja ou DSD
Ocorre quando o volume a ser
entregue na loja é muito grande
(caminhdo completo) e o produto ndo
passa pelo CD.

® Armazenagem

Utilizada para produtos em que o giro
total das mercadorias do fornecedor €
médio, exigindo maior espaco no CD.
® Selecdo inversa

Para todos os volumes, com alto giro,
produto com médio giro e/ou produto
é pouco manipulado.

Fonte: Kom International ABPL & Associados

“Nossa solucdo ainda é ca-
seira, mas vale a pena”, de-
clara o gerente.

Ha exemplos de Norte a
Sul do Pafs. Ha cerca de um
ano, a rede Fortaleza, em
Macapa (AP), comecgou a
operar um CD préprio, para
abastecer suas quatro lojas,
com o principal intuito de
centralizar as compras e en-
tregas de pereciveis. “Inves-
timos R$ 3 milhdes, incluin-
do ferramentas de gestdo”,
conta o diretor-presidente da
rede, Josué Souza Rocha.

Como resultado, ele apon-
ta que obteve maior contro-
le nas operacdes de compra
e de venda e conseguiu di-
minuir as perdas e avarias.
Além disso, na estratégia de
organizacdo, a centralizacao
possibilitou a liberacao de es-
pacos nas lojas, que foram
utilizados para aumentar a
drea de vendas. “Em uma das
nossas unidades pudemos
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Camaras frias multitemperaturas: o diferencial do operador Iogl’stic

montar até um magazine”,
afirma. Segundo Rocha, ain-
da n3o estd quantificado o re-
torno desse investimento, mas
a centralizacdo das cargas foi
a melhor estratégia adotada.
“Era necessaria”, diz.

Uma outra alternativa foi
a adotada por redes do inte-
rior paulista, como Gimenes,
com 26 lojas, e Savegnago,
com 13 unidades: o operador
logistico. O fornecimento de
pereciveis a estas redes fica
a cargo da Comfrio, especi-
alizada em refrigerados.
Como esta, ha outras empre-
sas espalhadas pelo Pais. Um
exemplo é a Standard Logis-
tica e Distribuicdo, do Para-
nd, que atende fornecedores
e varejistas da Regido Sul.

Foco

Quando se fala em lojas
de menor porte, de vizinhan-
¢a, o foco é um dos aspec-
tos mais levados em conta.
Essas empresas tém de ter um
mix enxuto, baseado na pre-
feréncia e no poder aquisi-
tivo do seu publico. “Se se
tratar de perecivel, a sua lo-
gistica deve estar voltada
para a estrutura adequada de
armazenamento e conserva-
cdo de um estoque minimo
na prépria loja, que supra
sua necessidade por um de-
terminado perfiodo, previa-

mente analisado”, comen-
ta Vantine. Isso envolve
treinamento de mao-de-
obra, boa operacido interna,
enfim, a organizacio.

As lojas menores podem
ter diferenciais competitivos
em pereciveis, como nas se-
¢bes de hortifratis, paes e
outras. Na secdo de hortifrd-
tis, cujos produtos ficam
expostos em temperatura
ambiente, o principal aspec-
to para as vendas é o fres-
cor. Nesse caso, a conduta
logistica estd muito mais
voltada ao pessoal da loja,
aos cuidados que o funcio-
nario que lida com hortifrd-
tis precisa ter. Devem orga-
nizar os procedimentos na
retaguarda, o recebimento,
armazenamento e conserva-
cdo (veja mais informagdes
no artigo técnico publicado
nesta edicdo).

Geralmente, as entregas
sdo diarias, procedentes de
produtores ou centrais de
abastecimento, Ceasas ou até
de fornecedores exclusivos.
Este é o caso da rede
Terranova, da rede Ricoy de
Supermercados e do atacadis-
ta Assai, todos de Sdo Paulo,
que se uniram para fazer as
compras da secao. “A empre-
sa Hortimix fornece diaria-
mente os produtos de hortifrd-
tis para as nossas lojas. Inici-
amos ha apenas seis meses,
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PESQUISA - Sua area de recebimento é eficiente?

&

Uma recente pesquisa revela
que o indice de Eficiéncia no
Recebimento (IER) de
mercadorias dos
supermercados de Séo Paulo
é de 55%. O levantamento
foi feito pelo Sindicato das
Empresas de Transporte de
Cargas do Estado de Sao
Paulo (Setcesp) e pela
Associacao ECR Brasil, com a
intencéo de verificar o que
poderia melhorar o transito
de Sao Paulo, envolvendo
maior agilidade no
recebimento das mercadorias,
0 que evitaria caminhdes em
filas duplas, entre outros
entraves. O estudo acabou
por detectar problemas na
estrutura das lojas, que
podem ser observados por
supermercadistas de outras
regides, pois causam
transtornos nao so ao transito

mas também a sua propria
operacdo logistica.

Em cada estabelecimento
comercial — um total de

107 — foram aplicados
guestionarios com 20
perguntas. “Verificamos que hé
pouca estrutura fisica para um
recebimento eficiente de
mercadorias”, comenta o
vice-presidente do Setcesp e
coordenador da pesquisa,
Adalberto Panzan Jr. Os pontos
a seguir mencionados e outros
estao sendo analisados pelo
Setcesp e pelo ECR Brasil. “Isso
para verificarmos o que essa
ineficiéncia acarreta direta ou
indiretamente ao setor”, afirma
o coordenador, que também
faz parte do Comité de
Padronizacdo do ECR.

@ Apenas 29% das lojas
possuem niveladores de docas
(plataformas ou rampas

moveis). O que redunda em
maior esforco dos
funcionérios e maior tempo
para o trabalho ser finalizado.
® Somente 21% possuem
docas diferenciadas para
recebimento de pequenos
lotes. O que afeta diretamente
aquelas entregas de produtos
pereciveis gue sao diarias e em
volumes menores.

@® Nenhuma empresa recebe
notas fiscais e mercadorias 24
horas por dia. Isso inviabiliza a
operacao de entrega em
horérios de menor
movimento.

® Na questdo que envolve
entrega e devolucao
diferenciadas, s6 21%
praticam desta forma.

@® Das empresas que
obedecem horario agendado
para recebimento, estdo
somente 42% das lojas.

mas ja detectamos alguns be-
neficios, principalmente no
menor custo”, comenta o pro-
prietario da rede Terranova,
Sussumu Hiroshi Honda, re-
cém-eleito para a presidéncia
da Associagdo Paulista de Su-
permercados (Apas), para o
biénio 2003/2004.

Uma outra categoria de
pereciveis que vale ser ressal-
tada é a de paes industriali-
zados. Sua validade é em
média de uma semana. Os
procedimentos no ponto-de-
venda devem ser essenciais
para a qualidade do produ-
to, implicando diretamente
na sua logistica. Os fabrican-
tes de paes ttm um esquema
de visitas quase didria as lo-
jas, para entrega e retirada
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de produto. A dificuldade
verificada em alguns super-
mercados, no que tange ao
esquema logistico da entrega
de paes, é a falta de agilida-
de no atendimento e a buro-
cracia, pela nao utilizacdo
correta de ferramentas tecno-
l6gicas que dio apoio na
retaguarda da loja ou por ndo
ter uma drea exclusiva para
o recebimento de pereciveis

A primeira grande regra é
fazer o produto chegar a loja
e ir direto para a gbéondola.
Caso ndo haja espaco, ele
fica armazenado no depdési-
to, numa grade pléstica ne-
gociada em comodato com
o supermercadista. Mesmo
assim, o lojista deve primar
pela reposicdo constante dos

produtos, principalmente em
lojas menores em que ndo ha
um promotor da empresa
presente o dia todo.

Enfim, o pequeno super-
mercadista, assim como o
médio e o grande, tem a
nocdo de quanto é elevado
o investimento na logistica
dos pereciveis. Mas é justa-
mente este ponto que tem de
ser observado. Ampliam-se
os lancamentos da inddstria
dentro dessas categorias e o
consumidor quer constatar a
qualidade do produto. Vale
a pena buscar maneiras de
trabalhar de forma eficiente,
para que o resultado seja a
lucratividade e a satisfacao.

Por Marlucy Lukianocenko




