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DISTRIBUICAO - VAREJO

CONVENCIONAL %
VANTINE

CONSULTORIA

, , —> MERCEARIA
DEPOSITO DEPOSITO
> CENTRAL REGIONAL
->  VENDA
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™ RETALHO
> ATACADO
>

—> ARMARINHO
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OTIMIZACAO DOS PROCESSOS DA CADEI
DE ABASTECIMENTO DO VAREJO
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VANTINE

CONSULTORIA
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VANTINE

CONSULTORIA

.-/’E CUSTOS DE DISTRIBUICAO A

CV =~ PF * Fl * CAD+ F2 * CEL+ CI\/I+ CVP

C, =CUSTONOPONTODE VENDA
PF = PRECO FOB FORNECEDOR

F, =FRETEFORNECEDOR == D

Cap = CUSTO ARMAZENAGEM C.D. (FINANCEIRO E OPERACIONAL)
F, =CUSTOFRETECD. = | OJA

C =CUSTO ESTOCAGEM LOJA (FINANCEIRO E OPERACIONAL)

EL
C =CUSTO MOVIMENTACAO/ MANUSEIO

C =CUSTO VENDAPERDIDA




.-/’E TEMPO E DINHEIRO! %
VANTINE

CONSULTORIA

v INICIO DO SECULO XX
Alnformacdo ——— Telégrafo

ATransporte
ZAMao-de-obra

Vapor / Cavalo
Acessorio de maquina (FORCA)

TEMPO mmm) CRONOLOGICO

v FINAL DO SECULO XX

Alnformacdo ———— Satélite / Internet
ATransporte ——— Jato/ Energia Nuclear
ZAMao-de-obra Acessorio do computador (INTELIGENCIA)

TEMPO —) ESPACO

1970: JIT: A logistica comecou a mudar a nocdo do tempo no fluxo fisico

1980: CHIP: A Logistica comegou a ser mudada com a micro informatica

1990: DOT (DELIVERY ON TIME): A logistica comecou a mudar a no¢do do tempo no fluxo
fisico

NO MERCADO COMPETITIVO O FUTURO CHEGA UM DIAANTES PARA O VENCEDOR




.-/- O FREGUES SEMPRE TEM RAZAO “%z&
-ﬂh VANTINE

CONSULTORIA

v FREGUES VIROU CLIENTE
v  TEM RAZAOQO VIROU SATISFACAO DO CLIENTE

@ Michael Hammer ———  Gestéo por Processos
# Qualidade Valor Agregado

LOGISTICA E O PROCESSO DE GESTAO DO FLUXO
DE INFORMACOES E MATERIAIS EM TODA

CADEIADE ABASTECIMENTO,
VISANDO ATENDER OS REQUERIMENTOS DOS CLIENTES




. A o LOGISTICA -

-ﬂﬁ VANTINE
CONSULTORIA

“PROCESSO DE PLANEJAMENTO, IMPLEMENTACAO
E CONTROLE DA EFICIENCIA, E DO CUSTO EFETIVO
RELACIONADO AO FLUXO DE ARMAZENAGEM DE
MATERIA-PRIMA, MATERIAL EM PROCESSO E
PRODUTO ACABADO, BEM COMO DO FLUXO DE
INFORMACOES, DO PONTO DE ORIGEM AO PONTO
DE CONSUMO COM O OBJETIVO DE ATENDER AS
EXIGENCIAS DO CLIENTE”.

CLM
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QUATRO DIRECOES PARA
RESSUPRIMENTO LOGISTICO

AT
VANTINE

CONSULTORIA

DIRECAO

OBJETIVO

PROGRAMA

SISTEMA DE RESSUPRIMENTO
CONTINUO DE ESTOQUE

Processo de ressuprimento em
linha com o ritmo da demanda

Sistemas automaticos ligando
fornecedores com estoques e
pedidos com base no consumo
(pOs-transacoes)

SISTEMA DE DISTRIBUICAO COM

FLUXO CONTINUO
— EE
T {E e [ o

-
e
-—

Reducéo de tempo, espago e custo
no processo de movimentacéao,
armazenagem e transporte

Novos metodos para incrementar
a velocidade no fluxo do produto,
pela reducdo de inventario

ORGANIZAGAO FLUIDA DA

LOGISTICA |_|:\
—J__]

Implantacéo do processo do fluxo
do produto, através de operacdes
coordenadas; cultuar o “total
pipeline management”

Novas regras e responsabilidades
gue removam barreiras a
comunicacao. Reengenharia da
Administracdo Logistica

MEDICAO DE DESEMPENHO

Estabelecimento de objetivos
para a continua melhoria dos
processos (ndo se melhora o que
nao se mede)

Critérios precisos, regras de
decisdo, ocupadas para suporte
aos objetivos

O QUE MEDIR /COMO
MEDIR




PROBLEMAS & SOLUCOES —.
VANTINE

CONSULTORIA

PROBLEMA

SE O
CONSUMIDOR
GLOBALIZADO

E ASSIM...
O QUE FAZER ?




PROBLEMAS & SOLUCOES —.
VANTINE

CONSULTORIA

SOLUCAO

CONHECER SEUS
REQUERIMENTOS
EADEQUARAS
ESTRATEGIAS
DE SUA
EMPRESA!
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CONSULTORIA

-mﬁ VANTINE

ALIANCAS

1CONJUNCAO DE ESFORGCOS ERECURSOS
" ENTRE DUAS-OU MAIS PARTES PARA
ATINGIR OBJETIVO COMUIM:

ESIR A e A

ACAO Db PIANEL ALTE\ JDVISANDO
\rFER CIAL COMPETITIVO FRENTE A
CONCORRENCIA.




Byl PARCERIAS & ALIANCA

— ESTRATEGICA ST
(7 VANTINE
CONSULTORIA
RELA(;AO CLIENTE / FORNECEDOR:
FOCO TRADICIONAL
PROMOGCAO DESASTRE FINANCAS
REC. HUMANOS M AR
LOGISTICA COMERCIAL
INFORMATICA FORNE- 0 SUPER- INFORMATICA
CEDOR MERCADO i
COMERCIAL LOGISTICA
MARKETING REC. HUMANOS
FINANCAS PROMOCAO
VENDEDOR= COMPRADOR

CONTAS ARECEBER mpCONTAS A PAGAR
MOTORISTA DO CAMINHAO ™ CONFERENTE




PARCERIAS & ALIANCA

ESTRATEGICA S
VANTINE

CONSULTORIA

RELACAO CLIENTE / FORNECEDOR:
FOCO ATUAL

FINANCAS
MARKETING

S COMERCIAL
SUCESSO CEDOR INFORMATICA | CLIENTE

LOGISTICA
REC. HUMANOS
PROMOCAO

SINERGIA OPERACIONAL = SUCESSO

TN

SUCESSO = LUCRATIVIDADE = CLIENTE SATISFEITO




" Ao ECR - DEFINIGCAO =
-ﬂh VANTINE

CONSULTORIA

E UMAESTRATEGIA SISTEMICA QUE INTEGRA TODOS OS
PROCESSO DA CADEIA DE ABASTECIMENTO DIRECIONADOS
AOS FLUXOS DE PRODUTOS - INFORMACOES - RECURSOS

FINANCEIROS VISANDO PROPORCIONAR MAIOR VALOR
AGREGADO AO FORNECEDOR.

_» Business Reengineering

Tempo
Custo
Estoque

Redesigning the Supply Chain

Servico
Valor

Parceria




1 ECR - ADICAO DE VALOR -

A——
-ﬂh VANTINE
CONSULTORIA
ECR - ESTRATEGIA RESULTADOS
m Sortimento Eficiente m Melhores Produtos
m Reposicdo Eficiente m Melhor Qualidade
m Promocéo Eficiente m Melhor Sortimento
m Introducéo Eficiente de m Melhor Gestéo Estoque
Novos Produtos m Melhor Servigo

MAIOR SATISFACAO DO CONSUMIDOR




PARA REFLETIR... S
VANTINE

CONSULTORIA

“NESTA ERA DE MUDANCAS
DRAMATICAS, OS QUE TEM SEDE
DE APRENDER, HERDARAO O
FUTURO. OS QUE ACREDITAM
QUE JA SABEM TUDO, VAO

DESCOBRIR QUE ESTAO
PREPARADOS PARA VIVER
EM UM MUNDO QUE JA NAO
EXISTE MAIS !”




.-/ﬂga SUPERINTER - CONVENGAO DE SUPERMERCADOS “vaih
NO INTERIOR DE MINAS GERAIS VANTINE

CONSULTORIA

Como Expandir a Competitividade do
seu Negocio atraves da Modernizagao
das Lojas e de Aliancas Estratégicas
com seus Fornecedores

by J.G.Vantine

Uberlandia, 17 de junho de 1998
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PARA PENSAR ! VANTINE

CONSULTORIA

“A DISTRIBUICAO FiSICA E A ATUAL
FRONTEIRA A DESBRAVAR NOS NEGOCIOS.
TRATA-SE DA AREA EM QUE RESULTADOS

GERENCIAIS DE GRANDE MAGNITUDE
PODEM SER OBTIDOS. E AINDA E UM
TERRITORIO AMPLAMENTE
INEXPLORADO.”

Peter Drucker

“FORTUNE?”, 1962
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-/’E CUSTOS DE DISTRIBUICAO ST
& VANTINE

CONSULTORIA

CV =~ PF * Fl * CAD+ F2 * CEL+ CM+ CVP

C, =CUSTONOPONTODE VENDA
PF = PRECO FOB FORNECEDOR

F, =FRETEFORNECEDOR == D

Cap = CUSTO ARMAZENAGEM C.D. (FINANCEIRO E OPERACIONAL)
F, =CUSTOFRETECD. = | OJA

C =CUSTO ESTOCAGEM LOJA (FINANCEIRO E OPERACIONAL)

EL
C =CUSTO MOVIMENTACAO/ MANUSEIO

C =CUSTO VENDAPERDIDA




'-/m% EVOLUGAO DA ESTRATEGIA AT
o LOGISTICA VANTINE

ANOS 70: “GERENCIAMENTO DE CUSTO”

Os custos logisticos eram considerados basicos e inevitaveis como parte do negocio.
A estratégia era focalizada no controle de custo e as medidas focalizadas no
departamento, sem a exploracao da sinergia.

ANOS 80: “INTEGRACAO INTERNA”

Desregulamentacédo do transporte, a rapida expansao economica e 0
desenvolvimento de sistemas de informacao ofereceram oportunidades de “trade-
offs” nas funcoes logisticas. O foco foi a integracao funcional.

ANOS 90: “PIPELINE LOGISTICS MANAGEMENT”

Integracao de esforcgos ultrapassam as fronteiras da empresa para otimizacao do
sistema de distribuicdo. Formacao de parceria e aliancas para aumentar
flexibilidade, reduzir custos e tempo no sistema de distribuicdo. E a nova chave do
sucesso: “A SATISFACAO DO CLIENTE”.




.-/’E TEMPO E DINHEIRO! %
VANTINE

CONSULTORIA

v INICIO DO SECULO XX
Alnformacdo ——— Telégrafo

ATransporte
ZAMao-de-obra

Vapor / Cavalo
Acessorio de maquina (FORCA)

TEMPO mmm) CRONOLOGICO

v FINAL DO SECULO XX

Alnformacdo ———— Satélite / Internet
ATransporte ——— Jato/ Energia Nuclear
ZAMao-de-obra Acessorio do computador (INTELIGENCIA)

TEMPO —) ESPACO

1970: JIT: A logistica comecou a mudar a nocdo do tempo no fluxo fisico

1980: CHIP: A Logistica comegou a ser mudada com a micro informatica

1990: DOT (DELIVERY ON TIME): A logistica comecou a mudar a no¢do do tempo no fluxo
fisico

NO MERCADO COMPETITIVO O FUTURO CHEGA UM DIAANTES PARA O VENCEDOR




.-/- O FREGUES SEMPRE TEM RAZAO %
-ﬂh VANTINE

CONSULTORIA

v FREGUES VIROU CLIENTE
v  TEM RAZAOQO VIROU SATISFACAO DO CLIENTE

@ Michael Hammer ———  Gestéo por Processos
# Qualidade Valor Agregado

LOGISTICA E O PROCESSO DE GESTAO DO FLUXO
DE INFORMACOES E MATERIAIS EM TODA

CADEIADE ABASTECIMENTO,
VISANDO ATENDER OS REQUERIMENTOS DOS CLIENTES




VANTINE

CONSULTORIA

.ﬁ O FREGUES SEMPRE TEM RAZAO %

LOGISTICA — BIMOTOR
MOTOR A PISTAO = TRANSPORTE

MATOR A JATO = INFORMACAO
RESULTADO DIFICULDADE PARA VOAR!

1990: BRASIL NO MERCADO GLOBALIZADO
1994: ESTABILIDADE ECONOMICA — REAL
1996: INVESTIMENTO INTERNACIONAL NO BRASIL

DIFERENCIAL COMPETITIVO CADA VEZ MAIS VOLATIL!

NO MERCADO COMPETITIVO O FUTURO CHEGAUMA HORAANTES
PARA O CLIENTE SATISFEITO
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QUATRO DIRECOES PARA
RESSUPRIMENTO LOGISTICO

AT
VANTINE

CONSULTORIA

DIRECAO

OBJETIVO

PROGRAMA

SISTEMA DE RESSUPRIMENTO
CONTINUO DE ESTOQUE

Processo de ressuprimento em
linha com o ritmo da demanda

Sistemas automaticos ligando
fornecedores com estoques e
pedidos com base no consumo
(pOs-transacoes)

SISTEMA DE DISTRIBUICAO COM

FLUXO CONTINUO
— EE
T {E e [ o

-
e
-—

Reducéo de tempo, espago e custo
no processo de movimentacéao,
armazenagem e transporte

Novos metodos para incrementar
a velocidade no fluxo do produto,
pela reducdo de inventario

ORGANIZAGAO FLUIDA DA

LOGISTICA |_|:\
—J__]

Implantacéo do processo do fluxo
do produto, através de operacdes
coordenadas; cultuar o “total
pipeline management”

Novas regras e responsabilidades
gue removam barreiras a
comunicacao. Reengenharia da
Administracdo Logistica

MEDIGCAO DE DESEMPENHO

Estabelecimento de objetivos
para a continua melhoria dos
processos (ndo se melhora o que
nao se mede)

Critérios precisos, regras de
decisdo, ocupadas para suporte
aos objetivos

O QUE MEDIR /COMO
MEDIR




.-/’E PARCERIAS & ALIANCA AT
ESTRATEGICA VANTING

RELACAO CLIENTE / FORNECEDOR:
FOCO TRADICIONAL

PROMOCAO DESASTRE FINANCAS
REC. HUMANOS MARKETING
LOGISTICA COMERCIAL
INFORMATICA FORNE- 0 SUPER- INFORMATICA
CEDOR MERCADO ,
COMERCIAL LOGISTICA
MARKETING REC. HUMANOS
FINANCAS PROMOCAO
VENDEDOR= COMPRADOR

CONTAS ARECEBER mpCONTAS A PAGAR
MOTORISTA DO CAMINHAO ™ CONFERENTE




PARCERIAS & ALIANCA AT
ESTRATEGICA VANTING

RELACAO CLIENTE / FORNECEDOR:
FOCO ATUAL

FINANCAS
MARKETING

I COMERCIAL
SUCESSO CEDOR INFORMATICA | CLIENTE

LOGISTICA
REC. HUMANOS
PROMOCAO

SINERGIA OPERACIONAL = SUCESSO

T

SUCESSO = LUCRATIVIDADE = CLIENTE SATISFEITO




PARA REFLETIR... S
VANTINE

CONSULTORIA

“NESTA ERA DE MUDANCAS
DRAMATICAS, OS QUE TEM SEDE
DE APRENDER, HERDARAO O
FUTURO. OS QUE ACREDITAM
QUE JA SABEM TUDO, VAO

DESCOBRIR QUE ESTAO
PREPARADOS PARA VIVER
EM UM MUNDO QUE JA NAO
EXISTE MAIS !”
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CONSULTORIA

-mﬁ VANTINE

ALIANCAS

1CONJUNCAO DE ESFORGCOS ERECURSOS
" ENTRE DUAS-OU MAIS PARTES PARA
ATINGIR OBJETIVO COMUIM:

ESIR A e A

ACAO Db PIANEL ALTE\ JDVISANDO
\rFER CIAL COMPETITIVO FRENTE A
CONCORRENCIA.




CONSULTORIA

www.vantine.com.br




