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0S NOVOS PARADIGMAS ——

DESAFIOS PERMANENTES VANTINE

CONSULTORIA

“DIFERENTES PESSOAS REQUEREM
DIFERENTES FORMAS DE
GERENCIAMENTO” ( Abraham
Maslow - 1962 - Hierarquia das
Necessidades Humanas)

“OS PILARES DO SISTEMA TOYOTA DE PRODUCAO - JIT,
CRIAM SINERGIA ENTRE O TALENTO INDIVIDUAL
E O ESPIRITO DE EQUIPE” (Taiichi Ohno - 1988)

“O GRANDE PROBLEMA EMPRESARIAL E QUE
ESTAMOS CAMINHANDO PARA O SECULO 21, COM
EMPRESAS PROJETADAS NO SECULO 19 PARA
FUNCIONAREM BEM NO SECULO 20”(Michael Hammer -
1994)




DISTRIBUICAO ——
CONSUMO TiPICO - BRASIL VANTINE

CONSULTORIA

>

FABRICA/DPA
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VAREJO ALIMENTAR / TIPO DE LOJA v
/ 1998-1999 VANTINE
BRASIL MINAS GERAIS
(58.000)
17% 14% (6.500)
83% (280.000) I 36% (39.000)

0
14% 26%

— )

86% 74%

] Tradicionais

] Autoservigos
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VAREJO FARMA-COSMETICO / ¥
TIPO DE LOJA / 1998-1999 b
BRASIL MINAS GERAIS
9% (5.400) 7% (680)

ad

55.000
9104(>>-000) 93949.600)

16%

) @D

84%

26%

B Tradicionais

O Autoservigos

Fonte: AC Nielsen



VAREJO SUPERMERCADO %

JULHO -1999

V.

VANTINE

CONSULTORIA

VENDAS - MILHOES R$

9.000

8.000 - Empresa Classif. Faturamento N° Lojas % Setor
Carrefour 1 7.900 152

7.000 - Pao de Acucar 2 6.650 348
Sonae 3 2.690 148

6.000 - Bompreco 4 2.560 97
Sendas 5 2.100 77

5.000 - Wal-Mart 6 785 9
Sé 7 680 38

4.000 - Zaffari 8 660 19
Cooperhodia ] 490 11

3.000 - ABC 10 460 27
TOTAL 24.975 926

2.000

1.000 -

0 I I ! ! ! ! ! I

7 8

9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

N° REDES RANKING



COMPARACAO AUTOSERVICOSX s

LOJAS TRADICIONALIS: 98/99

VANTINE

CONSULTORIA

336.000 Lojas
Brasil

87%

-
e
L 17%
/’,
e

Minas Gerais

60.000 Lojas

75%

-7 15%

Bl Tradicionais
Autoservicos

Fonte: AC Nielsen
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CUSTOS LOGISTICOS - PEQUENO VAREJYANTINE
| |_
C3 I// C5
V13 F5
> tacado Rl
V2 F6

4
| Cl \/ C2 C4 V4

PA = Prec¢o Aquisi¢ao

C1 = Custo Entrega Fabr./Cliente Pv=C+L

C2 = Custo Operacional CDP/Ind.

C3 = Custo Operacional Atacado
C4 = Custo Distribuicéo Ind.

C5 = Custo Distribuicéo Atacado
C6 = Custo Entrega Direta (C1+C3+C5H)

(C1+C2+C4)
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AUTOMACAO COMERCIAL VhN—

CONSULTORIA
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AUTOMACAO COMERCIAL ——
VANTINE

CONSULTORIA

FRONT OFFICE BACK OFFICE
(FRENTE DE LOJA) (RETAGUARDADE LOJA)

CAPTURADA GESTAO DE ESTOQUES &
INFORMACAO COMPRAS / GIRO RN ECEDOR
EMISSAO DO CREDITO/ COBRANCA

CUPOM FISCAL CAIXA/BANCO

MARKETING DE
RELACIONAMENTO

MIX PRODUTOS/
SATISFACAO CLIENTES

PN,

USANDO A TECNOLOGIA COM INTELIGENCIA & RESULTADO

12



A/

v.
VANTINE

AUTOMACAO COMERCIAL

CONSULTORIA



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!




A

.
PARA PENSAR... A

VANTINE

LTORIA

“NOSSAS DUVIDAS SAO
TRAICOEIRAS E NOS FAZEM
PERDER O PODER DA
VITORIA,

PELO MEDO DA TENTATIVA”

(William
Shakespeare)



TENDENCIAS X PREVISOES




ANOS60

TENDENCIAS DA LOGISTICA

—

VANTINE

CONSULTORIA

ANGELI

26 Minhas Garrandes INnvences nos Anos > ssentA.-

INVENTEI OS ROLLING STONES.

A, M”MM“




TENDENCIAS DA LOGISTICA

—

VANTINE

CONSULTORIA

DOT + ERP + WMS + TMS

SE VoCE QUER (oMER,
CHAME UM DELIVERY
'

~
) -
-~

weo-

S$E VOLE TA SoZinHO,
ENTRE NA NET

0=

SE VOCE QUER
TRANSAR, LiGVE
NO DisK~SEXD

SE VOCE TA
DEPRIMiIDO, ToME

UM PRoZAC .;’:

SE VOCE
QUER
FUMAR,
VA PARA

a RUA

E SE VoCE
ACHAR Tudo
1SSc MEio
BROCHANTE,
TOME ym
ViAGRA
1

. -
/@""
7 N




%
COMERCIO VIRTUAL / LOGISTICA REAIANTINE

CONSULTORIA

80s w JUST IN TI M E
90s = DELIVERY ON

ALTERNANCIA DO FOCO L E VALOR
MERCADO

* ARMAZENAGEM: OPERACAO ™%  TATICA
* DISTRIBUICAO — RESULTANTE DE

I POLITICA COMERCIAL / MERCADOLOGICA
I ESTRATEGIA LOGISTICA
I PLANEJAMENTO FLEXiVEL DA PRODUCAO
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N ’ A—
TENDENCIAS DA LOGISTICA s o

CONSULTORIA

LOGISTICS INFORMATION SYSTEMS - LIS

FONTE DA

AGUA
(o)

— I PIPELINE LOGISTICS

PRODUGAO DA )
AGUA RESERVATORIO

_ PRINCIPAL RESERVATORIO Z FAST CYCLE TI M E

DA CASA

—————————————————————————————————

1 ¥ ¥ ¥
DEPOSITO DEPOSITO -ODINC
FORNECEDOR CENTRAL B LOJA PDV CLIENTE
' . .
ﬁ

/WMS

‘V
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L /
TENDENCIAS DA LOGISTICA VANTINE

CONSULTORIA

EDI - LOGISTICA

PIPELINE FLOW LOGISTICS INFORMATION

FORNECEDOR CLIENTE

OPERADOR

LOGISTICO TRANSPORTADOR

A MAIORIA DAS EMPRESAS AINDA NAO ENTENDEU O
ENORME POTENCIAL DO “EDI - LOGISTICA.”

29



TENDENCIAS DA LOGISTICA r— %

VANTINE
E- COMMERCE - HOME DELIVERY -

¢ NOVA FORMA DE COMERCIALIZACAO
*LIMITE = CRIATIVIDADE DE CADA EMPRESA

*LOGISTICA = LIMITE DA COMPETENCIA
¢“EXTENDED LOGISTICS - CONSUMER SATISFATION”
., DESEMBALAMENTO

- » INSTALACAO

- » INSTRUCAO

_» RETIRADA PRODUTO DESCARTADO




TENDENCIAS DA LOGISTICA

T

V.

VANTINE

CONSULTORIA

OPERACOES

PALETIZACAO: - Ampliacdo da utilizaciao do PBR.

- Implantacao da auditoria de qualidade

DISTRIBUICAO URBANA: - Aumento das restricées geograficas

- Ampliacao do uso do “VU(C”

EMBALAGEM: -Implementacao do “Sistema Integrado de Embalagem

Modular”

TRANSPORTES:

[~

e - Especializacao SN
- Adequacao veicular '
Em 1999 ainda ficara

orientado para granéis

PERIGO: VENDER SERVICO SEM pr?d‘fZiqos pfﬁ10§
PREPARO E COBRAR principais acionistas.

FRETE. Ano 2000 sera competitivo.

- Cabotagem tende a
crescer ligando NE com
Mercosul.

- Erro: Estender servicos.

24



, A
VEICULO URBANO DE CARGA VANTINE

CONSULTORIA

Tectalrtzande Carca b




, T
VEICULO URBANO DE CARGA  yANTINE




A INTEGRACAO DAS CADEIAS PRODUTIVAS “vza

VANTINE

CONSULTORIA

PRODUTO

Tabela de Precos

P
<«

Pedido

Nota Fiscal ou Rejeicdo do Pedido

P
<«

PRODUTO

o AViso de Devolucéo

v

N 1“‘““‘11111-'

Central de
Distribuicao

PRODUTO




T

V.

VETORES MUTANTES VANTINE

MEIO AMBIENTE limmp

‘ HUMANIDADE A CIEl;I)((J)IéA li\IEOU];ANCO
AN A NOVA
‘) < TECNOLOGIA i— GUERRA

ECONOMIA n—) GLOBALIZACAO




— N
VETORES MUTANTES O LS

GLOBALIZACAO m

PROCESSO IRREVERSIVEL DE DESTRUICAO
CULTURAL DOS PAISES, E DOMINIO ECONOMICO
DE POUCOS SOBRE MUITOS, RESULTANDO NO
NIVELAMENTO DE HABITOS E COSTUMES DA
HUMANIDADE!

VISAO ANTROPOLOGICA O FUTURO DE ENCONTRO AO
PASSADO

20



FATORES DE TRANSFORMACAO

T

V.

GLOBALIZACAO

TECNOLOGIA

ANTROPOLOGIA

CASH FLOATING

CONCORRENCIA ???

INTERDEPENDENCIA

PROCESSO

INFORMACAO

OPERACAO

DESEMPREGO

MUDANCAS

AMEACAS

ASSIMETRIA
MERCADOLOGICA

DESCOMPASSO
COMPETITIVO

ANGUSTIA
COLETIVA

VANTINE

CONSULTORIA

20



O FREGULES SEMPRE TEM RAZAO

T

V.

FREGUES

TEM RAZAO

CLIENTE E-CLIENTE
FREGUES
SATISFACAO RELACIONAMENTO

PESSOAL

NO MERCADO COMPETITIVO O FUTURO CHEGA UMA HORA MAIS CEDO
PARA O CLIENTE SATISFEITO

---------- B Y

LOGISTICA == BIMOTOR

R N =—
OPERACAO —p MOTOR A PISTAO

INFORMACAO =% MOTOR A JATO

VANTINE

CONSULTORIA

21



T
FATORES INTERVENIENTES DA A NTINE

PREVISAO NI e A

POLITICA

S

ECONOMIA

v SEM PROBLEMAS - TUDO SERA RESOLVIDO

v FHC CONTINUARA SUA POLITICA DE VITRINE
REFORMA TRIBUTARIA SERA APROVADA

v CPI’s CONTINUARAO NO CIRCO POLITICO

v PIB ULTRAPASSARA 1 TRILHAO USD
vV INFLACAO SERA DE 6% a.*

v JUROS ANUAIS SERA 15% a.?

v CAMBIO: 1 US$ CUSTARA 2 R$




TENDENCIAS DA LOGISTICA

T

V.

VANTINE

CONSULTORIA

PRODUTO CERTO
LUGAR CERTO
PRECO CERTO

HORA CERTA

ESPACO

X
TEMPO

DELIVERY
O\
TIME

22



T

V.

TENDENCIAS DA LOGISTICA VANTINE

u = 1’2000

EXPERIENCIA CRIATIVIDADE COMPETENCIA

O PROFISSIONAL DE LOGISTICA PRECISARA SE EQUIPAR
—>FALTA FORMACAO ACADEMICA E ESPECIALIZACAO

ENTRE A TEORIA E A PRATICA FIQUE COM AS DUAS !

24



T

V.

OPERACOES VANTINE
LR =) ESPECIALIZACAO

CABOTAGEM

COSTA :
BRASILEIRA BAIXO PODER
& MERCOSUL COMPETITIVO
- BAIXO iNDICE DE
FOCO ATRATIVIDADE
TRADICIONAL %
- POUCA EVOLUCAO
GRANEL NO MULTIMODAL
(MINERIO /
SOJA)

O TRANSPORTE PODE MELHORAR A LOGISTICA - NAO O CONTRARIO

25
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DISTRIBUICAO URBANA VANTINE

* RESTRICOES GEOGRAFICAS

ANHANGUHRA ROIAD. FERNAO ggggxlgs
E DIAS
CABREUVA PANPEEERRR, et AYRTON E TEMPORAIS
SANTANA .
PARNAIEA / * INCREMENTO DA ENTREGA
BARUER - GUARULHOS
RODOVIA I . NOTURNA

CASTELO BRANCO

* AMPLIACAO DO USO DO
“VUC”

ROD.

TAVARES
* MAIOR UTILIZACAO DE
“CROSS DOCKING” COM

OPERADORES LOGISTICOS

BITTENCQURT

ITAPECERICA
DA SERRA

2/
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TENDENCIAS DA LOGISTICA ~ VANTINE

I A NOVYA EQUACGCAO

PEDIDOS
TEMPO DO
MAIOR VARIABILIDADE CLIENTE

27



T

V.

TENDENCIAS DA LOGISTICA ~ VANTINE

LES -

ERP: ENTERPRISE RESOURCE PLANNING
SCP: SUPPLY CHAIN PLANNING
OMS: ORDER MANAGING SYSTEMS

SCM - ERP

WMS: WAREHOUSE MANAGING SYSTEMS
MES: MANUFACTURING EXECUTION SYSTEMS
TMS: TRANSPORTATION MANAGEMENT SYSTEM




TENDENCIAS DA LOGISTICA

T

V.

VANTINE

CONSULTORIA

- BUSINESS

VENDA VIRTUAL

CATEGORIA DE PRODUTOS

REGIOES GEOGRAFICAS

GESTAO DE ESTOQUES

TECNOLOGIA DE
INFORMACAO

BUSINESS
( Fabrica)

-LOGISTICA

CONSUMER

20
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LOGISTIC®@ VANTINE

CONSULTORIA

141

GESTAO DE ESTOQUE QUE NAO SE VE !

100 % NIVEL DE SERVICO COM 20% DE ESTOQUE

‘50 — DISTRIBUICAO / GESTAO DE ESTOQUE
‘60 — JIT / PLANEJAMENTO SEQUENCIADO DA PRODUCAO
‘70 — TQM / QUALIDADE E PROCESSO

‘s0 ™ QR /REPOSICAOCONTINUA
‘90 — SCM /INTEGRACAO DE PROCESSOS
‘00 — TI/LOGISTICA

A0



T

V.

KIT DE SOBREVIVENCIA VANTINE

VANTINE
CONSULTORIA

VANTINE
CONSULTORIA

VANTINE
CONSULTORIA

VANTINE
CONSULTORIA

VANTINE
CONSULTORIA

VANTINE
CONSULTORIA

VANTINE
CONSULTORIA

GERENCIE A LOGISTICA COMO PROCESSO E NAO COMO
ATIVIDADE.

NUNCA PRATIQUE “ LOGISTICA DE TRANSPORTES.

INVISTA NO DESENVOLVIMENTO TECNICO/TEORICO. SO A PRATICA
NAO E TUDO.

DESENVOLVA UMA POLITICA DE “CUSTOMER SERVICE”, E NAO DE
“COST SERVICE”.

PRATIQUE UMA ESTRATEGIA LOGISTICA EFICAZ E NAO APENAS
EFICIENTE.

MANTENHA ALINHAMENTO ENTRE ROTINAS OPERACIONAIS COM
SISTEMAS DE TECNOLOGIA.

NAO CONFUNDA TRANSPORTADORA COM OPERADOR LOGISTICO.

O QUE ESTA EM JOGO PARA A LOGISTICA DAS EMPRESAS NAO E APENAS A SUA

INEFICACIA, MAS PRINCIPALMENTE A COMPETENCIA DOS CONCORRENTES !

A1
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A /
VANTINE

Vd

MODULO I

CONSULTORIA

M ..:.:::EE\\\\\\\

. Wy,




DISTRIBUICAO - VAREJO —
CONVENCIONAL VANTINE

CONSULTORIA

S — —— MERCEARIA
DEPOSITO DEPOSITO E—
CENTRAL REGIONAL

I —— I ——

—
> VENDA
I ——
—
CASA
— RETALHO

] I ——

> ATACADO

I ——

—
—

—> ARMARINHO
I




OTIMIZACAO DOS PROCESSOS DA P — N

V.

CADEIA DE ABASTECIMENTO DO VANTINE
YARE&I.Q CONSULTORIA
an % EDD - Entrega Direta Depésito EDL - Entrega Direta Loja ECD - Entrega Cross Docking
£5 o\ ,ao 3 - 3
E o F2_J ey 2 F2 L2_] F2
% 2 “Ng § 3 F3 3 F3
W S — —
a 8 g % F1 — L1
S$§ss FE—om |
= £ — — e
8 %g; E3_——\CDPf—CDPyj ™ “‘q‘"m
S &= —— I— i
SE3z 7 {ChPVL.Ca I diens
@2sy | — R
E;) X Se — L3
NgsS Operador Logisti —
= { § $ i peraaor Og;StICO N |_4
Online Stores




T

CADEIA DE DISTRIBUICAO VANTINE

CONSULTORIA

1- Demanda do Mercado 4- Planej. da Producéo

3- Programacao de Compras 6- Abastec. Producao

Legenda: 2- Previsao de Vendas 5- Fornec. Matéria-prima 8- Distribuicdo

7- Produto Acabado

MANUFATURA

0O 0O SEelt Z O O

Fluxo Continuo sem Restri¢cdes:

- Tempo (Lead Time/OCT) <1 Qualidade (Servico ao Cliente
<> Espaco (Estoque/Inventario) < Lucratividade (Valor/Custos

— > Informac0es

———> Materiais




T

EVOLUCAO DA ESTRATEGIA ¥
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”

Desregulamentacéo do transporte, a rapida expanséo econémica e o0 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 esforcos ultrapassam as fronteiras da empresa para otimizacao do sistema de
distribuicao. Formagdo de parceria e aliangas para aumentar flexibilidade, reduzir custos e
tempo no sistema de distribuicio. E a nova chave do sucesso: “A SATISFACAO DO
CLIENTE”.

AR



LOGISTICA 7
VANTINE

CONSULTORIA

“..E PARTE INTEGRANTE DO PROCESSO DA CADEIA DE
ABASTECIMENTO QUE PLANEJA, IMPLEMENTA E
CONTROLA DE FORMA EFICAZ E EFICIENTE O FLUXO E
ARMAZENAMENTO DE BENS, SERVICOS E INFORMACAO

RELACIONADA, DESDE O PONTO DE ORIGEM AO PONTO DE
CONSUMO DE MODO A ATENDER AOS REQUISITOS

DOS CLIENTES ”.

(Council of Logistics Management, 1998)

A7



S
A INTERFACE MARKETING - LOGISTICAVANTlNE

CONSULTORIA

Examinar a Visao do Marketing sobre Nego6cios e
Iniciativas

Estabelecer os Requerimentos do Cliente
Avaliar o Desempenho Logistico face os
Requerimentos do Clientes

Comparar Estratégia Logistica a Desempenho

AR



IMPACTO DO CICLO
DE VIDA DO PRODUTO

——

VANTINE

CONSULTORIA

Vendas

Lucros

A0



T

DUAS ESTRATEGIAS EMERGEM DOyaNTINE

CICLO DE VIDA DO PRODUTO

CONSULTORIA

Diferenciacao
Vantagens Competitiva
Sustentavel

Produtor de Baixo Custo
Custo Baixo em Producao,
Marketing, e Distribuicao

Como Posso Melhorar o
Atendimento aos Meus Clientes
sem Aumentar Custos

50



T

V.

PARA PENSAR ... VANTINE

CONSULTORIA

O FATO DE SERMOS UMA EMPRESA
COM VARIAS DIVISOES, VARIAS
FUNCOES, VARIAS FABRICAS,

ATUANDO EM VARIAS REGIOES E
PRODUZINDO MUITOS PRODUTQOS,
NAO E UM PROBLEMA DO CLIENTE.




A
COMO OS CLIENTES SELECIONAM ENTRE “va

FORNECEDORES COMPETITIVOS

VANTINE

CONSULTORIA

Clientes compram com base no valor. _
Valor se iguala a qualidade com relacao ao
preco.

Qualidade inclui todos os atributos nao
valorizados -- Produto -- Servico ao Cliente.

Qualidade, preco e valor sao relativos

Produto

Qualidade

Servico ao Cliente




) -—a
TROCAS COMPENSATORIAS DE CUSTOS <~
EM MARKETING E LOGISTIA MO LS

Marketing

Promocéao

Local
Niveis de
Servico

Custos de Custos de
Manter Estoques ‘ Transporte

Q—

Custos do Lote Custo de
de Producéo Armazenagem

Logistica

Custos de
Processamento e
Informacdes de

Objetivo do MarketAhgcar recursos ao composto de marketing de modo a maximizar o lucro da empresa a longo prazo

Objetivo da Logistibiinimizar os custos totais dados os objetivos de servico ao cliente onde custos totais = Custos de Transyjrte
+ Custo de Armazenagem + Custos de Processamento e Informacoes de Pedidos + Custos do Lote de
Producao + Custos de Manter Estoques




RELACAO CLIENTE / FORNECEDOR: ==&

V.

FOCO TRADICIONAL VANTINE

CONSULTORIA

PROMOCAO FINANCAS
REC. HUMANOS M A R
LOGISTICA COMERCIAL
INFORMATICA FORNE- SUPER- INFORMATICA
CEDOR MERCADO i
COMERCIAL LOGISTICA
MARKETING REC. HUMANOS
FINANCAS PROMOCAO

VENDEDOR » COMPRADOR
CONTAS ARECEBER » CONTAS APAGAR
MOTORISTADO CAMINHAO » CONFERENTE

BA



RELACAO CLIENTE / FORNECEDOR: —_—
FOCO ATUAL VANTINE

CONSULTORIA

FINAIJ\I(;AS
MARKETING
COMERCIAL
FORNE- -
CEDOR INFORMATICA CLIENTE
LOGISTICA
REC. HUMANOS
PROMOCAO

SINERGIA OPERACIONAL = SUCESSO

N

SUCESSO = LUCRATIVIDARE = CLIENTE SATISFEITO




U A
SERVICO AO CLIENTE -

CONSULTORIA

O servico ao cliente é o produto do

sistema logistico e a determinacao

da estratégia de servico ao cliente é

o ponto de partida do projeto do




RELACAO ENTRE INVESTIMENTO EM
ESTOQUES E NIVEIS DE SERVICOS AO CLIEN

——

TINE

NSULTORIA
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84.1 90.3 94.5 97.7\\

99.9 100

Percentual Servico

57



ADICAO DE VALOR AO CLIENTE

——

VANTINE

CONSULTORIA

A Premissa de AVC (CVA)

B Clientes Compram pelo Valor

B Valor € uma Funcao da Percepcao de
Qualidade e Preco

B Qualidade Inclui Todos os Atributos Nao-
Valorizados

B Valor é Relativo




——

CALCULANDO AVC O LS

A QUESTAO DO VALOR

— Considerando os produtos e servi¢cos que
VOCEé comprou. Como voce os teria
classificado como valendo o que vocé
pagou por eles?

Valor Percebido da Oferta da Empresa
AVC =

Valor Percebido das Ofertas Competitivas



A/
COMPONENTES DE CUSTOS  yAnNTINE
LOGISTICOS 1999 CONSULTORIA

Total Custos Logisticos (US$ 862 Bi)

, O Frete Agenciadores
O Frete Aéreo E Oleodutos g

11 0)
B Frete Maritimo 2 704 1.0% 0.7%
3.0%

B  Custos de

o Inventario
O Frete Feroviario 29.7%

4.1%

B Custos de

Armazenagem

O Frete rodoviario o ) 3.0%
46.4% O Administracao

de Pedidos
B Outros custos 3.8%

0.6%



T

V.

VALOR PARA OS CLIENTES O LS

O valor para os clientes é o valor presente da diferenca
entre o que eles estariam dispostos a pagar pelos bens e
servicos da empresa menos o que a empresa recebe como
fatutramento. Os Economistas chamam isto de ganho do
consumidor. Se a empresa aumenta os seus precos, € nada
mais muda, o valor do ganho do consumidor diminui, e o
valor do capital aumenta. Logicamente um aumento de

precos freqiientemente resulta em menor volume de

vendas, de modo que o impacto do valor nos clientes e
acionistas depende muito do relacionamento preco-
quantidade embutido na curva de demanda do produto.

Tom Copeland, Tim Koller, and Jack Murrin, Valuation: Measuring and Managing the Value of Companies, New York: John Wiley and Sons, Inc. 1994, p.23.




T

V.

O CLIENTE DO ANO 2000 VANTINE

CONSULTORIA

Mais instruido, mais profissional, consciente
de custos.

Espera que o fornecedor de atencao e reaja.
Dirige seus fornecedores como Voce dirige os
seus.

Exigente - Quer receber o que pede.
Avalia desempenho com dados.
Valoriza o seu tempo e o dos outros.
Exige facilidade na transacao.
Exige interfaces eletronicas.
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VANTAGENS COMPETITIVAS

——

VANTINE

CONSULTORIA

LIDER LIDER DE
DE CUSTO E
SERVICO SERVICO

MERCADO LIDER
DE DE
COMODITIES CUSTO

CUSTO / PRODUTIVIDADE

1. EFICIENCIA OPERACIONAL: Fazer as coisas corretamente.

2. ESTRATEGIA COM VALOR AGREGADO: Fazer as coisas que
devem ser feitas.
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U A
PARA PENSAR... VhN—

CONSULTORIA

QUANDO AS MUDANCAS
EXTERNAS, EXCEDEM AS
MUDANCAS INTERNAS,
E SINAL QUE O DESASTRE
ESTA PROXIMO'!
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MODULO II VhN—

CONSULTORIA




ANTIGOS RELACIONAMENTOS

T

v.
VANTINE

CONSULTORIA

Transporte

Sistemas

Merchandising

AR



“NOVOS RELACIONAMENTOS”

——

CO-GERENCIAMENTO COLABORATIVOVANTINE

Merchandising

Transporte
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O QUE E O GERENCIAMENTO DAS S0z
RELACOES COM OS CLIENTE?  VANTINE

CONSULTORIA

O processo de criar e dar continuidade a
um relacionamento de negocios
customizado, que fo1 constituido com

base em confianca mutua,
transparencia, riscos
compartilhados, e recompensa
compatilhada.
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V.

QUAL E OBJETIVO DO CRM?  VANTINE

O objetivo do CRM ¢ produzir uma
vantagem competitiva que resulte em
um desempenho nos negocios que seja

maior do que aquele que seria
alcancado pelas empresas atuando
individualmente.
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A /N
MODELO DA TRiADE DE SHETH PARA ST

TINE

INTENSIFICACAO DAS RELACOES COM CLIENTES NUL roRIA

Intensificacao das Relacoes com Clientes
através de:

¢ Uniao por Reputacao

¢ Uniao por Valor
¢ Uniao Estrutural

70



MODELO DA TRIADE DE SHETH PARA ’i

V.

INTENSIFICACAO DAS RELACOES COM CLIENTEVMANTINE

CONSULTORIA

¢ Uniao por Reputacao
Qualidade
Fazer “certo” da primeira vez
Responsabilidade

Rapidez e Cortesia de Resposta
Competéncia e Profissionalismo
Confianca e Respeito
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MODELO DA TRIADE DE SHETH PARA

——

INTENSIFICACAO DAS RELACOES COM CLIENTESVANTINE

CONSULTORIA

¢ Uniao por Valor
Engenharia de Valor
Melhor Preco<=>Valor
Customizacao em Massa

“Flexibilidade Modular”
Inovacao Proativa
Desenvolvimento de Novos
Produtos
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MODELO DA TRIADE DE SHETH PARA —_—
INTENSIFICACAO DAS RELACOES COM CLIENTEVANTINE

CONSULTORIA

¢ Uniao Estrutural
Sistemas de Informacao
Uso de tecnologia (scanners)
Times Organizacionais com
Foco no Cliente

Marketing com Envolvimento do
Cliente

Grupos de Co-design
Planejamento Conjunto do
Negocio
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GANHANDO VANTAGEM COMPETITIV N INE

”Um negocio é lucrativo quando o
valorque cria excede o custo de realizar
asatividades de valor. Para ganhar
vantagenscompetitivas sobre seus
rivais, a empresa deve realizar as

atividades a um custo menor ou de
modo a chegar a uma diferenciacao
e a um preco mais alto (maior valor)”



T
SUPPLY CHAIN MANAGEMENT VANTINE

CONSULTORIA

... a integracao dos processos comerciais

criticos desde o usuario final até os

fornecedores originais, que fornecem
produtos, servicos e informacao que

adicionam valor aos clientes e outros

parceiros.

[The International Center for Competitive Excellence, 1994]
[Global Supply Chain Forum, 1998]
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TIPOS DE ELOS DE PROCESSOS — N
COMERCIAIS INTER-EMPRESAS VANTINE

CONSULTORIA

Elo 3 aos
Fornecedores Elo 2 Elo 1

Fornecedores Iniciais

iniciais Fornecedores Fornecedores

Elo 3 para
Elo 1 Elo2 Consumidores
Clientes Clientes Clientes Finais

Elo 3 a n fornecedores

Elos de Processo Gerenciados
- — = Elos de Processo Monitorados
Elos de Processo nédo Gerenciados
———— Elos de Processo Nao-Membros

Consumidores / Clintes Finais

Elo 3 a n Clientes

. Empresa Focal

D Membros da Cadeia de Abastecimento de Empresa Focal

D Nao-Membros da Cadeia de Abastecimento da Empresa Focal
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SUPPLY CHAIN MANAGEMENT  VANTINE

CONSULTORIA

Processos de Negécios da Cadeia de Abastecimento

Integracao a Gerenciamento de Processos Através da Cadeia de Abastecimento

Fluxo de Informacéao

Fabricante Consumidor/
Usuario

Conexdo 2  Conexao )
Fornecedor 1 Cliente

XO DO PROD O

GERENCIAMENTO DO RELACIONAMENTO COM CLIENTES
GERENCIAMENTO DO SERVICO AO CLIENTE
ADMINISTRACAO DA DEMANDA

ATENDIMENTO DE PEDIDO
GERENCIAMENTO DO FLUXO DE PRODUCAO
COMPRAS

DESENVOLVIMENTO E COMERCIALIZACAO DE PRODUTO




ADMINISTRACAO DA CADEIA  “va&
DE ABASTECIMENTO VANTINE

Processos do Negdcio na Cadeia de Abastecimento

Escopo da Cadeia de Abastecimento (fun¢cdes e entidades)

Fluxo de Infermacoes

— /' }

Tier 2 Tierl Adm. de N Distribuicdo ~ Marketing
Fornecedor Fornecedor ~ Compras Materiais ~ Producéo Fisica & Vendas

O i D epli——— e ———
Eluxo'de'Produtos

__‘“‘i___—_-d

Cliente Consumidor

o . ADMINISTRAAO DE RELACIONAMENTO COM O CLIENTE I .
1) Identificar processos-chave ADMINISTRACAO DO SERVICO AO CLIENTE

do negdcio na cadeia de abas o e - =
tecimentoe sub afividades ADMINISTRACAO DA DEMANDA 3) ldentificar intervercdes
) entre processos chaves do

EXECUCAO DO PEDIDO negdcio na cadeia de

2) Como cada funcao
e entidade se
relaciona a cada SUPRIMENTOS
processo chave do
negocio na Cadeia

ADMINISTRACAO DO FLUXO DE PRODUGCAO

PRODUCT DEVELOPMENT AND COMMERCIALIZATION

RETURNS CHANNEL

chave da adm. Cadeia
de Abastecimento

. R . 4) Identificar componentes
Componentes da Admin. da Cadeia de Abastecimento

Planejamento e Controle * Estrutura de Produtos
Estrutura de Processos (trabalho)

Estrutura da Organizagéao

Estrutura Instalacoes - fluxo do produto
Estrutura Instalagdes - fluxo de informacoes (IT)

Métodos Gerenciais

Estrutura de Poder e Lideranca
Estrutura de Riscos e Recompensas
Cultura e Atitude




ESTOQUE DA CADEIA DE P
ABASTECIMENTO TOTAL VANTINE

Fornecedores de - = - DIAS TiPICOS DE
Organizagao CALENDARIO DE
Componentes de vendas ESTOQUES

? 65
50

Clientes

Fabricacédo

30

Estoques Estoques Armazém Atacadista Varejista
de Materiais  Acabados
& WIP

ABASTECIMENTO PARA 190 DIAS




A
RESPOSTA RAPIDA COM CROSS DOCKINGa i =

CONSULTORIA

=

Matriz Corporativa
&
Armazém

Ped d

Fornecedor (Fabricante)

ﬁﬁ!!!l!!!

N Produ ao /_\/—\
0S

0000000000
00000ooooo

E 0oooooooDd

o ]

o ™ ° Plantado
U
Fabricante

Centro de Distribuicdo do Fabricante

Lapso Total de Tempo - P.O.S.

ara Reposicao 3-4 dias




COMO A LIMITED CORTA O CICLO =%
DA MODA PARA 30 DIAS VANTINE

CONSULTORIA

= ==

== [

Dos computadores do ponto de venda, Para repor, a empresa manda pedidos por ~ As mercadorias sdo enviadas a Columbus
relatérios didrios sobre o que esté satélites para plantas nos EUA, Hong Kong, de Hong Kong em Boeings 747 fretados
vendendo bem chegam & matriz da Coréia do Sul, Cingarua, e Sri Lanka. que fazem 4 véos por semana.

Limited in Columbus, Ohio.

EEEEEEE]
000 H[ | EEE0oo

Em um Centro de Distribuicdo Automatizado Por Terra e Ar as pecas chegas as 4.200 Em 30 dias do pedido, as pecas entram em
em Columbus, as pecas sdo separadas, lojas Limited, incluido outlets da Express e liquidacdo. A maioria dis concorrentes ainda
etiquetadas e expedidas em 48 horasa. da Victoria's Secret. coloca peidos com 6 meses de antecedéncia.



T
PARA PENSAR ... vara

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 !”

Eric Hofer




A
PARA PENSAR ... AL

VANTINE

CONSULTORIA

“O PESSIMISTA QUEIXA-SE DO VENTO.

O OTIMISTA ESPERA QUE ELE MUDE.
O REALISTA AJUSTA AS VELAS.”

(William Ward - Teologo Inglés)
1813-1882
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VANTINE

CONSULTORIA

AT
VANTINE

CONSULTORIA

Fone: (011) 853-5444 Fax: (011) 3064-9733
E-MAIL.: logistics@vantine.com.br
www.vantine.com.br




