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Após quase quarenta anos fabricando
equipamentos para movimentação de
materiais e ser adquirida pela Still GmbH, a
Still do Brasil está passando por uma
reestruturação. As mudanças se desenvolvem
em duas frentes. A primeira, na interface direta
com os clientes, para identificar suas reais
necessidades e poder contribuir efetivamente
para que ele receba a melhor solução. A
segunda mudança está na ponta do pós-venda.
(Página 4)

1�������
�&���
���	��2�
����
��	�������3�%��
����-�����%$�

“Em 1999, realizamos um diagnóstico das
dificuldades dos exportadores e vimos que, entre
os problemas principais, três deles poderiam ser
foco de nossa atuação. Assim, reduzir custos,
propor uma solução logística e minimizar a
burocracia da exportação passaram a ser,
também, nossos desafios.” A explicação de
Djalma Lapuente da Rosa, chefe da Divisão de
Comércio Exterior e Vendas do Departamento
de Operações e Negócios Internacionais da
Empresa Brasileira de Correios e Telégrafos, é
para justificar a criação do “Exporta Fácil”, o
serviço de exportações da empresa. (Página 6)
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Empresa de software que
fornece sistema de gestão para
transporte de cargas – TMS –
Transportation Management
System, a Aleff Sistemas atin-
giu, no primeiro semestre
deste ano, um crescimento de
35% em relação ao primeiro
semestre de 2002. E, segundo
Eduardo A. Souza, diretor de
planejamento da empresa, a
projeção para o segundo semestre é de mais de 30%, também em ralação ao
segundo semestre de 2002. (Página 12)
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A Lachmann Logística desenvolveu, para
a Knorr-Bremse - especializada em sistemas
de freios ferroviários -, uma ferramenta que
demonstra a possibilidade de oferecer facili-
dades além da integração da cadeia logística.
(Página 12)
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Os artigos assinados
não expressam,

necessariamente, a
opinião do jornal.
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sta é a última edição de 2003 do
jornal LogWeb. Um ano difícil
para a economia brasileira, resul-

tado de vários fatores que vimos estampa-
dos diariamente nos nossos jornais.

Particularmente para nós, do jornal
LogWeb, este foi um ano de fixação no setor,
diríamos até de consagração na área de
logística, reconhecimento este expressado na
forma de e-mails, cartas e comentários de
nossos leitores, bem como no recebimento
de nosso primeiro prêmio.

E uma das análises mais correntes para
explicar o sucesso do jornal é o fato de o
mesmo enfocar o business na logística, os
negócios que estão ocorrendo no setor, as
parceiras, os lançamentos, as novidades. Ou
seja, o aspecto econômico da logística, aliado
à parte técnica, mais dedicada a auxiliar na
formação teórica dos profissionais do setor.

Queremos aproveitar esta última edição
de 2003 para agradecer aos profissionais que
confiaram em nosso trabalho – confiança esta
expressa de vários modos: através do envio

de matérias, dicas, suges-
tões e artigos, e também
da veiculação de anúncios
de suas empresas.

Abraços a todos e
feliz 2004.

Wanderley G. Gonçalves
Editor
jornalismo@logweb.com.br
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cho que 2003 foi um ano muito
difícil para todos os segmentos.
Porém, a luz no fim do túnel

não é de um trem chegando, é sim uma
nova proposta para o país. Estamos cada
vez mais no caminho da seriedade de pro-
pósitos, e não só de propostas fantasiosas
e sem nenhum conteúdo.

Eu particularmente acredito no traba-
lho, e acho que o país caminha nesse
sentido. Sério, discutindo seus principais
problemas, pondo em prática tudo o que
sempre esperamos.

Nós aqui do Jornal LogWeb acredita-
mos sempre no nosso produto, e agora
muito mais, diante das novas perspecti-
vas do mercado de logística. Crescer é a
palavra de ordem no nosso segmento.
Crescer ordenadamente, com planeja-
mento e investimentos que, certamente,
retornarão em resultados positivos para
todas as empresas.

Acredito, ainda, que a formação de
novos profissionais na área fará uma
modernização das idéias que aí estão para
inovar o setor. Nosso jornal tem um pouco
desta responsabilidade também, pois
temos um editorial livre de qualquer
compromisso que não seja o de informar
e mostrar somente o que de mais interes-
se acontece no nosso segmento.

Assim, pois, espero estarmos fazendo
um trabalho digno para os nossos leitores e
anunciantes, otimizando sempre as mais
variadas expectativas para o nosso mercado.

Tenho certeza que essa parceria
continuará no ano que vem.

Que venha 2004.

Valéria Lima
Marketing LogWeb
valeria.lima@logweb.com.br
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A pós quase quarenta anos
fabricando equipamen-
tos para movimentação

de materiais e ser adquirida pela
Stíll GmbH, a Still do Brasil está
passando por uma reestruturação.

Historicamente, a atuação da
empresa no Brasil foi fortemente
direcionada para o segmento das
chamadas “máquinas para arma-
zém”, ou seja, a fabricação de
empilhadeiras elétricas patoladas
ou retráteis e carros porta-paletes.
Assim, ela conseguiu encontrar seu
espaço em um mercado dominado
pelas empilhadeiras a combustão.

Segundo Ruy Piazza Filho,
presidente da Still do Brasil, a pri-
meira grande mudança foi uma
oxigenação dos produtos brasilei-
ros, que passaram a incorporar a
atualização tecnológica, que é uma

característica marcante dos produ-
tos da Still no mundo todo. “Aliás,
é exatamente essa vanguarda
tecnológica que abre espaço para
as mudanças subseqüentes. Como
todos sabem, a Still lidera, em ter-
mos mundiais, o segmento de

empilhadeiras elétricas de contra-
peso e, como também é notório,
esse é um segmento incipiente no
Brasil. Um dos objetivos da Still
do Brasil é trabalhar fortemente
esta linha de produtos, da mesma
maneira que a linha de empilha-

deiras de combustão interna”, diz
Piazza Filho.

Assim, as mudanças se desen-
volvem em duas frentes. A primei-
ra, na interface direta com os clien-
tes, para identificar suas reais ne-
cessidades e poder contribuir efe-
tivamente para que ele receba a
melhor solução, específica para
seus problemas. À medida que se
está ampliando o leque de produ-
tos e diversificando o perfil dos
usuários por eles atendidos, fica
evidente tanto a necessidade de
segmentar de modo diferente o
mercado para que ele possa ser
coberto de uma forma eficaz, como
de ajustar o corpo técnico de ven-
das às novas exigências de conhe-
cimento e preparação. “Isto é mais
agudo em São Paulo, onde se con-
centram os maiores usuários e o
maior percentual de equipamentos
de movimentação de materiais. Se-
lecionamos novos parceiros de ne-
gócios e reformatamos a atuação
da área comercial para atingir os
objetivos traçados para a empresa”,
diz ele (ver mapa).

A segunda mudança está na
ponta do pós-venda. Pizza Filho
informa que, quando se trabalha
com equipamentos que não têm

vida útil inferior a dez anos, tudo
que diga respeito ao pós-venda é
tão ou mais importante que aquilo
que é considerado tradicionalmente
em uma avaliação para compra.
“Aí falamos da disponibilidade de
peças sobressalentes, qualificação
do pessoal técnico em novas
tecnologias, investimento da rede
autorizada em equipamentos e
ferramental, etc. Assim, a Still
está empenhada em capacitar sua
rede de assistência técnica que,
forçosamente, será exigida em no-
vas especialidades e aumentará a
diversificação de sua atuação. O
atendimento de equipamentos a
combustão interna e o uso cada vez
maior da eletrônica são exemplos
do que queremos dizer”, destaca.

O modelo que está sendo
implementando prevê a utilização
de um método de melhorias contí-
nuas. Para isto, a Still está operacio-
nalizando uma atuação coordena-
da da rede autorizada de vendas e
assistência técnica com as suas áre-
as de engenharia, treinamento e
qualidade. À medida que novas
tecnologias aparecem e são entre-
gues ao mercado, é preciso atentar
para o fato de que boa parte dos
avanços é desperdiçada porque os
usuários não foram preparados
convenientemente e continuam ba-
seando sua operação em conceitos
desatualizados, afirma Piazza Filho.

“Tanto precisamos trabalhar
para que as vantagens sejam reco-
nhecidas e aproveitadas, como te-
mos a convicção de que em muitas
aplicações é importante que o pa-
drão mundial receba um ‘tempero
brasileiro’ para que o usuário real-
mente tenha suas necessidades
atendidas.”

O presidente salienta que, com
estas mudanças, embora a Still seja
uma empresa industrial, o foco de
sua atuação deixa de ser seu pro-
duto, para ser a solução dos pro-
blemas de movimentação de ma-
teriais de seus clientes. “O objeti-
vo é que a Still tenha sempre a
melhor solução, não ficando res-
trita a determinados tipos de equi-
pamento. A fábrica no Brasil, que
é um diferencial importantíssimo,
por representar uma garantia de
continuidade de negócios e de
maior possibilidade de mobilização
de recursos, é instrumento funda-
mental, pois sempre existirão as
situações particulares que somen-
te os recursos de uma fábrica con-
seguirão equacionar”, conclui.�
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A Stöcklin Logistics é
especializada em projetos
de armazéns e na fabricação
de equipamentos para
movimentação de recipien-
tes e paletes, armazéns com
transelevadores automáti-
cos ou manuais e armazéns
para comissionamento. A
empresa também executa a
modernização de sistemas e
está lançando o BOXer, um
sistema de alta capacidade
para estocagem compacta
de pequenos itens.
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Considerando que a
manutenção dos
niveladores de doca pode
criar condições inseguras
para os técnicos, que
precisam ficar embaixo do
nivelador aberto, com o
risco de que alguma
empilhadeira impacte o
equipamento e possa
causar ferimentos, a Rite-
Hite fornece o Safe-T-Strut.
Ele sinaliza a manutenção
da doca e segura
firmemente o nivelador,
para que o trabalho seja
realizado com segurança.
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Os indicadores de
descarga de baterias
microprocessados Tesla,
lançados pela Maxilift,
permitem calibração
através de notebook - fato
inédito no mercado,
segundo a empresa.
Indicados para uso em
todos os veículos elétricos,
informam o estado real de
carga da bateria através de
um display bicolor ou azul
de 10 barras de led e
possuem horímetro digital
em LCD, permitindo o
controle de manutenção.
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m 1999, nos fizemos
uma pergunta básica: o
que podemos fazer para

ajudar o processo exportador
brasileiro? Realizamos um grande
diagnóstico das dificuldades dos
exportadores e vimos que, entre os
problemas principais, três deles
poderiam ser foco de nossa atua-
ção. Assim, reduzir custos, propor
uma solução logística e minimizar
a burocracia da exportação passaram
a ser, também, nossos desafios.”

A explicação de Djalma
Lapuente da Rosa, chefe da Divi-
são de Comércio Exterior e Ven-
das do Departamento de Operações
e Negócios Internacionais da Em-
presa Brasileira de Correios e Te-
légrafos, é para justificar a criação
do “Exporta Fácil”, o serviço de
exportações da empresa que se

constitui em uma linha especial de
serviços destinada a pessoas físi-
cas ou jurídicas que desejem ex-
portar seus produtos para mais de
200 países.

Rosa destaca que o serviço se
baseia no fato de os Correios se-
rem “o maior operador logístico do
Brasil, presente em todas as cida-
des e com ligação com mais de 200
países. Além disso, tradicional-
mente os preços dos nossos servi-
ços são menores, sem descuido da
qualidade desejada pelo mercado.
O mais complicado foi resolver a
questão da burocracia”.
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Ele informa que começaram

fazendo o dever de casa. “Nós sim-
plificamos o processo postal. Nos-
sos formulários foram reduzidos de

cinco para apenas um. Para enfren-
tar a burocracia externa aos Cor-
reios, contamos com a participa-
ção decisiva dos tradicionais ór-
gãos do governo que cuidam do co-
mércio exterior brasileiro. A Secre-
taria da Receita Federal promoveu
uma grande simplificação nos pro-
cedimentos aduaneiros, que deram
origem à Declaração Simplificada
de Exportação - DSE, que é a base
do ‘Exporta Fácil’. A Secex - Se-
cretaria de Comércio Exterior mo-

dificou as normas legais e, assim,
foi possível inserir os Correios no
processo de exportação. O Banco
Central harmonizou as normas
cambiais e alterou o limite dos va-
lores das exportações simplifi-
cadas. O ‘Exporta Fácil’, portan-
to, é fruto de uma grande parceria,
no qual os Correios são o opera-
dor logístico”.

Ainda de acordo com o chefe
da Divisão de Comércio Exterior
e Vendas, a grande vantagem do
“Exporta Fácil” é levar a cultura da
exportação a empresas de qualquer
lugar do Brasil. Antes, ele diz, so-
mente empresas de grandes cida-
des tinham acesso ao mercado in-
ternacional.

A verdade é que as pequenas
empresas geralmente não têm
como investir em uma estrutura
própria dedicada à exportação.
Contratar serviços de terceiros nem
sempre é viável, continua Rosa.

“Assim, poder contar com a
dedicação de várias entidades go-
vernamentais e paragovernamen-
tais para ajudá-la a trilhar, da me-
lhor forma possível, o caminho no
comércio exterior é um privilégio.
Já é uma forma de começar bem.”

Além do apoio institucional,

outra questão importante é que pe-
quenas empresas geralmente traba-
lham com pequenos volumes de
exportação para seus clientes, o que
“casa” com a característica básica
do “Exporta Fácil”: remessas de
mercadoria de até US$ 10.000,00
por pacote. Além disso, como os
Correios fazem o trâmite aduanei-
ro, já dispensam investimentos em
estrutura de exportação.

O serviço foi criado no final de
2000. Desde então, vem apresen-
tando um crescimento de mais de
100% ao ano em valores exporta-
dos, segundo o chefe da Divisão
de Comércio Exterior e Vendas.
“Pelo que já realizamos até
setembro de 2003, podemos afir-
mar que continuaremos a crescer
nesse mesmo nível. Isso é um
indicativo que o mercado tem
entendido muito bem a proposta
dos Correios para as exportações
nacionais. Mas o projeto continua
a avançar”, destaca Rosa.

Ele completa afirmando que o
serviço conta com cerca de 2.000
clientes em carteira, dos quais mais
de mil fazem exportações regular-
mente. “Importante dizer que, des-
se total, cerca de 90% são peque-
nas e médias empresas”, conclui.�
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▲▲▲▲▲ É possível exportar produtos
no valor de até U$ 10.000,00
por pacote.

▲▲▲▲▲ Não há limite para envio de
pacotes

▲▲▲▲▲ Encomendas com até 30 kg
▲▲▲▲▲ O serviço é oferecido nas

modalidades Expressa,
Prioritária e Econômica

▲▲▲▲▲ Seguro gratuito e opcional
▲▲▲▲▲ Rastreabilidade para as

remessas expressas
▲▲▲▲▲ Consulta à Nomenclatura

Comum do Mercosul - NCM
▲▲▲▲▲ Os Correios fazem o registro

de exportação na Declaração
Simplificada de Exportação
– DSE, sem custos adicio-
nais e sem burocracias para
o exportador
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“Gostaria de dar os parabéns
pelo jornal, que está cada vez
mais interessante, com temas
atuais, os quais uso constante-
mente em minhas aulas de
logística e no meu trabalho.
Muito bom mesmo.”

Vanderlei dos Santos
Siemens Ltda.

“Agradeço por estar recebendo o
Jornal LogWeb. Há poucos
meses não o conhecia e, através
de amigos, fiquei conhecendo.
Vale a pena conhecer, pois seu
conteúdo tem tudo a ver com
meu trabalho e está me ajudando
muito na minha função na
empresa. A logística brasileira
vem avançando e o LogWeb está
me deixando por dentro dessas
novas tecnologias que vêm
surgindo.”

Rafael Vasconcelos
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Como parte das
comemorações do seu
30º aniversário, a Movicarga –
uma das maiores empresas de
logística industrial do país,
com faturamento anual de
R$ 50 milhões - está lançando
um projeto social em parceria
com a Full Jazz Comunidade
dedicado à terceira idade.
Batizado de “Geração”, o
projeto, cujo objetivo é criar
uma rede de solidariedade aos
idosos, pretende ser o
catalizador das ações isoladas
de entidades e ONGs
especializadas na terceira
idade, que vão desde
palestras e workshops até
orientação jurídica e
psicológica. A empresa
também está lançando o livro
“Movicarga: 30 anos por
dentro da história” – um relato
da trajetória de um empreendi-
mento que começou com a
poupança de 8 mil dólares, um
escritório dentro de casa e o
almoxarifado em um Dodge
Dart. De lá para cá, construiu
sede própria e chegou às
pistas da Fórmula 1.
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Como parte do processo de
renovação da sua frota, a
Retrak esta investindo
1.8 milhões de reais na
aquisição de 21 empilhadeiras
elétricas marca Still, equipadas
com bateria e carregador. Essa
aquisição também faz parte do
“Plano de Modernização” que
a Retrak vem implantando no
segundo semestre de 2003.
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“Logística, nos dias atuais, é
o fator de diferenciação das
organizações. Pesquisas
demonstram que os clientes
querem resolução de seus
problemas com velocidade.
Será que nossa empresas
estão aptas a atenderem a
essas expectativas? A prática
mostra que não. Nossas
empresas estão se adaptando
às mudanças que o atual
estagio de exigência dos
clientes requer. É comum
escutarmos dos empresários
que estão perdendo clientes.
Procure saber com o cliente
por quê? Na maioria das
vezes, a resposta é: a
empresa não está atendendo
às minhas expectativas. Nas
mesmas pesquisas é
mostrado que o que leva à
insatisfação dos clientes é,
entre outras coisas,
promessas não cumpridas,
Informações erradas
fornecidas e/ou contraditóri-
as fornecidas pelos
funcionários, atrasos nas
entregas... Isso tudo é
logística.”

Fernando G. Rosas Trigueiro
Diretor Focus-Trigueiro

Consultoria & Treinamento

“A realidade cada vez mais
obriga que a capacidade
gerencial à frente dos
negócios se disponha
totalmente a se focar
persistentemente na essência
de cada negócio, eliminando,
como conseqüência, aquilo
que dele não faz parte. É
nesse ponto que a logística se
apresenta como o diferencial,
focalizando nos processos
repetitivos nos seus mínimos
detalhes, conseguindo
identificar custos que
passavam ao largo. A
logística, nesse momento,
entra como o grande
diferencial da percepção dos
processos e seus custos,
tornando-se fator preponde-
rante para que a focalização
na essência do negócio torne-
se o paradigma da vez. O
processo logístico não deve
ser interpretado para ter
ganhos...mas, fundamental-
mente, para permitir que
ações de trabalhos e
processos adequadamente
entendidos contribuam para a
transformação de custos de
forma coerente e
mensurável.”

Samuel Ferrell
Executivo de negócios

Keepers Logística Ltda.

“A logística - na minha
opinião - é o ‘Último
Rincão do Marketing’.
Logística é uma das quatro
ferramentas possíveis pelas
quais uma empresa age no
mercado (além de Preço,
Produto e Propaganda -
segundo Phillip Kotler).
Assim sendo, atualmente
podemos afirmar que as
outras variáveis pelas quais
uma empresa pode agir no
mercado estão cada vez
mais se mostrando
ineficazes. Senão veja: os
preços cada vez mais fáceis
de serem equiparados, os
produtos cada vez mais
parecidos e similares e a
propaganda (que nos anos
80 e 90 foi confundida com
o próprio marketing) está
cada vez mais cara e
ineficaz. Isto torna - como
conseqüência - a logística
‘ultima’ possibilidade de
criação de um verdadeiro
diferencial competitivo para
as empresas modernas
agirem no mercado e
conquistarem clientes.”

Carlos Alberto Mira
Diretor

Mira Transportes

“Mudanças nas expectativas
dos clientes ou na localização
geográfica continuamente
transformam a natureza dos
mercados que, por sua vez,
geram restrições que alteram
o fluxo de mercadorias
dentro das empresas.
Mudanças tecnológicas e
mercados emergentes abrem
novas formas de organizar,
adaptar e otimizar o fluxo de
matérias-primas, produtos
semi-acabados, produtos
acabados, peças de reposição
e materiais reciclados. Hoje,
novas pressões estão
mudando as definições e
estruturas utilizadas pelas
empresas. Essas pressões
incluem a duplicação de
estoques, a incompatibilidade
das infra-estruturas logísticas
e a limitada capacidade de
reação individual às
mudanças gerais na cadeia de
suprimentos. Ferramentas
conceituais e gerenciais agora
aplicadas à gestão da
distribuição física fornecem
importantes soluções. Essas
ferramentas refletem uma
nova visão de logística e
operações globais.”

Cristiano Cecatto
Gerente Executivo

Qualilog Consulting

“Desde o ano passado, a
economia brasileira vem
andando muito devagar, e
um reflexo disto foi um
decréscimo no PIB no
primeiro semestre deste
ano. Neste cenário, o papel
dos operadores logísticos é
muito importante, uma vez
que, uma alternativa para as
empresas obterem cresci-
mento nas vendas, com
redução de investimentos e
de custos fixos, é através da
terceirização de suas
atividades de logística.
Logística terceirizada e
compartilhada contribui
com a redução dos custos
que chegam até o consumi-
dor final, auxiliando no
desenvolvimento da
economia do País.”
Vasco Carvalho Oliveira Neto
Presidente — AGV Logística -
Armazéns Gerais Vinhedo Ltda.

“Não há dúvida que vivemos
um clima de recessão, em
conjunto com uma forte crise
econômica. Este quadro faz
com que a capacidade
produtiva instalada oferte
mais produtos do que a
demanda de momento, com a
conseqüência do aumento da
disputa pelo mercado e,
evidentemente, com queda
nos preços. A queda nos
preços reduz a margem e, na
outra ponta, se faz necessário
reduzir o custo operacional.
Sem dúvida nenhuma, a
logística ganha vital
importância, pois é um dos
elementos na cadeia de custos
em que, se trabalhando de
forma inteligente, modifican-
do-se a ação para a nova
situação de mercado, iremos
conseguir uma melhor
adequação dos custos com a
realidade hoje do mercado.”

Lineu Penteado - Presidente
Paletrans Equipamentos Ltda.

“Neste momento precisamos
ter uma visão macro,
analisando todo processo da
cadeia de abastecimento. Este
é o momento para enxergar-
mos novas oportunidades e
serviços. Acredito que a
logística seja uma das
ferramentas mais importante
para superarmos a crise.
Através dela, as empresas
têm condições de diminuir os
custos e proporcionar a
melhoria do nível de serviço
ao cliente, através da
racionalização e otimização
da operação.”

Marcos Ribeiro Ramos
Diretor comercial regional

Fly Logística

“Se levarmos em consideração
a situação do nosso país,
veremos que nunca precisamos
tanto da logística e, também,
nunca tivemos mais oportuni-
dades do que hoje para
crescimento. Para o empresário
de sucesso,  crises e recessões
são coisas externas à sua
empresa e o crescimento da
sua empresa é o único alvo a
ser atingido. Como conclusão,
tiramos que a logística é
seguramente a maior
ferramenta para o
crescimento.”

José Roberto Mingues Macedo
Gerente industrial

Metalúrgica Central (Divisão
AçoLog)
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“Acredito que o setor
de logística possui um
alto potencial de
crescimento no futuro
que, com certeza, será
promissor.”

“Para o empresário, a sua
busca pela competitividade e
resultado final está em ficar
‘junto’ do produto, fazendo-
o chegar ao mercado no
tempo e em plena condições
de comercialização e
consumo. A forma financeira
passou a ser uma ação de
controles e acompanhamen-
to, e não das estratégias de
mercado. Ficou então, nas
mãos da logística, o poder
do melhor resultado no
mercado em velocidade e
preço justo, com o melhor
valor agregado em serviços.
Não entendemos que exista
crise ou recessão. O que
encontramos é um mercado
bastante competitivo em
detalhes, inclusive logístico.
Deve o empresário focar a
logística  como investimento
e não como despesas.”

Waldeck Lisboa Filho
Consultor e professor universitário

“Através da logística
venceremos esta e outras
crises que, com certeza,
virão. As empresas já
despertaram para a
importância econômica da
ciência que é a logística,
mas ainda estão tentando
obter resultados mais
expressivos.  Cada vez mais
as empresas irão buscar
profissionais e soluções que
dêem resultados práticos em
cenários de crise, buscando
soluções efetivas para seus
problemas da cadeia de
abastecimento como um
todo, e não mais somente
para os problemas pontuais,
tais como a redução dos
fretes, otimização da mão-
de-obra, etc.”

Gilberto C. Cruz - Consultor
Treptau & Associados

“As empresas estão buscando
aumentar, continuamente, a sua
produtividade, qualidade e
competitividade, através de
todas as maneiras que se
encontram ao seu alcance.
Atualmente, a logística tem um
papel decisivo neste processo,
pois implica diretamente nos
serviços, na maneira pela qual
as empresas diferenciam seus
produtos da concorrência.
Desta maneira, todas as
ferramentas que estamos
atualmente aplicando nas mais
diversas empresas no Brasil e
no exterior têm sido fundamen-
tais para melhorar a logística
destas empresas que, estando
ou não em crise, estão cada vez
mais se preocupando na
melhoria de seus produtos e
serviços.”

Eduardo Banzato
Gerente IMAM Consultoria Ltda.
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“A logística vem ganhando
enorme importância nas
empresas brasileiras. Depois
que o país domou a inflação
nos últimos 10 anos, as
empresas deixaram de ter
lucro fácil na ciranda
financeira e acabaram
descobrindo que o lucro
estava na eficiência, na
redução de custos. Enfim, as
companhias acabaram
descobrindo a logística – ou,
pelo menos, dando maior
atenção a ela. As dificuldades
econômicas tão comuns a
uma economia globalizada só
reforçaram ainda mais a
certeza de que o caminho
passa pela logística - que
ainda é uma espécie de
última fronteira gerencial a
ser desbravada.”

Pedro Francisco Moreira
Diretor-geral da Chep Brasil e

presidente da Associação
Brasileira de Movimentação e

Logística - ABML

“Para acompanhar a
grande evolução em
curso na cadeia
produtiva, penso que o
Brasil terá de adotar o
mesmo modelo
utilizado pelo mercado
de distribuição
americano. As
empresas que prestam

serviços de entrega expressa e courier,
que hoje respondem por uma pequena
parte das entregas, assumirão por
completo o segmento de entregas
fracionadas e de pequenas encomendas.
As grandes transportadoras, por sua vez,
voltarão seu foco para a indústria de base
e farão o transporte de produtos primários
e outros bens de grande volume.”
Marcos Monteiro
Diretor Total Express

“Estamos passando, sim, por
um período de recessão,
visto o índice de queda de
importações que o Brasil
vem apresentado (cerca de
10% a menos, se comparado
julho/03 com julho/02).
Como logística é custo, e
não agrega valor ao produto,
temos que ser bastante
agressivos nesta conta.
Temos que ser criativos e
inovadores e buscar
parceiros experts neste
assunto. Temos muitas
oportunidades de reduzir
estes custos, tais como usar
armazéns alfandegados para
liberação de cargas.”

Marta Leal
Gerente de terminal

EADI Taubaté Ltda. Grupo
Lachmann/Grupo Grande ABC

■

“A empresa tem que partir,
de uma forma geral, para o
investimento em logística
como fator competitivo, para
que o produto chegue ao
consumidor com o melhor
valor agregado. A
competência da empresa
reside, hoje, no diferencial
de mercado que só a
logística pode oferecer. Sem
dúvida, não existe recessão
nem crise e, sim,
dificuldades mercadológicas
pelo número elevado de
concorrências, obrigando
cada empresa a procurar sua
participação com
competência, utilizando e
otimizando as ferramentas
que lhe compete.”

Paulo Alves - Diretor
Gaibu Express

Fernando Nadosdi
Supervisor de aplicação e vendas
Linde Material Handling do Brasil
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Especializada na
distribuição de niveladores
de doca embutidos e
portáteis; portas industriais
com ou sem isolamento
térmico; portas flexíveis de
enrolar de abertura rápida e
tipo vai-e-vem; portais de
abrigo e/ou selamento;
guias de roda para
estacionamento; batentes
protetores de doca e calços
de roda. A Cargotec esta
comunicando o seu novo
telefone: (21) 2560.6551.
www.cargotec.com.br e
e-mail: vendas@cargotec.com.br.
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A Skam desenvolveu
empilhadeiras dotadas de
cabina especial para
operação em câmaras
frigoríficas. Elas proporcio-
nam temperatura agradável
e confortável para o
operador e permitem maior
permanência dentro da
câmara. Possuem janelas
grandes, com visão total
para proporcionar opera-
ções seguras, e sistema de
aquecimento e ventilação
regulável, permitindo um
ambiente de +10ºC a +20ºC.
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Desde 1984 fornecendo
peças de reposição e
serviços de manutenção
para empilhadeiras e
guindastes, a Coparts
agora está fazendo,
também, locação e vendas
de empilhadeiras a GLP,
diesel e elétricas. A
empresa atua com base no
conceito “One Stop Shop”,
onde o cliente pode ter, em
um único parceiro, o
equipamento, a locação, a
manutenção e as peças de
reposição para todos os
tipos de empilhadeiras que
necessitar.
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Lachmann Logística
desenvolveu, para a
Knorr-Bremse - fábrica

brasileira, de origem alemã, espe-
cializada em sistemas de freios
ferroviários -, uma ferramenta que
demonstra a possibilidade de
oferecer facilidades além da
integração da cadeia logística.
Usando recursos de Intranet e
Extranet, a empresa integrou ao
processo de importação de
insumos o fluxo de informações
administrativas e financeiras da
operação para a Knorr-Bremse.

Segundo conta o diretor da
Lachmann, Roberto Kiss, a inte-
gração financeira e das operações
logísticas de comércio exterior está
sendo realizada, desde a criação do
novo sistema de informações, em
um “One Stop Service” de forma
compartilhada e colaborativa. “As

informações transitam via Web, em
ambiente seguro e personalizado,
disponibilizando visibilidade das
informações relevantes, on-line,
aos agentes envolvidos”, explica.

A decisão de criar o mecanis-
mo que facilitaria a importação foi
tomada após a Lachmann ter veri-
ficado que, apesar da eficiência do
serviço oferecido, entraves alheios
ao processo de transporte dificul-
tavam o gerenciamento da cadeia
logística. “Freqüentemente, o fluxo
de informações era interrompido

por pendências em documentações
e taxas. Os prazos acabavam não
sendo cumpridos devido a questões
burocráticas”, afirma Kiss.

De acordo com ele, para con-
ciliar o fluxo logístico com o finan-
ceiro, documental e administrati-
vo, a Lachmann buscou uma fer-
ramenta capaz de fornecer o
gerenciamento de informações re-
lativas à área de câmbio das im-
portações. Foi identificado, então,
no BankBoston um sistema em
plataforma de Internet capaz de
realizar a integração. Os recursos
foram incrementados por um mini-
site criado pelo Grupo Lachmann
para relacionamento exclusivo com
os clientes.

Após a adoção do novo siste-
ma, todas as informações passaram
a ficar disponíveis a todos os
interlocutores envolvidos em cada
processo - clientes e fornecedores.
“Todas as pendências são indica-
das, solicitando resolução imedia-
ta e evitando perda de tempo. Os
documentos não precisam mais ser
enviados e reenviados para que os
envolvidos possam ver, pois o
trâmite de informações circula
eletronicamente. A quantidade de
retrabalho diminuiu consideravel-
mente”, completa o diretor. �
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mpresa de
software que
fornece siste-

ma de gestão para trans-
porte de cargas – TMS
– Transportation Mana-
gement System, a Aleff
Sistemas atingiu, no
primeiro semestre des-
te ano, um crescimento
de 35% em relação ao
primeiro semestre de 2002. E,
segundo Eduardo A. Souza, dire-
tor de planejamento da empresa,
a projeção para o segundo semes-
tre é de mais de 30%, também em
ralação ao segundo semestre de
2002.

“Este crescimento deve-se, em
parte, a uma nova visão da Aleff
em desenvolver projetos para
pequenas empresas – com fatura-
mento até R$ 300.000,00/mês.

É que, até o ano de 2001, a Aleff
não tinha como meta as médias e
pequenas empresas como parcei-
ros e, sim, as grandes compa-
nhias. Naquele ano, montamos
um planejamento para captarmos
as médias e pequenas empresas
para nossa carteira de parceiros
e, com toda nossa experiência,
tínhamos certeza dos resultados,
pois iríamos somar muito em vá-
rias empresas de transportes,
incluindo tecnologia, atendimen-
to personalizado e gerente de con-
tas no atendimento, entre outros
itens. Na verdade, o nosso diferen-
cial é que não vendemos apenas
software e, sim, fazemos com que
nossas soluções ´aconteçam´ nas
empresas. Além disso, não traba-
lhamos com outras áreas, somente
desenvolvemos soluções para
transportes e logística”, diz Souza.

Quanto aos planos para 2004,
o diretor diz que é atingir entre
75% e 90% de crescimento com
relação a 2003, tanto no que se
refere ao desenvolvimento de no-
vas tecnologias quanto à captação
de novos clientes. “Fizemos um
investimento neste ano que nos
irá permitir comemorar durante
todo ano de 2004 com as novas
conquistas. O mais interessante é
que estamos comemorando em
dose dupla: 10 anos de existên-
cia e 65% de crescimento neste
ano. Queremos aproveitar para
parabenizar toda a equipe que
compõe ao quadro de colabora-
dores da Aleff Sistemas e agra-
decer aos nossos parceiros, que
acreditaram na empresa”, com-
pleta Souza.�

E
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Fevereiro 2004
Logística e Distribuição

Período: 7 de fevereiro
Local: São Paulo – SP

Realização: Rodipa Cursos
Informações:

www.rodipa.kit.net
Fone: (11) 6192.8931

Técnicas de Armazenagem e
Movimentação de Materiais
Período: 9 e 10 de fevereiro

Local: São Paulo – SP
Realização: Chermont

Informações:
mdechermont@chermonteurope.com

Fone: (11) 3284.3566

Administração de Materiais e
das Compras – Logística de

Suprimentos
Período: 9 a 11 de fevereiro

Local: Recife – PE
Realização: Focus-Trigueiro

Informações:
www.focustrigueiro.com.br

Fone: (81) 3432.7308

Medição do Desempenho da
Armazenagem

Período: 11 de fevereiro
Local: São Paulo – SP

Realização: Chermont Eng. e
Consultoria

Informações:
mdechermont@chermonteurope.com

Fone: (11) 3284.3566

Como Controlar o seu
Almoxarifado de Manutenção

Período: 12 de fevereiro
Local: São Paulo – SP

Realização: Chermont Eng. e
Consultoria

Informações:
mdechermont@chermonteurope.com

Fone: (11) 3284.3566

Logística Empresarial
Período: 12 e 13 de fevereiro

Local: São Paulo - SP
Realização: CETEAL

Informações:
www.ceteal.com

Fone: (11) 5581.7326

Sistemas e Técnicas de
Armazenagem e

Movimentação de Materiais
Período: 14 de fevereiro

Local: Recife – PE
Realização: Focus-Trigueiro

Informações:
www.focustrigueiro.com.br

Fone: (81) 3432.7308

Sistemas de Informações
para Logística

Período: 14 de fevereiro
Local: Recife – PE

Realização: Focus-Trigueiro
Informações:

www.focustrigueiro.com.br
Fone: (81) 3432.7308

Logística Empresarial
Período: 21 de fevereiro
Local: São Paulo – SP

Realização: Rodipa Cursos
Informações:

www.rodipa.kit.net
Fone: (11) 6192.8931
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Administração de Materiais
– A Logística na Cadeia do
Fornecimento e dos Estoques
Autor: Antonio Lechugo Rubio
Editora: Página 10
Nº Páginas: 284

Este livro é fruto de pesquisa do autor
durante 38 anos de experiência em
diversas empresas nacionais e
multinacionais e 23 anos de traba-
lhos desenvolvidos com alunos dos
cursos de graduação e pós-gradua-
ção. São mostradas as técnicas e os
métodos usados nos diversos nós
dentro do fluxo logístico, desde a
procura por recursos até sua distri-
buição. Por ser um livro exclusiva-
mente de administração dos mate-
riais, não trata das técnicas de
posicionamento dos locais externos
de distribuição. Em sete partes,
aborda assuntos como: visão das
funções da logística; a estratégia fun-
cional e pontos estratégicos; relacio-
namento da gerência de estoques
com o planejamento da produção;
administração dos estoques - mode-
los e sistemas básicos, entre outros.
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Usados na prote-
ção de cargas
transpor tadas
por rodovia, fer-
rovia, por mar ou
avião, os sacos
infláveis Bates
Cargo-Pak são
destacados em li-

teratura publicada pela Astro. Des-
creve os tipos de produtos
disponíveis – para uso uma só vez
ou repetido e em dimensões
diferentes -, bem como as suas
características de proteção à car-
ga e do meio ambiente e de segu-
rança de um modo geral.
Fone: (51) 475.6199
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A Keepers Logís-
tica publicou
catálogo sobre a
suas atividades,
incluindo servi-
ços de coleta,
recebimento, ar-

mazenagem, picking/packing, ex-
pedição e distribuição, gestão in-
tegrada de estoques, troca eletrô-
nica de informações com clientes
e fornecedores, manuseio de ma-
teriais, cross-docking, gestão do
transporte, logística reversa, co-
mércio exterior através de
parcerias e terceirização in-house.
Fone: (11) 4151.1030
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O site da
Pool Segu-
ros inclui os
s e r v i ç o s
oferecidos,
como segu-

ro para transporte de cargas nacio-
nais, tanto para embarcadores
como transportadores, e seguro
para transporte internacional, entre
outros. No site estão relacionadas
as filiais e são fornecidos dados
sobre a Sedron, a Central de
Gerenciamento de Riscos do gru-
po. Também há uma área para
cálculo on-line dos seguros.
www.poolseguros.com.br
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Operações
log ís t i cas
especiais,
N V O C C ,
F r e i g h t

Forwarder, Custom Service, Air
Freight, Door to Door e Cabo-
tagem. Estes são alguns dos ser-
viços prestados pela Flipper, e des-
critos em seu site. Também há, na
área de “Cotações”, informações
sobre armazenagem, cabotagem,
frete internacional, logística e trans-
portes – incluindo dúvidas sobre
operações nacionais e interna-
cionais.
www.grupoflipper.com.br
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A ABML – Associação Brasi-
leira de Movimentação e Logística
está preparando a edição do
“Anuário Brasileiro de Movimen-
tação e Logística 2004/2005”,
bilíngüe – português e inglês – e
com tiragem de 5.000 exemplares.

A publicação conterá informa-
ções institucionais, dados esta-
tísticos e as principais tendênci-
as do setor, além de ser dividida
por setor de atuação das empre-
sas: Automação, Software e

Consultoria; Transpaletes e
Empilhadeiras Manuais; Empilha-
deiras; Estruturas para Armaze-
nagem; Locadoras de Equipa-
mentos e Terceirizadores; Opera-
dores Logísticos; Paletes, Emba-
lagens e Equipamentos Relacio-
nados; Pisos Industriais; Racks e
Embalagens Metálicas; Rodas e
Rodízios; Sistemas de Elevação;
Sistemas Transportadores e
Niveladores; Veículos de Trans-
porte; Usuários.
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Envie catálogos, releases, artigos
e sugestões para

jornalismo@logweb.com.br

área de logística está num está-
gio bem avançado de adminis-
tração e, a cada dia que passa,

conta com previsões estatísticas, estudos
de cases reais e até propostas mais bem
elaboradas, tentando com isso se anteci-
par ao mercado/ao cliente ou ao “futuro”.
Portanto, os procedimentos operacionais
não deixam dúvidas de que estamos for-
malizando todas as ações e obtendo, com
isso, histórico e material didático sufi-
cientes para alcançar os melhores resulta-
dos. Exploramos ao máximo os indicado-
res, de modo a nos dar “n” interpretações
sobre o mesmo dado. Nossas reuniões nos
levam a decisões precisas com estratégias
focadas e baseadas em argumentos irrefu-
táveis.

Então, o que de fato falta para decolar?
Vale aqui um pouco de reflexão, antes

de qualquer resposta que desafie a lógica.
Fala-se em usar a intuição nos negóci-

os, bem: é um grande diferencial compe-
titivo acreditar em algo que os concorren-
tes não viram - Acho que estou errado...

Fala-se em seguir olhando o cliente e
criar segundo sua expectativa: é um gran-
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de diferencial perceber o que ele quer e
investir - Acho que não dá certo...

Fala-se em colaboração: mostrar ao
cliente que a base de dados compartilhada
irá trazer ganho ou diminuição de perda -
Acho que é impossível...

Fala-se em ousar: oferecer ao cliente
produtos e/ou serviços que ele não enxer-
gava em você – Acho que é inoportuno...

Fala-se em investir: num ambiente que
supra as necessidades básicas da equipe –
Acho que é inadequado...

Fala-se em trocar: remuneração por
participação com envolvimento – Acho que
é arriscado...

Fala-se em privilegiar a individualida-
de e explorar a vida – Acho que é utopia...

Fala-se em se divertir no trabalho –
Penso que isso está fora de questão...

Fala-se...Fala-se... tanto no meu concor-
rente, mas tenho certeza que essa não é a
razão do sucesso dele. O que você acha...

Acho não, tenho certeza que este dife-
rencial esta fazendo ele (meu concorrente)
largar na frente. 

Acho não, o desafio está em entrar em
contato com o meu cliente; mas um con-
tato de cumplicidade, onde esqueço o que
faço para analisar o que o cliente faz e o
que ele realmente precisa. Acho que des-
se modo, trabalhando com envolvimento,
posso propor melhorias ou até quebrar
paradigmas.

Ele ganhará competitividade e eu
ganharei fidelização. É preciso aprender
a analisar os dados colhidos ou começar

a colhê-los. 
Mesmo com todos os

desafios à lógica. Acho não,
sem dúvida, este é o melhor
momento para inovar; man-
ter-se conservador é determi-
nar a própria morte.

E, inovar é considerar
todas as possibilidades e mu-
danças; fazendo com que a
certeza (fé) dê lugar ao EU
ACHO.

É importante considerar:
é preciso que de, acordo com
o histórico de cada cliente, se
crie um cenário interativo
entre empresa e mercado,
cujas ações feitas possam
considerar este contexto e até
sugerir ousar.

Então, ao desafiar a “ló-
gica”: “Ouse fazer e se res-
ponsabilize por acontecer”.

Herbert Mascarenhas
Diretor do Comitê de Logística
da AMPRO – Associação de
Marketing Promocional
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