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Novo Endereço:
R. dos Pinheiros, 234

São Paulo - SP - 05422-000
Novo Telefone:

(11) 3081.2772
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A Bonismobile acaba de criar para a Bivik,
fabricante de calças jeans, um sistema inédi-
to para a gestão de pedidos. Trata-se do Bonis
System, que, segundo Ricardo Bonora, diretor
da Bonismobile, proporciona mobilidade para
vendedores, redução de custos operacionais,
controle rigoroso do pedido e, conseqüente-
mente, aumento do faturamento da empresa.
(Página 4)
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A Dicico (ex-Di Cicco) acaba de imple-
mentar o ECR, que inclui o Pedido Perfeito,
da Interchange. Os objetivos foram: diminui-
ção do ciclo do pedido de compra, aumento
da colaboração e melhoria da gestão, redu-
zindo o nível dos estoques e otimizando o
processo de compras, redução das devoluções
e eliminação do “erro humano” e da burocracia.
(Página 6)
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A S.Com do Brasil está lançando a linha
Satcom, integrada por um conjunto de solu-
ções para rastreamento, monitoramento e
gerenciamento on-line de veículos, cargas e
seus condutores, via computador de bordo
embarcado, integrado com a Web. (Página 7)

Representante no Rio de Janeiro, contatos:
luis.alberto@logweb.com.br, ou (21) 7814.9663
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(Página 8)
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A Retrak, especializada na locação de

empilhadeiras elétricas, acaba de absorver a
M2 – representante Still para a venda de
peças e assistência técnica em SP. “Agora,
passamos a oferecer serviços de assistência
técnica com uma equipe já treinada e com
boas referências no mercado”, informa Fábio
D. Pedrão, diretor da locadora. (Página 12)
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Criada para atender a mais de 1
milhão de pontos-de-venda em todo
o território nacional, a Confenar –
Confederação Nacional das Reven-
das AmBev e das Empresas de Logística da Distribuição é considerada a maior
rede de logística e distribuição de bebidas do pais, tendo 35 mil funcionários e
gerando 105 mil empregos indiretos. (Página 13)
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Acom ..................... RN

Aeroportuária ........ SP

Agrológica ............. SP

Ajofer ..................... SP

Alarmtek ................ SP

Alteza .................... CE

Banco BMC ........... SP

Cabrillano .............. SP

CAD ...................... RS
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Cimento Poty ........ PE

Complexo Móveis .. SP

Coop Agrária Mista PR
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Exato ..................... SP
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Forta ..................... SC

General Mills ......... PE

Geosan ................. PE
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Mabera .................. SP
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Mega .................... MG
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MTrading ............... ES

Nexxera ................. SP

PDA....................... SC

Pepsico ................. SP

Perdigão ................ SP

Piccinini ................. RS

Press Express ....... SP

Rodoviário Uberaba .. MG

Saed ..................... PE

SHP ...................... SP

Souza Cruz ........... PE

Terra Vista ............. SP

TLG ....................... SP

Transportes JR ...... RS

Trizcar ................... SP
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abemos que 2003 foi um ano
muito difícil. E que o tal “Espe-
táculo do Crescimento da Eco-

nomia” ainda não deu o ar da graça.
E, para superar essas dificuldades, o

Jornal e o Portal LogWeb têm se mostra-
do veículos  arrojados, dinâmicos e em
constante parceria com nossos clientes.
E a nossa evolução não para por aí. O
LogWeb está ampliando suas instalações
para atender ainda melhor aos seus clien-
tes, leitores e anunciantes, tanto do Jor-
nal quanto do Portal.

Nosso objetivo é inovar ainda mais
para atender a um mercado cada vez mais
globalizado e exigente, garantindo aos
nossos clientes a tranqüilidade na esco-
lha e na tomada de decisão.

Aos poucos o LogWeb vem se tornan-
do, além de uma nova opção, um
referencial em logística. Sabemos, porém,
que o caminho é longo e há muitos obs-
táculos pela frente. Por isso, em 2004 tra-
balharemos ainda mais para levar infor-
mações cada vez mais precisas e, o que é
melhor, com muito mais agilidade.

Desde já agradecemos a todos os nos-
sos anunciantes, leitores e parceiros que
acreditaram em nosso trabalho. Tenham
a certeza de que neste ano de 2004 traba-
lharemos ainda mais para superar suas
expectativas.

E, para quem ainda não conhece o
Logweb, não deixe de incluir o Jornal e o
Portal em seu plano de mídia para 2004.
Se você ainda não é nosso anunciante,
“Experimenta” ou pergunte a quem já
Experimentou.

Acerte o Alvo em 2004, anuncie, pois
quem não aparece, desaparece.

Feliz 2004 a todos e muito sucesso.

Abraços

Deivid Roberto Santos
Comercial LogWeb
comercial@logweb.com.br
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o início de cada ano faz-se um ba-
lanço das ações realizadas e um
planejamento a curto e longo pra-

zo dos próximos atos, sejam em nível pes-
soal, seja profissional.

No caso do LogWeb, tanto do jornal,
quanto do portal, as nossas metas já estão
estabelecidas: continuar investindo em
notícias e no relacionamento franco e abran-
gente com os nossos parceiros, além de ofe-
recer novidades ao setor de logística.

Afinal, como apresentado no programa
“Brasil Logística e Transportes”, promovi-
do pela NTC – Associação Nacional de
Transporte de Cargas e Logística e pela PE-
Com Publicidade, no dia 8 de dezembro úl-
timo, o LogWeb é considerado um caso bem-
sucedido de mídia na área de logística e res-
ponsável por várias inovações na dissemi-
nação de notícias de interesse para o setor.

Nós, do LogWeb, somos adeptos da
teoria de que em time que está ganhando é
preciso mexer, sim, e por isso não nos

acomodamos e estaremos
trazendo uma série de
novidades, tanto em ter-
mos de jornal, quanto de
portal, em 2004.

Wanderley G. Gonçalves
Editor
jornalismo@logweb.com.br

OBRIGADOOBRIGADOOBRIGADOOBRIGADOOBRIGADO
PELA SUAPELA SUAPELA SUAPELA SUAPELA SUA

COMPCOMPCOMPCOMPCOMPANHIAANHIAANHIAANHIAANHIA
EM 2003EM 2003EM 2003EM 2003EM 2003
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“Recebi de um amigo a
edição número 20, 2003.
Gostei muito do material e
conteúdo.”

Vanderlei Quadros
DiCanalli Transportes

Internacionais

“Caros colegas da LogWeb.
Gostaria de parabenizá-los
pelo excelente trabalho que
está sendo desenvolvido por
vocês. Nós que trabalhamos
com logística sabemos da
validade das informações
transmitidas por esse jornal
espetacular.”

Ivan Alves
Diretor do Departamento de

Logística da Prefeitura do
Recife

“Quero registrar meus
parabéns pela edição de
novembro de 2003, um
excelente canal de
comunicação, que cresce e
se consolida cada vez mais
como uma fonte de
pesquisas e informações do
setor.”

Sandro Norberto
Gafor

“ ... gostaria de agradecer o
envio do jornal LogWeb e
parabenizá-los pelo
crescimento, graças ao bom
serviço prestado.”

Adilson D. Camargo

“Quero parabenizar o
LogWeb pela matéria a
respeito da importância da
logística na atual conjuntura
brasileira. Muitos comentá-
rios bons a respeito do
assunto foram apresentados,
pessoas do meio, com um
conhecimento muito vasto
sob o assunto.”

Martiniano Guedes
Grupo Campari do Brasil

“... parabéns pelo grande
sucesso e crescimento
visível do trabalho
realizado.”

Helcio do Espirito Santo
Lifttech

“Com certeza, a mudança de
casa fez muito bem para
vocês, pois o resultado é
visível no jornal que está
cada vez melhor. Tudo de
melhor para vocês em 2004
e muito sucesso.”

Paulino Comunale Jr.
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Bonismobile, especia-
lizada em sistemas que
envolvem comunicação

de dados sem fio (wireless), ges-
tão de negócios e soluções wap,
acaba de criar para a Bivik, uma
tradicional fábrica de calças jeans
paulista localizada no bairro do
Brás, um sistema inédito para a
gestão de pedidos.

“O cliente chega na loja e co-
meça a fazer suas compras. Os
vendedores vão efetuando os pe-
didos, que são enviados por um
sistema de transmissão de dados
sem fio para um servidor, que
contabiliza, imediatamente, as
vendas, dá baixa no estoque e se-
para os produtos. Este é Bonis

System, recém-implantado e que
proporciona mobilidade para ven-
dedores, redução de custos
operacionais, controle rigoroso
do pedido e, conseqüentemente,
aumento do faturamento da em-
presa.”

Quem explica é Ricardo
Bonora, diretor da Bonismobile.
Segundo ele, o objetivo principal
era conseguir controlar toda a
produção da Bivik, o faturamento
e a emissão de pedidos da fábri-
ca, que tem um volume de negó-
cios que chega a 800 mil calças
vendidas por mês. A empresa
atende a mais de 20.000 clientes.

A partir deste desafio, a equi-
pe da Bonismobile desenvolveu

um sistema para gestão de negó-
cios, o Bonis Systems, implantan-
do uma rede e informatizando
todos os processos da fábrica. O
segundo passo foi implantar um
sistema de PDA (dispositivos
móveis) com leitor de código de
barras e dispositivo wireless,
onde os vendedores pudessem
efetuar os pedidos com mais ra-
pidez e agilidade e ficar livres
para circular pelos cerca de 900
m2 da loja.

“Hoje, o cliente chega na loja,
efetua os pedidos com o vende-
dor através dos dispositivos, que
transmitem via tecnologia GPRS/
Wireless os dados da venda para
um servidor que controla tudo”,
explica Bonora.

Com o pedido em mãos, os
produtos são imediatamente se-
parados e a nota, emitida para o
cliente levar ao final da compra.
Ao mesmo tempo que um cliente
pede um produto, já é dada baixa
no estoque, emitida nota fiscal,
enfim, tudo é controlado. O Bonis
Systems pode ser aplicado em lo-
jas atacadistas e distribuidoras. �

A
ara atender ao mercado que pro-
cura alternativas para incre-
mentar as vendas, a Boni/GATX

- empresa de gestão estratégica de logística
e transportes - criou uma nova divisão, a
de logística de apoio ao varejo. Segundo
Emanuel Baláz, responsável por esta nova
divisão, o desafio agora é colocar a Inteli-
gência Logística da Boni/GATX a serviço
não apenas do transporte de matéria-pri-
ma, mas como instrumento de apoio para
gerenciar níveis de estoque e movimenta-
ções nos pontos de venda. “Estamos ofe-
recendo ao mercado um sistema logístico
de apoio às vendas que permitirá às
empresas gerenciar e controlar a movi-
mentação de matéria-prima em tempo
real, da origem ao produto acabado nos
pontos de vendas”, completa Baláz. �

P

.
���
���

����>7�9?
��.����
����@�



� �������!"�2�!$$% � ������ � 4����	������
�����



5 � ������ � �������!"�2�!$$% � ����	������
�����

Março 2004

Feira

Tecnoauto
Feira Internacional de

Tecnologia Automotiva
Período: 31 de março a 4 de abril

Local: São Paulo – SP
Realização: Alcantara Machado

Informações:
www.tecnoauto.com.br
Fone: (11) 4197.9111

Cursos

MBA Logística
Período: Início do mês – aula toda

segunda-feira – 360 horas
Local: Rio de Janeiro - RJ

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

www.cel.coppead.ufrj.br
Fone: (21) 2598.9812

Formação em
Logística Empresarial

Março a dezembro -  200 horas
Local: Rio de Janeiro - RJ

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

www.cel.coppead.ufrj.br
Fone: (21) 2598.9812

Logística Empresarial
Período: 5 de março a 4 de

dezembro – Aulas quinzenais às
sextas-feiras e sábados (diurno)

Local: São Paulo – SP
Realização: IMAM

Informações:
www.imam.com.br

Fone: (11) 5575.1400

Fundamentos da Logística
Integrada e Supply Chain

Management – SCM
Período: 6 de março
Local: Recife – PE

Realização: Focus-Trigueiro
Informações:

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

Logística e Armazenagem
Período: 6 de março

Local: São Paulo – SP
Realização: Rodipa Cursos

Informações:
www.rodipa.kit.net

Fone: (11) 6192.8931

Logística Empresarial
Período: 8 de março a 4 de

dezembro – Aulas às segundas e
quartas-feiras (noturno) e primeiro

sábado do mês (diurno)
Local: São Paulo – SP

Realização: IMAM
Informações:

www.imam.com.br
Fone: (11) 5575.1400

Administração de
Frota de Veículos

Período: 11 e 12 de março
Local: Rio de Janeiro – RJ

Realização: CETEAL
Informações:

www.ceteal.com
Fone: (11) 5581.7326
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stes foram alguns dos
motivos que levaram a
Dicico (ex-Di Cicco) -

um dos principais varejos de ma-
teriais para construção e acaba-
mento do país, com sete lojas na
capital e no interior do Estado de
São Paulo - a implementar o ECR
(Efficient Consumer Response),
que inclui o Pedido Perfeito, da
Interchange, empresa especializa-
da na gestão do relacionamento
eletrônico entre empresas.

“Altos níveis de estoque, rup-
turas nas gôndolas, mix e sorti-
mento de produtos inadequados
ao perfil do consumidor são pro-
blemas crônicos que atingem o
varejo. Para o mercado de mate-
riais de construção esses proble-
mas na cadeia de abastecimento
não são diferentes. A fim de re-
verter esse cenário investimos no

conceito ECR, e o Pedido Perfei-
to é um dos pilares para o suces-
so deste projeto. Com a solução,
vamos reduzir custos, eliminar
ineficiências da operação e bus-
car novas oportunidades de negó-
cios”, informa Enio Mauro Dias,
gerente geral de gestão da Dicico.

O novo projeto, denominado
“ECR - Eficiência Dicico”, envol-
ve as oito principais categorias da
empresa - tintas, metais sanitári-
os, materiais elétricos, louças sa-
nitárias, revestimentos, fechadu-
ras, pisos e argamassas -, que res-
pondem por quase 80% do
faturamento da companhia.

A automatização teve início
em outubro de 2003 com um pi-
loto, incluindo oito fornecedores
que participam do ECR, e envol-
ve: integrar os processos de pe-
didos de compra, emissão de nota
fiscal e avisos de pagamento. Os
outros 250 fornecedores começa-
ram a automatização a partir de
novembro de 2003. Em 2004,
também já estarão automatizados
os processos de giro de venda,
controle de estoque da Dicico e
dos fornecedores e integração das
tabelas de preço.

“O funcionamento da solução
é simples. O Pedido Perfeito

permite fazer a reposição de
acordo com a movimentação dos
produtos que saem do estoque.

Quando o nível de armazena-
gem de um certo produto está
baixo, o pedido é disparado auto-
maticamente, dentro de acordos
preestabelecidos de preço, entre-
ga e condições de pagamento,
poupando a intervenção humana
e com margem de erro zero. Além
disso, a solução possibilita a
melhoria no processo de liquida-
ção financeira, por meio da
implantação de aplicações que
utilizam recursos como envio de
pedidos, nota fiscal e aviso de
pagamentos, eliminando erros
por divergências de preço”, diz o
gerente geral.

Ainda segundo ele, a área de
logística da Dicico perdia muito
tempo identificando e reparando
erros. Havia muito trabalho manual
e ocorriam problemas devido às
divergências entre as notas. Além
disso, 100% das operações eram
feitas por telefone. “Com o Pedi-
do Perfeito, além de eliminar os
telefonemas, conseguimos minimi-
zar os erros nas notas e reduzimos
o tempo do processo de recebimen-
to de duas horas e meia para 30
minutos”, completa Dias. �
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Introdução à Logística
Período: 13 de março
Local: São Paulo – SP
Realização: CETEAL

Informações:
www.ceteal.com

Fone: (11) 5581.7326

Administração de Materiais e
das Compras – Logística de

Suprimentos
Período: 13 de março

Local: Recife – PE
Realização: Focus-Trigueiro

Informações:
www.focustrigueiro.com.br

Fone: (81) 3432.7308

Logística de Distribuição e
Transporte

Período: 13 de março
Local: Recife – PE

Realização: Focus-Trigueiro
Informações:

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

Gestão de Estoque na Cadeia
de Suprimentos

Período: 17 e 18 de março
Local: Rio de Janeiro – RJ

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

www.cel.coppead.ufrj.br
Fone: (21) 2598.9812

Logística Operacional
Período: 18 de março
Local: São Paulo – SP
Realização: CETEAL

Informações:
www.ceteal.com

Fone: (11) 5581.7326

Logística e Frete
Período: 19 e 20 de março

Local: São Paulo – SP
Realização: DLA

Informações:
www.dla.com.br

Fone: (21) 2224.0474

Logística Avançada
Período: 22 e 23 de março
Local: Rio de Janeiro – RJ

Realização: CETEAL
Informações:

www.ceteal.com
Fone: (11) 5581.7326

Gestão de Transportes de
Produtos Químicos

Período: 22 a 24 de março
Local: São Paulo – SP

Realização: Interação Ambiental
Informações:

www.interacaoambiental.com.br
Fone: (21) 2578.2217

Gestão de Estoques
Período: 25 e 26 de março

Local: São Paulo – SP
Realização: CETEAL

Informações:
www.ceteal.com

Fone: (11) 5581.7326

No portal www.logweb.com.br, em
“Agenda”, estão disponibilizadas
informações sobre os diversos

eventos do setor a serem
realizados durante o ano de 2004.
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mpresa especializada
no fornecimento de
equipamentos de segu-

rança, fitas refletivas e rastrea-
mento de veículos e cargas, a
S.Com do Brasil está lançando a
linha Satcom, integrada por um
conjunto de soluções para rastrea-
mento, monitoramento e geren-
ciamento on-line de veículos,
cargas e seus condutores, via com-
putador de bordo embarcado, in-
tegrado com a Web.

Com tecnologia GSM híbri-
da com satélite Globalstar, a linha
Satcom inclui rastreador em mó-
dulos Siemens MC35 que informa,
a cada três segundos, o posicio-
namento da carga monitorada.

Segundo Claudio Salgado, di-
retor-presidente da empresa, para
permitir que a carga seja monito-

rada pela Web, a linha Satcom com-
preende todas as tecnologias via sa-
télite com GSM, que trabalham
numa mesma plataforma gerencial
via Web. “O sistema integrado de
logística embarcada é oferecido em
módulos computadorizados capazes
de informar on-line o momento exa-
to de entrega das mercadorias. A in-
formação pode ser obtida tanto pelo
entregador como pelo receptor.”

Segundo Salgado, para o
motorista de veículos de frota
ou carros de passeio, a S.Com
está lançando o SC200, um
sistema que possibilita ao con-
dutor ligar para uma central
telefônica para saber qual é
sua localização naquele mo-
mento. Com tecnologia Loca-
tion Based Services (LBS), o
sistema permite que o

atendente na central URA (Unida-
de de Resposta Audível) possa in-
formar, imediatamente, a localiza-
ção do solicitante em segundos.

Outro lançamento da S.Com,
resultado de uma joint-venture com
a canadense Royal Group Techno-
logies, é um baú em PVC iso-
térmico “com 20 anos de garantia
dos painéis contra os raios UV”,
segundo o diretor-presidente.�

E
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A Braspress – empresa paulista
de encomendas urgentes –
acaba de inaugurar uma filial em
Joinville – a terceira no estado
catarinense. O novo terminal da
empresa possui capacidade para
atender operações de carrega-
mento e descarregamento de 13
caminhões simultaneamente,
numa área total de 3 000 m2,
sendo 650 m2 de área construída.
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Fornecido pela NS Brasil, o
Monolith 4000 é um piso epóxi
espatulado antiderrapante,
colorido, brilhante e com
superfície resistente a solicita-
ções químicas e mecânicas. Foi
desenvolvido para uso em áreas
industriais, comerciais e em
locais onde ocorra trânsito de
carrinhos e empilhadeiras e pode
ser aplicado sobre pisos novos
ou velhos, apresentando rápida
secagem (24 horas).
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omo estamos em um pe-
ríodo de balanços e de
traçar metas, o jornal

LogWeb foi ouvir algumas empre-
sas que, nesta matéria especial, tra-
çam uma retrospectiva de suas ati-
vidades e do próprio setor de
logística, referente ao ano de 2003,
além de fazerem um exercício de
“futurologia”, tentando prever o
que pode acontecer em 2004.

E os representantes das empre-
sas entrevistados também abordam
as suas metas para este ano que se
inicia. O objetivo é mostrar um
pouco do desempenho do setor de
logística em 2003, além de traçar
alguns possíveis caminhos e as ten-
dências para 2004.

��������
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Por exemplo João Pascarelli

Campos, diretor da Nacco
Materials Handling Group - que
integra as empilhadeiras Hyster e
a Yale -, diz que, em 2003, a atua-
ção da sua empresa esteve supe-
rior às expectativas. “Conseguimos
nos ajustar às alterações do mer-
cado, o qual esteve retraído no pri-
meiro e no segundo trimestre e
apresentou um pequeno cresci-
mento no quarto trimestre - o ter-
ceiro trimestre foi de transição. O
ano terminou com um ligeiro cres-
cimento no mercado”, analisa.
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Ainda na área de empilha-
deiras, Luiz Antonio Gallo, geren-
te nacional de vendas da Skam In-
dústria e Comércio, ressalta que a
sua empresa teve um desempenho
de -20% em relação à previsão no
inicio do ano. “Uma grande parte
dos nossos negócios foi adiada para
2004”, diz ele, referindo-se ao
mercado de atuação da Skam.

Frank Bender, diretor Comer-
cial da Still do Brasil, outra em-
presa dedicada à produção de
empilhadeiras, diz que 2003 foi um
ano que marcou a consolidação da
marca Still no Brasil. “Foi um ano
extremamente difícil, porém, na
verdade, ele não trouxe surpresas.
O comportamento do mercado foi
exatamente aquele prognosticado
ao final de 2002. À medida que o
governo federal trabalhou com
competência para demonstrar à
comunidade internacional que seus
temores eram infundados e que o
Brasil é, e continuará sendo, por
muito tempo, uma área de muitas
oportunidades, a resposta não tar-
dou e a estagnação que marcou o
início do ano foi substituída por ní-
veis de atividade próximos à nor-
malidade no último trimestre do ano.”

Rubens E. S. Estrella, diretor
de vendas - Komatsu da Lark Má-
quinas e Equipamentos – que re-
presenta, com exclusividade, as

empilhadeiras Komatsu a combus-
tão e elétricas e as retroescavadeiras
JCB – também diz que 2003 foi
um ano muito difícil. “Dois mil e
três foi o ano mais difícil, talvez,
de toda a história da empresa. Ti-
vemos de tomar decisões difíceis,
reavaliamos negócios de baixa
lucratividade e alto risco. Para com-
pensar os juros altos, câmbio extre-
mo, recessão e conseqüente guer-
ra de preços, a Lark se reestruturou
com determinação e terminou 2003
mais enxuta, mais eficiente e mais
preparada”, diz o diretor.

Também na área de empi-
lhadeiras, Mauro Fernandes dos
Santos, sócio administrador da
Movelev Assessoria, Serviços e
Comércio de Equipamentos fala do
desempenho da sua empresa no
ano passado.

Segundo ele conta, a Movelev
sempre esteve muito voltada a ser-
viços e desde o inicio de 2002 pas-
sou a dar ênfase à compra, venda e
locação de equipamentos. “Em
2003 buscamos a reorganização da
área de serviços e sermos mais
atuantes na comercial. Pelas difi-
culdades do ano, nossos resultados
foram bons: aumentamos o núme-
ro de clientes ativos e o faturamento
e reduzimos significativamente o
tempo de atendimento ao cliente,
após a chamada.”

Na verdade, segundo Santos, o
mercado de atuação da Movelev –
que também é serviço autorizado
Still - em 2003 enfrentou as incer-
tezas do inicio do mandato presi-
dencial e de fatores externos. De
acordo com ele, grandes empresas
reduziram suas atividades, reava-
liando e reestruturando o uso e a
compra de equipamentos, visando
a diminuição de gastos, a sobrevi-
vência e a manutenção de seus
clientes.

A Commat Comércio de
Máquinas é outra empresa que atua
no setor de empilhadeiras e
também soube superar as dificul-
dades em 2003.

Conforme descreve Durval de
Moraes Farias Júnior, presidente da
empresa, a Commat nestes 10 anos
de existência vem firmando sua po-
sição no mercado de logística, atra-
vés da representação e distribuição
dos equipamentos Daewoo, Pale-
trans, Freedom e, agora, também
da Crown. “Desde primeiro de ja-
neiro somos master dealer para os
equipamentos Crown, conceituada
fabricante mundial de empilha-
deiras elétricas.”

Farias Júnior também destaca
que, empenhada em continuar dan-
do suporte aos clientes da marca
Daewoo, a Commat comprou o es-
toque de peças e de equipamentos

disponíveis no Brasil, e ainda está
importando diretamente da fábri-
ca e distribuidores autorizados no-
vas empilhadeiras e peças originais,
diminuindo cada vez mais os pra-
zos de atendimento aos clientes.
“Estamos direcionando nossa aten-
ção, principalmente, para a viabi-
lização de alguns de nossos proje-
tos, como diminuir custos opera-
cionais e de importação, aumentar
a nacionalização de peças e, prin-
cipalmente, prestar o serviço espe-
rado pelo cliente final.”

Mas, se o ano foi difícil para
algumas empresas, para outras foi
excelente. Neste contexto está a
Central Comércio de Peças para
Empilhadeiras.

Afinal, conforme conta o dire-
tor-presidente da empresa, Ramatis
Pedrosa Fernandes, “2003 foi um
ano de grandes conquistas para a
Central: inauguramos uma nova
sede em São Paulo e estreitamos
nosso relacionamento com os
clientes através de um planejamen-
to efetivo de marketing. Além
disso, nosso faturamento cresceu
25% em relação ao ano de 2002”.

De acordo com ele, o mercado
de peças de reposição para empi-
lhadeiras está se consolidando para
as empresas especializadas já
estabelecidas.

Saindo do setor de empilha-
deiras, fomos ouvir sobre a atua-
ção do Grupo Esmena, especializa-
do em sistemas de armazenagem.

Segundo Daniel Del Campo
Alvarez, diretor geral da Esmena
do Brasil, o ano de 2003 foi atípico
para a empresa por muitas razões.
“Foi o primeiro ano completo de
atividade da empresa no Brasil, ao
mesmo tempo em que as econo-
mias nacional e global estavam em
crise, além das dificuldades nor-
mais para uma empresa iniciando
trabalhos em um mercado novo.
Contudo, neste período, consegui-
mos, num prazo realmente recor-
de, nos converter em um dos lide-
res do mercado de armazenagem,
ganhando uma fatia importantíssi-
ma do mercado, que estimamos em
mais de 30%. O comportamento
das vendas foi ascendente durante
o ano todo, mesmo sendo um ano
de crise.”

Na área de paletes, buscamos
saber como foi a atuação da Matra
do Brasil - especializada na pro-
dução de paletes para usos múlti-
plos e que também atua com ven-
da e locação do palete PBR.

C

���������'�"��
��������
�����
())* �����#��

������
�����
�����())+

B���	����.��������
���#��������.����������
�������C	�����������5
�	�.���������������������5�
��������������������5�'�"���.����	��#�
����.���������������������A��������
�������())*��5�������5
���#���������
�����������())+�



� �������!"�2�!$$% � ������ � >����	������
�����

Conforme Antonio Valdir
Zelenski, gerente comercial da
empresa, apesar das dificuldades
enfrentadas durante o ano de 2003,
a Matra fechou o ano com um cres-
cimento no volume físico, princi-
palmente no setor de locação de
paletes. Com relação a fatura-
mento, atingiu um crescimento de
30,95%, sendo que a meta para
2003 era de 13%.

Ainda de acordo com Zelenski,
o mercado foi muito instável du-
rante o ano. “Constatamos que o
volume de vendas do palete PBR
sofreu uma queda em torno de
40%, em função do mercado para-
lelo de paletes usados. Em
contrapartida, os paletes cativos de
usos múltiplos apresentaram cres-
cimento em torno de 25%. Mas, o
maior crescimento foi no setor de
prestação de serviços, locação e
manutenção do palete PBR. Como
sempre acontece com o mercado
produtor de paletes, nos momen-
tos de instabilidade, algumas em-
presas encontram a solução no pre-
ço de venda, gerando uma disputa
acirrada por pedidos e que acaba
comprometendo a qualidade do
produto e a saúde financeira das
mesmas”, completa.

Já na área de automação, ouvi-
mos Tarcísio Tito Salgado, diretor
de vendas e marketing da Store
Automação, que atua no mercado
de tecnologia de informação e
automação.

Segundo ele, referindo-se à
atuação da empresa no ano passa-
do, apesar das incertezas geradas
pelo novo governo, crises mundi-
ais, taxas de juro e o nível de de-
semprego que havia no início do
ano, a Store conquistou novos
clientes e obteve grandes negócios
para sua fábrica de software.

Ela também estruturou a equi-
pe comercial e da área técnica, ca-
pacitou seus recursos humanos e
caminhou para homologação do
CMM (a ISO para desenvol-
vedores de sistemas), além da ter
participado de vários eventos
focados na logística.

Nesta área de atuação também
está a Seal Tecnologia - especia-
lizada em soluções dedicadas a
processos de automação com có-
digo de barras e radiofreqüência.
De acordo com Wagner Bernardes,
diretor de marketing da empresa,
em 2003 a Seal fez alguns investi-
mentos no sentido de fortalecer o
fornecimento de soluções comple-

tas para o mercado. “O primeiro
semestre foi forte no empaco-
tamento de soluções e no lança-
mento de produtos pré-formatados,
principalmente para depósito e
automação de lojas. Na verdade,
2003 foi um ano bastante atípico.
A Seal manteve um bom fatura-
mento no primeiro e no começo do
segundo semestre. Mas as coisas
andaram bem, principalmente nos
últimos três meses, envolvendo a
comercialização de projetos de so-
luções completas. Com novos pro-
dutos e time de serviço fortaleci-
do, fechamos projetos com valor
agregado com produtos”, diz
Bernades.

Luiz Carlos Palmiro, diretor da
PSI Tecnologia – também espe-
cializada em automação, e que
importa diversos equipamentos
para esta atividade – também faz
uma retrospectiva da atuação da
sua empresa no ano de 2003.

De acordo com ele, o ano foi
marcado na PSI por algumas ini-
ciativas na área operacional. “No
cenário de negócios, a PSI firmou
contrato com dois importantes fa-
bricantes americanos para distri-
buição direta dos seus produtos no
Brasil: a Intermec, envolvendo lei-

tores e coletores de dados, e a Ze-
bra, abrangendo impressoras térmi-
cas, embora a PSI já viesse distri-
buindo estas últimas há 2 anos via
distribuidores USA. Além disso,
ela promoveu uma reestruturação
da sua área de atendimento, tanto
ao usuário final como a canais de
venda.”

Por outro lado, fazendo uma
retrospectiva do mercado de atua-
ção de PSI naquele ano, Palmiro
informa que o mercado de ID no
Brasil sofreu, como todos os ou-
tros, o impacto da redução da ati-
vidade econômica, disparada na

fase pré-eleitoral de 2002, com a
alta artificial do dólar, culminando
com a política de manutenção dos
juros altos na primeira metade de
2003. “No último semestre houve
uma retomada, embora ela tenha
ocorrido apenas nos últimos me-
ses, com o natural esfriamento do
final do ano. A PSI, que havia cres-
cido 20% em dólar em 2002, pas-
sou 2003 sem alteração, o que,
dado o cenário descrito, foi uma
grande vitória”, completa o diretor.

Ricardo Gorodovits, diretor
comercial da GKO Informática –
considerada líder no mercado de
soluções para gestão de fretes
terceirizados e que desenvolve ser-
viços de consultoria – também diz
ter tido um ano excelente.

De acordo com ele, a GKO teve
um crescimento de 60% em seu
faturamento e conquistou impor-
tantes usuários para o GKO Frete,
sistema de gestão de fretes.

“Fazendo uma retrospectiva do
mercado no segmento de gestão de
fretes pelos embarcadores, perce-
bemos que, em 2003, houve uma
preocupação contínua e crescente
com o controle destas despesas e
de seus processos”, completa o
diretor comercial.

Na área de operador logístico,
fomos ouvir Paulo Cesar P. Gon-
çalves, gerente de logística da ID
do Brasil Logística, empresa que
se instalou no Brasil em meados
de 2002. 

Segundo ele, em termos de
mercado brasileiro, em janeiro de
2003, a empresa iniciou a opera-
ção da Central de Distribuição
Champion, com 42.000 m2, aten-
dendo inicialmente a 33 lojas da
rede, e em julho incorporou as 18
lojas hiper do Carrefour no Rio de
Janeiro.

Por outro lado, Eduardo Gui-
marães de Assumpção, diretor co-
mercial e de marketing da Marimex
Instalações Portuárias Alfande-
gadas – com atuação no mercado
de serviços portuários em Santos,
SP – também destaca que 2003 foi
um ano de bons resultados para a
empresa, que viu crescer a sua
movimentação em 14% em rela-
ção a 2002

“Nosso mercado principal de
atuação é o de armazenagem em
recintos alfandegados na corrente
de Importação, onde o Porto de
Santos apresentou um crescimen-
to de 3 a 4%. Desta forma, nosso
crescimento não foi pelo movimen-
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to do mercado e, sim, pelo aumen-
to em market share. Outro merca-
do de atuação considerado da
Marimex é o transporte rodoviá-
rio de carga na exportação e im-
portação, que cresceu 22% em
2003, sendo que a empresa reali-
zou 16 mil viagens, contra 5.900
em 2002, representando um au-
mento de 214%.

1�����
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E, após as retrospectivas,

quais as perspetivas de mercado
e quais as metas das empresas
ouvidas?

Campos, diretor da Nacco,
diz que está prevista uma atua-
ção mais objetiva das redes de
revendedores da empresa, uma
presença mais significativa na área
de locação e o incremento das ati-
vidades na área de varejo. “Possi-
velmente, vamos começar a pen-
sar em alguma coisa em termos
de Mercosul. Tenho uma visão de
que o mercado deve apresentar
um nível de atividade maior. Por
outro lado, estaremos nos prepa-
rando para uma maior concorrên-
cia no área de varejo”, prevê.

Gallo, da Skam, também está
otimista. “Temos fortes indícios
de que as empresas irão investir,
e com isso o mercado de empilha-
deiras será mais promissor que
em 2003. Tanto que nossas me-
tas para 2004 são de +25% em
vendas e produção”, ressalta o ge-
rente de vendas.

O diretor comercial da Still é
outro otimista. Ele mantém esta
visão em função dos dados de
conjuntura, que indicam níveis de
atividade crescentes em 2004.
“Considerando o represamento
de necessidades reais ocorrido
nos dois últimos anos, arriscarí-
amos dizer que o mercado de atu-
ação da Still deve apresentar um
crescimento de, no mínimo, o
dobro do crescimento do produ-
to interno bruto do país”, arrisca
Bender.

Reportando-se às metas da
empresa para 2004, ele diz que,
no segmento de máquinas, o foco
de atuação será o desenvolvimen-
to do mercado de empilhadeiras
elétricas de contrapeso. Outro
foco de atuação da Still em 2004
estará na área de pós-venda .”

Estrella, diretor de Vendas -
Komatsu da Lark, ressalta que,
considerando que, agora, a em-
presa é representante das retroes-

cavadeiras JCB, da Inglaterra, lí-
der mundial destes produtos, deve
ter um crescimento significativo
em seu faturamento de 2004, tanto
em máquinas, como em peças e
serviços. “Com relação à nossa li-
nha de empilhadeiras, estamos fa-
zendo acordos mais competitivos
com nossa representada, Komatsu
Forklift Co., dos EUA, e amplian-
do os esforços de vendas com má-
quinas elétricas contrabalançadas
e para armazenagem. Também nos-
sa linha de plataformas elevatórias
Genie, americanas, terá um trata-
mento mais agressivo em mar-
keting e vendas. Tudo isto ainda
será acrescido de ampliação de
nosso segmento de prestação de
serviços de aluguel e operação de
todos os produtos citados”, infor-
ma o diretor.

Com relação às metas da em-
presa, ele diz que elas são: aumen-
tar a lucratividade e a produtivida-
de; chegar a uma participação de
mercado de pelo menos 10% em
unidades de empilhadeiras dos di-
versos tipos e capacidades; aumen-
tar a participação de mercado das
retroescavadeiras JCB no Brasil; e
crescer em pelo menos 50% o fatu-
ramento de prestação de serviços.

Por sua vez, Santos, sócio
administrador da Movelev, espera
que a economia como um todo
reaja de maneira vigorosa, constan-
te e crescente - não precisa ser um
espetáculo, diz ele. “Pelos sinais
dados no final de 2003, creio que
o primeiro semestre será melhor
que o de 2003, mas ainda muito
duro. Dai em diante deve avançar
mais rapidamente e não devemos
esquecer que teremos eleições em
2004, e este fator pode ser positi-
vo, pelo menos momentaneamen-
te”, destaca.

Quanto às metas da empresa,
ele informa que incluem aprimo-
rar a qualidade dos serviços e di-
minuir os custos. “Também preten-
demos tornar isto transparente aos
atuais clientes e divulgar nossa
maneira de agir para ganharmos
mais espaço na conquista de no-
vos clientes. Estamos nos adequan-
do às leis ambientais, cada vez mais
rígidas, principalmente no tocante
à produção de resíduos.”

Para o presidente da Commat,
as perspectivas são de crescimen-
to do mercado terceirizador de ser-
viços e locação de equipamentos,
o que deverá aquecer o setor. “Nos-
sas projeções são de vendas na or-

dem de 1600 unidades no ano de
2004. E nossa meta é fortalecer e
viabilizar nossos parceiros tercei-
rizadores.

Ainda segundo ele, em 2004 a
Commat estará reorganizando a
rede de distribuição e assistência
técnica para as marcas Daewoo e
Crown em todo o Brasil.

Também otimista esta Fernan-
des, diretor-presidente da Central.
“O cenário aponta para um cresci-
mento econômico generalizado:
juros declinantes, estabilidade de
preços, melhora da balança comer-
cial, expansão de crédito e merca-
do internacional mais favorável.
Esses fatos deverão estimular as
empresas a investirem em equipa-
mentos e, conseqüentemente, em
peças para manter as máquinas em
operação”.

Entre as metas da empresa para
2004 estão a ampliação da linha de
produtos e a profissionalização téc-
nica e de serviços. “O mais impor-
tante é que a Central será a única
empresa da rede mundial de
revendedores Curtis credenciada
para fazer reparos dos controladores
de velocidade em suas próprias
instalações”, completa Fernandes.

Também apostando no cresci-
mento do mercado está Alvarez,
diretor geral da Esmena. Segundo
ele, as perspectivas da empresa são
de crescimento superior ao do mer-
cado. “Os nossos planos são de
dobrar o faturamento atual e, con-
seqüentemente, aumentar nossa
participação. Pensamos que 2004
será um grande ano para a Esmena
no Brasil”.

Para a Matra, segundo o seu
gerente comercial, a prestação de
serviços - locação e manutenção de
paletes - continuará em crescimen-
to, e também deverá ocorrer uma

reposição nos ativos de palete PBR,
porque o parque atual em circula-
ção está no limite das condições de
uso e segurança. “Isso ocorreu em
função do número de empresas que
passaram a comprar paletes usa-
dos, não havendo a reposição de
paletes novos. Com a nova siste-
mática de administração da marca
PBR, implantada pela ABRAS em
08/12/03, com certeza haverá uma
sensível queda na oferta de paletes
usados no mercado, em função de
uma maior fiscalização e controle
dos ativos”, diz Zelenski.

Em se tratando das metas da
empresa para 2004, ele ressalta que
a Matra está em fase de constru-
ção de um galpão de 1.800 m.2, que
será destinado ao sistema de loca-
ção e manutenção de paletes. Está
prevista, ainda, para o mês de maio,
a instalação de uma linha 100%
automática, importada da Espanha,
com capacidade produtiva de 300
paletes PBR/hora que, agregada à
linha atual, permitirá atingir a pro-
dução mensal de 110.000 paletes,
tornando a Matra auto-suficiente
para venda e locação.

Salgado, diretor de vendas e
marketing da Store Automação,
também está muito otimista, pois,
segundo ele, um grande número de
empresas com as quais mantiveram
contatos decidiu investir em
automação em 2004. “A nossa
meta é aumentar em 50% as ven-
das de produtos e a prestação de
serviços, através da nossa fábrica
de software.”

Bernardes, diretor de mar-
keting da Seal Tecnologia, diz que,
já bem estruturada na parte de ser-
viços – engenharia, consultoria e
desenvolvimento de sistemas –,
onde investiram bastante, a empre-
sa deve alavancar uma série de pro-
jetos para 2004, na cadeia de su-
primentos e muito próximos dos
ERP que já existem. “Esperamos
um ano menos recessivo no que diz
respeito a projetos, já que as em-
presas estão investindo. Embora o
primeiro semestre seja devagar, já
podemos notar um aquecimento,
por conta da reação da própria eco-
nomia, o que nos leva a manter um
grande otimismo para 2004”, diz ele.

“Há um otimismo geral quan-
to à arrancada de 2004, mesmo
com a nova política que aumenta a
COFINS, impactando principal-
mente os importadores como nós,
que estamos no início da cadeia de
suprimentos. É uma pena ver os

dirigentes darem com uma mão,
baixando os juros, e tirarem com a
outra, aumentando a carga tributá-
ria, mas esse será o jogo. A PSI
opera no mercado de automação,
ingrediente importantíssimo no
aumento da competitividade dos
outros setores da economia brasi-
leira, e essa é a grande esperança”,
lamenta Palmiro.

Ainda segundo ele, a meta da
PSI é reforçar ao mercado interna-
cional sua posição de distribuidor
com valor agregado, seja automa-
tizando sua logística, seja profissio-
nalizando a operação de um modo
geral, entre outras iniciativas. “De-
veremos estar atentos aos movimen-
tos do mercado internacional, princi-
palmente pela possibilidade crescente
da vinda dos grandes players ameri-
canos para cá, entre outros moti-
vos, devido ao aumento da credi-
bilidade e à grande redução do Ris-
co Brasil”, ressalta o diretor.

Gorodovits, diretor comercial
da GKO Informática, é outro exe-
cutivo que prevê um 2004 de mais
otimismo, com a economia perce-
bendo os resultados da queda dos
juros e uma expansão moderada de
consumo, com inflação controla-
da. “Como conseqüência, as em-
presas irão nos procurar ainda
motivadas pela redução de custos,
mas também para viabilizar suas
expansões.”

Por sua vez, o gerente de
logística da ID do Brasil diz que,
em 2004, a empresa projeta sua
consolidação no Brasil e, para isto,
vem trabalhando na conquista de
novos clientes de peso no merca-
do brasileiro. “A ID Logistics vê o
mercado brasileiro com ótimas
oportunidades para a operação
logística, já que as grandes empre-
sas embarcadoras estão procuran-
do cada vez mais reduzir seus cus-
tos, com melhoria da qualidade, bus-
cando a satisfação de seus clientes e
focando em seu core business. Com
uma operação logística eficiente,
poderão atingir suas metas, redu-
zindo custos imobiliários, TI, má-
quinas e equipamentos.“

Concluindo, Assumpção, da
Marimex, ressalta que o Porto de
Santos estima movimentar, em
2004, 10% a mais de carga que
2003, sempre lincado às expecta-
tivas de crescimento da economia.
“Assim, as metas da empresa para
2004 são de crescimento de 12%
na armazenagem e de 40% em
transporte rodoviário.”�
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MVS Distribuidora é
especializada em entre-
gas porta-a-porta de

catálogos, convites, brindes,
jornais, informativos revistas e
pequenas encomendas.

“Atendemos a empresas que
trabalham com objetos fracio-
nados. Eliminamos o serviço de ex-
pedição de nossos clientes e cuida-
mos de todo o processo logístico,
desde a armazenagem do material
até o manuseio final dos objetos,
deixando-os prontos para a distri-
buição porta-a-porta. Por outro
lado, para a MVS Distribuidora, os
clientes de nossos clientes são mui-
to, mas muito importantes, por isso
buscamos incansavelmente, a cada
dia, o aperfeiçoamento de nossos
serviços”, explica Márcio Vicente da
Silva, diretor da empresa.

Ele afirma que a área de
abrangência da MVS é toda a Gran-
de São Paulo, além das principais
cidades do Interior, todas as capi-
tais do país e as principais cidades
de cada Estado.

O diretor da empresa ressalta
que a mesma conta com mais de
80 pontos de distribuição, com seus
próprios entregadores, que fazem
com que seu produto ou publica-
ção chegue até o destinatário de
modo ágil e seguro.

“Para objetos a serem entregues
fora de nossa área de abrangência,
postamos em agências dos Correi-
os, com quem a MVS mantém
parceria, utilizando sempre a me-
nor tarifa”, afirma Silva.

O diretor da MVS acredita que
o mercado de distribuição porta-a-
porta de fracionados vai crescer
muito e quem ganhará será o
cliente, “pois a concorrência sadia
sempre leva ao menor preço e a
ótimos serviços”.

Silva alerta, ainda, que só terão
vida longa no mercado aqueles que
cumprirem os quesitos básicos e
fundamentais de uma empresa de
distribuição: preço atrativo, prazo
e, principalmente, a garantia de
entrega. �
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Retrak, considerada a
maior locadora de empi-
lhadeiras elétricas do

Brasil, acaba de absorver a M2 –
representante Still para a venda de
peças e assistência técnica em SP,
“reconhecida pela marca e pelo
mercado como detentora de um
corpo técnico excelente. Após a

absorção, todo o seu pessoal foi ad-
mitido pela Retrak”, informa Fá-
bio D. Pedrão, diretor da locadora.

Ele conta que a sua empresa
absorveu a M2 para contar com a
experiência e a qualidade de seu
pessoal. “Agora, passamos a ofe-
recer serviços de assistência técni-
ca com uma equipe já treinada e
com boas referências no mercado.
Os clientes de locação também se-
rão beneficiados pela melhoria nos
serviços de manutenção da frota”,
informa Pedrão.

Afinal, ainda de acordo com
ele, a Retrak, que já era represen-
tante comercial Still, é agora tam-
bém Serviço Autorizado Still,
atuando na venda, na locação de
máquinas, no fornecimento de

peças originais e na prestação de
serviços de assistência técnica. “Ao
conhecimento da equipe da Retrak,
adquirido na manutenção de sua
frota de locação, somamos a expe-
riência do corpo técnico da M2,
acumulada em anos de atuação no
mercado de peças e prestação de
serviços.”

������.�.��#/�
Por outro lado, a Retrak está

se reestruturando para renovação
de seu parque de equipamentos.
“Nossa frota tem idade média de 5
anos, e pretendemos chegar até o
final deste ano com uma média de
3 anos. Outro objetivo é aperfei-
çoar e treinar nosso departamento
de vendas, o que permitirá uma

melhoria em nossa cobertura de
mercado”, informa Pedrão.

Segundo ele, o mercado retraí-
do em 2003 consumiu menor
quantidade de equipamentos -
compra pelos clientes - e aumen-
tou o consumo de locações. Com
o aumento de oferta, a Retrak se
empenhou em oferecer equipa-
mentos em condições mais com-
petitivas.

“Somando-se tudo isso, a reno-
vação de frota tornou-se extrema-
mente viável. Temos clientes para
máquinas novas e também para
seminovas. Estas soluções, poucos
concorrentes podem oferecer.”

O diretor informa, também,
que a empresa iniciou o ano com
uma nova perspectiva de negócios,

baseada nas grandes terceirizações.
Até então, a postura da empresa era
um tanto conservadora. “Alavan-
camos processos de terceirização
de grandes pacotes – Panex, 13
equipamentos; Volkswagen, 29
equipamentos; TNT (Ford/
Magnetti Marelli), 18 equipamen-
tos, entre outros. Isto nos permitiu
um crescimento expressivo e o
aumento de nossa participação de
mercado”, completa.�A
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riada para atender a mais
de 1 milhão de pontos-
de-venda em todo o ter-

ritório nacional, a Confenar – Con-
federação Nacional das Revendas
AmBev e das Empresas de Logís-
tica da Distribuição visa a otimizar
as atividades do segmento e garan-
tir sua representatividade, além de
gerar negócios que beneficiem os
mais de 400 revendedores associa-
dos. Atua nacionalmente através de
10 associações regionais e é con-
siderada a maior rede de logística
e distribuição de bebidas do pais,
tendo 35 mil funcionários e geran-
do 105 mil empregos indiretos.

Para conhecer um pouco deste
processo voltado para a entrega de
bebidas nos mais variados pontos
do país, fomos ouvir Guilherme
Henrique Ramos Marconi, conse-
lheiro da Confenar e responsável
pela Área de Negócios da Confe-
deração.

DC���������������

LogWeb: Explique como funciona
a logística da Confenar, envolven-
do infra-estrutura e pessoal, e como
são feitos os pedidos e o envio das
cervejas e dos refrigerantes?

Marconi: A logística da Re-
venda Confenar engloba as seguin-
tes atividades: Puxada - É a opera-
ção de transferência dos produtos
da fábrica para dentro da revenda.
A distribuidora faz a marcação de
retirada pelo site da AmBev. A área
responsável recebe a marcação (pe-
dido) e passa para a fábrica. A fá-
brica recebe a marcação e autoriza
a retirada dos produtos pela reven-
da. Armazenagem - Começa a
acontecer assim que o produto che-
ga da fábrica. Na revenda, são ne-
gociados volumes de vendas e pre-
ços junto ao ponto-de-venda, com
suporte e envolvimento de geren-
tes, supervisores e vendedores. O
armazém organiza o estoque con-
forme quantidades, marcas, perfil
do ponto-de-venda, áreas de entre-
ga e rotas praticadas por sua frota.

Venda e Entrega - Os vendedores
saem a campo com metas estabe-
lecidas em relação ao número de
pontos-de-venda a serem visitados
e à quantidade de produtos a se-
rem vendidos. Também saem in-
formados quanto a possíveis
descontos, histórico dos pontos-de-

venda, possibilidade de promoção
ou bonificação e ações de mar-
keting, considerando a época do
ano ou algum lançamento de pro-
duto. Após esta consolidação, ele
repassa seus resultados para a
revenda, para que esta providencie
a entrega conforme os pedidos.

LogWeb: Quais as tecnologias
usadas para a distribuição? Quais
os benefícios?

Marconi: Na fase da arma-
zenagem, já há softwares para
orientar qual a melhor logística
de armazenagem dos produtos
dentro das revendas. Também são
empregadas diversas técnicas,
instrumentos e tecnologias junto
ao time de vendedores na abor-
dagem aos pontos-de-venda,
como os PDAs. Essas tecnologias
wireless permitem aos vendedo-
res saber o histórico dos clientes
e a avaliação da capacidade de
venda de cada ponto, o que acar-
reta promoções, bonificações e
descontos. Com os PDAs, há uma
maior agilidade nos pedidos cap-
turados junto aos pontos-de-ven-
da. Através da descarga remota
desses pedidos, as revendas os
conhecem praticamente em tem-
po real. A fase de entrega também
está mais sofisticada, pois os
revendedores contam com instru-
mentos específicos que lhe garan-
tem qual a melhor rota a ser pra-
ticada nos diversos pontos-de-
venda, considerando aspectos
como horários, fluxo de trânsito
e itinerários. �
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Considerando que muitas
empresas não possuem um
sistema eficiente e simples de
cubagem de cargas, a Emplaca,
utilizando as tradicionais placas
de alumínio gravadas em código
de barras, desenvolveu um
dispositivo de ferro onde são
fixadas três réguas graduadas em
centímetros com código de
barras. Estas réguas são
facilmente adaptadas à grande
maioria das balanças disponíveis
no mercado e que, invariavel-
mente, operam acopladas a um
computador, que armazena o
peso de cada volume que passa
por elas. Neste momento,
associando-se um leitor de
código de barras às réguas
tridimensionais de cubagem da
Emplaca e fazendo pequenas
alterações no software, é possível
ler o código de barras das três
dimensões (Largura x Altura x
Profundidade) e decidir qual o
valor mais justo a ser pago ou
cobrado por determinada carga
que esteja sendo despachada.
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A ABML – Associação Brasileira
de Movimentação e Logística vai co-
ordenar a II Missão Internacional de
Negócios e Movimentação, em Bar-
celona, Espanha, durante a realiza-
ção do VI Salão Internacional de
Logística (SIL), no período de 25 a 28
de maio próximo. As empresas brasi-
leiras que aderirem à missão estarão
reunidas no Estande Brasil, espaço
que poderá abrigar até 10 associadas
da ABML.

O programa prevê encontros em-
presariais – a ABML fez acordo com
a Comissão Européia do evento para
que reuniões de negócios possam ser
agendadas com todas as empresas
participantes -, visitas técnicas às Zo-
nas de Atividades Logísticas (ZAL), ao
Parque Logístico, à Zona Franca de

Barcelona e ao Mercabama (centro de
distribuição de hortifruti), além do por-
to e aeroporto locais. Os integrantes
da missão poderão estar presentes,
ainda, no tradicional jantar de gala “La
Noche de La Logística”.

O Salão vai ocupar área de 60 mil
metros quadrados e deverá receber
mais de 33.000 visitantes, que terão
à disposição as áreas de movimenta-
ção, armazenagem, embalagem,
tecnologia, serviços, logística de ma-
nufatura, distribuição e transporte.

As inscrições podem ser feitas na
ABML (011 5082.3972) ou no Copca
São Paulo (Consórcio de Promoção
Comercial da Catalunha – 011
3168.8581). Informações oficiais so-
bre o evento podem ser obtidas no site
www.silbcn.com.
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A Globalstar dispõe
de literatura técnica
sobre o seu sistema
de rastreamento via
satélite que permite
contato de voz e da-

dos, enviando informações como
quantidade de paradas e tempo de
percurso com segurança. A publi-
cação inclui dados sobre a veloci-
dade de transmissão, o recebimen-
to de mensagens de texto, o modem
e a antena plana, além dos planos
mensais para transmissão de dados.
Fone: 0300 789 8899
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O Grupo Apisul publi-
cou catálogo sobre as
suas atividades nas
áreas de gestão de
riscos e seguros. Inclui
dados sobre as moda-

lidades de seguros oferecidas,
seguro específico para proprietári-
os de mercadorias e bens trans-
portados nos vários modais, segu-
ro internacional, acompanhamento
físico das mercadorias nas rotas
rodoviárias, gerenciamento de ris-
cos e monitoramento, entre outros.
Fone: (11) 3646.6500

Panorama Logístico
– CEL/COPPEAD – Terceirização

Logística no Brasil
Autor: Centro de Estudos em Logística

Editora: COPPEAD/UFRJ
nº Páginas: 314

Informações: (21) 2598.9812
E-mail: cel@coppead.ufrj.br

Este primeiro “Panorama Logístico”
trata da Terceirização Logística no
Brasil e apresenta os resultados de
ampla pesquisa, realizada, em 2003,
com 93 empresas embarcadoras bra-
sileiras, pertencentes a 14 setores:
alimentos, automotivo e autopeças,
bebidas, comunicação, confecção,
eletroeletrônicos, fumo, higiene, lim-
peza e cosmético, material de cons-
trução, papel e celulose, plástico e
borracha, químico e petroquímico, si-
derurgia e metalurgia, tecnologia,
computação e telecomunicações. Al-
gumas das principais informações
contidas na literatura incluem: impor-
tância da logística nas empresas,
motivos para terceirizar atividades
logísticas, processo de seleção e con-
tração de Provedores de Serviço
Logístico e avaliação dos PSLs.
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A Fly Logística é
especializada em
estoque e distri-
buição de produ-

tos e, em seu site, além de mostrar
as suas diversas filiais espalhadas
pelo país – a matriz é no Recife,
PE – traz uma série de informações
úteis para o interessado em con-
tratar os seus serviços. Inclui da-
dos sobre a sua estrutura, os seus
clientes, as vantagens oferecidas e
os modais com os quais trabalha.
www.flyexpress.com.br
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Estruturas porta-
paletes conven-
cional, de dupla

profundidade, push-back, drive-in,
drive-through e cantilever, além de
flow-rack, mezaninos e estantes
metálicas. Estes são alguns dos
produtos mostrados no site da
Bertolini, que também inclui infor-
mações sobre a empresa, outros
produtos desenvolvidos, as
unidades de venda distribuídas
pelo país e notícias referentes à
empresa.
www.bertolini.com.br
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ENTRE EM CONTATO COM
NOSSO DEP.COMERCIAL:
Escritório: Tel.: (11) 3081-2772 e

Nextel: (11) 7714.5379
ID: 15*7582

Comercial: Nextel: (11) 7714-5380
ID: 15*7583

e-mail: comercial@logweb.com.br
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Brasil é, atualmente, o
país que possui o maior
índice de reciclagem de

embalagens de alumínio do mun-
do. De acordo com a Associação
Brasileira de Alumínio (ABAL),
87% de todas as latas consumidas
no período (cerca de 9 bilhões de
unidades) foram reaproveitadas
pela indústria, gerando faturamento
de R$ 850 milhões e 152 mil em-
pregos diretos e indiretos. A reci-
clagem proporcionou também eco-
nomia de 1,7 mil Gigawatts hora/
ano, correspondendo a 0,5% de toda
a energia gerada no país e suficiente
para abastecer a cidade de Campi-
nas, com 1 milhão de habitantes.

Esse é apenas um exemplo da
importância e do potencial da
reciclagem de materiais, sobretu-
do embalagens de produtos de con-
sumo (papéis, plásticos, vidro,

metais, borracha, etc.) para a eco-
nomia e para as empresas. E esse é
o motivo pelo qual o tema vem
ganhando a atenção das empresas.
Tanto que, para atender a nova de-
manda, um novo conceito de ges-
tão vem sendo desenvolvido, a
logística reversa.

A logística tradicional está re-
lacionada a fazer com que os pro-
dutos (latas de cerveja e refrigeran-
te, por exemplo) cheguem ao con-
sumidor com o máximo de eficiên-
cia e ao menor custo possível. Já a
logística reversa, como o termo já
diz, refere-se a fazer com que os
resíduos reaproveitáveis (as latas
de alumínio) retornem à sua ori-
gem de modo eficiente e com bai-
xo custo, de forma a serem recicla-
dos sob as mais diversas formas.
Portanto, quanto mais as empresas
investirem em logística reversa,

mais o processo de reciclagem se tor-
nará viável economicamente (como
já ocorre com o setor de embala-
gens de alumínio) e agregando valor
ao negócio principal da empresa.

Ganhos financeiros e logís-
ticos são apenas um dos benefí-
cios que a logística reversa é ca-
paz de proporcionar. Some-se
também os ganhos à imagem
institucional da companhia por
adotar uma postura ecologica-
mente correta, atraindo a atenção
e preferência não só de clientes,
mas dos consumidores finais.

Outro benefício igualmente
importante, hoje praticamente ig-
norado pelas empresas, mas que
deve ganhar relevância nos próxi-
mos anos, é o poder da logística
reversa para unir a indústria, o ata-
cado/distribuidor, o varejo e os de-
mais elos da cadeia de abasteci-

mento em torno de vantagens
mútuas. Um bom exemplo é o que
reúne a Tomra Latasa (grande fa-
bricante de latas de alumínio), a
AmBev (fabricante de cervejas e
refrigerantes) e o Extra, uma das
principais redes de supermercados
do Brasil. Em uma iniciativa con-
junta, instalaram em diversas lojas
os “replanetas”, máquinas de auto-
atendimento que recebem latas e
garrafas plásticas PET para recicla-
gem. Ao depositar as embalagens
usadas no “replaneta”, o consumi-
dor recebe um cupom referente ao
valor do material, e que pode ser
utilizado como pagamento nas
compras. No primeiro ano de fun-
cionamento, as máquinas coleta-
ram cerca de 9 milhões de emba-
lagens de quase 200 mil consu-
midores, números que surpreen-
deram as empresas.

Como se vê, a preocupação
cada vez maior pela preservação do
meio ambiente, aliada à concor-
rência e à pressão por resultados e
diferenciação no mercado, farão da
logística reversa uma ferramenta
fundamental para as empresas. Tan-
to para aumentar o seu poder de com-
petição quanto forma de melhor se
relacionar com fornecedores, clien-
tes e consumidores finais.

Ronderley Miguel Netto - Consultor
da Kom International/ABGroup
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Estes são os temas
centrais da próxima edição

do jornal LogWeb.

Estaremos enfocando as
mudanças ocorridas nos

dois modais, os problemas
mais comuns enfrentados
e o que precisa ser feito
para incentivar o uso dos

mesmos.

Lembramos ainda que a
próxima edição é a

comemorativa do segundo
aniversário do jornal
impresso LogWeb.




