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O portal e o jornal LogWeb acabam de fechar
uma parceria com a Proseg - uma das maiores
corretoras de seguros do mercado nacional – que
vai proporcionar vários benefícios aos leitores.
(Página 4)
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Desenvolvedora de sistemas voltados para a
atividade portuária e de comércio exterior, a
Modallport atende às necessidades de controle
gerencial e operacional de empresas ligadas aos
setores de navegação, como agências marítimas,
terminais portuários privados, EADIs, terminais
de cargas e contêineres. O principal produto da
empresa é o sistema Modall, software integrado
para agenciamento marítimo, operação portuá-
ria e administração financeira. (Página 20)
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Como parte de sua estratégia de crescimen-
to em 2004, a Ultracargo - empresa especia-
lizada em soluções logísticas para o setor de
transporte e armazenagem de produtos quími-
cos e combustíveis – está inaugurando três ter-
minais intermodais, localizados em pontos
estratégicos: o TIT (Tatuí), o TIM (Montes Cla-
ros) e o TIS (Santos). (Página 21)
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Agronelli ............... MG

Ament ................... SP

Bahia Sul .............. BA

Banco do Nordeste CE

Basf ....................... SP

Brazix .................... PR

Canoas ................. RS

Copérdia ............... SC

Copesul ................. RS

Corema ................. SP

D3 ......................... SP
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Decmar ................ MA

Delphi .................... PR
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Dpam ................... GO

Easylog ................. SC

Eletropaulo ............ SP

Embraco ............... SC

Empaf ................... PE
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GalvaSud .............. RJ

Grecco .................. SP
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Kraft Foods ........... CE
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Localfrio ................ SP

LW ......................... SP

MM Estratégia ....... RS

Movitech ............... BA

NND ...................... SC

Noritsu .................. SP

PGL ....................... SP

Proceda ................ SP

Recall .................... RJ

Rio Branco ............ SP

RVS ....................... SP

Sadia ..................... SP

Saraiva .................. SP

SLGG .................... SP

SPF ....................... SP

Studio Mágico ....... RJ

Tintas Killing .......... RS

Total Express ........ SP

URIA ..................... RS

Valdac ................... SP
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Toda quinta-feira
são incluídas

notícias no portal
LogWeb.

Para receber
um e-mail

informando sobre
os assuntos que
estão indo para

“o ar”,
cadastre-se no
próprio portal
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lém desta ser uma edição especial
sobre a Intermodal — circulando
no evento e destacando alguns dos

seus expositores —, também dá destaque a
outros grandes temas: currier, comércio
exterior e pós-vendas dos equipamentos de
MAM.

Estes temas são abordados com base em
sugestões de nossos leitores, e procuram
retratar o que acontece em cada um - as ten-
dências, os problemas, o que esperar são al-
guns dos itens abordados, conforme o tema.

Assim, continuamos contando com a
participação dos nossos leitores para o rece-
bimento de sugestões sobre outros temas.

Além disto, contamos com o envio de no-
tícias sobre as empresas do setor, envolvendo
negócios efetuados, novos projetos, parceri-
as, ampliações, lançamentos, etc., enfim, in-
formações de interesse para os profissionais.

E esperamos, tam-
bém, notícias sobre as
empresas que atuam nas
áreas enfocadas pelas
novas seções do jornal:
“armazenagem frigori-
ficada”, “armazenagem
seca”, “Rio de Janeiro”
e “Comércio Exterior”.

Wanderley G. Gonçalves — Editor
jornalismo@logweb.com.br
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produto pode ser copiado pelo
concorrente, a marca é única.
“A importância da publicidade

na sociedade moderna é cada vez maior”.
A observação, feita há 25 anos pelos
órgãos da época, ainda hoje é incontes-
tável. A publicidade é um instrumento
fundamental para enfrentar a concorrên-
cia de forma honesta e responsável.

A maioria dos empresários reconhe-
ce a importância de anunciar sua empre-
sa, mas quando o mercado esta retraído,
cortar as verbas destinadas à publicida-
de parece ser o primeiro impulso. E de-
pois? Será que o consumidor lembrará
de quem se ausentou da mídia?

É importante ter consciência de que
certa medida de prevenção não significa
economia para a empresa. Reduzir os
investimentos em publicidade parece
suicídio, não só porque as vendas caem,
mas, principalmente, porque o serviço ou
produto candidata-se ao esquecimento -
“Quem não aparece, desaparece”.

O objetivo é realçar a importância da
publicidade para a valorização das mar-
cas. Empresas que seguem esse caminho
saem mais fortalecidas e muito mais va-
lorizadas. Isso só acontece se os recur-
sos destinados à publicidade são aplica-
dos nos veículos mais adequados e diri-
gidos ao segmento da empresa, através
de seus anúncios. Aí da importância de
uma escolha criteriosa da mídia que será
alvo da divulgação de sua empresa ou
produto. Afinal, o objetivo do investi-
mento é atrair mais e mais negócios.

Por isso, antes de pensar em anun-
ciar em qualquer mídia, fale conosco.
Consulte o Jornal Logweb.

“Eu consultaria...Entendeee!!!”

Deivid Roberto Santos
Diretoria Comercial LogWeb
comercial@logweb.com.br
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portal e o jornal Log-
Web acabam de fechar
uma parceria com a

Proseg - uma das maiores corre-
toras de seguros do mercado na-
cional – que vai proporcionar
vários benefícios aos leitores.

Os principais objetivos desta
parceria incluem: criação de mais
uma prestação de serviços por parte
do jornal e do portal LogWeb aos
seus leitores; oferecimento ime-
diato do sistema de multicálculo
Proseg de automóveis para a base
de relacionamento do portal e do
jornal LogWeb por intermédio de
link do portal para o sistema
Proseg; levantamento, via web, de
necessidades e atendimento a
todas as solicitações imediatas de
coberturas de seguros de outros
ramos e serviços da base de

clientes e leitores do LogWeb via
Canal Consultoria On-Line ou
pelo 0800 a ser disponibilizado;
desenvolvimento programado de
produtos específicos para a base
de clientes e leitores LogWeb,
considerando suas características
e necessidades e utilizando o rela-
cionamento comercial da Proseg
junto aos seus parceiros; utiliza-

ção do sistema de cota-
ção via web como mais
um canal de comunica-
ção com sua base de
filiados e associados
pela utilização do Ca-
nal de Notícias a ser
disponibilizado para o
LogWeb; participação
no Canal Consultoria
On-Line oferecendo, ao
usuário, mais uma fon-

te de consulta para assuntos rela-
cionados a seguros e serviços.

?� ��2
��$
Segundo Marco Fandinho, di-

retor da Proseg São Paulo, as van-
tagens do sistema Proseg para os
usuários incluem: condições téc-
nicas e comerciais de produtos de
seguros e serviços diferenciados

O

e vantajosos, se comparadas a ou-
tras do mercado; transparência e
credibilidade – acompanhamen-
to, por parte da LogWeb e de seus
leitores, de todas as cotações rea-
lizadas, pendentes ou fechadas,
de forma on-line, por intermédio
de acesso ao Sistema de Gestão;
agilidade, facilidade e rapidez do
cliente final para cotar, fechar e
contratar seu seguro; processo on-
line de tramitação operacional
junto à seguradora selecionada
para emissão de apólices e docu-
mentos; e call center receptivo
para atendimento a dúvidas ou
orientações aos segurados.

*��$��
O diretor também informa

que, presente desde 1989 no mer-
cado, a Proseg possui uma car-
teira de clientes com mais de 800
mil segurados.

Com matriz em Brasília, a
Proseg atua com abrangência
nacional, por intermédio de duas
filiais, uma em Porto Alegre e
outra em São Paulo. Conta com
Central de Atendimento (0800)
com capacidade para atender aos
clientes aonde quer que estejam
e a qualquer hora.�
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Average desenvolve
softwares para controle de
comércio exterior

A Average Tecnologia oferece
diversos produtos para o
controle de operações de
comércio exterior. O diretor
comercial da empresa, Luciano
Bresciani, informa que a
Average disponibiliza vários
sistemas para controle de
importação, exportação,
drawback e contratos de
financiamentos e contabili-
zação. “Estamos investindo
vários recursos na atualização
constante dos softwares e dos
serviços de helpdesk e pós-
venda”. Atualmente, a Average
possui mais de 450 clientes
ativos, sendo que vários
sistemas estão em funciona-
mento em outros países da
América Latina – como
Argentina, Paraguai e Uruguai.

Agenciamento de cargas é o
negócio da Primeship

Com matriz em São Paulo e
escritórios em Santos, Itajai e
Caxias do Sul, a Primeship
Logística e Transportes
oferece serviços em vários
segmentos de agenciamento
de cargas, tanto para embar-
ques por via marítima como
por via aérea. A empresa é
especializada em cargas
frigorificadas, projetos
especiais, cargas rolantes,
brokerage de contêineres e
afretamentos.

Gefco anuncia
várias novidades

A Gefco está anunciando um
reforço do setor de desemba-
raço aduaneiro no Rio de
Janeiro e em Curitiba. E
também a abertura de uma
nova filial em São Paulo –
cujas atividades começaram
em abril último - e outra em
Santos, que abrirá em breve. A
empresa também iniciou a
atividade de import/export em
Curitiba e Campinas, incluindo
as operações de liberação
aduaneira, e as atividades de
transporte aéreo com meios
próprios. E está divulgando,
ainda, o serviço de tracking de
suas cargas.
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Porto do Rio Grande
oferece plataforma na
logística dos transportes

O multimodalismo é uma
das grandes vantagens do
Porto do Rio Grande,
representando uma
plataforma ideal na logística
dos transportes. Por meio
deste sistema, pode ser
planejada toda a trajetória e
o meio de transporte
indicado para levar a carga
até seu destino. Os
serviços oferecidos pelo
porto envolvem desde o
transporte por vias do Rio
Grande do Sul até o acesso
a outros estados brasilei-
ros, países vizinhos e
principais portos do mundo.

Dragaport é
especializada em
dragagem

A Dragaport, empresa
brasileira de engenharia e
obras civis, é especializada
na atividade de dragagem.
De acordo com a direção da
empresa, após investimen-
tos de US$ 30 milhões na
compra, reforma, remodela-
ção e instalação de
equipamentos de última
geração existentes no
mercado mundial, além de
treinamento especializado
no Brasil e exterior de toda
a tripulação, a Dragaport
conta, hoje, com as dragas
autotransportadoras
(TSHD) Macapá e Boa
Vista I, equiparadas, em
todos os aspectos, às
dragas autotransportadoras
existentes no mercado
internacional, não só
quanto à qualidade dos
equipamentos e tecnologia,
mas também no que se
refere à qualidade de
serviços prestados e à
capacitação profissional.
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undamental para a ma-
nutenção dos clientes, já
que garante que os pro-

dutos e serviços adquiridos terão
suporte, o pós-vendas, hoje, longe
de ser uma “obrigação” por parte
do fornecedor, é garantia de sobre-
vivência deste num mercado alta-
mente competitivo.
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Antonio Valdir Zelenski, ge-
rente comercial da Matra do Bra-
sil, especializada em paletes, o
cliente deve ter a segurança de que
está adquirindo um produto ou ser-
viço que atende as suas necessida-
des. “E para isso deve considerar o
atendimento, as sugestões alterna-
tivas, a garantia, a assistência téc-
nica, a reposição, os planos de
emergência”, diz o gerente.

Garantia também é uma idéia
defendida por Arlindo Junthon,
gerente de pós-vendas da Saur
Equipamentos – que produz, entre
outros equipamentos, acessórios
para empilhadeiras. Segundo
Junthon, o cliente deve ter a certe-
za de que será atendido quando
houver a necessidade de uma ma-
nutenção preventiva ou corretiva
em seu equipamento, evitando ao
máximo as paradas e garantindo a
durabilidade do bem.

Mais ainda, o cliente deve con-
siderar como atendimento de pós-
vendas o cumprimento de tudo o
que foi usado como argumento no
convencimento para a venda, tudo
o que foi prometido, consideram
João Carlos Waldmann, diretor da
JLW Indústria de Aparelhos Eletro
Eletrônicos, que fornece carrega-

dores de baterias, carrinhos e su-
portes para baterias tracionárias, e
Robson Gonçalves Ribeiro, geren-
te de negócios da Águia Sistemas
de Armazenagem, que fornece sis-
temas de armazenagem e transele-
vadores, entre outros equipamen-
tos.

Para Luiz Antonio Gallo, ge-
rente comercial da Skam Empilha-
deiras Elétricas, fabricante de
paleteiras, transpaleteiras e empi-
lhadeiras elétricas, devem ser con-
siderados os atendimentos em
garantia, as revisões dentro da ga-
rantia e todos os serviços presta-
dos após a entrega da máquina.
“Um bom pós-vendas se dá aten-
dendo com rapidez ao chamado do
cliente, o fornecimento de contra-
to de manutenção por técnicos
especializados da fábrica, o forne-
cimento de peças de reposição ori-
ginais e a orientação contínua so-
bre a melhor forma de utilização
dos equipamentos”, alerta ele.

Pelo seu lado, Emerson de
Sousa, gerente de pós-vendas da
Linde Material Handling do Bra-
sil, que faz a venda e locação de
empilhadeiras novas e usadas, diz
que o cliente deve considerar ins-
talações - centro técnico, área para
treinamento, ferramental adequa-
do -, equipe de pós-vendas técnica
e administrativa (quantidade ade-
quada de pessoas para atender ao
mercado), qualidade da equipe téc-
nica-admistrativa (nível de conhe-
cimento e treinamento) e disponi-
bilidade de peças, além de preço,
qualidade, prazo de entrega e polí-
tica comercial.

André Barbosa da Silva, geren-
te de distribuição de peças da
NMHG Brasil, fabricante de
empilhadeiras Hyster e Yale, infor-
ma que, primeiramente, o cliente

deve considerar a estrutura monta-
da pelo fornecedor para efetuar o
pós-vendas. “Entenda-se por estru-
tura a linha de comunicação, a
equipe montada para realizar os
serviços, a disponibilidade de ma-
teriais e ferramentais usados no
pós-vendas – quando for o caso.
Tudo isso avaliado contra uma re-
lação custo x benefício, tendo
como referência o valor do bem ou
serviço em si”, diz o gerente da
NMHG.

Por sua vez, Gabriel Moraes,
gerente de pós-vendas da Still do
Brasil, empresa também espe-
cializada na produção de empilha-
deiras e carros porta-paletes, diz
que, quanto maior a expectativa de
vida útil de um equipamento, maior
a importância do que o vendedor
possa garantir ao cliente em termos
de pós-vendas. Segundo ele, ao ad-
quirir um equipamento, o cliente
precisa ter certeza que poderá con-
tar com uma equipe qualificada de
especialistas, de fácil acesso para
qualquer necessidade. “Algumas
vezes, a necessidade do cliente está
acima da capacidade de um bom
técnico de manutenção. O cliente
deve ter um canal direto com o su-
porte de pós-vendas. O bom aten-
dimento no primeiro contato é fun-
damental para estabelecer uma re-
lação de confiança. O cliente que
compra este tipo de equipamento
exclusivamente pelo preço de ven-
da, sem levar em consideração os
problemas de pós-vendas e seus
custos associados, pode ter certe-
za de estar fazendo um péssimo
negócio”, diz Moraes.

Já Antonio Augusto Pinheiro
Zuccolotto, diretor de operações da
Paletrans Equipamentos – que pro-
duz transpaletes e empilhadeiras –
diz que o cliente deve considerar o
pós-vendas como um contato
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Eliana, da G.I.C: problema é
entender o que foi adquirido

Bizerra, da Açolog: é preciso
planejar todas as etapas

Zelenski, da Matra: “serviço de
pós-vendas é gerador de lucros”

Gallo, da Skam: empresa utilizam
mecânicos não especializados

Pedrão, da Retrak: “é normal o
cliente ter dúvidas”
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direto com a indústria, com o in-
tuito de entender a estrutura exis-
tente por trás do equipamento/ser-
viço comprado.

São vários os itens a serem con-
siderados, na opinião de Fábio
Dailson Pedrão, diretor da Retrak
Comércio e Representações de
Máquinas, especializada na venda
e locação de empilhadeiras. O pri-
meiro é o histórico da empresa em
fornecimentos anteriores, seguido
da confiança no profissional que
está executando o serviço ou de-
senvolvendo o projeto, cumpri-
mento de prazos, compromisso
com a operação e suporte ao pro-
duto na fase de “adaptação”. “É
normal o cliente ter dúvidas, e a
presença do fornecedor pode au-
xiliar o cliente na operação e ma-
nutenção adequada do produto”,
conclui Pedrão.

Saindo do setor de empilha-
deiras, o engenheiro Nelson Pereira
Bizerra, gerente comercial da
Metalúrgica Central - Divisão
Açolog, que produz sistemas de
armazenagem, também expressa a
sua opinião. Ele diz que após a as-
sinatura de um contrato, o cliente
deve considerar que todo o contex-
to de um fornecimento consiste em
planejar corretamente todas as eta-
pas deste fornecimento, como pro-
jeto final confirmado com exatidão,
desmembramento para produção,
plano de operações em cronograma
combinado, preparação para
faturamento com todos os pontos
esclarecidos, cuidados com as em-
balagens, cuidado com o transpor-
te (qualquer que seja o responsá-
vel), cuidado com a chegada do

material no cliente e os cuidados
com descarga e acondicionamen-
to, planejamento da montagem e
instalação com pessoas treinadas
e capacitadas adequadamente e,
também, a capacitação do cliente
para o uso correto dos equipa-
mentos e serviços e um acompa-
nhamento a posterior para que a
continuidade esteja garantida.

Analista de marketing da
Esmena do Brasil, que também
fornece sistemas de armazenagem,
Adriana Portela Corrêa considera
que o cliente deve esperar um
acompanhamento na instalação,
garantia, assistência técnica e
assessoramento contínuo através
de um serviço de telemarketing
passivo (um 0800, por exemplo),
entre outros. “É claro que nem to-
das as empresas mantêm todos es-
ses canais, todavia, quanto maior
o assessoramento, maior o valor
agregado ao produto ou serviço
prestado, o que tornará a empresa
mais competitiva em sua área de
atuação”, diz a analista de mar-
keting.

“O pós-vendas, no segmento
de serviços, engloba os cuidados
que todos os setores da corpo-
ração despendem em prol da sa-
tisfação do cliente no período de
tempo que sucede a entrega do
serviço dado como concluído.
Procuramos atender às expecta-
tivas do cliente e agregar novos
valores oferecendo continuidade
da parceria, através da contra-
tação de suporte técnico/opera-
cional, englobando a manutenção
pós-implantação, seja ela preven-
tiva, corretiva ou estratégica.” A
avaliação é de Eliana Bergamo,
diretora de projetos da G.I.C -
Gerenciamento Informação Con-
sultoria, empresa que tem como

foco a venda de serviços e cuja
principal atividade é a implanta-
ção de WMS.
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Finalizando, os entrevistados

desta matéria especial do LogWeb
falam dos problemas, hoje, no
pós-vendas, em termos de usuá-
rio e de fornecedor de produtos e
serviços.

Para o gerente comercial da
Matra, infelizmente as empresas
ainda não se conscientizaram que
o serviço de pós-vendas é um cen-
tro importante de competiti-
vidade, que o fechamento de um
contrato deve prever todas as
circunstancias possíveis dos seus
produtos e serviços. “Na prática,
muitas vezes não é isso o que
acontece, não se cumpre todas as
promessas efetivadas numa ne-
gociação, o objetivo é o pedido,
e não a fidelização do cliente. Vale
lembrar que o serviço pós-vendas
é um gerador de lucros para a em-
presa, e não somente um centro
de custos, como é tratado por
alguns profissionais”, completa.

Realmente, são itens como
falta de comprometimento, trans-
parência no ato de atender e pró-
atividade que mais representam
problemas na área do pós-vendas,
segundo Souza, da Linde. “Ten-
do como base estes três pontos é
possível diagnosticar os proble-
mas relacionados ao pós-vendas
de qualquer produto ou serviço”,
completa.

Também para Ribeiro, da
Águia, os problemas que eventual-
mente podem ocorrer são devidos
a uma má interpretação dos termos
acertados no ato da compra.

Mais abrangente, o gerente de
pós-vendas da Saur diz que o Bra-
sil, por ter uma área muito grande,
necessita que o fornecedor do
produto ou serviço esteja estru-
turado para atender o cliente no
menor tempo possível e com o
menor custo.

Mais detalhista, Waldmann,
da JLW, divide os problemas pelo
lado do usuário e do fornecedor.

“Entendemos que o usuário
não deve ter nenhum tipo de pro-
blema com o pós-vendas, desde
que suas exigências limitem-se
àquelas colocadas como compro-
metimento por parte do fornece-
dor no ato da venda. Da mesma
forma, o fornecedor é totalmente
responsável no que diz respeito

Waldmann, da JLW: redução de
preços prejudica pós-vendas

Ribeiro, da Águia: problemas
devidos à má interpretação
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Zuccolotto, da Paletrans:
pós-venda é contato direto
com a indústria

ao pós-vendas, no atendimento
pleno de todos os compromissos
assumidos frente ao cliente no ato
da venda, evitando de todas as
maneiras problemas que possam
ocasionar a insatisfação do clien-
te. Freqüentemente, as empresas,
na ansiedade e/ou necessidade de
venda, reduzem preços a patama-
res que dificultam do ponto de
vista financeiro a realização de
um pós-vendas dentro dos níveis
adequados”, explica o diretor da
JLW.

Zuccolotto, da Paletrans, tam-
bém faz a divisão dos problemas.
No caso do usuário, ele geralmen-
te espera a solução pelo telefone
e instantaneamente, sendo impos-
sível em muitas situações. “No

caso do fornecedor, ele precisa
ensinar o cliente a diferenciar
garantia, má utilização e desgas-
tes comuns,”

Problema, para Gallo, da
Skam, é que, muitas vezes, os
clientes deixam suas máquinas
novas em confiança de mecâni-
cos ou técnicos não especiali-
zados, e isso geralmente causa
transtornos tanto ao cliente quan-
to ao fabricante/fornecedor.

Já Silva, da NMHG, crê que o
maior problema seja a divisão de
responsabilidades. De acordo com
ele, na busca pela produtividade,
os quadros de pessoal (tanto do
cliente quanto do fornecedor) são
cada vez mais reduzidos e há uma
tendência de o cliente achar que o
fornecedor é responsável por tudo
o que se refere ao pós-vendas, ne-
gligenciando a própria responsabi-
lidade na correta utilização do bem
– ou na manutenção do resultado
do serviço, gerando-se, muitas ve-
zes, graves conflitos.

“Para o cliente, o problema
principal e primordial se configu-
ra quando o fornecedor não está
estruturado para oferecer um su-
porte de pós-vendas de bom nível,
seja pela quantidade, seja pela
qualidade de seus recursos. Isto

afeta diretamente a performance
dos equipamentos ao longo do tem-
po. O fornecedor tem como maio-
res desafios o dimensionamento do
tamanho do estoque de peças que
deve manter (quantidade e varie-
dade) e a qualificação de sua mão-
de-obra. O treinamento e atualiza-
ção tecnológica do pessoal é um
problema constante”, comenta, por
sua vez, Moraes, da Still.

Para Pedrão, da Retrak, vári-
os outros problemas se juntam aos
mencionados, como qualidade do
produto, não cumprimento de pra-
zos, entendimento do produto fi-
nal pelo cliente não é o mesmo que
foi demonstrado pelo vendedor,
alto custo de peças de reposição e
de mão-de-obra, indisponibilidade
do produto durante o reparo e falta
de estoque de peças para atendi-
mento imediato ao cliente.

De acordo com Adriana, da
Esmena, também há outros proble-
mas, como falta de informações
para sanar suas dúvidas ou escla-
recimentos que se fazem necessá-
rios ao longo de um processo de
compra, especialmente se for uma
primeira compra e o produto en-
volver montagem ou assistência
técnica, demora no atendimento,
descaso ou falta de capacitação

Junthon, da Saur:
garantia de durabilidade
do bem

técnica do profissional designa-
do para atendê-lo.

No conceito de Eliana, da
G.I.C, o maior problema hoje é o
entendimento por parte do usuário
sobre o que foi realmente adquiri-
do e a visualização de como serão
os novos processos, pois muitas
vezes a real compreensão vem so-
mente com a utilização da solução.
“Isto acontece mesmo que sejam
promovidos debates esclarece-
dores, seguidos de aprovações so-
bre os processos que serão
implementados. Com isso, a etapa
de pós-vendas é, muitas vezes, an-
tecipada para que se consiga ga-
rantir o bom atendimento e anda-
mento do projeto”, completa a di-
retora da G.I.C. �
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Bayeux oferece serviço
personalizado na
importação e exportação

A Bayeux Comércio
Internacional e Consultoria
Empresarial atua na área de
prestação de serviços
técnicos em despachos
aduaneiros de importação e
exportação, bem como de
logística integrada, atendendo
a clientes nacionais e
transnacionais. “Estamos
‘lançando’ o Sistema de
Relacionamento ‘RIC’ -
Relacionamento Individua-
lizado ao Cliente, onde a
excelência na prestação dos
serviços é obtida através de
células dedicadas, compostas
por profissionais experientes,
que garantem o suporte
técnico e administrativo às
necessidades específicas de
cada cliente”, diz Paulo
Bayeux, diretor geral da
empresa.

ABSA transporta
cargas para
América Latina e os
Estados Unidos

A ABSA - Aerolinhas
Brasileiras, em cooperação
com as suas parceiras — Lan
Chile, MAS AIR e South
Florida —, oferece serviços
de transporte de carga aérea
para as principais localidades
na América Latina e Estados
Unidos, utilizando, para isso,
também os seus centros de
conexão MEX, MIA, SCL e
VCP. Além disso, em regime
de vôos em código compar-
tilhado operados pela
Lufthansa Cargo, a empresa
executa o transporte de carga
aérea via FRA para os mais
diversos destinos na Europa.

National atua
na área de
Freight Forwarder

A National Freight Systems
atua na área de Freight
Forwarder, abrangendo
serviços de importação e
exportação marítima e aérea,
além de consolidações
marítima e aérea. Para 2004,
a empresa prevê um
crescimento de 20%.
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Eletrônica embarcada é
destaque nos equipamentos
da Madal-Palfinger

A Madal-Palfinger está
anunciando que a sua linha
de reach stackers e empilha-
deiras está incorporando
novos recursos de eletrônica
embarcada. “Todas estas
máquinas encontram
aplicação, principalmente, em
portos e armazéns”, informa o
CEO da empresa, Jorge Zir
Bothomé. Ele também
destaca que os recursos da
eletrônica embarcada
asseguram o gerenciamento
de todo o equipamento.

Grupo Lachmann atua
como operador logístico

Constituído pelas empresas
Lachmann Logística, que
oferece soluções de logística
integrada, Global Transporte
Oceânico, com expertise no
transporte marítimo de granéis
líquidos na cabotagem, Integral
Transporte e Agenciamento
Marítimo, que realiza serviços
de serviços de armazenagem
alfandegada na importação e
exportação, gestão de estoque
de insumos importados, hup
service de exportação,
transporte em trânsito
aduaneiro e distribuição,
Oceanus Agência Marítima,
empresa de agenciamento
marítimo, e Mitra, cuja principal
atividade é a intermediação de
cargas massivas e de projeto,
com foco especial no mercado
de ferro e aço, grãos, fertilizan-
tes, carvão, álcool e derivados
de petróleo, atuando, também,
na compra/venda e afretamento
de navios, o Grupo Lachmann
opera como operador de
logística integrada. Em 2003, o
Grupo teve um faturamento de
R$ 236 milhões – o que
representa um crescimento da
receita bruta de 11% em
relação a 2002.
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um momento em que a
globalização é funda-
mental para a sobrevi-

vência das empresas, falar em co-
mércio exterior é falar em futuro e
em permanência no mercado. No
caso específico do Brasil, a ba-
lança comercial tem se provado
de fundamental importância para
o equilíbrio de nossas contas, e
as empresas do país estão atuan-
do em mercados onde antes não
se aventuravam.

Mas, qual a importância da
logística no comércio exterior?
Como melhorar a nossa atuação
no comércio exterior? Quais as
tendências?

Estas perguntas são respondi-
das por especialistas em comércio
exterior, entrevistados nesta repor-
tagem especial do jornal LogWeb.

>�����F 
���#��	��2$��
�
Segundo Benedito S. P. de

Almeida, superintendente da
ABRACEX – Associação Brasilei-
ra de Comércio Exterior, num país
de dimensões enormes, cheio de
problemas com a infra-estrutura
interna, a logística é fundamental
para abreviar os procedimentos
necessários ao desembaraço adua-
neiro e evitar percalços e custos
desnecessários.

“Hoje, a logística é peça fun-
damental para o sucesso em um
comércio cada vez mais competi-
tivo. A otimização de cada etapa
dentro dos processos, tanto de im-
portação como de exportação, leva
à redução de custos que viabilizam

a sobrevivência e o ganho nos ne-
gócios de comércio exterior”, acres-
centa Hilda Farias, diretora de im-
portação da Commat Comércio de
Máquinas.

Pelo seu lado, Eduardo Ro-
mero Otero, diretor comercial da
Brasconpany Intl. Trade CO., a
logística é de fundamental impor-
tância no mundo globalizado, já
que os clientes exigem, a cada dia
mais, entregas do tipo just-in-time,
e sem uma adequada e complexa
estrutura de apoio logístico não é
possível concorrer com os grandes
players do mercado internacional.

“A logística é a responsável
pela organização, redução de cus-
to e tempo”, emenda Isabel Ferreira
Lima, diretora da Alfa Bras Assesso-
ria no Comércio Exterior. “Ela é
imprescindível, viabiliza as opera-
ções”, completa Marcos Moreno, da
Ariam Assessoria Alfandegária.

Mais didático, Marcos Dama-
sio, diretor comercial da Just In

Time Comercio Exterior, diz que
desde que os povos primitivos ini-
ciaram os relacionamentos de tro-
cas (escambo), face às necessida-
des de cada civilização, a logística
igualmente passou a fazer parte da
vida de todos os povos, represen-
tando, assim, fator condicionante
para o desenvolvimento das nações.
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Sobre o que o Brasil deve fa-

zer para melhorar a sua atuação no
comércio exterior, inclusive em ter-
mos logísticos, Almeida, da
ABRACEX, diz que o país deve
ser mais ágil e menos burocrático
para atender aos compradores de
seus produtos e entregar as merca-
dorias no tempo justo e acertado
para continuidade das operações.

Para Hilda, da Commat, o mais
importante é diminuir a burocra-
cia e criar mecanismos que facili-
tem o trânsito aduaneiro, que aca-
bam por onerar as importações na

armazenagem, e as exportações,
como no caso das já famosas filas
de caminhões em Paranaguá, por
exemplo.

“Francamente, temos tudo a
melhorar, pois nosso volume de
intercâmbio internacional (expor-
tações + importações) é pouco ex-
pressivo, tendo em conta o tama-
nho de nosso PIB, e menos expres-
sivo ainda se compararmos o mes-
mo ao nosso potencial, certamen-
te um dos maiores do mundo, ten-
do em vista nossas riquezas não
exploradas nas diversas áreas
(agronegócio, mineração, etc.). É
necessário e fundamental a melho-
ra das condições de logísticas atra-
vés das PPEP - parcerias público
privadas, melhora das condições de
financiamento e desburocratização
substancial da máquina governa-
mental que, mais que ajudar,
emperra e dificulta o dia-a-dia, es-
pecialmente das pequenas empre-
sas, que são as que têm maior po-
tencial de contribuição ao comér-
cio internacional de nosso pais.” O
desabado é de Otero, da Bras-
conpany.

Também preocupada está Isa-
bel, da Alfa Bras. De acordo com
ela, infelizmente os modais são
separados já na sua concepção
junto aos órgãos públicos, cada
Ministério cuida absolutamente
de uma parte, o que gera absur-
dos conflitos. “Acredito que um
consenso para melhorias e apri-
moramentos deveria ser em con-
junto, pois agindo separadamen-
te nunca há recursos suficientes

para que aconteça as mudanças
que necessitamos.”

A diretora diz, também, que,
quanto à atuação no comercio ex-
terior, somos absurdamente buro-
cráticos e demorados, o que gera
alto custo, tanto na exportação e
ainda mais na importação. “Ainda
existem muitas barreiras que, de
uma forma geral, temos que der-
rubar, pois quem determina como
deve ser feito é desconhecedor dos
fatos reais e de todas as dificulda-
des do processo”, acrescenta.

Pelo seu lado, Moreno, da
Ariam, informa que é preciso re-
duzir barreiras não-tarifarias. Além
disso, solicitações deveriam ser
feitas considerando o navio e an-
tes de sua chegada. E vistorias do
Ministério da Saúde e do Ministé-
rio da Agriculta poderiam ser fei-
tas antes da chegada do navio e, o
mesmo chegando, a vistoria e as
liberações/retenções deveriam ser
automáticas.

Pelo seu lado, Damasio, da Just
In Time considera que é preciso
investir na formação de traders,
para que o hiato criado pela bar-
reira cultural entre os povos seja
transponível e, assim, “nossos pro-
dutos possam chegar aos outros
povos, prioritariamente, incenti-
vando o desenvolvimento logístico
no pais para que possamos otimizar
nossas trocas comerciais”.
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Finalmente, com relação às ten-

dências em termos de comércio
exterior, o superintendente da
ABRACEX informa que a associa-
ção acredita no incremento do co-
mércio, tanto na exportação como
na importação, e na superação das
metas previstas pelos burocratas.
“À medida que a produção interna
for reativada haverá necessidade de
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Almeida, da ABRACEX: país deve
ser mais ágil
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maiores importações de equipa-
mentos, matérias-primas, etc., o
que deverá reduzir o superávit”,
complementa.

Já a diretora de importação da
Commat acredita que o mercado
tende a ser o delimitador das re-
gras do comércio internacional, li-
berando as instituições para outras
áreas de atuação. “Prova disso está
na Commat, que vinha trabalhan-
do na terceirização de equipamen-
tos e mão-de-obra para a movimen-
tação de cargas em grandes con-
tratos, e que desde janeiro de 2004
foi nomeada ‘Master Dealer’ no
Brasil para a Daewoo Heavy
Industries & Machinery LTD, da
Coréia, e da Crown Equipment
Corporation, dos Estados Unidos,
ambas fabricantes de empilha-
deiras e peças de reposição, pas-
sando então a ser o importador ofi-
cial dessas duas grandes marcas do
mercado de logística”, informa ela.

Já o diretor comercial da
Brasconpany diz que, generica-
mente, o que acontecerá será o in-
cremento do volume de operações
de nosso pais, alcançando em bre-
ve USD 100 bi, e provável estran-
gulamento de nossa estrutura de
suporte ao comércio exterior -
logística inadequada e insuficiente
de forma geral -, pois não estamos
preparados para um crescimento de
21% a.a. (período prévio), o qual
foi substancialmente motivado
pelo enfraquecimento consolidado
do real frente ao dólar USA, assim
como incremento de demanda da
China, e conseqüente recuperação dos
preços das commodities que regu-
larmente comercializamos, e recu-
peração da economia argentina.

“As tendências são difíceis de
ser explanadas, pois hoje a reali-
dade é incerta, temos muito a ex-
portar e pouca capacidade para isto.
Na importação, a carga tributaria
que já era elevada hoje está insu-
portável. O adiantamento tributá-
rio sem expectativa de retorno vai
com certeza diminuir as importa-
ções de um modo geral”, acrescen-
ta a diretora da Alfa Bras.

Já Moreno, da Ariam, acredi-
ta em maior agilidade, enquanto
o diretor comercial da Just in
Time finaliza dizendo que o co-
mercio exterior segue o rumo da
globalização, da identidade glo-
bal, da facilitação de entendimen-
to entre os vários blocos, no sen-
tido de viabilizar e uniformizar as
intenções.�
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s empresas de currier/
encomendas expressas
representam um seg-

mento fundamental dentro da ca-
deia logística. Isso porque, o con-
sumidor final, principalmente de
produtos comercializados via
Internet ou telefone, está cada vez
mais exigente quanto à agilidade
na entrega e comprando maior va-
riedade de produtos, obrigando as
empresas que atuam na entrega de
pequenas encomendas a planejar
esquemas de distribuição cada vez
mais pulverizados.”

A afirmativa é de Bruno Henri-
que Souza, coordenador de vendas
e marketing da Logistech Distribui-
ção, Planejamento e Entrega e
secretário-geral da ABRAED –
Associação Brasileira das Empre-
sas de Distribuição, ambas locali-
zadas em São Paulo. 

Ele é um dos profissionais que
participa desta matéria especial
do jornal LogWeb que trata do
setor de currier e de encomendas
expressas.

Aliás, o presidente da
ABRAEC - Associação Brasilei-
ra de Remessas Expressas, Cássio
A Lopes, que também é gerente de
operações da FedEx, em São Pau-
lo, SP, salienta que o papel destas

empresas é oferecer serviços de
suporte à cadeia produtiva de co-
mércio exterior, com tempo de
trânsito definido tanto na importa-
ção como na exportação.

“Particularmente as empresas
de currier têm atuado cada vez mais
como integradoras logísticas, redu-
zindo estoques, custos e propor-
cionando ao cliente um aumento
no nível de serviço”, completa
Celene Pacheco, gerente de produ-
to da DHL Worldwide Express, de
São Paulo, SP.

Também pelo lado do advento
da internet é que vai a definição da
importância das empresas de
currier/encomendas expressas para
Marcelo Albuquerque M. Amorim,
gerente administrativo-financeiro

da TM Serviços de Entregas de
Documentos Comerciais, instala-
da em Fortaleza, CE. Segundo
ele, isto fez com que a dimensão
geográfica para o comércio mun-
dial se exaurisse, proporcionan-
do que a demanda por entregas
de pequenas encomendas tomas-
se proporções enormes. “O prin-
cipal papel dessas empresas é ofe-
recer serviços de qualidade a um
preço justo, gerando emprego e

complementado o dinamismo do
e-commerce”, diz Amorim.

Realmente, num mercado
globalizado e competitivo como o
atual, a eficiência e a rapidez das
empresas de encomendas expres-
sas são fundamentais. “Todos os
segmentos, especialmente o indus-
trial, operam com estoques redu-
zidos, o que exige que as remessas
sejam muito pontuais e seguras”,
acrescenta Cyro Lavarello, diretor
da Gollog - Serviço de cargas da
Gol Transportes Aéreos S.A., com
sede em São Paulo, SP.

Já para Carlos Alberto Mira,
sócio-diretor do Mira Transportes,
também de São Paulo, SP, o papel
destas empresas é ser o grande di-
ferencial competitivo de seus

clientes, numa economia onde es-
toques são proibitivos - por empre-
garem muitos recursos financeiros.
“Garantir altas taxas de disponi-
bilização dos produtos de um co-
merciante ao seu consumidor final
é a grande tarefa, e é assim que
deve ser entendida a missão de uma
empresa de transporte de encomen-
das”, diz.

Juliana Vasconcelos, gerente de
marketing para a América Latina
da United Parcel Service – USP,
com instalações em São Paulo, SP,
também salienta que, além do ser-
viço de carga expressa, que vem
sendo cada vez mais solicitado por
empresas que precisam manter
cronogramas eficientes, temos um
volume de remessas de documen-
tos e amostras também crescentes.
“Ou seja, o comércio global e a
representatividade do Brasil no
cenário internacional vêm impul-
sionando cada vez mais o nosso
negócio”, diz a gerente da UPS.

Marcos Monteiro, CEO da To-
tal Express, de São Paulo, SP, afir-
ma que o nível de exigência das
empresas usuárias de serviços de
encomendas expressas é muito di-
ferente da logística de entregas tra-
dicional. Segundo ele, a velocida-
de do atendimento dos pedidos e o
prazo de entrega são os principais
fatores que diferem da logística tra-
dicional de entregas. “Temos, tam-
bém, como prática do modelo de
entregas expressas, o atendimento
de pedidos mais freqüentes, onde
as empresas cada vez mais man-
têm quantidades reduzidas de es-
toque, ou até o ponto de, para uma
boa parte de seus materiais de con-
sumo, não manter estoque.” No
mesmo sentido – ainda segundo
Monteiro -, as empresas que ven-
dem através da Internet, catálogos
e marketing direto necessitam que
o processo de entrega seja veloz,
pois isto se torna um diferencial de
alto valor agregado, além de ser
uma exigência do mercado consu-
midor. Daí a importância das em-
presas de encomendas expressas,
que mantêm um alto nível de ges-
tão logística, a fim de concretizar
estas exigências.
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Para o CEO da Total Express,
a rastreabilidade das entregas tam-
bém é um diferencial deste canal
de distribuição, onde passa a ser
fundamental que as empresas de
entregas expressas disponham in-
formações do “status” desde a co-
leta de materiais, quando for o caso,
até a realização efetiva da entrega.

“O papel das empresas de en-
comendas expressas é primordi-
al, haja vista que a logística cons-
titui um importante fator de van-
tagem competitiva no mercado,
com diferenciação num contexto
em que a pressão por alcançar no-
vos e melhores níveis de quali-
dade de serviço é extremamente
constante.” A análise é de Thomaz
Castro, diretor-presidente da
THC Express Distribuição &
Logística, de Araraquara, SP.

Num contexto geral, as decla-
rações de Alexandre Barros, pre-
sidente da BSL - Boy Service -
Logistics Group, de São Paulo,
SP, também refletem os pensa-
mentos dos especialistas ouvidos.
Segundo Barros, as empresas de
entregas expressas possibilitaram
o desenvolvimento de novos pro-
dutos e serviços, bem como viabi-
lizaram novos negócios, como
empresas pontocom, televendas e
canais de ofertas e, com isso, es-
tão transformando o varejo no
contexto global.

“Com o desenvolvimento e o
crescimento do segmento de mer-
cado de encomendas expressas,
está em andamento um forte pro-
cesso de diferenciação entre as
empresas, através da utilização de
novas tecnologias que disponi-
bilizem informações confiáveis on
line, em tempo real. Essa diferen-
ciação faz-se necessária para acom-
panhar a transformação do varejo,
viabilizando, inclusive, uma maior
interação da tecnologia da presta-
dora com as ações de marketing
dos clientes. Os elos finais dessa

interação são as entregas que,
além de rápidas, precisam ter
informações com acesso fácil e
rápido”, diz o presidente da BSL
Logistics Group.
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Considerando, então, a impor-

tância destes setores, e que a con-
corrência é mais acirrada a cada
dia, quais são as tendências?

Para Souza, da Logistech, as
tendências envolvem fazer inves-
timentos em tecnologia e atendi-
mento diferenciado. “Cada vez
mais, a tendência para quem quer
progredir e prosperar é utilizar
estratégias diferenciadas, como
diria Michael Porter”, informa o
coordenador.

Já Celene, da DHL, acredita
que a tendência é a customização
de soluções para os clientes, per-
mitindo e proporcionando maior
eficiência, controle e foco no core
business.

“O mercado de distribuição é
enorme e para os empresários éti-
cos e que buscam a excelência dos
serviços em suas empresas, não
haverá escassez de serviços. Ao
passo que a seleção natural do
mercado eliminará os ‘empresários
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�����$�$�#��
������)� 
��� #�$������$$�$

➠ Alto custo do transporte rodoviário
➠ Taxas alfandegárias elevadas
➠ Encargos sociais
➠ Concorrência acirrada de preços entre as empresas
➠ Leis da Receita Federal, antigas
➠ Baixa freqüência de vôos cargueiros
➠ Demora das coletas
➠ Trânsito das grandes cidades
➠ Dificuldade de estacionamento nas grandes cidades
➠ Estradas em péssimas condições
➠ Demora no desembaraço das cargas em determinados aeroportos
➠ Alta carga tributária
➠ Falta de legislação específica do setor
➠ Falta de capacitação profissional da mão-de-obra
➠ Altos índices de roubos de cargas
➠ Altos juros praticados
➠ Concentração de negócios nos grandes centros urbanos
➠ Custo alto para transferência de cargas
➠ Baixo nível de serviço das transportadoras
➠ Pouca concorrência na rede de transporte aéreo

de fundo de quintal´, que não pa-
gam salários, apenas comissões,
penalizando o trabalhador”, diz
Amorim, da TM Serviços.

“Realmente, a tendência do
setor é a permanência somente das
empresas que se dedicarem ao apri-
moramento de seus processos de
distribuição, investindo na gestão
de pessoal e tecnologia, dentro do
menor prazo, para atender às

necessidades de seus clientes”,
emenda Castro, da THC Express.

Retomando, Amorim, da TM
Serviços, acredita que a diversifi-
cação será, sem sombra de duvi-
das, a melhor alternativa para o
futuro. “Alem de uma tendência,
será a estratégia mais adequada,
pois a empresa diversificada lucra
em mais de um setor da economia.
A diversificação será salutar se se-
guir os caminhos da integração
vertical, pois, além de lucrar com
novos mercados, a empresa estará
produzindo sua matéria-prima”,
informa o gerente.

Já na opinião de Lopes, da
Fedex, as tendências do setor são
voltadas para melhorias nas leis
que regem a liberação alfandegá-
ria desse segmento, para se tornar
ainda mais competitivo na cadeia
de suprimentos do comercio exte-
rior brasileiro.

“Sem um verdadeiro e sério
disciplinamento, o setor tende a
perder competitividade e abrir bre-
cha para os serviços caros das em-
presas internacionais”, alerta Car-
los Alberto, do Mira Transportes.

Por sua vez, Juliana, da UPS,
acredita que a tendência do mer-
cado global é absorver cada vez
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Lopes, da FedEx e ABRAEC:

“Tivemos uma forte pressão nos últi-
mos anos com a tentativa do mono-
pólio do Correio através do Projeto
de Lei 1491/99 que, dentre outros
pontos, tentou monopolizar cartas e
correspondências. A ABRAEC e ou-
tras entidades de classe promoveram
reuniões e debates no Congresso
Nacional, o que resultou no arquiva-
mento desse projeto de lei.”

Souza, da Logistech:

“A tentativa de monopólio realmente existe. Todavia, o
pleito da ECT não tem fundamento legal, uma vez que
a Constituição de 1988 em momento algum se refere
aos serviços postais como um monopólio estatal. Na
verdade, a constituição brasileira, diferente do que que-
rem os Correios, é calcada sobre a égide da livre ini-
ciativa/livre concorrência. As atitudes tomadas pela
ECT têm o único objetivo de coagir a concorrência da
iniciativa privada.”

Michael Canon, presidente da
DHL Express:

“A Constituição Federal de 1988 con-
sidera apenas quatro tipos de ativi-
dades como monopólio da União:
exploração de petróleo, gás natural,
minérios e minerais nucleares e seus
derivados. Assim, o monopólio pos-
tal, previsto na antiga Lei 6538/78,
que regulamenta as atividades pos-
tais, não foi recepcionado pela Lei
Maior. Contudo, no intuito de resta-
belecer o monopólio postal, foi enca-
minhado, à Câmara dos Deputados,
o Projeto de Lei 1491/99, o qual aca-
bou sendo arquivado em meados de
2003, o que trouxe incomensuráveis
benefícios à iniciativa privada e à po-
pulação em geral. Apesar do arqui-
vamento do referido Projeto, as em-
presas privadas ainda encontram-se
em posição desfavorável em relação
às facilidades obtidas pelos Correi-
os, como, dentre outros exemplos, a
preferência no embarque de suas
cargas em aeronaves e a isenção de
tributos para bens de até determina-
do valor, quando importados através
dos Correios. Vale mencionar, ainda,

Juliana, da UPS:

“Isso ainda está em discussão. Se houver uma defini-
ção governamental qualificando apenas os Correios
para fazer o envio de documentos e cartas, teremos
um monopólio. Mas, o atual governo tem se mostrado
solidário aos nossos argumentos.”

mais as soluções de transporte
e logística no comércio interna-
cional.

Monteiro, da Total Express,
salienta que o mercado de em-
presas currier está cada vez mais
competitivo, o que exige um alto
padrão de serviço ao cliente,
especialização de atividades,
segmento de atuação, solução
de entregas em nível nacional,
realizar logística reversa com a
mesma qualidade e velocidade
das entregas habituais.

Ainda segundo Monteiro,
existem excelentes oportunida-
des de crescimento nos dois
principais mercados de enco-
mendas expressas, B2C e B2B.

Concluindo, o presidente
da BSL - Boy Service diz que,
apesar da concorrência estar
cada vez mais acirrada, o mer-
cado de consumo multiplica-
se a cada dia, criando espaço
para todos prosperarem. �
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Castro, da THC Express:

“Sem dúvida alguma, a pressão existe, não só em cima
das empresas do setor, como também nas empresas
que se utilizam dos serviços, as quais se intimidam com
as ações dos Correios e, para não se envolverem em
questões jurídicas, preferem rescindir os contratos de
serviços com as empresas privadas e retornarem aos

Correios, causando, com isso, grandes transtornos e prejuízos as nossas em-
presas, principalmente com relação a custos de rescisão de mão-de-obra.”

Monteiro, da Total Express:

“As empresas privadas de distribuição vêm enfren-
tando dois graves problemas. O primeiro, e mais atual,
é o pretenso monopólio dos serviços postais pleitea-
do pelos Correios, baseada em uma lei de 1978,
anterior à nova Constituição promulgada em 1988.O
outro é o projeto de lei 1491/99, a nova lei postal. O

cerne deste projeto é baseado no intervencionismo estatal, estabelecendo
agência reguladora para o setor, além de devolver a exclusividade dos servi-
ços postais à ECT, fato que foi extinto na nova constituição.”

Barros, da BSL - Boy Service:

“Com o enorme volume de entregas
mantêm a rede de distribuição mais
abrangente do mercado. Com esse
poder de fogo, os Correios utilizam
de expedientes e práticas que são
combatidas em todo o mundo, tais
como políticas de preço abusivas,
como é o exemplo das tabelas de
sedex x e-sedex, que possuem os
mesmos processos e logísticas, po-
rém um custa menos que a metade
do outro. Com isso, só podemos en-
tender que ou alguém está pagando
caro demais (consumidor do sedex),
ou o e-sedex é subsidiado pelos
correios, afrontando todo e qualquer
principio de concorrência. Outro ex-
pediente que causa espécie é a
interpretação viciada de uma Lei
ultrapassada e não muito clara com
a principal intenção de deter o con-
trole total sobre o mercado de entre-
gas rápidas do país e uma parte
significativa do mercado de trans-
portadoras.”

Carlos Alberto, do Mira Transportes:

“O problema dos Correios é que eles
não pagam imposto e ainda usam o
imposto pagos pelas outras compa-
nhias para concorrer com elas.”

Amorim, da TM Serviços:

“Tanto existe a tentativa de monopó-
lio que há casos, como em Teresina,
PI, de uma empresa de distribuição
que teve suas portas lacradas e a pro-
prietária foi processada. O Congres-
so Nacional, no lugar de permitir a per-
seguição de empresários bem-suce-
didos e de visão, deveria se empre-
nhar em oferecer condições para que
estas empresas, verdadeiras indus-
trias de serviços humanos, pudessem
gerar cada vez mais empregos.”

Fausto Weiler, assessor de
imprensa dos Correios:

“Não entendemos o motivo de
tanta polêmica. Os Correios
têm exclusividade apenas no
que se refere a cartas, telegra-
mas e malotes – várias cor-
respondências agrupadas –
conforme o artigo 21, inciso
10, da Constituição, que diz
que cabe à união manter o
serviço postal. Aí está a nos-
sa defesa do monopólio, já
que é uma atribuição típica de
um serviço público, e não está
relacionada ao artigo 174 da
Constituição, ligado à ativida-
de econômica – os Correios
não estão inseridos neste ar-
tigo, como dizem as empresas
de encomenda expressa. Até
os tribunais reconhecem a ex-
clusividade dos Correios com
relação ao artigo 21. Quanto
às encomendas, é uma ativi-
dade de livre concorrência,
vence quem é mais compe-
tente. Fundamentalmente, há
uma distorção do conceito.”�
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que os Correios têm agora buscado,
junto à Câmara dos Deputados, obter
isenção de ISS para si e para seus
franqueados. Caso isso se dê, as em-
presas do setor de entregas passa-
rão a ter uma carga tributária mais
pesada se comparada à dos Cor-
reios, ocasionando mais uma forma
de desequilíbrio concorrencial.”
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A Ebamag – Armazenagem,
Logística e Distribuição concentra-
se no segmento químico e hoje
possui 57.000 m²  em  depósitos.

Visualizando a possibilidade de
crescimento no segmento, no ano
de 2.001 a empresa adquiriu uma
área de 260.000 m² na Rodovia
Ayrton Sena, Km 23, em São Paulo,
e no ano de 2.003 iniciou a
construção de um armazém de
28.000 m².

Através desta aquisição, deu-se
continuidade à expansão da
empresa, tendo como definição em
seu planejamento estratégico a
criação do Centro Logístico
Ebamag, onde oferece a construção
de módulos conforme a necessida-
de operacional de cada cliente,
sendo que a execução fica a cargo
da construtora pertencente ao
Grupo – Construsul Empreendi-
mentos Imobiliários.

O armazém inicial de 28.000 m²
possui pé direito de 12 m, divisão
em 3 módulos com parede corta-
fogo e já está comprometido com a
Bauducco, para a instalação de seu
novo Centro de Distribuição, sendo
o início de operação previsto para o
mês de junho próximo.
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Skam é a única empre-
sa genuinamente brasi-
leira a fabricar empilha-

deiras elétricas, desde transpale-
teiras até máquinas trilaterais -
maquinas de grande porte e tecno-
logia embarcada. Também somos
especialistas em construir máqui-
nas especiais das mais variadas
modalidades, incluindo máquinas
a prova de faísca e de explosão, de
modo a oferecer uma solução es-
pecífica para cada tipo de opera-
ção necessária a muitas condições
especiais dos clientes.”

A afirmativa é de Luiz Anto-
nio Gallo, gerente comercial da
Skam Empilhadeiras Elétricas. Ele
lembra, ainda, que a empresa ini-
ciou suas operações em 1977, em
Jundiaí, SP, com a fabricação dos
protótipos de transpaleteiras e em-
pilhadeiras elétricas. “Começamos

com dois modelos básicos de má-
quinas - uma patolada e outra
contrabalançada - e atualmente fa-
bricamos 25 modelos de máquinas
elétricas para armazéns e aplica-
ções em geral em áreas internas.
Cerca de 7000 máquinas fabricadas
pela Skam estão em operação em
todo o país”, informa Gallo.

O gerente comercial também
destaca que, em curtos períodos de
tempo, a Skam vem lançando no-
vos equipamentos, sendo as novi-
dades mais recentes as máquinas re-
tráteis com cabine climatizada, desti-
nadas a câmaras frigoríficas, e, tam-
bém, as transpaleteiras modelo jet-
ski, muito utilizadas em armazéns
de grande porte. “Com os contínu-
os desenvolvimentos em nossas
máquinas, a Skam vem ganhando
cada vez mais participação de mer-
cado que, aliás, hoje está em 28%”.

=��
�#�
É justamente este aumento na

participação de mercado que faz
com que Gallo tenha boas perspec-
tivas. “As perspectivas de merca-
do são muito promissoras, não ba-
seado no seu crescimento propria-
mente dito, mas, sim, na conquista
cada dia mais de clientes impor-
tantes, no desenvolvimento de
mercado através de um bom tra-
balho com os nossos representan-
tes e no aprimoramento tecno-
lógico dos equipamentos”, infor-
ma ele.

O que Gallo quer dizer é que o
mercado brasileiro de empilha-
deiras elétricas não está se mostran-
do em expansão, e que, nos últi-
mos anos, houve uma grande
expectativa de que esse mercado teria
um bom crescimento, porém isso
não está acontecendo. “Enquanto a

nossa economia se mantiver re-
traída como está atualmente, este
mercado não reagirá. Já o merca-
do de empilhadeira a combustão
tem tido uma boa e considerável
expansão, e isso tem animado
muito os empresários desse seg-
mento. Porém, isso se deve tam-
bém à reposição de muitas maqui-
nas antigas que estão no merca-
do, e esse mesmo processo tende
a se repetir no segmento de máqui-
nas elétricas,” completa Gallo. �
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Companhia Docas do
Rio de Janeiro executa
novos arrendamentos

Empresa vinculada ao
Ministério dos Transportes e a
Autoridade Portuária responsá-
vel pela gestão dos principais
portos públicos do Estado do
Rio de Janeiro, a Companhia
Docas do Rio de Janeiro vem
retomando o Programa de
Arrendamento de Áreas e
Instalações Portuárias,
consoante os termos da
Resolução nº 165 - ANTAQ, de
09/02/2004. Os arrendamentos
estão sendo feitos nos portos
do Rio de Janeiro, Niteroi e
Sepetiba, e incluem as áreas
de granéis agrícolas, carga
geral/uso múltiplo, granéis
sólidos/uso múltiplo, granéis
líquidos e carga geral/offshore,
entre outras.

Movimentação de granéis é o
foco da Soceppar

Operando na movimentação
de graneis sólidos de origem
agrícola, em Paranaguá, PR,
a Soceppar possui quatro
armazéns com capacidade
para 210000 toneladas.
No caso de descarga
rodoferroviária, a capacidade é
de 2550 toneladas/hora.
Para o embarque de navios, a
empresa conta com dois ship
loaders de uso exclusivo que,
a partir da safra 2004/2005,
terão capacidade de carrega-
mento de 2.500 tons/hora. No
descarregamento de navios,
através de redlers, a capaci-
dade é de 250 tons/hora.
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Ergomax fornece
equipamentos de
movimentação

A Ergomax é especializada
em assistência técnica,
reformas, aluguel e comercia-
lização de equipamentos de
movimentação de materiais,
seus componentes e acessó-
rios. Fornece guindastes
mecânicos ou hidráulicos sobre
pneus ou esteiras, empilha-
deiras a diesel com capacidade
acima de 10000 kg, dispositi-
vos para movimentação de
chapas, tarugos e bobinas de
aço, reach stacker para
empilhamento de contêineres
até seis alturas, empilhadeiras
elétricas de 0,8 a 15 toneladas,
spreader para RTG, RMG e
peças de reposição. “Oferece-
mos serviços de locação de
longo prazo de empilhadeiras,
reach stackers e guindastes,
locação diária de guindastes
com capacidade de 25.000 a
200.000 kg e mão-de-obra
especializada na manutenção
de equipamentos”, completa o
engenheiro Alfredo Rubens
Costa, diretor da empresa.

Marimex oferece serviços
de instalações portuárias
alfandegadas

A Marimex disponibiliza uma
instalação portuária alfande-
gada com mais de 300
funcionários especializados em
serviços de movimentação e
armazenagem de contêineres
e cargas soltas, oferecendo
aos importadores, exportado-
res, agentes de cargas,
NVOCCs e despachantes
aduaneiros um amplo serviço.

Infraero apresenta
portais de carga

A Infraero está apresentando
os seus portais de carga -
aeroportos internacionais com
terminais de carga para
exportação e importação.
Além disto, está divulgando o
“Cargas On Line”, sistema de
acompanhamento e controle
de carga, bem como projetos
de “Aeroportos-Indústria” -
áreas industriais próximas ao
sítio aeroportuário voltadas
à exportação.
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A Still do Brasil acaba de colocar
à disposição do mercado uma
nova geração de selecionadoras
de pedido e paleteiras elétricas
com operador a bordo. Segundo
a empresa, a grande alteração no
projeto das novas KMS 20 e ER
20 foi a introdução de um
exclusivo sistema de suspensão
flutuante que garante melhor
aderência da roda de tração sob
quaisquer condições de carga e
em situações desfavoráveis,
como na transição do caminhão
para a plataforma. Ainda de
acordo com informações da
empresa, uma combinação
inteligente de molas e compo-
nentes hidráulicos garante uma
tração mais equilibrada e
constante.
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Sediada em Niterói, a
Manobrasso Serviços Marítimos
tem como principal atividade o
apoio aos serviços portuários e
à construção naval, na movimen-
tação de cargas pesadas
(Içamento e Transporte) através
de guindastes flutuantes
(Cábreas) - equipamentos
autopropulsados e com giro de
360°. Atualmente, a empresa
opera nos Portos do Rio de
Janeiro, Niterói e Santos.

Cursos

Gestão de Estoque na
Cadeia de Suprimento
Período: 4 e 5 de agosto
Local: São Paulo – SP

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

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

Planejamento e Controle
de Estoques

Período: 9 e 10 de agosto
Local: São Paulo – SP

Realização: IMAM
Informações:

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

Introdução à Logística
Período: 10 de agosto
Local: São Paulo – SP

Realização: IMAM
Informações:

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

LOGISMAT
Seminário de Logística,

Movimentação,
Armazenagem e

Transporte de Materiais
Período: 11 a 13 de agosto

Local: São Paulo – SP
Realização: IMAM

Informações:
www.imam.com.br

Fone: (11) 5575.1400

Gerência de Custos
Logísticos

Período: 11 e 12 de agosto
Local: São Paulo – SP

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

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

Desenvolvimento Prático
de Embalagens

Período: 14 de agosto
Local: São Paulo – SP

Realização: IMAM
Informações:

www.imam.com.br
Fone: (11) 5575.1400
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A Kabi acaba de
fabricar os primeiros
poliguindastes
multicaçambas modelo
KPG-90/230-SHA-V3-
BART-2KCE-50-Braços
articulados, com
capacidade de carga de
até 10 toneladas e próprios para operar e transportar duas
caçambas estacionárias cheias de até 8,5 m³ ou uma de até
10 m³. Os novos equipamentos também apanham, transportam
e descarregam quatro caçambas vazias de 8,5 m³, seis
caçambas vazias de até 5 m³ ou oito caçambas vazias de até
4 m³ e empilham, ainda, as mesmas quantidades. E também
fazem o despejo (basculam) ao nível do solo até 3,5 m de altura
sobre caminhões, vagões, tanques, por sobre-muros, etc., bem
como podem retirá-las de até 3 m acima do solo.

Feiras

MOVIMAT 2004 – Feira de Logística,
Movimentação, Armazenagem e

Transporte de Materiais
Período: 10 a 13 de agosto

Local: São Paulo – SP - Realização: IMAM
Informações: www.imam.com.br

Fone: (11) 5575.1400

X Fórum Nacional e Seminário
Internacional de Logística
Período: 16 a 18 de agosto
Local: Rio de Janeiro – RJ

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações: www.cel.coppead.ufrj.br

Fone: (21) 2598.9812

Expo Logística 2004 – V Feira de Produtos,
Serviços e Soluções para Logística

Período: 16 a 18 de agosto
Local: Rio de Janeiro - RJ

Realização: Fagga Eventos
Informações: www.expologistica.com.br

Fone: (21) 2537.4338

Tecno Bebidas Latin América – Feira de
Embalagens, Equipamentos e Matérias-

primas para a indústria de bebidas
Período: 31 de agosto a 2 de setembro

Local: São Paulo – SP
Realização: VNU Business Media

Informações: www.vnu.com.br
Fone: (11) 3873-0081

Traffic 2004 – Feira Internacional de
Tecnologia Viária e Equipamentos

para Rodovias
Período: 25 a 27 de agosto

Local: São Paulo –SP
Realização: Grupo CIPA

Informações: www.cipanet.com.br
Fone: (11) 5585.4355

No portal
www.logweb.com.br,

em “Agenda”, o leitor encontra
informações sobre os diversos

eventos do setor a serem
realizados durante o ano de 2004.
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CVS-Ferrari lança
guindastes de grande
capacidade

A CVS-Ferrari está
anunciando o lançamento
de “straddle-carries”,
guindastes de grande
capacidade, e equipamen-
tos específicos para
movimentação de bobinas
de aço com capacidade de
ate 40 toneladas. Recente-
mente, a empresa fechou
um contrato com a Tomé
Engenharia para o forneci-
mento de vinte e dois reach
stackers modelo F 45.31,
dotados de motor Scania e
com capacidade para
empilhar ate cinco alturas.
Dez equipamentos já foram
disponibilizados, e os outros
doze serão entregues
durante o segundo semestre
de 2004.

SPPS desenvolve
soluções empresariais
para Internet

Instalada no Vale dos Sinos,
RS, a SPPS Provedora de
Soluções atua no desenvol-
vimento de soluções
específicas de integração
com a Internet, integrando
sistemas em ZIM, Cobol e
Oracle e criando interfaces
específicas para cada um
dos ambientes. A empresa
tem, hoje, ambientes de
Internet que dão entradas
em sistemas de ERP
complexos, como o BaaN IV
e o SAP R/3. Além disso,
segundo a direção da
empresa, é oferecida uma
linha completa de produtos
e serviços destinados às
empresas e departamentos
de comércio exterior e
logística. Em 2004, a SPPS
estará construindo sua nova
sede no Pólo Tecnológico de
Campo Bom, em um terreno
de 2.500 m2, e atualmente
está liderando um consórcio
de empresas para a
exportação de serviços e
desenvolvimento offshore.
Inicialmente, o foco do
trabalho está em quatro
países - Alemanha, China,
Estados Unidos e Portugal.
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ALL promove a
logística internacional

A ALL – América Latina Logística
conta com uma frota de cerca de 3
mil veículos, entre próprios e
agregados, 15 mil quilômetros de
vias férreas no Brasil (sul de SP, PR,
SC e RS) e na Argentina, 615
locomotivas e mais de 17 mil
vagões. Oferece, ainda, serviço
logístico internacional, com mais de
70 unidades distribuídas nas
principais cidades do Brasil,
Argentina, Chile e Uruguai, e outros,
como movimentação intermodal
door-to-door, coletas milk run,
armazenagem, distribuição e
consolidação e desconsolidação de
cargas. Atualmente, a empresa está
presente em diversos segmentos:
commodities agrícolas e fertilizan-
tes, combustíveis, construção,
madeira, papel e celulose, siderúrgi-
cos, higiene e limpeza, eletroele-
trônicos, automotivo e autopeças,
embalagens, químicos e petroquí-
micos e bebidas, entre outros.

Linde produz empilhadeira
contrabalançada

A empilhadeira contrabalançada a
combustão modelo H25T, da nova
série 39X, desenvolvida pela
Linde, apresenta capacidade para
2500 kg e permite elevações de 3 a
6,5 m. Inclui apoio para o braço e
joystick, ao invés de alavanca de
comando, além de proporcionar
maior visibilidade, graças ao
cilindro de inclinação localizado na
parte superior da cabina, reduzindo
os perfis do mastro e o esforço do
equipamento na inclinação do
mastro. Também integra
transmissão hidrostática.
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esenvolvedora de sistemas
voltados para a atividade por-
tuária e de comércio exterior,

a Modallport atende às necessidades de
controle gerencial e operacional de em-
presas ligadas aos setores de navegação,
como agências marítimas, terminais por-
tuários privados, EADIs, terminais de
cargas e contêineres.

O principal produto da empresa é o
sistema Modall, software integrado para
agenciamento marítimo, operação portu-
ária e administração financeira, formado
por diversos módulos.

Segundo informa-
ções da empresa, o
módulo de “Controle de
Operação Portuária” foi
desenvolvido para aten-
der às necessidades de
controle das operações de
movimentação de impor-
tação e exportação de
contêineres em terminais
portuários. Através do
sistema, podem ser ge-
renciados os movimentos
de carga e descarga de
navios, bem como as ope-
rações de pátio.

Já o “Controle de Armazéns” é um
módulo que gerencia os processos de re-
cepção, armazenagem e saída de cargas
dos armazéns, permitindo controlar os
lotes de cargas recebidas, seja via ca-
minhão (carga solta) ou conteinerizada.
O sistema faz o controle através de or-
dens de serviço abertas para cada clien-
te individualmente.

O “Controle de Terminais de Contêi-
neres Vazios” oferece recursos para con-
trole de movimentação, armazenagem e
reparos de contêineres vazios, permitin-
do gerenciamento completo das ativida-
des do terminal.

Pelo seu lado, o “Controle de Impor-
tação” tem como objetivo controlar, de
modo integrado e on-line, as operações
de liberação de cargas e contêineres de
importação e o faturamento de armaze-
nagem de cargas no terminal.

Em lançamento, o “Vessel Planning”
é um módulo de controle de planning
desenvolvido para gerenciar o planeja-
mento das operações de embarque e des-

carga de contêineres de navios em termi-
nais portuários. Pode operar separadamen-
te ou integrado com o “Módulo de Con-
trole de Operações Portuárias”. Permite a
troca de dados através da geração ou da
importação de arquivos formatados dos ar-
madores (EDIs), possibilitando a elimina-
ção na digitação de dados e a interação de
informações operacionais.

O módulo “Controle de Agencias
Marítimas” foi desenvolvido para suprir
as necessidades de empresas que atuam
como agentes marítimos. Neste módulo

estão inseridas as funções
necessárias para o atendi-
mento de rotinas comer-
ciais, documentais e fi-
nanceiras, bem como as
funções necessárias para
o recebimento de infor-
mações dos despachantes
aduaneiros via Internet e
do setor comercial (book-
ings), permitindo a gera-
ção dos BLs automatica-
mente, sem necessidade
de digitação de dados.
Através do mesmo apli-
cativo, podem ser contro-
ladas as informações de

vários armadores simultaneamente, em
diversas áreas de trabalho, cada qual em
um ambiente independente.

O módulo de “Controle de Custeio de
Operações de Navios” está preparado para
gerenciar informações referentes às ope-
rações portuárias e agenciamento de esca-
las de navios em terminais portuários, ad-
ministrando e organizando as contas men-
sais de despesas de armadores.

Outro lançamento, o módulo “Contro-
le Comercial” foi desenvolvido para aten-
der agentes comerciais no controle de todo
o processo da atividade comercial, desde
a prospecção de novos clientes até o fe-
chamento da carga para o transporte marí-
timo em contêineres.

Por último, o “Controle Financeiro”
oferece recursos para controle de todas as
informações financeiras da empresa, sen-
do dividido em cinco módulos básicos:
Faturamento, Contas a Receber, Contas a
Pagar, Controle Bancário e Contabilida-
de. Este módulo é totalmente integrado
com os outros do sistema.�
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Schenker é o provedor logístico
oficial dos Jogos Olímpicos

Atuando como provedor de
serviços de logística, transportes
aéreo e marítimo, a Schenker é a
provedora de logística oficial dos
Jogos Olímpicos. Em nível mundial,
possui cerca de 36000 funcionári-
os, distribuídos em 1100 escritórios
presentes em todos os grandes
centros econômicos do mundo. No
Brasil, conta com escritórios
próprios em São Paulo, Guarulhos,
Campinas, Viracopos, Santos,
Porto Alegre e Rio de Janeiro.
Os produtos e serviços oferecidos
pela empresa incluem: carga aérea
(direto ou consolidado), carga
marítima (direto ou consolidado) –
NVOCC, skybridge (combinado
aéreo/marítimo), desembaraço
aduaneiro, feiras e exibições no
exterior e projetos.

Golden Gate atua no
agenciamento de cargas

A Golden Gate, empresa espe-
cializada em prover soluções
integradas de logística e comércio
exterior, oferece serviços de
agenciamento de cargas, logística,
despacho aduaneiro e
assessoramento nos processos de
importação e exportação. Como
agente de cargas, possui contratos
firmados com os principais
armadores e linhas aéreas, emite
conhecimentos de transporte,
realiza consolidação e
desconsolidação de cargas aéreas
e marítimas, bem como ovação e
desova de contêineres. Na logística
integrada, opera com transporte
multimodal. Mantém, em sua rede
de negócios, acordos e parcerias
com terminais e armazéns e
disponibiliza profissionais treinados
para atuar nas dependências dos
clientes, visando otimizar os
procedimentos logísticos e de
comércio exterior.
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omo parte de sua estratégia de
crescimento em 2004, a Ultra-
cargo - empresa especializada

em soluções logísticas para o setor de trans-
porte e armazenagem de produtos quími-
cos e combustíveis – está inaugurando três
terminais intermodais, localizados em pon-
tos estratégicos: o TIT (Tatuí), o TIM (Mon-
tes Claros) e o TIS (Santos).

O Terminal Intermodal de Tatuí – TIT
atua nos modais rodoviário e ferroviário e
está situado em uma área de concessão da
América Latina Logística (ALL), na cida-
de de Tatuí, no interior de São Paulo. Con-
cluído em março último, está apto a movi-
mentar 10000 toneladas por mês de
polímeros, recebidos pelo modal ferroviá-
rio e distribuídos pelo modal rodoviário.

Já o Terminal Intermodal de Montes
Claros – TIM foi concluído em maio, e
passou a oferecer às companhias distribui-
doras de diesel, gasolina e álcool hidratado
da região um estoque avançado de produ-
tos na cidade de Montes Claros, localizada
na região norte de Minas Gerais. Em par-

ceria com a Ferrovia Centro Atlântica, con-
trolada pela Vale do Rio Doce – FCA/
CVRD, o terminal atua nos modais ferro-
viário para recebimento e rodoviário para
distribuição, movimentando cerca de 20
mil m3 por mês de combustível.

Por fim, o Terminal Intermodal de San-
tos – TIS foi concebido para ser o segun-
do maior terminal de sua categoria dentro
da Ultracargo. Entrará em operação no fi-
nal de 2004, movimentando cerca de 2 mi-
lhões de toneladas de produtos por ano.
Foi projetado para oferecer uma opção
integrada de logística para os clientes no
Sudeste, realizando movimentações de
produto pelos modais marítimo, ferroviá-
rio e rodoviário e apresentando capacida-
de total de tancagem de 35000 m3 de pro-
dutos químicos. Associada à Cargill/
Coinbra e à Crystalsev, que estão inves-
tindo no mesmo local em capacidade de
armazenagem para atender aos segmen-
tos de óleos vegetais e álcool, respectiva-
mente, a Ultracargo será responsável pela
operação de toda esta capacidade. �
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O aumento expressivo dos
custos e a complexida-
de da burocracia para

aprovação de plantas de terrenos
para construção explicam esta
grande atividade nos estudos de
armazenagem com corredores es-
treitos. A expansão em altura é bem
menos onerosa do que a expansão
em área, e a expansão do espaço
para a armazenagem dentro de um
recinto existente é bem menos one-
rosa do que ambos.

Isto explica a tendência da uti-
lização, cada vez maior, do cubo,
ou seja, da fórmula para obter a
maximização do espaço de arma-
zenagem no recinto existente.
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Um armazém com estocagem

convencional pode ser definido
como o que emprega corredores de
±4,1 m de largura. Os equipamen-
tos normalmente encontrados nes-
tes armazéns são as empilhadeiras
convencionais contrabalançadas.
Estas máquinas são utilizadas em
funções outras que a estocagem, ou
seja, levantar e transportar cargas,
em geral em distâncias superiores
a 50 m, e fazer o trabalho de carga
e descarga nas docas do armazém.

As máquinas contrabalançadas
são bem versáteis e velozes, com
possibilidades de vencer rampas
superiores às empilhadeiras para
corredores estreitos.

Entretanto, há limitações quan-
to à altura de elevação dos garfos,
aliada à largura do corredor neces-

sário para a operação, o que as tor-
nam antieconômicas para armaze-
nagem a grandes alturas.
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Uma instalação para estoca-
gem com corredores estreitos pode
ser definida como aquela que pos-
sui corredores de 1,5 a 3 m de lar-
gura. As máquinas normalmente
utilizadas são projetadas com o
menor comprimento possível, para
poderem operar num corredor o
mais estreito possível. Estas máqui-
nas são, em ordem: empilhadeiras
de patolas, retráteis, pantográficas,
trilaterais, quadridirecionais e
selecionadoras de pedidos.
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A maioria das empilhadeiras
dispõe, hoje, de controles eletrô-
nicos que, em relação aos equi-
pamentos mais antigos, economi-
zam a energia da bateria. Mesmo

Contrabalançada Elétrica Retrátil Elétrica Trilateral
Armazenagem 2400 = 37% 2400 = 47% 2400 = 62%
Corredores 4100 = 63% 2700 = 53% 1500 = 38%
Total 6500 = 100% 5100 = 100% 3900 = 100%

Armazém comercial onde é utilizada empilhadeira contrabalançada com operador sentado.

Corredores nos extremos longitudinais (B) = 3000 mm
Corredores nos extremos laterais (C) = 4000 mm
Corredor central (B) = 3000 mm
Corredor entre estruturas porta-paletes = 4000 mm
Profundidade da estrutura porta-paletes = 2000 mm
Largura da estrutura porta-paletes para cada palete (F) = 1000 mm
Total de aberturas para paletes = 18x26 = 468x5 = 2340
Proporção do cubo utilizado para armazenagem = 1845x5 = 9225

2340/9225 = 25,36%

Armazenagem de corredores estreitos, onde é utilizada empilhadeira retrátil

assim, a capacidade em ampères/
hora da bateria é vital para o ci-
clo de trabalho desejado.

É importante frisar que, para
um turno de trabalho de 8 horas,
normalmente, não se trabalha as
8 horas inteiras. Assim, para en-
contrar o tempo de cobertura ou
autonomia que a bateria deverá
ter, deve-se multiplicar as horas
totais do turno pelo coeficiente de
utilização normalmente utilizado,
que é 75%. Porém, vale ressaltar
que, pela nossa prática, este índi-
ce não passa de 60%, em opera-
ções agressivas.

Os fabricantes de empilha-
deiras elétricas possuem, em geral,
nos seus laboratórios, aparelhos
que, aplicados nas empilhadeiras,
medem instantaneamente a ener-
gia utilizada em um movimento
qualquer e, ao mesmo tempo, in-
tegram e medem a energia gasta
num espaço de tempo para o ciclo
de trabalho em questão. Isto per-
mite o dimensionamento com pre-
cisão da bateria.
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Hoje em dia, o carregador de

bateria é eletrônico, sem peças
móveis e totalmente automático.
Uma regra simplista é que, para
8 horas de trabalho de uma bate-
ria, ela necessita de 8 horas de
recarga, sendo: 1) 1 hora de des-
canso; b) 6 horas de recarga; c) 1
hora de descanso.

O dimensionamento do carre-
gador se faz dividindo o total de
horas do ampères/hora da bateria
pela capacidade nominal do car-
regador.
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O tamanho e tipo do palete ou

contentor em si é uma das variá-
veis mais importantes. A largura da
carga, a não ser em casos especi-
ais, não tem grande influência na
largura do corredor e, portanto, na
escolha da empilhadeira.

O comprimento da carga, este
sim, é diretamente ligado à largura
do corredor e é determinante na
escolha da empilhadeira. Se o com-
primento da carga aumenta 150
mm, o corredor automaticamente
terá que aumentar.
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Normalmente, estas áreas são

grandes e baixas, com o chão mo-
lhado, e utilizadas para armazena-
mento de frutas, legumes, carnes,
etc., ou seja, mercadorias perecí-
veis, cuja rotatividade é grande. Ai,
as empilhadeiras contrabalançadas
rápidas são as mais indicadas. Se a
área for pequena, as máquinas de
timão também podem ser utiliza-
das. Cuidado no dimensionamento
da bateria.
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Devido ao alto custo destas

câmaras, a técnica moderna de
construção das mesmas permite a
utilização de empilhadeiras para
corredores estreitos, especialmen-
te as de grandes alturas, com torre
triplex. Ai há, realmente, o interes-
se em maximizar a estocagem.
Muito cuidado no dimensiona-
mento da bateria.
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É evidente que, em qualquer
instalação para estocagem, tanto o
fator espaço quanto o fator tempo
são equivalentes a dinheiro gasto.

Quando se reduz um corredor
de 4,1 m para 2,7 m, por exemplo,
aumenta-se a área útil de um
armazém na mesma proporção.

Portanto, convertendo-se este
armazém para um layout adapta-
do a empilhadeiras retráteis ou
pantográficas, aumentaria-se o
espaço de armazenagem em +900
paletes, ou 38,5%. �

ou pantográfica com operador sentado.

Dimensões do prédio e da estrutura porta-paletes iguais às da figura anterior
Corredores nos extremos longitudinais (B) = 3000 mm
Corredor central (C) = 3000 mm
Corredor entre porta-paletes (D) = 2550 mm
Total de aberturas para paletes = 18x36 = 648x5 = 3240
Proporção do cubo utilizado para armazenagem = 1485x5 = 9225

3240/9225 = 35,12%

J. R. Carmo — Coordenador do departamento de empilhadeiras da ABML -
Associação Brasileira de Movimentação e Logística
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Envie catálogos, releases, artigos e sugestões para jornalismo@logweb.com.br

TUDO O QUE VOCÊ QUISER,TUDO O QUE VOCÊ QUISER,TUDO O QUE VOCÊ QUISER,TUDO O QUE VOCÊ QUISER,TUDO O QUE VOCÊ QUISER,
AGORA VOCÊ PODE VENDERAGORA VOCÊ PODE VENDERAGORA VOCÊ PODE VENDERAGORA VOCÊ PODE VENDERAGORA VOCÊ PODE VENDER
AQUI.AQUI.AQUI.AQUI.AQUI.

☛

APROVEITE OS NOSSOS PREÇOS DE LANÇAMENTO.
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LEMBRE-SE:
Sempre tem alguém querendo comprar aquilo

que você não quer ou não precisa mais.
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Easytec Industria e Comercio - R. Ely do Amparo, lote 05 - Guarajuba - 26600-000 - Paracambi - RJ
Tels.: (21) 2683.2483 - (21) 2683.1862 - www.easytec.com.br - e-mail: easytec@easytec.com.br

Carros, estrados e pórticos para retirada de baterias tracionarias. ●  Projeto
de sala de baterias. ●  Serralheria  Industrial ●  Melhor custo beneficio

Easytec, desde 1995, facilitando sem esforço suas tarefas

☛
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Três temas bastante interessantes serão destacados na próxima edição
do jornal LogWeb. Convidamos as empresas interessadas em participar

destas matérias que entrem em contato com a redação.

��-��
Gestão de Estoques na Cadeia de Suprimento:
Decisões e modelos quantitativos
Autor: Peter Wanke
Editora: Atlas
Nº Páginas: 180
Informações: (11) 3357.9125

Esta obra apresenta modelos para apoio à decisão em gestão de
estoques e indica como implementar alguns desses modelos em
planilha MS-Excel e como medir seu desempenho em termos de
custos e de nível de serviço. Trata-se de um livro-texto para as
disciplinas Logística e Administração de Materiais dos cursos de
Engenharia de Produção e de Administração de Empresas, bem como
na pós-graduação, para as disciplinas de Logística, Gerência de
Operações, Análise de Decisões e Gestão de Estoques. Está
organizado em capítulos direcionados às suas principais decisões e
também é recomendado para analistas, supervisores e gerentes de
operações e logística.
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A PSI Tecnologia
dispõe de literatura
técnica sobre a sua
nova impressora de
código de barras
Allegro PRO, com

velocidade de 6 polegadas/s e dotada de
cabeça basculante. A publicação contém
dados sobre as características de
impressão, além de características físicas e
elétricas, a comunicação, os opcionais
disponíveis e os códigos de barras com os
quais o equipamento opera.
Fone: (11) 5586.4888
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Solução da Datasul
abrange até ERP

Entre os produtos oferecidos
pela Datasul está uma solução
integrada que abrange desde os
produtos de comércio exterior e
logística até seu sistema de
gestão empresarial (ERP).
Outros sistemas também são
desenvolvidos pela empresa:
“Importação”, que controla as
informações dos processos de
importação, permite acompa-
nhar o itinerário, emite relatórios
e documentos em diversos
idiomas, contabiliza as
movimentações e realiza o
cálculo do custo; “Exportação”,
que controla o processo de
exportação, sendo que, pelo
cadastro de idiomas, a
documentação internacional é
emitida rapidamente, em
interface gráfica e flexível, sem a
necessidade de ajustes pontuais
de tradução; “Drawback”, que
permite administrar as informa-
ções dos processos necessários
para a comprovação do regime
Drawback, possibilitando o
controle dos saldos e validades
de um ato concessório;
“Controle de fretes”, que
gerencia e administra as
despesas relacionadas ao
transporte das mercadorias; e
“WMS”, que permite o controle
da movimentação e armaze-
namento de materiais em
depósitos, podendo ser
integrada a qualquer sistema de
gestão corporativa do mercado.

Columbia prevê investimentos
de R$ 6 milhões

Para o ano de 2004, a Columbia
está prevendo investimentos de
R$ 6 milhões, principalmente na
aquisição de novas tecnologias,
gerenciamento de riscos,
treinamento, equipamentos e
infra-estrutura. “Haverá também
forte investimento nas EADIs das
fronteiras, com o intuito de
melhorar o fluxo de processa-
mentos. Todos estes investimen-
tos visam focar os negócios da
empresa na logística integrada e
nos processos door-to-door”,
informa Paulo Guedes, superin-
tendente executivo da empresa.
Entre as novidades, ele cita a
construção de um novo CD em
Vitória, ES.�


