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Duas transportadoras rodoviárias e uma em-
presa de transporte marítimo são as vencedo-
ras do “Prêmio Rhodia Excelência em
Logística de 2004”. (Página 6)
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Segundo o Ministro dos Transportes, Alfredo
Nascimento, serão recuperados 7000 km de
rodovias até o final do ano. (Página 10)
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Alguns problemas inibem o maior emprego
deste recurso para a modernização das empre-
sas no que se refere à logística. (Página 22)
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Aprendemos que a logística teve grande im-
portância na 2ª Guerra Mundial. Mas, será
isto mesmo? (Página 26)
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A operação correta é de suma importância para
se manter as condições ideais de trabalho das
empilhadeiras elétricas. (Página 4)
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O contrato envolve o abastecimento da fábrica
da Del Valle em Americana, SP, e coletas de
paletes nas redes Wal-Mart, CBD (Pão de Açú-
car), Carrefour, Sonai e Makro. (Página 21)
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Para receber um e-mail informando sobre os assuntos que estão
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om a sensível melhoria da eco-
nomia, percebe-se um aumento
no consumo e nos investimentos

feitos no mercado brasileiro.
Mas, percebe-se, também, que os clien-

tes estão mais impacientes no que diz res-
peito ao atendimento. Pode se dizer que um
dos diferenciais para se garantir e fidelizar
os clientes nas empresas, além do bom aten-
dimento, é a velocidade e o time com que
ele é dado, pois os clientes estão mais exi-
gentes, e querem ser atendidos no menor
prazo possível.

O Jornal LogWeb e o Portal LogWeb,
com o objetivo de se enquadrar ainda mais
nesse novo perfil de exigência do mercado,
vêm inovando a cada edição e trazendo a
seus leitores matérias ainda mais objetivas.
E, com isso, dando tranqüilidade e desper-
tando o interesse dos leitores em fazer gran-
des negócios sem perda de tempo, através
dos anunciantes e parceiros do LogWeb.

Isso, com certeza, explica o crescimen-
to do Jornal e do Portal, em um mercado
cada vez mais competitivo e exigente. Mas
nós, do LogWeb, ainda não estamos satis-
feitos, pois nossa missão é perpetuar e agre-
gar valor aos negócios de nossos clientes e
leitores, sempre buscando uma melhoria
continua em nosso atendimento e, princi-
palmente, em nosso relacionamento com
nossos clientes e parceiros.

Quando sua empresa pensar em divulgar
seus produtos e serviços, consulte o LogWeb,
e venha fazer parte da nossa família.

INCLUA O LogWeb EM SEU PLANO
DE MÍDIA 2005, e faça parte da família
você também!!!!

Deivid ROBERTO Santos
Diretoria Comercial
comercial@logweb.com.br
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em querer desconsiderar as outras
matérias, pode-se dizer que pelo
menos três são especiais nesta edi-

ção do Jornal LogWeb.
A primeira é com o Ministro dos Trans-

portes, Alfredo Nascimento. Entre vários as-
suntos, ele fala dos investimentos que serão
feitos na recuperação das rodovias brasileiras.

Outra matéria especial é sobre os opera-
dores logísticos, enfocando a ampliação e o
crescimento da importância do seu papel.

A terceira matéria especial envolve o fi-
nanciamento de equipamentos de movimen-
tação e armazenagem de materiais, analisan-
do como fazê-lo e os problemas.

Ao lado destas, outras matérias, também
de grande importância para os profissionais do
setor, principalmente as ligadas aos negóci-
os que estão sendo realizados – negócios que

também são destacados
em outra matéria, sobre
os resultados da Movi-
mat. Como operar com
baterias tracionárias é
outra matéria de desta-
que. Esperamos estar
suprindo as necessida-
des do mercado em
termos de logística.

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

Em outubro, o Congresso de Logística da ABML

CETEAL organiza Encontro de Profissionais de Logística

SEE Sistemas lança elevador vertical contínuo

Encontro de Logística Têxtil é sucesso em São Paulo

Faster Road altera rotas de transporte para driblar más condições das estradas
do país

GELPE desenvolve curso de capacitação de profissionais em logística em
Pernambuco

EAN Brasil lança guia de automatização de loja

HP do Brasil é escolhida pela corporação para implantar novo sistema de RFID

Faculdade OPET, de Curitiba, PR, abre nova turma para o curso de pós-
graduação em logística e distribuição

Transnacional reuniu nomes do comércio exterior e logística

CONFENAR faz parceria com a Facchini

Coppead/UFRJ promove curso de estratégia de serviço na logística
em São Paulo

DHL remodela armazém em Guarulhos

Emplaca muda de sede

Novo Daily 70.12, da Iveco, traz inovações no segmento de caminhões leves

Madal atinge alto índice de vendas

MVS Distribuidora fecha contrato com a DS2 Editora

Rede de Supermercados Pão de Açúcar adota sacola biodegradável

Porto de Paranaguá terá maior segurança

Nova rota de comércio vai ligar Sorocaba, SP, ao Chile

Sentença reduz alíquota da COFINS para 2%

Skam lança empilhadeiras para câmaras frigoríficas

Uninove lança pós-graduação em logística
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Baterias tracionárias/Controle
de operação - O tempo de operação
da bateria deve ser tomado pelo Perío-
do de Operação, ou seja, pelo turno
de trabalho. A carga da bateria só
deve ser realizada ao final deste tur-
no (normalmente, o turno corres-
ponde de 6 a 8 horas), mesmo se a
bateria tenha sido usada apenas 2
horas. A bateria nunca deve ser ar-
mazenada descarregada, pois isto
pode causar danos permanentes nas
placas, levando à perda da mesma.
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Em resumo, recomendamos iniciar a
recarga da bateria no máximo 1 hora
após o período de operação. Portan-
to a bateria deve ser carregada perio-
dicamente, isto é, sempre carregada.

Cargas incompletas - Durante a
descarga, a bateria transforma quimi-
camente o material ativo em sulfato
de chumbo, que deve ser novamente
transformado em material ativo. Quan-
do a carga não ocorre, o sulfato de
chumbo cristaliza na placa, impossi-
bilitando de transformá-lo novamente
em material ativo, que significa perda
de capacidade e, conseqüentemen-
te, perda de rendimento.

Quando a bateria é retirada para
a operação sem ter completado a car-
ga, suas placas ainda contêm sulfa-
to, agravado pela nova descarga que
formará mais sulfato, causando per-
da de rendimento e aquecimento rá-
pido e elevado durante a carga sub-
seqüente. A bateria só deve entrar em
operação quando estiver plenamen-
te carregada. Isso ocorre se a bateria
não for carregada periodicamente.

Sobrecarga - Da mesma forma
que a bateria não pode sofrer cargas
incompletas, não deve receber sobre-
carga (mais carga que o necessário).
Isto aumenta excessivamente os va-
lores de temperatura e gaseificação
e causa o envelhecimento precoce da
bateria, reduzindo drasticamente sua
vida útil. Para detectar se a bateria
está sofrendo sobrecarga, é preciso
acompanhar o display do carregador,
que indica tempo de carga e corrente
de carga da bateria.

Repouso após a carga - A bate-
ria, após terminar o regime de carga,
deve ficar em repouso no mínimo 1
hora. Isto é feito para que haja homo-

geneização do eletrólito, evitando,
assim, que a temperatura tenha uma
evolução contínua durante a operação
de carga e descarga.

Registro periódico (ficha de con-
trole) - Deve-se manter uma ficha de
controle para cada bateria, registran-
do diariamente, no início da carga e
no início da descarga (antes da bate-
ria entrar em operação), a hora, a den-
sidade, a temperatura do elemento
piloto (defina um elemento central da
bateria como sendo elemento piloto),
assim como o número do carregador,
onde foi carregada e o número da
máquina que entrou em operação.
Mensalmente, é preciso realizar a

anotação da temperatura, densidade
e tensão de todos os elementos,
inclusive o piloto, após uma carga
completa.

Carregadores - O carregador
deve estar regulado para carga total
de acordo com o Ah da bateria. É ne-
cessário verificar as condições de fun-
cionamento do carregador periodica-
mente, pois estando desajustado re-
duz a vida útil da bateria. A fórmula
para determinar a corrente do carre-
gador para cada bateria é dada como:
Corrente do carregador = C8 x 0.185

Exemplo:
Determinar a corrente do carregador
para uma bateria de 324 Ah?

➥ Corrente do carregador =
C8 x 0.185

➥ Corrente do carregador =
324 Ah x 0.185

➥ Corrente do carregador =
59,94 Ah

R: Utiliza-se um carregador com
corrente de 60 Ah. �
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Quantidade adequada de baterias e carregadores para cada
equipamento:

➥ Para 1 turno de 8 horas: 1 bateria e 1 carregador;
➥ Para 2 turnos de 16 horas: 2 baterias e 1 carregador;
➥ Para 3 turnos de 24 horas: 3 baterias e 2 carregadores.

➥

➥

➥

➥

➥

➥
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Sobre o Ponto de Vista “Ética é
bom e conserva os clientes”,
publicado na edição nº 29 - julho
2004 - “Fico contente em saber
que o senhor, o jornal e eu
compartilhamos essa opinião. Esse
é o único segredo que permite o
crescimento e o desenvolvimento
empresarial sonhados pelos
brasileiros. O jornal deve sempre
‘bater nessa tecla’, em todas as
edições. Quem sabe, assim
dissemina uma coisa que nem
todos estão acostumados:
honestidade, idoneidade e
respeito.”

Vinicius Zotelli – Otz.

Também sobre o Ponto de Vista
“Ética é bom e conserva os
clientes” - “Senhor José Luiz,
parabéns pelo excelente artigo e
coragem de sua publicação.
Infelizmente, ainda existem muitas
empresas que utilizam práticas não
transparentes e o mais lamentável
é que existem ainda milhares de
consumidores que não são capazes
de agir - limitam-se a reclamar.
Realmente, o nosso caminho é
hiper árduo, mas é consistente,
duradouro e relaxante. Parabéns,
novamente, e ganhou um
admirador.”

A. Miranda
Express Corretora de Seguros

“Muitos foram os temas abordados
por este jornal de uma importância
grandiosa no meio logístico. Quero
destacar um, onde podemos dizer
que, hoje, o preconceito é bem
menor, ‘A logística de batom’. Será
que a logística em anos atrás não
usava batom? Bom, o LogWeb teve
a sensibilidade de mostrar que
logística não é só de homem.
Parabéns, LogWeb por essa
matéria, e dizer, que essa ‘A
logística de batom’ enche o
mercado de profissionais
competentes, dinâmicos, proativos,
de fácil comunicação e relaciona-
mento interpessoal, entre outras
características. Mais uma vez, o
LogWeb sai na frente, com uma
visão ampla do meio logístico.”

Martiniano Guedes
Gruppo Campari do Brasil

“... a matéria “A logística de
batom” realmente ficou ótima!!!
Gostei muito da maneira como foi
abordado o tema, permitindo que
várias opiniões fossem abordadas.”

Cecília Costa
Ford Serviço ao Cliente

“É o jornal que mostra e divulga
a importância do segmento da
logística para melhor utilização
dos serviços e as novidades do
mercado. Estão de parabéns pela
qualidade na elaboração das
matérias.”

Sergio Corrêa - gerente comercial
Sac Armazenagem
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prêmio tem por objeti-
vo reconhecer a quali-
dade, responsabilidade

e segurança nos serviços de trans-
porte e logística prestados por for-
necedores da Rhodia desta área.

“Esse tipo de iniciativa é uma
forma de estimular o desenvolvi-
mento do setor, fundamental para
o bom andamento das atividades
da indústria. A logística e os trans-
portes são serviços de diferenci-
ação de atendimento do cliente.
Com isso, melhoramos nossa
performance de acordo com nos-
sos programas de atuação respon-
sável e garantimos a segurança no
transporte de produtos químicos,
respeitando a sociedade e o meio
ambiente”, diz José Borges
Matias, vice-presidente de supri-
mentos da Rhodia.

Ainda segundo ele, anual-
mente, a Rhodia investe US$ 32

milhões – cerca de R$ 95 milhões
– em atividades de logística e
transportes, envolvendo em tor-
no de um milhão de toneladas de
produtos, para atender clientes do
Brasil e do resto do mundo. “So-
mente no modal rodoviário, em
média, por ano, são contratadas
54 mil viagens, totalizando 8 mi-
lhões de quilômetros. A Rhodia
tem unidades industriais em
Paulínia, Santo André, São
Bernardo do Campo e Jacareí,
todas no Estado de São Paulo”,
esclarece o vice-presidente de
suprimentos.

�4#	$#&'�
De acordo com Matias, as

prestadoras de serviços são avalia-
das segundo as políticas de atua-
ção da empresa, que utiliza critéri-
os rigorosos, e levam em conside-
ração fatores como qualidade, se-

gurança, pontualidade e responsa-
bilidade nas atividades logísticas.
Para a concessão do prêmio, são
também estabelecidos alguns pré-
requisitos, como a não ocorrência

de acidentes ou eventos de nature-
za grave durante o ano. A transpor-
tadora deve ainda ter realizado pelo
menos 10% do volume total de
serviço da sua modalidade.

As transportadoras rodoviári-
as são avaliadas no dia-a-dia por
meio de indicadores de perfor-
mance, aplicados pela política de
transportes da Rhodia, e levam
em conta itens como acidentes (o
de maior peso na avaliação para
a concessão do prêmio), reclama-
ções, condições do veículo, pon-
tualidade, motorista e cumpri-
mento do programa.

Já no modal marítimo, as ava-
liações são feitas de acordo com
indicadores como perda de navio,
emissão de documentos, chega-
da no destino, confirmação de
booking, disponibilização de
contêiner e condições comer-
ciais.

No total, são utilizados 35 di-
ferentes indicadores, que se agru-
pam de forma diferente para cada
uma das 14 modalidades de ser-
viços logísticos monitorados. �

O

Da esquerda para a direita: Patrick Koller, presidente mundial de com-
pras da Rhodia; Valdir Carlos Boscatto, da Valni Transportes; Walter Lopes
de Almeida, diretor da TQUIM Transportes; Knut Ovrebo, gerente geral
América do Sul da ODFJELL Brasil e Matias, da Rhodia
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Com o objetivo de consolidar
suas operações logísticas no
Estado do Ceará, a Compa-
nhia Vale do Rio Doce
(CVRD) inaugurou
recentemente, em Fortaleza,
seu escritório de logística.
A empresa também passou a
oferecer à região um serviço
de cabotagem exclusivo, com
operações regulares a cada
seis dias. O novo escritório
complementa o atendimento
no Nordeste do país,
permitindo maior sinergia
entre os escritórios de
Recife, Salvador, Vitória, Rio
de Janeiro, São Paulo,
Santos, São Francisco do
Sul, Porto Alegre, Rio
Grande, Campinas,
Uberlândia, Anápolis e
Belo Horizonte.
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A Symbol, empresa de
soluções de mobilidade
corporativa, anunciou o
acordo para aquisição da
americana Matrics Inc.,
especializada no desen-
volvimento de códigos de
produtos eletrônicos
(EPC) compatíveis com
soluções de identificação
por radiofreqüência
(RFID). A negociação
girou em torno de US$ 230
milhões. Entre os produ-
tos oferecidos pela
Matrics estão sistemas
multiprotocolos, leitores
EPC fixos e compatíveis
com aplicativos como
impressoras RFID e
handhelds, além de
antenas de alta
performance e etiquetas
com código eletrônico. Os
equipamentos incluem as
funcionalidades de
apenas leitura, bem como
de leitura e gravação nas
etiquetas inteligentes.
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Desde 1993 operando
como NVOCC Neutro, a
Worldlink Freight
Services, empresa com
atuação no transporte
marítimo de cargas
fracionadas pelo Porto do
Rio de Janeiro, acaba de
anunciar uma nova etapa
em suas atividades. Desde
agosto, a empresa conta
com a parceria da MSL do
Brasil. Com dez anos de
atividades no segmento
de NVOCC Neutro, a
Maritime Services Line
Argentina (MSL) acaba de
inaugurar filiais comerci-
ais no Brasil, localizadas
em São Paulo, Itajaí,
Salvador e Manaus. Além
dessas cidades, a
empresa participa
ativamente do mercado de
Minas Gerais e Espírito
Santos, regiões que
estarão ligadas geografi-
camente ao escritório do
Rio de Janeiro.
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PAD Internacional, em-
presa especializada em
soluções automatizadas

para armazenagem, acaba de lan-
çar o vertical shuttle, selecionador
de pedidos automático, que faz da
empresa uma pioneira na fabrica-
ção do equipamento em território
nacional.

“A diferença do vertical shuttle
para os outros equipamentos de
picking está justamente no nome.
Diferente dos outros, ele é verti-

cal, ou seja, há um ganho conside-
rável em espaço na fábrica.”

Quem explica é Gustavo
Eckeberg, diretor administrativo da
empresa, que acredita que com esse
lançamento “fará um ataque à dis-
tribuição, uma vez que a máquina
não tem segmento definido, e in-
clusive é climatizada”. Cabem nela
de 1000 a 5000 SKU.

O diretor também informa que
outra forma de observar as vanta-
gens desse lançamento é olhando
para os números, já que ele reduz
em 30% o tempo gasto no proces-
so, além de reduzir em 50% a mão-
de-obra.

Além do lançamento, a PAD
anunciou, também, a construção de
sua nova fábrica, em Blumenau,
SC. “Com equipes diferentes em
cada região do país, a empresa bus-
ca oferecer aos seus clientes ma-
nutenção rápida, tecnologia global

e a qualidade de suas máquinas
100% nacionais, apenas com a
idealização baseada em tecnologia
européia”, diz Eckeberg.

Há 12 anos no mercado, a PAD
vem crescendo a cada novo proje-
to, e para Rogério Koschnik, dire-
tor da empresa, a meta de aumen-
tar sua representatividade no mer-
cado nacional não vai parar no ver-
tical shuttle. “Mais lançamentos
virão por aí, é só esperar”, completa.�

(Texto: Gustavo Szczupak)
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A Merial Saúde Animal -
especialista no desenvol-
vimento e fabricação de

produtos veterinários - e a Arma-
zéns Gerais Vinhedo – AGV Logís-
tica firmaram contrato para toda
logística de produtos veterinários.
“A parceria com a AGV, na logís-
tica de vacinas contra febre aftosa,
já vem de muitos anos, mas a par-
tir de primeiro de agosto, a AGV
Logística assumiu o gerenciamento
da armazenagem, transferências e
compras de insumos usados na
entrega de todos os produtos da
Merial”, explica Vasco Carvalho
Oliveira Neto, presidente da AGV.

Ele também destaca que, antes
de concretizar a operação, as em-
presas se preocuparam com a estru-
tura física, com aspectos legais,
com os reflexos para os clientes e
fornecedores e, principalmente,
com a recolocação da equipe de

funcionários ligados à distribuição
da Merial – os quais foram convi-
dados a trabalhar na AGV, contri-
buindo, também, para a tranqüili-
dade do processo de transição das
atividades.

A AGV Logística assumiu as
operações e toda a infra-estrutura
de armazenagem e entrega que per-
tenciam a Merial em Belo Horizon-
te, MG, Curitiba, PR, Xanxêre, SC,
e Goiânia, GO. “Em Cuiabá, MT,
Campo Grande, MS, e Porto Ale-
gre, RS, por serem cidades onde a
AGV já tem filiais, o processo foi
implantado antecipadamente. Em
Vinhedo, SP, estão centralizadas to-
das as operações do Estado de São
Paulo”, completa Oliveira Neto.�
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Visando atender ao trans-
portador de carga que quer
otimizar seus esforços e custos,
a Shell disponibiliza um rotei-
rizador que, baseado em infor-
mações sobre pontos de parti-
da e chegada, traça os trajetos
mais eficientes. “A falta de pla-
nejamento é fundamental para
explicar boa parte da ineficiên-
cia no transporte rodoviário bra-
sileiro e foi pensando em uma
solução para esse problema
que a Shell desenvolveu o rotei-
rizador”, informa a responsável
pelo projeto, Bianca Mascaro.

O sistema da Shell indica
qual a melhor rota através de
parâmetros definidos pelo cli-
ente: rota mais rápida ou mais
econômica, com possibilidade
de paradas para alimentação,
carregamento e descarrega-
mento. “Mesmo antes de o ca-
minhão iniciar a viagem, o
roteirizador indica quanto será
gasto em pedágio, o consumo
de combustível, a quilometra-
gem total e as horas gastas,
entre outros itens. Tudo centra-
lizado em um relatório gerencial
detalhado de fácil compreen-
são”, afirma Bianca. Ela tam-
bém diz que a ferramenta per-
mite ao usuário incluir no traje-
to pontos de seu interesse e
indica as rotas mais utilizadas
e paradas, no decorrer do tre-
cho, para abastecimento, car-
regamento, descarregamento e
descanso. O acesso ao roteiri-
zador é pelo portal de Transpor-
tes da Shell, desenhado espe-
cialmente para o transportador
de cargas e passageiros:
www.shelltransportes.com.br

O usuário, sempre pessoa
jurídica, paga uma taxa mensal
de R$ 50, exceto no primeiro
mês, quando o serviço é gra-
tuito. O site ainda permite o
acesso ao Centro de Negócios
Shell, canal entre a empresa e
os clientes para aquisição de
produtos e monitoramento de
pedidos.

“A Shell é a primeira distri-
buidora a oferecer o roteirizador
nessa escala a qualquer trans-
portador interessado. Há outras
distribuidoras que só fornecem
para clientes”, completa Bianca.
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esta matéria especial do
jornal LogWeb, ouvimos
o Ministro dos Transpor-

tes,  Alfredo Nascimento. Ele fala
da regulamentação do transporte
rodoviário de cargas e da migra-
ção para outros modais, bem como
dos investimentos que serão fei-
tos na recuperação das rodovias
brasileiras, entre outros assuntos.
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LogWeb: Segundo analistas,
os problemas do setor de
transporte de cargas brasileiro
não poderão ser solucionados
em menos de dez anos. Isso se o
governo começar, desde já, a
implantar mudanças nas regras
de competição das transportado-
ras, provocar a migração para
outros modais, investir em infra-
estrutura de rodovias e financia-
mento de novas frotas. O que o
Ministério dos Transportes tem a
dizer sobre esta constatação?
O que está sendo feito?

Alfredo Nascimento: Essa
análise aponta para algumas ques-
tões fundamentais. Com relação à
regulamentação do transporte ro-
doviário de cargas, gostaria de lem-
brar que este Governo está implan-
tando o RNTRC – Registro Na-

cional de Transportadores Rodovi-
ários de Cargas. Este Registro,
obrigatório e gratuito, traz benefí-
cios aos transportadores, pela re-
gularização do exercício da ativi-
dade através da habilitação formal;
disciplinamento do mercado; aos
usuários, pela maior informação
sobre a oferta de transporte; maior
segurança ao contratar o transpor-
tador; redução de perdas e roubos
de cargas e redução de custos dos
seguros; e ao país, finalmente, pelo
conhecimento mais detalhado da
oferta do transporte rodoviário de
cargas; e fiscalização da atividade.

Já ao falar em migração para
outros modais, é preciso ter cla-
reza de que não se muda a matriz
de transportes de um país como
o Brasil da noite para o dia. O
Governo Federal trabalha para
construir um melhor equilíbrio
entre os diversos modais, plane-
jando investimentos em ferrovias,
portos e hidrovias. A nossa prio-
ridade, contudo, é aproveitar ao
máximo a infra-estrutura existen-
te. E, para isso, tenho o compro-
misso do presidente Lula no sen-
tido de que em 2005 executare-
mos um dos maiores orçamentos
dos últimos anos, no Ministério
dos Transportes. Além da recupe-
ração de 7 mil quilômetros de ro-
dovias até o final do ano, estamos
realizando uma ofensiva em 11 dos
principais portos do país, para eli-
minar gargalos que hoje compro-
metem o escoamento da produção
e o fluxo das exportações.

LogWeb: Um dos problemas
primordiais do transporte no
Brasil é o excesso do uso do
modal rodoviário. Segundo uma
pesquisa elaborada pelo Centro
de Estudos em Logística da
Universidade Federal do Rio de
Janeiro (UFRJ), 60% dos
transportes de carga brasileiros
são feitos pelas rodovias.

Está prevista alguma ação, por
parte do governo, para reverter
esta situação?

Alfredo Nascimento: Temos
consciência dessa distorção. Nos-
sos números confirmam que 60%
do transporte de carga nacional são
feitos por meio de rodovias. Nos
últimos oito anos, 80% do Orça-
mento do Ministério dos Transpor-
tes foram investidos em estradas e,
mesmo assim, 50% da malha ro-
doviária federal estão em péssimas
condições de tráfego. Não se pode
conceber um país desenvolvido
com esta matriz de transportes e
com investimentos somente em
rodovias. Mas o quadro está mu-
dando. Graças à credibilidade que
o país vem reconquistando no ce-
nário econômico, podemos vol-
tar a falar em investimentos pri-
vados no setor de transportes.

A esse respeito, aproveito
para destacar alguns resultados,
normalmente pouco comentados,
obtidos na área ferroviária, sob
responsabilidade de operadores
privados. Para se ter uma idéia,
de 1996 a 2003, o setor recebeu
R$ 6,31 bilhões em investimen-
tos realizados pelas concessioná-
rias. Somente a Companhia Vale
do Rio Doce investiu R$ 2,29 bi-
lhões, entre 1997 e 2003. Houve
(de 1996 a 2003) um crescimen-
to de 40% na produção (de 128,4
para 179,9 bilhões de tku), com a
CVRD apresentando índice de
25,9% (de 89,7 para 112,9 bi-
lhões de tku). Além disso, tive-
mos redução no índice de aciden-
tes, no período 1997/2003, de
52,4% (de 75 para 35,7 aciden-
tes/milhão de trem.km), enquan-
to na CVRD a redução foi de
63,6% (de 31,9 para 11,6 aciden-
tes/milhão de trem.km). A arre-
cadação de recursos oriundos dos
pagamentos das concessões e ar-
rendamento dos bens das malhas

da RFFSA chegou a R$ 1,57 bi-
lhão, entre 1996 e 2003.

O governo federal, além de
estar retomando os investimentos
em infra-estrutura de transportes,
busca mecanismos para atrair a
iniciativa privada com o objetivo
de ampliar esta ação. Há grupos
privados interessados em inves-
tir no Brasil, em rodovias, hidro-
vias, portos e ferrovias, e acredi-
tamos que, com a aprovação do
projeto de lei de Parcerias Públi-
co-Privadas (PPP) pelo Congres-
so Nacional, esse interesse logo
estará se materializando em in-
vestimentos concretos em nossa
infra-estrutura de transportes.

LogWeb: Também segundo
estimativas da UFRJ, 68% das
rodovias brasileiras são
deficientes e 6% são péssimas.
Como o governo pretende
solucionar este problema? Qual
o investimento que será feito na
recuperação das rodovias
brasileiras? Em quais? Quais os
investimentos em outros setores,
dentro da logística?

Alfredo Nascimento: Não há
outra maneira de resolver essa
questão, senão retomando os in-
vestimentos. Isto o governo do
presidente Lula está fazendo e os
resultados logo estarão visíveis
para a sociedade. O Orçamento
do Ministério prevê o investimen-
to de R$ 2,2 bilhões em rodovi-
as, o que vai permitir melhorar as
condições de trafegabilidade em
aproximadamente 25% da nossa
malha. Além disso, temos a reto-
mada do programa de concessões
rodoviárias, com o lançamento,
ainda em 2004, dos editais de lici-
tação, com destaque para a Rodo-
via do Mercosul, trecho São Paulo
– Curitiba – Florianópolis, e para a
Rodovia Fernão Dias, ligando São
Paulo a Belo Horizonte. �
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A varredeira de piso
profissional modelo T500,
da Terraplast, é indicada
para a limpeza de depó-
sitos, pátios de carga e
descarga de caminhões,
etc. Apresenta capacidade
de varrição de 1500 m2/h.
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Recém-criada por três
profissionais com longa
vivência no setor, a Newbat
Equipamentos Industriais
atende ao mercado de
manutenção de baterias
tracionárias e carregado-
res. “Trata-se de uma
empresa apta a prestar um
pronto atendimento em
manutenção preventiva e
corretiva de baterias
tracionárias e carregado-
res. Embora estejamos
instalados em Campinas,
atendemos a todo o Estado
de São Paulo, além de
outros estados, sob
consulta”, diz Valnir Ribeiro
de Almeida, diretor da
empresa.
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A executiva eleita
Businesswoman of the Year
2003 do Setor Privado foi
Maria Regina Yazbek,
diretora-superintendente
da Movicarga, empresa
especializada em logística
industrial interna e de
grandes eventos. O Prêmio
é oferecido pela Britcham –
Câmara Britânica de
Comércio e Indústria para
promover o trabalho e a
dedicação das mulheres
executivas que se mostra-
ram líderes e contribuíram
para as organizações em
que trabalham. No Setor
Público, a eleita foi a
Ministra do Meio Ambiente,
Marina Silva, e, no Terceiro
Setor, o prêmio ficou com
Ruth Cardoso, Presidente
da ONG Comunitas.
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Empresa de Transportes
Toniato acaba de adqui-
rir 27 caminhões, além

de 12 siders e 5 porta-contêineres,
apostando no aumento do volume
de movimentação de materiais no
segundo semestre do ano e, tam-
bém, para atender a dois novos
negócios concretizados com im-
portantes multinacionais do seg-
mento químico.

Especializada no transporte de
produtos químicos, a Toniato é cer-
tificada pelo SASSMAQ - Siste-
ma de Avaliação de Segurança,
Saúde, Meio Ambiente e Qualida-
de no Transporte Rodoviário, da
ABIQUIM - Associação Brasilei-
ra da Indústria Química”, e na ISO
9000 versão 2000, além de ser
signatária do Programa de Atuação
Responsável da ABIQUIM.

“Com esta aquisição, a frota da
empresa ultrapassa 285 veículos

A com idade média de 5 anos, sen-
do que, em sua prestação de ser-
viço, a Toniato utiliza somente
veículos próprios”, diz Luiz
Carlos S. Monteiro, gerente da
Filial São Paulo.

Além do aumento da frota,
outra novidade apresentada pela
empresa é a abertura de uma fili-
al em Santos, SP, para o atendi-
mento de um dos novos negóci-
os, e que passará a ter uma forte
atuação no Porto de Santos, agre-
gando volumes maiores em rela-
ção ao praticado atualmente. “A
nova unidade já iniciou as opera-

ções e, em breve, detalharemos e
ofereceremos ao mercado este
novo serviço voltado ao Porto de
Santos”, explica Monteiro.

Segundo ele, a empresa tam-
bém iniciou operações no Porto
de Sepetiba e Rio de Janeiro,
atendendo a outra grande multi-
nacional do segmento químico.
“Através das atividades de trans-
portes no Porto de Santos, Sepe-
tiba e Rio de Janeiro, o Grupo To-
niato pretende expandir sua atua-
ção na prestação de serviços vol-
tados ao comércio exterior, atra-
vés de sua operadora logística
Ebamag, especializada na arma-
zenagem de produtos químicos e
agroquímicos. Hoje, a Ebamag
efetua toda operação logística,
desde o recebimento até a distri-
buição final do produto, manten-
do filiais avançadas dos clientes
em suas  bases e pretende agre-
gar atividades voltadas ao comér-
cio exterior ao seu portfólio de
serviços” , completa o gerente. �
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assumiu os dois armazéns da
Nívea, em Itatiba e Vinhedo, am-
bos no interior de São Paulo e que,
juntos, somam 11000 m2. Numa
segunda etapa, a TNT consolida as
duas operações em seu novo Cen-
tro de Distribuição Multicliente em
Jundiaí e gerencia o transporte.

“Esta fase de transição foi mui-
to útil para que pudéssemos conhe-
cer melhor a Nívea e, até mesmo,
fazer o ajuste fino dos processos
em nosso novo CD”, explica André
Chiarini, diretor de Eletrônicos e Bens
de Consumo da TNT Logistics.

Localizado no km 53 da via
Anhangüera, o Centro de Distribui-
ção Multicliente de Jundiaí soma
18000 m2 quadrados e 9000 posi-
ções/paletes. Nele, a TNT usará a
terceira versão do WMS Click, soft-
ware de gerenciamento logístico
implantado em outras operações da
empresa no Brasil e no mundo.�
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A Jamef Transportes já conta com
uma nova filial em Campinas, SP,
ocupando 11000 m2 de área e
tendo 5000 m2 de armazéns
cobertos e quase 1000 m2

reservados somente às áreas
administrativa e comercial. Com
36 posições para carga e
descarga simultâneas, a nova
unidade da Jamef está localizada
no condomínio empresarial
Techno Park, na Rodovia
Anhangüera - km 103,5, sentido
capital – interior. A empresa
também acaba de inaugurar uma
nova unidade, que está sendo
considerado o mais bem
localizado centro de distribuição
da cidade de Florianópolis, SC.
As instalações estão localizadas
em São José, a 8 km da área
industrial e a 5 km do centro da
cidade, na rua Hidalgo Araújo, 82.

empresa de logística as-
sume as atividades de
recebimento, conferên-

cia, armazenagem, separação, ex-
pedição e gerenciamento da distri-
buição de todos os produtos aca-
bados da marca Nívea, tanto im-
portados quanto produzidos no
Brasil na fábrica de Itatiba, SP.

O novo contrato exigiu da TNT
investimentos de R$ 12 milhões em
um Centro de Distribuição na ci-
dade de Jundiaí, SP, e foi dividido
em duas fases: na primeira, a TNT
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A Unilever está testando o
uso de etiquetas inteligentes
na linha de produção da
fábrica de Indaiatuba, SP. A
idéia é substituir os códigos
de barra pelo código
eletrônico de produtos (EPC)
e o projeto foi implantado em
parceria com a Seal,
empresa que atua no
mercado de coletores e
leitores de código de barras.
O teste está sendo feito na
distribuição dos produtos da
divisão de higiene e beleza
nos centros de distribuição
de Indaiatuba e Louveira, SP.
A meta é etiquetar 1,5 mil
paletes e instalar leitores de
radiofreqüência de 915 MHz
em seis empilhadeiras.
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A Fiorde Logística Interna-
cional, de São Paulo, SP,
recebeu da Visteon Sistemas
Automotivos, pela segunda
vez consecutiva, o Prêmio de
Excelência em Qualidade
como melhor fornecedor no
segmento de processo de
desembaraço de importação
e exportação em 2003. De um
total de 823 fornecedores na
América Latina, foram
contemplados 12 que
obtiveram uma excelente
performance, segundo a área
de suprimentos da Visteon.
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A Gefco, operadora logística
do Grupo Peugeot-Citroën,
cresceu 47% no período de
janeiro a junho último, em
relação ao mesmo período
do ano passado, e deve
fechar o ano com fatura-
mento de R$ 100 milhões,
com alta de 40% em relação
também a 2003. A empresa
inaugurou, em agosto, filial
em Santos. O escritório, que
atende à área de transporte
marítimo internacional
funciona como uma exten-
são da filial da Gefco em
Santo Amaro, São Paulo.
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acilidade de armazena-
gem e transporte, maior
resistência, redução de

custos e de tempo de operação e
maior segurança.”

Segundo Cristóvão Carvalho
Rocha, coordenador de materiais
da gerência de logística da Petro-
flex, estas foram algumas das
vantagens que a empresa – que
comercializa seus produtos para
os principais fabricantes de pneu-
máticos do mundo, além de aten-
der aos mercados calçadista e de
artigos técnicos - encontrou ao
optar pela utilização do Bulk
Container e do Mill Mate®, dois
conceitos de produtos da Rigesa,
desenvolvidos para facilitar o
transporte de matérias-primas e
operações de logística.

Rocha conta que, desde 1992,
a Petroflex vem usando as caixas
Bulk Container, que são fabricadas
em papelão ondulado com as

F paredes internas trata-
das e miolos de fibra
longa e virgem, que
também recebem trata-
mento químico especi-
al, para exportar borra-
cha sintética. “A facili-
dade na montagem das
caixas Bulk permite um rápido
atendimento à necessidade da pro-
dução, sem a manutenção de alto
estoque de embalagem”, explica.

O Bulk Container pode ser pro-
duzido em diversos formatos, para
transporte de materiais pesados ou
de grande volume, tanto sólidos
quanto líquidos. Neste último caso,
os produtos são armazenados e
transportados por meio de sacos
plásticos acoplados nas caixas
oitavadas de 1000 ou 200 litros.

Em relação ao Mill Mate® -
uma chapa em papel Kraft de fibra
longa, com 2 mm de espessura,
conhecida como sleep sheet -, o

coordenador explica que
o sistema é uma alterna-
tiva para substituir os
paletes de madeira con-
vencionais, atendendo às
exigências dos clientes da
empresa, principalmente
no mercado externo, onde

o produto já tem grande aceitação.
“A Petroflex já está utilizando

o Mill Mate® como uma solução
prática, viável e de custo reduzido
para a empresa”, explica, por sua
vez, Orlandy Corrêa, vendedor da
Rigesa da filial do Rio de Janeiro,
RJ. Segundo ele, os primeiros tes-
tes com o Mill Mate® foram feitos
na matriz no Rio de Janeiro e, após
aprovação, o produto passou a in-
tegrar o estoque da empresa. “A
Petroflex já está operando com o
produto em sua filial de Triunfo,
RS, e com perspectiva de adotá-lo
também na filial de Cabo de Santo
Agostinho, PE”, revela. �
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pós nove meses de ne-
gociação, a Cesa Logís-
tica, considerada a maior

empresa de Minas Gerais em seu
segmento, assumiu as operações da
Uberaba Logística, empresa com
58 anos de mercado.

Com a operação, a Cesa passa
a operar todos os clientes da
Uberaba Logística, além de 108
equipamentos e cinco filiais, nas
cidades de Brasília, Feira de
Santana, Uberlândia, Guarulhos e
Santos, cidades onde a empresa
não possuía unidades operacionais,
passando a operar mais de 30 filiais
no Brasil.

Além disso, amplia ainda sua
presença em São Paulo, onde a
Uberaba Logística possui uma fi-
lial, que será incorporada. Com a
operação, a Cesa entra no negócio
de cargas fracionadas e incrementa
a distribuição regional, em que já
atua há muito tempo. Além disso,

com o negócio, assume serviços
para clientes como Volkswagem,
Black & Decker, Reckitt &
Benkiser, Belocap, Johnson &
Johnson e Pirelli.

Segundo o diretor superinten-
dente da Cesa, Max Gilbert Filho,
foi grande o interesse na operação,
“pois a empresa tem um ousado
plano de crescimento para os pró-
ximos anos e a negociação com a
Uberaba Logística possibilita à
Cesa ampliar sua produtividade,
receita, mercados e carteira de
clientes ”. Com a aquisição, a Cesa
deverá acrescentar R$ 15 milhões
em seu faturamento, ainda este ano.

De acordo com o diretor da
Cesa, a aquisiçãotambém permiti-
rá à empresa entrar no estratégico
mercado de transporte aduaneiro,
com desembaraço e nacionalização
de produtos importados, a partir da
filial da Uberaba Logística em San-
tos. “Vamos iniciar atendendo ao
cliente Black & Decker, que tem
fábrica em Uberaba e importa e
exporta pelo Porto de Santos. Com
esta base, estamos fortalecendo a
filial de Santos e prospectando ou-
tros clientes para compartilhar os
serviços e a estrutura já existente”,
explica Gilbert Filho.

Ele destaca, também, a am-
pliação significativa da presença
da Cesa no Triângulo, onde se
concentram grandes atacadistas e
a filial em Brasília, a partir da qual
a empresa ampliará sua presença
na região Centro-Oeste e contro-
lará novas operações do cliente
Kimberly Clark. �
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O governo de Goiás e a ADTP -
Agência de Desenvolvimento
Tietê Paraná promoveram uma
série de eventos, em várias
cidades brasileiras e também
na Argentina e no Chile, para a
apresentação do projeto da
primeira plataforma logística
multimodal do país, que será
implantada em uma área de 700
hectares, na cidade de
Anápolis, em Goiás. Uma
iniciativa do governo estadual,
a plataforma está organizada
sob a forma de sociedade
anônima e poderá ser adminis-
trada por indústrias, distribuido-
res, prestadores de serviços
logísticos e transportadores
que se estruturarem no local. A
infra-estrutura permitirá reunir
tarefas de armazenagem,
despachos aduaneiros,
beneficiamento, processamento
e embalagem de produtos,
concentração e
desconcentração de cargas e
serviços de apoio.
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A Gafor Distribuidora, do grupo
Gafor – que atua nos segmen-
tos de logística, terceirização
de frotas, empreendimentos
imobiliários, agropecuária e
distribuição de insumos para a
indústria -, acaba de inaugurar
sua unidade comercial para
revenda de filmes e papéis
auto-adesivos Arconvert, que
têm aplicação em rótulos de
produtos industrializados,
etiquetas em geral e trabalhos
gráficos promocionais. A
empresa investiu em torno de
R$ 3 milhões na adequação de
armazéns e aquisição de novos
maquinários.
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A Orion Internacional Logística
e Transportes, que pertence ao
Grupo Altec, mudou de nome e
de endereço. Agora, ela se
chama Acawa Global Logistics.
O novo endereço é: Av. Adolfo
Pinheiro, 2464 - S 32 - Santo
Amaro – CEP 04734-004 - São
Paulo/SP – Brasil.
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Novembro 2004

Distribuição Física
3 a 5 de novembro

Local: São Paulo – SP
Realização:  SETCESP

Informações:
www.setcesp.org.br

Fone: (11) 6632.1088

Introdução à Logística
6 de novembro

Local: São Paulo – SP
Realização: IMAM

Informações:
www.imam.com.br

Fone: (11) 5575.1400

Gestão de Transportes e
Distribuição

8 e 9 de novembro
Local: Rio de Janeiro – RJ

Realização: CETEAL
Informações:

www.ceteal.com
Fone: (11) 5581.7326

Logística Total
9 e 10 de novembro

Local: São Paulo – SP
Realização: IMAM

Informações:
www.imam.com.br

Fone: (11) 5575.1400

Logística Operacional
10 de novembro

Local: São Paulo - SP
Realização: CETEAL

Informações:
www.ceteal.com

Fone: (11) 5581.7326

A Circulação de
Caminhões e as Leis de

Trânsito
10 de novembro

Local: São Paulo – SP
Realização:  SETCESP

Informações:
www.setcesp.org.br

Fone: (11) 6632.1088

Operadores Logísticos:
Contratação e Gestão de

Relacionamento
10 e 11 de novembro
Local: São Paulo – SP

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

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

Processos e Conceitos da
Reposição Eficiente de

Estoques
11 de novembro

Local: São Paulo – SP
Realização: ECR Brasil

Informações:
www.ecrbrasil.com.br
Fone: (11) 3838.4520

Planejamento de Redes
Logísticas

17 e 18 de novembro
Local: São Paulo – SP

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

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

Legislação Trabalhista
no TRC

17 e 18 de novembro
Local: São Paulo – SP
Realização:  SETCESP

Informações:
www.setcesp.org.br

Fone: (11) 6632.1088

Logística de Recebimento
20 de novembro

Local: São Paulo – SP
Realização: IMAM

Informações:
www.imam.com.br

Fone: (11) 5575.1400

Embalagem Industrial e
de Exportação

22 e 23 de novembro
Local: São Paulo – SP

Realização: IMAM
Informações:

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

Gestão Integrada de
Cadeias de Suprimento

24 e 25 de novembro
Local: São Paulo – SP

Realização: Cel-Coppead/UFRJ
Informações:

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

Gestão de Estoques
Período: 25 e 26 de

novembro
Local: Rio de Janeiro – RJ

Realização: CETEAL
Informações:

www.ceteal.com
Fone: (11) 5581.7326

Supply Chain
Management

Período: 25 e 26 de
novembro

Local: São Paulo - SP
Realização: CETEAL

Informações:
www.ceteal.com

Fone: (11) 5581.7326

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.

Expo Transcom – Feira Nacional de Transportes, Logística,
Combustíveis e Derivados

10 a 13 de novembro  - Local: Blumenau - SC
Realização: SETCESC – Sindicato das Empresas de Transpor-
tes de Carga no Estado de Santa Catarina e FETRANCESC –
Federação das Empresas de Transportes de Cargas no Estado

de Santa Catarina
Informações: fe.valle@terra.com.br - Fone: (47) 325.4026
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O tura de grandes volumes, como cai-
xas de leite ou cerveja, sem a ne-
cessidade de tirá-los dos carrinhos.
Os novos produtos serão instala-
dos nas três lojas da Rede Berga-
mini, instaladas nos bairros de Edu
Chaves, Lauzane Paulista e Jaçanã.

Para Isac Berman, diretor exe-
cutivo da Metrologic do Brasil, um
grande diferencial do leitor Stratos
é a balança acoplada da Filizola,
que segue a tendência de vários
supermercadistas em instalar a ba-
lança diretamente no check-out.

Ele também explica que trata-
se de um leitor biótico com leitura
real de 360º (6 lados), ideal para
aplicações de grande volume,
como em supermercados e hiper-
mercados. “O leitor atua com 6 mil
varreduras/segundo nos 68 feixes
de laser e também lê códigos de
barras danificados e de baixa qua-
lidade de impressão, sendo que as
partes vertical e horizontal funcio-
nam independentes no caso de
pane. Também pode trabalhar com
balança integrada, com capacida-
de para até 15 kg, e possui antena
de desativação EAS (sistema
antifurto)”, completa Berman.�

Canozo:
“Havia seis
fabricantes
não
credenciados”
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Foi lançado, em agosto último,
o IDV - Instituto para o Desenvol-
vimento do Varejo, associação
criada pelas maiores redes de va-
rejo do país, entre elas Grupo Pão
de Açúcar, Casas Bahia, Lojas Ria-
chuelo, Leroy Merlin, Carrefour,
C&C, Lojas Renner, Magazine
Luiza e Rede Insinuante. O presi-
dente do IDV é Flavio Rocha, vice-
presidente do Grupo Riachuelo/
Guararapes, enquanto a vice-pre-
sidente é Luiza Helena Trajano, su-
perintendente da Magazines Luiza.

O IDV nasce com o objetivo de
estimular o desenvolvimento do
setor varejista e da economia na-
cional. “O Instituto pretende for-
mular as posições do varejo ético
e organizado no Brasil. Os vare-
jistas que ‘vendem com nota e re-
gistram funcionários’ têm uma
pauta de posições próprias que
precisa ser discutida”, ressaltou
Rocha. Segundo ele, uma das pri-
meiras atividades do IDV será con-
solidar a visão das empresas
associadas para discutir as Refor-
mas Tributária, Sindical e Traba-
lhista.

Além disso, a associação pre-
tende criar condições para o au-
mento das vendas, dos resultados
e do emprego direto e indireto no
varejo, bem como estimular novos
investimentos, disseminando es-
tudos, pesquisas e informações
referentes ao setor, nos âmbitos
nacional e internacional.
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A ABRAPAL - Associação Bra-
sileira de Fabricantes de Paletes
PBR tem nova diretoria, enca-
beçada por Marcelo Canozo, da
Fort Paletes, como presidente. Os
objetivos da Associação são re-
presentar seus sócios perante en-
tidades de direito público e priva-
do, além de desenvolver novas
tecnologias em seu mercado.

E uma das primeiras iniciativas
do novo presidente foi fazer uma
espécie de “peneira” no número de
credenciados, reduzindo-os de 53
para 30. “Havia seis fabricantes
não credenciados. É como se ti-
véssemos pirataria no mercado de
paletes”, explica Canozo. Além
disso, outra novidade em sua ges-
tão é a implantação do sistema ISO
9000 aos credenciados que se

Nova diretoria da ABRAPAL,
no período 2004-2007

■■■■■ Marcelo Canozo:
Presidente - Fort Indústria e
Comércio de Embalagens Ltda.

■■■■■ José Rodacoski:
Vice-Presidente - Indústria e
Comércio de Embalagens
Rodacoski Ltda.

■■■■■ Rosana Miguel Hakin:
Tesoureira - Rosangela Miguel
Hakin Piccinini e Cia. Ltda.

■■■■■ Marco Almeida de Souza:
Primeiro Secretário -
Embalatec Industrial Ltda.

destacarem mais na área, além de
premiar com um certificado de
qualidade os que tiverem cumprin-
do com mais empenho e resulta-
dos os princípios da entidade.

(Texto: Gustavo Szczupak
Foto: Paulo Junqueira)

negócio, que prevê a
troca do parque de lei-
tores da rede de super-

mercados, envolve a compra de
181 novos leitores Stratos com ba-
lança Filizola, além do leitor de
mão Eclipse, este usado para a lei-
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lobalização. Esta é a pa-
lavra que mais explica a
ampliação e o cresci-

mento da importância do papel dos
operadores logísticos hoje. Afinal,
com o mundo globalizado, a com-
petição se torna cada vez mais acir-
rada e, com isso, cada vez mais as
empresas precisam concentrar es-
forços em seu foco de negócios
(core-business), além de manter e
conseguir novos clientes.

“Nesse cenário de competitivi-
dade, a terceirização se torna inte-
ressante, não pelo fato de estar
transferindo um ‘problema’ para
um terceiro, mas pelo fato de estar
delegando uma importante parte da
empresa para um operador espe-
cializado, que vai ajudar esta em-
presa a melhorar sua competiti-
vidade e, ao mesmo tempo, se de-
dicar especificamente ao seu core-
business”, explica Fabíola de Oli-
veira Carlos, do departamento
comercial e de marketing da Cotia
Penske Logistics, uma das parti-
cipantes desta matéria especial de
LogWeb sobre operadores logísticos.

“Entendo que o papel dos ope-
radores logísticos é de vital impor-

tância nos resultados financeiros
dos embarcadores, principalmen-
te devido à globalização, que exi-
ge maior e constante rapidez e efi-
ciência na distribuição da produ-
ção”, dizem, por sua vez, Roberto
Dexheimer, diretor comercial, e
Roberto Schmeing, gerente comer-
cial, ambos da Empate Logística,
concordando com a visão da sua
colega da Cotia Penske.

Realmente, este ponto de vista
parece ser bastante comum entre
os operadores logísticos. Renato
Andrade, analista de logística da
Estrada Transportes, também
considera que as empresas enxer-
gam no operador alguém que
pode trazer benefícios assumin-
do o comando de um processo em
que o mesmo é especialista. Se-
gundo ele, estes operadores, por
contarem com profissionais capa-
citados e trabalharem em uma
escala maior, podem oferecer um
custo menor, maior know-how e
mais flexibilidade nos processos
logísticos de seus clientes, dei-
xando-os livres para se concen-
trar na sua atividade fim, sem ne-
cessidade de alocar grandes quan-
tidades de recursos humanos ou
materiais para atividades de
apoio, tornando-se mais compe-
titivos.
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G “Os operadores logísticos in-
ternacionais possuem vantagens
neste cenário, pois a presença glo-
bal auxilia nas operações interna-
cionais. O fator estratégico, na mi-
nha opinião, é o de maior força
neste novo cenário, pois o OL pode
ajudar a direcionar os negócios do
cliente em função das dificuldades
e diferenças geográficas e cultu-
rais”, complementa Mauricio Bar-
bosa Pastorello, diretor geral da
Exata Logística.

Antonio César Andery, diretor
da Faster Logistics, também acres-
centa que, além da competitivi-
dade, o crescimento das exporta-
ções tem motivado os operadores
a oferecerem serviços integrados e
a firmarem parcerias no exterior.

Para Marcio Vieira de
Almeida, gerente de marketing
das divisões Solutions e Air &
Ocean da DHL no Brasil, os ope-
radores logísticos hoje têm um
papel estratégico, isto é, eles de-
vem atuar como o “braço” estra-
tégico das empresas nas decisões
que se referem ao gerenciamento
da cadeia de suprimentos. “É
muito clara a visão que o bom

gerenciamento da cadeia de su-
primentos trará retorno efetivo de
capital aos acionistas. Dessa for-
ma, o operador logístico pode
atuar em diferentes partes da ca-
deia de suprimentos, como trans-
portes, armazenagem, logística
reversa e outras, ou em todo o
gerenciamento da cadeia de su-
primentos, proporcionando ra-
cionalização de custos e proces-
sos”, avalia Almeida.

De fato, segundo Flávio Ercoli,
diretor da Servilog, o operador lo-
gístico de hoje deve ter capacida-
de de oferecer serviços cada vez
mais abrangentes, envolvendo toda
a cadeia de suprimentos, pois as
empresas usuárias estão buscando
cada vez mais diminuir o número
de fornecedores nesta cadeia e,
com isso, ganhar poder na nego-
ciação nos preços dos serviços
logísticos.

“O operador deve assumir a
postura de um provedor de solu-
ções capaz de superar as dificulda-
des e, ao mesmo tempo, agregar
valor aos produtos de seus clientes
através de uma prestação de servi-

ço eficaz que possa efetivamente
gerar vantagem competitiva para
seus clientes e conveniência para
os consumidores/usuários”, desta-
ca Anderson Santos, coordenador
nacional de logística do Grupo Ci-
dade Azul.

Já Angelo Gilberto Dias, dire-
tor executivo Grupo Mesquita, con-
sidera que, analisando-se o cená-
rio da logística nacional, podemos
afirmar que o conceito de opera-
dor logístico implementado efeti-
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vamente há 10 anos vem se conso-
lidando junto às indústrias de di-
versos segmentos. “Durante esse
período, observamos uma evolução
no conceito de operador que ini-
ciou-se através de gestão opera-
cional de atividades de transporte
e armazenagem, onde a estratégia
principal estava (e ainda está) na
redução de custos. O principal pa-
pel dos operadores, em face ao ce-
nário da globalização, passa a ser
o de integrador logístico, papel que
agrega, além das operações, a ges-
tão das informações da cadeia
logística. O que os operadores de
uma forma geral devem buscar é
um posicionamento com foco em
estratégia de integração com o
mercado, através da gestão das in-
formações associadas a processos
eficientes e amparados por tecno-
logias confiáveis”, avalia.
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Fabíola, da Cotia Penske,
destaca que as empresas perce-
beram que logística é um dos fa-
tores chave para competitividade,
crescimento, etc., e também es-
tão percebendo que é mais van-
tajoso deixar na mão de opera-
dor logístico do que executar o
trabalho sozinhas. “Ainda existe
uma crença de que um operador
logístico será mais barato do que
a empresa executando a logística
de seus produtos. Na verdade,
isso nem sempre acontece. O que
acontece é que o operador con-
segue otimizar as operações, me-
lhorando-a em vários aspectos”,
diz ela.

Outro aspecto apontado pela
representante da Cotia Penske é
que a tecnologia em logística evo-
luiu muito, e hoje existe um inves-
timento grande para isso, pelas
necessidades do mercado. “Os ope-
radores logísticos se automatiza-
ram. As tecnologias para logística
estão cada vez mais avançadas e
melhores, aumentando a acuraci-
dade e a eficiência das operações”,
completa.
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▲ Infra-estrutura logística
inadequada (rodoviária, portos
e alfândega)

▲ Falta de infra-estrutura nos
modais ferroviários e marítimo
(cabotagem ou navegação
interior)

▲ Burocracia fiscal
▲ Elevada carga tributária
▲ Carência de veículos para

transporte
▲ Alto custo para implementação

de tecnologias da informação
▲ Conseguir cobrar dos

embarcadores o preço justo
pelos serviços prestados

▲ Conflitos entre clientes e
fornecedores, cada qual lutando
pelo seu ganho, sem se
preocupar em tornar a cadeia
de suprimentos competitiva

▲ Não entendimento, pelo cliente,
da importância da estratégica
da logística

▲ Transportadores que se
intitulam operadores logísticos,
mas que não possuem estrutura
e know-how, confundindo o
mercado e gerando uma
concorrência desleal

Já Almeida, da DHL, acredita
que houve uma evolução na atua-
ção dos operadores logísticos nos
últimos anos. Segundo ele, a atua-
ção, que restringia-se apenas à exe-
cução de algumas atividades logís-
ticas, cada vez mais passou para um
enfoque de coordenação e, agora,
planejamento (ver a figura).

Novamente pelo lado da globa-
lização vai o ponto de vista de
Dexheimer, da Empate Logística.
Para ele, devido à chegada de gran-
des OPL´s internacionais, que nor-
malmente desembarcam no Brasil
voltados a um grande cliente que
já é atendido fora do país, os
embarcadores nacionais passaram
a enxergar com outros olhos a
terceirização dos serviços de
logística. Ainda existem embarca-
dores que não operam integralmen-
te com um OPL de uma forma ple-
na, ou seja, não utilizam todos os
serviços que o seu OPL pode ofe-
recer. “Mas, certamente, podemos
reconhecer que existe uma tendên-
cia à contratação de um OPL por
parte de um grande número de
embarcadores, o que tem feito au-
mentar o número de OPL, infeliz-
mente nem sempre com as ferra-
mentas, a tecnologia e a capacida-

de operacional adequada”, ponde-
ra o diretor comercial da Empate.

Na opinião do analista de
logística da Estrada Transportes, a
indústria de Provedores de Servi-
ços Logísticos - PSLs no Brasil
vem crescendo de forma acelera-
da nos últimos anos. Segundo ele,
entre 2000 e 2003, a receita total
dos PSLs pulou de R$ 1,56 bilhões
para R$ 6,02 bilhões, em termos
nominais, o que corresponde a um
crescimento médio de 57% ao ano,
ou 286% em três anos.

“Da mesma forma que os ope-
radores forem ganhando mercado,

também será sentido um processo
de crescimento em termos do es-
copo de trabalho dos mesmos.
Antes escassos e encarados como
simples fornecedores, os opera-
dores evoluíram em número, ta-
manho e complexidade de suas
operações, muitos tornando-se
parceiros fieis de seus clientes,
que dependiam cada vez mais dos
serviços fornecidos. A evolução
natural deste segmento vais des-
de o prestador de serviço tradi-
cional, com pouco controle sobre
as operações do cliente, passa
pelo estágio de operador logístico
com maior participação para atin-
gir futuramente o estágio de inte-
grador, com grande controle so-
bre as operações e o fluxo de in-
formações de seus clientes”,
avalia Andrade.

Pastorello, da Exata Logís-
tica, segue o mesmo pensamen-
to. Para ele, os OL iniciaram seus
trabalhos focando no transporte,
armazenagem e distribuição.
Com esta visão, somente partici-
pavam de uma parte da cadeia
logística do cliente. O critério de
contratação de OL era, preferen-
cialmente, baseado nos custos
destes serviços.
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Fabíola, da Cotia Penske Logistics:
A empresa terá problemas ao longo
de sua cadeia. Isso vai gerar atrasos
e, conseqüentemente, um transtorno
em toda cadeia. O que pode aconte-
cer é a perda de clientes e de receita.

Almeida, da DHL: Como existe uma
importância estratégica do bom geren-
ciamento da cadeia de suprimentos,
e esta é uma das funções dos opera-
dores logísticos, além de impactos fi-
nanceiros para a empresa, a má es-
colha de um operador pode levar a
empresa à redução de sua participa-
ção de mercado.

Santos, do Grupo Cidade Azul:
Prejuízos com vendas, perda da ima-
gem, paralisações por falta de
insumos, entre outros.

Andrade, da Estrada Transportes:
Quando for contratado um operador
que porventura não venha a atender
às expectativas de seu cliente, várias
situações poderão surgir. A maioria
das empresas que estão terceirizando
sua logística considera como fato mais
grave a não redução ou até o aumen-
to de seus custos logísticos. Outra con-
seqüência é uma insatisfação gerada
por um possível atendimento deficien-
te que possa ocorrer devido à incapa-
cidade do operador de compreender
e se adaptar a algumas especi-
ficidades das operações de seus cli-
entes, julgando-se capaz de homoge-
neizar qualquer operação. Empresas
com cargas visadas ou perigosas po-
dem apresentar problemas de segu-
rança geradas pela falta de preparo do
operador em lidar com cargas deste
tipo. Tão importante quanto o custo nos
processo logísticos é o fluxo de infor-
mações, já que, ao terceirizar, a em-
presa está delegando, também, todo
o controle de uma operação que an-
tes era realizada por ela, portanto as
informações antes acessíveis agora se
encontram em poder de terceiros.

Pastorello, da Exata Logística: A
contratação ou escolha de um OL que
não atende às reais necessidades do
cliente leva ao descrédito dos proces-
sos logísticos. Experiências ruins

fazem as empresas retrocederem e,
conseqüentemente, perderem a con-
fiança em uma nova tentativa. Criam-
se grandes resistências internas que
certamente irão dificultar uma nova
experiência.

Andery, da Faster Logistics: O ope-
rador logístico representa a última
ponta da cadeia produtiva antes do
cliente final. Portanto, se o operador é
ineficiente, compromete todo o rela-
cionamento da indústria com seu cli-
ente. A escolha de um operador pou-
co flexível também compromete mui-
to a operação, pois dificulta a criação
de novos serviços que possam agre-
gar valor a operação logística.

Dias, do Grupo Mesquita: Quase
sempre são drásticas e deixam “se-
qüelas” por muito tempo. Sendo a
logística responsável pela operação
física e da informação dos fluxos con-
tidos no Supply Chain, qualquer defi-
ciência percebida junto a um opera-
dor de baixo desempenho gera impac-
tos crescentes e cumulativos que nor-
malmente afetam todas as áreas (pro-
dução, comercial, planejamento, etc.).
O que não podemos confundir é que
problemas normalmente presentes
nos processos do cliente sejam repu-
tados ao operador logístico quando
este passa a integrar suas operações.
Nesse momento é fundamental o
apoio da alta gerência do cliente para
que haja suporte e que relação de
confiança seja mantida. Além disso,
qualquer experiência mal sucedida
com impactos negativos leva ao mer-
cado um sentimento de insegurança
que, muitas vezes, pode prejudicar
ou mesmo “rotular” o conceito de
operadores logísticos em geral, pelo
fato da logística ainda estar em um
processo de maturação no mercado
nacional.

Ercoli, da Servilog: As conseqüên-
cias de uma escolha errada podem
ser desastrosas para uma empresa,
como: queda no faturamento, perda
de clientes, perda de credibilidade no
mercado, desbalanceamento de es-
toque, inventários não confiáveis e
outras. �

Hoje, segundo o diretor da
Exata, já se inicia um movimen-
to com uma visão mais ampla de
custo total logístico, que inclui
avarias, extravios, perda de pro-
dução e out of stock (perda de
venda por indisponibilidade do
produto no ponto de venda), en-
tre outros. Ou seja, o custo
logístico é muito mais complexo
que transporte, armazenagem e
distribuição. Nesta nova visão, os
OL são vistos como participan-
tes do “negócio” do cliente. “Pre-
ço não é mais o aspecto princi-
pal, nem motivador na contra-
tação, e sim, a capacidade de de-
senvolvimento do negócio, trans-
formando custos fixos em variá-
veis e difundindo o conceito de
‘gain share’ (divisão das reduções
de custo)”, diz Pastorello.

Outro que fala em mudança
significativa no conceito de ope-
rador logístico é Andery, da Faster
Logistics. Segundo ele, atualmen-
te os operadores têm se transfor-
mado em Provedores de Serviços
Logísticos, função que vai além
da armazenagem e distribuição,
agregando ao cliente serviços
mais abrangentes. Outra grande
mudança tem sido a queda gra-
dual da resistência à terceirização
logística, acredita ele.

“Os operadores tornaram-se
uma extensão da empresa toma-
dora do serviço, sendo o elo en-
tre as atividades operacionais do
negócio e o mercado consumidor,
interagindo com o cliente, tendo
como compromisso atender aos
níveis de serviço desejados pelo
cliente e satisfazer às expectati-
vas do consumidor”, expressa
Santos, do Grupo Cidade Azul.

Pelo seu lado, Dias, do Gru-
po Mesquita, salienta que, como
toda evolução, a entrada de novos
operadores logísticos foi percebi-
da de forma clara, primeiramente
com o surgimento de diversos ope-
radores advindos das empresas de
transporte e, posteriormente, pelos
operadores logísticos internacio-
nais, muitas vezes amparados por
clientes “chaves” que possuíam
contratos globais.

“Nesse contexto, percebemos
que, apesar de um aumento na ofer-
ta de operadores, a qualidade dos
serviços nem sempre atendia aos
requerimentos mínimos exigidos
para um mercado em desenvolvi-
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▲ Conhecimento do segmento/negócio do cliente
▲ Grau de flexibilidade nas operações
▲ Modelo de custos variáveis
▲ Presença global
▲ Disponibilidade de tecnologia, como uso de WMS, roteirizadores,

sistemas de RF, etc.
▲ Capacidade de personalizar o serviço
▲ Segurança e confiabilidade
▲ Competência (expertise/Know-how)
▲ Eficiência (performance)
▲ Disponibilidade de recursos (equipamentos, equipe de profissionais,

instalações e financeiro)
▲ Equipes de suporte (gerencial, técnica e projetos, tecnologia de

informação e treinamento de pessoal);
▲ Modo de cobrança (Cost driver);
▲ Potencial para desenvolver parceria (transparência, responsabilidade,

credibilidade e comprometimento)
▲ Velocidade de atendimento
▲ Gestão de informação
▲ Dependência financeira
▲ Certificações de Qualidade

mento. Tivemos diversos cases
(bem e mal sucedidos) que, no de-
correr da última década, passaram
a identificar naturalmente os ope-
radores com competências para
uma estratégia de integração”, diz
o diretor executivo da Mesquita.

Diferentemente da Europa e
dos Estados Unidos – continua ele
-, o modelo de operador logístico
no Brasil ainda encontra-se no ci-

clo de maturação, devendo evoluir
rapidamente pelas exigências de
uma mercado mais competitivo.
Para as indústrias em que a
logística passa a ser uma estraté-
gia de competição, a visão sobre
o operador deverá migrar de um
passivo focado em redução de
custos para um ativo com estra-
tégia de integração e desenvolvi-
mento.

“No futuro, as competições das
cadeias logísticas estarão em cena
e o operador será a peça (arma)
chave nesse mercado. Os operado-
res que não se estruturarem, deve-
rão sair de cena”, acredita Dias.

Ercoli, da Servilog, também
considera que o mercado de ope-

radores logísticos passou por um
período de crescimento muito for-
te entre 1.995 e 2.000, quando
muitas empresas passaram a pro-
curar esse tipo de serviço. Como
a maioria dessas empresas e dos
operadores logísticos que surgi-
ram nesse período não estava pre-
parada para trabalhar em conjun-
to, visto tratar-se de um relacio-
namento pouco comum no país,
muitas dessas parcerias foram
mal sucedidas. “Com isso, criou-
se uma imagem ruim do opera-
dor logístico, sofrendo o merca-
do uma retração, com muitas
empresas voltando a realizar as
suas operações logísticas por con-
ta própria”, diz ele.

Ocorreu, então, uma seleção

natural, permanecendo no merca-
do as empresas mais preparadas
para prestar os serviços desejados
pelos usuários. Também nesse pe-
ríodo, as grandes transportadoras
se estruturaram para oferecer ser-
viços logísticos aos seus clientes,
e hoje ocupam uma grande fatia
desse mercado.

“Com o amadurecimento do
conceito de operador logístico,
impulsionado pela invasão de
grandes operadores multinacio-
nais no país, o mercado voltou a
crescer, porém de uma forma
muito mais sólida, tanto para os
usuários, como para os próprios
operadores”, completa o diretor
da Servilog. �
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egundo o gerente de
marketing para a Amé-
rica do Sul, Mathias

Stäubli, a Aliança tem, agora, sete
navios operando em portos naci-
onais, sendo quatro próprios e três
fretados. “Os dois navios incor-
porados à cabotagem eram utili-
zados na navegação de longo cur-
so. Queremos aliviar a rota prin-
cipal da cabotagem, que inclui os
portos de Montevidéu, Rio Gran-
de, Santos, Sepetiba, Suape, Re-
cife, Fortaleza e Manaus, no sen-
tido Sul-Norte. Com isso, preten-
demos atender a necessidade do
mercado”, afirma Stäubli.

O reaquecimento da economia,
aliado à estratégia da Aliança em
mudar a cultura do transporte de
carga junto a grandes empresas, é,
segundo o gerente de marketing,
um dos fatores determinantes para
os investimentos da armadora. “O
novo serviço da Aliança Navega-
ção e Logística atende aos seguin-
tes portos: Santos, Sepetiba, Vitó-
ria, Salvador, Suape, Fortaleza e
Vila do Conde, no sentido Norte; e
Vila do Conde, Fortaleza, Salva-
dor, Vitória e Santos, no sentido
Sul. Os principais produtos trans-
portados são bens de consumo e
artigos de exportação das regiões
Norte e Nordeste, como cerveja,
madeira, castanha-do-pará, pimen-
ta e crustáceos”, completa. �
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T Trabalhar com qualquer
nível de empresa, seja
ela grande, média ou pe-

quena, atendendo assim, a todo o
segmento de distribuição física.
Essa é a estratégia da mais nova
empresa de soluções em logística,
a Logisplan Premium, que nasceu
da divisão da Logisplan.

Todo esse plano de trabalho é
explicado pelo diretor da empresa,
Alcides Rosa Junior, que fez ques-
tão de ressaltar o porque desse di-
ferencial. “Ao mesmo tempo em
que atendemos a todo o tipo de
empresa, grande ou pequena, am-
pliando nosso leque, estamos en-
trando em um meio sem concor-
rência direta especializada, isso
porque o trabalho da Logisplan
Premium é feito in house, ou seja,
sem a utilização de Centro de Dis-
tribuições.”

Atualmente, no mercado, não
é comum encontrar muitas empre-
sas que prestem seus serviços nes-
sa área. Sendo assim, o diretor acre-
dita estar dando um grande passo
para o sucesso.

A terceirização in house é uma
alternativa para quem quer ter todo
o tipo de cliente, isso porque, tan-
to um empresa grande quanto uma
pequena precisam desse tipo de
serviço. Não são todas que podem
pagar por um serviço de utilização
de CD, levando em consideração
o delicado momento financeiro que
o país vem atravessando nos últi-
mos anos.

“Abrindo mão do depósito, eu
estou partindo para uma área dife-
rente, mais especializada. Tenho
certeza que vamos agradar todo o
mercado”, conclui Rosa Junior.�

(Texto: Gustavo Szczupack)
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Matra do Brasil acaba
de fechar um contrato
experimental de pool de

paletes com a Sucos Del Valle do
Brasil.

O contrato envolve o abaste-
cimento da fábrica da Del Valle
em Americana, SP, e coletas de
paletes nas redes Wal-Mart, CBD
(Pão de Açúcar), Carrefour, Sonai
e Makro.

Segundo Douglas Queiroz,
gerente de logística da Del Valle,
a decisão pelo pool de paletes
deu-se em razão da tendência de
mercado, principalmente entre
supermercadistas.

“Por outro lado, visamos re-
duzir os custos de operação com
os paletes e eliminar os proble-
mas de programação. Se, antes,
tínhamos dificuldades de coletar
os paletes, hoje, além de fazê-lo,

a Matra também nos entrega os
paletes higienizados, consertados
e revisados, prontos para entrar
na fábrica”, diz Queiroz.

Ele também destaca que ou-
tro motivo da adoção do pool de
paletes é que, “pela escassez de
madeira, até o final do ano o
palete deverá estar 35%/50%
mais caro, tornando a sua com-
pra inviável, principalmente do
PBR. Contra o alto custo do
palete, optamos pela locação, que
permite 70% de economia em re-
lação à compra do palete PBR”,
diz o gerente de logística.

Para atender a Sucos Del
Valle, a Matra participou de uma
concorrência e foi a vencedora.
O pool teve início no mês de agos-
to e estará em teste por 90 dias.
Antes, a Del Valle usava paletes
descartáveis. �

A



)) � ������ � �������!"�#�$�%�&'(��#�)**+ � ����	������
�����

urocracia, demora na
liberação dos recursos,
taxas pouco atrativas.

Estes são alguns dos problemas
enfrentados quando do interesse
no financiamento de equipamen-
tos de movimentação e armaze-
nagem de materiais – um dos des-
taques desta edição de LogWeb.

Alguns dos fabricantes e
distribuidores de equipamentos
do setor, além de representantes
de dois bancos, participam desta
matéria.
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Falando sobre os maiores pro-
blemas, hoje, para o interessado
obter financiamento de equipa-
mentos, Frank Bender, diretor co-
mercial da Still do Brasil, diz ter a
impressão de que há uma certa
falta de tradição em financiar
equipamentos industriais.

“Veja bem, se eu, pessoa físi-
ca, quiser comprar um automóvel,
tenho a meu dispor um grande le-
que de opções por parte de empre-
sas financeiras com as quais nun-
ca trabalhei, que não me conhecem
e que não me exigem nada além
de uma comprovação razoável de
que tenho condições de pagar o que
pretendo comprar, e que fazem o
negócio tendo como garantia a alie-
nação fiduciária do bem. A rigor,
não vejo diferença real se o objeto
a comprar for uma empilhadeira
em lugar de um carro. Entretanto,
se for esse o caso, será dificílimo
que o candidato consiga crédito de
um banco que não seja aquele com
que opera regularmente, se não for
um ‘peso-pesado’ da economia, se
não der alguma contrapartida, ou
se o fabricante não tiver alguma
interveniência (você já pensou
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como seria se a Volkswagen tives-
se que se responsabilizar pelo seu
crédito pessoal, pagando pelos
inadimplentes e tendo que tentar
recuperar seu dinheiro depois?).
Se, no lado do setor privado, esse
é o retrato, pelo lado do BNDES
esbarra-se em duas dificuldades:
a primeira é a disponibilidade de
recursos, que nem sempre são su-
ficientes para todos os interessa-
dos e, muito justamente, devem
ser alocados segundo as priorida-
des estratégicas daquela agência
de fomento. A segunda advém da
existência de um elo a mais na ca-
deia, pois a participação dos ban-
cos como agentes, além de tor-
nar o processo mais caro, o torna
mais moroso por aumentar a bu-
rocracia necessária, em função
dos indispensáveis requisitos de
segurança. Com isto, nem sem-
pre os financiamentos são obti-
dos dentro dos limites de tempo
de um projeto, podendo represen-
tar um aumento de custo para o
mesmo e, às vezes, sua inviabi-
lidade”, observar Bender.

Já os outros participantes des-
ta matéria especial são mais con-
cisos em suas repostas e outros,
até, como Edson Maurício
Brockveld, diretor-presidente da
Brockveld, dizem que não há ne-
nhum problema para o interessa-
do obter financiamento, desde
que ele tenha a linha de crédito
junto a sua instituição financeira,
que é quem avalizará a operação.
“Não há problema quando o re-
lacionamento banco/cliente é ade-
quado, pois o banco analisa o va-
lor da liberação dos recursos em
função dos riscos e da garantia da
operação”, acrescenta Flávio
Bentivegna, gerente geral de ven-
das de máquinas da Somov.

Mas, não é tão simples assim,
como se pode perceber na opinião
de outros profissionais do setor.

Por exemplo, Claudemir
Siroti, diretor comercial da SEE
Sistemas, diz que o maior proble-
ma para os interessados na aqui-
sição de equipamentos é que os
mesmos devem ter crédito em
conta em sua instituição financei-

ra no valor do bem adquirido.
“Por outro lado, para ter um bom
limite de credito é necessário
apresentar uma grande quantida-
de de documentos compro-
batórios. Somam-se a estes pro-
blemas os decorrentes da falta de
melhores taxas bancárias e a de-
mora na liberação do recurso
(FINAME)”, acrescenta Ivani
Zanetti Paiva, responsável pela
área financeira da Retrak.

Flávio Piccinin, gerente co-
mercial da Isma, diz que a buro-
cracia causa a demora na aprova-
ção do crédito, e por sua vez aca-
ba não atendendo à necessidade
do cliente.

Já Robson Gonçalves Ribei-
ro, gerente de negócios da Águia
Sistemas, destaca que os maiores
problemas, hoje, para o interes-
sado obter financiamento de equi-
pamentos envolvem restrição de
credito e juros não atrativos.
“Além das taxas cobradas pelos
bancos, há o excesso de docu-
mentos requeridos, frutos da alta
inadimplência do mercado brasi-
leiro”, completa Antonio Augusto
Pinheiro Zuccolotto, diretor de
operações da Paletrans.

Paulo Watanabe, gerente de
vendas da Yale, diz que neste as-
pecto, eles sentem que, mesmo
com os juros menores, os clien-
tes ainda acham os juros altos.
Também há demora em se obter
o financiamento, principalmente
junto à FINAME”, destaca.
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O diretor comercial da Still des-
taca que alguns fabricantes/distri-
buidores têm procurado suprir as
dificuldades oferecendo o chama-
do “vendor”, ou seja, oferecem o
equipamento com o financiamen-
to negociado com sua participação.
“Até onde temos conhecimento,
essa experiência, embora possa
alavancar muitos negócios, tam-
bém é fonte de muita dor de cabe-
ça, tendo que ser utilizada com
muito critério para não ter um re-
sultado final danoso. Acho até que
seria interessante se fosse possível
desenvolver uma parceria com uma
empresa financeira mais na linha
do ‘supplier’s credit’, em que o for-
necimento é oferecido com o finan-
ciamento, porém o fabricante não
é interveniente no mesmo ou no ris-
co de crédito que, evidentemente,
não são sua especialidade - bem ao
estilo do que é visto nas linhas de
crédito direto a consumidor. A
realidade é que, sem mecanismos
de crédito razoáveis, existe uma
dificuldade adicional para viabi-
lizar investimentos em bens de ca-
pital, como são nossos equipa-
mentos”, completa Bender.

Já para a Brockveld, não há
problemas para atuar com o finan-
ciamento de equipamentos. “Até
preferimos este tipo de pagamen-
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to, que é bom para o cliente e para
nós”, completa o diretor-presiden-
te da empresa.

Bentivegna, da Somov, lem-
bra que, normalmente, os fabri-
cantes e distribuidores estão en-
volvidos na produção e distribui-
ção, com o subseqüente serviço
de pós-venda, ficando sob a res-
ponsabilidade das instituições fi-
nanceiras o financiamento no pra-
zo e na modalidade que melhor
atende ao usuário final.

“Realmente, a princípio não há
nenhum problema, já que em qual-
quer financiamento o fabricante re-
cebe pagamento à vista após a con-
clusão da obra”, completa Piccinin,
da Isma.

Mas, para Siroti, da SEE Sis-
temas, não é bem assim. De acor-
do com ele, no caso das vendas fi-
nanciadas de equipamentos, há
demora, sim, na liberação dos re-
cursos após a entrega do equipa-
mento.

“Além das taxas pouco atrati-
vas aos clientes, eu consideraria
como problemas o risco da opera-
ção e, também, a burocracia exces-
siva”, considera Zuccolotto, da
Paletrans.

Watanabe, da Yale, concorda.
“Como problema principal pode-
mos citar o fator inadimplência e
os riscos normais envolvidos em
um financiamento, bem como a
necessidade de aumentar o núme-
ro de funcionários e pessoal quali-
ficado”, explica.
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Bender, da Still, considera que
a questão do financiamento é, ain-
da, um dos aspectos mal resolvi-
dos no Brasil. De acordo com ele,
como o dinheiro é escasso e caro,
a dificuldade de acesso às fontes
menos onerosas de financiamento

é um fator inibidor do desenvolvi-
mento. “Tanto o financiamento
bancário direto como o leasing pra-
ticamente desapareceram, pois seu
custo é quase insuportável. Na atu-
alidade, ficamos reduzidos à opção
de uso dos recursos do FINAME
ou de outros programas do
BNDES como fonte de financia-
mento. Na verdade, a dificuldade
de acesso ou o alto custo do finan-
ciamento promoveu a expansão do
negócio de locação, cujo custo fi-
nanceiro pode ser inferior ao pra-
ticado pelo sistema bancário e, para
os investidores, tem o atrativo de
proporcionar melhor remuneração
do que a que conseguiriam nos in-
vestimentos financeiros tradicio-
nais”, diz o diretor comercial.

Ainda segundo ele, já se refe-
rindo a como obter o financiamen-
to, quando se fala de leasing ou de
financiamento bancário direto, não
existem requisitos diferentes, além
do histórico creditício do interes-
sado e das garantias que ofereça
para a transação. Já no caso de uti-
lização dos recursos do BNDES,
este, como agência de fomento que
é, exige que os bens a serem finan-
ciados sejam cadastrados no

FINAME e tenham índices míni-
mos de nacionalização que aten-
dam às exigências daquele organis-
mo, incentivando, com isto, os fa-
bricantes de bens de capital a pro-
moverem a nacionalização de seus
produtos. “Outra distinção é que o
BNDES é ‘um banco de atacado’,
ou seja, não faz negócios direta-
mente com os tomadores dos re-
cursos. Todas as operações são
conduzidas por bancos comerciais
que operam como agentes (e são
remunerados por isto). Se, para o
BNDES isto é vantajoso, por di-
minuir sua carga de trabalho, para
os tomadores representa um custo
adicional que nós, fabricantes, gos-
taríamos que fosse evitado”, des-
taca Bender.

Pelo lado da Brockveld, Edson
diz que para toda a linha de equi-
pamentos é possível fazer FINA-
ME, através do BNDES. Além
disso, muitos clientes da empre-
sa têm feito leasing, através de
seus bancos. “Normalmente, as
condições de pagamento de nos-
sos equipamentos são bem dila-
tadas, principalmente nos proje-
tos de longa duração”, diz ele.

No caso SEE Sistemas, os

meios disponíveis para obtenção de
financiamento de equipamentos
são FINAME, leasing e, para ex-
portação, financiamento do Banco
do Brasil - PROEX. “O financia-
mento é obtido diretamente entre
o cliente e seu agente financeiro,
sendo requisito necessário o clien-
te possuir crédito equivalente ao
bem adquirido. No caso do FINA-
ME, o fabricante deverá preencher
uma proposta padrão, que o clien-
te enviará junto aos documentos
necessários para solicitação do fi-
nanciamento. Além disso, o clien-
te deverá pagar uma parte com re-
cursos próprios, normalmente
20%. Já para o PROEX, o cliente
deverá entregar ao fabricante uma
carta de crédito do seu banco de
relacionamento para que os recur-
sos sejam disponibilizados pelo
Banco do Brasil para pagamento
integral do fabricante”, explica
Siroti, diretor comercial da empresa.

“No caso da Isma, para os
flow-rack, porta-paletes dinâmico
e push-back, contamos com o
FINAME. Já para os porta-paletes,
drive-in e estanteria, hoje é muito
comum a utilização do leasing”, in-
forma, por sua vez, Piccinin,

gerente comercial da empresa. “Es-
tando o crédito aprovado, faz-se o
empréstimo, não havendo ne-
nhum envolvimento fiscal, ou
seja, o interessado não precisa ser
cadastrado em nenhum órgão pú-
blico”, informa o gerente da Isma.

Empresa que fornece produtos
simulares aos da Isma, a Águia
Sistemas se utiliza do leasing para
toda a linha de equipamentos e do
FINAME para equipamentos co-
mo estruturas dinâmicas, flow-
racks, push-back e unit-flow.

Além do FINAME e do
leasing, a Paletrans também ofe-
rece financiamento próprio. “Na
nossa linha de equipamentos, dis-
ponibilizamos financiamento, hoje,
apenas para a linha de máquinas
tracionárias, devido aos conside-
ráveis valores venais. E, para se
obter o financiamento Paletrans,
o cliente deverá possuir um ca-
dastro livre de não-conformida-
des e fornecer um sinal mínimo
de 30%. Quanto aos outros tipos
de financiamento, o acerto é di-
reto entre cliente e banco”, expli-
ca Zuccolotto.

Ivani, da Retrak, também diz
que são oferecidos o FINAME e o
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leasing. “O produto tem que estar
enquadrado em um dos processos
de linha de crédito. No caso de
FINAME, é necessário ter a clas-
sificação fiscal do produto, preen-
cher a proposta de financiamento
e proposta para venda do fornece-
dor do equipamento. Para o leasing
há, também, a necessidade de apre-
sentar a nota fiscal do equipamen-
to”, esclarece a responsável pela
área financeira da Retrak.

Bentivegna diz que, no caso
dos equipamentos da Somov, os fi-
nanciamentos possíveis e utiliza-
dos são leasing, FINAME e CDC.
“Entretanto, em muitos casos, de-
vido à grande quantidade de docu-
mentos e certidões negativas de
débito necessárias para a aprova-
ção, a liberação dos recursos tem
sido morosa”, acrescenta o geren-
te geral.

Para a liberação de crédito jun-
to às instituições financeiras, ain-
da de acordo com ele, a empresa
deve preparar a documentação de
cadastro para a aprovação do cré-
dito e pleitear a modalidade dese-
jada, sendo que as taxas variam de
acordo com a instituição financei-
ra e com o histórico do cliente no

Nelson Marchezan Junior é dire-
tor de desenvolvimento e agrone-
gócios do Banrisul – Banco do Esta-
do do Rio Grande do Sul. Ele diz que
o banco atende ao estado do Rio
Grande do Sul e que, também, pos-
sui agências em outros estados.
“Mas, oferecemos as linhas de
BNDES apenas para o território do
Rio Grande do Sul. Também fecha-
mos uma parceria com o BRDE -
Banco Regional de Desenvolvimen-
to e com a Caixa Economia Estadu-
al (RS), que é um banco de fomento
do Estado, através da qual o Banrisul
também pode utilizar os limites des-
tes duas unidades. Fizemos isso para
dividir riscos, e trabalhamos em par-
ceria e com limites de crédito bas-
tante amplos para linhas de longo
prazo no território gaúcho”, diz ele.

Para obter financiamento, Mar-
chezan Junior diz que a empresa tem
que ser cliente do banco, manter os
dados atualizados, ter comprovação

de bens e um projeto de viabilidade
econômica financeira. “No caso de
máquinas de valor pequeno, o enca-
minhamento é direto nas agências,
preenchendo formulário na empresa.
Para projetos maiores, é preciso pro-
var a viabilidade financeira.”

O diretor também destaca que
uma grande parte das empresas não
consegue o financiamento porque o
procura no momento errado: ou pre-
cisam de um financiamento muito
grande para o seu porte, ou querem
um financiamento de longo prazo
(BNDES) depois que já investiram
todo o seu capital próprio em máqui-
nas e equipamentos e na construção
de suas instalações. “Existe uma li-
nha de recursos baratos, via BNDES.
Mas, a maioria das empresas não
quer este financiamento, e compra
máquinas e constrói com recursos
próprios, e não tem mais capital que
possa garantir o investimento. Elas
deveriam procurar o banco quando
ainda tinham capital de giro, e não
depois que esgotaram todo o seu ca-
pital”, diz o diretor do Banrisul.

No caso do Banco do Brasil, se-
gundo Luiz Carlos Silva de Azevedo,
gerente executivo da diretoria comer-
cial do banco, são oferecidos servi-
ços de financiamento em todo o país
– as linhas de financiamento que
mais são voltadas para o setor de
logística sãos as do FINAME, com
recurso do BNDES, e de leasing, fle-
xível, que depende de diversos tipos
de demanda.

 “Para obter financiamento, o in-
teressado deve se dirigir à agência
de relacionamento, ou procurar
agência mais próxima. É exigida uma
série de documentos para informa-
ções cadastrais e a proposta pro-
priamente dita, incluindo informações
sobre em que condições pretende fi-
nanciar, em relação a prazo e outras”,
diz Azevedo.

Segundo ele, o maior problema
envolve as restrições cadastrais -
como resultantes de registro no
Cerasa ou no Banco Central, por
exemplo. “Mas, de modo geral, é fá-
cil obter o financiamento. A demora
depende da situação do cadastro do
cliente. Caso contrário, após feita a
análise de crédito, o dinheiro é libe-
rado, muitas vezes, em menos de
uma semana”, completa o gerente
executivo. �

mercado. “Cada instituição finan-
ceira exige documentos da empre-
sa e, em alguns casos pessoais, dos
sócios, para a liberação do recur-
so”, completa.

No caso da Yale, os meios de
financiamento são os mesmos ci-
tados pelo gerente da Somov. “No
caso das empilhadeiras Yale a
combustão fabricadas no Brasil,
temos a FINAME com a aprova-
ção simplificada, com carência de
seis meses e financiamento até 36
meses. Hoje, temos prazos de pa-
gamento especiais para empi-
lhadeiras elétricas e a combustão,
que variam conforme as negoci-

ações entre os distribuidores e os
clientes finais. Temos, através dos
distribuidores Yale, o financiamen-
to com prazo de pagamento até 13
meses, entrada mais doze parcelas,
o ‘vendor’, que é um financiamento
similar ao CDC , porém sujeito a
aprovação da fábrica”, explica
Watanabe.

Ele complementa explicando
que, nos financiamentos oferecidos
pelos agentes financeiros, os pro-
cedimentos/requisitos são os de
praxe. No caso do “vendor”, são
solicitados, através do distribuidor,
os dados cadastrais e documentos
exigidos pelo Banco Central. �
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novidade foi lançada
durante a feira, realiza-
da na segunda semana

de agosto, em entrevista coletiva
concedida pelo presidente da
Still, Ruy Piazza Filho, o diretor
da Still GmbH, Peter Rode, e pelo
diretor comercial da Linde Mate-
rial Handling do Brasil, Christo-
pher Dühnen.

Apesar de produzidas na mes-
ma fábrica, as quatro linhas de
produção - Still do Brasil, Linde
do Brasil, Still América do Sul e
Linde América do Sul - serão to-
talmente independentes e concor-
rentes.

Além disso, cada marca man-
terá independentes suas políticas
comercial e de preços, bem como
seus serviços de pós-venda e as
frotas de locação.

A grande vantagem de ter
uma fábrica em comum, segun-
do Piazza Filho, é que, com o au-
mento de volume de produção, os
custos fixos são rateados de ma-
neira mais racional. “Assim, te-
remos empilhadeiras mais bara-
tas e mais competitivas”, expli-
cou. Ou seja, com a nova parce-
ria estratégica, a Still aumentará
sua estabilidade financeira, uma
vez que não arcará sozinha com
os custos de manutenção da fa-
brica. Já a Linde, poderá ofere-
cer, além dos seus já conhecidos
produtos importados, os produtos
nacionais, produzidos na fábrica
conjunta, com os mesmos níveis
de qualidade, porém com preço
mais acessível em função de sua
adaptação às peculiaridades do
mercado brasileiro.

A área comercial da Still, in-
cluindo seu estoque de máquinas
e peças sobressalentes, será loca-
lizado em Diadema, na região do
ABCD paulista, em um imóvel
com área de 3 000 m2.

Dühnen, da Linde, declarou já
ter dois modelos produzidos no
Brasil, a  transpaleteira T20 BR!
e a empilhadeira retrátil R20 BR!.
Está prevista a fabricação de mais

um modelo de  transpaleteira e de
empilhadeira retrátil, uma empi-
lhadeira patolada e uma selecio-
nadora de pedidos horizontal, to-
das com tecnologia européia. “O

Da esquerda para a direita: Piazza Filho, Rode e Dühnen

Brasil tem uma área 25 vezes
maior que a Alemanha, mas, no
mercado, é 10 vezes menor. Isso
tem que mudar, e a Linde está dis-
posta a isso”, prometeu Dühnen.

Arturo Pruden, diretor da A.
G. Pruden & Cia., representante
da Linde na Argentina, comemo-
rou essa parceria, pois terá aces-
so bastante fácil aos equipamen-
tos. “A proximidade nos ajuda
muito, acelera o processo de en-
trega e contribui o fato de a moe-
da não ser o dólar, pois o custo
do frete na Argentina é muito
caro”, conta. O consumidor, por
sua vez, terá o serviço de pós-ven-
da das máquinas Linde extrema-

mente facilitado. Afinal, segundo
Pruden, não precisará aguardar
peças vindas da Alemanha para
contar com os serviços de manu-
tenção.

Confira na tabela os dados
estatísticos da WITS (recebimen-
to de pedidos) relativos à produ-
ção nacional da Still e da Linde
em 2003 e 1º semestre de 2004,
bem como as previsões de ambas
as empresas para o ano de 2004 e
2005. �

Produtos Elétricos - Still BR 1580 878 1800 2000

Market Share - Still BR 39% 49% 50% 50%

Market Share - Linde BR 10% 4% 4% 15%

Visivelmente, os resultados para 2005 são bastante animadores; a queda
nos números da Linde, de 2003 para 2004, é resultante da supervalorização

do Euro. (Texto: Gustavo Szczupak/Foto: Paulo Junqueira)

ANO DE
2003

1o SEM
2004

PREV.
TOTAL 2004

PREV.
2005ITENS
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ineu Penteado, presi-
dente da Paletrans, pen-
sa diferente. E, nesta

reportagem especial, ele também
analisa o papel da logística hoje
e das associações e outras enti-
dades a ela ligadas. Tudo com
base em sua experiência profissi-
onal, inclusive como um dos fun-
dadores e primeiro presidente da
ABML – Associação Brasileira
de Movimentação e Logística,
com sede em São Paulo, SP.

ESTRATÉGIA

Penteado: A logística é mui-
to ampla para que possamos res-
tringi-la a algo que ocorreu na se-
gunda grande guerra. Lá, na ver-
dade, foram feitas diversas estra-
tégias militares, que já existiam
de forma menos eficiente bem an-
tes daquele conflito. Mas, há um
detalhe que liga esta “logística” da
segunda guerra mundial com a de
hoje. Atualmente, a logística é uma
arma fundamental para a redução
de custos e primordial para, cada
vez, se efetuar a mesma tarefa
com menores recursos ou com
custos mais baixos. Ou seja, es-
casseiam-se os recursos, e a efi-
ciência das tarefas tem que ser
melhorada. Na segunda guerra, o
que se fez foi nada mais que isso:
os recursos estavam brutalmente
escassos e era preciso ser mais
eficiente nas tarefas executadas.
Entretanto, entendo que a logística

é uma evolução que nasceu com a
movimentação organizada dos
materiais. Assim, quem nasceu
primeiro foi a movimentação de
materiais.

LogWeb: Então, o que se
praticava na segunda guerra era
simplesmente movimentação de
materiais?

Penteado: Não, na segunda
guerra se praticavam estratégias
militares, e vou dar um exemplo.
Conheci, pessoalmente, o alemão
que criou as carretas bidirecionais
por ordem de Hitler. Ele me con-
tou que os alemães necessitavam
bombardear com grande intensi-
dade um determinado alvo, e que
foram desenvolvidos recursos
para que a fábrica de bombas
produzisse em grande velocidade
para atender a esta necessidade (es-
tratégia militar). Quando a opera-
ção teve início, entretanto, perce-
beu-se que, muito embora a fábri-
ca conseguisse produzir a quanti-
dade suficiente, não se conseguia
alimentar os aviões a contento
(cada um levava uma bomba),
pois os equipamentos de transpor-
te disponíveis atendiam à pista a
uma velocidade inferior à do pou-
so dos aviões. Hitler chamou um
grupo de engenheiros, comanda-
dos pelo alemão que conheci,
para solucionar o problema em no
máximo 48 horas, sob pena de
fuzilamento. Dentro deste prazo
foi criado o comboio de carretas
bidirecionais, que trafegava para
todos os corredores da fábrica
sem colidir com nada, recepcio-
nando as bombas em suas plata-
formas e levando-as ao campo de
pouso com uma velocidade de ali-
mentação superior à do pouso dos
aviões. Pergunto, então: este pro-
blema é de logística ou de movi-
mentação de materiais? Para
mim, é estratégia de guerra, que
teve que ser solucionada com a
movimentação de materiais.

LogWeb: Então, você afirma que
o início é a movimentação de
materiais? E quais os caminhos
para se chegar à logística?

Penteado: Se passarmos aos
primórdios das indústrias, vamos
encontrar que, desde a chegada da
matéria-prima à fábrica até a saí-
da do produto acabado, os dife-
rentes materiais vão se movimen-
tando diversas vezes. Ora, tanto
mais é eficiente a fábrica sob a
característica de movimentação
de materiais, quanto menor é o
seu momento de transporte, que
é definido pelo peso que foi mo-
vimentado multiplicado pela dis-
tância percorrida. Movimentação
de materiais, como ciência, nada
mais é do que o profundo estudo
de todas as técnicas e de todos os
equipamentos que são utilizados
para minimizar o momento de
transporte. O passo seguinte,
logicamente, foi o de aprimorar
os estudos sobre layouts internos,
para que os materiais não fossem
e voltassem diversas vezes, com
o intuito de sempre trabalhar no
sentido de diminuir o momento
de transporte. No passo seguinte
percebe-se que a unitização e a
padronização de embalagens de
transporte, tanto nos materiais
inerentes à fábrica, quanto nos
produtos acabados, gera uma for-
te economia na movimentação de
materiais. Neste momento, deixa-
mos de falar em movimentação
de materiais para começarmos a
falar de armazenagem de materi-
ais. Gostaria de lembrar um fato
muito interessante: a primeira as-
sociação específica deste segmen-
to que funcionou no Brasil cha-
mava-se ABMM – Associação
Brasileira de Movimentação de
Materiais. Em seguida surgiu o
IMAM, então Instituto de Movi-
mentação e Armazenagem de
Materiais, para finalmente se che-
gar à mais recente, que é a ABML
- Associação Brasileira de Movi-

mentação e Logística. Ou seja, as
associações acompanharam a
evolução da ciência, movimenta-
ção de materiais, em seguida ar-
mazenagem para depois se che-
gar em logística.

LogWeb: E a logística?

Penteado: A partir do mo-
mento que a armazenagem de ma-
teriais experimenta uma forte evo-
lução, ela se depara com um pro-
blema: a administração, localiza-
ção e envio dos estoques.

Logicamente, se acelerarmos
a movimentação, aumentamos di-
namicamente a armazenagem, e
a velocidade de informação é vi-
olentamente requerida. Então,
como já disse, antes nasceu a
movimentação de materiais, que
evoluiu para movimentação e ar-
mazenagem de materiais. E co-
locaria, aqui, uma interface, que
se chama informática, e com ela
chegamos à logística. Ou seja, eu
diria que movimentação e arma-
zenagem de materiais se conse-
gue fazer sem informática, ao
passo que a logística, atualmen-
te, não vive sem informática.

LogWeb: Quais os problemas
que a logística enfrenta hoje
para a sua evolução?

Penteado: Na minha visão,
como falei anteriormente, movi-
mentação de materiais, armaze-
nagem, informática e logística
são “um bolo só”. Entretanto, os
problemas a serem resolvidos não
estão em nenhuma destas quatro
áreas. Estão, sim, no melhor aten-
dimento ao consumidor final pelo
melhor custo possível. Ora, todos
os passos envolvidos com o prin-
cipal problema citado criam es-
tratégia, soluções criativas que
vão depender do hardware e do
software em termos de infor-
mática. Softwares são criados por
especialistas para atender a quem

criou uma determinada solução,
enquanto o hardware surge para
atingir os efeitos desejados do
software. Por sua vez, os equipa-
mentos de armazenagem e movi-
mentação de materiais terão que
se adaptar ou serem criados para
que atendam à solução inventiva,
ao software e ao hardware cria-
dos. E, para se operar este con-
junto de armazenagem, hardware,
informática e soluções logísticas
criam-se os equipamentos de
movimentação de materiais que
atendam ao conjunto de soluções.
Estamos falando em ciência
reversa: não se cria máquina para
que ela seja usada pelo cliente,
mas que atenda à necessidade de
uma pessoa que criou uma solu-
ção para melhor atender às neces-
sidades do cliente final pelo me-
nor custo possível.

LogWeb: E você, como fabrican-
te de equipamentos de movimen-
tação de materiais, como se
insere neste conceito?

Penteado: Como fabricante
de equipamentos de movimenta-
ção de materiais, obrigatoriamen-
te tenho que estar muito mais li-
gado às necessidades do meu usu-
ário do que à clássica engenharia
do projeto de equipamentos. Por
exemplo, acabamos de lançar um
transpalete manual que tem como
principal foco no desenvolvimen-
to da engenharia do produto, no
usuário, envolvendo o conforto e
o menor esforço do operador e
trazendo para um segundo plano
os elementos fundamentais de até
então, como a maior vida útil do
equipamento. De nada adianta um
equipamento ser extremamente
robusto e de longa vida se o ope-
rador trabalha em um ritmo no
período da manhã e em outro bas-
tante inferior no período da tarde
por exaustão física. Agrega-se a
isto o conceito de que a manuten-
ção corretiva cada vez mais tem
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um custo mais alto. Ora, o equi-
pamento atual, além de propor-
cionar o melhor conforto pos-
sível ao operador, deve possuir
uma engenharia que pratica-
mente não exija manutenção
durante os seus primeiros anos
de uso. Aliás, a indústria auto-
mobilística já pratica este con-
ceito há vários anos.

LogWeb: Como entrosar o
relacionamento entre projetis-
tas, fabricantes de equipamen-
tos, softwares e de hardwares
e o profissional de logística e/
ou operador logístico?

Penteado: Vamos separar
em dois grandes blocos. Um de
“ciência de logística” e outro
dos “produtores de softwares,
hardwares e equipamentos de
movimentação e armazenagem
de materiais”. A forma da rá-
pida evolução sempre foi atra-
vés da troca de conhecimento
e união de idéias para a solu-
ção de problemas. Isto classi-
camente se resolve através de
associações. Desta forma, eu
entendo que tudo deve estar
apoiado em três pilares. Uma
associação que se dedique à so-
lução, ciência e à evolução dos
conceitos logísticos, isto é, uma
associação formada pelos pro-
fissionais de logística e apoia-
da pelas empresas que vivam
em função da logística, como
operadores logísticos, promo-
vendo seminários, palestras,
congressos, enfim, todas as ati-
vidades que possam reunir e in-
formar o setor logístico. O se-
gundo pilar incluiria uma se-
gunda associação, congregan-
do os fabricantes de equipa-
mentos de movimentação e ar-
mazenagem de materiais, bem
como os produtores de hard-
ware e software que, em uma
ligação íntima com a associa-
ção antes mencionada, pudes-
se não só receber as suas ne-
cessidades, como apresentar as
soluções criadas no setor de fa-
bricantes para o atendimento
das reivindicações dos profis-
sionais e dos operadores logís-
ticos. O terceiro pilar seria
aquele que transmitiria tudo o
que está sendo desenvolvido
pelos dois anteriores, através de
jornais, portais, revistas, con-
gressos, feiras e outras ativida-
des de divulgação. �
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CyberMidia - Tecno-
logia da Informação e
Comunicação está anun-

ciando o lançamento de um pro-
duto destinado à logística para en-
comendas expressas e currier.

Trata-se do CyberLog, um sis-
tema informatizado que controla os
despachos de cargas e encomen-
das via Internet, “oferecendo fun-
cionalidades que garantem a qua-
lidade dos serviços, com custo de
manutenção reduzido”, conforme
explica o sócio-gerente da empre-
sa, Valter Monteiro.

Ele diz que o sistema objetiva
controlar e monitorar os despachos
nacionais e, posteriormente, inter-
nacionais. “Isto permite que o usu-
ário possa acompanhar a trajetória
da informação, passo a passo, du-
rante o agenciamento e represen-
tação do processo”, antecipa Valter.

Pelo seu lado, Cláudio Rena-
to, da área comercial, afirma que o
CyberLog foi desenvolvido consi-
derando o perfil do usuário, além
de oferecer recurso de inclusão de
parceiros. “Novas empresas podem
ser integradas ao sistema, o que
permite gerar uma rede de valor em
serviços, melhorando a sua efe-

tividade”, considera Renato.
O sistema será comercializado

através de assinaturas. Assim, o
usuário poderá adquirir a quanti-
dade que for conveniente para in-
tegrar inteligentemente o processo
de entrega de cargas e encomen-
das expressas, agregando valor ao
seu negócio. �
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Este ano, a Indaiá Logística
Internacional está completando 40
anos como uma das principais
companhias de logística voltada
para o comércio exterior, oferecen-
do diversos serviços e suportando
operações internacionais de
clientes em diversas áreas.  A
empresa iniciou suas atividades na
década de 60, com a criação da
Comissária Indaiá, que surgiu
paralelamente às primeiras
operações de comércio exterior
realizadas no Brasil. E, para se
diferenciar no mercado de logística,
a Indaiá oferece serviços que não
são comuns na área de comércio
exterior. Ela faz acordos para
definição de métricas e expectati-
vas que estabelecem o nível do
serviço, realiza análises de
performances e custos para que os
valores gastos nos processos
possam ser controlados, fornece
relatórios de monitoramento de
todas as ações, analisa as opera-
ções e propõe um redesenho, caso
seja necessário, além de oferecer
um sistema de gerenciamento e
procurar se adaptar constantemen-
te às necessidades e estratégias de
cada cliente.
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s quatro dias do evento
foram bastante distintos.
O primeiro, aberto à vi-

sita monitorada de estudantes, foi
marcado também pela onda da no-
vidade, do entusiasmo que acom-
panha todo o início de um grande
evento. O segundo dia foi bastante
morno, com as negociações sendo
engatilhadas, e todos os exposito-
res e consumidores esperando an-
siosamente pelo terceiro dia, inva-
riavelmente uma quinta-feira. Sem
duvida, foi o dia mais esperado na
feira, e quando o pavilhão realmen-
te “pegou fogo”. Empresas fizeram
parcerias visando ao lucro futuro,
consumidores de toda a parte do
país vieram para São Paulo para
comprar empilhadeiras, transpa-
leteiras e softwares cada vez mais
eficientes para implantar soluções
logísticas mais seguras em suas
empresas. Como se diz no lin-
guajar popular, “é quando o bicho
pega”. Já o quarto e último dia de
feira foi marcado pelo contraste.
Misturaram-se a alegria natural de
uma sexta-feira, antecedendo o fi-
nal de semana, com a tristeza co-
mum no final dos grandes even-
tos, quando se desmonta tudo que
havia sido arquitetonicamente pla-
nejado e construído nos pavilhões.
Isso sem falar nos convidativos
happy hours, indispensáveis em
qualquer evento empresarial.

A Movimat 2004 não fugiu à
regra, cumpriu perfeitamente ao
script descrito acima, e trouxe, atra-
vés de seus expositores, diversas
novidades, como, por exemplo, a
empilhadeira que funciona com os
pneus debaixo d’água, fabricada
pela Still. Confira agora, algumas
das novidades apresentadas no
evento, bem como as expectativas
de alguns expositores.

Dieletro: A empresa apresen-
tou, como novidade, carregadores
de baterias tracionários. Os dirigen-
tes da Dieletro esperam que a feira
possa aumentar o seu número de
clientes, uma vez que já exporta
para oito países: Argentina, China,
Cuba, México, Turquia, Uruguai,
Estados Unidos e Venezuela.

Datasul: A empresa expôs,
entre outros, o serviço de WMS -
Gerenciamento de Armazéns, que
possibilita às empresas de obterem
vantagens competitivas através da
melhoria dos processos usando sis-
temas de códigos de barras. O sis-
tema Data Collection também foi
apresentado no stand. A seleção in-
teligente de informações - Business
Intelligence -, que traduz em infor-
mações os dados operacionais
reais, possibilitando uma visão per-
sonalizada para tomada de deci-
sões, interligando os elos hierárqui-
cos da empresa, também foi um
dos lançamentos da Datasul, que
aumentou em 100% o seu número
de clientes de 2003 para 2004.

Transpiratininga: No aniversá-
rio de 30 anos da empresa, o aqueci-
mento do mercado alavancou as ne-
gociações, e a Transpiratininga ago-
ra também terceiriza e comercializa
as empilhadeiras japonesas da TCM.
Uma nova preocupação do grupo é
a questão humana e, por isso, os ser-
viços da empresa privilegiam o ope-
rador da empilhadeira, proporcio-
nando a ele as melhores condições
possíveis para se acomodar dentro
da máquina, com o intuito de aumen-
tar a qualidade da produção. Para
Róbson Mancini, diretor comercial
da empresa, o retorno que se espera
da feira é o aumento considerável de
contatos, também movido pelo inte-
resse da mesma em trabalhar com o
mercado de rebocadores, a partir des-
se segundo semestre.

Scheffer/Águia/Knapp: As 3
empresas apresentaram uma parce-
ria de integração. No acordo, a Águia
funciona como um elo entre a
Scheffer e a Knapp, sem que as duas
últimas tenham algum tipo de rela-
ção. As transpaleterias da Águia são
fabricadas em território nacional, po-
rém como tecnologia européia tra-
zida pela Knapp. O objetivo da par-
ceria é criar uma única solução mais
completa e mais global. A Scheffer,
por sua vez, visa usufruir da
tecnologia da Águia para atingir um
maior número de pessoas e clientes.

Zapi: A empresa trouxe ao
evento uma nova tecnologia na
área das empilhadeiras, buscan-
do melhores condições para
competir com o mercado euro-
peu, assistindo às empresas na-
cionais. A repercussão da feira
é esperada com ansiedade, uma
vez que em 2003
houve um ótimo
retorno e, para esse
ano, a expectativa é
ainda maior.

Clark: A empresa aproveitou
a feira para divulgar sua marca,
já que se trata de uma ótima opor-
tunidade para aumentar a percep-
ção da mesma, observar as ten-
dências do mercado e a visão do
público. Segundo representantes
da empresa, foi com esse intuito
que a Clark montou seu stand no
Expo Center Norte.

Hyundai: Uma feira com a
grandeza da Movimat é extrema-
mente importante para uma em-
presa nova no mercado específi-
co, como a Hyundai, que está no
Brasil desde 2003, na área de
empilhadeiras, através da LG.
Como lançamentos, foram apre-
sentadas empilhadeiras elétricas.

Yale: A Yale apresentou a
empilhadeira elétrica ERP DH,
com base pneumática e mais re-
gular, garantindo um prazo maior
para a revisão. Para Paulo Wa-
tanabe, diretor da empresa, a ex-
pectativa pós-feira é de cresci-
mento em relação a 2003.
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Moura: Após a Movimat, a
Moura tem como objetivo forta-
lecer a marca. Em exposição, os
mesmos produtos que já estão no
mercado, porém com experiência
e conhecimento reforçados.

Uniconsult: A empresa expôs
seus novos softwares de gestão
empresarial na área de armazena-
gem e transportes. Um exemplo
desses programas é o GTE, que
tem como finalidade auxiliar o
tracking das entregas, a auditoria
de frete e as estatísticas de cargas
expedidas. A expectativa pós-fei-
ra, segundo Fernando Di Giorgi,
diretor da empresa, é aumentar os
contatos, uma vez que, hoje, exis-
tem muitas empresas de pequeno
e médio porte interessadas na
contratação de serviços logís-
ticos, diferentemente de outras
épocas.

�4�/,�

Rigesa: Contentes com o bom
público da feira, os profissionais da
Rigesa estiveram expondo, nesses
quatro dias, como principal novi-
dade, a caixa-palete de papelão,
que evita danos ao produto.

Grupo Cidade Azul: No stand
da Expresso Limeira, integrante do
Grupo Cidade Azul, foi lançada a
parceria com a Servilog, empresa
de serviços logísticos que, a partir
de agosto último, passou a fazer
parte do grupo.

Cargomax: A empresa apos-
tou em seus sistemas integrados,
mostrando a força que a marca
vem cativando nos últimos anos.
Na semana após a feira, os con-
tatos foram muitos, o que faz a
expectativa da empresa crescer
demasiadamente. Os principais
objetivos são conquistar novos

clientes, e fixar mais a marca
perante os concorrentes.

Siemens: A empresa, especia-
lista em telecomunicação e TI, ex-
pôs tecnologia e soluções logísticas
e produtos de automação, movi-
mentação, transporte e armazena-
gem de materiais. Os representan-
tes da empresa no evento afirma-
ram que as soluções podem ser
montadas de acordo com a neces-
sidade do cliente.

Stemmann: A empresa apre-
sentou o seu novo paletizador mó-
vel Pally 1000, acionado por bate-
ria e utilizado na paletização e
despaletização de artigos a granel
passíveis de serem empilhados.
Atua com palete de 1200 x
1100 mm, altura máxima de empi-
lhamento de 2300 mm e carga
máxima de 1 000 kg.

Além dessas e outras empre-
sas expositoras, a Movimat 2004
contou, também, com a presença
de profissionais bastante conhe-
cidos no setor que, apesar de não
estarem expondo, estiveram con-
ferindo as novidades.

Um exemplo é Márcio Barbo-
sa, que estava no evento em nome
da M-Four, empresa de venda e
locação de empilhadeiras. Ele
considerou o movimento da feira
bastante animador, e após os qua-
tro dias de evento, chegou a uma
conclusão sobre o mercado: “Pe-
los próximos 60 dias, essa feira
ainda vai repercutir muito”. Ele
ainda vai além, fazendo uma aná-
lise qualitativa dos produtos ex-
postos. “Essas linhas de máqui-
nas estão muito concorridas, há
muitas empresas fazendo ótimas
maquinas”, concluiu.

Outro profissional que este-

ve chamando a atenção dos ex-
positores, na feira, foi Rubens
Estrella, que atua com marketing
e vendas internacionais. Muito
respeitado por todos, Estrella
considera um evento como a
Movimat um momento mais do
que oportuno para crescimento
do mercado e consolidação da
sustentabilidade da área no Bra-
sil. “Está tudo muito animado
aqui, são em eventos como esse
que descobrimos novas formas
de vender, de negociar, e isso
atrai gente de muitos países”,
analisou Estrella.

Nos quatro dias de duração,
a Movimat 2004 atraiu, segundo
representantes da Imam Feiras,
organizadora do evento, 25000
profissionais e 1500 estudantes.�

Texto: Gustavo Szczupak
Fotos: Paulo Junqueira
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m termos gerais, a SCM
apresenta um novo mo-
delo competitivo e ge-

rencial à medida que propõe uma
abordagem sistêmica e integrada
na gestão das cadeias de supri-
mentos e considera que a compe-
tição tende cada vez mais a ocor-
rer nestas, ao invés de apenas en-
volver empresas.

A SCM é claramente
multifuncional e abrange interes-
ses de diversas áreas tradicionais
da gestão empresarial. Sob essa
perspectiva, pode ser vista como
uma área contemporânea que re-
presenta um ponto de convergên-
cia na expansão de, pelo menos,
outras quatro áreas tradicionais da
gestão corporativa: Logística,
Gestão de Operações/Produção,
Compras e Marketing.

A expansão deste conceito
nos últimos anos pode ser
justificada pelo fato de que, após
a “onda” da Reengenharia de Pro-
cessos e da Melhoria Contínua
visando a melhoria dos processos
internos, muitas empresas passa-
ram a rever seus relacionamentos
com seus parceiros, fornecedores
e canais de distribuição nas ca-

deias onde atuam. Isso provocou
uma mudança no foco da gestão
de uma visão eminentemente in-
terna para uma perspectiva da
empresa vista de forma estendi-
da, ou seja, envolvendo todo o
conjunto de relacionamentos e
processos “chave” de um produ-
to, desde a fonte de matéria-pri-
ma até o consumidor final. Nes-
sa trajetória, muitas empresas per-
ceberam que os avanços e as
melhorias internas não chegavam
ao consumidor final, ou seja, os
limites das melhorias dos proces-
sos agora se localizam fora dos
muros. É nesse contexto que cres-
ce a importância da adequada
gestão em todo o mundo: de pro-
mover as exportações.

Esse movimento também
pode ser claramente identificado
no Brasil, especialmente em se-
tores industriais mais envolvidos
com o mercado internacional,
como o automotivo, eletro-
eletrônico e agronegócio, entre
outros. Esses setores desenvolve-
ram significativamente a gestão
de suas cadeias de suprimentos
nos últimos anos e hoje se depa-
ram com claras dificuldades

logísticas posicionadas fora do
seu campo de gestão direta. Des-
sa maneira, correm o risco de se
transformar em verdadeiras “ilhas
de excelência” que não conse-
guem usufruir adequadamente
dos progressos internos obtidos
em função das limitações impos-
tas à gestão dos seus processos
logísticos. A implementação ple-
na de muitas das iniciativas e prá-
ticas da SCM também é hoje li-
mitada em função dos entraves
advindos da gestão dos processos
logísticos no país. Isso se torna
mais crítico ainda quando consi-
deramos os processos de
outbound, especialmente em um
momento positivo de crescimen-
to da demanda de exportação.

Nesse contexto, os sistemas
de Supply Chain Management
como um todo devem trazer be-
nefícios que vão desde a melhoria
interna à busca pela excelência no
mercado internacional, desde que
aplicado da maneira adequada,
especialmente no referente às ex-
portações brasileiras.

Sílvio R. I. Pires - Professor da FGV
e da Unimep - sripires@unimep.br
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A Brockveld acaba de lançar
literatura técnica sobre a sua linha
de equipamentos flexíveis e
adaptáveis a várias aplicações.
Inclui informações sobre esteiras
coletoras, transportadores aéreos,
de correia com transferências, em
linhas de enchimento e
empacotamento e contínuos para
sacarias, sistemas de acúmulo e de
descarregamento e carregamento
de granéis, entre outros.
Fone: (11) 3741.0620
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A Central fornece literatura técnica
sobre a sua linha de peças para
empilhadeiras a combustão das
mais diversas marcas, incluindo
alternadores, peças de motor e
transmissão, filtros, sapatas de
freio, cilindros-mestre, bombas
d’água e hidráulicas, entre outros. A
empresa representa a Helmar e a
Curtis Instruments, sendo a única
distribuidora autorizada desta
última empresa no Brasil.
Fone: (11) 5013.2800
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A Somov oferece equipamen-
tos Hyster para movimentação
de materiais, novos, usados e
para locação, como os de
combustão interna (GLP,
gasolina e diesel) e os
elétricos. São empilhadeiras,
paleteiras, paleteiras com
torre, selecionadoras de
pedidos, retráteis e
pantográficas, destacadas em
seu site, ao lado de informa-
ções sobre a empresa, os
serviços e as peças ofereci-
das.
www.somov.com.br
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A PPW - Portas Panzan
Whiting fabrica e comercializa
portas roll-up, e acaba de
apresentar seu novo site, cujo
destaque envolve as portas
PPW Laminat, para
carrocerias e furgões para
carga seca. Também inclui
informações sobre portas
para carrocerias e furgões
com temperaturas controla-
das de -7° a -22°C e platafor-
mas hidráulicas elevatórias de
1000, 1500 e 2000 kg, entre
outros equipamentos.
www.ppwbrasil.com.br
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Dois temas de grande importân-
cia para o setor serão destacados
na edição de outubro do jornal
LogWeb. Os interessados em par-
ticipar destas matérias jorna-
lísticas devem entrar em contato
com a redação.

Logística e Gerenciamento da
Cadeia de Suprimentos:
Planejamento do Fluxo de
Produtos e dos Recursos
Organizadores: Kleber F. Figuei-
redo, Paulo F. Fleury e Peter Wanke
Nº Páginas: 488
Editora: Atlas - Infor.: 0800-171944

Este livro integra a “Coleção
Coppead de Administração”, que é
uma coletânea de artigos, ensaios
e pesquisas organizados pelo
Instituto Coppead de Administração
da Universidade Federal do Rio de
Janeiro (UFRJ). A obra, por sua
vez, é referência para aqueles que
desejam se manter atualizados
sobre o desenvolvimento da
logística empresarial no Brasil.
Resultados de pesquisas realiza-
das pelo Centro de Estudos em
Logística do Instituto Coppead
(CEL/Coppead-UFRJ) entre 2000 e
2003, os textos refletem o
amadurecimento da logística e do
gerenciamento de cadeias de
suprimento em empresas brasilei-
ras, em diferentes áreas relaciona-
das ao planejamento, execução e
controle do fluxo de produtos e dos
recursos associados a sua
movimentação.
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O sistema de gestão de
frotas da Produsoft permite o
controle integrado de
veículos, equipamentos,
pneus, combustíveis,
manutenção preventiva e
corretiva, acidentes, multas,
seguros, almoxarifado,
compras, fornecedores,
custos variáveis, custos fixos
e indiretos, além de financei-
ro. O sistema também integra
um novo módulo, operações
portuárias, para gerenciar as
rotinas operacionais com
contêineres.
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A Cummins Latin America
acaba de estabelecer uma
parceria com a Kamaz, maior
fabricante de caminhões da
Rússia. Até agora foram
embarcados 300 motores de
140 e 180 cavalos, e outras
500 unidades estão contrata-
das e deverão ser enviadas
até o final deste ano. Os
motores produzidos pela
Cummins na sua fábrica de
Guarulhos, SP, vão montados
com a embreagem e são
instalados em veículos de 7 e
11 toneladas. A parceria
envolve um trabalho de
repotenciamento e adaptação
dos equipamentos às
condições de uso na Rússia.
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Com 34 anos de experiência
na área de trânsito no Brasil,
o Dr. Salomão Rabinovich,
psicólogo clínico-hospitalar,
presta serviços de consul-
toria em segurança de
trânsito, com o objetivo de
valorizar a profissão de
motorista e reduzir o número
de acidentes graves e fatais.
Conta com equipe especi-
alizada nesse tipo de
serviço, incluindo a identifi-
cação e eliminação de
fatores de risco. Mais
informações no site:
www.salomao.psc.br


