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RESUMO

CAMARGQO, Flavio Werle de. Anidlise do sistema logistico de distribuicio de uma
distribuidora de alimentos — o caso da Deycon Comércio e Representacdes Ltda. 2004.
(97f). Trabalho de Conclusdo de Estagio (Graduagdo em Administragdo). Curso de
Administra¢do, Universidade Federal de Santa Catarina, Florian6polis, 2004.

O presente trabalho, um estudo de caso na empresa Deycon Comércio e Representa¢des Ltda
— filial S#o José, teve como objetivo principal determinar se as atividades desenvolvidas pela
logistica estdo adequadas as necessidades da empresa. A apresentagéo deste estudo de caso é
precedida por uma pesquisa de revis#io bibliografica abordando os principais autores da area,
tratando sobre logistica, distribui¢do fisica, atividades e nivel de servigo da logistica. Em
seguida, sdo apresentados os procedimentos metodoldgicos utilizados que sdio a analise
documental, a observagiio participante e a entrevista ndo-estruturada. Na seqiiéncia sdo
apresentados os resultados da pesquisa, visando a identificagdo das atividades desenvolvidas
pela logistica da empresa, a sua estrutura e funcionamento. Antes da realizagdo do estudo n3o
se poderia afirmar se as atividades desenvolvidas pelo setor de logistica da empresa ofereciam
um bom nivel de servigo para a organizag#io. Os resultados do estudo de caso revelaram-se
condizentes com a literatura consultada sobre logistica e distribui¢o fisica. Na préatica, pode-
se considerar que as atividades desenvolvidas pela logistica atendem com satisfagdo as
aspiragdes da empresa.

PALAVRAS-CHAVE: Distribui¢3o Fisica, Atividades da Logistica.
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1 INTRODUCAO

O presente estudo foi realizado na area de logistica da empresa Deycon Comércio e
Representagbes Ltda — Filial Sdo José.

A Deycon, empresa do Grupo Pegoraro, é uma distribuidora de produtos alimenticios
e cigarros. Sua matriz é na cidade de Joagaba (SC) e possui filial nas cidades de Cascavel,
Londrina e Pinhais no estado do Parana e Joinville e S&o José em Santa Catarina.

A atividade da empresa pode ser entendida como a aquisigdo dos produtos das
industrias e revenda para os seus clientes. Para tanto, sfo desenvolvidas rotinas de venda,
processamento de pedidos e carregamento e entrega das mercadorias. E, objetivamente para
esta area: Logistica, que este estudo se aplica.

O presente estudo ofereceu ao aluno-pesquisador a oportunidade de conhecer e avaliar
os procedimentos logisticos que s3o adotados em uma organizagdo ¢ desta forma contribuiu
para a evolugdo do conhecimento individual do académico e também da organizag3o, que teve
a chance de comparar se o que estd sendo praticado em seus centros de distribuig@o estd de
acordo com o que seria ideal para o desenvolvimento de suas atividades.

Para uma distribuidora, o conhecimento de sua real necessidade logistica e
comparagio com o que ela pratica atualmente s3o mais que uma questdio estratégica, € pois,
uma questdo de sobrevivéncia num mercado globalizado e que n3o tolera amadorismos. E
para ajudar nesta tarefa que foi realizado este estudo.

Sabe-se que o ambiente empresarial cada vez mais competitivo estd levando as
empresas a se tornarem mais ageis na prestagio de servigos aos seus clientes. A operagdo
logistica neste novo ambiente exerce um papel fundamental, pois é garantia de vantagem

competitiva quando percebida como tal pelas empresas do ramo.
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A Deycon Comércio e Representagdes Ltda, filial SZo José, por tratar-se
essencialmente de uma distribuidora, ou seja, uma prestadora de servigos de distribuig3o,
volta-se com grande aten¢#o para a area de logistica, pois trata-se do campo que mais recursos
financeiros consome e que estd diretamente ligada ao sucesso ou fracasso da empresa no
mercado.

O gerenciamento de suas atividades é fundamental para a o controle dos custos de
distribuig3o e para garantir vantagem competitiva em rela¢8o aos concorrentes, num mercado
cada vez mais competitivo e que exige das empresas distribuidoras, estratégias de logistica
muito bem planejadas e executadas com precisdo.

A auséncia de conceitos elementares e o amadorismo nio podem mais figurar na
atividade logistica de uma empresa nos dias de hoje. E preciso estar atento is mudancas
ambientais e ao surgimento de teorias € pressupostos que auxiliem no desenvolvimento das
atividades logisticas da empresa. O amparo da teoria ja desenvolvida e difundida por autores
renomados é de extrema importancia, pois evita o desperdicio de recursos, auxilia no
desenvolvimento de estratégias e da sustentabilidade para o gerenciamento logistico na busca
pela efici€ncia na operagao.

Atualmente n3o se conhece o grau de eficiéncia relativa da fung¢éo logistica da Deycon
Sao José, tdo pouco se pode avaliar se o que se pratica nos dias de hoje, estd adequado as
necessidades da empresa. Sendo esta uma informag3o de extrema relevadncia para a
organizagdo, faz-se necessiria uma apreciagdo para a determinagdo d esta e ficiéncia. A ssim
sendo, definiu-se para este estudo a seguinte questio — problema:

A fungdo logistica da empresa Deycon Comércio e Representacoes Ltda — Filial Sao

José, estd adequada as necessidades da empresa?
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2.1 OBJETIVO GERAL

g8 logistica da empresa Deycon Comércio e Representagdes Ltda

~ Filial Sdo José, estd adequada s necessidades da empresa.

v Descrever a estrutura e os procedimentos logfsticos da Deycon Comércio e
Representagdes Ltda — Filial S#o José; :

v Identificar as principais qualidades ¢ deficiéncias da &rea de logfstica da cmpresa;
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3 FUNDAMENTACAO TEORICA

3.1 A EVOLUCAO HISTORICA DA LOGISTICA

A logistica comegou a fazer parte do cotidiano da vida dos homens desde os
primérdios da humanidade quando os povos primitivos comegaram a preocupar-se em
transportar os produtos por eles produzidos, bem como armazenar o excesso € a reserva para
os periodos de entre safra. Entretanto, os primeiros conceitos de logistica comegaram a
aparecer a partir da Segunda Guerra Mundial. Antes disso, segundo Ballou (1993), a logistica
permanecia em um estado de dorméncia, pois ndo existia uma filosofia dominante para
conduzi-la. As atividades da logistica hoje conhecidas eram dirigidas por outros
departamentos da empresa. Por volta de 1945, destaca Ballou (1993), algumas empresas
realocaram as fungdes de transporte e armazenagem sob a supervisdo de um tnico gerente. As
pioneiras nesta mudanga, segundo o0 mesmo autor, foram as indiistrias alimenticias.

Ballou (1993), ressalta que as atividades da logistica sempre foram administradas
pelas empresas, porém os aperfeicoamentos gerenciais surgiram do reagrupamento destas
fungGes dentro da empresa. Este aparente comodismo ou resisténcia em relagdo aos beneficios
do reagrupamento destas atividades era devido a situagdio do ambiente econ6mico da época:
os lucros eram altos, praticamente tudo o que se produzia era vendido, desta forma certa
ineficiéncia na distribuigéo era tolerada (BALLOU, 1993, p. 29).

Entre as décadas de 50 e 70, segundo Ballou (1993), houve a decolagem da teoria e
pratica de logistica, visto que o ambiente voltava-se para as novidades da 4area administrativa.
Muitos professores de Marketing alertavam que as empresas, de um modo geral, estavam

muito mais interessadas na compra e venda do que na distribuig#o fisica. Alguns professores e
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consultores de administragio chamavam as atividades de distribui¢#o, de as &reas de negdcios
infelizmente mais desprezadas e mais promissoras na América.

Muito tempo depois, percebeu-se que um evento chave para a transformagfo da
logistica empresarial em uma disciplina, foi um estudo voltado para definir o papel que o
transporte aéreo poderia exercer na distribui¢do fisica. Verificou-se neste estudo que o alto
custo do transporte aéreo nem sempre impedia o uso deste servigo, mas que o ponto
primordial para sua admissdo seria seu menor custo total, decorrente da soma das taxas do
frete aéreo e do menor custo devido a diminuigido dos estoques, obtido pela maior velocidade
da movimentag#o por via aérea (BALLOU, 1993, p. 30). A essa compensa¢do de um custo
pelo outro, deu-se o nome de conceito do custo total, que acabou se tomado um importante
argumento para o reagrupamento logico das atividades nas empresas, além de ajudar a
explicar a justificar a reorganizagdo das atividades de distribuig@o.

Ballou (1993) relaciona ainda, algumas condi¢gSes econdmicas e tecnoldgicas que
também contribuiram para o desenvolvimento da logistica, dentre elas destacam-se:

a) Altera¢Ges nos padrdes ¢ atitudes da demanda dos consumidores — um novo formato
de cidade surgia, os subtrbios aumentavam, a populagdo rural migrava para as cidades, com
isso os varejistas precisavam estar junto a populagfo e oferecer maior variedade de produtos.
Isto ocasionou servigos de entrega em areas maiores, manutengdo maior de estoques totais,
acarretando em um custo maior de distribui¢3o. Surgiu a necessidade de uma mudanga nos
padrdes de distribuigdo. O varejista, percebendo que seu custo era alto em manter um grande
estoque, transferiu esta tarefa para seu fornecedor, o que resultou na necessidade de entregas
mais freqiientes ¢ organizadas.

b) Pressdo por custo nas industrias — ocorreu um crescimento econdmico substancial,
apds a Segunda Guerra nos Estados Unidos, seguido de recess@o e um periodo de prolongada

pressdo nos lucros. Tradicionalmente, periodos de recessio levam administradores a
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procurarem novas maneiras de melhorar a produtividade, ¢ a logistica oferecia esta
oportunidade, passando a ser vista como a ultima fronteira para a redugdo de custos nas
empresas. Muitas empresas nd3o sabiam ao certo de quanto eram seus custos logisticos,
somente quando os analistas iniciaram suas pesquisas, em meados dos anos 50, descobriu-se
que os niveis de custo eram espantosos. Cerca de 23% do valor dos bens e servigos
produzidos, representavam custos logisticos (retirado o valor da industria de servigos), sendo
que desses 23%, o transporte € responsavel por dois tergos € a manutengdo pelo restante.
Estudos mais recentes apontam para 21% do PNB como custos logisticos, deste total, 46%
correspondem ao transporte, 28% a armazenagem, 18% a manutengdo de estoquese 6% a
administrag@o. Estes percentuais podem evidentemente, variar de empresa para empresa,
dependendo de seu ramo de atividade. Alguns estudos, por exemplo, constatam que a
industria alimenticia possui custos logisticos na ordem de 32% das vendas e a industria de
maquinas os tem na ordem de 10% das vendas. Isto se deve a variagdo no valor dos produtos
de cada industria (BALLOU, 1993, p. 30).

c¢) Avangos na tecnologia de computadores — houve incremento do uso de modelagem
matematica, particularmente da programagio linear, da teoria de controle de estoques e da
simulag¢do com o uso de computadores na area de logistica, visto que os problemas ficaram
mais complexos, apareceram ndo s6 mais tipos de servigos de transporte para se escolher,
como também ocorreu uma proliferagdio de produtos e maior quantidade de depdsitos no
sistema de distribui¢do. Isto despertou o interesse gerencial por estas técnicas, pois elas
poderiam auxiliar na identificagdo de problemas na area de logistica, s6 identificados antes
por meio de métodos indutivos.

d) Experiéncia militar — os militares americanos j& desempenhavam muito bem as
atividades logisticas, antes mesmo do interesse das empresas pelo assunto. Faziam parte da

logistica militar e posteriormente orientariam os administradores, algumas atividades tipicas
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da logistica como: estoque, definigdo de especificages, transporte e administragdo de
estoques.

Algumas empresas, no inicio dos anos 70 ji4 colhiam os beneficios do uso dos
principios bésicos da logistica, que nesta fase estava em um estado de semimaturidade no
campo da administragio de empresas (BALLOU, 1993, p. 34). Muitas organizagdes
entretanto, relutavam em aceitar os novos conceitos logisticos, pois demonstravam mais
preocupacgio com a geragdo de lucros do que com o controle de custos.

Pouco antes de 1970, devido ao crescimento da competigdo mundial dos bens
manufaturados, a escassez de matérias-primas de boa qualidade e os gastos do governo norte-
americano com a Guerra do Vietnd, os ares de mudanga eminente j4 eram percebidos e se
tornavam necessarios. Com o aumento dos pregos do petrdleo, os custos de transporte também
decolaram e, por conseguinte, elevaram-se também os custos de manutengdo de estoques. Este
novo cenario despertou o interesse de ainda mais empresarios na area de logistica (CHING,
1999, p. 24).

A partir da década de 80, o desenvolvimento da logistica, ssgundo Ching (1999), foi
espantoso devido a alguns fatores como: o aumento do uso da tecnologia da informagdo,
alteragGes n as e struturas d os negocios € na economia dos paises emergentes, a criagdo dos
blocos econdmicos e a globalizago.

Atualmente, segundo Ballou (1993), a logistica estd focada principalmente nas
operagbes manufatureiras ou militares, porém a medida que a economia continue a se deslocar
da manufatura para servigos, surgirio oportunidades de adaptagio dos atuais preceitos

logisticos para estas empresas de servigos.
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3.2 DEFINICAO DE LOGISTICA

O primeiro conceito de logistica foi utilizado na década de 40 pelo militares
americanos na Segunda Guerra Mundial e tratava de coordenar todo o processo de aquisigdo e
fornecimento de materiais durante a guerra (CHING, 1999, p. 24). Ao longo dos anos, quando
comegou a despertar a curiosidade de estudiosos, o tema passou a ter significados mais
abrangentes.

Mesmo as pessoas mais engajadas no assunto, para Ballou (1993), ndo tratam
Logistica com a mesma definigdo. O autor ressalta que at¢é 0 momento o campo néo tem um
titulo unico para identifica-lo, como acontece com os setores de marketing e produgdo. Muitas
vezes a area ¢ representada por nomes como transportes, distribuigdo, distribuigdo fisica,
suprimento e distribui¢do, administragdo de materiais, operagdes e logistica. Porém o titulo
considerado por ele como o titulo do futuro é “logistica empresarial”.

Para Ching (1999), logistica trata do gerenciamento do fluxo de materiais que comega
com a fonte de fornecimento e estende-se at¢ o consumidor final. J4 Viana (2000), considera
logistica como uma operagéo integrada que cuida de suprimentos e distribuigdo de produtos
de forma racionalizada, planejando, coordenando e executando todo o processo, visando a
diminui¢&o de custos e o aumento da competitividade.

Domier (2000) defende que logistica ¢ a gestdo de fluxos entre fun¢des de negbcio.
Para ele, logistica n3o trata apenas da simples entrada de matérias-primas ou o fluxo de saida
de produtos acabados, mas sim engloba uma maior amplitude de fluxos, incluindo todas as
formas de movimentos de produtos e informagdes.

Os conceitos apresentados acima espelham de maneira mais resumida ou extensa a
defini¢do apresentada por Ballou (1993), que escreve de maneira clara o que se pode definir

como logistica nos dias atuais:
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A logistica empresarial trata de todas atividades de movimentagio e armazenagem, que
facilitam o fluxo de produtos desde o ponto de aquisi¢io da matéria-prima até o ponto de
consumo final, assim como dos fluxos de informagio que colocam os produtos em movimento,

com o propdsito de providenciar niveis de servigo adequados aos clientes a2 um custo razodvel
(BALLOU, 1993, p. 24).

Domier (2000), lembra ainda que logistica é em esséncia, fornecer um servigo.
Independentemente dos produtos com que uma empresa trabalhe, sejam de consumo ou
industriais, a fungdo da logistica € a mesma, embora o servigo que a logistica presta seja

diferente.

3.3 A LOGISTICA NA EMPRESA

Sabe-se que logistica sempre fez parte das atividades das empresas, porém muitas de
suas atividades tipicas eram desempenhadas por outros setores da firma (BALLOU, 1993,
p. 36). As éreas de produgdo e marketing, segundo o0 mesmo autor absorviam as fun¢des da
logistica, porém com a reorganiza¢#o ap6s o incremento da filosofia de logistica na empresa,

passou-se a uma divisdo de fungdes conforme a figura a seguir:

Figura 1 — A atividade logistica na empresa

A FIRMA
PRODUCAOQ LOG(STICA , MARKETING
Allvidades de lv
Atividades tipicas: Interface: Atividades tipicas: : Atlvidades tipicas:
* Controle de * Programagéo de * Manutencgdo de * Padrdes de niveis * PromogZo /
qualidade Produgéo estoques de servigo Propaganda
* Planejamento * Localizagdo * Processamento de * Pesquisa de
detalhado Industrial pedidos * Formagéo de prego | | |[mercado
* Administragdo da
* Manuseio interno * Compras * Armazenagem * Embalagem |for¢a de vendas
* Manuteng&o de * Manuseio de * Localizagso de
equipamento materiais depdsitos
Interface Interface
produgado-loglstica marketing-loglstica

Fonte: Ballou, (1993, p. 36)
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Ballou (1993) através d esta figura enfatiza a s atividades e lementares d os setores de
produgdo, logistica ¢ marketing, bem como as atividades de interface da logistica com os
outros dois setores dentro da empresa.

Para Ching (1999), as atividades da logistica podem ser divididas em primarias e
secundarias, como segue:

1) Atividades primarias: s3o a atividades essenciais, correspondem ao maior montante
do custo total da logistica. Fazem parte deste grupo: a) transportes — métodos de
movimenta¢8o dos produtos (rodoviario, aeroviario, ferrovidrio, maritimo). Contribui com
grande parcela do custo total de logistica; b) gestdo de estoques: gerenciamento dos niveis de
estoque conforme necessidade da empresa; c) processamento de pedidos: determinagdo do
tempo necessario para entrega.

2) Atividades secunddrias: estas atividades exercem a fung@o de apoio para a garantia
do bom funcionamento do processo logistico. Sdo compostas das seguintes sub-atividades: a)
armazenagem — espaco para estoques; manuseio de materiais — movimentagdo de produtos no
local de armazenagem; embalagens de prote¢do — necessarias para acondicionamento dos
produtos; programag@o de produtos — necessidade de produgéo e reposi¢do de itens da lista de
materiais; manuteng¢do de informag&o — base de dados para o planejamento e controle de todo
o processo logistico.

Ressalta Ching (1999), que a logistica é um fator vital para a competitividade nos dias
de hoje, podendo determinar o fracasso ou o sucesso de uma empresa. As atividades
desempenhadas pela logistica devem lidar com planejamento, organizagdo e controle para
garantir e facilitar o fluxo dos produtos e de informagdes em toda a cadeia logistica. Trata-se,
por conseguinte, de uma 6tima ferramenta para medir os reflexos de um bom planejamento na
distribui¢do dos produtos, aquisi¢do de matérias-primas, fluxo de materiais, armazenamento

fisico etc., possibilitando assim, reducdo de custos € aumento da competitividade.
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3.4 A DISTRIBUICAO FiSICA E SEU RELACIONAMENTO COM OUTRAS AREAS

Absorvendo cerca de dois ter¢os dos custos de logistica, a distribui¢3o fisica, segundo
Ballou (1993), ocupa lugar de destaque dentre as atividades da empresa no que tange a custos.
Trata-se de uma divisdo da logistica que aborda a movimentag#o, estocagem e processamento
de pedidos dos produtos finais da firma. Ressalta Ballou (1993), que a preocupa¢io da
distribuigdo fisica é garantir que os produtos acabados ou semi-acabados da empresa sejam
entregues aos clientes a medida que eles desejem a um custo razoavel. Para o autor, existem
basicamente dois tipos de mercados para os quais se deve tragar alternativas basicas de
distribuigdo. O primeiro ¢ definido por Ballou (1993), como o mercado de usuarios finais, que
sdo aqueles que usam o produto tanto para satisfazer suas necessidades como para criar novos
produtos, como € o caso dos consumidores industriais. O segundo mercado, Ballou (1993),
chama de intermediarios, que ndo sdo consumidores das mercadorias, mas que as revendem
para outros intermedidrios ou consumidores finais.

Destaca Ballou (1993), que a diferenga essencial entre estes dois mercados é o volume
e o perfil de compra de cada um. Consumidores finais, que em geral sdo em grande nimero,
adquirem pequenas quantidades e suas compras sfo mais freqiientes. J4 os intermediarios e
firmas de manufatura, costumam comprar em grande quantidade e em espagos de tempo
maiores. O autor lembra que grande parte das empresas possui uma mistura dos dois tipos de
clientes, conforme mosira a figura 2 na pagina 20. Dai a importancia de um sistema de

distribuig3o fisica flexivel para suprir as necessidades de todos os clientes.
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Figura 2 — Fluxos de mercadorias num canal de distribui¢@o

DISTRIBUIGAO FISICA

FABRICAS

Fonte: Ballou, (1993, p. 41)

Um canal de distribui¢do, para Ballou (1993), pode conter vérias configuragGes
estratégicas, entretanto, possui alguns fluxos tipicos, que se apresentam na maioria das
organizagdes: entrega direta a partir do estoque de fabrica, entrega direta a partir de
vendedores ou da linha d e produgio e entrega feita utilizando um sistema de depdsitos. O
fator determinante da escolha pelo tipo de entrega se da pelo volume de mercadorias a ser
entregue. Deve ainda ser levado em consideragfo o fato de que podem ocorrer devolugdes por
parte do cliente (sejam de mercadorias proprias ou imprdprias, no caso de trocas) € o sistema
logistico deve estar preparado para absorver estes retornos.

Lembra Ballou (1993), que antes de um sistema de distribui¢do fisica entrar em
funcionamento, devem ser ponderados alguns pontos como o servigo de transportes que vai
ser utilizado, qual sera a metodologia de controle a ser utilizada para inventérios, localizagZo
de depésitos, dimensdo e nimero de armazéns, comunica¢do e nivel de servigo para cada
produto. Todos estes pontos representam a complexidade que existe por traz da aparentemente

simples operagfo de distribui¢3o fisica.
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Tamanha complexidade, para Dornier (2000), torna impossivel a constru¢do de um
unico canal de distribuigfio fisica. Para o autor € necessaria a criagdo de familias logisticas,
que sdo definidas pelo mesmo como o agrupamento dos produtos em categorias homogéneas
e tém em comum a satisfagdo de necessidades idénticas de gerenciamento do fluxo. Na
distribuig@io fisica, por exemplo, o autor recomenda a segmenta¢do de familias conforme o
prazo de entrega e o perfil da ordem dos produtos, como segue: Familia 1, prazo de entrega
curto € nimero de unidades pedidas baixo; Familia 2, prazo de entrega curto e nimero
unidades pedidas alto; Familia 3, prazo de entrega longo e nimero unidades pedidas baixo;
Familia 4, prazo de entrega longo e nimero unidades pedidas alto.

Esta classificagdo, para Dornier (2000), auxilia na otimizagdo dos custos totais e
demonstra um grau de maturidade na gestdo logistica de uma empresa.

Domier (2000) considera que a distribui¢do fisica é, em esséncia, o fluxo de produtos
do final da linha de produgdo até as m fios d os c lientes finais. P ara garantir q ue e ste fluxo
ocorra segundo o esperado, o autor sugere a criagdo de uma rede de distribuigio fisica, que
deve englobar a analise das instalagdes de armazéns, diferentes meios de transportes que
poderdo ser utilizados e estoques. Para o autor as instalagdes de armazéns ndo devem servir
apenas para a estocagem de produtos e preparagdo dos pedidos, mas sim se posicionar de
maneira estratégica, efetuando a montagem e customizagio do produto € pré ou pds-
manufatura.

A gestdo de estoques, para Dornier (2000), garante a separagdo das diferentes etapas
antes de chegar aos consumidores. Otimizar a utilizagdo de estoques mediante novas técnicas
gerenciais como o Just in Time, por exemplo, é o grande desafio para racionalizar o
investimento financeiro requerido numa operagéo de distribuigao fisica.

Semelhante consideragdo € feita por Ballou (1993) que considera que os custos da

distribuigdo fisica sdo a grande preocupa¢do dos gerentes da area e sugere alguns conceitos,
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que bem aplicados, assessoram na administragdo dos custos inerentes a este processo
logistico. Sdo eles: a) compensagdo (trade-offs) nos custos; b) conceito do custo total; c)
conceito do sistema total. Ballou (1993) os considera como principios fundamentais da teoria
logistica hoje estudada.

A compensag¢do de custos na distribui¢do fisica € um conceito essencial para a teoria e
pratica de logistica. Ele considera que os modelos de custo das atividades primdrias da
empresa a presentam c aracteristicas que as c olocam e m c onflito e conémico entre si. Ballou
(1993) considera nas atividades primarias da logistica os seguintes padrdes de custos: custo de
estoque, custo de transporte, custo de processamento de pedidos e custo total (soma de todos
estes custos). Defende o autor que ao serem colocados todos os custos acima citados em

fungdo do numero de armazéns num sistema de distribuigfio, ocorrera o que é apresentado na

figura 3:

Figura 3 — Os custos de distribuigo e a determinagdo do mimero de depésitos

Custo Total (soma dos custos de
D transporte, estoques e
Custo processamento de pedidos)

de transporte

Custo (5)

Custo de Custo de processamento de pedidos

estoque

Total de armazéns no sitema de distribuigiio

Fonte: Ballou, 1993, p. 44

Percebe-se que 2 medida que se aumenta o nimero de depésitos, o custo de transporte
diminui, devido a possibilidade de serem feitos carregamentos volumosos para os armazéns a
custos menores, além de diminuirem também as distancias percorridas dos armazéns até os

clientes. Por outro lado, lembra Ballou (1993), os custos de processamento de pedidos e de
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estoque revelam um comportamento oposto ao de transporte, visto que ao se aumentar o
numero de armazéns obrigatoriamente aumentara o volume de mercadorias estocadas,
elevando assim o custo de estoque. O custo de processamento de pedidos também
experimenta um crescimento nesta configuraggo, pois novos armazéns requerem novos pontos
de processamento de pedidos.

E necessario portanto, resume Ballou (1993), que o administrador seja capaz de
balancear o nimero de depositos com os custos conflitantes, chegando-se assim, ao menor
custo do sistema de distribuig3o.

O conceito do custo total, defendido por Ballou (1993), caminha lado a lado com o
conceito de compensagdo de custos, pois admite que a soma dos custos de processamento de
pedidos, transporte e estoque tem como resultado o custo total da atividade de distribui¢do
fisica. Percebe-se através da figura 3 da pégina 23, que o custo total minimo nio estd
localizado no ponto minimo de nenhum dos custos de processamento de pedidos, estoque ou
transporte, mas sim em um ponto intermediario, entre eles. Isso demonstra, segundo Ballou
(1993), que a administragdo das atividades de estoques, de processamento dos pedidos e de
transporte sendo conduzida de maneira agrupada, resulta em consideravel diminui¢3o dos
custos de distribui¢@o se comparado com o gerenciamento destas atividades separadamente. O
autor lembra ainda que a idéia de custo total foi essencial para a defini¢3o de quais atividades
iriam compor a distribuicio fisica da empresa.

O conceito do sistema total é uma extensio do conceito de custo total, segundo Ballou
(1993). O autor escreve que na area de logistica é essencial manutenc3o de uma visdo
sistémica. Assim, ndo basta a preocupagdo com o custo total da empresa, o conceito do
sistema total defende que € imprescindivel a consideragdo sobre os impactos que uma decisdo
vantajosa para a empresa no momento, podem causar nos seus clientes ou parceiros. Dessa

forma, ressalta Ballou (1993), o enfoque do sistema total, considera problemas de distribuigdo
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mais abrangentes para descobrir relagSes dentro e fora dos limites da empresa, que quando
ignoradas podem levar a decisGes desvantajosas para o seu sistema logistico.

A distribuig3o fisica, para Ballou (1993), relaciona-se principalmente com duas areas
funcionais da empresa: Marketing e Produgao.

Muitos especialistas, segundo 0 mesmo autor, consideram a distribuig¢do fisica como
parte integrante da fungdo de marketing, pois esta inserida na sua proépria missdo: ‘“‘gerar
lucro”. Todavia, tém-se dois propositos para que se atinja este resultado que € a criagdo da
demanda e o atendimento a esta demanda, sendo que ambos estio ligados pelo nivel de
servico promovido. Entretanto, a distribuigdo fisica d4 a sua contribuigio para o
desenvolvimento da fun¢io de marketing, quando garante o atendimento a demanda,
preocupando-se em colocar o produto certo, no lugar certo e no instante correto.

Os dois propdsitos de marketing — criagdo ¢ atendimento a d emanda— p ara B allou
(1993), poderiam perfeitamente ser separados, porém segundo ele isso n3o ocorre porque
reconhecidamente a distribuigdo fisica contribui para o aumento da demanda, na medida em
que oferece aos clientes um atendimento preciso e adequado, garantindo assim a manutengo
da clientela e a geragdo de um maior volume de venda.

O relacionamento da distribuigdo fisica com a area de produgdo, para Ballou (1993),
ocorre quando s3o executadas atividades de produgdo e movimentagdo de bens. Ndo existe
aqui uma relagdo t3o forte entre as 4reas, como no caso da drea de marketing. Entretanto, ¢
percebida a afinidade de produgdo e distribuigdo fisica, quando precisam ser desempenhadas
atividades como ressuprimento de armazéns e definigdo da carga de produgdo das fébricas.

Ballou (1993) defende que as varias atividades relacionadas a distribuigdo fisica
devem ser atentamente coordenadas para garantir os niveis de custos desejados. Esta € a tarefa
e o desafio do administrador que tem o seu nivel de desempenho medido pelo atingimento de

metas de vendas e produgdo que sdo afetados pela operag@o de distribuigdo fisica.
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3.5 ATIVIDADES QUE INTEGRAM A LOGISTICA

Para desempenhar seu papel de modo satisfatério, a logistica reiine em seu escopo uma
série d e atividades, q ue alguns autores, d entre eles Ching (1999) preferem classificar entre
primérias € secundérias, como visto nas paginas anteriores. Entretanto, em se tratando de
empresas ‘com a finalidade especifica de distribuigio fisica, merecem destaque algumas

fungdes, conforme sera visto em seguida.

3.5.1 ROTEIRIZACAO DE VEICULOS

Ao se direcionar veiculos para coletas ou entregas de mercadorias, segundo Ballou
(1993), o administrador depara-se com o problema da escolha da melhor rota a ser seguida
que, para o autor, pode ser escolhida pela minima distidncia, minimo de tempo, ou por uma
combinagdo destes. Por vezes, segundo Ballou (1993), o uso de técnicas matematicas
programaveis em computadores auxiliam na resolugdo deste problema. Entretanto, o autor
sugere a aplicagdo de um método, segundo o mesmo, bem conhecido que é “o caminho mais
curto” que pode ser calculado tanto manualmente como com o auxilio de computadores.

Neste método, segundo Ballou (1993), deve-se considerar as restricdes das
capacidades de suprimento nos pontos de origem ¢ as necessidades de produto nos pontos de
destino e também os custos associados aos caminhos disponiveis. Em sintese o que se busca é
a obtengdo de uma rota em que se consiga uma capacidade ideal de carregamento, que
contemple as necessidades dos clientes e que proporcione o menor custo.

Ballou (1993) defende que o roteamento de veiculos envolve alguns fatores, como a

determinag@o do numero de veiculos necessérios e suas capacidades, os pontos de parada para
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cada coleta ou entrega em cada roteiro de um dado veiculo e a seqiiéncia de paradas dos
veiculos.

Um problema tipico de roteirizag@o, para Ballou (1993), surge quando da necessidade
de varias paradas e/ou varios veiculos. Nesta situag@o, segundo o autor, o niimero de roteiros
que podem surgir ¢ muito alto. Assim sendo, o autor sugere o uso de alguns principios
operacionais para resolver este tipo de problema.

Um principio muito utilizado, segundo Ballou (1993) é a formag3io de roteiros
lembrando desenhos de uma pétala de margarida, para evitar que as rotas se cruzem. O autor

aconselha seguir alguns passos para a obtengZo de bons roteiros:

1. Inicie o agrupamento pelo ponto (parada) mais distante do depésito.

2. Encontre o préximo ponto, tomando o ponto disponivel que esteja mais perto do centro
(centréide) dos pontos no grupo. Agregue esse ponto ao grupo (veiculo), caso a capacidade do
veiculo n3o tenha sido excedida.

3. Repita o passo 2 até que a capacidade do veiculo tenha sido atingida.

4. Seqiiencie as paradas de maneira a ter a forma de uma gota d’4gua.

5. Encontre o préximo ponto, que € a parada mais distante d o d epésito ainda d isponivel, e
repita os passos 2 a2 4.

6. Continue até que todos os pontos tenham sido designados. (BALLOU, 1993, p. 146-147).

Este procedimento, apresentado por Ballou (1993), cria roteiros em forma de uma gota
d’agua em torno do depésito (localizado na parte central, onde se iniciam e se encerram todas
as rotas) garantindo que nenhuma rota cruze com outra. O autor defende que o método
apresentado tem grande efici€ncia e aplicagdo e, muitas vezes compete com os métodos mais

sofisticados que fazem uso de softwares complexos.




27

3.5.2 CONTROLE DE ESTOQUE

Uma das mais importantes fungdes da administragdo de materiais, para Pozo (2002) é
o controle de estoque, pois geralmente os estoques envolvem altos custos. O gerenciamento
destes recursos € essencial para os negécios da organizagao.

O autor defende que o motivo para se manter estoque esta relacionado com a previsdo
de seu uso em um futuro préximo. Ja Ballou (1993), enfatiza que o controle de estoques é
uma questdo de balancear os custos de manutengdo de estoques, de aquisigdo e de faltas. O
ideal, para o0 mesmo autor, seria sincronizar perfeitamente a oferta e a demanda, de sorte a
tornar a manutengdo de estoque desnecessiria. Todavia, sabe-se que € praticamente
impossivel, prever exatamente a demanda futura e tio pouco os suprimentos estardo
disponiveis a qualquer momento. Assim, segundo Ballou (1993), ¢ necessério “... acumular
estoque para assegurar a disponibilidade de mercadorias e minimizar os custos totais de
produg@o e de distribui¢iio.” (BALLOU, 1993, p. 204).

Ao se acumular estoques em um armazém, surge a necessidade de se desenvolver
mecanismos para adequar ¢ administrar os produtos dentro da empresa. Segundo Ballou
(1993), para controlar as quantidades em estoque de seus produtos, as empresas comumente
fazem uso de sistemas computadorizados, entretanto ainda existe um certo nimero de
organiza¢des que continuam a manter seus registros de estoque em fichas e que processam
seus pedidos e analise de inventario manualmente.

Um dos mecanismos apresentados por Ballou (1993) para controle de estoque é o
chamado Sistema Kardex. Para o autor, o elemento-chave deste sistema ¢ a ficha ou cartdo de
registro de estoques. O funcionamento do Sistema Kardex consiste em registrar nesta ficha

todas as transagGes de venda ou entrega de reposi¢do da mercadoria, assim como o saldo de
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estoque disponivel a qualquer instante e, a cada vez que uma transagdo ¢é realizada, o saldo ¢
atualizado (BALLOU, 1993, p. 229).

Ballou (1993) lembra ainda que nesta ficha, estd contida a descrigdo do produto, seu
custo-base, detalhes da embalagem, localizag3io no depdsito e nome do fornecedor. E um
sistema b astante rudimentar e que funcionaria apenas em casos em que o total de itens no
estoque € pequeno e ndo sofre muitas alteragdes. Ballou (1993) ressalta que quando muitos
itens sdo administrados desta maneira, torna-se impossivel realizar uma previsdo de estoque e
um controle eficiente.

Os controles automatizados de estoque surgiram para resolver este problema. Segundo
Ballou (1993), muitas organiza¢des evoluiram de sistemas manuais para sistemas
automatizados de controle de estoques, principalmente por alguns motivos, dentre eles
destaca-se a crescente utilizagdo de computadores para fins de faturamento e cobranga, a facil
adaptag3o destes sistemas na gestdo de estoques, a disponibilidades destes programas no
mercado, a redug3o do capital investido no estoque e melhoria no nivel.de servigo e a
facilidade de elaboragdo de relatérios mais aperfeigoados para administrar os estoques na
firma.

Uma das grandes vantagens para a utilizagso de sistemas computadorizados na gest3o
de estoque, para Ballou (1993), € a capacidade e a facilidade de geragio dos mais variados
relatérios que possibilitam a analise de questdes importantes acerca dos itens em estoque,
como por exemplo a posi¢do atual do estoque, que fornece insumos para que se faga a
contagem fisica do estoque e se possa comparar se o que € apresentado no sistema ¢ igual ao
que se tem no armazém, evitando a falta de produtos e prejuizos para a empresa.

Outras facilidades, listadas por Ballou (1993), incluem a posi¢do dos valores do

inventario, que se usa na administrag3io financeira, o estoque obsoleto, apropriado para
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controlar a idade do produto armazenado e planejar sua disposig@do final e, os itens abaixo da

quantidade minima que serve para indicar quais itens correm o risco de faltar.

3.5.3 RECEBIMENTO DE MERCADORIAS

Para garantir um bom funcionamento do controle de estoque, é necessaria a perfeita
excussio de algumas atividades de apoio. Uma destas atividades ¢ o recebimento de
mercadorias.

Como grande parte das empresas faz uso de sistemas computadorizados para controlar
seus estoques, a entrada de um item no estoque se da pela nota fiscal e, nem sempre quem
recebe os produtos dos fornecedores é a mesma pessoa que informa no sistema a nota fiscal e
as quantidades recebidas. Assim sendo, ¢ de extrema importancia que a conferéncia da carga
no momento do recebimento nio contenha qualquer tipo de erro.

Para os autores Alvarenga e Novaes (1994), o recebimento de mercadorias possui
algumas etapas seqiienciais, conforme segue: “(a) retirar a carga d o veiculo; (b) conferira
mercadoria; (¢) efetuar a triagem da mesma (em alguns casos), marcando a zona, regido ou
box relacionados com o destino” (ALVARENGA E NOVAES, 1994, p. 158).

A 0ltima etapa, para os mesmo autores, ¢ uma caracteristica particular de depdsitos
que trabalham com distribuigdo fisica de produtos em trinsito, como é o caso de empresas
transportadoras.

Quando se estuda’ esta atividade da logistica, segundo Alvarenga e Novaes (1994),
deve-se levar em consideragio alguns aspectos, como a caracteristica da carga a ser

descarregada, o equipamento e o pessoal necessario para efetuar a descarga, o nimero, arranjo
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e dimensdes das posigdes de acostagem dos caminhdes nas docas de descarga e a irea na doca

necessaria para conferéncia, triagem e marcagio da mercadoria que esta sendo recebida.

3.5.4 CONFERENCIA DE MERCADORIAS

A conferéncia de mercadorias complementa o item anterior, pois as duas atividades
sio desempenhadas quase que ao mesmo tempo em um armazém (ALVARENGA E
NOVAES, 1994, p. 158).

Conferir as mercadorias que chegam ou que saem de um armazém, para Alvarenga ¢
Novaes (1994), consiste na a atividade de comparar se o que estd descrito na nota fiscal estd
de acordo com as mercadorias que se apresentam. Devem ser conferidas, além das
quantidades, a embalagem, peso, enfim todas as caracteristicas que diferenciam uma

mercadoria de outra.

3.5.5 MANUTENCAO E ORGANIZACAO DO ARMAZEM

Um armazém pode ser visto como um sistema, segundo Alvarenga ¢ Novaes (1994).
Este sistema € parte integrante de um sistema maior, o sistema logistico. Os autores
consideram o armazém como um sistema ao admitir que este possui varias fungSes ¢ objetivos
que ddo apoio a rede logistica. Algumas destas fun¢des, para Alvarenga e Novaes (1994), sdo
de recebimento, movimentagio, armazenagem, preparagdo dos pedidos € embarque. Fazer
com que todas estas atividades sejam desempenhadas de maneira harménica num depésito,

exigem desta 4rea muita organizagio.
|
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Para Ballou (1993), os armazéns além de providenciarem prote¢do para as
mercadorias, possuem uma longa lista de servigos associados, como manutengdo de registros,
rotagdo de estoques e reparos. Complementam, Alvarenga e Novaes (1994), que outras
caracteristicas importantes devem também ser respeitadas ao se armazenar o produto,
principalmente no que diz respeito a seguranga, evitando avarias e quebras, extravios, furtos,
etc. E essencial, para os mesmos autores a adogfio de procedimentos adequados para a
conservagdo dos produtos, principalmente em se tratando de estoque de produtos acabados,
visando a garantia das prefeitas condi¢des dos mesmos até chegarem aos clientes finais.
Incluem-se nestes procedimentos, cuidados com a limpeza, organizagdo do /ayout, e arranjo
das mercadorias.

Alvarenga e Novaes (1994), salientam que deve-se “...distribuir o espago disponivel
para armazenar as diferentes categorias de produto, seguindo, para isso, um critério racional
de forma a reduzir 20 maximo o e sforgo de m ovimentagdo” (ALVARENGA E NOVAES,
1994, p. 184).

No caso especifico de empresas distribuidoras e também na maioria das empresas,
segundo Alvarenga e Novaes (1994), a mercadoria chega ao depdsito em grandes lotes.
Entretanto a saida vai se processando de forma picada, atendendo aos pedidos que vio
chegando diariamente. Isto resulta, enfatizam os autores, “que o mimero de vezes que um
funcionario vai ao local onde o produto estd estocado no armazém tende a ser bem maior no
despacho do que no recebimento” (ALVARENGA E NOVAES, 1994, p. 184).

E importante ent3o, segundo os mesmos autores, que a organiza¢do dos produtos no
armazém ocorra de ordem decrescente de movimenta¢des em relagdo a saida. Isto é, devem
ficar mais préximos da area de saida ou de montagem da carga os produtos com maior giro e,

mais afastados os que s3o poucos movimentados.
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3.5.6 MOVIMENTACAO E MONTAGEM DE CARGAS

Quando se trata do recebimento de produtos, depois do desembarque das mercadorias
nas docas e realizada a conferéncia, as mesmas s3o encaminhadas para o local do depdsito em
que ficardio armazenadas. No caso da saida das mercadorias, ocorre a operagdo inversa, isto &,
o produto ¢ tirado da célula onde esta armazenado e movimentado até a &rea de carregamento
(ALVARENGA E NOVAES, 1994, p. 206).

Existem diversos tipos de equipamentos que sdo utilizados para a realizagdo desta
movimentagdo no interior dos armazéns. Ballou (1993) destaca 02 tipos de equipamentos que
sdo mais comumente utilizados. S@o eles, a paleteira e a empilhadeira. A paleteira,
popularmente conhecido como “jacaré”, ¢ um equipamento que possui uma alavanca que
permite abaixar uma plataforma de modo a encaixa-la embaixo do palete. Acionando-se a
- alavanca, o estrado é levantado, podendo ent3o o conjunto ser deslocado sobre os rodizios da
paleteira (ALVARENGA E NOVAES, 1994, p. 208). Este dispositivo permite apenas a
movimentagdo de paletes horizontalmente, se o caso for o empilhamento dos mesmos, o
equipamento mais apropriado é a empilhadeira.

A empilhadeira ¢ um equipamento maior, ¢ permite deslocar paletes e grandes
volumes tanto na horizontal como na vertical (ALVARENGA E NOVAES, 1994, p. 208). E
muito utilizada em grandes depdsitos que adotam a paletizagdo vertical, isto €, o
empilhamento de paletes com mercadorias uns sobre os outros.

Com o auxilio destes equipamentos € possivel a movimentagdo de volumes de
mercadorias m aiores, p ois e stes s 30 acondicionados sobre o s paletes, reduzindo-se assim o
esfor¢o humano necessario para o transporte de um ponto a outro do depdsito.

A movimentagio ‘da maior variedade das mercadorias em um armazém de uma

empresa distribuidora, para Alvarenga e Novaes (1994), ocorre quando ¢ realizada a
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montagem das cargas para serem despachadas. Para o processo de despachar pequenas cargas,
Alvarenga e Novaes (1994), ddo o nome desconsolidagdo. Esta desconsolidag#@o, no conceito
dos autores, consiste no desmembramento de cargas em pequenos lotes para serem
distribuidos. J4 a operagdo contriria, a chamada consolidagZo, por Alvarenga e Novaes
(1994), é o processo de juntar as cargas parciais, provenientes por exemplo de pontos diversos
da rede logistica, em cargas maiores.

A preparagio das cargas, segundo Alvarenga ¢ Novaes (1994) ocorre, na maioria dos
armazéns, em locais especificos para este fim. Os autores sugerem que a montagem dos
pedidos seja feita da seguinte forma: os produtos s#o trazidos, conforme a necessidade, dos
pontos onde estdo anmazenados €, sdo acondicionados em caixas, paletes, ou outra forma
adequada de invélucro. Em seguida, as cargas sfio marcadas externamente com o nome e

enderego do destinatario para depois serem encaminhadas a doca de embarque.

3.5.7 CARREGAMENTO E ACOMODAGAO DE MERCADORIAS

Depois de serem preparados, os pedidos dos clientes, sdo entdo encaminhados para as
docas para serem carregados nos veiculos de entrega (ALVARENGA E NOVAES, 1994, p.
156). Entretanto, antes serem carregados nos caminhdes € necessirio que 0os mesmos sejam
acondicionados apropriadamente, permitindo que sejam transportados de forma segura,
proporcionando uma ocupag¢do adequada da carroceria do veiculo e a0 mesmo tempo
oferecendo agilidade para a realizag%o do carregamento e a posterior entrega nos clientes.

Um das sugestbeg recomendadas por Alvarenga e Novaes (1994), para agrupar e
arrumar a carga em unidades maiores é a formag@o de invélucros o mais proximo possivel de

um paralelepipedo.
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Os m esmos autores fazem uma distingdo i mportante e ntre e mbalagem e invélucros.
Para eles, as embalagens tém sua fung¢fo ligada ao marketing, envolvendo aspectos subjetivos
¢ estéticos que visam atrair o consumidor € i nvélucros refere-se a um contexto p uramente
logistico de transporte, visando a melhoria do nivel de servigo. Ao termo “invélucro”, Ballou
(1993) prefere chamar de embalagem de proteg¢do, cuja principal preocupag¢do, segundo ele, é
evitar o dano durante o transporte e manuseio do produto.

Ap6s serem devidamente protegidas e identificadas, as mercadorias est3o prontas para
serem carregadas nos veiculos de entrega. Isto se d4 com a utilizagdio de paleteiras ou
empilhadeiras, carrinhos, etc., conforme a necessidade. Nem sempre, ressalta Ballou (1993),
as mercadorias que sdo paletizadas nas fabricas seguem a mesma configura¢fo ao longo de
todo o sistema de distribuig¢do até o consumidor final. Em alguns casos, lembra o autor, as
mercadorias podem ser levadas até o veiculo em paletes e depois serem retiradas destes e

acomodadas de outra forma no interior do veiculo.

3.5.8 VEICULOS E EQUIPE DE ENTREGA

Existem, basicamente cinco diferentes modais de transporte que sdo mais usados nos
dias de hoje, segundo Ballou (1993). Sdo eles: o ferroviario, o rodoviario, o hidroviario, o
aeroviario e o dutovidrio. Cada modal tem sua aplicagdo conforme a distancia, agilidade,
disponibilidade e as caracteristicas fisicas do produto a ser transportado, além da
compensagdo entre custo e nivel de servigo. Entretanto, na distribuig@o fisica urbana, o modal
de transporte que mais se enquadra ¢ o rodoviario. Esclarece Ballou (1993) que o uso de

caminhdes ¢ ideal para rotas de curta distancia e pode-se transportar produtos acabados ou

semi-acabados.
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No caso de distribui¢do fisica, para Alvarenga e Novaes (1994), é de fundamental
importancia que se considere a capacidade de cada veiculo. Para os autores, a capacidade
fisica pode se manifestar em termos de peso ou volume, ou ent3o pelas duas unidades, em
casos em que o produto é acondicionado de forma homogénea, em paletes, caixas uniformes,

sacas, etc. Acerca do dimensionamento dos veiculos os autores esclarecem:

Quando o veiculo ndo for bem dimensionado para a distribui¢do dos produtos especificos da
industria ou da empresa comercial em questdo, poderdo ocorrer situa¢Ses insatisfatdrias. Por
exemplo, se o veiculo estiver superdimensionado, a tendéncia € aumentar o mimero de clientes
visitados por rota. Mas isso podera estourar o tempo maximo de trabalho didrio da tripulag#o,
com efeitos negativos em termos de produtividade, relagdes trabalhistas, etc. Se o veiculo
estiver subdimensionado, poderd haver sobras inesperadas de mercadoria no depédsito,
obrigando a realizagdo de viagens extras (de custo mais elevado) ou deixando a carga para a
viagem seguinte, o que prejudica o nivel de servigo oferecido aos clientes. (ALVARENGA E
NOVAES, 1994, p. 223)..

Segundo os mesmos autores, os veiculos para a distribui¢do fisica de uma empresa,
além de estarem dimensionados de modo satisfatério, deverdo também se apresentar de forma
agradavel as exigéncias dos clientes. Isto ¢, devem permanecer limpos, bem cuidados ¢
causando boa impressdo, pois juntamente com o pessoal de entrega, refletem a imagem da
empresa. Da mesma forma, as equipes de entrega devem ser treinadas para relacionar-se com
os clientes de forma harménica, garantindo assim uma boa convivéncia comercial entre a
empresa e sua clientela.

A garantia de um complemento as vendas, oferecendo servigos de qualidade € uma das
reivindicagdes para a area de logistica. Este tema ¢ definido por Ballou (1993) como “Nivel

de Servigo” e sera destacado a seguir.
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3.6 NiVEL DE SERVICO LOGISTICO

Gerenciar o fluxo dos bens e servigos de uma empresa com qualidade, representa para
|
Ballou (1993), o nivel de servigo. O autor defende que este é “... o resultado liquido de todos

os esforgos logisticos da firma. E o desempenho oferecido pelos fornecedores aos seus
clientes no atendimento d(l)s pedidos” (BALLOU, 1993, p. 73).

Existem diferentes formas de se estipular um nivel de servigo. Ballou (1993), defende
que cada empresa deve determinar como serd avaliado seu nivel de servigo. Pode ser, por
exemplo, o tempo necessario para a entrega de um pedido ao cliente, ou a disponibilidade de
produtos em estoque, etc. |

Entretanto, Ballou (1993), enfatiza que o nivel de servi¢o é muito mais abrangente e
envolve todas as atividades que atendem as vendas, desde a recepgiio dos pedidos até a
entrega do produto ao cliente. Ele acredita que o servigo oferecido ¢ um conjunto de diversos
fatores individuais. Estes ‘Ifatores, para Ballou (1993), podem ser classificados de acordo com
sua rela¢lio com a transa¢do do produto, entre elementos de pré-transagdo, transagdo e pos-
transacao.

Os elementos de pré-transagfio, segundo Ballou (1993), devem estabelecer um
ambiente p ara bom nivel de servigo, objetivam deixar claro aos clientes 0 que eles podem
esperar d o servigo logistico. Envolvem, por exemplo, politicas que estabelecem em quanto
tempo as mercadorias devem ser entregues apos a chegada do pedido e procedimentos para
tratar devolugGes ou faltas! e métodos de despacho.

J4 os elementos dq transa¢do do nivel de servigo, para Ballou (1993), sdo os que estdo
diretamente envolvidos nlos resultados obtidos com a entrega do produto ao cliente. Podem

|

ser, por exemplo, os ajuste de niveis de estoque, a sele¢io de modos de transporte, a
p p Lr

determinagdo de procedi;\nentos para o prbcessamento de pedidos, etc. Estes elementos,
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esclarece Ballou (1993), influenciam tempos de entrega, exatidio nas ordens de
carregamento, condigdes das mercadorias, disponibilidade de estoque, entre outros aspectos,
que sdo observados pelos clientes.

A ultima classificagio dos elementos do nivel de servigo, segundo Ballou (1993), sdo
os elementos de pds-transagio, isto €, os servigos necessarios para apoiar o produto no campo.
Alguns exemplos, podem ser o cuidado para nio entregar produtos defeituosos, o retorno de
embalagens (garrafas retorndveis, paletes) ou ainda o tratamento com devolugdes dos clientes.
Destaca Ballou (1993), que isto acontece depois da venda, mas deve se planejado nos estagios
de transagfo ou pré-transagio.

O nivel de servigo logistico de uma empresa, para Ballou (1993), é a soma de todos
estes elementos, pois os clientes reagem a este conjunto total. Todavia, ressalta o autor, cabe
ao profissional de logistica estabelecer os elementos de maior importancia dentre toda a
variedade existente e instituir politicas de modo a formar um nivel de servigo que atenda as
expectativas da empresa e dos clientes.

Alguns fatores, como menores danos no transporte, agilidade no processamento de
pedidos, para Ballou (1993), afetam de maneira positiva os clientes e, por conseqiiéncia, as
vendas. Por outro lado, as vendas tendem a diminuir drasticamente quando o servigo prestado
pela logistica nio ¢ adequado. Assim, a importancia de um bom nivel de servigo é fator
primordial para sustentar as vendas da empresa e garantir a satisfagio dos seus clientes
(BALLOU, 1993, p. 76).

A relag@o entre as 'vendas e o nivel de servigo da distribui¢do fisica pode ser verificada

na figura a seguir.
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Figura 4 — Nivel de servigo € crescimento nas vendas

TRANSITORIO TRANSITORIO

relomos declinio

decrescentes

limiar

VENDAS AUMENTAM ($)

NIVEL DE SERVIGO DA DISTRIBUIGAO FISICA AUMENTA ———
(relativo ao melhor nivel de servigo da competigdo)

Fonte: Ballou, (1993, p. 77)

Nesta figura, Ballou (1993) explica que as vendas tendem a aumentar na medida em
que o servico é melhorado e ultrapassa o que ji ¢ oferecido pelos concorrentes. O autor
destaca trés estagios distintos: limiar, retornos decrescentes € declinio e acrescenta que em
cada estagio, melhoras no nivel de servigo n3o se traduzem em iguais ganhos de venda.

Para Ballou (1993), quando nfo existe nivel de servigo, pouca ou nenhuma venda é
gerada. Na medida que o nivel de servigo vai aumentando e aproximando-se d o o ferecido
pelos concorrentes, as vendas tendem a crescer. Entretanto, enfatiza o autor, a empresa so esta
“dentro do negdcio” quando seu nivel de servigo se aproximar do da competi¢cdo, assumindo-
se mesmo prego e qualidade dos produtos. Este é ponto limiar do nivel de servigo.

Ao atingir um limite inicial, segundo Ballou (1993), o nivel de servigo comeca a
incentivar as vendas, pois estd oferecendo melhorias, ou vantagens, em relacio aos
concorrentes, criando um diferencial de servigo. Na medida que o nivel de servigo vai
crescendo, insiste Ballou (1993), crescem também as vendas, porém a uma taxa menor. Ea

regido que o autor chama de retornos decrescentes, que vai do limiar de nivel de servigo até o
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ponto de queda nas vendas. Esta é a regido mais importante da curva, segundo Ballou (1993),
pois € nela que se concentram a maioria dos sistemas de distribuigio fisica.

Os compradores s3o sensiveis aos servigos que recebem de seus fornecedores, segundo
Ballou (1993), por isso as vendas tendem a aumentar quando implantadas melhorias no nivel
de servigo. Estas melhorias geralmente implicam em menores custos de estoque para o
cliente. Este pode, muitas vezes, trocar de fornecedor, desde que a qualidade prego
permane¢am inalterados, levando em considerag@o o nivel de servigo oferecido pela empresa
fornecedora.

Ballou (1993), conclui que o topo da curva foi observado apenas em estudos empiricos
e esta relacionado a inabilidade do comprador em tirar vantagens proporcionais de maiores
niveis de servigos. Com a melhoria dos servigos, o impacto nos custos do comprador tende a
diminuir. Todavia, segundo Ballou (1993), ¢ possivel levar melhorias a tal ponto que pode
resultar em queda nas vendas. Isto ocorre quando da prestagio de servigos em demasia, como
visita excessiva do vendedor para verificar niveis de estoque, monitoramento de pedido, etc.
Estes s@o fatores extremos, que para Ballou (1993), podem acabar diminuindo a preferéncia
pelo formecedor.

E essencial s egundo B allou (1993), que antes da empresa fixar padrdes de nivel de
servi¢o, conhega as necessidades de seus clientes. Um dos métodos, propostos pelo autor ¢ a
aplicag3o de questiondrios junto a clientela. Estes podem ser realizados com certa freqiiéncia
ou entdo anexados a cada pedido do cliente.

Apés o conhecim‘ento das necessidades, é possivel a determinag3io de um nivel se
servigo apropriado. E lembrado por Ballou (1993), que em casos de empresas que possuem
centenas ou milhares de clientes, torna-se impossivel determinar um nivel de servigo para

cada um deles. Torna-se necessario, portanto, agrupar os clientes em algumas categorias,

i



J
| 40

J

como por exemplo, varejistas, industrias, instituigdes, etc., de sorte que se consiga oferecer
um servigo diferenciado e‘. atendendo as expectativas da clientela.

Ballou (1993), destaca que muitas empresas chegam a fixar politicas de servigos para
auxiliar na manuteng@o eipromover melhorias nos seus niveis de servigos. As mais comuns,
para o autor, aparecem nfa forma de padrdes, onde a empresa pode, por exemplo, assumir
compromissos de entrega;r os pedidos em até 24 horas apds o seu recebimento ou entdo na
forma de politica de serv‘ic;o, onde a firma elabora uma postura de servigos e entrega a seus
clientes na forma de declaragGes impressas.

S#o vérias a man‘éiras, para Ballou (1993), de a empresa satisfazer seus clientes e
promover a¢des para av.imentar as vendas. E importante, para o autor, que a empresa

fornecedora estabelega seu nivel de servigo logistico e saiba administrd-lo de forma eficaz,

agregando valor atodaa c[adeia logistica.
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4 METODOLOGIA

A escolha do método e da técnica de coleta de dados que melhor se enquadre no
estudo € de fundamental anort?mcia para estabelecer os rumos do estudo para o idealizador
da pesquisa. Pois uma csclfolha mal feita, segundo Roesch (1999), pode comprometer todo o
processo de pesquisa e, ppr conseguinte afetar imensamente os resultados finais alcangados.
Este € um processo que erwlvolve observagdo, anélise e dedugio logica.

Para Roesch (1 999?, no capitulo da metodologia é que s3o descritos todos os passos de
um trabalho cientifico. Em principio, esclarece Roesch (1999), nem sempre existe um método
pré-estabelecido para umt determinado projeto, entretanto a autora sugere que o método
escolhido “seja coerente com a maneira como o problema foi formulado, com os objetivos do
projeto e outras limitag:6e|s praticas de tempo, custo e disponibilidade de dados” (ROESCH,
199, p. 126).

A presente pesquisa foi desencadeada seguindo-se uma ordem de atividades,

|

da metodologia cientifica e as normas técnicas ABNT, bem como visando o cumprimento dos

devidamente estruturadas, visando o alcance dos objetivos tragados e seguindo-se as diretrizes

prazos estabelecidos pelo Curso de Graduagdo em Administragdo da Universidade Federal de

Santa Catarina.

A seguir serdo explicitadas as caracteristicas da pesquisa, a delimitag3o do estudo e as
|
técnicas utilizadas para a c¢oleta de dados.
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4.1 CARACTERIZAGAO DA PESQUISA

Para o presente estudo, foram utilizados os principios da pesquisa aplicada qualitativa
de carater exploratério e descritivo.

Considera-se esta pesquisa como um estudo de caso com base nas afirmagdes de
Vergara (1997), que define este, como um estudo sobre uma pessoa, familia, empresa, pais,
que tenha c erta profundidade e detalhamento, podendo ou n#o ser realizado no campo. Na
presente pesquisa ¢ estudada a realidade particular de uma empresa na sua area de logistica,
procurando entender se as atividades desenvolvidas por esta &rea estdo adequadas as
necessidades da empresa.

Uma pesquisa do tipo exploratdria, segundo Vergara (1997), deve ser aplicada quando
ndo se tem muito conhecimento acumulado e sistematizado. Aplica-se esta pesquisa, portanto,
quando se deseja conhecer determinada area ou assunto. J4 uma pesquisa descritiva, para a
mesma autora, “expde caracteristicas de determinada populagio ou de determinado
fendmeno” (VERGARA, 1997, p. 45). Através da pesquisa exploratoria, pode-se ainda definir
a natureza de varidveis e estabelecer relagdes entre elas, esclarece Vergara (1997). Esta
pesquisa, segundo a mesma autora, “ndo tem o compromisso de explicar os fendmenos que
descreve, embora sirva de base para tal explicagdo” (VERGARA, 1997, p. 45).

Com base nas conf.ideraqﬁes de Vergara (1997), em um primeiro momento a presente
pesquisa é de carater exploratério, pois s3o examinados o ambiente ¢ a teoria de logistica na
empresa, buscando o embasamento necessario para o desenvolvimento do trabalho.

Em um segundo momento considera-se este estudo como descritivo, uma vez que
pretende verificar na prét‘ica a se as fungdes desenvolvidas pela logistica da Deycon Com. ¢

Representagdes Ltda, filial Sdo José, estdo adequadas as necessidades da empresa.

|
|
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4.2 DEFINICAO DA POPULACAO-ALVO

Definir a populagio-alvo, para Roesch (1999), resume-se em estabelecer uma parcela
da populagdo que fara parte do estudo, isto é, limitar a coleta de dados para algumas pessoas
ou departamentos visando dar um enfoque mais dirigido & pesquisa. No presente estudo a
populagdo-alvo restringiu-se ao responsével pelo setor de logistica, ao gerente administrativo
e aos trés gerentes de v‘endas. No total, a populagiio-alvo da presente pesquisa soma 05

pessoas.

4.3 COLETA DE DADOS

Os instrumentos mais utilizados para a coleta de dados em estudos de caso, segundo
Yin (2001) s3o: documentag3o, registros em arquivos, entrevistas, observagdo direta,
observagdo participante ‘e artefatos fisicos. Lakatos e Marconi (1990), vio além da
classificagdo de Yin (2001) ao considerar a existéncia de dois tipos de entrevistas: a entrevista
estruturada e a ndo-estruturada. Na entrevista estruturada, segundo as autoras, o entrevistador
segue um roteiro previamente estabelecido. J4 na entrevista ndo-estruturada as perguntas
geralmente s3o abertas e respondidas numa conversa informal. Neste tipo de entrevista, para
as autoras, é possivel explorar de maneira m ais abrangente d eterminado a ssunto e p ode-se
encaminhar a conversa para qualquer diregdo que se faga necessaria.

As fontes de evi‘déncias utilizadas neste estudo foram a analise documental, a
observagdo participante e a entrevista ndo-estruturada.

!

O primeiro método utilizado neste estudo para a obtengdo de informagdes relevantes a

pesquisa foi a analise documental. Com a aplicagdio desta técnica, segundo Roesch (1999),

|

|

|
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obtém-se dados sobre a organizagfio, seus procedimentos, materiais € técnicas utilizadas na
sua operagdo. Vergara (1997) considera esta técnica como uma investigagdo em documentos
contidos em orgdos publicos e privados € qualquer natureza. Estes d ocumentos podem ser
oficios, memorandos, registros, regulamentos, normas, fotografias, filmes, diarios, cartas, etc.
Em estudos de caso “o uso mais importante de documentos € corroborar € valorizar as
evidéncias oriundas de outras fontes” (YIN, 2001, p. 109).

Outro instrumento para a coleta de dados utilizado neste trabalho foi a observagio
participante. Para Yin (2001), a observagdo permite visualizar comportamentos ou condigdes
ambientais relevantes. Roesch (1999) acrescenta que esta é uma técnica da pesquisa
quantitativa que pode ser utilizada quando se busca entender como as pessoas usam seu tempo
no trabalho, para estudar a alocag¢do d e recursos, freqiiéncia d e acontecimentos, etc. Numa
observagio participante, segundo Cruz Neto (2002), o observador possui um contato direto
com o fendmeno observado para a obtengdo das informagdes. O pesquisador € portanto, parte
do contexto da observagdo, estabelecendo uma relagdo face a face com os observados,

podendo modificar e ser modificado pelo contexto. Cruz Neto (2002) acrescenta ainda que:

A importancia desta técnica reside no fato de podermos captar uma variedade de situagdes ou
fendmenos que ndo sdo obtidos por meio de perguntas, uma vez que, observados diretamente
na propria realidade, transmitem o que ha de mais imponderével e evasivo na vida real. (CRUZ
NETO, 2002, p. 19-20).

Um terceiro instrumento que fez parte da coleta de dados deste estudo foi a entrevista
n3o-estruturada. Esta técnica, considera Yin (2001), constitui uma das mais importantes
fontes de informag¢des para um estudo de caso. O autor acrescenta que ¢ muito comum que
esta seja conduzida de forma espontinea em estudos de caso. Lakatos € Marconi (1990)
escrevem que a entrevista ¢ um encontro entre duas pessoas em que uma delas obtém

informagdes sobre determinado assunto, sendo esta uma conversagio profissional. Trata-se,

portanto de um dialogo com estratégia objetivos e definidos.
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Para Roesch (199‘5), esta técnica ¢é largamente utilizada em pesquisas cientificas, pois
apresenta vantagens com(? a possibilidade de contato do entrevistador e o entrevistado, o que
ajuda no esclarecimento' dos objetivos da pesquisa e possibilita maior controle sobre a
seqiiéncia das questdes e a obten¢do das informagdes.

Para o presentel estudo optou-se pela entrevista ndo-estruturada conforme a
classificagdo de Lakatos ¢ Marconi (1990), pois com o uso desta técnica tornou-se possivel a
obtengdio de informagdes, precisas acerca do funcionamento do sistema logistico da empresa
em estudo. f

A transcrigdo das }informaqc")es obtidas na entrevista pode ser feita, segundo Chizzotti
(2001), através de notas manuscritas, respeitando o vocabulario e a maneira como o
entrevistado responde. P'ode-se ainda fazer uso de gravador ou video. O mesmo autor
acrescenta que “todas asi informagdes transcritas devem ser passiveis de codificacdes para
serem transformadas € | indicadores e indices objetivos de varidveis que se pretende
explorar” (CHIZZOTTI, | 2001, p. 58). Na atual pesquisa fez-se uso apenas de notas
manuscritas, com a utiliza‘!c;ﬁo de papel e caneta.

!

Foi elaborado umJesquema-roteiro para guiar a obten¢do dos dados. Este instrumento

pode ser visualizado a se%uir.
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Figura 5 — Esquema-roteiro para obteng@o dos dados

PASSOS PARA A OBTENGAO DOS DADOS
TECNICA O QUE FAZER ~ v F
& PROCURAR  |COMOFAZER |ppzeq

PROCURAR DOCUMENTOS NA EMPRESA QUE ESCLAREGAM
COMO E DESENVOLVIDA A ATIVIDADE LOGISTICA TAIS
COMO: ORDENS DE CARGA, ROTEIROS DE ENTREGA, RESPONSAVEL PELA CONTACTAR

ANALISE CROQUI DO DEPOSITO (ESPAGO RESERVADO PARA CADA LOGISTICA E GERENGIA | RESPONSAVEL E DE GO ATRD

DOCUMENTAL INDUSTRIA), MANUAL PARA ADVANSTRATIVA PROVIDENCIAR
ENTREGADORES/CONFERENTES (RESTRIGOES DE CARGA), COPIAS
FORMULARIOS PARA CONTROLE DE ESTOQUE (QTDS E
DATAS) E OUTROS QUE SE JULGAREM IMPORTANTES
VERIFICAR IN-LOCO COMO ESTAO SENDO REALIZADAS AS DIRIGIR-SE AQ
ATIVIDADES DE CARREGAMENTO, DE QUE FORMA SE SETORDE
APRESENTA A CARGA (O QUE VAI ANTES), QUAIS LOGISTICAEM
INFORMAGOES O ENTREGADOR RECEBE, QUAIS AS HORARIOS

OBSERVACAO CARACTERISTICAS DAS EMBALAGENS, COMO ESTA A SETORDELOGISTICA,  |CONVENIENTES, E LA

PARTICIPAMTE ORGANIZAGAO DO DEPGSITO E DOS PRODUTOS WVEL PELA PERMANECENDO  |DE 04/10 A0O&/10
(EMBALAGENS), VERIFICAR A APARENCIA DOS LOGISTICA ATE QUE SE
ENTREGADORES E DOS VEICULOS DE ENTREGA (SE OBSERVE O
POSSUEM IDENTIFICAGAQ), COMO E FEITO O DESEJADO. REPETIR
RECEBIMENTO DOS PRODUTOS, COMO E FEITAA QUANTAS VEZES
CONTAGEM DO ESTOQUE, QUAL A ROTINA DE TRABALHO FOR NECESSARIO
ENTREVISTAR A POPULAGAO-ALVO E DELA EXTRAIR OS AGENDAR HORARIO

RESPONSAVEL PELA PARA ENTREVISTA E

DADOS NECESSARIOS PARA O DESENVOLVIMENTO DA

ENTREVISTANAO- LOGISTICA, GERENCIA ~ |COMPARECER

.. |PESQUISA, CFE ROTEIRO ABAIXO. SE NECESSARIO, FAZER DE 11/10 A 1310

ESTRUTURADA™ | \OVA ENTREVISTA PARA ESCALRECIMENTO DE EVENTUAIS | \DVINISTRATIVA E ) O TR

DENVIDAS GERENCIADE VENDAS ~ |DE ENTREVISTA,
: PAPEL E CANETA

* ROTEIRO PARA ENTREVISTA

ALGUMVAS PERGUNTAS NORTEADORAS:

1) O QUE (OU QUE PROCEDIMENTOS/ATIVIDADES) VOCE CONSIDERA COMO DE RESPONSABILIDADE

DO SETOR DE LOGISTICA ?

2) COMO ESTAS ATIVIDADES INFLUENCIAM OS SEUS RESULTADOS NA EMPRESA ?

3) O QUE VOCE CONSIDERA COMO QUALIDADES DO SETOR ?

O QUE FUNCIONA BEM NA LOGISTICA ?

4) QUAIS OS PROBLEMAS OU PONTOS FRACOS QUE VOCE IDENTIFICA NA LOGISTICA ?

5) COM RELACAO AOS CLIENTES, VOCE PODERIA IDENTIFICAR QUAIS SUAS PRINCIPAIS RECLAMAQOES ?

PRAZO DE ENTREGA

PRODUTOS COM AVARIAS

ATENDIMENTO

OUTROS

5) COM RELAGAO AOS FORNECEDORES, VOCE PODERIA IDENTIFICAR QUAIS SUAS PRINCIPAIS RECLAMAGOES ?

DEMORA NA DESCARGA

PREGO COBRADO NA DESCARGA

TROCAS - PRODUTOS IMPROPRIOS

OUTROS

OBS.:

FAZER CONSIDERACOES REF. AS OBSERVACOES REALIZADAS NA LOGISTICA E QUESTIONAR O ENTREVISTADO
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4.4 ANALISE DOS DADOS

Na analise dos dac?os em uma pesquisa quantitativa, segundo Roesch (1999), os dados
costumam ser tratados de uma forma estatistica, com o auxilio de computadores para o
processamento dos dados. Todavia, no presente estudo, os dados foram analisados
manualmente, pois o nimero de itens pesquisados ¢ relativamente pequeno e dispensa a
utilizagio de softwares mais complexos.

Os d ados foram analisados p elo p réprio p esquisador, sob a supervisio do professor
orientador.

De posse dos dados coletados foram feitas compara¢des com a teoria pesquisada.
Verificou-se a estrutura e os procedimentos logisticos adotados na empresa, identificadas
qualidades e deﬁciéncia; e a concordancia ou ndo com o que ¢ defendido pelos autores
referenciados na revis@o bibliografica. Foram feitas observagdes no setor de logistica em
todos os turnos de trabalhio e colhidas informagdes relevantes.

Através da pesqui‘sa documental e da observagdo participante tornou-se possfvel o
conhecimento das atividades desenvolvidas pela logistica da empresa e com o suporte da
teoria acerca dos procedimentos logisticos tipicos de uma empresa de distribui¢do, foram
enumeradas tais atividades.

Virios documentc;s e relatdrios da empresa, contribuiram para o entendimento das

|

rotinas que o setor de logistica desenvolve. Apoiando-se nestes documentos e observando-se
in-loco a realizagdo das artividades foi possivel compreender como se d4 a operagio logistica
da empresa. (

Com a técnica ?a entrevista n3o-estruturada e também através da observagdo
participante, identiﬁcou-Te pontos fracos e fortes do setor, coletando-se informagdes dos
entrevistados. Foi possive]I a identifica¢3o destas qualidades e deficiéncias, com base na teoria

|
|
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desenvolvida por Ballou [(1993) referente ao nivel de servigo logistico. Com a comparagdo

dos pressupostos bisicos| do nivel de servigo com o que foi levantado de informagdes da

populagéo-alvo sobre o setor de logistica da empresa, obteve-se o supotte para se estabelecer
o que seriam pontos fracos ¢ os pontos fracos de tal setor.

Esta andlise levop em consideraglio apenas as informagBes coletadas na empresa
estudada. N 3o foram analisadas o utras e mpresas c oncorrentes para comparag3o e avaliag3o

das atividades logisticas.
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5 ANALISE DA LOGISTICA DA EMPRESA
f

Este capitulo tem por objetivo descrever mais detalhadamente a empresa e seu
funcionamento, a estruturia do setor de logistica juntamente com a apresentag3o dos resultados

alcangados com o estudo.

5.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA
|

‘

A Deycon Comeércio e Representagdes Ltda é uma das empresas do Grupo Pegoraro,
cuja matriz é na cidade de Joagaba (SC) € iniciou suas atividades em 1977 com seu fundador,
Fiorelo Pegoraro. No inic;io era somente uma empresa, a Fiorelo Pegoraro e Filhos Ltda, uma
raz3o comercial do ramo |atacadista que adquiria os produtos da linha de chocolates Lacta da
Kraft Foods Brasil SA ¢ os revendia em Joagaba e cidades vizinhas. Em poucos anos a
empresa se desenvolveu, aumentou sua carteira de clientes, comegou a atender mais cidades e
também adquiriu o direitq de representar outras industrias de marcas consagradas.

A empresa elevou-se ao grau de distribuidora, deixando de ser um atacadista. Foram
selados contratos de distn“ibuit;io com industrias, Desta forma foram estabelecidos territérios
de vendas, politica de disl%ribuic;ﬁo e acordos comerciais.

‘

Com o objetivo de aumentar sua area de abrangéncia e o leque de op¢des de produtos
para revenda e como /tinha estrutura para comportar mais produtos e almejava um
desenvolvimento maior, 1’ Fiorelo Pegoraro e Filhos precisou criar mais uma razéo social, daf
o surgimento da Deycon Fomércio e Representagdes Ltda. A criagdo de outra razdo social se

fez necessério para atendLr as exigéncias da atual parceria com a Kraft Foods do Brasil que

forgava a distribuidora a Jer exclusiva dos produtos Kraft.

|
|

)
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Apos a criagio da’ Deycon abriu-se um leque bem maior de opgdes de parcerias com
fornecedores. Foram incorporadas outras industrias de grande representatividade nacional
como a Nissin Ajinomoto Alimentos € Kellogg do Brasil.

A parceria com; grandes empresas possibilitou ao Grupo Pegoraro um bom
crescimento em nimero de clientes € em faturamento. A empresa se desenvolveu e estendeu
seus tentaculos para a o litoral de Santa Catarina e também para o estado do Parana. Hoje a
Deycon ¢ a distribuidora exclusiva de vérias industrias em todo o estado de Santa Catarina e
em praticamente metade do estado do Parana.

Atualmente com a matriz em Joagaba e mais cinco filiais, sendo duas em Santa
Catarina nas cidades de 'Joinville e S3o José e trés no estado do Parana, nas cidades de
Londrina, Cascavel ¢ PinPais, a Deycon Comércio ¢ Representagdes e a Fiorelo Pegoraro e
Filhos Ltda, empregam éerca de 750 funcionarios e possuem o direito de distribui¢do dos
produtos de industrias d? renome, como Kraft Foods Brasil, Philip Morris, Nissin Miojo,
Kellogg’s, La Violetera, Panasonic, SoCéco, Melita, Red Bull, Ledo Junior, Unilever, Santa
Helena, dentre outras. [

As empresas que a Deycon S3o José representa atualmente s3o:

- Nissin Aj inomot Alimentos (macarrio instantineo);

- Kellogg do Brasil Ltda (cereais matinais);

- Importadora de Frutas La Violetera (azeitonas, azeites, geléias, etc);

|

- Panasonic do Brasil (somente com a divis@o de pilhas e baterias);

|

- Pastificio Santa Amalia (temperos e alimentos preparados);
r

- SoCéco Indﬁstriis Alimenticias (4gua de coco e derivados de coco);
|

- Embaré (balas e doces);

- Domecq do Bras? (licores, uisques, champanhe);

- Santa Lucia SA (arroz, feijio);

l
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- Kraft Foods do Brasil (que incluem os produtos das marcas Lacta e Nabisco) €;

- Philip Morris do Brasil (cigarros);

Os clientes atendidos pela Deycon vdo desde pequenos estabelecimentos de varejos,
mercearias, bares, bancas; passando por atacados e grandes redes de supermercados. No total,
a Deycon S#o José possui cerca de 2.000 clientes em toda a sua area de cobertura que vai
desde Itajai até Passo de Torres na divisa com o estado do Rio Grande do Sul.

A Deycon esta estruturada de forma a garantir um bom funcionamento de suas
atividades e oferecer aos clientes o maximo de agilidade e satisfag@o, visto que seu foco

principal s3o as vendas. O organograma da empresa pode ser visualizado abaixo.

Figura 6 — Organograma gla Deycon S3o José

GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA
AbMINISTRATNA DE VENDAS DE VENDAS DE VENDAS
PAUTA DEYCON LINHA KRAFT CIGARROS
A A A A A A 4 A 4 A
DEPTO DE SUPERVISORES SUPERVISORES SUPERVISORES
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO INFORMATICA E DEPARTAMENTO DE VENDAS DE VENDAS DE VENDAS
PESSOALFISCAL FINANCEIRO DELOGISTICA FATURAMENTO DE VENDAS PAUTA DEYCON LINHA KRAFT CIGARROS
(CPD) (EXTERNOS) {EXTERNQS) (EXTERNOS)

Y v Y

VENDEDORES VENDEDORES VENDEDORES
PAUTA DEYCON LINHA KRAFT CIGARROS
(EXTERNOS) (EXTERNOS) (EXTERNOS)

| . n ” =
Como se pode observar existem trés geréncias de vendas na estrutura da empresa, cada

gerente trata de uma divis3o de produtos: Pauta Deycon, Linha Kraft e divisdo de cigarros.
\

Estas por sua vez, formax? trés equipes de vendas distintas. Em decorréncia disto, um cliente

da Deycon pode ser atendido por até trés vendedores diferentes para adquirir os produtos que

a empresa revende. No\ caso da entrega dos produtos, somente o cigarro é entregue
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separadamente, por outro veiculo. Os produtos da pauta Deycon e¢ da linha Kraft sdo

entregues pelo mesmo carPiMéo.

|

5.2 DESCRICAO DAS OPERACOES
O presente relatéqo descreve o funcionamento do setor de logistica da Deycon. Esta é
a ocasido em que os dado.s coletados sdo apresentados e analisados. Estes dados foram obtidos

por meio da utiliza¢do dos instrumentos de pesquisa ja citados no capitulo da metodologia.

|

5.2.1 O FUNCIONAMENTO DA EMPRESA
|

A geréncia administrativa coordena as atividades internas da empresa, como o
departamento pessoal e fiscal, o departamento financeiro, o departamento d ¢ i nformatica e
faturamento ou CPD, o |departamento de logistica, que é objeto deste estudo e ainda o
departamento de vendas, que esta também subordinado as trés geréncias de vendas.

Os gerentes de veras, juntamente com os analistas de vendas (as pessoas que compde
o departamento de vendas) sd3o responséveis tanto pela gestdo das vendas propriamente ditas,
quanto pela aquisig@o doT produtos para reposigdo dos estoques, 1sto €, a decisdo de quanto,
quando e 0 que comprar e’rté nas maos de quem administra a comercializag3o dos produtos.

Esta é uma carac]eristica da empresa que diverge das idéias de varios autores que
escrevem sobre logistica, Fentre eles Pozo (2002), que defende que a manutengio de estoques

¢ uma atividade primaria da logistica, pois € de importancia fundamental para a obteng¢3o dos

objetivos logisticos de custo e nivel de servigos desejados pelo mercado. “Essas atividades
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sdo consideradas primarias porque contribuem com a maior parcela do custo total da Logistica
|

ou s3o essenciais para a coordenagio € para o cumprimento da tarefa logistica”. (POZO, 2002,

p. 23). |

Por se tratar de uma distribuidora, ou seja, sua atividade é adquirir e revender
mercadorias, a Deycon adota esta estratégia para gerir seus estoques. A empresa acredita que
a administragdo das operagdes desde a negociagdo para a compra dos produtos até a venda
para os clientes estando sob a responsabilidade dos gerentes de venda, garante-se um maior
comprometimento da area comercial em efetivar estas vendas.

Para coordenar todos estes elementos e tarefas que abrangem fornecedores, clientes e a
empresa como um todo, 'a Deycon possui um sistema proprio de informagdes, denominado
Power Term. Aftravés deste sistema, a empresa controla seus estoques, banco de dados de
clientes, estatisticas de gompras, inadimpléncia, cadastros de fornecedores, vendedores e
clientes, relatérios gerenciais de acompanhamento e histérico de vendas, etc. Este sistema ¢
utilizado também para faturamento dos pedidos, emissio das Notas Fiscais e carregamentos.
E, portanto, através deste sistema que s3o gerenciadas todas as informagdes que possibilitam a
realizagdo das atividades da empresa. Todas as areas dentro da empresa fazem uso do Power
Term, em diversas aplicagdes, pois este sistema retine dados que servem de base para o
gerenciamento de grande parte das atividades desenvolvidas pelos departamentos.

A rotina de atividades da empresa comega e termina com o cliente. Desde o contato do
vendedor com o comprador até a entrega dos produtos por ele solicitados, sio desenvolvidas

|
vérias atividades, confom}e detalhadas a seguir.

O primeiro passo ‘L a visita dos vendedores nos estabelecimentos dos clientes. Todos
os vendedores seguem ur“n roteiro de visitas. Neste roteiro constam todos os clientes da sua

|

drea de vendas e € elabor‘fldo procurando alinhar as visitas dos vendedores das linhas Kraft e

I ,
Deycon, pois a entrega € feita pelo mesmo veiculo.
|
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J4 para os vendedores de cigarros ndo existe esta preocupagdo em coincidir com o
roteiro de outro vendedor, uma vez que a entrega de tabaco ¢ feita em separado das demais e
também porque os clientes que compram cigarro geralmente nio s3o os mesmos que
adquirem os produtos da linha Kraft e da pauta Deycon. Grande parte dos clientes de tabaco ¢
formada por bares, restaurantes € conveniéncias, enquanto que a clientela Deycon e Kraft
concentra-se mais em mercados e mercearias. Um exemplo destes roteiros pode ser verificado
no anexo 1.

Ao visitar o cliente o vendedor anota o pedido e ao final da visita de todos os clientes
de seu roteiro, 0 mesmo transmite os pedidos para o0 CPD da empresa. Essa transmissio na
grande maioria dos casos € feita via palm-top, mas pode também ser feita através de fax, no
caso de o vendedor n3o possuir palm-top. Portanto é dispensada a presenga do vendedor na
empresa para a entrega dos pedidos por ele realizados durante o dia.

Ao receber os pedidos, o CPD da empresa da inicio ao faturamento didrio. O
recebimento dos pedidos dos vendedores se dd entre 16:00h e 20:00h, sendo que o
faturamento comega por volta da 16:30h e se estende até que sejam faturados todos os pedidos
de todos os vendedores. Em média esta operagdo leva em torno de quatro horas.

Para realizar o faturamento, o CPD agrupa os pedidos de determinados vendedores,
conforme a regido que os mesmos atendem, visando a emissdo das Notas Fiscais e a posterior
Ordem de Carregamento ja dirigida para determinado veiculo de entrega. E, de certa forma,
uma espécie de roteirizagio que se realiza ja no faturamento dos pedidos. O funcionamento
deste sistema é bastante simples. O CPD possui uma tabela onde constam os dias da semana
de segunda a sexta-feira (na horizontal) e os veiculos de entrega (na vertical). Assim, na
mmtersec¢do do dia da semana com o veiculo da entrega, estd langado o cédigo do vendedor,

ou dos vendedores, nos casos em que um veiculo de entrega serve para mais de um vendedor.
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Esta ¢ a situagio mais comum, com exce¢fio da entrega de cigarros, onde para cada vendedor

existe um veiculo de entrega exclusivo (Kombi furgéo). Esta tabela consta no anexo 2.

Pode-se verificar

portanto, que existe um niimero fixo de veiculos de entrega e a

roteirizag@o esta atrelada a estes veiculos. O roteiro dos entregadores geralmente n3o se altera.

Podem ocorrer, e até com

certa freqiléncia ocorrem, alteragdes que se referem aos roteiros dos

vendedores, o que faz com que a entrega de seus pedidos nem sempre seja feita pelo mesmo

caminhdo.

Apo6s o processamento dos pedidos, o CPD encaminha para o setor de logistica as

ordens de carregamento.

A seguir s3o detalhadas as atividades que foram detectadas com a pesquisa no setor de

logistica.

5.2.2 AS ATIVIDADES DA L

O departamento ds

OGISTICA

> logistica da Deycon esta subordinado a geréncia administrativa e é

responsavel pelo gerencia[mento das atividades rotineiras de armazém e de entrega, conforme
e

sera detalhado adiante.

strutura deste setor pode ser visualizada na figura a seguir, onde

constam os cargos que compde o departamento e o nimero de pessoas em cada fung#o.

Figura 7 — Estrutura do se

tor de logistica

ANALISTA DE LOGISTICA (1)

A 4

'

CONFERENTES (8)

EQUIPE DE ENTREGA (32)

AJUDANTES DE ARMAZEM (15)




56

No departamento de logistica trabalham 24 pessoas, sendo 01 analista de logistica, 08
conferentes e 15 ajudant‘;cs de armazém. Neste nimero nfio estdo incluidas as equipes de
entrega que sdo terceirizadas, com exce¢#io dos entregadores de tabaco, que sdo funcionarios
da Deycon e trabalham com veiculos também de propriedade da empresa.

|

Em periodos de alta temporada, isto €, nos meses de dezembro a margo este nimero de
ajudantes de armazéns e de entregadores aumentam, pois aumenta o volume das vendas e de
mercadorias transportadas, visto que a regido de cobertura da Deycon S3o José ¢ em sua
maioria no litoral e nesta época é grande o niimero de turistas nesta regido, o que acarreta em

!
aumento de consumo e de, giro de mercadorias nos clientes da empresa.

O setor de logistica funciona em turnos diferentes, para garantir a execugdo das
diversas atividades que s3o de atribuigdo deste setor. O analista de logistica, responsével pelo
setor, cumpre o horario comercial das 08:00h as 18:00h, juntamente com mais 05 ajudantes de
armazém. P ara os d emais c olaborares da area os horarios de trabalho estdo distribuidos da
seguinte forma:

1° Turno — das ?7:30h as 17:30h — neste horario trabalha Ol conferente, que ¢

responsavel pela conferéncia na descarga dos caminhdes e carretas que trazem os

\
produtos das industrias fornecedoras e pela organizagio do depdsito.

2° Turno — das IO:fOOh as 20:00h — este horario ¢ cumprido por 01 conferente, também
responsavel por déscarrcgar os produtos advindos dos fornecedores, pela contagem do
estoque e pelo recébimmto dos caminhdes que chegam da rota.

3° Turno — das 1d:30h as 20:30h — nesta jornada trabalha 01 conferente, responséavel
pela organizagdo Lo depésito, contagem do estoque e também pelo recebimento dos
caminhdes de rotal

4° Turno — das 2d:30h as 05:30h — este é o turno que concentra o maior nimero de

colaboradores do setor de logistica. Fazem parte desta equipe 05 conferentes e 10
!

{

|
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|

ajudantes. Eles sﬁib responsaveis pela montagem das cargas e pelo carregamento dos

caminhdes para a éntrega do dia seguinte. Um destes cinco conferentes coordena todas

as atividades dest_? turno. E ele o responsavel geral p elas atividades d e roteirizagiio
final, montagem das cargas e carregamento. Esta pessoa possui um longo tempo de
empresa e estd a ﬁuitos anos nesta atividade.

1

Esta disposigédo d;e horérios e niimero de ¢olaboradores no setor se faz necessério,
segundo o que foi inform%ado pelo responsavel do setor de logistica, para garantir a execugéo
das atividades rotineiras ;da area da maneira mais eficiente possivel, como sera visto mais
adiante.

A equipe de ent}'ega soma 32 pessoas, todos motoristas. Ndo ¢ comum, como
constatou-se na pesquisa, “que os motoristas trabalhem com ajudantes de entrega. Somente em
épocas de alta temporada1 ¢ que ocorre a contratagdo de ajudantes para a entrega. A frota de
veiculos de entrega ¢ cor:nposta de 19 caminhGes tipo toco (1 eixo traseiro) com carroceria
bau, que carregam em ffnédia 1000kg, 03 caminhdes tipo truck (2 eixos traseiros) com
carroceria bal e carga iédia em tomo de 8000kg. Todos estes caminhdes, bem como, os
motoristas s3o terceirizados. Compdem ainda a frota de entrega da empresa, 10 veiculos
Kombi, com carroceria Iaﬁ utilizados exclusivamente para a entrega de cigarros. Todos

|

veiculos Kombi de propriedade da Deycon.

Existem portanto, trés diferentes categorias de veiculos que a Deycon utiliza para a
entrega dos seus produtos| aos clientes. S#o elas: caminh@o truck (usado exclusivamente como
carro-mie), caminh@o toco e Kombi. A figura a seguir demonstra todos os veiculos de entrega

da empresa, bem como a regiio em que os mesmos efetuam estas entregas.



Figura 8 — Veiculos de entrega

| VEICULO |PLACA| VINCULO | CIDADE/REGIAODE ENTREGA | TIPO DE CARGA |
CAMINHAO-MAE 1 3870 TERCEIRO ITAPEMA, [TAIA, BLUMENAU ALIMENTO E TABACO
CAMINHAO-MAE 2 1092 TERCEIRO TUBARAQ ALIMENTO E TABACO
CAMINHAO-MAE 3 7071 TERCEIRO CRICIUMA ALMENTO E TABACO
BRUSQUE, GASPAR, BAL. CAVBORIU, CAVBORIU,
CAMNHAOTOCO1 | 0243 ERCEIRO BOTUVERA, GUABIRLBA ALMENTO
RODEIO, TIMBO, INDAIAL, ASCURRA, RIO DOS
CAMINHAQ TOCO 2 0600 TERCEIRO CEDROS, BENEDITO NOVO, POMERCDE, ALMENTO
BLUMENAU
ITAJAL, NAVEGANTES, PENHA, PICARRAS, BARRA
CAMINHAO TOCO 3 9585 TERCEIRO VELHA, LUIZ ALVES ALIMENTO
ITAPEMA, BOVBINHAS, PORTO BELO, TIJUCAS,
CAMNHAOTOCO4 | 0433 TERCEIRO | CANEL INHA, NOVA TRENTO, SAO JOAD BATISTA ALMENTO
GRAO-PARA, ORLEANS, RIO FORTUNA, SAD
CAMINHAQ TOCO 5 7668 TERCEIRO | LUDGERO, LAURO MULLER, BRAGO DO NORTE, ALIMENTO
GRAVATAL, ARMAZEM, SA0 MARTINHO
ARARANGUA, ERMO, JACINTO MACHADO,
MARACAUA, SANTA ROSA DO SUL, TIMBE DOSUL,
CAMINHAO TOCO6 8166 TERCEIRO SOMBRIO, TURVO, PASSO DE TORRES, BAL. ALIMENTO
GAIVOTA, SAQ JOAO DO SUL, PRAIA GRANDE,
ARROIO DO SILVA
FORQUILHNA, ICARA, JAGUARUNA, URUSSANGA,
CAMINHAQ TOCO 7 6405 TERCEIRO | MORRODA FUMAGA, SANGAO, TREZE DE MAIO, ALIMENTO
PEDRAS GRANDES, SIDEROPOUIS, COCAL DO SUL
CAMNHAQ TOCO 8 9534 TERCEIRO CRICIUMA ALMENTO
CAMINHAO TOCO9 4696 TERCEIRO TUBARAC ALMENTO
CAMNHAO TOCO 10[ 4523 TERCEIRO CRICIUMA - REDES ALMENTO
CAMINHAO TOCO 11 7874 TERCEIRO ICARA, NOVA VENEZA - REDES ALIMENTO
CAMNHAD TOCO 12| 2524 TERCEIRO FLORIANOPOLIS CENTRO E SUL DA ILHA AL MENTO
CAMINHAO TOCO 13| 0148 TERCEIRO PALHOCA ATE PALLO LOPES ALMENTO
CAMNHZO TOCO 14] 9643 TERCEIRO FLORIANOPOL IS LESTE E NORTE DA ILHA AL MENTO
CAMNHAD TOCO 15| 3256 TERCEIRO FLORIANOPOLIS - REDES ALMENTO
CAMNHAO TOCO 16| 5308 TERCEIRO SAD JOSE ATE ANTONIO CARLOS ALMENTO
CAMNHAO TOCO 17] 3348 TERCEIRO SAO JOSE, COQUEIROS, FORQUILHNHAS AL MENTO
CAMNHAO TOCO 18] 7369 TERCEIRO IMBITUBA, LAGUNA, GAROPABA ALMENTO
CAMNRAOTOCO 19| 9482 TERCERO SAD JOSE, BARREIROS, BIGUACU ALMENTO
RODEIO, TIMBO, INDAIAL, ASCURRA, RIO DOS
KOMBI 1 6571 FUNCIONARIO CEDROS, BENEDITO NOVO, POMERODE, TABACO
BLUMENAU
SAQ JOSE, PALHOGA, PALLOLOPES, IMBITUBA,
KOMB| 2 0428 FUNCIONARIO GAROPABA LAGUNA TABACO
KovBl 3 4924 FUNCIONARIO BRUSQUE, GASPAR, BLUMENAU TABACO
KOVBI 4 1802 | FuNCIoNARIO | TAAL NA“EG'“'ES'VEL'EM' WA PICARRAS, BARRA TABACO
KOVBI 5 3154 | FUNCIONARIO BAL CAMBORIU, CAMBORIU TABACO
ITAPEMA, NOVA TRENTO, TIJUCAS, GOV CELSO
KOMVBI 6 7943 FUNCIONARIO RAMOS, BIGUACU TABACO
TUBARAQO, GRAO-PARA, ORLEANS, RIO FORTUNA,
KOVBI| 7 1588 FUNCIONARIO | SAQ LUDGERO, LAURO MULLER, BRAQO DO TABACO
NORTE, GRAVATAL, ARMAZEM, SA0 MARTINHO
CRICIUMA, FORQUILHINA, IGARA, JAG.MOMNA,
URUSSANGA, MORRO DA FUMAGA, ,
kovel 8 6634 | FUNCIONARIO TREZE DE MAIO, PEDRAS GRANDES, TABACO
SIDEROPOLIS, COCAL DO SUL
KOMBI 9 6587 | FUNCIONARIO FLORIANOPOLIS CENTRO E SUL DA ILHA TABACO
KOVBI 10 1786 FUNCIONARIO FLORIANOPOL IS LESTE E NORTE DA ILHA TABACO

7
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Um primeiro tipo identificado com a pesquisa é

o ‘“carro-mae”. Trata-se de um

caminhdo truck com carroceria bai que leva os produtos do depodsito da empresa até uma

determinada cidade. La chegando, a carga deste caminhdo € dividida entre outros caminhdes

menores ou kombis que fazem a distribui¢Zo na cidade e/ou na regido. Atualmente a Deycon
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faz uso de trés carros-mie. Seus destinos s3o: um para Criciima, outro para Tubario e um
terceiro para as cidades de Itapema, Itajai e Blumenau.

Um carro-mie leva todo o volume de produtos vendidos nestas cidades ou regides. A
carga de um carro-mée compreende os produtos da pauta Deycon e os da linha Kraft, que s3o
os alimentos e também toda a carga de tabaco vendida na regido. Este transporte de alimentos

J
e tabaco no mesmo caminhio s6 ¢ realizado nos carros-mde, onde as mercadorias estio em
r
caixas fechadas, paletizac%las e com plastico stresch, 0 que garante um total isolamento do
cigarro com o alimento.

Estes trés carros-mée partem da Deycon por volta das 04:30h e dirigem-se para os
locais previamente estabe}lecidos para a baldeagio para os veiculos menores. Estes locais s3o
geralmente os patios de postos de combustiveis as margens de rodovias.

Com a utilizag8o dos carros-mée, a Deycon evita o deslocamento de muitos veiculos
das cidades mais afastada;ls até seu depdsito para apanhar a carga. Isto garante uma redugio
dos custos de logistica.

O segundo tipo q‘ie veiculo utilizado pela Deycon na sua distribuigdio fisica é o

caminh3o toco. Estes veiculos partem do depdsito da empresa por volta das 06:30h e

|

encaminham-se para as entregas. Levam todos os produtos da empresa, com excegdo do

]

cigarro. Sdo caminh$es ou caminhonetes com carroceria tipo bad de apenas um eixo traseiro e
geralmente nio percorremr longas distancias, visto que as entregas para regides mais afastadas
saem do depédsito nos ca;minhGes-mie. Estes caminh@es toco sio também os veiculos que
retiram a carga dos carrosleie para efetuarem a distribuigao.

Um terceiro tipo identificado na pesquisa como veiculo para distribuig#o utilizado pela
Deycon s3o as kombis para a entrega do tabaco. Estes veiculos possuem a carroceria fechada
tipo bai e transportam s01111ente cigarros. Funcionam no mesmo esquema dos caminhdes toco,

partindo do depésito da Deycon ou retirando a mercadoria nos carros-mae.
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A distribuig@o dos produtos, fazendo uso dos veiculos acima citados constitui portanto
uma das atividades reconhecidas pela pesquisa como de responsabilidade da logistica da
Deycon. Este assunto serz"t detalhado mais adiante.

Todavia, para que/ocorra a distribuigdo fisica dos produtos, outras tarefas terdo que ser
executadas anteriormente no setor de logistica. Através da observagiio participante ¢ da
entrevista com o responsével pelo setor de logistica da empresa, realizadas entre os dias 04 a
15 de outubro de 2004, p{ode—se comprovar que o setor de logistica da Deycon ¢ passivel do
estabelecimento de uma ‘ia.nélise seqliencial de atividades. Isto é, as atividades d a 1 ogistica,

podem ser vistas em um}a certa ordem ldgica, visto que em muitos casos, uma depende da

concluszo da outra. |

5.2.2.1 Recebimento de mercadorias
|

Dentro deste coAtexto, a primeira atividade que pode ser identificada foi a de
recebimento das mercad?rias das industrias fornecedoras. Esta atividade ocorre durante o
periodo diurno e da-se in.*cio quando inicia a jomada do conferente do 1° Turno. Este verifica
se ha caminhdes ou carfetas em frente a empresa, de qual industria procede e orienta o
motorista para adentrar g patio da empresa para descarregar. As 08:00h quando se iniciam as
atividades de toda 2 empresa, é encaminha ao setor de vendas a Nota Fiscal para que seja
conferida com o pedid#) feito para a inddstria. Depois de conferida, a nota fiscal ¢
encaminhada ao depésito‘ e o conferente procede com a descarga dos produtos com o auxilio
dos ajudantes de armazé

No momento em que s3o descarregados os produtos, s3o verificadas pelo conferente a

quantidade e a data de validade em cada caixa. A retirada das mercadorias do caminhdo ¢ feita
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com o uso de paletes de madeira e paleteiras. Apés a conferéncia os produtos s#o levados para

a 4rea do depdsito reservada para os produtos daquela industria. Para todos os fornecedores é
|

reservado um determinado espago dentro do armazém, que varia em fung#io do volume e das

caracteristicas dos prodlitos. A area total de armazenagem da Deycon Sd3o José ¢ de

aproximadamente 3500m’.
\

3.2.2.2 Organizagdo do airmazém

Outra atividade ‘observada foi a organizagdo do armazém, coordenada pelos
conferentes dos Turnos 1i° e 3° Esta atividade consiste em arranjar os produtos de modo a
facilitar a identificagéo, jla conservagio, € a otimizagio dos espagos dentro do depdsito.
Verificou-se que certos itiens do estoque merecem tratamentos diferenciados, como é o caso
da linha de chocolates, quL ¢é conservada em uma camara fria.

Observou-se que ) feita também a limpeza em toda a 4rea de armazenagem e também
nas docas que s#o utilizadas para carregar e descarregar os caminhdes. O depésito da Deycon
possui trés docas para este fim.

Grandes cuidados também s%o dispensados as embalagens dos produtos. Verificou-se
que todos os colaboradores do setor recebem orientagdes freqiientes quanto ao manuseio das
mercadorias afim de evit:ar avarias em embalagens, o que acaba aumentando os custos do
setor de logistica, visto que a empresa ndo vende unidades, mas sim em caixas fechadas € uma
avaria em uma embalagem acaba inutilizando para a comercializag@o o produto.

A Deycon possui Tiversos tipos de produtos em seu estoque, acondicionados nas mais

variadas embalagens, copo o vidro, plastico, papel, entretanto todos os produtos que a

- | : .
empresa comercializa chegam e caixas de embarque de papeldo.



5.2.2.3 Controle de estoque
|
|

Realizada pelos ccimferentes dos Turnos 2°, 3° e 4°, a atividade de controle de estoque
foi destacada pelo responsivel do setor de logistica como de extrema importancia para a
empresa. Esta posi¢iio tar‘nbém ¢ defendida por muitos autores, dentre eles Dias (1995), que
defende que os estoqu% de uma empresa, traduzem o dinheiro que esta investiu nas
mercadorias, portanto é fle vital importancia que se gerencie com extrema eficiéncia este
patriménio da empresa.

O controle de estchue da Deycon € de inteira responsabilidade do setor de logistica.
Entretanto nfo existe urrrxa pessoa exclusiva para esta fungdo. A tarefa é realizada pelos
conferentes, que recebem uma relagdo dos produtos e quantidades dos itens do estoque,
emitida pelo CPD. Cabe 20s conferentes a contagem do estoque e a identificagio de possiveis
divergéncias. Uma vez idTntiﬁcada qualquer divergéncia do relatério emitido pelo CPD com a
contagem fisica, o fato é ﬁomunicado ao responsavel pela logistica.

Conforme foi rela%tado pelo analista de logistica, sdo raras as ocasides que o correm
diferencas de estoque, !as quando ha diferengas, o procedimento é fazer uma verificagdo
junto aos entregadore] para averiguar se podem ter sido feitos carregamentos com

|

quantidades e/ou produtos incorretos. Se ainda assim, o problema persistir é solicitado a
matriz da empresa que se Jvfag;a um ajuste de estoque.

Para evitar diferencas de estoques e, se caso elas ocorrerem, poder identificar o mais
precocemente possivel, 3 Deycon adota o seguinte procedimento. A cada inicio e fim de
carregamento é feita uma/ contagem de estoque, desta forma, se evita que as divergéncias que

por ventura possam ocorrer prolonguem-se demasiadamente, dificultando a identificagio do

CITO.
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S3o realizadas, ertanto, diariamente trés contagens de estoque. Uma pela manh3,
pelos conferentes dos 'Ii“urnos 2° ou 3° outra antes do inicio do carregamento, pelos
conferentes do 4° Turrwb € uma terceira por estes mesmos conferentes ao final do
carregamento dos ca.rnin.wllﬁes de rota. Um exemplo deste formuldrio para a contagem de
estoque pode ser visto no ‘rmexo 3.

Ainda sobre contrc‘ple de estoque, mas agora especificamente sobre a administrag3o das
datas de vencimento d‘ mercadorias, os conferentes dos tumos 2° ou 3° realizam
semanalmente uma contagem dos produtos com as suas respectivas datas de vencimento de
todos os itens do estoque. Uma c6pia desta contagem é encaminhada para a area comercial da
empresa que identifica oi produtos com idade avangada e articula agdes para o escoamento
destes produtos. Caso n3io exista a possibilidade dos produtos serem vendidos, estes s3o

baixados do estoque e encaminhados para a matriz da empresa que da o devido destino as

mercadorias.

r
\
!
5.2.2.4 Roteirizag¢do ’
|
A roteirizagZo dol veiculos de entrega, como ja foi relatado no final doitem 5.2.1
sobre o funcionamento da empresa, comega no CPD quando se realiza o faturamento diario
dos pedidos dos vendedores. Do faturamento originam-se as ordens de carga e as notas fiscais
que sdo encaminhadas ao setor de logistica.
Quando recebe as|ordens de carregamento o conferente responsavel do 4° Turno, que
possui grandes conhecimentos sobre as rotas dos caminhdes € volumes transportados, verifica
se as cidades visitadas pelos vendedores naquele dia estio condizentes com o roteiro do

caminhdo, visto que as jordens de carregamento sfio emitidas uma para cada veiculo de
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entrega. Via de regra, o roteiro de um caminhio nio se altera e o conferente adota este roteiro
como referéncia. Sdo observados entdio pelo conferente na ordem de carga, além das cidades
em que serdo feitas as entregas, o volume total dos produtos.

Se o conferente observar que na ordem de carga constam cidades que estdo fora do
roteiro do caminhdo, ele solicita ao CPD que gere uma nova ordem de carga retirando as
entregas de determinada cidade e incluindo-as em outro caminhio.

De mesmo modo, se for detectado pelo conferente que o volume de determinada
ordem de carga esta acima d o limite d o caminh@o, o m esmo solicita que o excedente s¢ja
incluido em outro carregamento por ele indicado. Pode ocorrer também de ser gerada uma
ordem de carregamento com volumes muito baixos, que nio justifique o uso de um caminhdo.
Neste caso o conferente solicita a0 CPD que inclua esta pequena carga em outra ordem de
carregamento por ele sugerido.

Verifica-se, portanto, que a roteirizagdo dos veiculos de entrega da Deycon comega no
processamento dos pedidos no CPD, que segue uma tabela onde s3o indicados todos os
vendedores, com os seus respectivos entregadores. Todavia pode ocorrer, como foi detectado
nesta pesquisa, de um vendedor efetivar alguma venda fora de seu roteiro daquele dia. Desta
forma a ordem de carga saira com alguma entrega que foge do que esta estipulado para aquele
veiculo de entrega, pois o CPD realiza o faturamento seguindo a sua tabela dos codigos dos
vendedores e ndo a cidade ou regiio em que foi realizada a venda. E ai que entra a experiéncia
do conferente responsavel pelo 4° Turno. Cabe a ele a identificagio da venda fora de rota.

Deste modo, a responsabilidade pela roteirizagdo na Deycon, pode ser identificada
como parte pertencente ao faturamento/CPD e parte pertencente ao departamento de logistica.
Entretanto a fatia maior de responsabilidade cabe a logistica, pois é ali que devem ser

identificadas e corrigidas as falhas ou distor¢des nos roteiros a fim de evitar que veiculos de
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enfrega acabem se cruzando nas rotas ou percorram distancias desnecessarias, aumentando
assim o custo logistico.
I

|

5.2.2.5 Montagem das cargas

Uma vez definid | todas as ordens de carregamento, os conferentes distribuem entre
os ajudantes de armazén} uma cdpia destas ordens de carga para que sejam montadas. A
logistica recebe trés vias gde cada ordem de carga. Cada via tem seu destino. Uma vai junto

|
com o veiculo, a outra‘ fica com o conferente para que faga a conferéncia antes do
carregamento € a terceira ‘é destacada e distribuida para os ajudantes montarem a carga.

Como pode ser vitho no anexo 4, uma ordem de carga agrupa todos os produtos de um
determinado fornecedor. Isto ¢é feito para facilitar a montagem da carga. Uma ordem de carga
¢ o retrato do que deve ser carregado no caminhdo. Como ja foi explicado, cada veiculo de
entrega possui sua ordem {de carregamento.

O procedimento pirra a montagem da carga ¢ realizado com base em algumas técnicas,
conforme segue. Primeiramente a ordem de carga € destacada por industria, isto é, sdo
recortados todos os grupos de produtos que pertencem a um determinado fornecedor. Em
seguida ¢ escrito em todas as partes recortadas, 0 nome do motorista. Logo apés estas partes
sdo entregues aos ajudantes de armazém para a montagem da carga. Cada ajudante pega uma
destas partes, monta em um palete com os produtos solicitados e leva para a area de
carregamento no local indicado por um conferente, que vai agrupando novamente as cargas ja

montadas pelos nomes dos motoristas. Este procedimento se repete até sejam montadas todas

as partes de todas as ordeqs de carregamento.




66

3.2.2.6 Conferéncia e carregamento

A conferéncia dos produtos, quantidades e datas de vencimento no setor de logistica

da Deycon é uma atividaje realizada em trés momentos distintos durante a operagao logistica.
Primeiramente quando chegam os produtos das indistrias, como ja foi detalhado no item
5.2.2.1 referente ao recebimento de mercadorias. Também se verificou que esta atividade é
realizada quando retornam a empresa os caminhdes que realizaram seu roteiro durante o dia e
trouxeram alguma devolug¢do de produtos. Este assunto sera desenvolvido mais adiante.

A conferéncia dos produtos apos a montagem das cargas e antes do carregamento é
realizada por um dos quatro conferentes do 4° Turno, visto que neste turno trabalham cinco
conferentes, mas um deles tem a fung@o de fazer a roteirizag@o e supervisionar as atividades
deste turno.

Ao completarem T montagem de uma ordem de carga, ou parte dela, os ajudantes de
armazém trazem até a area de carregamento os produtos, que j4 foram também por eles
previamente conferidos. Entretanto, cabe ao conferente a responsabilidade pela verificag@o do
produto e da correta quantidade solicitados na ordem de carga.

Se for constatada pelo conferente alguma divergéncia entre a carga montada e ordem
de carregamento, o rnesm[ solicita ao ajudante que refaga a montagem da carga. Do contrario,
o conferente autoriza o carregamento no caminh@o.

Para carregar os produtos nos caminhdes, a Deycon utiliza paletes de madeira que s3o
conduzidos por paleteiras., A responsabilidade pela colocagio das mercadorias nos veiculos de
entrega ¢ de um ajudante de armazém que, além do carregamento tem a incumbéncia de
manobrar os caminhdes no patio, conduzi-los as docas para que sejam carregados e levé-los

novamente ao pétio, onde permanecem até a chegada dos motoristas.
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Antes dos produtos serem depositados nos caminhdes é realizado pelo ajudante de
armazém, o ato de “plastificar’” o palete, isto é, envolver a carga com um filme plastico para
evitar que esta se movimente e tombe do palete, ocasionando avaria nas mercadorias.

Foi observado pela pesquisa, que este ajudante que realiza o carregamento tem uma
grande responsabilidade, pois ¢ dele também a tarefa de ordenar os produtos que s3o
carregados primeiro no caminh3o. Notou-se que para os caminhdes toco e os veiculos Kombi,
ndo existe uma regra pré-definida para ordenar os produtos, pois o volume que estes carregam
permite ao entregador uma boa movimentag@o no interior da carroceria. Por outro lado nos
caminhdes-mie, é necessirio que se obedega uma seqiiéncia de carregamento visando agilizar
a baldeagdo que € realizada mais tarde.

Assim sendo, o ajudante responsavel por carregar os caminhdes possui para cada
carro-m3e, uma relagio das cargas que devem ser carregadas primeiro, conforme ja
previamente acordado pelo setor de logistica com os motoristas que retiram as suas cargas no
carro-mae.

Como ja foi dito, as cargas sio montadas com o nome dos motoristas. Da mesma
forma, nesta relagdo que orienta o carregamento dos carros-mie, também considerou-se o
nome do motorista. Trata-se de uma seqiiéncia légica, primeiro 0 motorista X, depois a carga
do motorista Y, e assim por diante de sorte que, uma vez completado o carregamento do
caminhdo, fique mais proximo da porta traseira, ou seja, carregada por ultimo, a cargado
primeiro motorista que devera comparecer ao local de baldeagdo para retirar seu

carregamento.
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5.2.2.7 Distribui¢do

A distribuig3o fisica da Deycon, como ja destacado nas paginas anteriores, ocorre com
o uso de trés modalidades diferentes de veiculos de entrega. Estes tipos s3o os caminhdes-
mie, os caminhdes toco € os veiculos Kombi. Grande parte € terceirizada. Os caminhdes sio
de propriedade dos proprios motoristas, entretanto as Kombis s3o de propriedade da Deycon e
sdo conduzidas também por funcionirios da empresa. Destas trés categorias de veiculos,
somente duas, os caminhdes-toco e as Kombis levam os produtos até o cliente. Os caros-mde,
transportam os produtos somente até o local da baldeag@o.

O horario em que ocorrem as entregas nos clientes € o horario comercial de segunda a
sexta-feira. Todavia, em épocas de alta temporada, podem ocorrer entregas aos siabados nas
praias, dependendo do volume vendido. As entregas da Deycon s3o realizadas, normalmente
em 24 horas, porém os clientes de regides mais distantes sdo alertados sobre a possibilidade
da entrega demorar até 48 horas.

A rotina de entrega comega quando o motorista recebe a carga e as notas fiscais em
um malote. Isto pode ocorrer na empresa ou nos carros-mie. Ao receber a carga, cabe ao
motorista conferir se os produtos e quantidades est3o corretos, pois depois de sua partida para
praca de entrega a carga esta sob sua inteira responsabilidade e ndo so aceitas reclamagdes
quanto a falta de mercadorias no veiculo.

Ao chegar no cliente ele apresenta a nota fiscal e aguarda as instrugSes para proceder a
descarga. Se o cliente possui alguma troca de produtos que precisa ser recolhida, o motorista
traz estas mercadorias, acompanhadas de uma nota fiscal referente a estes produtos,
preenchida pelo cliente. Realizadas estas operagdes, o cliente efetua o pagamento para o
motorista se for o caso de pagamento 2 vista, ou recebe o boleto para pagamento no banco se

a venda for a prazo. Sempre que se tratar de pagamento a vista a Deycon orienta os motoristas
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a fazerem o depdsito do dinheiro na conta da empresa, o que pode ser feito em qualquer
agéncia lotérica, para evitar transportar valores e reduzir o risco de assaltos aos veiculos de
entrega.

Estes procedimentos se repetem até que se completem todas as entregas previstas em
todos os clientes. Apds, o motorista retorna para o deposito da empresa ou o ponto de
baldeagdo para a entrega do malote com os canhotos das notas fiscais e 0s comprovantes de
depdsito e alguma devolugdo de mercadorias que possa ter ocorrido, bem como algumas

possiveis trocas dos clientes.

5.2.2.8 Conferéncia retorno da rota

Quando os veiculos de entrega retornam a empresa, os conferentes dos Turnos 2° ou 3°
efetuam a verificagdo das mercadorias que estes possuem. Estas podem ser trocas de produtos
que estdo fora do prazo comercial enviados pelos clientes ou devolugdo de mercadoria
propria, isto é, o cliente nfio ficou com o pedido por algum motivo. O veiculo pode conter
ainda alguns produtos sobrando proveniente de algum carregamento errado ou ainda, segundo
o que foi relatado para a pesquisa € o mais comum de acontecer em casos que sobra
mercadoria no caminho, o motorista fez alguma entrega errada.

Conforme a mercadoria que se encontra no caminhfo ¢ dado o devido destino. Se for
mercadoria que estd fora do prazo comercial, é enviada para um espago reservado no
armazém para a acomodag@o deste tipo de produto, até que seja providenciado o envio para a
matriz da empresa em Joagaba. Se as mercadorias forem proprias para o consumo, s3o

encaminhadas novamente para o estoque.
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5.2.2.9 Apresentag¢do pessoal da equipe e veiculos de entrega

Outro item, que ndo ¢ especificamente uma fun¢fo do setor de logistica, mas sim, uma
caracteristica que precisa ser levada em consideragdo quando da anélise das atividades
logisticas de uma empresa, ¢ a apresentagdo do pessoal e dos veiculos de entrega. Foi
observado pela pesquisa que existe uma preocupag¢do da empresa em cobrar dos entregadores
uma boa apresentagdo pessoal. Isto se refere ao uso de calga comprida, calgado fechado,
apresentarem-se barbeados, cabelos penteados e com roupas limpas.

No caso dos motoristas terceirizados, nio é exigido o uso de uniforme, embora seja
disponibilizado para eles, caso solicitem. Entretanto para os motoristas que s3o funcionarios
da Deycon, ou seja, os entregadores de tabaco, é obrigatério o uso de uniforme.

Quanto aos veiculos de entrega, a empresa exige que em todos, inclusive os
terceirizados, seja p intada a 1 ogomarca d a empresa na c arroceria do veiculo. Isso facilita a
identificag@o por parte do cliente, além de promover e tornar conhecido 0 nome da empresa.
Além disso, os motoristas sdo cobrados para zelar pela conservagdo e manutengdo de seu
veiculo. Todos os veiculos devem fazer manutengdo periddica, para evitar que quebrem
quando estio fazendo entregas e prejudiquem os clientes que ficario sem os produtos
adquiridos. E exigido também que os veiculos estejam sempre limpos, causando boa

impressio a clientela.

5.2.3 QUALIDADES E DEFICIENCIAS DA LOGISTICA

As atividades acima descritas traduzem a rotina desenvolvida pela area de logistica da

Deycon S#o José. Através da anilise destas atividades pela populagio-alvo deste estudo
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tornou-se possivel a identificag@o das principais qualidades e deficiéncias da érea de logistica.
A seguir s3o apresentados os resultados das entrevistas nio-estruturadas realizadas com o
responsavel pelo setor de logistica, o gerente administrativo, o gerente de vendas pauta
Deycon, o gerente de vendas da linha Kraft e o gerente de vendas de cigarros entre os dias 04
a 15 de outubro de 2004.

Primeiramente, questionou-se¢ os entrevistados com relagdo as atividades
desenvolvidas pela logistica e o impacto ou conseqiiéncia destas atividades no
desenvolvimento das atividades na area do entrevistado. Os resultados obtidos foram sdo
mostrados a seguir.

O responsével pela logistica relatou que considera as atividades da logistica como
indispenséveis para o funcionamento da empresa. Qualquer falta de sincronismo ou desleixo
em seu setor acarretaria em sérios danos para a empresa. Os prejuizos poderiam ser
financeiros, como no caso de um controle de estoque mal realizado ou até mesmo desgastando
a imagem da empresa como no caso de atrasos constantes nas entregas.

O gerente administrativo destacou que as atividades da logistica, além de
indispensaveis e vitais para a empresa, quando sdo bem desenvolvidas fornecem sustentagio
para alavancar melhorias para a empresa como um todo. Dentre estas melhornias que podem
advir com gerenciamento logistico aprimorado foram destacadas a satisfagdo dos
funcionarios, a busca pela certificag@o ISO, a qualidade no servigo prestado pela distribuidora
e reducdo do custo logistico.

Para o gerente de vendas da linha Kraft a area de logistica influencia seu resultado,
especificamente quando se refere ao cumprnimento ou n3o dos prazos de entrega. Foi
destacado ainda pelo gerente que quando uma entrega € feita no prazo certo, com as
quantidades corretas € no local combinado, garante para a equipe de vendas também o

cumprimento de seus prazos. Isto €, se uma entrega n3io atrasar, sio mantidas as
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oportunidades de venda durante o més para aquele cliente. Por outro lado, se ocorrerem
atrasos nas entregas dos pedidos dos clientes, perde-se a oportunidade de negociar novamente
com este cliente no periodo.

O gerente de vendas da pauta Deycon ressaltou que as atividades da area de logistica
sdo parte da venda, pois a venda sé se concretiza ap6s a entrega. Por isso, a influéncia da 4rea
de logistica nas vendas ¢ muito grande. Quando a logistica trabalha bem pode gerar mais
oportunidades de novos negécios, pois o cliente enxerga a empresa como um todo e nio as
areas separadas de vendas e de logistica. Para o entrevistado, a entrega correta, no prazo e no
local correto sdo as grandes ferramentas da logistica que apéiam e desenvolvem as vendas.

Ja para o gerente de vendas de cigarros, a area de logistica é fator decisivo de sucesso
ou fracasso de suas vendas. Foi lembrado pelo gerente que cada um de seus vendedores
possui seu préprio entregador e este é exclusivo para o tabaco. As vendas ocorrem num dia €
a entrega sempre ¢ feita no dia seguinte. Além da precis@o na entrega o gerente destacou que é
de extrema importancia que exista uma parceria do vendedor com o entregador. A troca de
informagGes entre eles deve ser constante, destacou o gerente, pois s assim podem ser
identificadas dificuldades e oportunidades para sustentar os clientes atuais e abrir
oportunidades para novos.

Em seguida foi solicitado aos entrevistados que listassem alguns pontos fortes ou
qualidades e também alguns pontos fracos ou deficiéncias visualizados por eles quanto a area
de logistica. As respostas sdo detalhadas na seqiiéncia.

Para o responsével pela logistica as qualidades do seu setor s30: o controle de estoque,
que sempre esta buscando a exatiddo e uma vez percebida a falha esta € corrigida sem maiores
transtornos; organiza¢io do armazém, tanto quanto na limpeza como na otimizag3o dos
espagos para cada fornecedor e; comprometimento das equipes de entrega em garantir que os

produtos cheguem até os clientes. Como deficiéncias em seu setor, foi relatado pelo
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responsavel pela logistica que em certas ocasides os ajudantes de armazém s3o meio dispersos
e € necessaria uma cobranga mais incisiva para que os mesmos se empenhem no trabalho.

O gerente administrativo destacou as qualidades do setor de logistica como também
sendo o controle de estoque, que para ele estd sendo muito bem gerido, eliminando-se a
necessidade de constantes ajustes de estoque e, conseqiientemente prejuizos para a empresa.
Foi ressaltado ainda pela geréncia administrativa, como um ponto forte, a entrega em 24
horas, o que ¢ um diferencial importante frente aos concorrentes. F oi dito ainda, que hoje
quase a totalidade dos clientes da Deycon S#%o José contam com a garantia e a comodidade da
entrega de seus pedidos em até 24 horas ap6s terem realizado a negociagdo com o vendedor.

Outra importante atividade desempenhada com louvor pela 4rea de logistica, segundo
o gerente administrativo € a roteiriza¢do. Ele considera esta tarefa como a racionalizag@o dos
roteiros de entrega, que ajusta os volumes de carregamento de cada caminhdo e adequa da
melhor maneira possivel o roteiro do motorista com as entregas que precisam ser feitas. Por
esta tarefa ser bem desenvolvida, segundo o gerente, pode-se controlar melhor os gastos com
logistica da empresa, fator decisivo na apura¢io dos resultados da filial. Quando os roteiros
s30 bem elaborados, os custos de entrega se mantém num patamar administravel, entretanto
quando caminhdes saem para a rota com um volume muito aquém de sua capacidade e com
um nimero de entregas reduzido, torna-se dificil controlar os gastos logisticos e estes podem
tornar o negdcio inviavel, alerta o gerente.

Foi lembrado ainda pela geréncia administrativa como uma qualidade de seu setor de
logistica as entregas terceirizadas, que também ajudam a manter os custos da logistica sob
controle. Isto se deve ao fato de ocorrer a transferéncia de responsabilidade para os freteiros.
Segundo o gerente, evitam-se gastos com manuten¢do dos veiculos, mao-de-obra, encargos,
etc., uma vez que estas responsabilidades recaem exclusivamente sobre os motorista

terceirizados.
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Ainda como ponto positivo da area de logistica foi relatado pelo gerente
administrativo, o comprometimento do pessoal do setor com a execugfio das atividades
rotineiras. Principalmente os colaboradores do 4° Tumo, responsavel pelo carregamento, que
tem garantido a liberagdo de todos os caminhdes em tempo habil para realizarem as entregas e
tem garantido também um baixo nimero de horas extras.

Ja como deficiéncia, ou pontos fracos do setor de logistica, foram citadas pelo gerente
administrativo algumas dificuldades de relacionamento de alguns membros da equipe de
logistica que dificultam as relagdes interpessoais na empresa. Em certas ocasides, tais desvios
de comportamento acabam ultrapassando os muros da empresa e atingindo os clientes,
gerando discussdes desnecessarias e desgastantes para a empresa e para os clientes. Foi
lembrado também pelo gerente o indice de devolugdes proprias de mercadorias, que ele
considera alto. Para o gerente, em alguns casos, as devolu¢des podem ser evitadas, desde que
ocorra um e mpenho m aior por parte da logistica em resolver as divergéncias, entrando em
contato com o vendedor responsavel e evitando retomar com a mercadoria para a empresa,
gerando custos desnecessarios.

Outra preocupagdo da geréncia administrativa € um grande nimero de horas extras que
ocorre no periodo de verdo, devido ao aumento no volume vendido e conseqiientemente, nas
atividades da logistica. Isto requer, segundo o gerente, um planejamento mais detalhado para
a temporada, envolvendo o pessoal de armazém, o qual, neste ano, ja estd sendo realizado.

Foi observado ainda pelo gerente administrativo que algumas vezes ocorrem contagem
de datas de vencimento dos produtos de forma equivocada. I'sso acontece p or d escuido d o
conferente. Uma situagdo como essa, gera uma série de transtornos na empresa, ressalta o
gerente administrativo. Pode ocorrer, por exemplo, de ser realizada uma ago de venda com

prego reduzido visando escoar os produtos com problema de vencimento € este ndo estar
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realmente proximo de vencer. Ou entdo, pode ocorrer de algum produto vencer no estoque
sem que haja tempo habil para a realizag@o de alguma ag@o especial para a venda do mesmo.

O gerente de vendas da pauta Kraft defendeu como ponto forte da area de logistica, a
integragdo, existente entre os vendedores e as equipes de entrega. Segundo ele, muitos
problemas s@o resolvidos entre entregadores e vendedores, no sentido de evitar devolugdes de
pedidos. Esta qualidade, reforgou o gerente, ¢ de muita importancia para uma distribuidora,
pois grande parte dos custos da empresa s3o na area de logistica, envolvendo diretamente o
transporte e todo esfor¢o para evitar o retrabalho das equipes de vendas e de entrega, garante
ao final do exercicio uma lucratividade maior.

Foi mencionado ainda pelo gerente da pauta Kraft, como uma virtude do setor de
logistica o compromisso com o cumprimento dos prazos de entrega dos pedidos aos clientes.
Este ¢ um ponto que merece elogios da area de vendas e principalmente dos clientes, ressaltou
0 gerente.

Ja como ponto fraco da area de logistica, foi comentado pela geréncia de vendas da
pauta Kraft a falta de cuidado de alguns entregadores, que em certas ocasides fazem a entrega
dos pedidos em local divergente do que esta indicado na nota fiscal. Muitas vezes, os
entregadores tomam esta decisdo incentivados pelos proprios vendedores, que tém interesse
que o produto seja entregue para outro cliente. Quando ocorrem estes fatos, lamenta o gerente,
quem sai perdendo ¢ propria area de vendas, pois corre-se o risco de denegrir a imagem da
empresa junto aos clientes, dificultando assim a manuteng@o dos volumes vendidos. O gerente
insiste que quando um cliente faz um pedido de mercadorias, 0 mesmo quer receber os
produtos em seu estabelecimento, ou no local por ele indicado. Nao ¢ da incumbéncia dos
entregadores, tdo pouco da area de vendas, alterar os destinos das mercadorias pra locais que

ndo tenham sido previamente determinados.
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O gerente de vendas da pauta de cigarros também destacou como uma qualidade do
setor de logistica, a exemplo do que foi comentado pelo gerente da pauta Kraft, a integra¢io
dos vendedores com os entregadores. Este fator, segundo o gerente de tabaco, é ainda mais
destacavel nas entregas de cigarros pela questdo da exclusividade de um veiculo de entrega
para cada vendedor.

Foi destacado ainda pelo gerente da pauta de cigarros, o bom trabalho que a logistica
desenvolve na questio do giro de estoque, o cuidado que € tomado em n3o deixar que
produtos com idade avangada sejam encaminhados aos clientes e também o monitoramento
constante que é feito no depdsito, sempre informando a é4rea de vendas das datas de
vencimento de todos os produtos.

Como deficiéncia do departamento de logistica, foi comentado pelo gerente da pauta
de tabaco, a dificuldade em se retirar produtos durante o dia na empresa, ja que o faturamento
s6 & realizado ao final do dia. Para o gerente, em alguns casos, este procedimento dificulta o
atendimento a algum cliente que nfio recebeu a visita do vendedor e que precisa de produtos
para comercializagdo em seu estabelecimento. O gerente lembra que existem muitos clientes
de cigarros, que s3o bares ou casas noturnas € que nem sempre estio abertos quando o
vendedor faz a visita. Ocorre que estes clientes, muitas vezes pegam-se sem mercadoria e
insistem para que os produtos sejam entregues no mesmo dia da realizag3o do pedido para que
sejam vendidos no periodo noturno. |

Como durante o dia é realizada a contagem de estoque, a empresa evita de realizar o
faturamento de qualquer pedido, para impedir que ocorram divergéncias entre o estoque fisico
e o indicado no sistema. Quando a insisténcia ¢ grande, desabafa o gerente, faz-se o
faturamento de algum pedido durante o dia. Entretanto, segundo ele, a logistica deveria
oferecer alguma solug@o para estes casos, ja que a empresa precisa que as vendas acontegam

para se manter.
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O gerente de vendas da pauta Deycon considera como ponto forte do setor de logistica,
a exemplo do que foi comentado pelo gerente administrativo, a entrega dos pedidos em 24
horas para os clientes. Isto ¢ um grande diferencial do servigo prestado pela logistica da
empresa, ressalta o gerente, pois a maioria dos concorrentes diretos da empresa trabalha com
prazos de entregas superiores a 24 horas.

Outro fato positivo, que eleva o setor de logistica, para o gerente da pauta Deycon é o
nimero de veiculos de entrega que a empresa disponibiliza. Para o gerente, os veiculos
atendem satisfatoriamente as necessidades da empresa. S empre que ocorre um aumento na
demanda, sdo remanejados os veiculos, ou em casos extremos, até contratados veiculos
adicionais para suprir a necessidade da area de vendas. Por esse motivo, segundo o gerente,
ganha-se um argumento a mais em negociagdes com os clientes, pois se tem a certeza da
realiza¢3o das entregas conforme a negociagio.

Ainda como qualidades d o setor de logistica, o gerente de vendas da pauta Deycon
citou o bom conhecimento que o pessoal de entrega possui dos produtos por eles distribuidos.
Essa qualidade, para o gerente, evita a entrega de produtos de maneira errada e é importante
também para esclarecer as duvidas dos clientes com relagdo aos produtos, pois o vendedor
quando visita o cliente leva consigo somente o catilogo dos produtos € ¢ na entrega que o
cliente acaba conhecendo melhor os produtos que a empresa comercializa.

Como deficiéncia do setor de logistica, foi relatado pelo gerente da pauta Deycon, a
dificuldade para a entrega de pedidos alternativos. Para o gerente a area de logistica precisaria
ser mais flexivel, com relagdo ao cumprimento do roteiro dos veiculos de entrega. Lembra o
gerente, que o vendedor e m c ertas o casides, n o consegue atender um d eterminado c liente
num dia e no dia seguinte este cliente entra em contato com ele para fazer pedido. Entretanto,

devido a rigidez no roteiro dos caminhdes, segundo o gerente, o vendedor fica impossibilitado
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de enviar o pedido ao cliente porque este € considerado fora de rota. Com isso, perde-se uma
venda e desgasta-se a imagem da empresa com o cliente, lamenta o gerente.

Outro ponto fraco do departamento de logistica, segundo o gerente da pauta Deycon,
diz respeito a demora no recebimento de mercadorias. Para o gerente, todos os caminhdes que
chegam com as mercadorias dos fornecedores deveriam agendar com a éarea de logistica um
horério para descarregar. Em periodos de grande movimentagao, insiste o gerente, em que o
nimero de caminhdes para descarregar € muito grande, estes acabam perdendo muito tempo
aguardando na fila. Além disso, o gerente defende que todos os fornecedores deveriam
mandar seus produtos ja paletizados, o que agilizaria a descarga.

Ainda como deficiéncia da area de logistica, foi destacado pelo gerente de vendas da
pauta Deycon, a maneira como € feita a paletizagdo dos produtos. Segundo ele, como a
empresa adota a paletizagdo horizontal, isto é, um palete de produtos ao lado do outro, um
grande espago do armazém deixa de ser utilizado. Se fosse adotada a paletizagdo vertical, para
O gerente, otimizariam-se 0s espagos € um volume maior de mercadorias poderia ser
armazenado.

Outro questionamento da pesquisa foi referente a reclamagdes de clientes. Aos
respondentes foi solicitado que mencionassem ©0s principais protestos de clientes que eles
tivessem conhecimento.

O responsavel pela logistica relatou que uma das reclamagdes mais constantes que 0
setor de logistica recebe ¢ referente a n@o-realizagio das trocas de alguns produtos.
Entretanto, defendeu o responsavel, este é um problema cuja solugio n3o depende da édrea de
logistica e sim da drea comercial da empresa.

Em alguns casos, relatou ainda o responséavel pela logistica, os clientes reclamam

também de produtos com embalagens avariadas que lhes sdo entregues.
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Para o gerente administrativo, os clientes reclamam da entrega de produtos com prazo
de validade muito curto, principalmente os produtos da linha Kraft.

Outra critica, segundo o gerente administrativo é a n3o-realizagio de trocas de
produtos que vencem nos clientes. Porém, a exemplo do que foi comentado pelo responséavel
pela logistica, este ¢ um problema que deve ser resolvido pelos responsaveis da area de
vendas.

O gerente de vendas da pauta Kraft reconheceu que a n3o-realiza¢do das trocas tem
sido a principal reclamag@o dos clientes. O mesmo relatou que este é um problema que afeta a
empresa como um todo, principalmente a &rea de vendas e de logistica, que tém seu
desempenho afetado por esta questdo. Entretanto, insistiu o gerente que a solugdo para esta
problematica depende de uma negociag¢do entre a direcdo d o Grupo P egoraro e a industria
Kraft.

Os gerentes das Pautas de cigarro € Deycon relataram que seus clientes n3o tem
reclamagdes quanto a area de logistica da empresa.

O ultimo questionamento que foi feito para os entrevistados foi quanto ao
relacionamento com os fornecedores da Deycon. Foi solicitado que os mesmos relatassem as
reclamagdes dos fornecedores quanto a area de logistica.

O responsavel pela logistica informou que n3o tem conhecimento de reclamag¢des dos
fornecedores. Ja o gerente administrativo relatou que alguns fornecedores reclamam da
capacidade de descarga da Deycon, visto que a empresa possui apenas trés docas para
descarregar os produtos e um limite de seis carretas por dia. Com isso ocorre muita demora
para descarregar as mercadorias e os caminhdes perdem muito tempo esperando.

O gerente da pauta de cigarros informou que desconhece qualquer reclamagdo ou
queixa de fornecedores em relagdo a drea de logistica da Deycon. Da mesma opinidio s3io os

gerentes de vendas da pauta Deycon e da linha Kraft.
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Estas foram as idéias dos entrevistados acerca das principais qualidades e deficiéncias
da 4area de logistica da empresa. Muitas foram as opinides ouvidas, entretanto pode-se
identificar alguns fatores que sdo comuns nos relatos dos entrevistados, tanto como qualidades
ou pontos fortes ou entdo como deficiéncias ou pontos fracos da édrea de logistica. Estes
fatores serdo analisados a seguir.

As opinides dos entrevistados em relagdo as qualidades e deficiéncias da édrea de
logistica, foram nesta etapa agrupadas conforme a idéia que expressavam. Assim, 0s

resultados da entrevista podem ser analisados da seguinte forma:

- Quanto as qualidades da drea de logistica.

Na figura 9 a seguir, na primeira coluna s 30 apresentadas as qualidades da dreade
logistica citadas pelos entrevistados e na segunda coluna esta resumida uma explica¢do do que
seria esta qualidade e também indicado o numero de entrevistados que referiram-se a

atividade como uma qualidade da area de logistica.

Figura 9 — Qualidades da area de logistica

QUALIDADE (PONTO FORTE) RESUMO DA ATIVIDADE E N° DE ENTREVISTADOS
QUE CITARAM ESTA QUALIDADE

Controle de estoque (quanto a | Controlar as quantidades de itens no estoque e informar as datas
quantidades ¢ datas de vencimento) de vencimento para os gerentes da empresa, com tempo habil
para a realiza¢3o de agdes para escoar o produto (03).

Organizagdo, limpeza e manuteng¢do do | Manter o armazém sempre limpo ¢ apresentavel, assegurando a
armazém conservagao dos produtos, com a organizagdo adequada das
mercadorias no interior do depésito (01).

Comprometimento da equipe de logistica | Empenho do pessoal de armazém e de entrega para garantir que
/ Integragdo com a area de vendas os produtos sejam recebidos pelos clientes. Esforgo para
resolver problemas, juntamente com a area comercial, que
surgem durante a entrega, relacionados a pregos, produtos,
enderego de entrega, etc. (05).

Entrega de pedidos em 24 horas / | Entregar os produtos sempre dentro do prazo estabelecido pela

cumprimento de prazos de entrega empresa e prometido ao cliente pela area de vendas (03).

Roteirizagio Racionalizar os roteiros de modo a facilitar as entregas e
garantir a ocupacgio adequada do caminhao (01).

Entregas terceirizadas Contratagdo de freteiros para entrega, possibilitando melhor

controle dos custos logisticos, evitando a alocagdo de recursos
para manuteng@o de veiculos, motoristas, etc. (01)

Numero de veiculos para a entrega Numero adequado de veiculos para distribuigdo, garantindo a
entrega dos produtos vendidos aos clientes (01).
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Como ja foi mencionado, o niimero de entrevistados era de 05 pessoas. Assim pode-se
constatar, analisando-se a figura 9, que o comprometimento da equipe de logistica, que
também se traduz na integragdo com a area de vendas é a grande qualidade da area de
logistica da Deycon, pois 100% dos entrevistados tiveram esta opinido.

Ballou (1993), ao escrever sobre o nivel de servigo logistico de uma empresa, também
considera este esforgo em garantir a entrega dos pedidos aos clientes como sendo uma
importante caracteristica que eleva o nivel de servigo de uma operagio logistica. O mesmo
autor defende que o cliente enxerga e avalia a empresa como um conjunto total € n3o de
maneira isolada a area de vendas e de logistica, por exemplo. Dai a importancia, da coeréncia
e cooperagio entre as areas da empresa para que a meta final, ou seja, a satisfagdo do cliente
seja alcangada, com a entrega correta dos produtos por ele solicitados.

Através da observagio participante, um dos instrumentos de coleta de dados utilizados
neste estudo, também se pode verificar esta grande cooperagio entre as areas de logistica e de
vendas que ocorre na empresa. Observou-se que os funcionarios do setor de logistica sio
constantemente informados da importancia da efetivagdo das entregas, ndo s para que suas
fun¢Ges sejam reconhecidas, mas também para que eles pensem na empresa como um todo, na
imagem que o cliente preserva da organizagdo quando ela trabalha de maneira integrada.

Ja a entrega de pedidos em 24 horas, que também pode ser considerada como o
cumprimento dos prazos de entrega juntamente com o controle de estoque sdo as qualidades
que aparecem na seqiiéncia. Foram citadas por 60% dos entrevistados. Estas s3o consideradas
qualidades d estacaveis p ara | ogistica também p elos autores da drea. B allou (1993) defende
que determinar procedimentos para processamento € entrega de pedidos e controle de estoque,
s3o exemplos de elementos de transagio do nivel de servigo logistico. Segundo o autor, estes
elementos estdo diretamente envolvidos nos resultados obtidos com a entrega do produto ao

cliente, isto €, serao sempre observados pela clientela.
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Também se pode observar in loco, no setor estudado, a preocupagdo de todos os
envolvidos da area de logistica no desenvolvimento das atividades de controle de estoque e de
entrega, no tocante ao cumprimento dos prazos. Para que sejam reduzidas as possibilidades de
“furos” de estoque a empresa realiza trés contagens diarias. Constatou-se que s3o minimas as
diferengas que ocorrem.

S3o pequenas também, as reclamagdes quanto ao n3o cumprimento dos prazos de
entrega. Foi verificado com a pesquisa que os pedidos dos clientes sdo entregues em até 24
horas ap6s a visita do vendedor. Somente em épocas de alta temporada, ou seja, no verdo nos
meses de dezembro, janeiro e fevereiro podem ocorrer alguns atrazos nas entregas devido a
grande movimentag#o nas praias, o que dificulta a circula¢io dos veiculos de entrega.

Um terceiro grupo de qualidades identificadas com a pesquisa na é4rea de logistica da
empresa estudada também de grande importancia, entretanto citado pela minoria dos
entrevistados é formado pela organizago, limpeza e manuten¢do do armazém, roteiriza¢3o,
entregas terceirizadas e veiculos de entrega. Neste grupo cada ponto forte foi citado apenas
uma vez, isso corresponde a 20% dos entrevistados. Estas atividades também sdo
consideradas qualidades de uma area de logistica, para Ballou (1993). Segundo classificagdo
do mesmo autor, s3o elementos de pré ou pos-transa¢do do produto. Ballou (1993), defende
que estes s30 servigos necessarios para apoiar o produto em campo, ou ent3o para deixar claro
aos clientes o que eles podem esperar do servigo logistico oferecido pela empresa.

A Deycon estabelece uma série de procedimentos, como se pode verificar com a
observagdo participante, para dar suporte no desenvolvimento das rotinas da logistica. As
atividades comentadas acima sdo exemplos. Alguns procedimentos séo apoiados ainda por
relatérios do sistema de informagBes da empresa. Isso demonstra que a area de logistica est4

engajada em oferecer servigos de qualidade, apesar ndo ser publicada abertamente uma
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politica para o nivel de servigo oferecido. Percebeu-se com a pesquisa que isto esta intrinseco

na opera¢@o da empresa.

- Quanto as deficiéncias da drea de logistica.

Do mesmo modo em que foram apresentadas as qualidades no item anterior, a seguir é

mostrada a figura 10, em que constam na primeira coluna, as deficiéncias da logistica e na

segunda coluna esta resumida uma explicagdo do que seria esta deficiéncia e também indicado

o numero de entrevistados que identificaram tal deficiéncia.

Figura 10 — Deficiéncias da area de logistica

DEFICIENCIA (PONTO FRACO)

RESUMO DO PONTO FRACO E N° DE ENTREVISTADOS
QUE CITARAM ESTA DEFICIENCIA

Morosidade dos ajudantes de armazém

Em algumas ocasides os ajudantes de armazém ndo se dedicam
com muito afinco para a realizagio de suas tarefas (01).

Relacionamentos interpessoais

Certas intolerancias ou grosserias por parte de alguns membros
da equipe de logistica acabam prejudicando a imagem da
empresa (01).

Alto indice de devolugio

O nimero de mercadorias que deixa de ser entregue por
qualquer motivo ao cliente é considerado relativamente alto, se
comparado as mercadorias vendidas (01).

Muitas horas extras

No periodo de verdo o nmimero de horas extras é considera
elevado, o que faz com que aumentem os custos logisticos (01)

Equivocos na verificagao de data de
vencimento de produtos

Em alguns casos ocorrem divergéncias na verificagdo da data de
vencimento de algumas mercadorias, gerando problemas na
administragdo dos estoques e para agdes de venda (01).

Entregas em locais divergentes

Mercadorias entregues em enderego diferente do que foi
indicado na Nota Fiscal, ocasionando problemas fiscais (01).

Dificuldade para inclusio de pedidos
alternativos

Problemas em se conseguir emitir Notas Fiscais e retirar
produtos durante o periodo diummo na empresa e também
dificuldades em enviar pedidos para clientes de regides
diferentes atendidas pelo mesmo vendedor (02).

Demora no recebimento de mercadorias

Em certas ocasides, os c aminhdes que trazem os produtos d as
indastrias fornecedoras acabam esperando muito tempo para
descarregar no depésito da Deycon (01).

Paletizagdo horizontal

A alocagdo de paletes apenas um ao lado do outro acaba
ocupando maior espago no armazém do que se fosse realizado
empilhamento destes paletes (01).

Observa-se, com a apreciagdo da figura 10, que apenas a dificuldade para a inclusdo de

pedidos alternativos, foi lembrada como deficiéncia por mais de um entrevistado. Este ponto

fraco foi citado por dois dos cinco entrevistados. O restante dos pontos fracos foram citados
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cada qual por um entrevistado. Isto demonstra que n3o existe um ponto fraco, ou uma
deficiéncia que seja mais evidente na 4rea de logistica da empresa.

Para Ballou (1993), o nivel de servigo logistico de uma empresa é afetado pela
maneira como s#o realizadas as atividades a 4rea. Segundo o autor, ¢ importante a empresa
fazer uma avaliagio de seu nivel de servigo e conhecer suas deficiéncias. Uma deficiéncia
aparece, para Ballou (1993), quando existe qualquer dificuldade em manter o nivel de servigo
ou aprimora-lo. Esta dificuldade defende o autor, deve ser monitorada e em seguida devem
ser providenciadas agdes para sana-la, de sorte que n3do se tenha diminuig¢3io no nivel de
servigo logistico.

Na empresa estudada foram levantados, através da entrevista ndo-estruturada, alguns
pontos fracos. Entretanto, estes ndo demonstraram, em principio, oferecer grandes ameagas ao
nivel de servigo atual da empresa.

Apesar de terem sido citados nove pontos fracos diferentes, os entrevistados nio
demonstraram uma unifo de opinides que levasse a identificagio de uma deficiéncia latente
na érea de logistica.

Também através da observag@o participante, ndo foi possivel identificar grandes
deficiéncias da 4rea de logistica. Os pontos fracos que foram citados pelos entrevistados
foram também percebidos com a observagdo. Observou-se que as dificuldades ocorrem no
desenvolvimento da rotina diaria, exigindo solugdes criativas dos envolvidos, visando
diminuir os impactos de tal deficiéncia.

A dificuldade para a inclusfio de pedidos alternativos poderia ser eleita, a grosso modo,
a principal deficiéncia da logistica, por ter sido lembrada por 40% dos entrevistados.
Entretanto n3o é um percentual muito representativo e também néo foi observada com muita

freqiiéncia no setor de logistica. Por ndo ocorrer constantemente, este ponto fraco, apesar de
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ter influéncia no nivel de servigo oferecido pela empresa, ndo afeta de modo significativo a
qualidade dos servigos do setor.

Por outro lado, na relag@io das qualidades do setor de logistica foram citadas apenas
sete pontos fortes diferentes, entretanto existiu uma concentra¢do de idéias em torno de um
ponto forte em especifico q ue foi l embrado por todos os entrevistados e ainda o utros d ois
pontos fortes que foram citados por trés dos cinco entrevistados. Além disso, pode-se
comprovar através da observagdo no setor de logistica, a incidéncia destes fatos.

Estes foram os principais pontos fortes e fracos identificados com a pesquisa na area
de logistica da Deycon. Pode-se observar a formagéo de trés grupos de qualidades. O primeiro
grupo formado por um ponto forte que foi lembrado pelos cinco enfrevistados, o segundo
grupo formado por duas qualidades que foi mencionado por trés dos cinco entrevistados e um
terceiro grupo, formado por quatro pontos fortes que foram citados cada qual uma vez pelos
respondentes.

Cabe ressaltar que as citagdes feitas pelos entrevistados com relagdo aos pontos fortes
e também as deficiéncias da area de logistica da empresa estudada demonstraram-se
condizentes com a teoria pesquisada acerca do nivel de servigo logistico de uma organizagio
e também de acordo com o que foi observado no referido setor da empresa.

Verifica-se que as qualidades que mais se destacaram com a observagdo € na avaliagdo
da empresa, foram também as que mais foram observadas pela teoria como elementos
indicadores do nivel de servi¢o logistico.

Cada entrevistado teve a liberdade para expressar o que ele considerava como ponto
forte ou ponto fraco da area de logistica. Ndo foram estipulados nimeros minimos ou
maximos de pontos fortes ou fracos que os entrevistados deveriam citar. Todavia, o nimero
de pontos fortes diferentes relatados foi sete, contra nove pontos fracos diferentes. Mas com a

avaliag3o d o nimero de vezes que foram comentadas qualidades e deficiéncias o quadro é
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outro. Nesta andlise verificou-se a ocorréncia de quinze pontos fortes contra dez pontos
fracos. Além disso, na analise das qualidades tornou-se possivel a identificagdo da principal,
enquanto que na andlise dos pontos fracos nfo se teve uma idéia clara do que seria esta
principal deficiéncia. Da mesma forma, a observagdo participante ofereceu subsidios para
comprovar a existéncia destas qualidades e deficiéncias e o destaque que merecem os pontos
fortes.

E importante lembrar que durante o relato dos entrevistados foi mencionada a questio
da n3o-realizagdo das trocas dos produtos imprdprios nos clientes. Identificou-se que este
ponto tem grande influéncia nos resultados da empresa e também afeta diretamente o
desempenho da area de logistica. Entretanto € importante esclarecer que esta n3o foi
considerada como um ponto fraco porque n3o esté na algada da area de logistica a resolugio
deste impasse. Esta questio foi a principal reclamag¢io dos clientes com relagdo a area de
logistica, porém trata-se de uma decisdo estritamente gerencial, cabendo a area de logistica
somente acatar o que foi decido pela dire¢ao da empresa.

Da mesma forma, a principal queixa dos fornecedores, que refere-se a demora na
descarga dos caminhdes, ndo estd na incumbéncia do setor de logistica. Existe uma limita¢3o
fisica do armazém de trés docas de descarga e a empresa adota em todas as suas filiais os
mesmos equipamentos para retiradas dos paletes dos caminhdes, ou seja, somente paleteiras.
Com esse recurso, que depende em grande parte do esforgo humano para o deslocamento dos

paletes, n3o se consegue maior agilidade na descarga dos veiculos.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

A analise do sistema logistico de distribuigdo da Deycon Comércio e Representacdes
Ltda, possibilitou o conhecimento de situagdes praticas de uma empresa. Este ¢ um quesito de
grande importancia para a formag3o de um profissional na &rea de administragdo. Com a
aplicagdo dos procedimentos metodolégicos, permitiu-se a comparagio das situagdes
rotineiras da area de logistica com a necessidade da empresa.

ApOs a realizagio do estudo, ficaram conhecidos os procedimentos que a empresa
estudada adota para desenvolver sua atividade. Tornou-se possivel a verificagdo, na pratica,
das atividades logisticas que estio contidas em um sistema de distribuigdo fisica. O
referencial tedrico, mostrou como os autores da 4rea defendem o assunto e serviu de base para
os questionamentos durante a pesquisa.

Muitas empresas distribuidoras da atualidade, ainda ndo voltaram-se com a devida
aten¢3o para a sua area de logistica. Este estudo mostrou a fundamental importancia das
atividades desempenhadas pela logistica neste ramo empresarial. Além de conhecer e estudar
tais atividades, ficou claro que é importante que a empresa avalie estes procedimentos,
conheca as qualidades e deficiéncias de seu sistema e possa gerenciar de maneira eficaz a sua
grande concentrag3o de custos, que ¢ a area de logistica.

De forma ampla, este estudo mostrou como € o funcionamento do departamento de
logistica da Deycon. Foram identificadas as principais atividades que o setor desempenha, as
suas rotinas, equipamentos, ferramentas, enfim tudo o que faz com que a operagéo logistica da
empresa aconte¢a. Tais atividades identificadas com a pesquisa demonstraram-se condizentes
com o que os autores afirmam. Percebeu-se também que s#o atividades inter-relacionadas e

que s3o desenvolvidas de modo a garantir um nivel de servico adequado para a empresa,

principalmente dando suporte a 4rea de vendas.



88

Ainda que ndo tenha sido realizada uma andlise especifica de cada atividade que a
logistica desenvolve, foi possivel perceber através de uma visdo geral da logistica, que esta
area ¢ garantia de sucesso ou fracasso da empresa, dependendo da maneira como ¢é
gerenciada. Verificou-se que grande parcela das vendas depende do nivel de servigo prestado
pela logistica e, no caso da empresa estudada, os procedimentos que a logistica adota
demonstraram-se satisfatérios para atingir tal nivel de servigo.

O estudo propds ainda, o conhecimento de dificuldades e pontos fortes da area de
logistica, na visdo da empresa. Com a analise destes assuntos chegou-se a uma avaliag@o mais
precisa do que a empresa exige da area de logistica.

Quanto aos pontos fracos, ndo se pode afirmar com exatiddo qual é o mais critico, ou
qual ¢ a deficiéncia latente da area de logistica da Deycon. Constatou-se apenas que existem
alguns pontos que devem ser melhorados, pois afetam de alguma forma o d esempenho da
empresa.

Entretanto, no que diz respeito as qualidades da 4rea de logistica, tornou-se possivel
identificar quais os pontos que merecem o aprego da empresa. A totalidade dos entrevistados
elegeu o comprometimento e integragdo da equipe como a grande virtude da area de logistica
e também mereceu destaque, por parte da empresa, o confrole de estoque € o prazo de entrega
dos pedidos.

Avaliando-se estes fatos, pode-se concluir que as qualidades da area de logistica
tendem a superar as deficiéncias. Percebeu-se que, para a empresa, a logistica desempenha as
suas atividades satisfatoriamente. Foi possivel identificar também que existem alguns fatores
que podem influenciar o desempenho da logistica, mas nfo estiio sob a responsabilidade deste
setor.

Ao final, é possivel considerar que os objetivos propostos para este estudo foram

atingidos e que as atividades desenvolvidas pela logistica estio adequadas as necessidades da



89

empresa. Ainda que existam certas deficiéncias, para o nivel de servigo exigido pela Deycon,
o seu departamento de logistica atende de maneira adequada. Além disso, muitos
procedimentos foram elogiados por serem um diferencial que garante bons resultados de
venda e agrega valor a atividade da empresa.

Por este estudo ter um escopo mais abrangente, incluindo vérias atividades do setor de
logistica, fica aqui a sugestdo para trabalhos futuros que possam ser realizados na mesma 4rea
entretanto, que envolvam um maior aprofundamento em determinada fungfio que a édrea
desenvolve.

Cabe também como sugestdo, estudos que possam ser desenvolvidos com outras
empresas concorrentes, para se ter uma avaliagdo comparativa das atividades logisticas da

empresa estudada, pois a presente pesquisa restringiu-se apenas a esta organizago.
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1
28
0o
)
00
00
9
bt
04
07
0p
o0
0

~a

R

Freq Ceaso

SEN, BO4
AIIN B2
AIIN RO2
QITH BO3
BTN Bo2
AIIN O3
AUIN M3
AUIN Ra3
UTN B14
AUTN BO?
BTN BO2
AT B2
QuTN Bo2
ANIN RO3
AIIN 02
AUIN RO2
SFH, B3
SEM. BO3
SEM. RO?
SEN. BOZ
SEX. 04
SER. B3
SER. M
SEN. 2
SER. RO2
SEN, B2

SFN. BOd
GER. BO4

0 SEN. RO2
1 SEM, B4
B SEN, BO4

SEM. BO4
AUTN Boa
BUTH BO3
SEN, A2
BTN B11
SEN, BO?

AUIN B04



RO COMERCTD € REPRESENTACOES LTA 01 Cadastros Gerais Ref..: coDi149r

¢ SAQ JNSE Enissan  Hora  Folha
FOTEIRQ BE VISITAS B CLTENTES 09/11/04  13:03 0002
RUPD PERORARD DE YL M= === m === mmmm oo oo o o o e e oo oo oo TR CONSULTORIA € TNFORMATICA ------
tros: Duehra = N 5o Microsapresas = N Sp Pesgpa Fisica = N
ANDREA MAZTERD NENDES CLT A-Qoarfa-Feira  SEMANA |
fodign Raran Gorial Cidade UF Bairro Enderscn For Tabacn  Alis Freq Censo
AB1715 COML, THORAT E STLUA LTDA SA0 I05E SC POTECAS RIIA  JNSE &NTONTD PEREIRA /N 005 S 00 5 28 AUIN BO4
038728 TLS0N VILSOM COELHD KE 540 11SE 8T POTECAS RUE GERAL DE PNTECAS S/ 024 00 S 0B AUNIN BA4
018777 [OM. GANTDS SARATVA LTDA NE A0 JN5E SC PICADAS DN NORTE RUA SANTDS SARATUVA 1435 028 07 S 28 QUIN Bod
L162/04 MARTIETE MARTA ZONTA PIRES - HE SAD JOSE SC REAL PARRUE R TARELTAD QUINTINN FIURTAPD 312 G7A 00 5 28 QUIN Rp?
,9372/08  BRUND TETYETRA 540 JOSE S FORQUTLHTHHAS RUA NANDEL PORTQ FILHA 391 005 80 S 00 AUIN BO2
493758 PADART4 E CONFEITARTA BOCEFAN L SAD JO5E SC FORBUTI HINHAS RUA JNARUTH LUIT 403 028 S5 00§ 21 QUIN A1
51719 CASSETART & CTA | TRA 5S40 J05F 8% FORRUILHTNHA RUA ARTHUE MARTAND 474 0P8 § 00 S 28 QUIN BO3
074757 COHVENTENCTA ALJANCA | TDA 54N JDSE 50 FICADAS DD NORTE RUA ARTHUR MARIANG 724 D28 S PO 5 0D BUIN RIO
LTRO/00  (FY ALFED BE MELD JUNTOR SAD JnSE SC FORAUTLHINHAS RiIA  AKTIR RERNARDES 1330 013 Q0 5 0D QNI BO2
LR07/59 LUZ1A MEYER STEINRACH HE SAD JOSE SC FORDUTLHINYAS RUA MANDEL DNS SANTNS 20 028 5 00§ 00 RUIN RUY
L12/74 ANA PMILA MANOEL - HE SAR J05E SC FORAUILHTNRAS RUA SAD FRANCISCO DE ASSTS 342 428 00 S 03 AhIN BG2
709737 ELTIANGELA GILKARA BRANCO HE 540 JOSE ST FLOR DE NAFDLES  RUA SANTO ANDRE 505 028§ 00 S 28 AQUTN BO?
173743 PEDRD PAULD RECKER SAN JOSE SC FORAUILHTNHAS RUA  STNESTD J0SE FURTADD 31 013 00 S 0D RAUIN RO2
(939/78  LEDA MARLT DE SOUTA - HE SAD JNSE 50 FORAUTLRINKHAS R ARTHUR HARTAWO-LADD KILAR S/N D28 5 00 5 28 AUIN ROY
172751 CREAMY FANTFTCADORA £ TOMFEITAR 5A0 J05E 50 IFIRANRA RUA JNSE ANTONID PERETRA 218R D06 5 00 5 00 BUTK BOI
L708/35 MARTA ROSARIN YELOSO CUNHA- NE  SAN J0SE 0 POTECAS R GERAL DE POTECAS S/H 013 00 S B0 ANIN ReZ
971/85 WARTA EDTTE RETS RROERING ME  SAD JDSE S FORBUTLHINHAS RUA ARTHUR MARTAND 941 028 5 00 5 00 BUTN BO3
,482/% AGEMDK DA COSTA SAD JDSE 5C POTECAS E ALVARD KULLER 118 028 00 5 28 QUIN RO2
L2%4/%0 ODSE ALBERTD DE SDZA - HE SAD J0SE 50 TRTRANGA R JAD PAULD GASPAR )] 004 W 5 28 TN RO
J3R3/70 SUPERKERCADD RADTANTE LTDA SAD JNSE SC LOTEAMENTD CATART RUA ALCEU AMDRDSD LTNA 203 0ng 07 5 2R AUIN RO2
L h94707 MINI MERCAGD HACHELAT 1.TDA 540 J05E SLLOT, CATARINA 11 RUA CARLDS DRUKOND DE ANDRADE 3297 004 00 5 00 BUIN BO2
(739740 TEREZA KARIA DA STLVA SAD JASE S BELA VI5TA FUA INSE ANTONTD TOKAZ 5/ 003 07§ TR SEM, R4
042763 HATALTNG FRANCTSCD MARTAND SAD JNSE SC FNRDUTLHTHHA RUA DONA [LARA 47 a7 00 S 00 QUIN BOZ
972759 LUCTARA STLVA JESNS - NE SAD JNSE ST FORDUTLHINMAS RitA  DOCILTCTD Lu7 1435 028 pp 5 00 AUIN Bod
333700 CAROLTNE KENDONCA 540 J0SE S0 BELA VIATA KYE  RRASTL S/H 015 5 00 S 00 SEM, R3Z

S-fwinta-Feira  SENANA 1

594700 MARTA MATARETH BELARHTND DEDLIV 5AD JNGE 56 L1SEOA RUA  CASTELD BRANTO GUADRA 49 LT 28 §/ 004 00 S 0D RUIN RO2
001720 NERTON LUTZ MAY A0 J03E ST UILA FORMOSA RUA J0AD NNORATD P4 STLYETRA 44 Noa 5 47 5 28 QUIN BO2
28760 AMAURT SANT ME 540 20SE SC FARAUILHAS RUA  GERAL LOT,ZENAIDE,PRX RARATAD S/ 014 07 5 28 QUIN B2
12704 MERCADD ESTORTY. LTDA SAN J0SE SC LOTEAMENTR LISEOA AV LTSROA s/ 028 07 5 28 QUIN B2
984740 PAILD ANDRE LOHN DA STLY4 SAD J0SE SC FORDUTLHAS Y, LISROA G/N 015 07§ 07 RUIN B2
352/47 ASR CNMERTIA DE PROD,ALTMENTIEI SAD JOSE 5T FORPUTIHAS AU [ TSROA B/N 05 005 I8 AUIN RO?
200761 AGRO COMERCTAL FORK LTDA 540 JO5E ST FORAUILHTNRAS RIA GERAL PR RESIDENCTAL POTECAS 110 02R 05 00 QUIN BO?
734780 VAGE COM.BE GEMERDS ALTNENTICIN SAD J0SE SC FORAUTLHAS RUA ANTONID JOVITA DUARTE 5/N P 28§ 00 QUIN ROl
.920/07  NILTON CESAR RODE 5a0 105F SC FORRMILHAS R4 GERAL FGRAUILHAS S/H 005 5 00 5 00 QUIN Ro?
(178787 ROSELT COAM CUSTORID BE 540 T0SE ST FORANILHAS RUA GERAL 1.DT. BONA ZENATDE s/ 0728 00 5 00 AUIN BOZ
AAL9/90 NERD J0AD RASPAR - BE 540 JBSE SC FORAUILHTRHAS RUA  VEREADOR ARTHR MANDEL NARTANG 19 028 & 00 5 21 QUIN 902
573744 [F) WARTD CEZAR FIBEIRD SAD TASE SCLOT LOS AMGELES  RUA FRANCTSCO TWACTD DD NASCTNENTO SN Q15 5 00 G '00 SEM, RO?

h-Serta-Feirs SEMANA 1

D93/95 FADARIA E COHFEITARTA DANIPAN | SAN J0SE SC COLOMTA GANTANR  EST GERAL COLOKIA SANTANA 10 o3 07 & 28 SEN. RO3



‘R0 COAERCIN F REPRESENTALOES 1TDA

[t 5AD J05E

e —

01 Cadactros Gerais Ref,.:

Eeissao
pe/LIs

Hora

rgl1i49r
Folha

L RH A

‘tros: Buebra = N So Hicroeapresss = N Sp Pessoa Fisira = N
ANDREA MAZTERD MENDES CLT &-Seyta-Feira SENANA 1
Codige Razan Social Lidade IF Bairrn Endereo Par Tabare
L 000/08 PAULT E PAULT LTDA SAD INSE SC COUNWIA SANTANA  ROE  RNGAVIA 407 KN 07 2237 13 07
(911707 NERCAD PAIILT UTH4 - NE SA0 PERRA DE ALCANTAR S[ BO4 PARADA RUA TDAD STAHLIN - 7444 028 00
- 178/80  SUPERNERTADA KRENER LTDA SAN FEDRD DE ALCANTAR A0 CENTRO RA LEOFOLDD FRAMCTSCO KRETZER 127 020 00
1 099/89  J0SE RILNAR BESSER HE SA0 PEDRD DE ALCANTAR SC SANTA TEREZA RUA GERAL TOLENIA SANTA TEREZA S/N 078 & 09
451797 LUCTAND JOSE KRETZER NE 540 PEDRD DE ALCANTAR 5T SAMTA TEREZA RAD SC 407 KN 44 S/N 015 o
,A04/07 SANTA TEREZA WINI HERCADA E ALR SAN PEBRD DE ALCANTAR ST SANTA TEREZA RUA  ANTONIN JASE RAULTND SN 004 07
J05715  SINEIDE RARTH KORR 54D TN5E 50 COUDHIA SANTAMA  RUA GERAL S/N 005 8 00
.307/68 LUTTA DA SILVA ROSA NE 540 J0SE SC COLONTA SAMTAMA  ROD ST 467 KNO7 SN 078 07
(276780 WILTON REWTO DA SILVA 540 J05F 5[ SAHTANA EST GERAL COLONIA SANTANA 7117 0?78 00
48722 HARIA ANGHSTA DE SOUZA HE 540 J0SE S0 SANTANA FST BERAL TOLONIA SANTARA S/N 978 00
L3571 TTLDA HAHES DA STLVA SAD INSE SC SERTAD 00 INARUIK RUA IDSE ANGELA KIXCHNER 35 nos 06
J93/68 T MELD F CTA | TDA-HE 540 J03E 30 SERTAD THARNT RUA FRANCTSTO ANTOWTD DA STLVA 18R01 013 § 00
LA372/10  MARIA TGNES R. ROBRIGUES San J0SE SI SERTA0 DO TMARDT EST HERAL COLDNIA SANTANA 1530 028 0n
J098/06 NERCADD E ACQUGUE WILSAD LTPAME 5A0 J0SE 50 SERTR0 DA THARUTM LOT SANTOS DUNDNT S/N g 5 00
L77/03 MINECOW MININERTADD ESC MONT €0 54D JOSE ST SERTAD TRARLT RU4 JNSE HATHIAS ZIMNERMAHN 595 028 07
099/77 SALESIN TEWFEN 540 J0SE SCCOLONIA GANTANA  RUA GERAL  S/M {04 0o
L939/10  PAFAEL FERNANDD ABREN HE 540 PEDRD DE ALLAHTAR ST SANTA TERETA RUA  ARMALDD ALFREDD STAHELIN 5N 004 07
2-Sequnda-Feira  SENAKA 2
02772 LUIT ANTONIO SALVADOR ME 540 JNSE S ROCATD RilAIDAD GRUNITHE 14 028 00
A59/84  MNNJSFARTA DM, DE ALINENTOS LT SA0 JASE 5C ®HELA YIATA AY BRASTL 274 ) o
90/04  PANIFICADARA CONF, VD" KDTA A0 JOSE SC RELA VISTA T AU RRASIL  4RR 005 8§ 00
932/92 COMETA [AM. DE COMBUSTIVETS E L SAD JDSE ST BARREIRAS RUA PADRE JUSTIND CORTEGEENS §/N 028 S 00
339796 AMDERSAN JOSE HOFFNAWN POSSEROM SAD JASE [ ROCADD RUA 10AD GRUNICHE 1799 028 § 07
768793 JOSEAN DE PAILA JAVIER - HE S0 J0SE 80 BELA VISTH T RUA  SAMTA CATARINA 144 028 0o
18785 (F) DAURTLANE PTNHD SILYEIR&  SAD JNSE ST HARRE IRNS RIJA - SANTA LUZTA S/N o6 0
724789 RERVASTD KNIES HE SAD JNSE ST BARRETRNS RIIE  SANTA LITIA 9 005 o0
673/05 ROSTLDA BRASIL ME SAD JNSE S0 B VISTA RUA SANTA TATARINA 540 Mo 00
JR1/4R  JOSE FRANCISCO DE DLIVEIRA TONE SAD JASE S0 BELLA Y574 R4  CONCORDIA 220 R 5 07
B28/13 MINI MERCADD VONE] A0 J0SE [ RELA VISTA 1 AU RRAST! 4R9 e 5 00
101791 LUT7 CARLAS LEANDRD HE A0 JaSE SE BELA VISTA AV RRASTL 9 i fio
92721 HERTA DAS GRACAS A, TUNIOR-HE  SAD JASE SC BELA VISTA RiA RATONES 402 028 b0
748/05 PANELA BRAGA SAD T0SE S0 ROCARD RIA RAULIND PEDRD HERMES 453 005 & 00
A04757 (F) EDILATNE ROCHA TETXEIRA Sa0 5K SC PICADAS DO SUL  RUA LUIS FAGUNDES 2485 104 fio
305/33 Fi ROSSTNETA JOCHEN SILUA 540 A0SE ST RARRETROS RUA OTTD JULI4 MALTHA BAJ 004 i
504718 (F) TVONE DE SDUZA FERETRA 540 JDE 5T FOTELAS Rilé DACILICT4 LN7 42 004 00
748742 TEREIINHA HARTA DE SOVIA 5AD T0SF S PICADAS DO 0L RUA JTDAD HOULER JUNIOR 50 013 09
404707 NADIR TCARNELTA SOUZA ME PALHNCA S0 JARDIN ENRNEARD  RUA NOSSA SENHORA APARETIDA 493 08 oo
394710 HENEGHINI RABELD COM, GEN. ALIM PALHNCA SC JARDIN ELDORADD  RU& RACHADD DE ASSTS 723 028 0
787/07 PANIFICADORA GITPAN LTDA NE FALHDCA SC JARDIN ABUARIUS R4 SAD FRANCTSCO DD SHL 29 004 né
105/22 ACK CONE REP LTDA HE A0 JNSE SC FAT 870 ANTONID  ROD BR 10) SN N4 07
387730 1K UNTVERSAL-KE FALHOCA SC JARDIR ELDARARD  RUA PEDRN ALVARQ CARRAL 674 04 5 00
205 (FY MEUTA MARTA GURIAIES 540 J0SE S FORAUILAAS RUA  YIDAL VTGEHTE ANDRABE S/M 00h ol

TR CONSULTOREA E TNFORMATICA

WI WD LA A U0 LY WD U3 S T SN L LA L S Lm e

BT T, T R

B2 I

I3 LD 4T IA LA LY LN LI In

0003

Alie

28
28
4]
L
0
2l
00
i
o0
00
04
00
no
8
IR
0g
07

0
00
on

bl

n
4

o
00
00
0
4]
00
0o
e
00
00
40
00
W)
0
8
04
07
00
0o

Freq Lenso

SEN, BO?
SEN, RO?
SEN, A0d
SEN, BOJ
SEN, B32
SEN. B02
SEN. B4
SEN. Ro?
SEN. BO2
SEN, BO?
SEN, RO2
SEN, BO?
€N, R02
SEN. Bod
SEX. RO?
SEA. BOZ
SEN. BO?

SEN, Rod
AUIN 8O3
RUIN P03
AUIN BL0
BUTN BO
AUIN B0?
RIIN RO?
AUIN B3
OUTN BO2
AUIN RO4
BTN Boe
BTN B3
AUIN B0
QUIN BO3
SEN. BO3
SEN, BO3
SEN, B0
AN RO
SEN, RO?
SEN. B4
SEN. 803
SEN. B
SEM, BO?
SEN, 802



0 CONERCTO € REPRESENTACOES LTHA

SAD J05E

ROTETRO DE WISTTAS BE CLIENTES

01 Cadastros Gerais Ref..: codliA9r
Enissan  Hora  Felba
09/11704  13:03 0004
CR CONSULTORTA E INFORNATICA ------

UPD PEGORARD/DEYCON
ros: fAuebra = N

ANDRE® MAZIERD MENDES CLT

Codign Raran Sncial

S0 Micrnespresas = N

NN

106703
989/81
340/59
194/92
220700
718/30
3/64
734700
148/ 36
201/77
075/44

139149
14274
500/482
R8/71
'h3/42
18294
507720
91759
71903
102
/38733
90743
/51758
937
123/81
+33/09

199739
35/97
31118
h9/17
91/93

PEDRD JUCEMAR FLARES WE

LOURENED PEDRD DA SILVA JUNTOR

SUPERMERCADD SERVT LTDA
JANETE ENERTHA FRAGA HE
D100 SUPERMERCADD LTDA KE
NTHT BERCAPD DE GRAUS L1D4

NIHT NERCADO E ACOUGNE GUESSER

COMERCIAL 1.J.PEREIRA LTDA,
NERCADD E ACOUGUE NEIRA LTDA

Cidade

PALHDCA

SAD J05E
SAD J05E
SAN I0SE
540 JNSE
5AD JNSE
SAD A0SE
5A0 JNSE
SAD J0SE

GERALDA FERNANDES NEMDES LEITE SAD 0SE
HAYIND CONERCTO DE COMBUSTIVEIS 5AD JOSE
FLEDNRA FERRART DE ABREU - ME SAD JNSE

TEREZA NARIA DA SILVA

SRLECT DE FATTNA DE ALNEIDA HE

NOTEL DALLAS
Fh50N COKREA
HOTEL CAMBELABRD LTDA

PANIF, E MERCEARIA PINGO DE MEL

AUTD POSTA JHF LTDA
PANTFTCABORA SOARES LTDA ME
GARRIEL PIAS DA SILVA NE
ANTORIND SOUGALETTI HE
NERCT CARLET - NE

FOBRASDL ALIMENTOS 1TBA
SANTELIND DE S0UZA ME
DALMIRD TDSE VIETRA

HARLENE T, STLYA TORBUATO - ME

CARDLTHE NEWDOHCA

SA0 J0SE
SAD Jn5F
SAN d05F
A0 JMSE
5AD JOSE
54N J0SE
S0 JOSE
540 T0SE
SAN 105F
GAD JOSE
SA0 J0SE
5A0 0SE
AN J05E
SAD INSE
5AD JNSE
SAD J0SE

PADARTA £ CONF. GERD PAN LTDA - 540 1DSE
WARTA DE LDURDES VIETRA & CNMER SAD IDSE
BAGUT TEREZINHA COSTA KAMMERS W SAD JOSE

PANIFICADORA WATDS LTDA HE
ANTSTO J0AD DA STLVA

5A0 J0SE
5A0 JOSE

Sn Pegsoa Fisica = M

2-Sequnda-Feira  SENANA 2
IF Bairro Erderacn Por Tabace Alin Freq (enso
Si. JARDIK ELDORADD  RUA  MACHADD DE ASSTS 190 o8 00 5 00 SEN, B2
3-Terca-Feirs SEMANA 2
ST RARREIRAS RUA SAQ PEDRD 957 0tk § 00 § 28 SGEN. BMA
ST RARRETRQS FUA OTTO JULIN KALINA 340 0R § 00 S 28 SEN, Boa
ST BARRETROS RUA JNAHA DARE 2115 e 28 5 0b SEM. RO2
SC ROCADD RUA J0AD GRUMICHE 1374 078 85 00 S 21 SEN. BOA
S0 ROCADD RUA PEDRD AWDRE HERKES A% P28 5 00 S 28 SEM, R4
50 B VISTA AY BRASIL 330 DR 5 00 & OO SEM, M4
SC WARRE IR0S RUA FRANCISCO NARP 317 R B0 5 28 SEM. RO?
SC TPTRANGA RUA  FRANCISCN WAPPI 278 020 5 07 § 07 RQUIN B2
SC BARRETROS RUA SANTA TEREZINHA 1398 0 00 5 28 QUIN BO2
SC RARRETRDS RUA JDAD AMRROSID DA SILUA 2587 006 5 DO S 00 OUIN BID
ST RELA VISTA T RUA CONCORDTA 209 005 00 S 78 SEN, BO?
A-oarfa-Feira  SENANA 2
SC RELA VISTA RUA  JOSE ARTONTO TOMAZ 45 07 § 2?8 GSEM. hO4
S0 FARRFIRDS RUA ANTOMID SCHORNEPER 495 004 5§ 00 5 00 QUIN R1D
SC FORAUILHINHAS R 101 - FK 708 028 00 5 M AUIN RN
SC FORAUTLMINWAS DR 1Bf - K0 208 028 87 § 20 RUIN RU
ST PTCADAS B0 SHL  RODD SC 407 KN O S/N Uk 0 5 20 RAUIN RYY
ST FLORESTA RUA TV0 REIS MORTENEGRD 297 020 5 00 5 00 QUIN BO3
SC ROCARD RND BR 101 kK 207 SH 028 5§ 07 S 21 QUIK BO2
50 RELA VISTA 1 ROA AGRONDNICA 11 004 00 5 00 RBUIN RO3
5T FLORESTA RI4 1VD REIS MOWTENEGRD 221 028 B 5 00 QUIN P32
SC RELA VTSTA RUA ANTONTD SCHEREDER 1370 019 S 07 5 28 QUTH BO3
SC WELA VISTA 11 KA RAND 1443 0R 5 00 S 28 OUTN BO2
§C FLORESTA ROD  RODOVIA BR 101 S/M P28 S 00 5 28 QUIN ROJ
SC BELA YISTA RUA  TAND 1489 005 07 5 21 OQUIN RO2
S0 RELA VISTA 1] KUA [AHO 13 o4 00 5 28 AUIN BO2
S0 RNCADD RUA 10AD JOSE SMUZA 447 004 00 5 00 AUIN B2
SC BELA VISTA AVE  RRASTI S/ 045 & 00 5 00 SEN, BI?
S-fvinta-Feira  SENANA 2
SC PTCADAS DD SUL  RUA LUTZ FAGUNDES 24889 028 5 00 5 00 DUIN BO3
SC PTCADAS DO SUL  RAA LUTT FAGUNDES 1797 028 5 00 § 00 QUIN Bp2
SC JARDIN PINHETRD  RUA TDCAHTINS 204 028 § 47 5 07 RUIN RP?
SC PICADAS D0 SUL  RUA4 LUIZ FABUMBES 10 G 5 01 S5 00 BUTN BO3
S PICADAS DD SUL R LUTZ FARUNDES 2915 078 00 5 28 QUIN B?



(ARD CONERCTD E REPRESENTACOES LTDA 01 Cadastros herais Ref..: co01149r

12 540 TOSE Emissac  Hora  Folhi
ROTEIRN DE VISITAS GE CLIENTES 09/11700  13:03 0003

GRIPN PEBORARN/BEYEON--------=mmm o mm oo mmmm oo oo oo e memmmmmmmmmememmmoooeeee- CR CONSULTARIA E TNFORMATICA ------
atross Duehra = N Sp Hicroempresas = N 8o Pessna Fisica = N

ANDREA NATTERD MWEMDES CLT 5-Ouinta-Frira  SENANA 2

Lodign Razan Sorial Cidade UF Rairrn Endereco Por Tahato  Alin Freq Ceas
2.497/16 VTLNARA WITHKSKT §40 JOSE SC FLOR DE MAPOLIS RUA ALVORARA S/N 006 § 00 5 00 AVIN Re?
3,529/77 TARCISID KORECH - KE 540 T0SE ST PARDUE PIMHEIRD R AIRTON CRSTA 199 3 00 5§ 14 AUIN B2
4,619/00 TERETTNHA NADTR BE S0UZA - BE  5AD JOSE S PICADAS DD SUL  RUA LAIRTO CDSTA 144 028 00 5 00 AUIN B2
7,015/70 FPANIFICADORA WESTPHALEW LTDA - SAD JNSE SC PICADAS D SML  RUA LUIZ FAGUNDES 2227 028 00 5 28 DUIN BO3
5.795/99 0OSLI SCHNTDT - ME 540 JTOSE 5C PTCABAS D0 SOL R LUTZ FAGUMBES 2378 oz8 00§ 28 QUIN Ro2
'8,594/18  WAXMOR VALNTLING ME 540 T0SE SC PICADAS DO SUL  RUA  ADELTND ROSAUETTY NATEWVS 1D 0?28 00 5 21 AUIN B2
7.047/%0 3,F DISTRIR, DE ALTN, LTDA - BE 5AD JNSE ST PICADAS DO 5UL  RUA LUTZ FARUNDES 2753 004 00§ 00 BUIN b2
i3,975/84 (FY MARID CE7AR RIBETRD SAD JNSE ST LOT DS ANGELES  RUA FRANCISCD INACI [0 NASCIMENTD SN 013 § DO § 00 SEN, B2

&-Serta-Feira SEMAN4 ?

7.093/95 PADARTA E CONFETTARTA DANTPAN L 540 JNSE S COLDNIA SANTANA  EST GERAL COLONTA SANTANA 10 005 07 & 28 SEN, BD3
0.000/08 PAULT E PAILT LTDA 5AD JNSE SC COLANTA SANTAMA  RDD RDDOVIA 407 EN 07 2257 013 07 5 28 SEN, BO2
1911707 NERCADD PAULI LTDA - ME SAD PEDRD DE ALTANTAK 50 EDA PARADA RUA JDAD STANLIN 2444 028 0§ 28 SEN. BO2
0.178/89 SUPERNERCADD ERENER 17DA SAD FEDRD DE ALCANTAR SC CENTRD RUA LEDPOLDD FRANGTSLCO ERETIER 122 Q2R 00 5 28 SEM, B4
8,099/89 JOSE RILMAR RESSER ME 5AN PEDRD DE ALCANTAR ST SANTA TEREZA Rlla  GERAL COLDNIA SANTA TEREZA S/N 028 § 00 5 28 SEM, O3
'3.451/97 LUCTAND JNSE KRETIER NE SAN PEDRD E ALCANTAR SC SANTA TERE7A ROD SC 407 KM 44 S/N 015 00 5 00 SEN, B2
'5,504/87 SANTA TERETA MINT MERCADD F ACD 54N PEDRD DE ALCANTAR ST GANTA TEREZA RIA  ANTONID JDSE RAULTMD 5K pod 07§ ?1 SEN. RO2
9,105/15 SIMETDE BARTH KDRB SAD INSE SC COLDNIA SANTAHA  RUA GERAL S/N 005 5 00 5 00 SEN, P04
’5,507/48 1UTTA DA S1L¥A ROSA HE 540 JNSE ST COLONTA SANTANA  EOD ST 407 KNO7 SH 078 87 5 21 SEN. B2
3,274/40 HILTON BENTO DA STLYA SAD TOSE ST BANTANM EST GERAL COLONIA SANTANA 7117 028 o S 00 SEM. Ba2
7.744/77 NARIA AUGUSTA DE SOUTA KE SAD JDSE SC SANTAHA EST GERAL COLONIA SANTANA S/N 028 00 5 00 SEN, BO2
1, 335/71 TILEA HAMES BA STLYA SAD JN5E ST GERTAD DD IMARUIM RUA JDSE ANGELD KIKCHMER 39 004 p6 5 04 SEN, B2
2.753/48 1 HELD E CTA LTDA-NE 540 A0SE SC SERTAD THARUT FUA  FEANCTSCO ANTONID DA SILVA TDROL 015 & 00 § 00 SEX, BO2
2.452/70 WARIA TGHES R, RODRIGUES 540 J0SE S0 SERTAD DD TMARUT EST GERAL COLONIA SANTANA 1350 028 a0 5 00 SEM, 802
8.099/04 HMERCADD £ ACOURUE WTLS4D LTDARE SAN 10SE 5C SERTAD Da IMARUIN LOT SANTNS DUNDNT S/N D28 5 60 5 78 SEM, BO4
i1,177/0% WINECON NTHIMERCADD EST MONT CO SAD JOSE S BERTAD [RARUT RUA JSE WATHIAS 7INNERMANN 593 028 07 5 28 SEM. RO?
9.055/77  GALESIN TEWFEW SAD JOSE SC COLONTA SANTANA  RUA GERAL  S/N 104 a0 5 00 SEN. RO2
'9,939/10 RAFAEL FERNANDD ABREN RE SAD FEDRD DE ALCAMTAR ST SANTA TEREZA RUA  ARNALDD ALFREDD STAHELTN 5K 004 07 5 07 SEN, RO2
$.302/77 AR £ ARKAZEM J,T.1. LIDA - BE SAD JOSE S PICADAS RUA TIGA EST.GERAL DA COL.SANT. 1R30 013 § 00 § 28 AUIN B2
5,127/41 LEONTIND GERCIND DA STLVA - HE 580 J0SE ST SERTAD IHARN] R I0SE ANBELD KTRCHMER  S/M 2R 8 5 Q0 BUTH B2

de Clieaies Sesanais 19 Total de Clieates Owipzepais 8

de Clieptes Tabaco 54 Total de Clieaies Alisentn 137






CONTROLE DE CARREGAMENTO

DATA / /
MOTORISTA PLA CA CIDADE SEGUNDA TERCA QUARTA

QUINTA SEXTA

VX060
BPB 7994

BTU0433 ’I'TAPEMA

BRU/GASPAR 149

23 RUDI - MAX ClQ 0243 185 161 185 ] 149 ] 161 185 [ 149 [ 161 | 185 | 149 { 161 161

T L O PREROLA AEEERSTTS : O s ber il i P A oY 32 i b P
31 PADILHA PATO ROCO BXJ 3256 FPOLIS 181 78 217 172 181 78 | 217 | 172 | 181 78 | 217 | 172 | 181 78 | 217 | 172 | 181 78
217 181

AT AL N 2 : 3 % 5 e ,2,-1‘, I8 .:55.'.-
35 GEAN 82 83 |¥ 82 83

33 KOMBI 05 REDES 217 | 181 | 172 | 78

JBENAT 7
FERNANDO(ITAMAR)

LZE 1897 FPOLIS

FERNADO BRA 1802 ITAJAI







/CON COM. E REPRES. LTDA 11 Ec=togues Ref..: eal13%]

lial: 5A0 JOSE Emissan  Hera Pagina
LIYRO REGISTRD DE INVEWTARID - NISSIN AJINOMGTO ALIMENTOS LTD  09/11/04  15:30 0001
~=-GRUPO PEGORARD/DEYCON---------===---==-m=mm=--mmm—ommomooooooo oo LR CONSULTORIA E INFORMATICA ------
ies: § Custo: N Tp Custes A Oficial: B Mae Ativo: N At/In/Tds: & Frop/Iepr: P So ¢/ Saldo:  Cancelades: N
'diga Descricao Embalages UM Marca Buantidade
;. 401 LAMEN GALINHA CORWJ. C/4 14¥90 GR KIT NISSIN 0
1,407 LAMEN G.CAIPIRA CDNJ.C/4 04790 GR KIT NISSIN 0
;. 404 LAMEN CAMARAD CONJ. C/4 04X90 GR KIT NISEIN 0
:.424 LAMEN CARME CONJ. C/4 04%90 GR KIT NISSIN 0
426 LAMEN BACON CONJ. C/4 04Y90 GR KIT NISSIN ' 0
447 LAMEN CALDD DE FEIJAD aay10) GR KIT MISSIN 0
.. 507 LAMEN CALABRESA 04%90 BR EIT NISSIN IL'
,939 LAMEN CREMDSO PICANHA N4X88 GR KIT MIESIN 0
.344 LAMEN CREMDSO CHEDDAR (4188 GR KIT NISSIN 0
\,001 LAMEN BALINHA CAIXA 30X83 BR CiA NISSIN bad
),002 LAMEN CARNE CAIXA 30%85 6R CXA NISSIH 574
), 003 LAMEN GALINHA CAIPIRA CAIXA 306k@3 GR CXA NISSIN 1.279
1,004 LAMEN CAMARAD CAIXA 50483 BR CXA NISSIN 30
1,005 LAMEN LEGUMES CAIXA S0¢B3 GR CYA NISSIN 119
). 004 LAMEW BACON CAIXA SUXBS BR CXA Nis5IW &8
1,007 LAMEN CALDO DE CARMC CAIXA 50%B3 SR C¥A MISSIN 18
1,026 LAMEN CALDO DE FEIJAC CAIXA 50492 ©BR CXA NISSIN 70
1,045 LAMEN CHURRASCO CAIZA 30¥83 GR CYA NISSIN 39
1,046 LAMEN CALABRESA CAIXA a0X83 BR CHR NISEIN 3
1,052 LAHEN BUEIJO0 CAIXA 30%85 BR CXA& WISSIN 120
1,067 LAMEN GALIRHA C/LEGUMES CAI¥A  30X8% GR CXa NISSIN 83
1,064 LAMEN CARNE C/TOMATE CAIXA a0x85 GH CXA NISSIN B4
1,564 LAMEN PROMOCAO LV4 PBZ CAIXA 12504 CYA NIESIN 164
413 LAMEN TOMATE TR 53583 6R EIT Ni55IR 0
1,047 LAMEN GALINHA TH CAIXA 30185 BR LKA NISSIN 247
1,748 LAMEN CARNE TM CAIXA 50%83 GR CYA NISSIN 72
1,049 LAMEN TOMATE TH CAIXA 50X85 GR CXA WISSIN 102
1,672 LAMEN HOT D5 TM CALA 50185 CXA NISSIN 1
073 LAMEN P11LA TH CAIXA S0X23 CY& NISSIN 2
L4350 MACARRAD T-03 02X5Gf GR KIT NISSIN @
451 MACARRAD T-03 02X390 BE KIT NISSIN 0
015 MACARRAD TO3 CAIXA 20x5006R  CXA NISSIH 297
016 MACARRAD T05 CAIXA 20x5006R  CXA NISSIH 454
068 CUP NOODLES BACOM CALYA 20X64 CXA NISSIN 0
. 120 CUF NOODLES CARNE CAIXA 24154 [XA NISSIH 181
.121 CUP NOODLES GALINHA CAIP CAIXA 24564 CXA MISSIN 329
122 CUP NOODLES CAMARAQ CAIXA 244&4 CXA NISSIN 43
.123 CUP NOODLES LEGUMES CairA 24%44 CXA NISSI 4
124 CUP NOODLES BACOW CATXA 24%44 CXA NISSIN 23
.068 CUF NDODLES BACON DISPLAY 01X44 DPY NISSIN 0
.017 MAC TALH FRANGD CAIXA 30X11C BR CXA NISSIN 17
.018 MAC TALH CARNE CAIXA J0%11% GR CH4 HISSIM 3
.019 MAC TALH QUEIJO CAILXA 308110 B8R CXA NIESIN 129
020 MAC TALH BOLONHESA CAIXA 30X110 GR CXA NISSIN 106
.030 MAC TALH BROCOLIS HB CAIXA 300110 6R Cia NISSIN 16
054 LAMEN CREM PICANHA CAIXA 50%86 BR CXA& NISSIN B3
.055 LAMEN CREM PLIZA CAIXA 30%88 GR CAA NISSIM &7
.036 LAMEN CREM CHEDDAR CAIXA S0XBE GE CXA NISSIN 0
.057 LAMEN CREM BACON CAIYA anxgs GR CXA NISSIN 3
040 LAMEN CREM FRANGD CAIXA 50190 GR CXA NISSIN 208

061 LAMEN CREM 4 QUELJOS CAIXA 50X90 GR CXA NISSIN 106




BW COM. E REFRES. LTDA 11 Estoouss fef..: enll397

al: 580 JOSE Ezissac  Hora Pagina
LIVRD RERISTRD DE IKVENTARIO - WISSIH AJINOMOTO ALIMENTOS LT3 09711704  13:30 (0002
-5RUFD PEGORARD/DEYCOH--===- - === o e e oo oo oo oo oo oo CF CONSULTORIA E IMFORMATICA ------
g: 5 Custo: W Tp Custo: A Oficial: N Kae Afive: W AT/In/Tds: & Frop/laors £ Sc cof Saldo: Cancelados:
igo Descricap Embalages UM Marca Quantidade
047 LAMEN CREM STROGONGFF CAIXA 30870 6R  TXA RISSIH 6
(17 LANEN CREMOSO EOLONHESA CAIXA 50190 C¥A HIGEIN 12
(083, LAMEN CREMOSO CALAERESA CAIKA J0%30 Ckp HISSIH 3
57 LAMEN CREMDSD ROLCHHMESA DISFL 16%50 DFY WISSIH 2
183 LAMEN CREMOSO CALABRESA DISFL 10X50 DFY HISSIN 2
62 LANER CREMDSD STROGONDFF (14X90 GR KIT MISSINM 0
(043 LAMEM GALINHA C/LEGUMES (4190 GR K1T HISEIH 0
(064 LAMEN CARNE C/TOMATE 04¥70 GR KIT WISSIN 0
071 MACARRAD TALHARIM T5 CAIJA 243500 GR CXA NISSIN 13
031 MACARRAD TALHARIM TS DISPLAY  10X300 GR DPY NISSIH U]
001 LAMEN GALIHHA DISPLAY 10350 BR DRY RISSIH 3
002 LAMEN CARNE DISLAY I0XES R DPY HISSIN 3
007 LAMEN GALINHA CAIPIRA DISPLAY  10X%0 GR DPY KISSIW 2
(04 LAMEN CAMARAD DIZPLAY 14X85 GR DFY NISEIN 1
005 LAMEN LEGUMES DISPLAY 16190 GR DPY HISSIH i
004 LAMEN BACON DISPLAY 10§90 GR DPY WISSIH 2
007 LAMEN CALDD DE CRRNE DISPLAY 149G BR DFY WISSIH 2
)26 LAMEN CALDD DE FEIJAD DISPLAY  15%101 GR DPY MISSIH 3
(045 LAMEN CHURRASCO DiSPLAY 5X90 GR DPY HISSIH o
045 LAMEN CALABRESA LiSPLAY 15390 GR DPY HISSIN 0
(32 LAMEN BUEIJOD DISFLAY 16490 BF DFY HISSiH K
061 LAKEN GALINHA C/LEGUMES DISPLA  10%90 GR DPY HISSIN l
(164 LAMEN TARNE C/TOMATE GISFLAY i0X%0 6R DPY WISSIN i
(47 LAMEN GALINHA TM DIGFLAY 10%85 GR DPY HISSIN 2
(48 LAMER CARNE TH DISFLAY 10¥85 &R DPY NISSIH i
149 LAMEN TDMATE TH DISFLAY 1G¥BE BR DPY NISSIH 3
72 LAMEN HOT D36 TH DISPLAY 16185 DPY HiSSIK 2
073 LAMEN FIIZA TM DISPLAY 1a%ES DPY HIS5IH 1
011 WACARROWADA GALINHA DISPLAY 05%110 BR DPY HISSIM a
n14 WACARRDONADA CALAERESA DISFLAY  05iild 68 DRFY WISSIH i
078 LAMEH L1GHT GAL.CAIFIRA CAIXA 30%84 CXA RISSIH 120
079 LAMEN LIGHT CARKE CAIXA S0YBO CXR KISSIH i3
080 LAMEN LIGHT LEGUKES CAILXA 30380 CIA MISIN 75
0Bl LAMEN LIGHT TOMATE CAIXA 30X89 CXA MISSIH 3
072 LAMEN LIGHT GAL.CAIFIRA DISFL L0¥80 DFY NISSIH 1
079 L&MEN LIGHT CARNE DISPLAY 10¥R% DFY NISSIN 4
(80 LAMEN LIGHT LEGUMES DISFLAY 15%85 DPY NISIN 3
081 LAMEN LIGHT TOMATE DISFLAY 10%BG GPY HISSIN 4
013 MACARRAD TG3 DIEFLAY 10:3006R  DPY HISSIH i
016 HRCARERQ TG3 DISPLAY 10%3006R  DFY NISSIH 1
017 MAC TALH FRANGO DISPLAY 034110 GR DPY NISSIN g
018 MAC TALH CARNE DISFLAY 31119 BR DPY HISSIH ]
019 MAC TALH QUELJD DISFLAY 033540 GR DPY RISSIN 1
020 HWAC TALH BOLONHESA DISPLAY 03¥110 GE DPY HISSIN 3
030 MAC TALH BROCOLIS MB DISPLAY  03X116 GR DPFY NISSIN 4
054 LAMEN CREM FICANHA DISFLAY 1:X98 GR DFY WISSIH l
055 LAMEW CREM PITIA DISPLAY 10%88 GR DPFY NISSIN 0
056 LAMEN CREM CHEDDAR DISPLAY 10XBB GR DRFY HISEIN 0
057 LAMEN CREM BACONW DISPLAY 10¥B8 GR DPY HISSINW 0
.40 LAMEN CREM FRANGO DISPLAY 10¥95 G% DPY NISSIH 4

061 LAMEN CREM 4 BUETJOS DISPLAY 10X90 BK DPY NI1SSIH 4




{ COM, E REPRES. LTDA

L1 Estogues Ref..: eell397

1+ SAD JDSE Emissao  Hora Pagina
LIVRD REGISTRD DE INYENTARIO - NISSIN AJINOMOTD ALIMENTOS LTD  09/11/04  15:50 0003
5RUPD PEBORARD/DEYCON----=---=== === === mmmm e m o oo o CR CONSULTORIA E INFORMATICA ------
: 5 Custo: N Tp Custo: A Oficial: N Mae Ative: N At/In/Tds: A Proo/Impr: P 8o c/ Saldo:  Cancelados: N
10 Descrican Esbalages UN Marca Buantidade
42 LAMEN CREM STROGONOFF DISPLAY  10X90Q GR DPY MISSIN 0
75 CUP NOOD TOMATE [TALIANR CAIXA 24X64 CXA NISSIH 139
26 CUP MNODLES CREM 4QUELJD CAIXA 28072 CXA NIGSIN 114
77 CUP NOODLES CREM FRB/RE@ CALIA 24%72 CXA NISSIH 203
28 CUP NODBLES CREM CALABR CALXA 24X72 CXA WISSIN b2
/9 CUP NODDLES CREM BOLONH CAIXA 24X72 CXA NISSIN p!
/4 CUP NOODLES CREM HOLOG UMIDADE 0172 UND NISSIH 0
/6 CUP NOODLES CREM 4 GUE UNIDADE G1K72 UND NISSIN -1
/7 CUP NOODLES CREM CALAB UNIDADE 01X72 UND NISSIN 0
20 CUP NDODLES CARNE DISPLAY 01364 DPY NISSIH 4
71 CUP NOODLES GALINHA CAIP DISPL G1Xé4 DPY HWISSIN 14
72 CUP MOODLES CAMARAD  DISFLAY 01%64 DPY NISSIN 7
73 CUF NODDLES LEGUMES  DISPLAY 01164 DPY NISSIH 2
74 CUP NOQODLES BACON DISPLAY 01X64 DPY NISSIN 9
25 CUP NOBD TOMATE ITALIANA DISPL (1X&4 DFY MISSIN 1&
76 CUP NOODLES CREM 4RBUEIJD BISPL 01¥72 DPY NISSIH 2
27 CUP NOODLES CREM FRE/RED DISFL 01X72 DPY KISSIH 7
28 CUP NODDLES CREM CALABR DISPL 01%¥72 DPY NISSIH 15
79 CUP NOODLES CREM BOLONH DISPL 01X72 DPY NISSIH 17
13 BICICLETA 18 MARCHAS 01x01 UN MISSIN 0
)8 FOGAC 4 BOCAS G1x04 PC 0
31 CAFETEIRA (1501 UN UN NISSIH ]
23 MESA COM CADEIRA OLXOLUN UN 0
)1 PIA INDX MANUMETAL oLi0l UN 0
19 Tv 28" [R 01X01 UM UN NISSIN 0
/1 FERRD ELETRICO OLYOLUN UN NISSIH U]
)3 ARMARID TR 103 01361 DN NISSIH 0
) TELEVISOR L4 POLEBADAS 41x00 UN NISSIR 0
11 LIBUIDIFICADOR 0101 UN PC NISSIH 9
58 FURADEIRA NLY0L UND MISSIN 2
Total Inventario: 0,00

1SE, 09 DE NOVEMBRO DE 2004






el N LY Al > S 2
'CON COMERCIO E REFRESENTACOES LTDA ~. 12 Faturamento Ref..: f112329
llai. SA0 JOSE Emissaon Hora Folha
AEAO FARA CARGAS DE 31/0UT/2004 A u1/0UT/“004 31710704  20:46 0023
:-—BRUE& PEQQRARU/DEYCUN s e m e ——e—— R COMSULTORIA E INFORMATICA —---—-—-

Quebra Fﬂqu 5 Quebra Rep: N Reemite: S5 Quebra Mot.: S Quebra Grp.: N
:Cricao * . Embalagem Un. Codigo 8uant. Feso Bruto Volume(M3)
» '030 ITAMAR

'}
- 9999  ACUMULADO
'~ 001-9 KRAFT (BEERIDAS FO)
999 »>»BERAL<<L
[GHT UVA DISFLAY 15X11 GR DFY 351.732 b= 1,398 0,00338
IGHT FIBRAS MANGA DISFLAY 15X11 DPY 351.%980 2« 0,436 0,00184
|GHT FIBRAS FESS5EGO DISFLAY 19X11 DPY 351.9861 e 0,872 0,00372
~5UCD WACKY SORTIDO DISFLAY 40X4 GR DPY 522.022 ; 6,006 0,01352
“8H ABACAXI DISFLAY 15%30 GR DFY 613.001 0,508 0,00140
“6H UVA DISPLAY 13X30 GR DPY 613.013 0,508 0,00140
Z5H LARANTA DISFLAY 13X30 GR DFY 413.018 0,508 0,00140
[GHT ABACAXI DISPLAY 15X10 GR DPY 645.001 1,308 0,00558
IGHT FERA DISPLAY 15X10 GR DFY 445.007 0,694 0,00279
IGHT MARACUJA DISFLAY 15X11 GR DFY 445.0135 1,398 0,00382
1GHT LARANJA DISFLAY 15X11 GR DFY 44%5.018B 1,398 0.00558
IGHT ABACAXI/HORTELA DISFLAY  15X10 GR DFY 445.028 0,436 0,00186
y6 PERA DISFLAY 15X4% GR DRY 693.507 0,787 0,00203
6 LARANJIA--MAMAO DISFLAY 15X43% GK DFY 795.006 1,374 0,00406
G LARANJIA-MANGA DISFLAY 19X43 GR DFY 7%75.049 1,574 0,00406
dG ABACAXI DISFLAY 15X45 GR DPY 799.001 2,361 0,00409
JG MORANGO DISFLAY 153X45% GR DPY 799.004 1,574 0,00406
4G MANGA DISPLAY 15X45 GR DFY 799.008 2,361 0,00609
4G UVA DISFLAY 15X45 GR DFY 799.013 0,787 0,00203
IG MARACUJA DISFLAY " 15%45 GR DFY 799.015 3,148 0,00812
4G LIMAO DISFLAY 15X4% GR DFY 799.016 0,787 0,00203
IG LARANJA DISFLAY 15X45 GR DFY 799.018 3,810 0,01015
A6 TANGERINA DISFLAY 15443 GR DFY 799.033 1,574 0,00406
Total do GrupOsccesans 30,767 0,10329
) Total do Fornecedor... 77 39,767 0,10329
003-5 NABISCO
9299 »x>GERAL<L<LL

AN BAUN: C/CAL.CARAMELO CAIXA 36X190 CxA 350.112 l— 7,530 0,01830
UE SOCIAL ORIGINAL CAIXA 44X156 CXA 550.289 1%~ 72,070 0,00000
UE SOCIAL IMTEGRAL CAIXA 44X136 CXA 330.317 = 36,035 0,00000
AKINAS CAR. MORANGO CAIXA 50X1464 CXA 330.402 H&"’r 8,699 0,01984
AKINAS CAR.CHOCOLATE CAIXA 30X164 CX4& 350.481 2d— 17,390 0,03968
ROYAL LATA CAIXA 48X250 CXA 350.500 3""’ 43, 540 0,07800

1

td Espe

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0
0l
' Iit[
H 1
o]
N
Lip
| to;!
I
0
.



EYCON COMERCIO E REPRESENTACOES LTDA

12 Faturamento

ilials SA0D JOSE Emis
FLACAD FARA CARGAS DE 5]/UUT/?004 A 31/0UT/2004 "31/10X%0
~—-=GRUF0 FEGORARO/DEYCON~—~=-—=====—w—we——e— OR COMSULTORIA E

Buebra Forn: S

escricao

030 ITAMAR

AGUARY MARACUJA

RAKINAS M/MEID CHOC.CHOCECO
FAKINAS MEIO/MEIQ CHOC.HMORAKG

AGUARY UVA

EL .ROYAL MORANGO
EL.ROYAL CEREJA
EL.ROYAL FRAMEOESA
EL.ROYAL UVA

UDIM ROYAL CHOCOLATE CAIXA
EL ROYAL DIET MORANGO DISFLAY
RAKINAS ++ CHOCOLATE DISFLAY
AGUARY FPEB LARANJA DISFLAY
DISFLAY
EL.ROYAL DIET ABACAXI DISFLAY

EL.ROYAL DIET FRAME.

AGUARY FFE UVA DISFLAY

AGUARY FFB MARACUJA DISFLAY
KAKINAS CAR. MORANGOD DISFLAY

Quebra Rep: N

Embalagem Un. Codigo 'Guanf.

12X500 CXA
S0X164 CXA
530X154 CXA
X500 CXA
36X85% CXA
36XB5 CXA
36XB83 CXA
346¥BY CXA
36483 CXA
06X13 DFY
10X144 DFY
3X200 DFY
06X13 DPY
06X15 DFY
03X200 DFY
03X200 DFY
10X1464 DFY

UDIN ROYAL MORARGO DISFLAY 06483 DFY
RAKINAS ++ MORARNGO DISFLAY 10X1464 DFY
EL.ROYAL HMORANGO DIGFLAY 06X8% DFY
EL.ROYAL CEREJA DISFLAY Q6X35 DPY
EL.ROYAL FRANRDESA DISFLAY 06X85 DFY
EL.ROYAL LIMAO DI FLAY 06XBS DFY
EL.ROYAL UVA 04%823 DFY
UDIM ROYAL CHUCOLATE DISPLAY ? 046X85 DFY
Total do Grupo........

Total do Fornecedor...

030-2 KRAFT FOODS BRASIL S/A

999 FrFGERALLLL

AlA CAIXA

HOT CAIXA

AKA CAIXA

ONHO DE VALSA CAIXA

URD BRAMCO CAIXA

IS LACTA CAIXA

IS BRANCO CAIXA

ONHO DE VALSA HMAIS CAIXA
HOT CAIXA

IAMAMTE NEGRO DISFLAY

HXIOXI0 GR CX

‘4X10X200BR CXA

4¥10X2006R CXA
10X1000 CXA
10X1000 CXA

Reemite: §

350.533 L
350,541 F
350. 542 el
350.606 el

350.801 [

350.802 =
350,003 el
350.9064 1
350,807 C%;;>ff’
191.101 . —
351,005 S
351.094 h
351.103 3
351.105 g
351.132 F—
351.136 K
3%1.402 3
351.50% K
351.72 —
351.801 y
351.802 —
351.803 ol
351.804 1—
351.804 —
351.807 4—

71
71

1067.212
143.216
147.216
nOJ-LQI
213.243

343.231

60X20 CXA 343

60X20 CXA
6X30X30 CXA
6X30X30 GR CXA
30X30 GR DFY

345.999
330.236
a09.111
102.000

UuebfaTﬂgt..

Peso Bruto

AANARARIGN

|Ref... ft12329

Haora Folha
. 20:46 0024
fNFuﬁhATICA ———————

RQuebra Grp.: N

6,990 0.01295
26,085 0,06270
26,085 0.06270

6,990 0,01295

3,680 0,00860

3.680 0,00860

3,680 0,00860

3,680 0.00860

4,22 0.00840

0.176 0,00143

5,217 0,01254

2,031 0,00276

0,52 0,00429

0,528 0,00429

2,031 0,00276

2,031 0,00276

5,217 0,01188

1,839 ©0,00429

3,478 0,00836

0,613 0,00143

0,613 0,00143

0.613 0,00143

0.613 0.,00143

0,613 0,00143

2,812 0,00572

299,343 0,41835
299,343 0,41835

6,036 0,01236

9,000 0,01240

8,700 0,01148
34,050 0.11820
11,350 0,03940
30,600 0,06320
30,748 0,06320

8,670 0,00000

6,036 0.01236

5,030 0,01030

Volume (M3) Qtd Es

COOOC O OO OOC



YCOM COMERCIO E REFRESENTACOES LTDA 12 Faturamento Ref..: ft12329

lial: SAD JOSE Emissao Hora Folha

LACAD PARA CARGAS DE 31/0UT/2004 A 31/0UT/2004 31/10/084 20:46 0023

~~=~GRUPD FEGORARD/DEYCON-=—======r=—w—w————— CR CONSULTORIA E INFORMATICA ------

Quebra Forn: S Quebra Kep: N Reemite: 8 GQuebra Mot.: 5 GQuebra Grp.: N
scricao Embalagem Un. Codigo Q@uant. Feso Bruto Volume(M3) Qtd Esp
030 ITAMAR
KA DISFLAY 30X30 Gt DFY 107.000 T 3.018 0.C0618 0
DT DISFLAY 10X200 6R DPY 143.000 .o 4,300 0.00620 0
LKA LCITE DISFLAY 10X200 GR DPY 159.000 2" 4,350 0,00574 0
NCY DISFLAY 30X30 GR DFY 174.000 X 2,216 0,00742 0
NHO DE VALSA FACOTE 01X1000 FCT 203.00¢ — 1,135 0.,00394 0
S LACTA DISFLAY 05X20 DFY 343.999 = 1,700 0,00350 0
S HKRANCO DISFLAY 0SX20 DFY 345.000 1~ 0,854 0,0017% o
CTA AD LEITE- DISPLAY 12X170 -DFY 351.037 — 4,520 0,00630 0
CTA AMARD DISPLAY 12X170 DPY 3351.039 1— 2,133 0.00308 0
CTA COCO DISFLAY 30X23% DFY 351.104 1 0,787 0,00000 0
KHO DE VYALSA ERANCO DISFLAY 01X01 DPY 351.111° 3”') 3.141 0,01182 0
KA CHEARM -~ DISFLAY 30X30 DRY 351.118 2 1,784 0,00532 0
LKA CREAH DISPLAY 30X30 DFY 351.128 x> 1,984 0,00332 0
NHO DE VALSA MAIS DISFLAY 30X30 DFY 351.234 1— 0,943 0,00000 0
CTA AD LEITE. DISFLAY 30X25 DRY 3951.243 2 1,374 0,00000 0
CTa FLOCOS DISFLAY 30X25 DFY 351.243 el 0,787 0,00000 0
0T DISFLAY 30%30 GR DFY 30%.000 Q::b 3,018 0.00618 0
NFETI LAKA DISFLAY J0X30 DFY 795.001 ol 0,744 0,00272 0
Total do Grupo........ oz 186,810 0,41837
Total do Fornecedor... a2 184,810 0,41837
271-2 NISSIN AJINOMOTO ALIMENTOS LTD
999 >>>GERALZ<S

MEN GALINHA CAIXA 30X85 GR CXA 490.001 10mee— 45,000 0,250320 0
MEN CARNE CAIXA S0X83 GR CXA 490.002 Y 22,500 0,12523 0
MEM GALINHA CAIFIRA CAIXA 30X85 GR CXA 490.003 1§77 81,000 0,45090 0
MEN CAMARAD CAIXA S50X85 GR CXA 490.004 K ot 10,150 0,05010 0
MEN LEGUMES CAIXA 30X85% GR CXA 490.000 F—~ 13,500 0,07515 0
MEN BACON CAIXA S50X85 GR CXA 490.004 2 9.000 0,05010 0
MEM CALDO DE CARNE CAIXA S0X85 GR CXA 490.007 r— 4,500 0,02505 0
.CARRAD TO3 CAIXA 20x300GR CXA 490.015 187 191,106 7.74000 0
.CARRAD TOS CAIXA 20x200GR  CXA 490.014 Qe—" 95,533 3,87000 0
.C TALH FRANGOD CAIXA JOX110 GR CXA 490.017 1— 3,700 0,01738 0
:.C TALH BOLONHESA CAIXA 30X110 GR CXA 490.020 r— 3,390 0,01738 0
MEN CHURRASCO CAIXA 30X8%. GR CXA 490.043 4= 18,000 0,10020 0
:MEM CALABRESA CAIXA 30X85 GR CXA 490.046 T 13,500 0,07515 0
.MEN GALIMHA TM CAIXA S0XB5 GR CXA 490.047 5 28,500 0,15288 0
:MEN CARNE TH CAIXA 50X85 GR CXA 490.048 ¥ 23,730 0,12740 0
MEN TORATE TH tAIXA S0X85 GR CXA 490.049 - 23,730 0,12740 0
:MEM QUEIJO CAIXA 30X%X85 GR CXA 490.052 — 4,500 0,02505 0



"YCOWN COMERCIO E REPRESENTACOES LTDA

lial: 560 JOSE

‘LACAOD FARA CARGAS DE 31/0UT/2004 A 351/0UT/2004
—emme-—— CR CONSULTORIA E INFORMATICA —~—-------
Reemitez 8

~-==GRUFO0 FEGORAROD/DEYCOR--------
fluebra Forn: S

:5Cricao

030 ITAMAR

sMEN CREM FICARHA CAIXA

yMEN CREM CHEDDAR CAIXA

iMEN CREM FRAWNGO CAIXA

WMEN CREM 4 QUEIJOS CAIXA

sMEN CREM STROGOWOFF CAIXA

yWMEN GALINHA C/LEGUMES CATIXA

\WMEM CARNE C/TOMATE CAIXA

JF NOODLES CARKE CAIXA

I MOODLES LEGURES CalXA

iMEN PROMOCAO LV4 PGS CAIXA

sMEN GALINHA DISFLAY

yFMERN CARNE” DISLAY

tMEK GALINHA CAIFIEA DISFLAY

iMEN LEGUMES DISFLAY

yCARRAD TO3 DISFLAY

1CARRAD TOX DISFLAY

iC TALH FRAWGO DISFLAY

3C TALH CARNE DISFLAY

fluebra Kep: N

Embalagem

30X86 GR
20X88 GR
AP0 GR
30X90 GR
A0X90 GR
a0X85 GR
20AR5 GR
24X64
24X64
12%04
10X%0 GR
10X8% GR
10X90 GR
10X90 GR
10x 200Gk
10x5006R
03X110 GR
05X110 GR

MEN CREM FRAWGO DISFLAY 10X90 GR
JF NOODLES CARNE DISPLAY 01X64
P NDODLES GALIMHA CAIF DISFL 01Xé64
I NOODLES LEGUMES DISFLAY 01X64
IF MDODLES CREM 4QUEIJO DISFL 01X72
IF NOODLES CREM FRG/RER DISFL 01X72
IFe MDODLES CREM ROLOMH DISFL ~ 01X72
Total do Grupo........

Total do Fornecedor...

431-6 FANASONIC DO BRASIL LTDA

999 »x>GERAL<<Y
3H FILHA FEQUENA 1,5 60x01
:MTERNA PER. 0025 G1x01
Total do GrupOe.eae-a-

Total do Fornecedor...

Un.

CXA
CXa
CXA
CXA
CXA
CXA
CXA
CXaA
Cxa
CXA
DFY
pey
DFY
DFY
DFY
DPY
DRY
DEY
DFY
DFY
DFY
DPY
DEY
DFY
DY

'558-4

2 Faturamento

Emissao
31710704

Quebra PMot.:

Codigo Quant.

4%0.054
4%0.056
490.060
490.061
490.062
490.063
490.064
490.120
490,123
490.564
491.001
491.002
491.003
491.005
491,015
491.016
491.017
491.018
491.060
491 .120
491.121
491,123
491.124
491.127
451.12%

by

PATTT I TIA T

—

176

IMF.DE FRUTAS LA VIOLETERA LTD

Ref..: ft12329

Hora
20:46

Folha
00246

Quebra Grp.z N

Feso Bruto

3.200
4,400
20,300
5,075
20,300
9,000
4,500
2,436
2,434

28,540

1,308
0,654

723,339

723,339

Volume(M3) Qtd Es:

0,07515
0,0250%
0,10020
0,02505
0,10020
0,05010
0,02505
0,02372
0,02372
0,00000
0,00501
0,00501
0,00501
0,00501
0.21500
0,21500
0,00289
0,00289
0,00501
0,00588
0.01176
0,00588
0,00588
0,01176
0,00588

COOC OO OO OCOOCOOOOCTCOOCOOCOOO0

14,234600

14,23600

0,00078 0
0,00070 0
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¥CON COMERCIO E REFRESENTACOES LTDA

12 Faturamento

Ref..:

Folha
0027

0,01370
0,034680
0,01619
0,02345
0,02345
0,04690
0,07308
0,05936
0,06130
0,0092C
0,00809
0,01758
0,01172
0,00609
0,00310
0,00371

0,41372

0,45290
0,03542
0,00000
0,00750
0,00564
0,01250
0,01524
0,00405
0,04318
0,01656
0,03072
0,03840
0,.02304
0,01255
0.,011035

0,70875

ilials 540 JOSE Emissao Hora
‘LLACAD FARA CARGAS DE 31/0UT/2004 A 31/0UT/72004 31/10/04 20:44
-—--GRUFOD FPEGORARO/DEYCON--—=——==mmsm e mee e — R CONSULTORIA E INFORMATICA
999 x>BERAL<<
7EITE OLIVA L.V.ESFANMHOL 12X200 ML CX 4.004 R 0,200
(JTA CRISTALIZADA CURINH 24x250 GR CX 46.130 D 13,800
1ZES SEM CASCA 30x100 GR CX 6.144 ) 3,300
14 FASSA S/SENM.BRAN.CHI. 40x200 GR CX G163 — 8.850
!'A FASSA S/S.FRETA CHIL 40x200 GR CX 6169 1— 8,850
6 FASSA C/S MOSCATCL 402200 GR  CX h.172 i s 17,700
fEIXA SECA C/C FACOTE 40XZ200 GR CX 6.430 Seb== 27,000
‘EITOMA VERDE La VIOLET 24X200 GR CX 10.002 05, 320
’EITONA LA YIOLET.SACHE S 30x100 GR CX 10.034 Je" 33,500
UTé CRISTALIZADA CUBIMH 12%2506R KT 26.130 Y 3,450
IZES SEM CASCA 15100 GR KT 26.144 — 1,730
'h FASSA S/SEM.BRAN.CHI. 10X200 GR KIT 26.165 Kaaal 6,636
A FASSA S/S5.FRETA CHIL 10X200 GR KIT 26.16%9 24”’// q.424
{EIXA SECA C/C PACOTE 102200 GR KIT 246.430 F L.L\O
IGURELDO CHAMFIGKOM 06X100 GR KIT 27.03534 f") 2,135
'EITOMA VERDE LA VIOLET 06X200 GR KIT 310.002 s B 3,457
Total do Grupo.ac.uan.- 32 202,842
Total do Fornecednr... 32 LOL,B4‘
667~ 0 KELLOGG BRASIL LTDA
999 »>>GERAL<4<
ICRILHOS CAIXA 36x300 GR CX 15.024 T 62,100
ICRILHOS VARIEDADES CAIXA . 16X145 GR CX 59.ang%%2: 2,668
CICLETA ARD 26 18 MAR "01X01 UN UND 600.20 T A 0,000
1. BRAN DISFLAY 01X230 Gk KIT 15.144 e 1,680
‘ANDLA AMENDOAZCANELA DISFLAY 01X280 GR KIT 37.880 4 1,288
ICRIL.HOS BANANA DISPLAY O1LX300 GR KIT 37.900 e 1,725
i0CO KRISFIS DISFLAY 01x320 GR UN aB.124 & 2,112
ANOL A DISFLAY 01x300 GR UN 59.114 Jpr 1,035
ICRILHOS CHOCOLATE DISFLAY 01X320 GR  KIT 47.0249 177m—— 4,256
0K0S DISFLAY 01X240 GR KIT 50.970 A 1,380
IFERBOM CORN FLAKES DISFLAY 01x200 GR KIT 73.024 18— 2,760
IFERBOM SKARCHITOS DISFLAY 01X300 GR KIT B81.024 13— 15,173
\FERBOM CHOCO CROC DISFLAY 01X300 GR KIT 82.024 o 3,105
ICRILHOS - DISFLAY 01X300 GR KIT 114.024 - 1,725
ICRILHOS VYARIEDADES DISFLAY 01X140 GR KIT 15%9.610 5"‘ 0,830
Total do Grupo...... .- 100 93,839
Total do Fornecedor... 100 93,839

HRASFRIGO S/A

741-2

0,70875

-

OO OO0 OO OO O OO OO0



:YCON COMERCIO E REPRESENTACOES LTDA 12 Faturamento Ref..: Tt12329

1 lial: SAD JOSE Emissao Hora Folha

:LACAD FARA CARGAS DL 31/0UT/2004 4 31/0UT/72004 31710704  20:46 0029

--—--GRUPD PEGOKRARO/DEYCON-~-- - CR CONSULTORIA E IMFORMATICA ~———--
Total do Grupo.eeseecs.. 15 15,245 0,01860
Total do Fornecedor... 15 13,245 0,01860

= i g . e 5 = . e R e i e e - - —— T = a a = i s o b B o =t o oy B B B A S

28467-3 ALLIED DOMEC®@ BRASIL IND COR L

999 »3FrGERAL<LL

JNHAQUE DOMECE SOLERA 01X730 DFY 851.074 — 38— 4,14% 0,00114
Jr MALIEBU 01X700 DPY 851.17% __— S 5,700 0,00040
3WZA INFERNO ~ LT 01X350 DFY 851.246 — 24— 10,080 0,01080
DA BOLS 407 01X1000 DRY 831.249 3 3,300 0,00000
ICOR BOLS EILUE 01X700 DFY 851.65%5 . . 9 11,997 0,00288
Total do Grupo.ecceecs. 44 33,426 0,01542
Total do Fornecedar... 44 39,426 0,01542
3000-7 PASTIFICIO SANTA AMALIA LTDA
299 »>»GERAL<<Y
AIONESE TRADICIOWAL SA CAIXA 12X230 CXA 4620.082 1= 3,150 0,00000
YIONESE TRADIOWAL SA CAIXA 2X500 CXA 420.0%0 1= 6,300 0,00000
EME DE LEITE 5A CAIXA 24X200 CXA 4620.985 S 23,200 0,00000
CHOCOLATADD LIQUIDO CAIXA 24X200 CXA 620.993 - 9,280 0,00000
Total do Grupoe.e-a-.. 8 39,930
Total do Fornecedor... 8 39,930
3026-0 SANTA LUCIA S5/A
9299 r>>GERAL<KLY
{R0Z CUL.GAUCHA B.VILLE CAIXA 10X1 CXA 870.511 ¥ 10,000 0,00000
vROZ CULIM.ITALIANA RY CAIXA 10X1 CXA 870.3541 t 10,000 0,00000
iR0Z CUL.MATURAL. BY T1 CAIXA 10X01 CXA 870.581 k”/’ 10,000 0,00000
iLHO P/PIFOCA SALTIPOF CAIXA 10X500 CXA 870,614 A 10,000 0,00000
[FOCA MICR NATURAL C/S5 CAIXA 124100 CXA 870.762 —_ 1,200 0,00000
Total do Grupoe....w.. ] 41,200 \
Total do Fornecedor... é 41,200
stal do Motorista......(R$% ALIMENTOS).. $13.904,37 593 1.740,126 16,53830

O O0O0O0O0O
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‘COM COMERCIO E REFRESEMTACOES LTDA - 12 Faturamento Ref..: ft12329

-ial: SAO0 JODSE Emissao Hora Folha
_ACAD FARA CARGAS DE 31/0UT/2004 A 31/0UT/2004 31/10/04 20:46 0030
+~-GRUFO0 PEGORARD/DEYCON-----rermommmese— oo CR CONSULTORIA E INFORMATICA -—--e----— .

«-«.CIDADES ATENDIDAS....
ANGELINA Fontos de Entregacz q
ANITAFOLIS q
. FALHOCA 3
RANCHO QUEIMADO 3
tas Fiscais do RELATORIO: 176.594 176.743 176.744 176.745 1746.746 176.747
176.748 176.74%9 176.730 176.751 176.803 1746.806
176.807 176.808 176.807 174.810 176.811 176.812
176.813 174.814 176.81%

/

- / / ' /__/
“ss. Résp Conferencia Romaneio Data Ass. Resp Conferencia Romaneio Data
 Tfwaeen &
Motorista Carro HMae . Flaca Carro Mae

Maidrista Transbaordo Flaca do Transbordo



