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Capítulo I: Caso da Empresa T
I. Caso da Empresa T

1. Antes da melhoria

O papel deste capítulo é apontar os problemas do esquema de processamento de pedidos de peças de reposição da empresa T para, posteriormente, elaborar as devidas contramedidas e planejamento estratégico, delineados por diretrizes e conceitos já tão conhecidos e acadêmicos desta empresa.

É importante salientar que, a apresentação deste caso foi embasada na própria convivência de um dos integrantes do grupo deste trabalho, o qual idealizou e liderou em todas as etapas desta melhoria na empresa T, em que trabalhou por quase 10 anos. Portanto, todos os relatos que seguem neste capítulo são fontes de uma testemunha ocular.

O processamento dos pedidos de peças de reposição feitos pela Rede seguia as seguintes etapas básicas:

a) Recebimento mensal do pedido via fax ou correio;

b) Confirmação do recebimento via telefone;

c) Digitação do pedido;

d) Separação do pedido por lote;

e) Embalagem;

f) Faturamento;

g) Solicitação de coleta para transporte;

h) Transporte;

i) Recebimento do material;

j) Pagamento.

Analisando cada etapa, foram detectados os seguintes deméritos:

a) Recebimento mensal do pedido via fax ou correio: o meio de comunicação exigia uma mão-de-obra desnecessária, pois para o recebimento via fax requeria a confirmação do recebimento e, via correio requeria a entrega do postal e custo do serviço postal pelo remetente. Apesar de não ser o foco principal desta monografia, faz-se jus citar o pedido mensal como um parâmetro mais que ultrapassado, pois onera não o custo logístico por elevar os níveis de estoque tanto para a empresa T como para a Rede;

b) Confirmação do recebimento via telefone: conforme acima mencionado, na maioria dos envios de pedidos via fax, exigia esta operação desnecessária, além de ser mais um motivo de stress negativo, pois nem sempre o aparelho de fax estava disponível naquele momento para uma determinada concessionária. Para este fato, podemos citar um conceito da empresa T que é evitar o MUDA, ou o desperdício que no caso era o desperdício de tempo. Tempo que, desperdiçado, poderia ser direcionado para aprimorar outras atividades, sem dúvida;

c) Digitação do pedido: este processo, além de ser MUDA, incorre no erro de digitação, tanto de código de peças como de quantidade requerida pela Rede. Um item apenas que se erre, custa muito para toda a cadeia, pois exige a devolução do item processado erroneamente e um novo processamento, agora, do item correto ou na quantidade correta, gerando um novo custo logístico. Todavia, o maior custo, sem dúvida, é a insatisfação do cliente em não ter recebido o item correto, na quantidade correta e no momento correto. Em outras palavras, esta etapa não ocasionava a implantação do conceito Just-in-time;

d) Separação do pedido por lote: este processo, contribuído principalmente pela modalidade de pedido mensal, tornava improdutivo a operação, pois o ciclo de separação era regido conforme os pedidos da Rede. Ou seja, na prática, os separadores só separavam um pedido por vez, indo e voltando por inúmeras vezes pelas mesmas locações, tornando, assim, a operação improdutiva, pois andava mais do que necessário;

e) Embalagem: como seqüência do processo anterior, este processo também era improdutivo, pois despendia um tempo muito grande para embalar e pesar as peças. Além disso, ocupava espaço da expedição e operadores além do necessário;

f) Faturamento: existia ociosidade de tempo, pois entre um faturamento e outro demandava um tempo de espera devido aos processos anteriores estarem sendo regidos pela política de pedido mensal ou por lote. Além disso, como neste processo era necessário apenas um faturista, os demais digitadores ficavam ociosos;

g) Solicitação de coleta de transporte: A modalidade de transporte era FOB, ou empresas transportadoras nomeadas pelas concessionárias. Assim sendo era necessário solicitar a coleta para cada uma delas a cada finalização de faturamento. Como existiam cerca de 140 concessionárias ativas, naturalmente, existiam cerca de 140 transportadoras cadastradas. Este fato dificultava toda a operação de carregamento nos caminhões, pois demandava espaço para os próprios caminhões e, um tempo de espera desnecessário para as transportadoras, também contribuindo negativamente na performance destas empresas;

h) Transporte: o ponto relevante neste processo é a falta de informação e tecnologia das empresas transportadoras. Não havia possibilidade de rastrear a carga, dificultando a informação para a Rede e, este para os clientes. Ocorria também, uma instabilidade de prazo de entrega, o que também dificultava o controle de estoque de peças. Em grande maioria dos casos, o nível de estoque de segurança era alto devido a esta instabilidade de lead time;

i) Recebimento do material: o ponto a ser relatado neste processo é a falta de informação logística. Ou seja, a Rede não sabia quando, quanto e como estavam sendo transportadas as peças. Em outras palavras, o caminhão chegava na porta das concessionárias sem aviso e, estes, evidentemente, não preparavam o seu depósito nem tão pouco a sua equipe para a operação de recebimento. Outro demérito da falta de informação e o conceito de lote é a demora para disponibilizar as peças para a venda, pois a administração da Rede acabava despendendo muito tempo para efetuar a operação de recebimento;

j) Pagamento: existem dois focos a serem abordados neste processo. O primeiro é a questão de fluxo de caixa das cadeias. Novamente, citamos o demérito do conceito em lote que não contribuía com o fluxo de caixa contínuo. O segundo foco é a falta de tecnologia tanto de informação como de operação, pois a Rede pagava e a empresa T não sabia se foi creditada ou não. Após a data de vencimento, demandava uma enorme operação de recebimento de pagamento, reuniões entre setor financeiro e comercial e telefonemas entre Rede e bancos, gerando um stress negativo.

Mediante as claras evidências ou causas levantadas dos processos acima mencionados, a empresa T buscou as devidas contramedidas, concentrando-se fundamentalmente nas suas filosofias e competências, as quais são amplamente reconhecidas conforme segue.

a) Implementação do conceito Just-in-time: “comprar o item correto, na quantidade correta, no momento correto”, e “sell one, buy one”;
b) Implementação do Daily Order: reduzir a freqüência de pedido por etapas, de mensal para quinzenal, de quinzenal para semanal e, finalmente, de semanal para diário;

c) Implementação do conceito Max-Max: abolição do conceito Max-Min, disparando-se os pedidos diariamente, caso necessário;

d) Introdução de sistema integrado entre a Rede e empresa T: introdução de um meio de comunicação que venha a integrar todas as informações Just-in-time.

Os objetivos de cada contramedidas são:

a) Just-in-time
· “Comprar a peça correta...”: eliminar erros de codificações de peças, evitando-se assim o processamento do pedido, a futura devolução e a reposição desnecessária, aumentando o nível de estoque. Reduzir também a insatisfação do cliente por não ser atendido com o item correto;

· “...na quantidade correta...”: comprar a quantidade correta para honrar o pedido do cliente e regular o estoque nos níveis ideais;

· “...no momento correto”: seria o significado do próprio conceito, administração em tempo justo, evitando-se o MUDA de todos os participantes da cadeia, e por conseqüência, atingir a essência do negócio, que é a satisfação total do cliente e aumento de lucratividade.

b) Implementação do Daily Order
· Propiciar oportunidade do atendimento diário, aliado a agilidade e segurança, almejando-se, assim, a satisfação total do cliente;

· Outro objetivo é a redução significativa dos níveis de estoque tanto da Rede como da empresa T, pois o parâmetro de ciclo de pedido cai de 30, 15 ou 7 dias para tão apenas 1 dia de estoque. Isto evita o grande trauma de muitos empresários e distribuidores, que é o capital imobilizado em estoque.

c) Implementação do conceito Max-Max
· Reduzir os níveis de estoque, trocando-se o conceito do ponto mínimo como momento para disparar o pedido por ciclo de pedido ser o ponto do disparo do pedido;

· Evitar o esgotamento de estoque e a conseqüente perda de venda e insatisfação do cliente.

d) Introdução de sistema integrado entre a Rede e empresa T
· Aliar os conceitos acima citados com uma ferramenta que realize o fluxo de informação, tornando-se, essa união, uma poderosa solução para criar rede de valor e, por conseqüência, uma vantagem competitiva.

Partindo-se destas premissas, a empresa T vem desde 1996 aplicando melhorias contínuas junto a importantes parceiros logísticos e, principalmente, com a empresa S.E.N. Consultoria e Aplicativos de Comunicação, provedora do Sistema S.E.N., fazendo-se importantes alianças estratégicas.

O Sistema S.E.N. foi selecionado como importante parceiro deste projeto, devido sua concepção de programa e eficácia em transportar informações eletronicamente. No início das operações, apesar da plataforma mais comum de comunicação eletrônica ser DOS, o Sistema S.E.N. era de fácil manuseio, compactando e descompactando arquivos de pedidos e status de pedido muito rápido para os padrões da época, mesmo com a velocidade de conexão girar em torno de 14.400 a 28.800Kb.

Outro mérito nesta fase de implantação foi à facilidade de implantação do programa. Com apenas um disquete, um manual de instalação, um microcomputador, um modem e uma linha telefônica dedicada foi possível criar o elo entre a empresa T e a Rede. Além disso, naquela época o Sistema S.E.N. atualizava os programas automaticamente a cada conexão, caso fosse necessário. A realidade, que hoje é muito comum na Internet, já existia na época. Em outras palavras, tínhamos um sistema de comunicação que atendia Just-in-time às operações da empresa T com muita segurança e com custo baixíssimo em comparação aos meios de comunicação existentes na época.

O mérito mais relevante do Sistema S.E.N. foi viabilizar a informação sobre o posicionamento de estoque e status de pedido. O posicionamento constante de estoque evitou os constantes telefonemas sobre disponibilidade de estoque e, principalmente, transmitindo a segurança em firmar o pedido, pois a Rede “enxergava” o estoque da empresa T. Este fato contribuiu muito com a redução de estoque tanto da Rede como da empresa T. A informação sobre o status de pedido, da mesma forma que a informação sobre o estoque, diminui os insistentes telefonemas questionando se os pedidos haviam sido faturados ou despachados. Assim, a Rede pôde posicionar os preciosos clientes de uma forma mais precisa possível, agregando valor à rede.

Como outros resultados relevantes deste KAIZEN, podemos citar os seguintes pontos:

a) Recebimento de pedido Just-in-time: mediante a implantação do Sistema S.E.N., o processo tornou-se automatizado, necessitando-se somente de operações de interfaces. Como principais méritos, podemos citar a agilidade de processamento e, a redução significativa de erros de digitação, que, por conseqüência, reduziu o MUDA como operações de devolução, re-faturamento e insatisfação do cliente por ter recebido item errado ou quantidade errada;

b)  Daily Order: a implantação do pedido diário reduziu significativamente os níveis de estoque da Rede, porque o nível de estoque necessário passou de mensal para quinzenal, de quinzenal para semanal e, finalmente de semanal para diário. Isto em números significa 95% de redução de estoque, caso comparemos o pedido mensal para diário. Vale frisar que, neste cálculo não está incluído o estoque de segurança. Agora, para a empresa T, a redução também foi significativa, pois o recebimento de pedidos diários estabilizou os itens recebidos, propiciando regularidade na mão-de-obra e, principalmente, regularidade nos níveis de estoque devido a diminuição da flutuação de pedidos;

c) Max-Max: este conceito também contribuiu para a redução dos níveis de estoque tanto da Rede como da empresa T, pois a partir da implantação, as oportunidades de pedido não eram mais perdidas. Com isso, todos puderam reduzir seus níveis de estoque de segurança;

d) Coleta automática das transportadoras: a empresa T, em consenso com a Rede, assumiu a logística de transporte, selecionando o que tem de melhor no mercado de transportadoras e, acordando todos os horários de coletas e prazos de entrega para a Rede. As informações também passaram a ser modernizadas, podendo a Rede informar com mais precisão o tempo em que as peças ou os veículos serão entregues aos clientes. Isto, sem dúvida, criou uma rede de valor nestas cadeias.

Todos os fatos acima relacionados coincidem com os pensamentos de BOWERSOX & CLOSS (1999), onde eles enfatizam a real logística integrada, a união ou sincronia da tecnologia e qualidade de fluxo de informação como uma grande vantagem competitiva.

2. Princípios da Informação Logística

“Os sistemas de informações logísticas devem incorporar seis princípios para atender às necessidades de informação e apoiar adequadamente o planejamento e as operações da empresa. A apresentação a seguir analisa os princípios mais importantes para o projeto e a avaliação de aplicações de Sistemas de Informações Logísticas (LIS – Logistic Information System).

Disponibilidade: Primeiramente, as informações logísticas devem estar disponíveis em tempo hábil e com consistência. Entre os exemplos de informações necessárias estão os status dos pedidos e do estoque. Embora as empresas, geralmente, tenham dados substanciais relativos a atividades logísticas, esses dados freqüentemente estão registrados em papel ou são de difícil acesso nos sistemas informatizados.

A rápida disponibilidade é necessária para dar resposta aos clientes e aperfeiçoar as decisões gerenciais. Tais recursos são essenciais, pois os clientes freqüentemente precisam de rápido acesso a informações sobre o status dos pedidos e do estoque. Outro aspecto relativo à disponibilidade é a capacidade de ter acesso a informações necessárias, como o status ou itens de prazo. A natureza descentralizada das operações logísticas exige o acesso imediato a informações em qualquer lugar do país, ou até do mundo, além de sua atualização contínua. Dessa forma, a disponibilidade de informações pode reduzir as incertezas operacionais e de planejamento.

Precisão: Em segundo lugar, as informações logísticas devem refletir com precisão o status atualizado e incorporar atividades periódicas de avaliação, em casos como pedidos de clientes e níveis de estoques. Define-se precisão como o grau de conformidade entre as informações geradas pelo LIS e as contagens físicas ou o status atualizados. Para que as operações logísticas funcionem sem contratempos, é, por exemplo, necessário que o estoque real corresponda ao estoque mostrado pelo sistema com uma precisão superior a 99%. Quando não há grande consistência entre os níveis de estoque físico e o estoque mostrado pelo sistema de informações, é necessário manter estoques reguladores, pulmões, ou estoques de segurança, para reduzir a incerteza do estoque.

Atualizações em Tempo Hábil: Em terceiro lugar, as informações logísticas devem ser atualizadas em tempo hábil, a fim de proporcionar feedback rápido de informações aos níveis gerenciais. Tempo de atualização é a diferença entre o momento em que uma atividade ocorre e o momento em que uma atividade ocorre e o momento em que ela se torna visível no sistema de informações. Em algumas situações, por exemplo, o sistema leva horas ou mesmo dias para reconhecer um novo pedido como demanda firme, pois nem sempre o pedido é incluído diretamente no banco de dados de demanda ativa. Como resultado, ocorre um atraso na identificação da demanda real, o que reduz a eficácia do planejamento e acarreta aumento de estoque.

Outro exemplo de informações atualizadas em tempo hábil é a rapidez das atualizações de estoque quando um produto passa do status de “estoque em processo” para o de “estoque de produtos acabados”. Embora possa haver um fluxo físico contínuo de produtos, o status de estoque no sistema de informações pode estar sendo atualizado a cada hora, turno ou diariamente. Evidentemente, as atualizações imediatas ou em tempo real são mais oportunas, mas também exigem maiores esforços de manutenção da base de dados. Código de barras, leitura ótica e EDI facilitam a atualização oportuna e eficaz.

O tempo de resposta depende do status mostrado pelo sistema, assim como níveis de estoque dependem de controles gerenciais, como relatórios diários ou semanais de desempenho. Os controles gerenciais exercidos em tempo hábil fornecem informações quando ainda há tempo para a adoção de medidas corretivas ou para minimizar perdas. Em resumo, as atualizações em tempo hábil, diminuem a incerteza e identificam problemas, reduzindo conseqüentemente as necessidades de estoque e aumentando a correção das decisões.

LIS baseado em exceções: Em quarto lugar, um LIS deve basear-se em exceções para apontar problemas e oportunidades. Normalmente, as operações logísticas são executadas com um grande número de clientes, produtos, fornecedores e empresas prestadoras de serviços. O status de estoque para cada combinação de produto-localização, por exemplo, deve ser analisado regularmente a fim de permitir a programação dos pedidos de re-suprimento (B/O). Outra atividade repetitiva é a análise do status de pedidos de re-suprimento pendentes. Em ambos os casos, existem normalmente a necessidade de análise de grande número de produtos ou de pedidos de re-suprimento. Freqüentemente, o processo de análise abrange duas questões. A primeira questão é a verificação da necessidade de se tomar alguma decisão sobre pedidos de produtos ou de re-suprimento pendentes. Em caso afirmativo, a segunda questão é determinar a decisão a ser tomada. Muitos LIS exigem a realização de análises manuais, embora, cada vez mais, essas análises estejam sendo automatizadas. A justificativa para o uso de procedimentos manuais é que muitas dessas decisões não são estruturadas e exigem julgamento por parte do usuário. Os LIS de última geração incorporam regras de decisão que identificam situações de exceção que exigem atenção e/ ou decisões gerenciais. Dessa forma, tanto os executivos quanto os responsáveis pelo planejamento tornam-se capazes de concentrar seus esforços em situações que exigem atenção máxima, ou mesmo determinar a melhor oportunidade para melhorar o serviço ou reduzir o custo. O exemplo, que fornece recomendações detalhadas para vários itens, sugere pedidos de re-suprimento, expedição e reprogramação de providências que devem ser executadas visando o efetivo gerenciamento de estoque. Para cada item, a lista identifica o nível de estoque e o tempo para providências, sugerindo a data e o tipo de atitudes futuras. Esse tipo de relatório de exceções permite que os planejadores usem seu tempo para o aperfeiçoamento de sugestões, em vez de desperdiçá-lo identificando produtos que exigem algum tipo de decisão.

Outros exemplos de situações de exceção que os LIS devem destacar incluem pedidos muito grandes, produtos com estoque reduzido ou com falta de estoque, entregas atrasadas ou queda da produtividade operacional. Em resumo, as versões mais recentes dos LIS devem controlar as exceções, permitindo o uso do sistema para identificar situações que exigem atenção gerencial.
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Figura I.1: Funcionalidade da Informação

Fonte: BOWERSOX e CLOSS (1999).

Flexibilidade: Em quinto lugar, os sistemas de informações logísticas devem ser flexíveis (linguagem universal) para atender às necessidades de usuários e clientes. Os sistemas de informações devem ser capazes de fornecer dados adaptados às necessidades específicas dos clientes. Alguns clientes talvez queiram, por exemplo, faturas consolidadas por certas áreas geográficas ou zonas específicas. O Varejista “A” talvez queira faturas separadas por loja, enquanto o Varejista “B” talvez deseje uma fatura consolidada com o total de todas as lojas. Um LIS flexível deve ser capaz de lidar com esses tipos de necessidades. Internamente, os sistemas de informações devem possibilitar adaptações, a fim de permitir que necessidades futuras sejam incluídas sem incorrer em custos proibitivos em recursos financeiros e/ ou tempo de programação.

Formato Adequado: Finalmente, as telas e os relatórios logísticos devem ser adequadamente formatados, o que significa que informações corretas devem ser apresentadas com as melhores estruturas e ordenação. Os LIS, por exemplo, normalmente mostram a posição do estoque por produto em cada centro de distribuição, utilizando telas diferentes. Tal formato exige que os responsáveis pelo serviço ao cliente tenham que verificar os níveis de estoque em diversos centros de distribuição, quando estão buscando atender a pedidos específicos. Em outras palavras, no caso de cinco centros de distribuição, é necessário analisar e comparar cinco telas de computador. Um formato mais adequado seria a apresentação da posição de estoque, dos cinco centros de distribuição, em uma única tela. Esse tipo de formatação facilitaria extraordinariamente o processo de identificação da melhor opção para servir os clientes.”

3. Conclusão

A informação é considerada um dos elementos-chaves para a obtenção, no futuro, de vantagem competitiva na área de logística. Entretanto, a simples existência de sistemas de informações logísticas não garante a concretização dessa meta. Um LIS competitivo deve ser desenvolvido com base em um sistema transacional que inclua módulos de controle gerencial, análise de decisão e planejamento estratégico. À medida que esses módulos são desenvolvidos ou aperfeiçoados, o LIS deve incorporar características próprias de disponibilidade de informações, precisão, atualização em tempo hábil, possibilidade de análise baseada em exceções flexibilidade e formatação adequada. O que, de fato, ocorreu no caso do Sistema S.E.N. & T.

4. Objetivo do trabalho

Diante do exposto, podemos verificar que o fluxo de informações, ou melhor, a correta utilização do fluxo de informação pode otimizar tarefas e gerar valor para a cadeia como um todo, mas poderia, este caso específico, ser expandido para outra empresa ou para um grupo de empresas?

Nós, autores deste trabalho, estamos trabalhando ou já trabalhamos em empresas do setor de autopeças ou montadoras e, diante do referido caso, começamos a validar a possibilidade de expandirmos o estudo para o universo das empresas de autopeças.

O setor de autopeças apresenta um fascínio particular para nós, que nasce da importância deste setor para a economia brasileira, produzindo insumos para o bem de consumo de maior valor que, normalmente, é o automóvel.

Mediante aos fatos, começamos a verificar o papel do setor de autopeças no cenário brasileiro, sua importância para a economia e política através da geração de empregos. Também fomos buscar a opinião de importantes autores com relação ao assunto abordado.

5. Importância do tema

O trabalho desenvolvido está em linha com um tema de extrema relevância no cenário atual, em que autoridades políticas e empresariais cada vez mais enfatizam a necessidade de aumentarmos as exportações e, com isso, ter um melhor desempenho na balança comercial brasileira. Existem diversos setores da economia brasileira que tem potencial para gerar exportações, porém o setor automotivo, foco desta pesquisa, demonstrou ser um setor bastante relevante no que tange ao potencial de exportação e geração de empregos.

[image: image1.png]Industria brasileira de Autopecas

Desempenho do setor de autopecas - 1991/2001
Balanga Comercial (USS millies FOB)

Epoacio ot ey 908 232 2665 2088 330 350 4om 40N 30 33 3667
Tnporacis Gis iGwo D a0 Die dbss  abq1 A s i dia e
i R TR O TR W T i8S &
6.000
4.000
2.000
(2.000)
I Exportaciio (direta + indireta) = Importagiio —&—Saldo
(¢) Estmativa (+4) Preliminar. ont Sindipegas - 2002

(1) Cr$ bilkies de 1991 a 1992; CRS bilkies para 1993; RS milkies de 1994 2 2001
(2) Comvertido pela taxa média de cambio
(3) Fechameno anual.




Gráfico I.1: Balança Comercial Setor de Autopeças
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Gráfico I.2: Número de Empregados
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Gráfico I.3: Capacidade Ociosa

Na opinião de Paulo Butori, presidente do Sindipeças, a única solução para resolver o sério problema da ociosidade, que já chega a 40% na indústria automotiva, é estimular a demanda interna e aumentar as exportações. "Qualquer política que faça crescer a produção é interessante para todos os elos da cadeia produtiva e também para o governo. Mais produção representa mais emprego, mais arrecadação e menores custos (por causa do aumento de escala).”

Segundo Dettloff von Simson, presidente em exercício do Sindipeças o mercado externo é visto com muito interesse pelas montadoras e pelo setor de autopeças. Exportar é a melhor e mais imediata alternativa para escoar a produção brasileira e reduzir a capacidade ociosa, que é de 44% entre as montadoras e de 36% nas autopeças. (Revista Empresário, outubro 2002) – Fonte Sindipeças.

Dettloff von Simson, do Sindipeças, destaca como ponto favorável que os investimentos totais feitos no setor nos últimos dez anos, de US$ 10 bilhões, colocaram a indústria brasileira no mesmo patamar tecnológico das do Primeiro Mundo, embora ainda dependente de componentes não fabricados no País. “Técnica e economicamente, a exportação é bastante viável, mas o caminho não é muito fácil, até porque boa parte das empresas tem controle de capital estrangeiro e suas matrizes também estão com capacidade ociosa.” (Revista Empresário, outubro 2002)

O potencial deste setor pode ser apresentado através de seu faturamento nominal, que em 2001 somou a quantia de 26.900 bilhões de reais, 2,3% do PIB e empregou 170 mil pessoas no ano de 2001.
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Gráfico I.4: Faturamento

O setor de autopeças apresenta grande participação de empresas estrangeiras, aproximadamente 70%, ANEXOS I e II, do setor tem participação de capital estrangeiro, então, estamos inseridos no mercado internacional? A resposta pode ser sim, mas considerando a balança comercial deste setor, vide Gráfico I.1, somos importadores e não exportadores, como “gostaríamos” ser.

Espremido pela capacidade ociosa de 44% das montadoras, o setor de autopeças espera o lançamento do que batizou de “carro próprio”, programa que estimulará famílias com renda de até dez salários mínimos a adquirir um automóvel novo com prestações próximas às parcelas de financiamento de uma motocicleta, cerca de R$ 179 por mês. Para o presidente em exercício do Sindipeças, Dettloff von Simson, o objetivo é aumentar as vendas de carros compactos no Brasil, elevando a produção das montadoras e conseqüentemente do setor de autopeças. (Hoje em Dia, 11 de novembro 2002)

Um outro ponto importante a ser ressaltado é o crescimento das operações no Brasil,um bom exemplo e o da Fiat do Brasil, que se prepara para ampliar mais sua independência com relação a sua matriz. A matriz vem abrindo mão do envio de recursos para que a mais importante operação que desenvolve fora da Itália consiga sobreviver com as próprias pernas. Além do investimento de US$ 1 bilhão, previsto para os próximos cinco anos, a montadora vai aplicar mais R$ 400 milhões no laboratório e no centro de estilo que desenvolverá novos carros. Todo o dinheiro foi gerado pela filial brasileira e será reaplicado nela mesma. (O Estado de São Paulo, 10 de novembro 2002)

5.1. Frota

Segundo levantamento feito pela Comissão de Forecast do Sindipeças, a frota circulante nacional em 2001 era de 20.787.000 veículos, dividida da seguinte forma: 16.510.000 carros de passeio; 2.891.000 comerciais leves; 1.148.000 caminhões; e 238.000 ônibus. Em 2000, circulavam no País 20.377.000 veículos.

5.2. Investimentos e PIB

A Comissão de Forecast do Sindipeças, responsável por dados estatísticos que orientam as decisões de empresas do setor de autopeças, calcula investimentos internacionais no País de US$ 18 bilhões este ano. Mas não arrisca um palpite para o ano que vem, prefere esperar o resultado das urnas. Quanto ao PIB, calcula crescimento de 2,5% este ano e de 3,5% em 2003.

6. Mercado de reposição

A diretoria de Mercado de Reposição do Sindipeças, capitaneada por Rafael Mello Jr., existe para desenvolver e dar agilidade ao mercado de reposição independente (que não inclui, portanto, as concessionárias das montadoras). Esse segmento representa cerca de 18% das vendas totais do setor, que podem atingir este ano US$ 12,3 bilhões, segundo projeções do Sindipeças. Uma das principais iniciativas foi a criação – em conjunto com Andap (Associação Nacional dos Distribuidores de Autopeças), Sincopeças (Sindicato do Comércio Varejista de Peças e Acessórios para Veículos do estado de São Paulo) e Sindirepa (Sindicato da Indústria de Reparação de Veículos e Acessórios do Estado de São Paulo) – do Grupo de Planejamento Estratégico (GPE), cujo objetivo é encontrar e colocar em prática estratégias que organizem e fortaleçam o mercado independente, tornando-o rentável e fortemente ético.

Podemos identificar algumas ações no sentido de melhorar a qualidade da cadeia de distribuição, valorizando o tema CADEIA. A Certificado do IQA - O Sindipeças, por meio do GPE (Grupo de Planejamento Estratégico), e o IQA (Instituto da Qualidade Automotiva) desenvolveram o Programa de Certificação para Logística e Distribuição de Autopeças, exclusivo para a cadeia de distribuição no mercado independente. As empresas certificadas receberão um selo de qualidade, que identificará seu padrão de qualidade nas seguintes áreas: organização e instalações; processo de distribuição de produtos; vendas; armazenagem, manuseio e entrega; assistência e suporte técnico; competência do pessoal.

Com o intuito de compreendermos a situação até então mencionada, de enriquecermos os entendimentos sob o aspecto global, de analisarmos, de forma mais aprofundada, embasada nos conceitos e filosofias reconhecidas, compararmos eventualmente com outros cases de outras empresas e, principalmente, para podermos ter as premissas corretas para a elaboração das questões da referida pesquisa, segue no próximo capítulo, Capítulo II, o referencial teórico deste trabalho.




































































































































































































