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Resumo: Devido a constante necessidade das empresas buscaram alternativas de diferenciacdo e formas
de combater a concorréncia, o presente trabalho visa mostrar como a implantacdo dos centros de
distribui¢do numa determinada empresa € capaz de conquistar uma vantagem competitiva perante seus
concorrentes. Este trabalho tomou como base de estudo de caso numa empresa nacional do ramo do
mercado de lubrificantes para apresentar uma sé&ie de melhorias que foram identificadas pela
organizacdo paraimplantacdo dos centros de distribuicdo (CDs), escolhendo como objeto de estudo o CD
de Suape. Assim, por meio dos beneficios gerados possibilitou-se que a empresa aumentasse suas vendas
e adlavancasse seus resultados dentro do mercado a qual estainserida.
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1.INTRODUCAO

No intuito de apresentar um estudo sobre os beéoefigue uma empresa pode
conquistar através da implantacdo de centros debdisdo em sua malha logistica, este
trabalho considerou como problema de pesquisacod@atbusca das empresas por adquirir
vantagem perante seus concorrentes, e utilizou ¢@s® a estruturacao logistica por meio da
utilizacdo dos centros de distribuicdo (CDs) comonf de se adquirir um diferencial que

busque alavancar suas vendas, reduzir seus custimsestar o semnarket share

Sendo assim o objetivo deste trabalho é apreseatao através da implantacao de
CDs estratégicos € possivel alcancar estas medheritazer com que uma organizagao
consiga seja capaz de otimizar seus processospraetto a sua participacdo no mercado.
Este estudo foi delimitado sob o ponto de vistaggdao em uma analise no cenario
brasileiro, baseado no segmento de lubrificantestalo como base uma empresa do ramo
com sede no Rio de Janeiro e quatro filiais loedli’s em Manaus, Macaé, Piracicaba e
Suape que no presente estudo ficou definida comorema X. Para esta pesquisa sera

apresentada a implantacéo do CD localizado em Suape

AplOs uma estruturacdo teodrica e uma analise solsegmento de mercado dos
lubrificantes do cenario nacional, o trabalho foawa apresentacdo de beneficios que a
estruturacdo da operacédo logistica por meio delesta caso (YIN, 2001). Ao final, serdo
apresentados os resultados da pesquisa o qual @zape a estruturacdo bem elaborada da
utilizacdo dos CDs podem alavancar as vendas dasesas, gerar reducdo de custos

vantagem competitiva.
2.LOGISTICA E CONCEITOS RELACIONADOS

De uma maneira geral, Logistica pode ser deficol@mo a area da administracéo
responsavel por gerenciar o transporte e armazenardas matérias primas e mercadorias.

Assim, considera-se que:

[...] o processo de gerenciar estrategicamenteusiedo, movimentagéo e
armazenagem de materiais, pecas e produtos acal@dos fluxos de
informacdes correlatos) através da organizacda® &ais de marketing,
de modo a poder maximizar as lucratividades preserititura por meio do
atendimento dos pedidos a baixo custo. (CHRISTORHER?, p.2)
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Associada aos menores custos possiveis paraecéaaor e atendendo as expectativas
do cliente, busca-se o atendimento dentro do greagsto e sem influenciar a qualidade do
produto, ou seja, € "a gestdo do fluxo de mateeadiformacdes de um negdcio, passando
pelo canal de distribuicdo até o consumidor fingBLACK, 2002, p.416). De forma
semelhante, Novaes (2001), identifica a logistaraa

[...] o processo de planejar, implementar e coatrde maneira eficiente o
fluxo e armazenagem de produtos, bem como os serécinformacoes

associados, cobrindo desde o ponto de origem aé consumo, com o
objetivo de atender aos requisitos do consumidox{AES, 2001, p. 30).

Outro ponto a apresentar em torno da definicAd atgstica € que a mesma esta
totalmente ligada a estratégia da empresa, de comacempresa enxerga que deva gerenciar
seus niveis de estoques e sua forma de distribu?gia Fleury (2000), o que vem fazendo da
logistica um dos conceitos gerenciais mais modes@ms duas linhas fundamentais de
transformacdes: linha econ6mica e a da tecnoldgidransformacdes econdmicas que criam
um ambiente diferenciado e novas exigéncias noadere as transformacdes tecnologicas
permitem que cada vez mais a logistica seja vista ama funcdo estratégica bastante
relevante para o sucesso da organizacao e naosapeafuncao operacional (BOWERSOX
et al, 2002).

Por estes motivos as empresas passam a valorlegfstica, por entenderem que o
bom funcionamento deste setor em sua organizagd® & capaz de criar uma vantagem
competitiva em relacdo aos concorrentes (MOREN®1R0Assim € possivel compreender
como a logistica é importante dentro das organgsgd que através de uma boa gestao deste
setor é possivel que a empresa conquiste outersed e novos mercados, além de fortalecer

a parceria com 0s ja existentes.
2.1 CADEIA DE SUPRIMENTOS E SUA RELACAO COM A LOGT$CA

A Cadeia de Suprimentos pode ser explicada consamunto de processos que Sao
necessarios para obter materiais, disponibilizatisslocais certos, no momento certo e com
o valor desejado pelo cliente ou consumidor fiAgbrincipio pode parecer que o conceito de
“Supply Chairf e Logistica sdo iguais, porém a seg@rao apresentadas as suas diferencas.

Autores como Figueiredo; Fleury e Wanke, (20037 pafirmam que o gerenciamento
da cadeia de suprimentos é “a gestédo dos fluxeslatos de informacdes e de produtos que
vao do fornecedor ao cliente, tendo como contrad@ads fluxos financeiros”. Ja @Global

Supply Chainapresenta que “o gerenciamento de cadeia de saEoB) consiste na
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integracdo dos principais processos de negociota ga consumidor final para o fornecedor
inicial de produtos, servigos e informacdes queiadam valor” (FIGUEIREDO, FLEURY e
WANKE, 2003, p.28).

Relacionando as definicbes dos autores acima,npugleentender que a gestado da
cadeia de suprimentos € uma funcéo de integragsfudcdes de negdcio e processos dentro
e entre empresas (fornecedores e clientes). Sesglm,ainclui todas as atividades e né&o
somente gestado Logistica, bem como producédo, nragketendas, design do produto e
tecnologia da informacao.

Ja gestao logistica € parte integrante do SSipgly Chain Managemégngue tem
por funcao planejar, implantar e controlar o fllexarmazenamento de materiais, servigos e
informacgdes relacionadas de forma eficiente e efieatre o ponto de origem e o ponto de
consumo, e assim mantendo um 6timo nivel de servico

Outro conceito importante € a definicdo da Cadei&dprimentos integrada, que é
uma forma de gerir a cadeia de suprimentos, teodwocpontos importantes: redugéo de
niveis de estoques, integracdo entre 0s principaisessos, visdo ao longo prazo. E se
tratando de Logistica nesse contexto, tem-se c@araxteristica a énfase no atendimento ao
cliente, integracéo entre sistemas de informacéi® éornecedores, empresas e consumidor
final e avaliacdo peridodica de desempenho do atesrdbd destas exigéncias.

Analisando os principais impactos que afetam aiineinte a Cadeia de Suprimentos
pode-se escolher quatro areas como as mais critiesi®s, prazos, qualidade e risco. E ao
associar a Logistica a SCM o bom planejamento ieagglo destes conceitos fazem que a
empresa seja capaz de reduzir riscos e custos, @éronseguir melhorias em prazo e
gualidade.

Uma empresa que seja capaz de possuir uma lagdiimizada podera obter uma
vantagem competitiva em relacdo aos seus concesieggja com um prazo diferenciado, seja
com uma qualidade superior devido a sua entregafisggnte e ndo danificar a embalagem
do produto, ou devido a uma reducao de custosansporte.

Neste sentido, a empresa tera um nivel de serujgeri®r, 0 que pode ser associado
ao exposto por Ballou (2006), “o produto oferecmby qualquer empresa pode ser descrito
pelas caracteristicas preco, qualidade e servi@@mo as atividades logisticas estédo
diretamente ligadas ao custo do produto, niveletiigo e em menor grau em qualidade do
produto é essencial uma boa gestdo da cadeia dmenfps para adquirir competitividade e

vantagem competitiva.
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2.2. CENTRO DE DISTRIBUICAO (CD)

O Centro de Distribuicdo ndo pode ser considetadalepoésito, pois a sua funcéo é
maior do que apenas um almoxarifado. O Centro d&ibiicdo € uma espécie de armazém
posicionado em um local estratégico com uma fuhggistica definida pela empresa, onde
sdo recebidas cargas em grandes quantidades deuummais fornecedores. A partir do
recebimento das cargas elas sao fracionadas a diragdupar os produtos em menores
guantidades para que possam posteriormente seacdtesips para os pontos de vendas
(distribuidores) e clientes mais préximos. A seguapresentada uma figura onde ilustra esta

relacéo:
FORNECEDOR CLIENTE
A \ ABC
B » CD | ABC
C '//CE/H Carga ABC
Consolidada Fracionad:

Figura 1: Centro de Distribuicao
Fonte: Adaptado de Bowersox & Closs, (2001)

A fim de salientar uma diferenca entre um simplesazém e um CD, Alves (2000)
apresenta que depdsitos comuns trabalham no sigpesta pois sdo "instalacdes cujo
objetivo principal é armazenar produtos para ofedas clientes" Enquanto os CDs,
trabalham no sistemaull pois sdo " instala¢des cujo objetivo é recebedytasjust in-time
modo a atender as necessidades dos clientes".

As funcdes basicas de CD de acordo com Calazab@l)2séao: recebimento,
movimentacdo, armazenagem, separacdo de pedidgsedigio. Por outro lado, Garnier
classifica os centros de distribuicdo fisica comsspalavras como: “sequenciais, diretos ou
mistos” (GARNIER, 2002).

Relacionando o que foi relatado por estes autqede-se dizer que quando uma
mercadoria chega a um CD, ela pode ser estocagfadespachada imediatamente, no caso
de imediatamente essa operacdo é chamaderadsdocking(APTE, VISWANATHAN,
2000). Ao tratar de uma carga que seja armazepe@aposterior despacho ela deveria ser

colocada em sua posicao e devidamente inseridsteons de controle.
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Quando Garnier (2002) afirma que os CDs podentaeesiderados sequenciais ou
diretos, entende-se que uma empresa que usa ogscdatdistribuicdo na forma sequencial
passa com carga por varios CDs até chegar ao sénadénal. J& uma empresa que faca a
opcéao pelo modelo de envio direto passa a cargaatigz direta para o CD mais proximo do

consumidor final.

. Recehimento —» | Movmentagio | — Armmurenagem

* Endersgamento
Crossdocking Suporie
Embalagem
Etiguetagem
Precificagao

_'_. Expedicdo - Separagio

Figura 2: Funcbes basicas do CD.
Fonte: Adaptado de Calazans, (2001)

Outro conceito relacionado aos centros de disg#lmuque precisa ser apresentado € o
conceito de Centro de Distribuicdo Avancado (CDidle possui as mesmas fungdes do CD,
porém ele é localizado num ponto estratégico, faj; sen ponto definido que trara diversos
beneficios para a empresa, seja de atender cera de clientes, seja um beneficio fiscal,

criando uma vantagem competitiva em relagcdo aagssmncorrentes.

Para Pizzolato & Pinho (2003), as empresas devanatisar de acordo com seu
segmento de mercado e de acordo com seus intergsgesolvera atuar com poucos ou
muitos CDs, ou seja, se ira centralizar ou desakrdr sua distribuicdo, sempre levando em

conta 0s custos e o atendimento ao cliente.

Assim, cada vez mais a implantacdo de um CDA (QGeaér Distribuicdo Avancado)
podera trazer uma vantagem para a empresa, era&sahd visa mostrar como a utilizacao
desses locais podera auferir vantagem para a eepprigizando como base de estudo uma

empresa do ramo de lubrificantes do cenario nakiona
3. MERCADO DE LUBRIFICANTES NO CENARIO NACIONAL

Os oleos lubrificantes séo divididos em duas catagoue sao: Mineral e Sintético. O

Oleo mineral e extraido a partir do petréleo atsade sua queima conforme é feito na geracao
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de combustiveis como querosene e gasolina. Jaoeibigtico € feito em laboratorio a partir

da polimerizacdo do etileno que forma a base dw siteético.

A partir de um destes processos surgem 0s Oledsobague posteriormente serdo
adicionados em sua férmula os aditivos para quenseptilizados em diversas
funcionalidades. A fim de uma melhor separacéoeaslas de oOleo lubrificante sédo divididas
da seguinte maneira: graxas, lubrificantes automsti 6leos basicos e lubrificantes
industriais. Considerando todas as formas de vetledass em média uma comercializagdo de

1.044m3 de 6leos lubrificantes por més desde 2003.

Segundo Kotler (1999), market shareorresponde a participacdo de mercado de uma
empresa ou grupo dentro do seu segmento de atlRméconseguinte, entende-se que:

[...] num mercado competitivo, quando surge a co@ogia, 0 objetivo da
empresa, além de vender, passa a ser também nmeaotemquistamarket
share de seus concorrentes. Ou seja, ela precisa agoigar'bpor um
pedaco de pizza do mercado em que atua (NUNES; HARB03, p 67).

A partir deste conceito, observa-se a participagdomercado da empresa X no
segmento de lubrificantes em dois periodos, 2008p@ndo o quinto lugar com 11,2% de
participacdo) e 2012 (em segundo lugar com 14,6%adeipacdo). Destarte, observa-se que
o segmento do mercado de lubrificantes no Bragihénicho muito concorrido e atualmente

bastante aquecido.

Como exemplo do apresentado acima, podemos indieanpresa que sera analisada
que no periodo do ano safra 2008 de uma quintzagdo com 11,2 % de fatia de mercado

para uma segunda colocac¢éao no final do ano safra @m 14,6% denarket share

O segmento em questdo vem nos ultimos anos obtendoescimento constante. De
acordo com a ANP se tratando apenas de produtbadas, o volume de vendas em 2011 foi
de 1.369 mil m3 e em 2012 foram comercializado$83..81il m3 0 que nos mostra um
crescimento de apenas 1% no periodo. Nos ultimos arAgéncia Nacional do Petrdleo se
dedica com maximo foco na qualidade dos lubrifieantomercializados no Brasil,

atualmente existe o programa de monitoramento didaue.

4. ESTUDO DE CASO: IMPLANTACAO DO CENTRO DE DISTRIB UICAO

A empresa X é uma das maiores produtoras de dhedidantes e graxas no Brasil,

atua em todo o territdrio nacional além de expopara 0s seguintes paises: Argentina,
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Bolivia, Uruguai e Paraguai. Os seus pilares s&edmhbs em atender a satisfacéo total do

cliente, inovacao e seguranca em todas as operacoes

A sede e planta de producéo ficam localizadas oodRiJaneiro e atualmente possui
quatro Centros de Distribuicdo no Brasil: Piracazddanaus, Suape e Macaé, além de contar

com 24 distribuidores ao longo do Brasil para vesidamercados mais segmentados.

Em 2008 um grande grupo empresarial brasileiro iedga controle da empresa,
assim como o direito de produzir e comercializaawtas marcas de 6leos lubrificantes mais
reconhecidas no mundo, a partir deste momentoarglgs gestores da empresa passaram a se
preocupar e se movimentar para que a empresadiasssondicdes necessarias para fosse

capaz de adquirir mamarket shar@ vantagem competitiva perante aos seus concasrente

A empresa atualmente trabalha no regime de texae&d com o transporte, utilizando
diferentes transportadoras e operadores logistiéesim no ano de 2008, quando a empresa
passou a fazer parte de um dos maiores conglomdeadmpresas do Brasil foi desenvolvida
uma equipe de planejamento para propor uma semeudancas na estrutura e processos da
empresa para que fosse possivel alavancar as vyerathgzir custos e aumentar sua

participacédo nonarket share

Naquele ano a empresa ocupava o 5° lugar em valiegnvendas em seu segmento, e
ficou identificado que para uma maior participagéeste mercado seria necessario uma
reestruturacdo do modelo logistico adotado pelaresap Até aquele momento a forma de
distribuicdo da carga de venda direta para clieimess e distribuidores era toda realizada a
partir da fabrica, o que deveria ser modificado.

O planejamento logistico que foi elaborado idertifi beneficios que poderiam ser
adquiridos a partir da utilizacdo de determinadestros de distribuicdo. Entdo ficou
estabelecido que entre os anos de 2008 e 2012nfossplantados quatro centros de
distribuic&o localizados em Manaus, Piracicaba,ddax Suape. Foi identificada uma série de
beneficios através da implantacdo dos centros sdgibdicdo sejam eles baseados em

questbes operacionais, fiscais ou relacionadosdotéo de custo.

O primeiro ponto analisado foi lead time, poissua reducédo impacta diretamente a
empresa e o nivel de atendimento do cliente. Caa estruturacdo o cliente poderia manter

um nivel de estoque mais baixo em sua empresaderasto que sera atendido por seu
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fornecedor de forma mais agil. Por meio da presdongacentros de distribuicdo € possivel a
empresa passar a consolidar melhor a carga, psia ttdma a empresa é capaz de enviar
seus produtos em transferéncia para suas filiaisagmatas maiores de forma carga-lotagéo, o

gue em casos gerais reduz o custo de frete.

Além de aperfeicoar a integracdo modal de envisaarando a carga, a utilizacdo de
armazeéns como filiais pode trazer para uma detadmiempresa e a maior possibilidade de
reduzir custos relacionados ao seguro no transplertearga. Esta questdo esta baseada na
capacidade de realizar o transporte da carga emmaoal com custo reduzido de seguro em
relacdo ao tradicional transporte rodoviario. Haddinente o seguro de carga por muitas
vezes chamado dad-valoremé composto da taxa de gerenciamento de risco @cseg

propriamente dito, ambos baseados no valor datrastsportada.

Finalmente, por meio da utilizacdo dos Centros a&ribuicdo a fabrica passaria a
reduzir seus espacos para armazenagem e poderimaier area para a producdo e
desenvolvimento de produtos, pois seu estoqueiasltiatribuido por diversos CDs. Neste
quesito a equipe que realizou o levantamento dosfimgos identificou que a empresa tera
um ganho muito valioso, pois enfrenta atualmenta grande dificuldade de expanséo do seu

volume de tanques de 6leos basicos.
4.10 CD SUAPE E INIiCIO DE IMPLANTACAO (2008)

Conforme o projeto de implantacdo dos centrosiskeiltlicdo pelo Brasil a fim de
auxiliar o aumento de vendas da empresa X e alavaec crescimento em seu segmento de
mercado, ficou definido que uma das instalacOes $ecalizada em Suape (Pernambuco),
gue abasteceria os estados de Pernambuco, Al&joaSrande do Norte, Paraiba e Sergipe,

além de auxiliar os estados da Bahia e Ceara.

Anteriormente todas as entregas de vendas diretascinco estados que foram
migrados para o CD Suape eram realizadas pargstdmlo do Rio de Janeiro o que em muita
das ocasides gerava grande dificuldade na congsabdde carga para envio diario para a
regido, o que acabara a estender os prazos dganaikem do que o envio de carga no modal
rodoviario para a localidade em questdo o que garavgrau de avarias nas cargas acima da

meta de empresa.

A companhia conseguiu uma reducao no custo desfattaves da alteracdo do modal

de envio de carga, consolidagdo de carga e reddgacusto de seguro da carga. Ficou
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estabelecido que para reabastecimento do estoq@Ddseria utilizado prioritariamente o

modal aquaviario por meio da cabotagem com origemanto do Rio de Janeiro e destino no

porto de Suape que fica a menos de 1 km do armazém.

O ponto mais importante na definicdo da localiddédste centro de distribuicdo foi
sua proximidade com o porto, pois um dos grandescades consumidores de Oleo
lubrificante de alto valor agregado sao as graeddsarcacoes. O cliente ‘de marinha’ como
€ chamado dentro da empresa, € um consumidor rtifac®, pois geralmente a embarcacao
precisa que seu atendimento seja de imediato,gpm&sma possui uma pequena janela de
tempo para permanecer atracado no porto aguardaab@stecimento, carregamento ou
descarga de materiais. Sendo assim um lead timeidedé vital para a conquista deste

mercado e bom atendimento a estes clientes.

Com a introducédo das operacdes no CD-Suape foridmuodos odead timesdas
cidades que foram migradas para ser abastecidastzofilial. O quadro a seguir mostra uma

associacgao entrelead timeque era anteriormente praticado e o atual.

Quadro 1: Comparativo de lead times (em dias)

Lead - Time | Lead - Time
Regido |OrigemRiode Origem Redugao
Janeiro Suape
PE - Capital 8 2 6
PE - Interior 11 4 7
SE - Capital 9 3 6
SE - Interior 12 6 6
AL - Capital 8 2 6
AL - Interior 11 4 7
PB - Capital 8 3 5
PB - Interior 11 6 5
RN - Capital 10 4 6
RN - Interior 12 6 6

Fonte: Adaptado da planilha de lead times da eraptg2013)
Conforme apresentado no quadro acima a empresagun uma reducéo grandiosa
nos prazos de entregas para atendimento dos sente€lna regido o que posteriormente sera
evidenciado que gerou um aumento de vendas pareesa@ a conquista de um diferencial

de atendimento as embarcacfes no porto de Suape.
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Esta posicao estratégica do Centro de Distribugssociadas ao 6timo nivel de
atendimento ao cliente geraram sem dlvidas umalgnzantagem competitiva da empresa x
na regido conforme os resultados obtidos poder&diaauna ratificacdo dos beneficios
conquistados.

O primeiro indice que foi avaliado foi o IPE (indide Pontualidade nas Entregas), a
medicao realizada durante um ano antes do inid@mpdaracdes indicava um atendimento de
87,3% das entregas efetuadas no prazo. Ja4 durgoieneiro ano de funcionamento este
indice subiu para 93,2% de atendimento dentrétedd timeestabelecido. Além do que foi
realizada uma medicdo do nivel de atendimento mhoepo semestre de 2013 que constatou
que o indice de atendimento chegava aos 95%, onqega a evolucao continua da empresa
no intuido de atender melhor seus clientes.

Outro indice que é medido é a taxa de retornoedeldcdes devido a avarias nos
produtos (SANTA LUCIA, 2012). Neste caso analisdoioverificado que anteriormente a
operagdo passar a ser tratada como mencionaddiossine avaria nos cinco estados que séo
abastecidos por este CD giravam em torno de 2% akas carregadas e este valor reduziu
para aproximadamente 0,7% das notas transporta@ladoda esta alteracdo de modal e

utilizagdo do armazém.

Quadro 2: Comparativo dos indices de Suape

Iltem Antes Depois
Pontualidade
nas 87,3% 95,0%
Entregas
Indlce. de 2.0% 0,7%
Avarias

Agora relacionado a reducdo de custos foi realizada analise que comprovou a
reducdo de custo no pagamento de fretes na gradde?$0,16/ litro de produto, o que pode
parecer uma pequena reducdo, porém, se analisammaslores relativos, representa uma
reducdo de 38% no custo de frete por embarqueda@valteragdo do modal rodoviério para

aquaviario, consolidacao de carga e reducao do dasseguro).

Em numeros absolutos ficou estimado que a redugd@ustos de transportes girasse
na faixa de R$ 400.000,00 a R$ 550.000,00 porestes valores estdo baseados nos volumes
atuais e estimativas de crescimento respectivamAtém da reducdo de custos, a operacao
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iniciada a partir do CD de Suape proporcionou umenio de vendas em torno de 16% no
primeiro ano de operacdo chegando a um volume nréditsal de vendas de 1.700 barris.
Um volume ainda modesto para as ambi¢cbes da empuessdem o interesse de chegar a

vendar cerca de 3.500 barris por més na regiao.

Sendo assim, foram evidenciados os beneficioguistados por meio da visédo
estratégica da empresa em abrir o CD num pontatégico para atendimento da regido
indicada e clientes de marinha no porto de Suagaeale modo geral auxiliaram a empresa a

adquirir vantagem competitiva perante seus congtase
4.2 SITUAC,‘AO ATUAL DA EMPRESA (CONSIDERANDO RESULTBOS DE 2012)

Atualmente a empresa tem como objetivo a consglimlale maneira destacada da
segunda posicéo dwarket sharee visa continuar a implantagdo dos centros deilglistbo
ao longo de todo o territério nacional através deauparceria com seus principais

distribuidores que passarao a se tornara filiaeta@k da empresa X.

O cenério atual mostra que o mercado continuaresticnento, porém em um ritmo
desacelerado como praticamente toda a economiaiahu@iitro tema muito importante
analisado pela empresa no ambito nacional € aelesacdo da producdo de veiculos o que

gera um impacto grandioso na empresa analisada.

E tratando do projeto que esta sendo analisadampeesa de diversos distribuidores
se tornarem centro de distribuicdo da prOpria orggdo mostram que 0S casos ja
implantados foram considerados como extremameritsfagé@rios o que fez com que a
companhia buscasse ampliacdo com objetivo fingledebter entre 16 e 22 CDs ao longo do
territorio nacional e ainda mais adiante uma pdsiiole de abertura de filial na Argentina.

Por conseguinte, as informagdes supracitadas anostjue a empresa continua
buscando a melhoria continua a fim de adquiriragern perante a concorréncia e um melhor
atendimento dos seus consumidores, buscando aumheritdia de mercado e utilizando da

melhoria operacional logistica por meio de umaovesstratégica.
5.CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve como objetivo apresentar osffos da implantacdo de centros

de distribuicdo considerando a implantacdo de foestauturada e estratégica. Assim, foi
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tomado como base de estudo uma empresa naciosabdtento de mercado de lubrificantes

na implantacéo de seu CD em Pernambuco.

O estudo evidenciou os beneficios gerais comoggemplo, reducédo niead time,
reducdo nos custos, obtencédo de espaco para poodacflanta de producdo entre outros.
Neste sentido, procurou-se demostrar que atravésmlantacdo deste CD (juntamente com
outros trés ndo contemplados nesta pesquisa) eesagrconseguiu alavancar suas vendas,
aumentar o semarket sharesaindo da quinta posicédo para segunda colocacaeedas no
seu segmento. O estudo também apresentou a matiosri@sultados da empresa na reducao
real dos prazos de entrega, melhoria nos indicepodéualidade, reducdo de custos de

transporte, reducéo das devolucdes e o aumentoldme de vendas.

Por meio desta pesquisa, foi possivel percebsnascontribuicbes para empresas que
busquem melhorar os seus indices de atendimentdiaontes e reduzir seus prazos. Espera-
se gue este trabalho seja uma base para futuraBestm outros segmentos de mercado, pois
uma parte destes beneficios apresentada pode asadatrcomo objetivo para qualquer

organizacao.

Além disto, enfatiza-se que os desdobramentoséosficios logisticos por meio da
implantacdo de centros de distribuicdo dentro dgresa, considerando-se 0 seu Viés

estratégico de ser um diferencial de qualquer dzgaao.
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