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“Os atrasos sdo, na realidade, as ‘faltas”

da logistica”.

Kabral Arauijo.



RESUMO

O objetivo deste estudo € verificar se a atual localizacdo de um centro de
distribuicdo para uma fabricante de bebidas (cervejas e refrigerantes) situada no
Ceara, é a melhor dentre as opcdes disponiveis de modo a otimizar o nivel de
servico oferecido, também levando em consideracdo tempo de entrega e custos
envolvidos. Fazendo uso da revisdo bibliografica, foram levantados as principais
técnicas de localizacdo segundo autores consagrados e o método simulagéo
estocéstico foi o mais apropriado para a analise do problema levando em
consideracao as informacgdes disponiveis. Em seguida, este trabalho abordou alguns
conceitos tidos como fundamentais para a compreensao da logistica, localizacdo de
centros de distribuicdo e tributacdo e impostos. Apds um estudo de caso onde foram
detalhadas todas estas variaveis, acabou sendo determinado, com base em custos
bem parecidos de frete, menor tempo entre o total de entregas mensais e a
possibilidade de insercdo em programas que contemplem a impostos subsidiados
por beneficios fiscais, que a implantacdo do Centro de Distribuicdo na Barra do
Cearé foi realmente a mais acertada.

Palavras-Chaves: Centro de Distribuicdo, Bebidas, Logistica.



ABSTRACT

The aim of this study is to verify if the current location of a distribution center for a
liquor manufacturer (beer and soft drinks) located in Ceara, is the best of the
available options in order to optimize the level of service offered, also taking into
account delivery time and cost involved. Making use of the literature review, we
raised the main techniques seconds renowned authors location and method
stochastic simulation was the most appropriate for the analysis of the problem taking
into account the information available. Then this work addressed some concepts
regarded as fundamental to understanding the logistics, location of distribution
centers and taxation and taxes. After a case study which were detailed all these
variables turned out to be determined, based on very similar freight costs, shorter
time between the total monthly deliveries and the possibility of inclusion in programs
that provide tax subsidized by tax benefits, the implementation of the Distribution
Center in Ceara bar was really the right one.

Keywords: Distribution Center, Beverage, Logistics.
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1 INTRODUCAO

Este primeiro capitulo tem o objetivo de apresentar a probleméatica do
estudo em pauta, passando pelos objetivos, gerais e especificos, do presente
trabalho, as justificativas que tornam sua elaboracédo relevante e a estrutura de
capitulos, a partir deste, no qual se desenvolveu.

1.1 Definicdo do Problema

Na atual situacdo econbmica, o consumidor passou a ser bem mais
exigente na escolha do produto que ird adquirir, buscando a combina¢édo que julga
perfeita entre custo e beneficio.

Objetivando oferecer a melhor op¢éao de produto por um prego mais baixo,
as empresas estdo montando estratégias, dentre elas a de reducao de custos, para
gue o produto final chegue ao consumidor com o pre¢co mais competitivo.

Devido a incentivos fiscais, maior proximidade com as vias de
escoamento de producdo, dentre outros motivos, dificiimente as fabricas se
localizam em regiGes metropolitanas, sendo assim, 0s custos logisticos com
transporte para distribuicdo acabam sendo inevitaveis.

Tendo em vista que o objetivo da decisdo de localizacdo é atingir um
equilibrio entre os custos inerentes a localizacdo geografica da operacdo, 0 servico
prestado aos clientes pela operacao e a receita potencial da operacédo (SLACK et al.,
2009) é que foi idealizado o presente estudo.

Um dos maiores custos, relacionados a logistica, além dos custos de
transporte, € o custo de armazenamento dos produtos. Por isso, as fabricas estédo
evitando estocar produtos acabados em suas instalagbes para diminuir o valor do
ativo mensal da unidade.

Uma das estratégias que, quando aplicada corretamente, reduz custos
logisticos e aumenta o nivel de servico de atendimento ao consumidor, é a
implantagédo de Centros de Distribuicdo. E em se tratando do nivel de servigo,
fatores como qualidade, rapidez, confiabilidade, flexibilidade e custo séo
preponderantes (CORREA e CAON, 2006). Ou seja, a escolha deve ser feita

objetivando satisfazer o consumidor fornecendo produtos sem defeitos, adequados
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aos seus propdositos, na quantidade que o mesmo deseja, pelo menor custo sem que
0 consumidor tenha que esperar por iSso.

Em se tratando das fabricantes no ramo de bebidas, sua distribuicdo
possui ainda alguns fatores dificultadores tais como a necessidade de logistica
reversa, a validade do produto no mercado, embalagens frageis, dentre outros
fatores. Assim, além de disponibilizar o produto ao consumidor, seja através de
distribuicdo direta ou via parceiros terceirizados (atacadistas e distribuidores), o
mesmo tem que estar dentro do prazo de validade e quaisquer sem avarias em sua
embalagem.

Surgiu entdo o0 questionamento que elucida a problematica aqui
abordada: Como definir, dentre as opc¢des, a melhor localizacdo para a instalacao de
um Centro de Distribuicdo, de uma empresa no ramo de bebidas, visando a
maximizacdo da rentabilidade e o consequente alcance de um melhor nivel de
servicos?

A determinacdo do local ideal para a instalacdo de um Centro de
Distribuicdo torna-se fator de grande relevancia na boa administracdo das industrias
atuais no sentido de reduzir custos associados a esfera logistica e da cadeia de
suprimentos. Esta afirmacdo € corroborada por Chopra e Meindl (2003) quando os
autores afirmam que o gerenciamento da cadeia de suprimentos é um dos grandes
desafios enfrentados pelas organizacdes.

Para que esta decisdo seja tomada com o maximo de acerto se faz
necessaria a analise de alguns fatores que influenciam nos processos empresariais,
tais como mercado consumidor, fornecedores e mé&o-de-obra. Todavia, a
importancia destes pode variar de acordo com a area na qual a organizacao atua e
onde procura negociar seus produtos.

Em se tratando especificamente do mercado consumidor, acredita-se que,
na jornada empresarial do imperativo da competitividade, busca essa ainda mais
essencial em momentos de crise como a atual situacdo brasileira, acredita-se que o
presente trabalho se justifica como uma oportunidade de garantir sustentabilidade da
fabricante de bebidas em pauta neste trabalho, oferecendo aos consumidores a
possibilidade de um melhor nivel de servico sem, no entanto, incorrer em baixa da

rentabilidade do negdcio.
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1.2 Objetivos
1.2.1 Objetivo geral

Definir, dentre as opcdes, a melhor localizacdo para a instalacdo de um
Centro de Distribuicdo, de uma empresa do ramo de bebidas, visando a
maximizacdo da rentabilidade e o consequente alcance de um melhor nivel de

servico.

1.2.2 Objetivos especificos

De forma a garantir o alcance do objetivo geral do presente estudo,

apresentam-se 0s seguintes objetivos especificos:

a) Analisar e definir os clientes de maior relevancia, ou seja, aqueles
gue demandam maior volume de fornecimento, e apurar suas
respectivas localizacoes;

b) Analisar diferentes modelos logisticos para a definicdo da melhor
localizagdo do Centro de Distribuicdo da empresa em estudo,
visando maior rentabilidade do mesmo;

c) lIdentificar qual a melhor localizagdo do Centro de Distribuigéo,
dentre as opc¢des disponiveis, com maior vantagem competitiva para
a empresa, levando também em consideracdo o seu nivel de

servigo.

1.3 Estrutura do Trabalho

Depois desta introducdo, onde foram apresentados um breve resumo do
tema em estudo, sua problematica, justificativas e objetivos, gerais e especificos.

O capitulo dois apresentara toda a revisdo bibliografica que embasou o
presente trabalho de conclusdo de curso, trazendo o0s conceitos de autores
consagrados sobre logistica e cadeia de suprimentos, projetos de localizacdo de
empreendimentos, tributagéo e rentabilidade.

Em seguida, o capitulo trés abordara toda a metodologia de consecucéo
do presente estudo, além de apresentar a empresa pesquisada e toda a andlise de

caso segundo o método de localizacdo proposto neste estudo, jA& com as
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consideracdes sobre o melhor modelo, sua aplicagcdo e a consequente melhor
escolha sugerida para localizagdo do Centro de Distribuicdo dentre as opcgoes
disponibilizadas para sua instalacéo.

O capitulo quatro trara as conclusGes do presente estudo, sendo seguido

das referéncias bibliograficas que embasaram todo estudo.
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2. REVISAO DA LITERATURA

Este capitulo trara todo o referencial tedrico da pesquisa, apresentando
conceitos ja abordados pela literatura para compreenséo e elaboracédo deste estudo.
Assim, tem como objetivo apresentar conceitos relativos a logistica e cadeia de
suprimentos, bem como os trade-offs envolvidos. Visa ainda expor conceitos
relacionados a problemas de localizacéo e suas possiveis abordagens para solucéo.

Finalmente, este capitulo discorre a respeito de questdes fiscais e rentabilidade.

2.1 Logistica e Cadeia de Suprimentos

Existem inumeras as definicbes para logistica e para cadeia de
suprimentos constantes na literatura.

Para Mentzer et al (2000), a cadeia de suprimentos € definida como um
conjunto de empresas diretamente relacionadas por um ou mais fluxos de produtos,
servicos e informacdes desde a fonte até os clientes.

Ja a logistica, de acordo com o Novaes (2001), é parte da gestdo da
cadeia de suprimentos responsavel pelos processos de planejamento,
implementagéo e controle de um fluxo eficiente e eficaz de mercadorias, servigos e
informacdes a eles relacionadas, desde o ponto de origem até o ponto de consumo,
com o propésito de atender as exigéncias do cliente.

De acordo com Bowersox e Closs (2001), o objetivo da logistica é
disponibilizar produtos e servicos no local onde sdo necesséarios, no momento em
gue sao desejados.

Kobayashi (2000) afirma que o objetivo de um bom sistema logistico &
movimentar e distribuir produtos de modo que cheguem aos clientes, satisfazendo-
os plenamente, de modo econémico e rapido.

Dentre os modelos de gestdo, Ballou (2006) aponta a logistica como o
mais disseminado. Por logistica, o autor compreende o estudo e os esforcos
realizados para que os clientes tenham seus pedidos atendidos no tempo desejado,
dentro do prazo previamente estipulado, de forma que os custos de tal distribuicao
sejam os menores possiveis. Contudo, ainda segundo o autor, embora os principais
fundamentos da logistica, como atividade econbmica, sejam utilizados h& anos,

trata-se de uma area de estudo recente, cujos ganhos potenciais conseguidos com a
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melhoria de sua aplicagdo tém a tornado uma parte fundamental das organizagdes
principalmente em momentos como o atual.

Em sua obra, Ambrosio (2003) detalha ainda mais o conceito de logistica
destacando que uma tendo em vista que seu escopo € adquirir, manuseatr,
transportar, distribuir e controlar de maneira eficaz os bens disponiveis, é facil se
concluir que seus principais objetivos englobam: reducdo de custos globais, altos
giros de estoques, uniformidade do fornecimento, obtencdo do nivel de qualidade
desejado, rapidez nas entregas e registros, controles e transmissdo de dados
instantaneos e confiaveis.

Quando o foco se concentra na logistica de distribuicao fisica, o grande
entregavel da cadeia de suprimentos € conectar os produtores a seus clientes finais.
E neste contexto, Bowersox e Closs (2001) identificam quatro participantes da
cadeia, a saber: fabricantes, atacadistas, varejistas e consumidores e, de acordo
com a presencga destes, classifica a estrutura da distribuicdo fisica em direta ou
indireta.

Na distribuicdo direta, a rede logistica é estruturada de maneira que todas
as entregas do fabricante chegam diretamente ao seu cliente (consumidor final),
sem qualquer tipo de intermediarios. Ja na distribuicdo indireta, o produto passa por
intermediario(s), sejam estes atacadistas, distribuidores e/ou varejistas, até chegar
ao consumidor final.

Shapiro (2001) afirma que a cadeia de suprimentos é constantemente
representada por uma rede como a ilustrada na Figura 01 (nha pagina seguinte).
Nestas redes 0s nds representam instalacfes, enquanto as conexdes de transporte
sdo representadas pelos fluxos. A rede exemplificada possui quatro niveis —
fornecedores, fabricante, centros de distribuicdo (CDs) e mercados. De acordo com
0 autor, o numero de niveis €, normalmente, uma definicdo arbitraria. A
movimentacdo dos produtos ocorre no sentido dos fornecedores para os mercados.
Contudo, o autor aponta que em alguns momentos da cadeia, pode haver retorno de
produtos intermediarios ou para reciclagem, € o caso da empresa em estudo na qual
ocorre 0 que se costuma denominar Logistica Reversa.

Uma das definicdes de Logistica Reversa pode ser explicada por Leite

(2005) quando afirma que:

(...) entendemos a logistica reversa como a area da logistica
empresarial que planeja, opera e controla o fluxo e as
informacdes logisticas correspondentes, do retorno dos bens
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de po6s-venda e de pos-consumo ao ciclo de negécios ou ao
ciclo produtivo, por meio dos canais de distribuicbes reversos,
agregando-lhes valor de diversas naturezas: econdmico,
ecoldgico, legal, logistico, de imagem corporativa, entre outros

(LEITE, 2005, p.16-17).

Dessa maneira, torna-se evidente que a realizagdo de qualquer atividade
de producdo esta intrinsecamente ligada ao conceito de logistica, ndo existindo se

nao houvesse seu apoio.

Figura 01: Representagéo da cadeia de suprimentos.

Mercados

¢

Fornecedores Distribuigcdo

Fonte: Shapiro (2001).

Em se tratando de planejamento logistico, Ballou (2006) identifica trés
instancias de decisdes conforme a seguir:
o Planejamento estratégico: trata-se de planejamentos de longo
prazo, caracterizados por horizontes temporal superior a um ano;
o Planejamento téatico: sdo planejamentos de médio prazo. Seu
horizonte temporal € inferior a um ano;
o Planejamento operacional: com decisdes definidas a cada hora,

caracteriza-se por ser de curto prazo.
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O Quadro 01, abaixo, apresenta alguns exemplos de processos de

decisdo apresentados pelo autor para os trés niveis descritos.

Quadro 01: Exemplos de decisdes estratégica, tatica e operacional

AREA DE NIVEL DA DECISAO
DECISAO Estratégica Tatica Operacional
Quantidade, area e
Localizagao das | localizacdo da
instalagdes armazéns, plantas e
terminais
Leasing de
Roteamento e
Transporte Selecdo de modal equipamento
despacho
periddico
Regras de priorizacao
Servigo aos Padrdes de Preparacao das
dos pedidos dos
clientes procedimentos remessas
clientes
Selecdo do material Escolha de espacos Separacdo de pedidos
Armazenagem | de deslocamento, sazonais e utilizacao e reposicao de
layout da instalacdo de espacos privados estoques

Fonte: Adaptado de Ballou (2006).

Para Fleury (2000, apud PANTALENA, 2004), o adequado gerenciamento
da cadeia de suprimentos utiliza-se de uma visdo sistémica, a qual acarreta
inmeros trade-offs.

O trade-off esta diretamente relacionado com os objetivos da logistica.
Para Ballou (2006), "trade-off ou compensacdo de custos é o reconhecimento de
gue os padrdes de custos das varias atividades da empresa frequentemente revelam
caracteristicas que as colocam em conflito mutuo”.

Tendo em vista que algumas decisGes envolvendo melhorias costumam
ser encaradas apenas como custos por alguns gestores, porém sabe-se que néo
existe lucro sem investimento, assim, essas decisdes podem ser encaradas como
beneficios que ajudardo a organizacdo a alcancar sua visdo, suas metas

estratégicas e 0s objetivos tracados, maximizando o lucro. Desta forma, um trade-off
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pode ser entendido como a relacdo entre os custos para melhoria de algo que trara
beneficios futuros para a empresa.

Segundo Ballou (2006), um dos mais notérios esta contido no conceito de
compensacao de custos, amplamente mencionado na literatura. De acordo com o
autor, tal conceito baseia-se nas diferentes tendéncias encontradas para 0s custos
logisticos incorridos por uma empresa, como se verifica na Grafico 01, abaixo.

Grafico 01: Compensacéo de custos logisticos

Custo Total

Custo Total (soma dos
custos de transporte,
estoques, e
processamento de pedido

Custos ($)

Custo de processamento
de pedido

Custo de estoque

Custo de transporte

Total de Armazéns no sistema de distribuicao

Fonte: Adaptado de Ballou (2006).

Ballou (2006) afirma que o aumento do numero de depdésitos gera a
consequente diminuicdo nas distancias a serem percorridas para entrega aos
clientes e um aumento no niumero de carregamentos de transferéncias, os quais séo
geralmente caracterizados por maiores volumes e melhores negociacdes de frete.
Dessa forma, a curva de custos de transporte passa a apresentar um
comportamento decrescente.

Em relagdo aos custos de estoque, percebe-se que esta curva apresenta
um comportamento crescente, ja que o aumento do numero de centros de
distribuicdo gera aumento na quantidade de produtos estocados na cadeia, bem
como de todos os custos diretamente relacionados, para que a disponibilidade se
mantenha no mesmo nivel. O custo de processamento dos pedidos também
apresenta uma curva crescente ja que, segundo Ballou (2006), € resultante do fato

de os CDs também serem pontos de processamento de pedidos.
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Ainda de acordo com o autor, baseado nos comportamentos conflitantes
das curvas citadas, o conceito de custo total afirma que os custos anteriormente
mencionados devem ser considerados conjuntamente para que, entdo, busque-se a
otimizacao, o trade-off ideal, tal como mostra o Grafico 01.

Outro trade-off bastante analisado diz respeito ao custo total e o nivel de
servico desejado ou que se pretende oferecer. A definicdo de nivel de servigo nao €
clara, sendo encontradas diferentes opinides na literatura. Uma das mais abrangente
€ a de Ballou (2006), que caracteriza 0 nivel de servico logistico como sendo a
“qualidade com que o fluxo de bens e servigos é gerenciado”.

Alcantara (2016) relata que “é o nivel de servigo que une os esforgos de
promocédo e distribuicdo, e a qualidade com que o fluxo de bens e servicos é
gerenciada, resulta no nivel de servigo logistico”.

Ballou (2006) afirma que muitas vezes sao utilizadas definicbes parciais
nas organizacdes e que estas ndo capturam todo o escopo que envolve o0 conceito

de nivel de servico.

2.2 Projetos de Localizagéo

As decisbes quanto a localizacdo de instalagbes ndo sdo tomadas de
maneira apressada. Ao contrario, elas envolvem longos e custosos estudos de
localizacBes alternativas antes que o local definido seja escolhido. Aqueles que ja
passaram por diversos desses estudos de localiza¢cdes geralmente concluem que
nao existe nenhuma melhor localizacdo definitiva, mas que, ao contrario, ha diversas
boas localizacbes possiveis. Se um local for claramente superior a todos 0s outros
em todos o0s sentidos, a decisdo quanto a localizacdo sera mais facil.

Tipicamente, entretanto, diversos locais possiveis, cada um com suas
potencialidades e fragilidades, surgem como boas opcdes, e a decisdo quanto a
localizacdo torna-se uma decisdo trade-off. Essas decisdes trade-offs relativas a
escolha de pontos estratégicos podem ser aflitivas e, normalmente, sao resolvidas
somente depois de uma longa e cuidadosa ponderacdo dos pros e contras de cada
localizacédo (GAITHER e FRAZIER, 2006).

De acordo com Gaither e Frazier (2006), antes da tomada de decisdo com

relacdo a localizacéo, é necessério o levantamento de algumas questdes, tais como:
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1. Forga direcionadora da decisédo: Nesse caso, deve ser definido
qual sera o principal fator que ira direcionar a decisdo. Pode ser a
guantidade de receita gerada em determinada regido, facilidade de
acesso e fatores econdmicos tais como incentivos fiscais.

2. Numero de instalagbes: Deve-se levar em consideracdo a
necessidade da organizacdo e deverdo ser analisados 0s custos
para uma instalacdo Unica ou mdultiplas instalacdes. Para a decisao
de localizacdo de armazém ou centros de distribuicdo, 0s custos
com transportes acabam sendo fatores decisivos, pois na medida
gue um armazém se localiza mais préximo dos mercados e pontos
de vendas consequentemente 0S custos com transporte sdo mais
baixos.

3. Fatores qualitativos relacionados: Ao se definir a localizagao de
uma instalagdo, deve-se levar, também, em consideragdo fatores
gualitativos, tais como mao-de-obra disponivel nas proximidades,
moradia para os funcionarios, custo de vida, clima, disponibilidade
de lazer, sistema de transporte local, atividades comunitarias e
servicos de educacgéo.

O ideal seria um ponto médio entre fatores qualitativos e quantitativos,

aonde a empresa possa obter o maximo possivel de vantagens competitivas e,
também, oferecer uma boa opcao de ocupacgéo aos seus empregados.

Segundo Ballou (2006), definir os elementos que constituem servigco ao
cliente e como eles conduzem o comportamento do comprador tem sido foco de
inimeras pesquisas nos ultimos anos. O servico ao cliente foi dividido em trés
elementos: elementos pré-transacdo, elementos de transacdo e elementos pos-
transagao.

Os elementos pré-transagao propiciam um ambiente para um bom servico
ao cliente, como, por exemplo, tempo maximo de entrega das mercadorias apos a
formalizacdo das encomendas, procedimentos relacionados a devolucdes e politicas
de servigcos ao cliente, ou seja, elementos que constituem incentivos para um bom
relacionamento comprador-vendedor.

Os elementos de transacdo sédo aqueles que resultam diretamente na
entrega do produto ao cliente. Estabelecer niveis de estoque e determinar métodos

de processamento dos pedidos sdo alguns exemplos que acabam refletindo no
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tempo de entrega, na exatidao as especificacdes da encomenda e na disponibilidade
de estoque.

Os elementos de pds-transacdo representam 0S Servicos necessarios
para dar suporte ao produto em campo, como por exemplo, troca de mercadorias
danificadas, providenciar a devolucdo de embalagens (garrafas retornaveis, pallets,
etc.), e também para gerenciar quaisquer reclamacdes que o cliente possa vir a ter.

Ainda segundo Ballou (2006), os projetos de rede visam definir a estrutura
da malha logistica desde a origem até os centros de demanda. Tais decisdes
relativas as instalacdes sdo classificadas por Chopra e Meindl (2004) em quatro
principais grupos:

o Definicado do papel das instalagtes;

o Definicao da localizacao das instalacdes;

o Alocacéo de capacidade a cada instalacéo;

o Alocacédo de mercados e suprimentos.

Segundo Ballou (2006), a dependéncia de inumeras informacfes para o
adequado desenvolvimento das andlises torna o envolvimento e 0 comprometimento
de variadas &reas essenciais, e ndo somente da diretoria, para a obtencdo de bons
resultados na escolha da melhor localizacéo.

Tendo em vista a grande relevancia para as organizacdes, 0s projetos de
localizacdo formam a estrutura na qual as operacdes logisticas se desencadearao.
Caracterizados constantemente por um horizonte temporal de longo prazo, estes
projetos acarretam altos custos e grandes mudancas. Por tais razdes, € frequente o
envolvimento da alta geréncia das organizacdes (BALLOU, 2006).

Ballou (2006) alerta que além dos aspectos espaciais, 0s projetos de rede
devem considerar caracteristicas temporais, ou seja, a disponibilidade de produtos

em quantidades suficientes para que as metas de servi¢co sejam atingidas.

2.2.1 Localizacao de instalacao Unica

A definicdo de localizacdo para instalacdo Unica é a principal decisdo
quando se aborda a implantacdo de fébricas, centros de distribuicdo, terminais ou
até mesmo ponto de varejo. Esta modalidade de localizagéo é conhecida sob vérias
denominacdes, entre as quais as de abordagem do centro de gravidade exato, p-

gravidade, método do mediano e método centroide. Nestes métodos a abordagem é
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simples, uma vez que a tarifa de transporte e o volume do ponto sédo 0s Unicos
fatores para a definicdo da localizacdo mais adequada (BALLOU, 2006).
A utilizacdo formula matematica abaixo possibilita a determinacdo da

melhor localidade:

Min TC= Y ViRiDi 1)

Onde:

TC = Custo total de transporte

Vi = Volume no ponto i

Ri = Taxa de transporte até o ponto i

Di = Distancia até o ponto i da instalacéo a ser localizada.

2.2.2 Localizacédo de instalagBes multiplas

A decisdo de instalacbes multiplas € normalmente tomada quando a
empresa em questdo j4 possui alguma outra instalacdo e a mesma nao € suficiente
para determinada necessidade ou quando é parte de uma decisdo estratégica para a
diminuicdo de custos ou abertura de novos mercados.

Silva (2007) aponta que diversos métodos podem ser utilizados para a
analise de problemas de localizagdo. Ballou (2006), no entanto, classifica os
métodos em apenas trés grupos: modelos de simulacdo, modelos heuristicos e

modelos de otimizacéo.

2.2.2.1 Métodos exatos

Os métodos exatos apresentam a vantagem da utilizacdo de modelos
matematicos que irdo resultar em um local exato ou, pelo menos, aceitavel para a
solucdo do problema. Porém, como aspecto negativo, os modelos podem demandar
muito tempo para encontrarem a solugdo. Como exemplos de métodos exatos pode-
se citar a abordagem de multiplo centro de gravidade, onde se fazem necessarias as
atribuicbes de localizacdes arbitrarias aos pontos de origem e destino e utilizando o
método de gravidade repetidamente até que sejam encontradas solu¢cdes onde 0s

custos com transportes sejam minimos. Porém, deve-se levar em consideracédo o
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fato de que, quanto mais localizagbes instaladas, maior sera o custo com aluguel
(caso o local seja alugado) e manutencéo, ou seja, a soma de todos os custos deve
ser analisada antes de a decisdo ser tomada.

Outro exemplo de modelo exato € a programacdo linear inteira
combinada, cuja principal vantagem é que a mesmo lida com os custos fixos de
maneira O6tima. Contudo, por haver muitas varidveis a serem levadas em
consideracdo, a programacdo tende a levar muito tempo para encontrar uma
solucéo sem a utilizacdo de um software especifico.

Essa afirmacdo é confirmada por Ballou (2006) quando destaca que 0s
modelos de otimiza¢@o, como o nome infere, garantem a obtencéo da solucdo 6tima.
Esta garantia ocorre, pois estes se baseiam em modelos matematicos para
avaliacdo de todas as alternativas. Como ponto de atencao, o autor identifica que o
elevado numero de configuracdes analisadas pode acarretar em um periodo de
processamento do modelo bastante alto, mesmo considerando 0s avancos
computacionais das ultimas décadas.

Geoffrion (1994, apud YOSHIZAKI, 2002) afirma que os métodos exatos
se mostram bastante adequados para andlises em niveis estratégicos. Como
principais motivadores, aponta a possibilidade de avaliar os inumeros trade-offs

envolvidos através dos multiplos avancos computacionais obtidos.

2.2.2.2 Métodos de simulacao

Os métodos exatos costumam ser de dificil entendimento e alguns deles
demandam especificacdes técnicas que alguns gerentes ou tomadores de decisdes
nao possuem. J4 os métodos de simulacdo encontram uma solucdo aprimorada e
sédo utilizados para avaliar o impacto de varias configuragdes.

Segundo Ballou (2006), a simulagao pode ser definida como a “técnica de
conduzir experimentos de amostragem no modelo do sistema”.

Um problema com os simuladores de localizagdo é que o usuario pode
nao saber quao perto as configuracdes escolhidas estdo do ponto 6timo. Sempre
gque um numero razoavel de configuracdes escolhidas com prudéncia tiver sido
avaliado, pode-se alcancar um alto grau de confianca de que uma solugéo
satisfatéria foi encontrada (BALLOU, 2006).
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Ballou (2006) afirma que o0s modelos de simulagdo podem ser
classificados em dois tipos: deterministicos ou estocasticos.

O autor caracteriza os deterministicos por se focarem nas caracteristicas
espaciais. Estes, de acordo com o autor, sdo comumente utilizados para analise da
situacao atual da empresa — a qual serve como base para comparagdo com outros
cenarios. Nestes modelos, os valores de variaveis estruturais sdo considerados
fixos.

Em relacdo aos modelos estocasticos, Ballou (2006) pontua que aspectos
temporais sdo predominantemente considerados. Estes utilizam distribuicdes
probabilisticas para simular as variacdes reais em dados como, por exemplo, tempos

de transporte e padrdes de pedidos.

2.2.2.3 Métodos Heuristicos

Apesar de ndo possuir nenhuma garantia de que a solucdo Gtima sera
encontrada, o método heuristico analisa variaveis, com base em suas regras
bésicas, em um curto periodo de tempo.

Um exemplo de método heuristico é a avaliagdo seletiva, onde se pode
agregar os custos de estocagem e os fixos de instalagdes aos custos de transporte,
e apos a combinacgao dos dados, gera-se o numero de instalacfes que cada regido
deve possuir para que 0s custos sejam minimos.

Por acrescentar os custos fixos e custos de estoque depois que a
localizacdo é determinada, a avaliagdo seletiva é considerada heuristica, sendo
assim, ndo € possivel garantir que o custo total sera o minimo. O ideal seria
combinar todos esses custos durante o processo de decisdo da localizacao.

Segundo Shapiro (2001), estes adotam determinadas regras a fim de
reduzir o ndmero de alternativas analisadas. Tais regras sao utilizadas em
programacdes que segue determinada logica para encontrar uma solucao
satisfatoria. Contudo, o autor alerta que tais modelos ndo garantem a obtencéo da
solucéo otima.

Shapiro (2001) afirma ainda que modelos de localizagcdo de centros de
distribuicdo sdo aplicagbes classicas de programacédo linear inteira mista (PLIM),
nestes modelos a fungédo objetivo normalmente consiste em minimizar a soma dos

custos de armazenagem e transporte. Para o autor, o que torna PLIM tdo usual em
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problemas como o em questédo € a capacidade de trabalhar custos fixos de maneira
Otima. Os procedimentos heuristicos precisam ser empregados com programacao

linear a fim de criar um modelo eficiente (BALLOU, 2006).

2.2.3 Outras consideracdes sobre os modelos de localizac&o

Segundo Shapiro (2001), a agregacao de determinados dados — relativos
a instalacdes, produtos, fornecedores e mercados — € a etapa inicial para utilizacao
destes modelos em nivel tatico e estratégico sem perdas na qualidade dos
resultados, possibilitando a resolucdo de problemas de localizacdo através de
modelos de otimizacéo.

Algumas das principais simplificacbes aos modelos de localizacdo que, de
acordo com Avila (1996, apud SILVA, 2007), podem ser efetuadas sem
comprometer a qualidade das decisOes baseadas nestes, séo:

o Considerar a demanda concentrada em um Unico ponto;

o Considerar custos de fretes proporcionais as distancias percorridas;

o Agregar os produtos.

A maioria dos métodos necessita de softwares e acabam demandando
muito tempo, dependendo da quantidade de varidveis que forem determinadas,
porém, todos eles sdo baseados em modelos mateméticos, uns com a assertividade
maior, outros, menor. Deve-se, portanto, optar pelo método que mais apresenta
vantagens para a empresa, sejam econémicas ou estratégicas, sempre buscando
reduzir os custos logisticos ao maximo.

Entretanto, independente do método escolhido, um importante ponto a ser

considerado € a tributacao.

2.3 Impostos e Tributos

De acordo com Machado (2009), tributo € “toda prestacdo pecuniaria
compulséria, em moeda ou cujo valor nela se possa exprimir, que nao constitua
sancdo de ato ilicito, instituida em lei e cobrada mediante atividade administrativa

plenamente vinculada”.
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Para melhor compreender o direito tributario, faz-se necesséario o

entendimento de algumas expressfes bastante utilizadas. Desta forma, de acordo
com Machado (2009):

Fato gerador: é definido como sendo a situacdo, definida em lei,
cuja ocorréncia € necessaria para que determinado tributo possa ser
incidido. Ou seja, sem o0 acontecimento de tal fato, ndo se pode
efetuar a tributacao relacionada.

Base de calculo: é “a expressdo econbmica do fato gerador do
tributo” e, segundo Machado (2009), é definida na lei que institui o
tributo.

Aliquota: é o percentual que se aplica a base de calculo para,

entao, obter-se o valor do tributo.

Segundo Gusmao (2008), a tributacdo no Brasil se d4 nos patamares

federal, estadual e municipal, seguindo principios determinados em lei. Yoshizaki

(2002) enumera alguns destes principios:

Principio da legalidade: somente atraves de uma lei pode-se
aumentar ou instituir qualquer tributo;

Principio da anterioridade: toda lei que estabeleca ou aumente
determinado tributo deve ser instituida no exercicio anterior ao inicio
da cobranca,;

Principio da irretroatividade das leis: s6 podem ser cobrados
tributos baseados em fatos geradores posteriores a instituicdo do
tributo.

Principio da liberdade de trafego: proibe a instituicao de tributos
intermunicipais e/ou interestaduais que visem a limitacdo do trafego
de pessoas ou bens.

Principio da uniformidade geografica tributaria e vedacao de
isencbes heterbnomas: impede que os diferentes Estados ou
municipios recebam tratamento diferenciado, favorecendo alguns em

detrimento de outros.

De acordo com Gusmaéao (2008), o sistema tributario brasileiro apresenta

trés espécies de tributos: taxa, contribuicdo de melhoria e imposto.
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As taxas, segundo a autora, tém como fato gerador a prestacdo ou
disponibilidade de determinado servico publico ao contribuinte e € instituida como
forma de contraprestacdo. Em relacdo as contribuicbes de melhorias, a autora
pontua que séo relacionadas a valorizacGes do imével do contribuinte através de
obras publicas e tém o objetivo de ressarcir — parcial ou totalmente — os gastos
incorridos pelo Estado para execugdo das obras. No que trata dos impostos,
Gusmao (2008) afirma que estes tém fato gerador independente de atividades
estatais relacionadas aos contribuintes.

A autora identifica ainda a cobranca de tributos como sendo um
instrumento para transferéncia de recursos do poder privado para o poder publico,
tendo o intuito de financiar as despesas estatais. Entretanto, segundo Machado
(2009), apesar de este ser o objetivo principal ndo € o Unico, podendo o tributo
também ser utilizado, entre outros fins, como forma de intervir na economia privada,
estimulando ou desestimulando determinadas atividades, setores ou regides.

Machado (2009) afirma que a carga tributaria brasileira ndo somente é
bastante alta como também é crescente. Em seu estudo, Silva (2007) aponta que

dos diversos tributos analisados, somente o ICMS incidia em todas as operagodes.

2.3.1ICMS

O ICMS, sigla que significa Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e
Servicos, tem, segundo Gusméao (2008), seu fato gerador -caracterizado,
principalmente, por:

o Operacdes relacionadas a circulacdo de mercadorias;

o Prestagcbes de servicos de transporte interestaduais e
intermunicipais por qualquer via, de pessoas, bens, mercadorias ou
valores;

o PrestacBes onerosas de servicos de comunicacdo, por qualquer
meio.

Apesar de relacionado a circulacdo de mercadorias, o ICMS néo infringe o

principio da liberdade de trafego, pois, de acordo com Machado (2009), o termo
circulacdo se refere a circulacdo econbémica geradora da alteracdo na propriedade

da mercadoria, sendo a principal dessas operac¢des a compra e venda.
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E importante destacar que, segundo ainda o autor, transferéncias entre
estabelecimentos de uma mesma companhia sdo considerados circulacdo de
mercadorias quando ha alteracdo do estoque em que estas estdo alocadas.

Assim sendo, por exemplo, a transferéncia da fabrica para um laboratoério
no qual serdo realizados testes microbiolégicos na mercadoria para que, depois, a
mesma retorne a fébrica ndo é considerada circulacdo de mercadoria, sendo
considerada simples remessa. Em contraposicao, a transferéncia de produtos da
fabrica para um centro de distribuicdo a partir do qual sera realizada a venda o é.
Gusmao (2008) afirma que o ICMS possui carater seletivo e nao-cumulativo. A
seletividade diz respeito a variagdo que o mesmo apresenta de acordo com as
caracteristicas da mercadoria ou do produto no qual esta incidindo, de forma que as
mercadorias definidas como de carater essencial possuem aliquotas inferiores.

No que tange a ndo-cumulatividade, a autora define como o fato de que a
quantia relativa ao imposto incidente em uma operacdo de compra caracteriza um
crédito, que podera ser utilizado em uma operacao de venda que venha a gerar um
débito. Pode-se dizer, portanto, que se trata de um imposto pago sobre o valor
agregado da mercadoria e geralmente este é repassado ao consumidor final.

Apesar de ser um imposto de carater predominantemente fiscal, Machado
(2009) aponta que este é também utlizado para regulacdo de mercado, néo
somente através da aplicacédo de diferentes aliquotas de acordo com caracteristicas
do produto e do local de origem e destino, mas também se utilizando de beneficios

fiscais.

2.3.1.1 Aliquotas

Segundo Gusméo (2008), as aliqguotas de ICMS para determinado
produto sdo variaveis de acordo com a origem e o destino da mercadoria. As
operacdes de circulacdo podem ocorrer no ambito estadual (interno) ou interestadual
(externo) e, para cada uma das situa¢cdes mencionadas, existem diferentes aliquotas
a serem aplicadas.

Em operagdes interestaduais, a origem é arrecadadora de impostos,
engquanto o pagamento é realizado pelo cliente, situado no destino. Nazario (2002)

pontua que a fim de promover o equilibrio socioecondmico das diversas regides do
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pais, sao definidas aliquotas diferenciadas quando o estado de destino é
predominantemente comprador e a origem produtora.
A Tabela 01 apresenta de forma resumida as aliquotas de ICMS para

operacOes estaduais e interestaduais a partir do estado do Ceara.

Tabela 01: Aliquotas de ICMS — CE (Origem)

Destino
Origem
CE Pl RN MA PB
CE 17% 12% 12% 12% 12%

Fonte: Adaptado de Portal da Contabilidade (2016).

E em se tratando da profundidade de aplicacdo do ICMS, este pode

influenciar fortemente a rentabilidade do negécio.

2.3.2 Beneficios fiscais

Os beneficios fiscais constituem préatica bastante usual entre os Estados
brasileiros para atrair investimentos (NETTO, 2003). Segundo Machado (2009), as
inimeras concessbes de incentivos oferecidas pelos diferentes Estados do pais
geram a “guerra fiscal”.

O autor afirma que a Constituicdo Federal, em seu artigo 151, admite a
concessao de incentivos fiscais desde que estes auxiliem na promoc¢ao do equilibrio
socioeconémico das diversas regibes do pais. Assim sendo, sdo percebidos de
forma diferentes os beneficios oferecidos por Estados ricos e por Estados pobres,
pois 0s primeiros ndo somente nédo contribuem para a diminuicdo das desigualdades
regionais, como tendem a intensifica-las.

De acordo com Netto (2003), existem inUmeras espécies de beneficios,
todavia, estes podem ser classificados em dois principais grupos: crédito financeiro e
credito presumido. O crédito financeiro trata do financiamento de parte ou da
totalidade dos débitos de ICMS da organizacdo. Dessa forma, o prazo para
efetuacdo dos pagamentos é prolongado. No que tange o crédito presumido, ha
reducdo do montante base para calculo do imposto, sem que este valor seja alterado

na nota fiscal.
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O autor pontua que o incentivo baseado em crédito presumido se mostra
mais eficiente para atrair investimentos, pois este reduz o valor a ser pago pelo
contribuinte, fato que ndo ocorre com o crédito financeiro. Dessa forma, este estudo
considerara as vantagens oriundas do crédito presumido de ICMS.

No estado do Ceara, por exemplo, existe a Lei Complementar Municipal
n° 0035/2006, que institui o0 Programa de Incentivos aos Arranjos Produtivos Locais,
onde, apds o cadastro no programa, empresas que se enquadram em requisitos tais
como regularidade fiscal e contratacdo de méao-de-obra local, estara apta a receber
incentivos como a reducéo do Imposto Propriedade Predial e Territorial Urbana -
IPTU, reducédo do Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza (ISSQN) e Imposto
sobre Transmiss&o Intervivos de Bens Iméveis — ITBI (CEARA, 2016).

Ja o Municipio de Fortaleza dispde de incentivos fiscais para empresas
que desejam expandir seus negdécios ou se instalar na Cidade. A Lei Complementar
n°® 0205/2015 engloba dois programas de incentivos fiscais visando o
desenvolvimento econémico, social, cultural e tecnolégico do Municipio de Fortaleza.
Os programas voltados para este fim sdo: O Programa de Desenvolvimento
Econdmico do Municipio de Fortaleza (PRODEFOR) e O Programa de Apoio a
Parques Tecnoldgicos e Criativos de Fortaleza (PARQFOR).

O PRODEFOR visa incentivar o desenvolvimento econdmico e social do
Municipio de Fortaleza por meio da concessao de incentivos fiscais as pessoas que
desenvolvam ou que venham a desenvolver atividades econbémicas no territorio
deste Municipio.

O PARQFOR tem por objetivo incentivar o desenvolvimento econdémico
sustentavel do Municipio de Fortaleza, visando ao desenvolvimento de parques
tecnolégicos e criativos, a geracdo de empregos formais, ao incremento da
arrecadacdo tributaria e ao aprimoramento do bem-estar social, por meio da
promocdo da inclusdo produtiva, da capacitacdo de jovens e adultos, e de

investimento em pesquisa e desenvolvimento e inovacao.
2.4 Rentabilidade
A rentabilidade € um importante fator indicador de desempenho de um

negocio. Serve para medir o potencial qgue o negdécio tem de se pagar, com base no

investimento realizado em sua aquisicdo ou estruturacdo. O acompanhamento da
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rentabilidade permitird saber se a sua empresa estd gozando ou ndo de retornos
atrativos e assim tomar decisdes de alteragbes no sistema de gestéo, se for o caso,
buscando o aumento nas vendas ou margens, corte de gastos, a abertura de mais
unidades ou até mesmo a venda da empresa (GALHARDO, 2016).

Segundo o Instituto de Estudos Financeiros (IEF), as empresas implantam
programas de reducdo de custos de duas formas: espontdnea e compulséria. A
reducdo de custos espontanea € buscada antes de qualquer sinal de crise atingir a
empresa, ou seja, de forma proativa. Ela visa manter ou conseguir uma vantagem
competitiva. Seus efeitos sdo tipicamente expansionistas e, em geral, ndo sofre
restricdbes por parte dos colaboradores. Ja a reducdo de custos compulséria tem
caracteristicas opostas a reducdo espontanea. Geralmente é implantada diante de
uma crise financeira e seu objetivo € a sobrevivéncia da empresa. A eficacia dessa
forma de reducédo de custos € incerta.

Segundo Galhardo (2016), existem varias op¢fes para a obtencdo de
competitividade baseada na reducédo de custos, tais como:

o Otimizacdo da qualidade nos processos da empresa:
Diferentemente do conceito de qualidade ao custo minimo, nesse
caso, é a qualidade que atende as expectativas do cliente cobrando
um valor justo e que o consumidor esteja disposto a pagar.

. Atencdo ao custo global: Esse caso refere-se que, ao montar-se
uma estratégia baseada em reducao de custos, deve-se atentar ao
cenario como um todo. Por exemplo, ao se decidir aonde ir4 se
localizar um Centro de Distribuicdo, deve-se levar em consideragcao
tanto fatores qualitativos quanto custos tributérios, custos logisticos,
custos com méao de obra, dentre outros.

o Compreensao da relagéo entre custo, preco e receita: O volume
e o0 preco de venda sédo afetados diretamente pelo custo envolvido
em determinado produto, consequentemente a receita da empresa
também é afetada. Ao diminuir o custo, a empresa deve,
consequentemente, diminuir 0 preco e com iSso aumentar sua
receita liquida.

o Aprimoramento da qualidade de dados e de informacfes de
custo: A empresa deve utilizar um sistema de classificacdo de

custos atual, mantendo atengcdo a relatorios burocraticos e sem



33

utilizacdo. Os responséaveis devem analisar a fundo dados referentes
a custo para nao precificar erroneamente nenhum produto.

o Anélise de Valor: A analise de valor é uma Otima op¢do para a
reducédo de custos, pois analisa as etapas de concepcao, fabricacao,
venda, distribuicdo e servigos ao cliente e relaciona seus devidos
custos em cada uma das etapas, clarificando-os e facilitando a
atuacao estratégica sobre custos que pretenda reduzir.

Deve-se acreditar, no entanto, que todo e qualquer custo pode ser
reduzido e para isso a empresa deve tragar estratégias com objetivos neste sentido,
estabelecendo metas e responsabilidades na busca por aumentar sua receita
liquida.

Algumas estratégias sdo comumente utilizadas, tais como buscar
sugestdo dos empregados, renegociar contratos, buscar realizar seus pagamentos a
vista fugindo de juros, reduzir despesas financeiras, aumentar o giro dos estoques
buscando vender seus produtos mais rapidamente, buscar realizar compras
baseadas no lote econébmico de compra, evitar contratos spot (contratos de compras
avulsas), buscar materiais alternativos de baixo custo com qualidade equivalente,
eliminar desperdicios, aumentar a produtividade dos recursos humanos e fisicos
(inspirar a equipe a ter o maximo de desempenho), otimizar rotas de entrega, mudar
a localizagdo da empresa ou da unidade operacional, implementar armazéns ou

centros de distribuicdo mais proximos dos clientes entre outros.
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3 METODOLOGIA

Este capitulo elucidard toda a metodologia a ser utilizada no presente

trabalho trazendo destague ao método de estudo descritivo de caso.

3.1 Classificacdo da pesquisa

Todo trabalho cientifico preconiza a utilizacdo de métodos cientificos.
Lakatos e Marconi (2003), definem método como sendo “o conjunto de atividades
sistematicas e racionais que, com maior seguranca e economia, permite alcancar o
objetivo (...), tracando o caminho a ser seguido, detectando erros e auxiliando as
decisoes (...)".

Para Gil (2008, p.26) pesquisa pode ser definida como “o processo formal
e sistémico de desenvolvimento do método cientifico”. Adicionalmente, o autor ainda
afirma que o objetivo de uma pesquisa esta relacionado com uso de procedimentos
cientificos para obtencao de respostas para problemas (GIL, 2008).

Adicionalmente, Silva e Menezes (2005) classificam as pesquisas através
de diversas formas, tais como: natureza, abordagem do problema, objetivos e
procedimentos técnicos.

Neste contexto, verifica-se que em relacdo a natureza que 0 presente
trabalho é classificado como pesquisa aplicada, uma vez que se procura gerar
conhecimento a partir da aplicacdo das metodologias estudadas de maneira a atingir
0s objetivos especificos de estudos propostos, ou seja, promover o alcance de
“verdades e interesses locais” (SILVA e MENEZES, 2005).

Quanto ao local pode ser considerada uma pesquisa de campo com foco
numa natureza qualitativa j& que, na visdo de Lakatos e Marconi (2003), a
interpretacdo dos fendbmenos e a atribuicdo de significados séo basicas no processo
de pesquisa qualitativa, ndo requerendo o uso obrigatério de métodos e técnicas
estatisticas. Contudo, o ambiente natural passa a ser a fonte direta para coleta de
dados e o pesquisador se torna instrumento-chave.

O presente trabalho analisou dados para apresentar resultados, logo este
pode ser classificado como uma abordagem quantitativa. Segundo Silva e Menezes
(2005), tudo o que pode ser quantificavel e vir a se tornar nimeros e dados para

analise e estudo assume essa classificagdo. Contudo, o presente trabalho tambéem
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pode assumir representacao qualitativa, pois, como descrito por Silva e Menezes
(2005, p. 20) “o ambiente natural é fonte direta para coleta de dados e o pesquisador
é peca fundamental”.

Esta pesquisa pode ser classificada como descritiva, pois, segundo Mattar
(1993), as pesquisas descritivas possuem objetivos bem definidos, os
procedimentos sdo formais, as pesquisas sdo bem estruturadas e voltadas para a
solucdo de problemas ou para a avaliagcdo de alternativas de acbes. Devem ser
utilizadas quando o proposito for descrever as caracteristicas de um grupo, estimar a
proporcdo de elementos numa populacdo especifica que tenha determinada
caracteristica ou comportamento e descobrir ou verificar a existéncia de relacdo
entre as variaveis. O autor afirma que existem dois tipos basicos de pesquisa
descritiva: (1) levantamento de campo e (2) estudo de campo. A diferenca basica é
que o levantamento de campo visa obter dados que representem a populagéo
analisada, é mais amplo e menos profundo.

De acordo com Gil (2008, p.27) este trabalho pode ser classificado como
descritivo, pois deve ‘desenvolver, esclarecer e modificar conceitos e ideias, tendo
em vista a formulacédo de problemas mais precisos ou hipéteses pesquisaveis para
estudos posteriores”.

Com intuito de atingir o objetivo geral do estudo, utilizaram-se
procedimentos técnicos de pesquisa bibliografica, documentacéo direta e estudo de
caso. Primeiramente, a pesquisa bibliografica foi desenvolvida a partir do estudo e
da analise de obras de autores consagrados e de artigos e livros complementares
(GIL, 2008).

Despois desta fase realizou-se a coleta de dados no local onde o
fenbmeno em estudo acontece (LAKATOS e MARCONI, 2003). Por fim, foi
desenvolvido o estudo de caso que é caracterizado por Gil (2008) como sendo“/...] o
estudo profundo e exaustivo de um ou poucos objetos, de maneira a permitir o seu
conhecimento amplo e detalhado [...]".

Assim, em se tratando de procedimentos, este estudo pode ser
considerado, segundo Lakatos e Marconi (2003), uma pesquisa com foco num
estudo de caso com parte bibliografica e parte documental, se utilizando de fontes
secundarias no capitulo que trata do referencial tedrico e de fontes primarias na fase
de estudo de campo como uma maneira de justificar as conclusfes obtidas ao final

do estudo.
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O estudo de caso, frequentemente utilizado em estudos sociais, de
acordo com Yin (2001), € uma estratégia de pesquisa que busca examinar um
fenbmeno contemporaneo dentro de seu contexto. Esta metodologia se caracteriza
pelo estudo profundo e exaustivo de um ou poucos objetos, de maneira a permitir
conhecimento amplo e detalhado do mesmo (Gil, 2008)

Dentre as vantagens que levaram a escolha da modalidade de estudo de

caso para este trabalho, Ventura (2015) afirma que:

Os estudos de caso tém varias aplicacdes. Assim, é apropriado
para pesquisadores individuais, pois da a oportunidade para
que um aspecto de um problema seja estudado em
profundidade dentro de um periodo de tempo limitado. Além
disso, parece ser apropriado para investigacdo de fenémenos
quando hi uma grande variedade de fatores e relacionamentos
que podem ser diretamente observados e ndo existem leis
bésicas para determinar quais sdo importantes (VENTURA,
2015).

3.2 Populagéo-Alvo e Selecao de Amostra

Levando em consideracdo que o Universo da pesquisa englobaria todos
os clientes da fabricante de bebidas em estudo, optou-se por uma amostra de
andlise envolvendo apenas os dezenove principais clientes em termos de volume e
frequéncia de entregas.

Estes clientes séo distribuidores e atacadistas de diversas localidades e
abarcam toda operacado de capilarizacdo dos produtos em cinco estados brasileiros:

Piaui, Ceard, Rio Grande do Norte, Paraiba e Maranhéo.

3.3 Técnica de Coleta e Processamento de Dados

A coleta de dados foi realizada por meio de um levantamento dos
principais clientes e suas respectivas localiza¢des, bem como das possibilidades de
localizacdo disponiveis para instalagdo do Centro de Distribuicdo no intuito de
aplicar o método proposto para andlise e definicdo da melhor localizacdo, garantindo
assim os objetivos deste estudo.

O meétodo utilizado foi o de entrevista direta junto ao Gerente de Logistica
da empresa em pauta neste estudo.

Percebendo-se que o0s dados ndo decorreram de uma analise

estruturada, ndo havera tabulagédo ou tratamento estatistico dos mesmos, apenas
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uma analise quantitativa de alguns resultados definidos através de quantificacfes
definidas pelo método proposto de localizagdo. E em se tratando de analise, GIL
(2008) afirma que:

A analise tem como objetivo organizar e sumariar os dados de
tal forma que possibilitem o fornecimento de respostas ao
problema proposto para investigacdo. Ja a interpretacdo tem
como objetivo a procura do sentido mais amplo das respostas,
0 que é feito mediante sua ligacdo a outros conhecimentos
anteriormente obtidos (GIL, 2008).

Ou seja, 0 objetivo da analise € sempre procurar sentido e compreensao
nos dados e informacbes coletados para embasar as conclusdes do presente

estudo.

3.4 Método Proposto

O meétodo para determinacdo do modelo de localizagdo proposto foi
dividido em quatro grandes etapas.

Na primeira etapa se fez necessario definir os clientes de maior relevancia
para a empresa, ou seja, 0s clientes que mais demandam volume de fornecimento,
bem como a periodicidade de entregas que sao realizadas para tais clientes. Na
segunda etapa, foi necesséario um estudo dos modelos logisticos existentes para a
definicdo de localizacdo, buscando um aumento no nivel de servigo ao cliente.

Na terceira fase foi realizada uma analise dos modelos logisticos, levando
em consideracdo a qualidade, rapidez, confiabilidade, flexibilidade e custo. Na
quarta e ultima fase foi definido qual modelo logistico mais convém a empresa, ou
seja, o modelo com maior rentabilidade e aplicar o modelo definido na industria.
Nessa fase o presente estudo foi redigido. E imprescindivel que todas as etapas
sejam concluidas e avaliadas para que o presente estudo se faca veraz. Segue, na

pagina seguinte, o fluxograma com as etapas realizadas:
3.4.1 Etapa 1: Definir clientes de maior relevancia
A primeira etapa do método proposto € a definicdo dos clientes de maior

relevancia, ou seja, os clientes em que a industria em questdo forneca o maior

volume e com maior periodicidade. Tal definicAo € importante pois € preciso um
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maior entendimento da quantidade de entregas que sao realizadas para tais clientes
de forma que posteriormente seja possivel realizar uma priorizacdo. Como o produto
em questdo € um produto industrial, normalmente sdo os vendedores que procuram
os compradores. Sendo assim, oferecer um tempo menor de entrega é uma

vantagem competitiva importante que pode ser usada como estratégia de venda.

Figura 02: Etapas do Método Proposto

Etapa 1: Definir
clientes de maior
relevancia

v
( Etapa 2: Estudodos )
modelos logisticos
para definigdo de
\_ localizagdo y,

W
@ Etapa 3: Andlise dos A
modelos logisticos
para a decisdo de
\_ localizagao )

dr
Etapa4: Definicdo de
qual modelo logistico
sera aplicadoe
aplicagdo

Fonte: Elaborado pela autora

Desta forma, apds o final dessa etapa, serdo percebidos os seguintes
resultados:
1. Conhecimento dos clientes mais relevantes e seus respectivos
volumes de fornecimento e periodicidade de compra,

2. lIdentificar localizacdo geografica de tais clientes.
3.4.2 Etapa 2: Estudo dos modelos logisticos para definicdo de localizacao
Para inicio da segunda fase, é necessario que todos os pontos da

primeira fase tenham sido cumpridos. Nesta fase os modelos logisticos serao

estudados com o objetivo de aumentar o nivel de servico oferecido pela industria.
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Vale destacar que, como ja pontuado no capitulo que trata da revisdo da
literatura, o nivel de servico € medido por diversos fatores, tais como: tempo de
entrega, frequéncia, confianca no atendimento, qualidade dos produtos e
flexibilidade no ressuprimento, agregando valor intrinseco ao produto e gerando
vantagem competitiva. Sendo assim, apds a localizacdo dos clientes, se fez
necessario o estudo de localizagdo de instalagcbes mdultiplas, dinAmicas ou Unicas de
centro de distribuicdo. Ao final desta etapa, os seguintes resultados terdo sido
alcancados:

1. Identificar o nivel de servi¢o desejado pela industria;

2.  Classificar os problemas de localizacéo;

3. Debater sobre os modelos logisticos que deverdo ser analisados na

préxima fase;

4. Indicar modelos para a andlise.

3.4.3 Etapa 3: Analise dos modelos logisticos para a deciséo de localizacéo

Depois da classificagdo dos problemas de localizacéo, se faz necesséria
a priorizacdo de modelos logisticos a serem analisados. A decisdo sobre a
localizagdo envolve fatores como a determinacdo da proporcdo das instalacdes,
local e nimero a serem utilizadas, priorizando o aumento do nivel de servico. Nesta
fase os modelos serdo analisados e 0 modelo que apresentar mais vantagens sera
aplicado para a industria em questéo.

Seguindo adiante, ap6s o término dessa etapa sera conhecido qual o
modelo logistico de localizagdo é o0 mais adequado para as necessidades da

industria em estudo.

3.4.4 Etapa 4: Definicdo de qual modelo logistico sera aplicado e aplicacédo

Finda a terceira etapa e apés a decisdo do modelo, 0 mesmo sera
aplicado conforme as caracteristicas da industria e, assim, sera determinada a
localizac&o onde se sugerira a instalacéo do(s) centro(s) de distribuicéo.

Desta maneira, ap0s 0 termino dessa etapa serdo alcangcados o0s
seguintes resultados:

1. Analise das vantagens que a aplicacdo do método trara a industria;
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Definicdo do modelo logistico mais adequado as necessidades da
industria;
Aplicacdo do modelo definido as caracteristicas da empresa

Definicdo da melhor localizacdo segundo o modelo escolhido.
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4 APLICACAO DO METODO PROPOSTO

Este capitulo abordara a aplicacdo do método proposto de acordo com a

sequéncia de etapas detalhada no capitulo anterior.

4.1 Estudo de Caso: Cervejaria MAP

A fabrica, de nome ficticio MAP, se localiza numa das principais rodovias
federais do Ceara e possui aproximadamente 200 funcionarios e producéo, também
aproximada, de 14.000 hectolitros por dia. A unidade fabril em estudo produz quatro
tipos de tipos de cervejas e sete tipos de refrigerantes em embalagens que variam
de 237ml a 2,5L.

Contudo, de posse de dados levantados que foram considerados
suficientes para a consecucao dos objetivos deste estudo, serdo demonstradas as

etapas definidas para o presente trabalho segundo método proposto.

4.2 Etapa 1: Definir clientes de maior relevancia

Os clientes de maior relevancia foram definidos por meio do critério de
volume estimado de entregas mensais em hectolitros, tendo em vista que a empresa
determinou se tratar de uma informacédo sigilosa e nao forneceu o volume de
entregas (real e detalhado) para cada cliente citado.

Para se determinar a estimativa utilizada, tomou-se por base o nimero de
pallets' possiveis em cada caminhdo, que consegue comportar até 24 (vinte e
quatro) pallets por entrega, e se multiplicou este volume total pela frequéncia de

entregas em cada cliente. Este célculo pode ser melhor expressado na equacgédo a

seqguir:
Volume Numero de Entregas
=  Volume por Entrega X _ 2)
Mensal Mensais

! Pallet (do francés palette) € um estrado de madeira, metal ou plastico que € utilizado para
movimentacao de cargas. A funcao dos pallets é viabilizar a otimizagdo do transporte de cargas
através do uso de empilhadeiras
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Onde o volume por entrega pode ser expresso conforme abaixo:

Volume por _ Numero de Pallets por . Volume em Hectolitros 3)

Entrega Caminhéo por Pallet Médio

Para se determinar o volume médio de cada Pallet, considerou-se as
possibilidades de abastecimento foi realizada uma média ponderada entre a
representatividade das entregas de cervejas em relacdo as entregas de refrigerantes
e isotdnicos e esse percentual foi definido tomando por critério a média histérica
anual de maio de 2015 até maio de 2016. Estes célculos podem ser melhor

visualizados nas tabelas 02 e 03, na pagina a sequir:

Tabela 02. Representatividade das Entregas por Produto

Més/Ano Cervejas Refrigerantes
maio, 2015 62% 38%
junho, 2015 73% 27%
julho, 2015 50% 50%
agosto, 2015 72% 28%

setembro, 2015 71% 29%
outubro, 2015 74% 26%
novembro, 2015 48% 52%
dezembro, 2015 69% 31%
janeiro, 2016 60% 40%
fevereiro, 2016 77% 23%
margo, 2016 66% 34%

abril, 2016 55% 45%
maio, 2016 82% 18%

Média 66% 34%

Fonte: Elaborado pela autora.

A representatividade das entregas determinou 0s percentuais que
deveriam compor o célculo da média ponderada para se estimar o volume do Pallet
meédio com base nos volumes de cada produto fabricado se este ocupasse um Pallet
de forma exclusiva.

Desta forma, a média de volume no Pallet exclusivo de refrigerantes e

isotonicos foi multiplicada pela representatividade do tipo de produto no volume total
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de entregas e somado a média de volume no Pallet exclusivo de cervejas vezes a

sua representatividade nas entregas. O resultado foi dividido por 100%.

Tabela 03. Volume do Pallet Médio

Refrigerantes e Volume em HIl no
IsotOnicos Pallet Exclusivo
Isotonico 5,04
Refri 2,5l 9,6
Refri 2| 12
Lata 350ml 13,15
Refri 237ml 8,19
Refri 1l 12
Média 10,00
. Volume em HI no
Cervejas .
Pallet Exclusivo
SK269 12,06
Cerv 600ml 6,3
Cerv 300ml 4,96
Média 7,77
| PalletMédio | 9,24

Fonte: Elaborado pela autora.

A frequéncia média de entregas por cliente foi um dado fornecido pela

empresa pesquisada e pode ser visualizado na tabela abaixo:

Tabela 04: Frequéncia Média de Entregas por Cliente

Cliente Frequéncia Cliente Frequéncia
Mensal Mensal
Cliente 01 12 Cliente 11 18
Cliente 02 9 Cliente 12 13
Cliente 03 7 Cliente 13 11
Cliente 04 8 Cliente 14 12
Cliente 05 10 Cliente 15 12
Cliente 06 16 Cliente 16 11
Cliente 07 8 Cliente 17 6
Cliente 08 9 Cliente 18 7
Cliente 09 13 Cliente 19 7
Cliente 10 1

Fonte: Elaborado pela autora.



44

Alguns clientes abastecem boa parte dos supermercados e mercadinhos
das suas respectivas regides metropolitana e, em consequéncia disso, possuem

uma frequéncia alta de entregas.

Tabela 05: Relacdo de Clientes de Maior Relevancia (por Volume Médio)

. Cervejas Refrigerantes
Cliente Enderego
Volume (em HI) | Volume (em HI)

Cliente 01 Avenida do Contorno, 1399, Macuripe, Campo Maior — Pl, 64280-000 7341 3782
Cliente 02 Avenida José de Moraes Correia, 2910, Santa Luzia, Parnaiba - Pl, 64216-065 6594 3397
Cliente 03 Avenida D3o Silveira, 7796, Clube do Pitimbu, Natal - RN, 59066-180 6345 3269
Cliente 04 Avenida Alberto Maranhdo, 2607, Bom Jardim, Mossoré - RN, 59618-700 6968 3589
Cliente 05 Rua Guilherme de Oliveira, 63, Centro, Iguatu - CE, 63500-000 12318 6345
Cliente 06 Avenida Coronel Martiniano, 3020, Centro, Caico - RN 12815 6602
Cliente 07 Rua Hemeterio Gameleira do Rego, 120, Joao Xxiii, Pau dos Ferros/RN, 59.900-000 7092 3653
Cliente 08 BR 31, Km 554, 3400, Volta Redonda, Caxias - MA, 65606-730 7465 3846
Cliente 09 Avenida Getulio Vargas, 2300, Morada Nova, Teresina - Pl, 64022-225 7092 3653
Cliente 10 Estrada da Confianga, s/n, Agua Boa, Nova Russas - CE, 62200-000 13313 6858
Cliente 11 Avenida Senador Fernandes Tavora, 402, Sinha Sabdia, Sobral - CE, 62050-000 13562 6986
Cliente 12 Rodovia Br 230, 1000, Sambaiba Velha, Floriano - PI, 64800-000 9207 4743
Cliente 13 Avenida Francisco S3, 6650 - Barra do Cear3, Fortaleza— CE 12442 6410
Cliente 14 Av. Padre Cicero, 3579 - Sdo Miguel, Crato — CE 13064 6730
Cliente 15 Rua A - Areias Il, Iguatu - CE, 63500-000 12815 6602
Cliente 16 Avenida General Osério de Paiva, 2250, Vila Peri, Fortaleza - CE, 60730-088 13313 6858
Cliente 17 Estrada do Contérno, Lot. Cidade Nova, Mossoré — RN 8709 4487
Cliente 18 Rua Gastdo Medeiros Forte, 1, Bela Vista - Sousa - PB, 58806-730 7341 3782
Cliente 19 Rodovia Br-101, S/N, Emaus, Parnamirim - RN, 59149-290 8087 4166

Totais 185885 95759

Fonte: Elaborado pela autora.

Desta maneira, com base nas férmulas apresentadas anteriormente e nos
dados levantados e aproximados chegou-se aos clientes de maior relevancia por
volume de produtos entregues, conforme Tabela 05, na pagina anterior.

A disponibilidade dos enderecos possibilitou, inclusive, a distribuicdo dos
clientes de forma gréfica utilizando-se a ferramenta Google Maps, gerando o Mapa

disponibilizado na Figura 03, na pagina seguinte.

4.3 Etapa 2: Estudo dos modelos logisticos para definicdo de localizagcéo

Tomando por base os fatores enumerados por Corréa e Caon (2006) e
levantamentos realizados junto aos gestores da unidade, percebeu-se que, em se
tratando da definicdo de localizagdo do CD a equipe considera que a forma rigorosa
processos internos de fabricacdo e controle da empresa ja garantem o nivel de

qualidade desejado para o produto. Desta maneira, o0 nivel de servico desejado



45

englobard demais fatores enumerados pelos autores, a saber: rapidez,
confiabilidade, flexibilidade e custo séo preponderantes (CORREA e CAON, 2006).
Neste caso, a manutencdo do Centro de Distribuicdo, seja no endereco
atual ou em novo endereco, sera uma iniciativa de grande impacto no nivel de
servigo percebido pela clientela. Contudo, em se tratando do nimero de instalacdes,
levando em consideragdo os custos de investimento e manutencdo a ela
associados, bem como o volume fabricado em relagcdo ao consumido atualmente,
acredita-se que a implantacdo de um unico Centro de Distribuicdo seja o mais

adequado.

Figura 03: Distribuicdo dos Clientes
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Fonte: Elaborado pela autora.

Neste contexto, os problemas de localizacdo a serem analisados no
modelo a ser definido seréo:
1. Distancia e o tempo de entrega estimado;
2. Afrequéncia de entrega do cliente;
3. Aliquotas de ICMS, considerando a existéncia de beneficios fiscais,
se for o caso;

4. O custo médio de frete associado a localidade;
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Em se tratando da distancia e tempo de entrega estimado, foi utilizada a
ferramenta Google Maps para definicdo de distancia entre as localidades, ou seja,
entre os clientes de maior relevancia e cada opcao de localizacao disponivel.

As tomadas de distancias e tempos levantados, segundo a metodologia

acima, podem ser conferidas na tabela 6, a seqguir:

Tabela 06: Distancias e Tempos de Viagem

Opgao 1 Opgao 2
Cliente Distancia Horas Distancia Horas
(em Km) (em Km)

Cliente 01 508 6h40 529 7h04
Cliente 02 469 5h46 495 6h21
Cliente 03 530 7h07 514 6h39
Cliente 04 265 3h47 249 3h18
Cliente 05 373 5h05 357 4h36
Cliente 06 449 6h24 433 5h55
Cliente 07 343 5h10 327 4h41
Cliente 08 660 9h01 680 9h24
Cliente 09 591 5h58 611 8h22
Cliente 10 301 4h04 322 4h30
Cliente 11 269 3h413 249 3h38
Cliente 12 726 9h29 747 9h54
Cliente 13 0,6 0h07 36 0h56
Cliente 14 508 7h19 491 6h49
Cliente 15 371 4h58 355 4h29
Cliente 16 10,7 0h24 28 0h40
Cliente 17 265 3h43 249 3h15
Cliente 18 490 6h23 474 5h56
Cliente 19 524 6h56 508 6h26

Totais 7653,3 101h34 7653,9 | 102h53min

Fonte: Elaborado pela autora.

Nesse levantamento foram considerados a menor distancia, em casos de
mais de uma opcédo de rota possivel, e horarios sem trafego, tendo em vista que
trafego lento costuma atrasar em muito viagens e entregas que acabam coincidindo
com seus picos, porém, nao participam da analise ja que ndo podem ser tratados
como regra e sim como excegoes.

Para definicdo do custo médio de frete de Fortaleza para as localidades
sede dos clientes de maior relevancia utilizou a tabela referencial de custos de
transporte de carga proposta a Presidéncia da Republica do Brasil pela Comisséao de
Caminhoneiros Autdbnomos. Esta tabela foi idealizada apés a greve geral dos
caminhoneiros acontecida em fevereiro deste ano (BORTOLIM, 2016). A tabela
pode ser conferida abaixo:
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Os valores foram calculados considerando uma carreta de dois eixos com

capacidade para até 33 toneladas e comprimento maximo de 18,15 metros. O

modelo escolhido é o modelo padréo utilizado pela transportadora que realiza os

fretes para a empresa em estudo.

Tabela 07: Precos de Frete: Distancia e Custo por Tonelada
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Fonte: Bortolim (2016).
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Para dar vazéo ao resultado buscado, sobre esta capacidade padrao de

33 toneladas foram aplicados os valores de custo por tonelada determinados pelos

intervalos da tabela para distancia percorrida. O resultado destes calculos pode ser

percebido na tabela na pagina a seguir:



Tabela 08: Custos Totais de Frete por Entrega

Fonte: Elaborado pela autora.

Opcao 1 Opgao 2
Cliente Valor por Total do Frete Valor por Total do Frete
KM KM

Cliente 01 RS 91,23 | RS 3.010,59 | RS 91,23 | RS 3.010,59
Cliente 02 RS 84,94 | RS 2.803,02 | RS 84,94 | RS 2.803,02
Cliente 03 RS 91,23 | RS 3.010,59 | RS 91,23 | RS 3.010,59
Cliente 04 RS 59,75 | RS 1.971,75 | RS 53,45 | RS 1.763,85
Cliente 05 RS 72,34 | RS 2.387,22 | RS 72,34 | RS 2.387,22
Cliente 06 RS 78,64 | RS 2.595,12 | RS 78,64 | RS 2.595,12
Cliente 07 RS 66,04 | RS 2.179,32 | RS 66,04 | RS 2.179,32
Cliente 08 RS 110,12 | RS 3.633,96 | RS 110,12 | RS 3.633,96
Cliente 09 RS 97,53 | RS 3.218,49 | RS 103,83 | RS 3.426,39
Cliente 10 RS 66,04 | RS 2.179,32 | RS 66,04 | RS 2.179,32
Cliente 11 RS 59,75 | RS 1.971,75 | RS 53,45 [ RS 1.763,85
Cliente 12 RS 116,42 | RS 3.841,86 | RS 116,42 | RS 3.841,86
Cliente 13 RS 28,26 | RS 932,58 | RS 28,26 | RS 932,58
Cliente 14 RS 91,23 | RS 3.010,59 | RS 84,94 | RS 2.803,02
Cliente 15 RS 72,34 | RS 2.387,22 | RS 72,34 | RS 2.387,22
Cliente 16 RS 28,26 | RS 932,58 | RS 28,26 [ RS 932,58
Cliente 17 RS 59,75 | RS 1.971,75 | RS 53,45 [ RS 1.763,85
Cliente 18 RS 84,94 | RS 2.803,02 | RS 84,94 | RS 2.803,02
Cliente 19 RS 91,23 | RS 3.010,59 | RS 91,23 | RS 3.010,59

Totais RS 47.227,95
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Os demais itens de ponderacdo ja foram apresentados no item 3.5.2 e

nao precisam ser repetidos.

4.4 Etapa 3: Andlise dos modelos logisticos para a deciséo de localizacdo

Tomando-se por base as informacgfes disponibilizadas pela empresa e

aquelas que foram determinadas via andlise, acredita-se que o modelo de simulacao

estocastico seja 0 mais adequado a analise, tendo em vista que 0S custos

BN

associados a utilizacdo de um software especifico inviabilizam a utilizacdo do

modelo exato e a indisponibilidade de informacdes relativas aos custos de

manutencdo do CD impedem a aplicacdo do método heuristico.
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4.5 Etapa 4: Definicdo de qual modelo logistico seré aplicado e aplicagao

Tendo sido escolhido o modelo de simulacéo estocastico, resta apenas a
analise de todas as informacgfes apresentadas até o item momento.

Sabendo que a Opc¢édo 1 para instalagdo do Centro de Distribuicdo € sua
sede atual no bairro Barra do Ceara, em Fortaleza, e a Opcao 2, também para a
implantacdo do CD, a BR116, em Aquiraz, percebeu-se uma pequena diferenca nos
tempos de entrega em relacdo ao total de horas geral.

Esta diferenca foi encontrada aplicando-se a frequéncia de entrega (vide
tabela 04) aos tempos médios de viagem (Tabela 06), chegando-se aos resultados a
apresentados na Tabela 08, na pagina seguinte. Este resultado apresenta uma
diferenca de 29 horas e quarenta e sete minutos em favor da Opcéo 01.

Para se determinar quais custos melhor determinariam a localizagdo do
Centro de Distribuicdo foi aplicado o numero de entregas a ser realizado
mensalmente, tomando por base as médias ja apresentadas (vide Tabela 04), ao
frete total por entrega determinado na Tabela 08, chegando-se aos valores,
apresentados na tabela 10.

Em se tratando de impostos, haja vista que as duas unidades possiveis
seriam instaladas ambas no Ceara, ndo existe influéncia que diferencie a instalacao
do Centro de Distribuicio na Opcdo 01 ou 02 de endereco, levando em
consideracdo que as aliquotas aplicaveis de ICMS seriam as mesmas para ambos
0S Casos.

Quanto a possibilidade de Beneficios Fiscais, a manutencdo da unidade
em Fortaleza, via Opcédo 01 na Barra do Cear4, traria a possibilidade de participacao
no PRODEFOR - Programa de Desenvolvimento Econdmico do Municipio de
Fortaleza (caso a empresa ja nao participe) ja que os demais incentivos
disponibilizados pelo Governo do Estado séo de apoio a atragao de investimentos
para arranjos produtivos, o que ndo € o caso do empreendimento em analise, ndo
sendo encontrados outros com foco em desenvolvimento ndo-industrial.

Esse beneficio sera aplicado conforme o artigo 6° da Lei Complementar
N° 205 de 24/06/2015, que afirma que “os incentivos fiscais do PRODEFOR
consistirdo na reducdo do Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza (ISSQN),
do Imposto sobre Propriedade Predial e Territorial Urbana (IPTU) e do Imposto
Sobre a Transmissdo de Bens Iméveis Inter Vivos (ITBI)” (CEARA, 2016).



Tabela 09: Tempos Totais Mensais

Opcao 1 Opcao 2

Cliente Entregas ) .
. Horas | Minutos | Horas | Minutos

Mensais

Cliente 01 12 72 480 84 48
Cliente 02 9 45 414 54 189
Cliente 03 7 49 49 42 273
Cliente 04 8 24 376 24 144
Cliente 05 10 50 50 40 360
Cliente 06 16 96 384 80 880
Cliente 07 8 40 80 32 328
Cliente 08 9 81 9 81 216
Cliente 09 13 65 754 104 286
Cliente 10 11 44 44 44 330
Cliente 11 18 54 234 54 684
Cliente 12 13 117 377 117 702
Cliente 13 11 0 77 0 616
Cliente 14 12 84 228 72 588
Cliente 15 12 48 696 48 348
Cliente 16 11 0 264 0 440
Cliente 17 6 18 258 18 90
Cliente 18 7 42 161 35 392
Cliente 19 7 42 392 42 182
Totais 200 971 5327 971 7096

Total Geral de Horas 1059h47 1089h16

Fonte: Elaborado pela autora.

Em relacdo aos custos envolvendo o total de fretes mensais, percebe-se
através da andlise da Tabela 10, na pagina seguinte, um acréscimo de R$ 6.440,94
(Seis mil, quatrocentos e quarenta reais e noventa e quatro centavos) por més caso
haja a continuidade do Centro de Distribuicdo no endereco situado na Barra do
Ceard em relacdo a implantacdo de um CD na BR 116, determinando entdo a
escolha da Opc¢ao 02, neste caso em especial.

Este custo foi percebido apds se calcular a diferenca envolvendo os
somatorios dos fretes totais mensais entre as duas localidades. E cada frete

totalizado para o més foi calculado através da multiplicacdo dos fretes definidos para

cada localidade pela frequéncia de entrega para o respectivo local.




Tabela 10: Custos Totais de Frete por Entrega
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Cliente Entregas Opcao 1 Opcao 2
Mensais |Total do Frete | Fretes- Més |[Total do Frete | Fretes- Més
Cliente 01 12 RS 3.010,59 | RS 36.127,08 | RS 3.010,59 [ RS 36.127,08
Cliente 02 9 RS 2.803,02 | RS 25.227,18 | RS 2.803,02 [ RS 25.227,18
Cliente 03 7 RS 3.010,59 | RS 21.074,13 | RS 3.010,59 | RS 21.074,13
Cliente 04 8 RS 1.971,75 | RS 15.774,00 | RS 1.763,85 [ RS 14.110,80
Cliente 05 10 RS 2.387,22 | RS 23.872,20 | RS 2.387,22 [ RS 23.872,20
Cliente 06 16 RS 2.595,12 | RS 41.521,92 | RS 2.595,12 [ RS 41.521,92
Cliente 07 8 RS 2.179,32 | RS 17.434,56 | RS 2.179,32 | RS 17.434,56
Cliente 08 9 RS 3.633,96 | RS 32.705,64 | RS 3.633,96 | RS 32.705,64
Cliente 09 13 RS 3.218,49 | RS 41.840,37 | RS 3.426,39 | RS 44.543,07
Cliente 10 11 RS 2.179,32 | RS 23.972,52 | RS 2.179,32 [ RS 23.972,52
Cliente 11 18 RS 1.971,75| RS 35.491,50 | RS 1.763,85 [ RS 31.749,30
Cliente 12 13 RS 3.841,86 | RS 49.944,18 | RS 3.841,86 | RS 49.944,18
Cliente 13 11 RS 932,58 | RS 10.258,38 | RS 932,58 | RS 10.258,38
Cliente 14 12 RS 3.010,59 | RS 36.127,08 | RS 2.803,02 [ RS 33.636,24
Cliente 15 12 RS 2.387,22 | RS 28.646,64 | RS 2.387,22 | RS 28.646,64
Cliente 16 11 RS 932,58 | RS 10.258,38 | RS 932,58 | RS 10.258,38
Cliente 17 6 RS 1.971,75| RS 11.830,50 | RS 1.763,85 [ RS 10.583,10
Cliente 18 7 RS 2.803,02 | RS 19.621,14 | RS 2.803,02 [ RS 19.621,14
Cliente 19 7 RS 3.010,59 | RS 21.074,13 | RS 3.010,59 | RS 21.074,13
B oo [ RS 47.851,32 [ RS 502.801,53 | RS 47.227,95 | R$ 496.360,59

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 02: Resumo da Anélise de Localizagéo

Itens de Analise Opgao 01 3 Opgao 02
Barra do Ceara BR 116
Custos Totais com Frete Maior Menor
Tempo de Entrega Total Menor Maior
Aplicacdo de ICMS Igual Igual
Possibilidade de Beneficio Fiscal Sim Nao

Fonte: Elaborado pela autora.

Por praticamente todos os motivos apresentados, fica clarificado que a

escolha para a implantacdo do Centro de Distribuicdo seria o endereco da Barra do

Ceara, ou seja, a Opcao 01. Mesmo considerando o custo adicional de R$ 6.440,94

ao escolher esta opcéao, percebe-se que a possibilidade de adquirir subsidios para o

processo de distribuicdo pode ser de grande valia para a rentabilidade do negécio e

cobriria facilmente a diferenca percebida, além deste custo adicional ndo justificar

uma mudanca de sede.
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5 CONCLUSAO

Localizar qualquer instalacdo envolve, invariavelmente, a analise de
diversos fatores. Este conjunto de trade-offs, seja discreto ou continuo, possui
desempenho diferente nos aspectos relevantes do problema.

Tendo em vista que as industrias sdo geralmente localizadas proximas
aos recursos, como matéria-prima, agua, energia e mao-de-obra; e prestadoras de
servicos, tais como o Centro de Distribuicdo foco deste estudo, se orientam de
acordo com o mercado, ou seja, de acordo com seus clientes, acredita-se que a
escolha dos clientes de maior relevancia foi a escolha acertada. Desta forma, cré-se
gue os objetivos deste estudo foram atingidos na medida em que se percebe que a
implantacdo do CD na opc¢ao de endereco escolhida possibilitara um menor tempo
de entrega e a possibilidade de impostos subsidiados por meio de beneficios fiscais,
mesmo que na analise realizada nédo tenha se percebido custos menores de fretes,
porém, a diferenca encontrada nao justificaria uma mudanca de sede considerando
a sede ja existente.

Contudo, acredita-se que partindo do pressuposto que somente foram
analisados os clientes mais relevantes do negécio e que este fator atende ao nivel
de complexidade de um trabalho de conclusdo de graduagdo, n&o passou
despercebida a hipétese de se poder agregar entregas menores na circunvizinhanca
como forma de diluir ainda mais os custos de operacdo tomando por base a
possibilidade compensacado de custos logisticos, até porque isso provavelmente ja
ocorre na CD ja existente, porém, ndo foi considerado neste estudo por ter sido
avaliado que este tipo de analise aumentaria em muito a complexidade deste
trabalho.

E em se tratando de rentabilidade, um dos temas de subcapitulo deste
trabalho, este € um indicador essencial para a manutencdo de qualquer negdécio
duradouro, porém, a auséncia de informacdes neste sentido impossibilitou uma
analise mais assertiva da relacdo custo-beneficio da alternativa escolhida de
localizac&o do Centro de Distribuicdo em relagéo a outra.

Assim, objetivo geral deste trabalho foi atingido através de seus objetivos
especificos. Os clientes de maior relevancia foram determinados em seus volumes

médios estimados por intermédio do seu total de entregas. Depois de sua
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delimitacdo foram levantados distancias e tempos de viagem para cada cliente em
relacéo as duas opc¢bes possiveis de localizacéo.

Posteriormente os modelos possiveis, elucidados pela literatura aqui
exposta, foram analisados e o modelo de simulacdo estocastico foi o escolhido
tomando por base as informacdes disponiveis.

Por fim, com base nas analises envolvendo os custos de entrega e seus
tempos, além das apreciagdes relacionadas a ICMS e a possibilidade de beneficios
fiscais, foi determinada a melhor localizacdo para o negocio, considerando a
possibilidade de uma maior rentabilidade.

Desta maneira, confirmou-se a inexisténcia de mudanca do Centro de
Distribuicdo da localizacéo atual para a alternativa tendo em vista a possibilidade de
aderir a beneficios fiscais e a ocorréncia de tempos de entrega menores
considerando boa parte dos clientes de maior relevancia.

O ICMS mostrou pouco diferenciador, ja que ambas as opcdes de
localizac&o disponiveis se encontravam situados dentro no mesmo estado.

Em se tratando de custo, a mudanca do CD mostrou um custo mensal
menor de fretes por se aproximar mais de uma das principais vias de escoamento
produtivo do Cear4, todavia, o custo apurado nao justificaria uma mudanca de sede.

Resta a recomendacgao de que, por meio de um orgcamento voltado para a
simulacédo via software préprio e mais informacfes disponiveis e fidedignas, outros
estudos possam ser realizados antes da implantacdo de um novo CD, se for o caso,
também contemplando outros métodos de localizacao, tais como o0 método exato, de
forma a garantir uma melhor andlise de todas as multiplas possiveis variaveis
envolvidas e, consequente, a resultante de uma localizagcdo mais préxima do nivel

otimo tdo desejado pelas organizacGes mais competitivas do mercado.
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