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LOGISTICA DE APOIO A COMERCIALIZACAO DE PRODUTOS E  SERVICOS COPEL

INTRODUCAO

O assunto “logistica de distribuicdo” vem ganhaedpaco no Brasil principalmente nos dois dltimos
anos, com o aumento das vendas, a agilidade damimfdes e as exigéncias de produtividade resestant

da globalizacdo e do crescimento biernet que imprimem novos modelos de administracdo de
processos em todos 0s setores da economia braglgiundial.

A logistica estd se fortalecendo num cenario em agiesalores da cadeia de abastecimento estdo
mudando. A multimarca se destaca e o consumiddnedef compra no ponto de venda, passando de
mondégamo a poligamo na escolha do produto. Concenedo ddrade-marketingtodos os elementos
da cadeia, desde o fornecedor da matéria-prima atrejo, passam a focar o negd6cio no cliente e a
trabalhar de forma mais integrada, com vistas anghbr altos indices de produtividade e qualidade. O
fornecedor que ndo é lider introduz a diferenciagd® seus produtos e servicos, com vistas a alcanca
espaco num mercado varejista cada vez mais coadentroje, é o varejo, e ndo mais a industria quem
detém o poder de negociacdo na cadeia de abasttcimeguem cria a imagem para o produto no ponto
de venda.

Com a integracdo dos elementos da cadeia de aipastee por meio da Internet, o abastecimento flui
sem a necessidade de altos estoques. Antes, dagést sinbnimo de expedicdo e controle de estoques
Altos niveis de estoques eram sindnimo de podeod®ra e nao interferiam no consumidor final. Hoje,
o canal que se preocupa com altos estoques simbwtiprodutividade, ineficiéncia e morosidade,
acarretando custos elevadissimos que atingem aumdichaer final. Para evitar os estoques nas lojas e
proporcionar produtividade e qualidade no abastcio) entram em cena 0 ECR (Resposta Eficiente ao
Consumidor), os operadores logisticos e o0s cendesdistribuicdo regionais, que substituem os
fabricantes no abastecimento das lojas. Na indysis fornecedores de servigos estéo instaladés jun
dos parques industriais, proporcionando reducacudtos e na entrega da matéria-prima e dos insumos
just-in-time eliminando totalmente os espacos antes cedidasdepdsitos de mercadorias.

A valorizagéo da logistica tem proporcionado unwligao no processo de distribuicdo de mercadorias,
area em que o Brasil ainda é carente, sendo dwstiagistica uma das componentes do “custo Brasil

Neste contexto entram as franquias Copel, queaigini suas atividades ha menos de dois anos.

A rede de franquias Copel tem como objetivo abnr canal de distribuicdo marketing altamente
produtivo e diferenciado no atendimento ao clie#is. franquias prestam servigos convencionais,
relacionados a distribuicdo de energia elétricaneb€m comercializam produtos e servi¢cos permitidos,
antes das franquias, apenas a iniciativa privadisoca instalagdo de entrada de servico, a instalaga
elétrica interna, a manutencéo da unidade consuen&la comercializagdo de materiais elétricos.

Além de comercializar materiais elétricos, o frazmpp os utiliza como insumos na execugcdo dos
servicos que presta aos clientes. Estes mate@iaiadquiridos da rede varejista e atacadista.

Os servicos prestados pelo franqueado primam pelidade. Isto faz com que o franqueado possa dar
certificados de garantia de até dois anos pelef;ssrprestados.

No entanto, se por um lado o franqueado Copel oéeg@alidade e certificado de garantia, por owtdo |
verificou-se que seus custos sdo pouco competitivos



Este fato estimulou a Copel a estudar as razdeselpwam os custos dos servigos e produtos dos
franqueados, cujos resultados sdo apresentadespéreia deste trabalho.

Este trabalho ir4 abordar, inicialmente, as radfiegroblema apresentado. Depois, serdo apresemtadas
alternativas de solucédo para o problema e, na seijéserao detalhadas informacdes a respeito das
alternativas apresentada.

ABORDAGEM DO PROBLEMA

Na busca de melhores condi¢cbes de competitividadeetacdo aos precos dos servicos e produtos
prestados pelas franquias Copel frente a concoaséfmi realizada uma analise detalhada dos aspecto
que contribuem para o encarecimento dos custosataglias.

Os aspectos identificados foram:

« baixa escala de compras pelas franquias;

» custo elevado do transporte dos produtos adquigdtas franquias;

» bitributacdo dos insumos adquiridos pelos franqogégithicidéncia do PIS/COFINS);

» recolhimento irregular de impostos sobre os sesvigonercializados pela concorréncia;

» utilizag8o, pela concorréncia, de materiais de @recqualidade inferiores aos utilizados pelos
franqueados Copel; e

* a oferta de garantias reduzidas dos servicos piest® dos produtos comercializados pela
concorréncia.

A bitributacéo

O atual sistema tributario brasileiro apresentaadteristicas que ocasionam bitributacdo na
comercializagdo de mercadorias, caso do PIS/CORINBal onera o custo dos materiais adquiridos para
comercializagdo pelos franqueados, em aproximad®n3e®6%, por intermediacéo realizada.

O custo elevado do transporte

Analisando os custos dos franqueados Copel venifssoque os o custo de deslocamento de veiculos
préprios ou pago a terceiros, para movimentacaaoraderiais adquiridos, adicionado ao tempo dedicado
a gestdo desse item tem aumentado de forma sajhifico custo na venda dos materiais elétricosse do
servicos que utilizam estes materiais como insumos.

E importante que se crie um sistema de distributafigque reduza os custos e alivie o franqueado da
incumbéncia de procurar os melhores fretes, perddtuma maior focalizacdo no objeto principal do se
negocio.

O recolhimento irregular de impostos

Muitas empresas concorrentes usam, regularmerdgjficio de comercializar seus servicos, sem nota
fiscal, sonegando grande parte dos impostos, #andb parte das vantagens dessa medida aos seu
clientes.

A utilizacdo de materiais de preco e qualidade infeores pela concorréncia



Produtos de segunda linha, muitas vezes refugddapstrole de qualidade, séo utilizados por intamer
empresas do setor de venda de materiais elétricssadacdes que focam preco ao invés de qualidade.

Esses materiais muitas vezes ndo atendem as nolanAS8NT, nem sequer os padrdes minimos de
seguranca.

Nos servicos de instalacdes prestados pelo fradquesfio utilizados, como insumos, materiais de
reconhecida qualidade e aprovados pela Copel, emgarece o preco dos servigos prestados.

A oferta de garantias reduzidas pela concorréncia

O franqueado Copel oferece servicos de melhor dpdédi e, por isso, pode oferecer certificado de
garantia de dois anos pelas instalacdes elétricasngcos que executa. Nas cidades em que o0s
franqueados atuam ndo se conhece outras empresagegecam tal diferencial. Isto exige uma estautur
de suporte maior das franquias, e recursos finergeaiais consistentes. Em consequéncia, o franquead
tem custos maiores, que, em parte, sdo computadlazisto final dos servigos, tornando-os menos
competitivos do que os da concorréncia.

ALTERNATIVAS DE SOLUGCAO APRESENTADAS

Apés andlise desses aspectos, verificou-se queel oderia interferir diretamente em trés dos etsge
levantados, para obtencdo de melhorias nos custirarmbjueados:

e na baixa escala de compras;

e na bitributacdo dos insumos adquiridos; E

e no custo elevado do transporte.

Para estes trés problemas foram definidas as deguilternativas de solugéo:

. implantag&o de uma central de compras, para resmlyaestdo da baixa escala de compras e

e contratacdo de um operador logistico na modalidadezém Geral para eliminar a bitributacéo e
reduzir o custo do transporte.

Em relacéo aos fatores de qualidade e oferta @deiimrnéo oferecidos por grande parte da conazagén
pode-se deduzir o seguinte: por um lado, o frarduéam um custo maior, mas, em contrapartida, tem
um diferencial frente ao cliente que busca quatdad

Portanto, se por um lado ndo se pode interfercusto desses beneficios, por outro lado estas giewli
podem ser utilizadas para melhoria da imagem peldgacédo deste diferencial.

Com o fim de divulgar a clientela que a Copel @restrvicos ligados a area elétrica, apresentando um
diferencial qualitativo frente a concorréncia, e@fido materiais de qualidade e oferecendo garaatms
servicos prestados, sera criado o Fundo de Progagaooperado, comum em redes de franquias e em
Shopping Centers

Esse Fundo sera originado do recolhimento mensainte taxa de propaganda dos franqueados. Com
isso, espera-se neutralizar a vantagem obtida qeiaorréncia em oferecer precos mais baixos em
detrimento da qualidade inferior dos servicos pudss.

Portanto, a seqiiéncia deste trabalho ter4 comoafoatternativas encontradas pela Copel para regsizi
custos dos seus franqueados: a criagao da ceatcalngpras e a contratacao do operador logistico.



AS CENTRAIS DE COMPRAS!

As centrais de compras tem se mostrado uma alteanbastante eficiente para aumentar o poder
competitivo de pequenas empresas.

Numa acéo associativa, um grupo de empresas bokggas para problemas comuns, sem que percam
sua individualidade.

Este tipo de associagdo visa eliminar barreirasocamejeicdo de pedidos em pequenas quantidades, po

alguns fornecedores, dificultando o acesso dasgmeguempresas a uma série de mercadorias, produtos
efou insumos; e a falta de capacidade de negocidgdpequenas empresas, comprometendo a sua
competitividade e produtividade frente aos concte®de maior porte.

O resultado desta unido é uma acéo associativa,pancaria estratégica, que comega com as compras
compartilhadas e evolui para a formacéo de umaaletd compras.

Central de compras ou compras compartilhadas erafmais simples de integragdo comercial e consiste
num acordo, formal ou informal, entre empresarios.

Assim, todos passam a ter acesso as marcas maisdame divulgadas pela propaganda, revendendo
produtos de qualidade a um preco acessivel, auntmtasatisfacdo da clientela e a competitividade d
cada loja frente as grandes redes.

As vantagens imediatas

Existe uma série de vantagens em compartilharmpmes, mesmo que de maneira informal. Dentre estas

vantagens séo enfatizadas as que seguem:

. Poder de barganha- O aumento no volume do pedido torna os forneesdmais sensiveis a
negociagdo e mais dispostos a conceder privilégios;

. Precos mais baixos Um grande pedido conjunto merece ser tratado foehecedor como pedido
de uma grande empresa. Por isso, 0 grupo pode apmrecos mais baixos, através da obtencédo
de descontos;

. Eliminacdo de intermediarios- Através de um grande pedido, o grupo pode nagaigietamente
com o fabricante ou produtor, eliminando o interi@ed. Pela importancia que assume, uma central
de compras normalmente passa a ser atendida démtiapelos gerentes e diretores regionais dos
grandes fornecedores;

. Condicdes de pagamente- A maior escala de compras facilita e amplia azprde pagamento,
melhorando o giro do capital;

. Menor custo de estoque © grupo pode negociar com os fornecedores a entiegarodutos num
Unico local, o que reduz a necessidade de gran@es &ndividuais para estoque e, a0 mesmo
tempo, diminui o custo do frete. O grupo tambémepoanseguir reducao nos custos de frete pelo
poder de negociacéo junto as transportadoras; e

e Acesso a grandes fornecedoresGom um grande volume para negociar, € possiveadesso a
fornecedores que, normalmente, ndo tém interessdraalhar com pequenas quantidades de
compras. O grupo também pode ter acesso a produosercadorias de marcas mais procuradas
pela clientela.

Yin Loja da Copel: Manual da Central de Compras 184-212



Organizacéo da central de compras - Premissas pambom funcionamento

O bom funcionamento da central de compras depemdégdmas condicbes, como:
e quantidade de empresas que represente um lotegEap significativo;

* motivacao dos participantes;

e unido em torno de um objetivo comum;

e participacao efetiva de cada associado;

e gestdo direta e democratica;

e comprometimento com a convivéncia em grupo;

e amizade e bom relacionamento entre todos;

e concentracdo da maioria das compras de cada emm@aesatral; e

» predisposi¢do para a troca de idéias.

Ao formar o grupo, cada empresario opta por estabeluma parceria estratégica com os demais
integrantes. Essa pratica de formacdo de aliancgmreerias deve ser ampliada pelo grupo de
franqueados, buscando relacdo de cooperacdo ®aide dntre si, com os fornecedores, empregados e
clientes.

A implantacdo de uma central de compras passo-a-=s

Para garantir o sucesso da organizagdo de umalcdatcompras, é necesséario obedecer os critérios e
procedimentos descritos nos passos abaixo, baseadogeriéncia de vérias centrais ja existentes.

1° passo: identificacao do grupo potencial

Para que a central de compras torne-se viavel @gaofazer pedidos relativamente grandes, é ng@@ssa
reunir um ndmero minimo de participantes.

No caso das franquias Copel, a central de comtasdesendo formada a partir da quinta unidade em
operacao, quando a franqueadora (Copel) provideénaianplantacédo da central de compras, com auxilio
de um especialista.

2° passo: o papel de lider da rede

O lider da rede é fundamental para que a centredbhpras tenha sucesso, pois cabe a ele mantapo gr
unido em torno dos objetivos.

A partir de experiéncias concretas, tanto de cisnfuze sdo um sucesso como de outras que fracaissara
foi possivel identificar as caracteristicas querom o perfil do lider de uma central de compras. El
deve:

» ser conhecido no seu ramo de atividade;

e ter boa imagem junto aos fornecedores;

e ser bom negociador;

» ser dindmico e entusiasta,;

- ter disponibilidade de tempo para dedicar a essseca

« ter capacidade de lideranca.

O lider da rede de franquias Copel ser4 um repwasenda propria Copel, porém a central de compras
tera uma gestdo exercida diretamente pelos fradqaeama vez que a legislagdo em vigor impede a
Copel de exercer diretamente a fungao.



Os franqueados da rede Copel escolherdo um repaagempara liderar a central de compras. O ideal é
que o grupo ja inicie com um lider. Se isso ndmtemer, os franqueados podem comecgar a se reunir
aceitando que um técnico conduza o grupo, temponarite.

3° passo: sensibilizacdo do grupo

Os interessados na central de compras devem sie pama sensibilizacdo da importancia da central de
compras e para conhecimento dos seus processestde g operagdo.

Nessas reunides participam também consultoresictécie empresarios que ja atuam em centrais de
compras e que devem ser convidados para realitasti@s e reunibes com o objetivo de repassar as
vantagens e a forma de funcionamento do sistema.

Esse processo de sensibilizacdo do grupo também ideluir a busca de conhecimento através de
manuais, videos, revistas e visitas a centraistemade.

Quanto mais experiéncia e conhecimento o gruporpugdmir, maiores sdo as chances de sucesso da
central de compras.

4° passo: constituicdo informal do grupo

No inicio, a solucdo é formar uma associacao cauni@dade civil sem fins lucrativos, que una todes o
franqueados e, paralelamente, criar uma socieda&deantil por cotas de responsabilidade limitada que
tenha como cotista principal a sociedade civil.

E preciso tempo para que haja entrosamento entistegrantes, a fim de que possam debater seus
objetivos e, principalmente, experimentar algurssiltedos. Para facilitar o entrosamento, é intarges
gue o grupo seja constituido por empresarios gesuaon o seguinte perfil:

* honestidade;

e pontualidade nos pagamentos;

e capacidade de trabalhar em grupo;

« credibilidade perante os fornecedores; e

e condic¢des de participar ativamente do grupo.

5° passo: as compras compartilhadas

A primeira acdo a ser empreendida é fazer um lawsemnto prévio das necessidades de insumos das
empresas envolvidas, para conhecimento do poteteiabmpras do grupo. Assim pode-se ter uma idéia
sobre os produtos que sdo comprados por todas @®sas, viabilizando a compra conjunta. Quanto

maior a quantidade de cada item, maior sera a ok de negociacao junto aos fornecedores e,
consequentemente, as vantagens.

Uma vez formado o grupo inicial, terdo inicio asniées em que sera estabelecido o que vai ser
comprado e as regras de funcionamento do grupo.

De posse desses dados, € preciso procurar algumescéolores, e verificar se, com esse volume, é
possivel negociar vantagens especiais.



E preciso que, de imediato, seja viabilizada algeomapra, e que logo o grupo perceba os resultados,
mesmo que as regras ndo estejam definidas.

Para que o grupo tenha sucesso, é fundamentalgaeparticipante esteja disposto a superar difaseng
pessoais e aprender as habilidades de convivéncigrapo, pois todas as decisGes serdo tomadas
coletivamente e cada empresario tera o seu papgbdia associacdo. Para isso, é importante cantrat
especialistas em desenvolvimento comportamenti@édenica de grupo para a realizacdo de treinamentos.

Cada empresario precisa se comprometer a partidgtrdas as reunides, a fim de que haja consesso n
decisBes. Por isso, 0 grupo néo deve enviar rageeges que ndo possuam poder de deciséo.

O preco de venda é livre, e cada associado dewagan praticando sua prépria politica de precos. A
pratica de preco Unico entre varias empresas ®igeopor lei, exceto em caso de uma campanha ou
promocéo coletiva, ou ainda tabelamento.

A Copel fornecera aos franqueados uma tabela desti@de precos.

O calendario de reunides deve ser estabelecidoaretedéncia e, de preferéncia, ser fixo (semanal,
quinzenal), indicando hora, local e assunto pamtqdos possam se programar e comparecer, pois 0s
assuntos serdo decididos sempre que possivel pserso ou pela maioria.

O grupo deve definir e atribuir responsabilidadeada participante

Apesar de ser, em principio, aberta a todo frardpuei Copel, é importante que o grupo estabeleca
regras para o ingresso de novos sécios,
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Além de exigir dos novos sdcios o mesmo perfil dhsis, € importante sistematizar e formalizar o
processo de selecéo.

O pedido de ingresso é analisado pela diretoria @ordenacgao e depois submetido a aprovagao de tod
0 grupo e/ou assembléia.

A forma de rateio das despesas da central tambéenfidar bem esclarecida.

O grupo deve prever como serdo tratados os posstasios de inadimpléncia. Se havera multa,
suspensao temporaria, ou mesmo desligamento.

Cada participante deve ter controles minimos kelatia compras e estoques de sua empresa, porque
desses controles vao sair os dados que precisdorisecidos.

6° passo: avaliacdo dos primeiros resultados

ApOs as primeiras compras, 0 grupo avalia as vantag analisa eventuais problemas e novas
oportunidades, por meio de uma andlise de vialiéidacondmica, para comparar 0S Nnovos custos e
investimentos com os beneficios.



7° passo: formalizagdo da associagéo

Se o grupo aprovou a formalizacdo da associacde, clmnstituir, entdo, uma sociedade civil sem fins
lucrativos, que néo tenha caracteristica de conmpaa, sim de defesa, amparo, orientacdo, coligacdo e
instrucdo da empresas que representa. Por issqpatio comprar, mas apenas intermediar a compra,
fazendo contato com os fornecedores e conseguiredzodtos em faturas separadas para cada
empresario.

Nesta fase, cada associado — e ndo a associac@iespahsavel pelo cumprimento de suas obrigagdes
junto aos fornecedores.

A associacdo deve ser criada com a eleicdo de iretardh, elaboracédo de estatutos, registros daata
assembléia, registros comuns a qualquer assoceamfpesarial e outros. A criacdo da associacdo deve
ser formalizada em assembléia.

8° passo: instalacdo de associacéo

O préximo passo € providenciar um local para alagéio dessa associagdo, com todos os equipamentos
necessarios para o funcionamento de um pequenitogsc Nesse momento, normalmente também é
necessaria a contratacao de pessoal, principalroesueprador ou, no minimo um auxiliar, dependendo
do volume de compras ou da disponibilidade dosgrar para trabalhar.

9° passo: constituicdo da sociedade por quotas

Alguns grandes fornecedores exigem lotes minimosodepras, emissdo de somente uma nota fiscal e
um unico local de entrega para todo o grupo. N&gcémendavel continuar sistematicamente a comprar
em nome de um e refaturar para os outros. Paraciaegmm esses fornecedores e também para fazer
importacdes, a saida legal € constituir uma cedgatompras, sob a forma de sociedade mercantil por
cotas de responsabilidade limitada.

A constituicdo dessa empresa deve ser feita comm #@¢ios: a associacdo, representada por seu
presidente, com 99% das cotas e mais uma pessoa, fispresentada pelo vice-presidente ou pelo
tesoureiro, com 1% das cotas.

O funcionamento da Associagdo ou da central tangbége um regimento interno.

Dessa forma, o que se tem € uma empresa associati@bmente controlada pelos associados e com
poderes legais, inclusive para efetuar comprasidase De fato, a empresa compra dos fornecedores em
seu préprio nome e depois revende aos associa@ndusro, mas repassando todos os custos adicionais

Criar apenas a sociedade civil limita a atuacdcadsesciados porque impede que as compras seja® feit

e faturadas para a central. Por outro lado, cr@aneste a sociedade mercantil também nado é
recomendavel, pois a cada mudanca no quadro deosigéip dos associados teria que ser alterado o
registro da empresa.

A criacao da sociedade civil, primeiramente, e oifepda sociedade mercantil, € o que permite ooplen
funcionamento da central de compras, ampliandodgraente as vantagens para todos os associados.



Cabe lembrar que a sociedade mercantil € uma eanpmmal, com todas as exigéncias fiscais, legais,
previdenciarias e que vai exigir novos investimentem instalagdes, funcionarios e controles
administrativos, além do pagamento de impostostaRir, antes da decisdo final, recomenda-se a
realizacdo de um novo estudo de viabilidade ecoredmi

Nesse estudo deve ser também incluido o planejandenima série de detalhes de como vai ser operada
a empresa, incluindo desde armazenamento, sistermatebga para 0s associados, veiculos e outrgs ben
necessarios, estrutura de pessoal, sistemas denfeginto e cobranga dos associados, etc..

10° passo: a continuidade

Aprovada a idéia, a central é oficialmente criadatalada e sistematizada com diretoria e pes&bal.

funcionamento das compras segue, basicamenteumtegrocesso:

. levantamento das necessidades de cada associapimg@oto;

e solicitacdo das propostas de venda aos fornecegores

. resumo dos produtos e das respectivas propostderdesedores;

. reunido de compra — 0s associados se relinem [EiIsaAS Pregos e 0s prazos das propostas;

» deciséo sobre a compra e formalizacéo dos pedidos;

+ entrega da mercadoria na central, que fica respehp&lo repartimento, distribuicéo e respectiva
cobranca.

O gerenciamento

E vital que essa central de compras estruturadmafizada, tenha um bom gerenciamento, pois ela
possui a0 mesmo tempo caracteristicas de uma emmpoesum, e a caracteristica especial de uma
associacdo de varias outras empresas, socios,.donos

Uma empresa com tais caracteristicas tem que pipearprofissionalismo e pelatransparéncia de
todos os seus atos e nimeros.

Entre varios cuidados, destaca-se o controle par dues seguintes formularios:
* Controle de Recebimento de Mercadorias;

* Ficha Histérica de cada Fornecedor;

e Controle de Entrega aos Sécios;

e Controle de Cobrangas;

« Controles de Despesas e respectivo rateio e cafjrang

e Controle de Contas a Pagar;

« Controle de Pedidos, etc.

Outros beneficios

A médio prazo, outros beneficios derivados da aéwnle compras tendem a contribuir para a melhor
competitividade dos franqueados. Dentre estes mémepodem ser citados, por exemplo:

e ajuda emmerchandisindpromoc¢des e campanhas de divulgacéo);

e maior competitividade dos precos para o consumidor;

« aumento no volume de compras e de negécios deasadaiado;

» liberagéo do tempo do empresario;

« participacdo nas promocdes dos fornecedores;

» viabilizagc&o de parcerias com os fornecedores;

e acesso ao sistema de informacao dos fornecedores;
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rapidez nas entregas dos fornecedores;
assisténcia técnica assegurada pelos fornecedores, trocas, etc.;
negociacédo direta com a geréncia ou a diretoridatoscedores;
maior conhecimento sobre os produtos comprados;
facilidade de créditos;
influéncia politica no segmento de mercado em ggeipo atua; e
reducdo de custos de administracao, principalmdmtmmunicacdo e compras.

Outras ac0es coletivas

Depois de algum tempo juntos trocando informacdessmpresérios da central de compras descobrem
que podem partilhar novas acdes e obter novos ibaefPor exemplo:

Implantar um sistema periddico de pesquisa de prégs principais concorrentes de sua area
geografica ou de coleta de informacdes pertineaiesramo de atividade do grupo. Essas
informacdes sdo repassadas a todos os associadog|ym se mantenham atualizados sobre o
comportamento do mercado, o que aumenta a efiei@éeccada empresa;

Definir estratégias conjuntas dearketing para divulgacdo de campanhas publicitarias, pcoem

de venda, cartazes, placas, sacolas e até mesanicip¢do na midia nobre, o que é impossivel
para uma pequena empresa isolada;

Acessar informages através da aquisicao e indtalegletiva de equipamentos e do treinamento de
usudrios. Ou entdo, a criagdo de uma central denidfica na associagdo, com o objetivo de
desburocratizar as empresas associadas, mediaptecessamento centralizado de controles e
rotinas comuns a todas. Para facilitar ainda ncaida empresa pode ter o seu terminal interligado a
central. Assim, livre da papelada, cada associwhonbais tempo para se dedicar ao gerenciamento
da sua empresa;

Providenciar o desenvolvimento empresarial, orgamdp cursos de treinamento, aperfeicoamento e
educacdo formal para os empresarios associadosisefiggcionarios, com vistas a melhorar o
gerenciamento de cada empresa e 0 atendimentdiess; e

Promover a realizacéo de visitas técnicas aosdedwes, com o objetivo de conhecer a fabricagdo
dos produtos e suas caracteristicas, melhorandeebde conhecimento dos empresarios sobre os
produtos que vendem ou consomem.

CONTRATAGAO DE OPERADOR LOGISTICO NA MODALIDADE ARM AZEM GERAL

Operador logistico é uma entidade que presta, di@ésnservicos de transporte, solucdes integradas e
servicos especializados em gerenciamento e exedacatividades logisticas nas varias fases daacade
de abastecimento, agregando valor aos produtassecbentes. Tal conceito difere de “transportagm®
oferecer um servigco mais abrangente, mais qualifiéacom a flexibilidade exigida pelo contratante.

As atividade de um operador logistico eficienteodvem:

a coleta de mercadorias;

o recebimento (descarregamento e conferéncia);
a “paletizacao”;

a movimentacao;

0 armazenamento;

a separacao;

0 carregamento (conferéncia);

0 planejamento do roteiro;

a entrega;

0 gerenciamento de transporte;

a consolidacdo de cargas de diversos clientes; e
o cross-docking.
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A selec¢édo do operador logistico

A primeira tarefa para a selecédo do operador éabelgecimento de critérios, visando escolher aguede
mais se enquadre as necessidades da rede frangueéadntral de compras.

O operador logistico devera atender o maior nampessivel dos seguintes requisitos:

e ter cobertura inicial de todo o Estado do Paramdsteriormente, para outros pontos do Brasil;

« ter certificag@o 1SO 9002, com controle de fluxaelatério;

. procedimentos e rotinas padronizados;

e treinamento de pessoal para execucdo das entregas;

e controle de qualidade de entrega;

e entregar as mercadorias num prazo de até 5 diasopaterior do Parana e de 2 dias para Curitiba,
com preferéncia para 0 menor prazo;

- oferecer um processo de controle automatizadowo file informac8es dos produtos, do estoque e
das entregas;

e armazenar e efetuar as trocas das mercadoriasefeitocbu devolvidas pelos clientes;

e verificar a qualidade das mercadorias entregueene, caso de defeito, providenciar a sua
substituicdo, em perfeitas condi¢des de uso;

e extrair nota fiscal em regime de Armazém Geral;

. responsabilizar-se pelo estoque das mercadorias;

. manter e controlar o estoque minimo das mercadorias

*  solicitar a restituicdo de estoque junto aos fozdeces;

. responsabilizar-se pela seguranca dos estoques;

-  fornecer a qualquer tempo, a Copel, o fluxo derméxdes sobre os produtos, os estoques, 0
fornecimento da inddstria, mercadorias em movimeratras quando necessarias;

e elaborar o planejamento das necessidades de copgmasrés meses (um més firme e dois meses
em aberto);

. prestar consultoria nas negociagdes com fornecedweajue se refere as melhores praticas sobre
logistica de distribuicéo;

«  ter condigbes de operar com até 5 mil itens no sagrde materiais elétricos;

e consolidar cargas para entrega ao cliente final;

e gerenciar o andamento da producéo dos pedidosgstéornecedores;

» flexibilizar negocia¢des de acordo com as necedsglam caso de amplia¢éo ou redugdo de escopo
do negécio das franquias;

» ter capital social acima de R$1milhdo ou ser un@efade Anbnima; e

e  estar operando, no minimo, ha 5 anos no mercado operador logistico.

Vantagens da contratacdo de um operador logisticaapa os franqueados

A contratacdo de um operador logistico na modaéidatnazém Geral deve minimizar a intermediacédo
de atacadistas na operacdo de compra de aproxireatla#0% danix total comercializado pela rede
franqueada ou, futuramente, pela central de compras

A modalidade de Armazém Geral permite que os dontoseefiscais se caracterizem como sendo
fornecidos diretamente da industria para o frandpieau ao cliente final, em casos de compras afetua
por pessoas juridicas, embora as mercadorias pgssemm armazém, o0 qual controlara o estoque
regulador, evitando a bitributa¢do e proporcionamua redugdo dos custos finais das mercadorias.

A parceria com operadores logisticos traz as steggiirantagens:

* reducdo de esfor¢os do franqueado nas questbesyidtida, permitindo-lhe dedicagdo maior as
principais atividades da empresa,;

e utilizacdo de um novo conceito de distribuicdo rexaado;

e obtencdo de uma solucdo completa as necessidadéestritauicido com gerenciamento efetivo;
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e maior integracao da indUstria de bens e servicos@warejo;

» agilizagéo de reposicdo de mercadorias nos poetesmtas;

- disponibilidade de infra-estrutura e transportegad€elo a cada cliente;

e reducao no custo do frete através da consolidag@arga;

e negociacao de fretes, com a utilizacdo de um sestiinformacdes reais da operacao;

e busca continua de reducéo de custos e de aumegtmbes de produtividade;

- alinhamento da operagédo com tecnologia de ponta;

« alta flexibilidade de ampliacdo e expansdo da @desasem maiores investimentos para a rede de
franqueada;

+ enderegamento e localiza¢do automatico de mereadooi armazém;

» localizacdo automatica de mercadorias no armazém;

«  controle de FIFOffst in, fist out —a primeira mercadoria que entra é a primeira qig sa

* relatdrio de giro dos produtos por intervalo deagdatssim como sua movimentagao;

e controle de validade dos produtos;

* inventérios rotativos e automatizados;

e equipes especializadas;

e retornos e devolucgdes; e

+  central de atendimentos.

CONCLUSAO

Num momento em que o consumidor valoriza a muliaar decide sua compra no ponto de venda, o
varejo ganhou poder nas negociacdes com a indUstviertendo papéis que ha muitos anos estavam
consolidados.

O aumento das vendas, a agilidade das informac¢@es exigéncias de produtividade resultantes da
globalizag&do, mudaram o comportamento da cadei@bdstecimento, que trabalha de forma cada vez
mais integrada e com foco no consumidor final.

A medida que os estoques desaparecem, a operag#iict se fortalece, introduzindo novas
metodologias para controle de reposi¢cdo de merizadoa linha de producdo e no varejo, trazendo
agilidade e produtividade as operacdes comeramigdrabito mundial.

Neste ambiente, a Copel estabelece uma rede dguiaanpara a distribuicdo de materiais e servicos
relacionados ao mercado de energia, ingressandagamamem que nunca antes havia atuado, oferecendo
aos clientes servicos completos e de qualidadeldssta por certificados de garantia.

Os franqueados adquirem materiais elétricos paenda, que sdo também utilizados como insumos nos
servigos prestados, como instalagdo de entradaerdio, instalagbes elétricas internas, extendées
rede e outros. Estes materiais sdo adquiridos papop pouco competitivos do mercado varejista e
atacadista, encarecendo os custos dos servicasaoraidor final.

Este fato estimulou a Copel a estudar a questadyusica de alternativas de solucdo que contribuissem
para a queda desses custos. Do estudo resultarattemsativas de implantacdo de uma central de
compras e de contratacdo de um operador logistiecnadalidade Armazém Geral.

Estas alternativas contribuem para a reducdo des;udecorrentes do maior poder de barganha da rede
franqueada, da eliminacao de intermediarios, d&anes condicbes de pagamento, de menores estoques,
da agilidade a reposicdo de mercadorias nos patgosendas, da eliminacdo da bitributacdo, da
ampliacdo e da expansdo da operacdo, sem maimestimentos para a rede de franqueada, além de
outras vantagens.
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Diante disto, conclui-se que a implantacdo de uerdral de compras e a contratagdo de um operador
logistico na modalidade Armazém Geral para a redieashquias Copel atuam na redugdo dos custos dos
materiais elétricos adquiridos pelas franquias,uzigdio o preco dos servicos e dos materiais
comercializados ao consumidor final, tornando dragmais competitivo.
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