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CONVERSA INICIAL

Na aula anterior trabalhamos fortemente alguns dos fundamentos
importantissimos dos canais de distribui¢do, tais como: sistemas de distribuicéo,
atuacdo dos intermediarios, niveis e tipos de canais de distribuicdo até
chegarmos ao e-commerce.

Os conhecimentos obtidos até aqui ja podem nos nortear quanto a como
planejar os canais de distribuicdo, porém existem muito mais variaveis que
precisam ser avaliadas.

A complexidade é relativamente alta, pois, apés a definicdo de como
distribuir e quais sdo os niveis de intermediacdo, é necessario verificar a
integracao das atividades relacionadas aos canais de distribuicdo com outras
areas e funcdes da empresa. Uma delas refere-se ao transporte: qual seria o
melhor modal? Como é possivel utilizar-se das melhores caracteristicas de cada
um deles? Sera que o produto que esta sendo distribuido tera vida longa? E o
marketing, como esse departamento pode auxiliar nos processos logisticos?

Vamos discutir tudo isso e muito mais nesta aula. Para ja irmos nos
familiarizando com os termos acima mencionados, seguem 0s principais temas

gue vamos trabalhar:

1. Integracéo das operacoes;

2. Operacdes e impacto do ciclo de vida dos produtos;
3. Trade marketing;

4. Caracteristica dos modais sobre a distribuicao;

5. A multimodalidade e intermodalidade na distribuicéo.
CONTEXTUALIZANDO

Nesta aula, vamos nos basear no pressuposto que o0s canais de
distribuicao ja foram previamente definidos.

Imagine-se dentro de uma grande empresa em que, profissionais ligados
a logistica, marketing, engenharia de producdo, financas e producdo, ja
estudaram e definiram o0s canais pelos quais determinado produto sera
distribuido. Variaveis como o sistema de distribuicdo: sera um sistema direto,
exclusivo ou intensivo? E quanto aos intermediarios, quantos niveis serdo
necessarios? Dependendo das caracteristicas dos consumidores, sera que

apenas 0s canais verticais os atenderdo? Ou sera que precisaremos de canais




hibridos? Ou ainda: serad que esse mesmo produto podera ser distribuido para
consumidores diferentes e apenas sera possivel atendé-los se houver canais de
distribuicdo multiplos?

Depois que a equipe respondeu a maioria dessas perguntas, outras novas
surgirao.

Nesse breve exemplo apresentado acima, vimos que Vvarios profissionais
foram acionados, o que significa que varios departamentos deverdo estar
integrados. Resumindo, em apenas trés funcbes realizadas nessa grande
empresa, a logistica tem como responsabilidade de distribuir fisicamente o
produto por meio do modal de transporte mais eficaz. O marketing, por sua vez,
sera responsavel por ser a interface com os clientes, apresentando aos demais
departamentos os numeros referentes as demandas e ao mix de modelos desse
novo produto. Esse trabalho esta incluido dentro de um segmento conhecido
como trade marketing, que veremos posteriormente. Tudo isso devera passar
pela analise a validacdo do departamento de financas, que sinalizara quanto a

utilizacao dos recursos financeiros.

Figura 1 — Integracao entre departamentos e fungdes

Logistica

Marketing

Conforme Novaes (2004, p. 124), apos a implantagcdo dos canais de
distribuicdo e a logistica de distribuicdo a eles associada, a segunda questdo
esta ligada a melhor maneira de manté-los em operacéo, garantindo os niveis

de servigos inicialmente planejados.




TEMA 1 - INTEGRACAO DAS OPERACOES

Apbs a definicdo dos canais de distribuicdo que serdo utilizados, faz-se
necessario associar a esses canais algumas fungdes. Tal qual um check list de
projeto para canais de distribuicdo, Novaes (2004, p. 125), identificou e catalogou

oito funcdes para analise e avaliacdo. Séo elas:
1.1 Informagoes sobre o produto

O consumidor tem se tornado cada vez mais exigente, e informacdes
sobre tecnologia do produto, cuidados em relagcdo a saude do consumidor,
sustentabilidade ambiental etc. devem estar disponiveis aos clientes.

1.2 Customizagao do produto

O produto e a forma de distribuicdo devem estar adaptados ao ambiente
de consumo a que se destina. Por exemplo, para exportar carne de frango para
alguns paises arabes, devem ser atendidas uma série de exigéncias quanto ao
abate dos animais para que receba a certificacdo de carne halal, que, em arabe,

significa licito ou permitido.
1.3 Afirmagao da qualidade do produto

Certos produtos necessitam, além da qualidade inerente ao produto, uma
afirmacéao explicita de sua qualidade e confiabilidade nos canais que estdo sendo
distribuidos. S&o os casos de medicamentos e vacinas, cujas exigéncias vao
além da qualidade do produto, passando por rigoroso controle de qualidade de

todo processo de distribuigao.
1.4 Tamanho do lote

Funcdo que deve estar estritamente clara entre as partes contratantes.
Lotes distribuidos em paletes unitizados facilitam o0 manuseio e a armazenagem
guando se distribuem produtos para médias e grandes empresas, no entanto
para pequenos varejistas muitas vezes os produtos séo transportados em caixas

de menor capacidade de armazenamento.




1.5 Variedade

Muitas vezes detalhes especificos do produto fazem com se tenha uma
certa variedade na distribuicdo. Um exemplo tipico ocorre em relacéo a tensdes
elétricas diferentes para um mesmo tipo de produto distribuido em regiées com
voltagens diferentes (110 ou 220 V).

1.6 Disponibilidade

Refere-se a disponibilidade de tipos de um mesmo produto. No momento
da distribuicdo desse produto em uma regido com maior incidéncia de
concorréncia e de consumidores mais sofisticados, pode-se utilizar da estratégia
de disponibilizar produtos com caracteristicas diversas (tamanho, sabores,
desempenho, cores etc.). Em uma regido com menor concorréncia e de
consumidores com habitos menos sofisticados, pode-se basear no pressuposto
de disponibilizar produtos com menor variedade.

1.7 Servico de pos-venda

Além de distribuir os produtos, ha a necessidade de atender aos clientes
guanto aos servicos de instalacdo, manutencdo de rotina, consertos,
atendimentos de reclamacdes etc. Os canais devem ser modelados no sentido

de atender também a essas funcdes.
1.8 Logistica

Praticamente todas as funcdes apresentadas anteriormente exercem
influéncias sobre 0s processos logisticos: transporte proprio ou de terceiros,
armazenagem, controle de estoque, sistemas de informacao etc., que veremos
a sequir.

A oitava funcdo associada aos canais de distribuicdo apresentada
anteriormente refere-se a logistica, em que foram mencionados os itens
transporte, armazenagem e informacdes.

Brasil e Pansonato (2018, p. 80) definem, de forma bem resumida, a

integracéo dos itens acima e as principais operacdes de cada um:




* Informacdes: geradas com base nas solicitacbes da produgéo e/ou
vendas. Iniciam os processos de abastecimento da linha de producao e
as entregas ao cliente final,

« Armazenagem/Estocagem: acontecem em todos os pontos da cadeia e
deve-se buscar 0s niveis minimos para gerar os menores custos. O ideal
é trabalhar com o JIT na cadeia de suprimentos;

« Transporte: responsavel por levar os materiais de um ponto a outro na
cadeia, com base nas informac0es recebidas (de prazos, quantidades e
locais). Possui 5 modais para serem operacionalizados. Boa parte dos
custos logisticos estdo alocados neste item.

E evidente que cada um desses itens, devido a alta complexidade, devem
ser estudados separadamente para melhor entendimento dos processos

logisticos.
TEMA 2 — OPERACOES E IMPACTO DO CICLO DE VIDA DOS PRODUTOS

Se existe uma area bem sensivel aos impactos do ciclo de vida dos
produtos essa area é a distribuicdo fisica de produtos. Embora esse assunto
esteja presente em outras disciplinas do curso, é nos canais de distribuicdo que
qualquer avaliacdo do ciclo de vida de um produto realizada de forma ineficaz
pode causar prejuizos enormes as empresas. Imagine uma grande empresa que
comercializa smartphones, por exemplo, e que, em funcdo dos grandes
descontos propiciados pelos fabricantes para compras em grande volume,
decida adquirir um lote enorme de determinado modelo de celular. Como se trata
de um produto que esta em constante e rapida atualizacdo tecnolégica, muitas
vezes o ciclo de vida de um aparelho celular ndo é muito longo. Suponha que a
empresa tenha fechado um contrato de compra que suportasse cinco anos de
venda de determinado modelo, no entanto, apds o terceiro ano, surge uma nova
tecnologia e o consumidor passa a consumir o produto de um concorrente.
Provavelmente, nesse caso ficticio, o ciclo de vida do produto estaria proximo ao
fim, porém, pelo volume adquirido, ainda restavam dois anos para venda do
produto que ja ndo oferecia nenhum atrativo aos consumidores.

Isso significa um nivel de estoques altissimo, prateleiras lotadas e um
grande problema para resolver, provavelmente envolvendo um grande prejuizo.

Entender o comportamento do mercado, conhecer detalhadamente o nivel de




estoques dos produtos é primordial para estimar de forma mais precisa quando
um produto deixara de ser interessante para o consumidor.
Conforme Chiavenato (2014, p. 108):

Todo produto ou servico tem uma existéncia definida: ele nasce,
cresce, amadurece, envelhece e morre. Alguns produtos ou servicos
tm uma existéncia mais longa no mercado, enquanto outros
permanecem durante pouco tempo. E o que chamamos de ciclo de vida
de um produto ou de um servico. O ciclo de vida de um produto ou
servigco esta relacionado com o tempo que ele consegue permanecer
no mercado. A vida de um produto/servico pode ser dividida em um
ciclo composto por quatro fases: introdugdo, crescimento, maturidade
e declinio.

Essas quatro fases propostas por Chiavenato estao ilustradas na figura a

sequir.

Figura 2 — Ciclo de venda do produto
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Fonte: Chiavenato, 2014, p. 108.

Mas se é tao perceptivel o fim do ciclo de vida dos produtos, por que as
empresas ainda cometem erros ao prever o fim de vida de um produto?

Um dos motivos seria 0 hdo acompanhamento e a falta de integragao
entre os departamentos e func¢des envolvidos nesse processo. O departamento
de marketing deve promover estudos e reunides no intuito de entender o
mercado e suas movimentacdes. A logistica pode sinalizar a empresa o custo

logistico de produtos que efetivamente estdo encalhados em estoques. O




mesmo vale para o setor de financas, que deve ter claro o quanto de dinheiro
esta parado dentro das lojas e centros de distribuicéo.
Mas para entendermos melhor esses aspectos, que tal conhecermos cada

fase do ciclo de vida dos produtos e suas respectivas caracteristicas?
2.1 Fase 1 - Introduc¢ao

Refere-se a fase de nascimento do produto para o mercado. Nessa fase
sao realizados os lotes pilotos para pontos de consumo previamente estudados.
E nesse momento que os canais de distribuicio comecam a ser testados e a
logistica, juntamente com o marketing, jA comecam a ter as percepcdes acerca
do sucesso do produto. Nesse momento também € muito importante uma boa
parceria com os fornecedores, que devem estar preparados para 0s incrementos
de vendas. Devido a uma certa imprevisibilidade na previsdo de vendas,
contratos de prestacdo de servicos com transporte devem ser aguardados até
gue haja pedidos firmes. Portanto, € uma fase de muitas incertezas, alto custo

operacional, muitos testes (inclusive com embalagens) e de grande aprendizado.
2.2 Fase 2 — Crescimento

Fase em que ja houve a aquisicdo do produto por uma parcela de
consumidores, e a aceitacdo do produto passa para uma quantidade bem maior
de clientes, resultando em um crescimento exponencial. E uma excelente
oportunidade de a empresa crescer junto com as vendas do produto. Para que
isso aconteca, o trabalho de distribuicdo proporcionado pela logistica deve ser
eficiente e eficaz, pois nesse momento de euforia do mercado com relagéo ao
produto, o cliente ndo pode ser desestimulado a comprar devido a falhas na
disponibilizacdo do produto no local, no momento e na quantidade desejada. A
atuacao do pessoal de marketing no sentido de entender o comportamento do
consumidor € de suma importancia para acionar os sistemas de producéo e
logistica. Prever uma alta demanda que néo se concretiza pode gerar altos
custos de estoques e produtos nao vendidos, no entanto ndo atender a demanda
dos clientes naquele exato momento pode desestimular a compra pelo cliente,
que podera buscar um produto similar em um concorrente. Eis ai um grande

desafio.




2.3 Fase 3 — Maturidade

Momento em que a demanda e a oferta obtém um certo nivel de
estabilidade. Nessa fase, a previsibilidade é melhor, o que de alguma forma
facilita o trabalho da logistica de distribuicdo na administracdo dos transportes,
dos armazéns e centros de distribuicdo, do controle de estoque etc.
Normalmente essa fase tende a ser a mais longa, o que nao pode servir de sinal
de relaxamento dos setores envolvidos com a produgéo, qualidade, promocéo e
distribuicdo do produto. Trata-se de um periodo em que a empresa deve investir
tempo e recursos em melhorias nos seus processos, objetivando a reducéo de
custos e incrementando a qualidade do produto e dos servicos, entre eles o

servico de distribuigéo.
2.4 Fase 4 — Declinio

Nessa fase ocorre o declinio nas vendas do produto e consequente
reducdo do mercado atingido na fase de maturidade. Fase em que a integracao
entre os departamentos envolvidos com o produto deve ser a melhor possivel. O
setor de marketing, ao observar quedas nas vendas de forma continua, ja deve
tomar as acdes necessarias e comunicar aos outros departamentos implicados
no processo, entre eles a logistica. Cada tipo de produto poder ter estratégias
diferentes quanto as decisdes acerca da continuidade ou ndo do produto,

conforme a Figura 3:

Figura 3 — Fase 4 — Declinio

Opcao A
Extingcao

Fase 4: Declinio

Opcao B

Reformulagdo

Um exemplo tipico dessa decisao ocorre em empresas automotivas, que
muitas vezes tém que decidir entre extin¢do e reformulacdo de um veiculo.

Mas quais seriam os motivos do declinio das vendas de um produto?
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S3&o0 varios os motivos dessa queda. Vocé pode até estar pensando: “eu
conheco alguns produtos da época da minha infancia e que continuam em alta
até hoje”. Sim, eles existem, no entanto nem todos possuem essa mesma
longevidade, e um dos motivos pode ser a mudanca de tecnologia: a indastria
fonogréfica mudou totalmente suas operagfes em funcéo da substituicdo dos
compact discs (CDs) pelos aplicativos de musicas (streaming de mdusica). O
declinio de vendas foi inevitavel, atingindo, entre outros, os fabricantes e os

distribuidores.
TEMA 3 — TRADE MARKETING

Saiba mais

Em uma traducao direta, trade marketing em portugués seria algo como
marketing comercial. Trade marketing € uma area do marketing que tem como
objetivo otimizar as vendas da empresa integrando setores da propria empresa

como os canais de distribuicdo e o ponto de venda.

Trade marketing é uma estratégia B2B, ou seja, de empresa para
empresa, que, por meio dos canais de distribuicdo, deve atender as demandas
especificas do varejista no ponto de venda.

De acordo com Motta, Santos e Serralvo (2008, p. 48), o trade marketing
tem como uma das principais responsabilidades a de atender as demandas
geradas pelos diferentes canais de vendas e de distribuicdo. Os autores definem
trade marketing conforme descrito abaixo:

Trade marketing opera no sentido de adequar a estratégia, a estrutura
e a operacgdo da companhia a dindmica dos canais de distribuicdo, com
0 objetivo de atender melhor e mais rentavelmente seus clientes e, por

seu intermédio, os consumidores. (Motta; Santos; Serralvo, 2008, p.
48)

Mas por que a logistica dos canais de distribuicdo precisa conhecer as
atividades do trade marketing? Bom, um dos motivos l6gicos é de que os canais
de distribuicéo estao envolvidos diretamente com essa nova fung¢ao dentro das
empresas.

Para clarear um pouco sobre a funcdo do trade marketing, vamos a um
exemplo pratico. Suponha uma empresa fabricante de um produto do setor de
higiene e beleza que percebe que alguns de seus produtos ndo tém apresentado

0 crescimento em venda previsto. Ai € que entra o profissional de trade
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marketing. Com base em seus conhecimentos em marketing, esse profissional
tem a funcao de acionar os pontos de vendas, 0os canais de distribui¢cao e obter
as informacbes para que sejam trabalhadas com outros departamentos da
empresa, entre eles a producao, a logistica e os departamentos comercial e de
marketing, entre outros. Conforme Brasil e Pansonato (2018, p. 89), o trade
marketing tem como premissa coletar as informagbes com os clientes e
estabelecer a forma como eles seréo atendidos, repassando essas informacdes
para logistica e para a producao.

O trade marketing trabalha basicamente com informagdes que devem ser
cuidadosamente lapidadas e disseminadas aos departamentos envolvidos e com
base nelas propor as melhorias nos canais de distribuicdo e pontos de venda
com o objetivo de otimizar as vendas. A logistica, como um dos atores principais
desse processo, deve ficar atenta para que haja eficiéncia e eficacia nos canais
de distribuicao.

TEMA 4 — CARACTERISTICAS DOS MODAIS SOBRE A DISTRIBUICAO

N&o ha como falar sobre canais de distribuicdo sem mencionar os modais
de transporte. ltem com maior participacado nos custos logisticos, o transporte €
um dos principais pilares da distribuicdo fisica, que tem como obijetivo levar os
produtos certos para os locais predefinidos, no momento certo, com nivel de
servico requerido e a um custo competitivo.

Por mais ou menos niveis que um canal de distribuicdo possa ter, sempre
havera a necessidade de transportar cargas. Essa atividade ocorre em toda
cadeia de suprimentos, sendo que a distribuicao fisica atua desde a saida do
produto da fabrica até sua entrega ao consumidor final. Em certos momentos, o
produto é despachado de uma fabrica até um atacadista, que, por sua vez,
armazena temporariamente o produto e depois tem outra movimentacdo de
carga em direcdo aos varejistas. Esses, por sua vez, muitas vezes ainda
necessitam transportar o produto ao consumidor final.

Mas como se efetuam essas movimentacgoes?

De uma forma geral, pelos modais de transporte. Ndo é objetivo deste
tema apresentar em detalhes todos os modais de transporte, pois além do
limitador tempo, esses detalhes sdo mais bem apresentados em disciplina
especifica. A ideia é a de apenas mostrar as influéncias dos modais na

distribuicdo de produtos.




Vamos |4! Para fazer todas essas movimentacfes, temos atualmente
cinco principais modais: rodoviario, ferroviario, aquaviario, aeroviario e

dutoviario.
4.1 Modal rodoviario

Caracteriza-se por ser executado por veiculos automotores (caminhdes,
camionete, veiculos leves, motocicletas, bicicletas etc.) por meio de estradas,
ruas e rodovias, sendo essas pavimentadas ou nao.

Possui uma caracteristica importantissima para distribuicdo, que é a de
atuar de porta a porta, ou seja, a carga pode sair do seu destino em determinado
veiculo e esse mesmo veiculo fara a entrega ao destino final, algo que muitas
vezes 0s outros modais ndo conseguem atender. Por esse e por outros motivos,
esse € o modal mais utilizado no Brasil. Estima-se que cerca de 60% da matriz
de transporte no Brasil é representada pelo transporte rodoviario, 0 que coloca

o Brasil como o pais que mais utiliza esse tipo de modal, conforme a Figura 4:

Figura 4 — Matriz de transportes nos paises (% de TKUs - tonelada-quildbmetro
atil)
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Fonte: Alvarenga, 2020.

Distribuir produtos por meio do modal rodoviario propicia aos processos
logisticos alta flexibilidade, devido a possibilidade de ser utilizado em qualquer
etapa da cadeia de distribuicdo, no entanto ha de se considerar outras
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caracteristicas que deixam em desvantagem o modal rodoviério em relacédo aos

outros modais, conforme o Quadro 1.

Quadro 1 — Caracteristicas do modal rodoviario

Modal Rodoviario
Mercadoria Qualquer
Infraestrutura Investimento Baixo
Manutencéo Elevado
Nivel de tempo de transporte Média
Distancia indicada Até 500 Km
Eficiéncia energética Baixa
Seguranca Baixa
Flexibilidade Muita

Fonte: Brasil; Pansonato, 2018, p. 92.

4.2 Modal ferroviario

Utilizando-se de trilhos de aco, os trens necessitam de uma infraestrutura
especifica, 0 que exige investimentos mais elevados, principalmente se
comparados com o modal rodoviario.

Os trens urbanos e as linhas de metrd tém apresentado 6timas solucdes
para o transporte de pessoas em todo o mundo, o0 que poderia, de certa forma,
incentivar investimentos no transporte ferroviario de carga, que € o foco dos
nossos estudos.

No Brasil, pais de dimensdes continentais e grande produtor de
commodities, tais como minério de ferro e graos, houve um certo desleixo nos
investimentos em ferrovias, portanto h4 um campo de atuacdo enorme nesse
modal.

O modal ferroviario possui um excelente desempenho na distribuicdo de
produtos a granel, sendo quase imbativel nesse quesito, embora casos de
utilizacdo no transporte de containers venham apresentando 6timos resultados,
principalmente em experiéncias com dois andares de containers (os chamados
Double Stacks).

Com algumas limitagdes de velocidade e flexibilidade, o transporte por
linhas férreas tem tudo para crescer e se tornar uma excelente alternativa para
percursos mais longos, situacdo em que ele é muito mais competitivo se
comparamos com o0 modal rodoviario. Uma composicdo férrea consegue
transportar o equivalente a varios caminhdes, gastando menos combustivel e

poluindo menos. Vamos ver as caracteristicas desse modal no Quadro 2.
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Quadro 2 — Caracteristicas do modal ferroviario

Modal Ferroviario

Mercadoria Baixo valor agregado

Infraestrutura Investimento Elevado
Manutencdo Baixo

Nivel de Tempo de transporte Médio

Distancia indicada Acima de 500 Km

Eficiéncia energética Elevada

Seguranca Média

Flexibilidade Pouca

Fonte: Brasil; Pansonato, 2018, 93.

No Brasil, a ANTT — Agéncia Nacional de Transportes Terrestres
coordena, regulamenta e controla as operacdes dos modais rodoviarios,

ferroviarios e dutoviarios, que veremos a seguir.
4.3 Modal dutoviario

Forma de distribuir produtos por meio de dutos, podendo ser subterraneo
(mais comum) ou aéreo. Dutos séo tubos de didametros com grandes dimensdes
por onde passam produtos liquidos, como derivados de petréleo, gasosos como
0 gas natural ou graos, como a soja. O transporte desses materiais se da por
pressdo de um elemento transportador, podendo ser por pressao (mais comum)
por meio de bombeamento ou por gravidade.

Tem como principal caracteristica transportar quantidade relativamente
alta de produto em um regime continuo, ou seja, 24 horas por dia, sendo uma
alternativa interessante de transporte, principalmente em funcdo das distancias
entre os pontos de distribuicdo. Cuidado especial deve se tomar na instalacao
de dutos, pois qualquer tipo de vazamento pode comprometer o meio ambiente

de forma grave. Segue abaixo as principais caracteristicas desse modal.

Quadro 3 — Caracteristicas do modal dutoviario

Modal Dutoviario

Mercadoria Baixo valor agregado

Infraestrutura Investimento Elevado
Manutencéo Baixo

Nivel de tempo de transporte Alta

Distancia indicada Longas

Eficiéncia energética Elevada

Seguranca Alta

Flexibilidade Quase zero

Fonte: Brasil; Pansonato, 2018, p. 99.
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4.4 Modal aquaviadrio

Refere-se a todos os tipos de transporte realizado sobre dguas. Abrange
o transporte fluvial por meio de rios e lagos (também conhecido como lacustre)
e o transporte maritimo por meio de mares e oceanos. No caso do transporte
maritimo, pode ser o transporte maritimo de longo curso, que inclui as linhas de
navegacao entre o Brasil e outros paises mais distantes e navegacdo por
cabotagem, que ocorre na propria costa maritima do pais ou em alguns casos
pode incluir outros paises, tais como Argentina e Uruguai, que possam fazer
parta da mesma linha costeira.

O transporte maritimo € um modal aquaviario que tem como principal
caracteristica o transporte de altissimo volume de cargas. Principal meio de
transporte no comeércio internacional, é responsavel pela distribui¢cdo de produtos
a granel, como petroleo, graos etc. até produtos manufaturados, como veiculos
e maquinas, por meio de containers.

O modal aquaviério, por meio dos transportes fluvial e maritimo, tem muito
a contribuir na distribuicdo de produtos no Brasil. A quantidade de rios
navegaveis ainda precisa de uma melhor infraestrutura para se tornar uma opc¢ao
competitiva em relacdo a outros modais.

Com uma costa maritima com mais de 7.000 km, o Brasil tem na
navegacao por cabotagem uma excelente oportunidade de distribuir produtos de
norte a sul do pais. Cargas que saem da regido sul, por exemplo, em direcéo a
regido Nordeste, podem muito bem utilizar o transporte maritimo em vez do
tradicional transporte rodoviario. A quantidade transportada e o ganho ambiental
em funcéo da reducédo de poluicdo do ar em relagcdo ao transporte rodoviario sdo
dois bons exemplos para justificar incentivos a utilizacdo da cabotagem. Falta ao
poder publico dar a atencdo que esse assunto merece.

As caracteristicas principais desse modal estdo apresentadas no Quadro
4.

Quadro 4 — Caracteristicas do modal aquaviario

Modal Aguaviario

Mercadoria Qualquer

Infraestrutura Investimento Médio
Manutencao Médio

Nivel de tempo de transporte Baixa

Distancia indicada Médias a Longa

Eficiéncia energética Média
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Seguranca Alta
Flexibilidade Pouca
Fonte: Brasil; Pansonato, 2018, p. 95.

No Brasil, a Agéncia Nacional de Transportes Aquaviarios (ANTAQ),

coordena, regulamenta e controla as operacdes aquaviarias.
4.5 Modal aeroviario

Relativo ao transporte por meio de aeronaves (principalmente avides e
helicopteros), € o mais rapido dos modais. Conhecido numa linguagem mais
comum como transporte aéreo, tem sua utilizacdo muito atrelada ao transporte
de passageiros, mas vem ganhando muito espaco também no transporte de
cargas.

Ao mesmo tempo que o transporte aéreo de carga € o mais rapido e
muitas vezes 0 que apresenta baixo nivel de avarias e extravios, € também o
gue apresenta 0 maior custo entre os demais modais.

Mas se é o mais caro, quando devo utilizar o transporte aéreo na
distribuicdo de produtos?

Quando for necessario transportar algo em carater de urgéncia, como
medicamentos ou vacinas, assim como no transporte de 6rgdos doados para
transplante, por exemplo.

Por ser um transporte mais seguro, muitas vezes ele é empregado no
transporte de itens de alto valor agregado, como produtos eletrénicos de alta
tecnologia (high-tech).

No inicio das nossas conversas sobre transporte aéreo, foram dados dois
exemplos de aeronaves: avides e helicopteros. Mas sera que existem mais?
Existem sim, e um deles é o drone. Embora ainda ndo ocorra uma utilizacdo
massiva, provavelmente sera (ou ja €) uma forma de distribuicdo que vai
revolucionar a logistica.

Vamos as caracteristicas dos modais aeroviarios, conforme Quadro 5.

Quadro 5 — Caracteristicas do modal aeroviario

Modal Aeroviario

Mercadoria Alto valor agregado

Infraestrutura Investimento Elevado
Manutencédo Médio

Nivel de tempo de transporte Alta

Distancia indicada Médias a longas

Eficiéncia Energética Média
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Seguranca Alta
Flexibilidade Média
Fonte: Brasil; Pansonato, 2018, p. 98.

7

No Brasil, o transporte aéreo € regulamentado e controlado pelo
Departamento de Aviacao Civil (DAC), submetido a Agéncia Nacional de Aviacao
Civil (ANAC.)

TEMA 5 — MULTIMODALIDADE E INTERMODALIDADE NA DISTRIBUICAO

Aprendemos alguns fundamentos, exemplos e carateristicas dos
principais modais de transporte. A pergunta que se faz é: qual € o modal ideal?
Podemos dizer que ndo existe o ideal, mas sim o mais adequado. E ai € que
entram a multimodalidade e a intermodalidade. Os dois conceitos tém um
objetivo em comum: consistem na utilizacdo de varios modais de transporte para
obter agilidade e eficacia nos processos logisticos.

A diferenca entre eles é que a multimodalidade exige apenas um
documento para todos os modais envolvidos enquanto a intermodalidade exige
um documento para cada modal. O termo transporte intermodal ndo possui mais
base juridica, em funcéo da revogacéo da Lei n. 6.288/75.

Bom, agora que aprendemos o objetivo da multimodalidade, vamos tentar
ilustrar em um exemplo pratico como isso funciona. Para isso, vamos utilizar o
exemplo de Novaes (2004, p. 53).

Nesse exemplo, é utilizada a multimodalidade no transporte internacional
de cargas no setor automotivo. Suponha que uma empresa montadora de
automoveis em Detroit, nos Estados Unidos dispare via EDI — Electronic Data
Interchange (Intercambio Eletrénico de Dados) ou internet tem a necessidade de
um certo componente para um fornecedor em uma cidade na regido
metropolitana de Paris, na Franca.

A partir dai, uma série de combinacfes séo realizadas para se distribuir
esse componente, utilizando-se varios modais: aquaviario, ferroviario e

rodoviario. Vejam as combinac¢des na Figura 5.
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Figura 5 — Combina¢des multimodais no percurso Paris — Detroit
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Fonte: Novaes, 2004, p. 53.

E evidente que um transporte internacional dificiimente n&o seria
multimodal, mas se fizermos uma rapida analogia com o Brasil e suas enormes
distancias para distribuicdo, é fato que essa aplicacdo poderia ser utilizada em
nosso territério. Com a multimodalidade pode-se obter reducdo de custos,
rapidez no transporte, seguranca no transporte da carga e reducéo da poluicao

do meio ambiente.
TROCANDO IDEIAS

Muitas vezes alterar a forma como determinado processo tem sido
utilizado por muito tempo € algo dificil. Quebrar paradigmas e propor solucdes
que atendam a todos os interessados é algo complicado, e isso ocorre na nossa

matriz de transporte.

Saiba mais

O Programa BR do Mar, elaborado pelo governo, tem como objetivo
equilibrar a matriz de transportes, que hoje é eminentemente dominada pelo
modal rodoviario. Acesse o link a seguir para conhecé-lo:

GOVERNO envia proposta do programa BR do Mar ao Congresso
Nacional. Gov.br, 11 ago. 2020. Disponivel em: <https://www.gov.br/pt-
br/noticias/transito-e-transportes/2020/08/governo-envia-proposta-do-

programa-br-do-mar-ao-congresso-nacional>. Acesso em: 15 mar. 2021.
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Mas o que esta em jogo nédo € a briga entre os modais para se definir qual

€ o melhor, e sim verificar qual combinacéo de modais € mais eficiente e eficaz.

Saiba mais

Acesse 0 link a seguir e leia o artigo “A matriz de transportes no Brasil a
espera dos investimentos”, que traz informagdes importantes sobre nossa matriz
em comparacdo com as de outros paises.

ALVARENGA, H. Matriz de transportes do Brasil a espera dos
investimentos. ILOS, 221 ago. 2020. Disponivel em:
<https://www.ilos.com.br/web/matriz-de-transportes-do-brasil-a-espera-dos-
investimentos/>. Acesso em: 15 mar. 2021.

NA PRATICA

A utilizacdo de drones para distribuicdo de produtos tem ganhado cada
vez mais espaco nos noticiarios sobre logistica. Apesar das dificuldades
referentes a regulamentacéo e a seguranca, testes continuam em andamento e
0S processos estao progredindo. Sera que o futuro chegou? O que as empresas
tém feito na prética?

Em 2019, no estado da Virginia, nos Estados Unidos, a empresa de
farmacias Walgreens, uma das gigantes do ramo, entregou no més de outubro
daquele ano encomendas diretamente nas casas dos consumidores, 0 que
marcou a primeira entrega por transporte aéreo nao tripulado em domicilio. Ainda
no final de 2019, a Administracao Federal de Aviacdo dos Estados Unidos (FAA)
concedeu a UPS, uma das maiores empresas de logistica do mundo, uma
licenca para possuir e operar uma frota de veiculos ndo-tripulados (popularmente
conhecido como drones). A UPS tem utilizado seus drones para entrega de
medicamentos em um hospital.

No final de agosto de 2020, a Amazon, outra gigante norte-americana do
setor logistico de distribuicdo, também obteve autorizacdo da FAA para testes
com entregas por meio de drones.

Na sua opinido, os drones vieram para revolucionar 0s processos

logisticos na distribuicdo de produtos?
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FINALIZANDO

A distribuicdo de produtos é algo complexo e ao mesmo tempo fascinante.
Aprendemos nesta aula que a logistica ndo pode e ndo deve caminhar sozinha
nesse processo: € preciso integracao.

Hoje vocé é capaz de compreender o ciclo de vida do produto de uma
perspectiva empresarial.

Conhecemos o termo Trade marketing, um conceito que tem uma enorme
importancia nos canais de distribuigao.

Para distribuir produtos, € necessario transporta-lo de um ponto a outro.
Nesse momento, vocé € capaz de compreender e analisar as principais
caracteristicas dos modais de transporte e esta apto a criar as mais diversas

combinagdes multimodais.
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