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ANALISE DOS RESULTADOS

A SULGAS iniciou a constru¢do do seu SAD, para o planejamento da
distribuicdo de granéis liquidos, em setembro de 2002. Comecando pela analise do
seu processo de distribui¢do, foram implementados os modelos conceitual, 1logico e
fisico. Passaram-se 6 meses até que a primeira versao do SAD entrasse em produgao
na filial de Porto de Alegre. Além da implementacdo do sistema, foram também

disseminados os novos conceitos de planejamento.

Em fevereiro de 2003 comegaram a ser mapeados os perfis dos clientes e de
suas respectivas instalagdes, com base em informagdes historicas de consumo. As
viagens de abastecimento também comecaram a ser registradas no SAD formando a
base de conhecimento necessdria para o sistema. Neste primeiro momento, a filial

ainda utilizava o método tradicional de planejamento.

Em cinco meses, o novo modelo de planejamento da distribuicao apresentou
otimos resultados. O processo se tornou mais simples demandando menos tempo ¢
esforco dos profissionais da area. Antes, os dias eram intensos e as surpresas eram
muitas. Por ndo conhecer realmente a necessidade dos seus clientes, a empresa agia
de forma passiva seguindo suas rotas fixas e aguardando as ligagdes dos seus clientes.
Pode se dizer que 70% do tempo destes profissionais era gasto no telefone, em
atendimento aos seus clientes e repassando novas coordenadas para suas equipes de
distribui¢ao.

Em fungdo das diversas alteragdes nos roteiros de entrega, muito tempo e
muitos quildmetros eram gastos nas viagens de abastecimento. Este fato fazia com
que a empresa possuisse um alto indice de horas extras. Além do custo financeiro que

estas alteragdes de roteiro gerava, os seus recursos eram sempre estressados.

A partir da implementacdo do novo modelo de distribuicdo esta situagdo foi se
alterando més a més. O nimero de telefonemas ainda continua elevado em relacao ao
resultado que se espera, porém, em quatro meses as ligagdes diminuiram em 30%. O

numero de horas extras reduziu muito também.
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Onde se observou pouco beneficio financeiro foi no processo de roteirizacao.
Uma vez que os clientes eram separados por areas geograficas e necessidade de
abastecimento, pouco se agregou no processo de montagem de rotas. O processo
praticado pela empresa ja obtinha bons resultados, seqiienciando clientes de maneira
que os veiculos tivessem um menor tempo de rota. O maior ganho foi na velocidade
de sugerir as rotas e na perpetuacdo desta boa pratica, pois o processo anterior era

intuitivo e dependia muito do profissional local.

Nao foi possivel avaliar os beneficios gerados pelas SLAs, pois durante a
realizacdo desta pesquisa a SULGAS ainda estava negociando estes acordos com seus
clientes. Estes acordos realmente demandam muito tempo, porqué envolve também

questdes juridicas.

6.1
INDICADORES DE DESEMPENHO E DE NiVEL DE SERVIGO

Os indicadores de desempenho praticados pela empresa ajudam a ratificar os
beneficios obtidos com a implementacdo do novo modelo de planejamento da
distribuicdo. Realizando um comparativo do processo realizado anteriormente com
atual, pode-se observar que os novos numeros apresentam uma melhora significativa

no seu desempenho.

6.1.1
QUILOGRAMA ENTREGUE POR QUILOMETRO RODADO

Um dos maiores beneficios que um modelo de distribuicao pode trazer a uma
empresa ¢ fazer aumentar o numero de quilogramas do produto entregue por
quilometro rodado. Este indicador demonstra o esfor¢o que a empresa realiza para
distribuir o seu produto. Quanto maior o volume de produtos entregue por

quilémetro, melhor o desempenho da empresa.
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No caso da filial Porto Alegre, se obteve um ganho significativo entre os meses
de abril e julho, mais ou menos 19,5% de aumento no quilograma entregue por
quilometro rodado. Esta analise desconsiderou a questdo da sazonalidade, devido ao
fato da inexisténcia de dados mais antigos para comparagdo. O mais correto seria
comparar 0os mesmos meses em anos distintos. Apesar deste fato, os profissionais
locais reconheceram um melhor desempenho no processo de distribuicao.

O “Resumo operacional por estabelecimento” é uma consulta do SAD da

SULGAS, que apresenta a relacdo do quilograma entregue pelo quilometro rodado. A

Figura 19 destaca a evolug@o ocorrida do més de abril até o més de julho de 2003.
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Figura 19 — Resumo operacional por estabelecimento (SAD - SULGAS)

6.1.2
NUMERO DE VISITAS POR VIAGEM

Um outro indicador de desempenho praticado pela empresa ¢ nimero de visitas
(abastecimentos) realizadas por viagem. Este indicador ajuda avaliar o novo modelo

de planejamento e roteirizacdo. Quanto mais abastecimentos realizados por viagem,
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utilizando a mesma quantidade de recursos, melhor o desempenho do processo de
distribuicdo.

Os comparativos realizados entre os meses de abril e julho de 2003 confirmam
o sucesso do novo modelo de planejamento da distribuicdo na filial Porto Alegre da
SULGAS. Tomando com base o canal de distribui¢do “granel pequeno”, um dos
focos estratégicos da empresa, observa-se um crescido 21,37% no numero de viagens
e 41,50% no nimero de visitas. Isto representa um aumento real de 16,58% visitas
por viagens.

O “Comparativo Performance Estabelecimento” ¢ uma consulta (SAD —
SULGAS), que destaca o desempenho do estabelecimento por canal de venda. Na
Figura 20 foi destacado o numero de visitas por viagens nos dois periodos

comprados, além do aumento citado no paragrafo anterior.
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Figura 20 — Comparativo performance estabelecimento (SAD - SULGAS)
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Analisando o numero de quilogramas entregues por visitas, verificou-se
também uma queda de 6,59%. Este fato isoladamente representaria uma perda de
desempenho, porém, quando analisado em conjunto com a tendéncia do mercado
local, pode ser justificado pelo perfil dos novos clientes incorporados pela empresa.
Com a concorréncia do gas natural e a perda de mercado, a empresa decidiu investir
na prospeccao e aquisicao de clientes residenciais, que possuem baixo consumo.

Apesar deste novo contexto de mercado sugerir um aumento no numero de
quilometros rodados e uma queda no numero de quilogramas abastecidos por visita,
verificou-se o inverso. Com o novo modelo de planejamento, o canal de distribuigdo
“granel pequeno” conseguiu uma queda de 15,10% no nimero de quildometros por

viagem. Estes numeros também ratificam os beneficios obtidos.

6.1.3
PONTO DE REPOSIGAO

Uma das formas de avaliar a eficiéncia do novo modelo de previsdao de consumo
¢ acompanhando o ponto reposi¢dao do cliente. Quanto mais eficiente for a previsao,
mais préximo do lastro operacional estard o ponto de reposigao.

Tomando como base um dos clientes da filial Porto Alegre, observou-se uma
evolucdo significativa na percep¢do do seu consumo. Em junho de 2003, os
reposigaos ocorriam quando os niveis dos seus tanques atingiam em média 45%. Dois
meses depois, a empresa conseguiu obter uma percep¢ao maior do seu consumo e
reabastecé-lo quando seus tanques atingiam em média 38%.

Este ganho poderia ser maior se a empresa adotasse as datas sugeridas pelo
sistema para o proximo abastecimento. Por exemplo, em 8 de agosto de 2003, um
cliente foi abastecido, sendo que o sistema sugeria que este abastecimento ocorresse
nove dias depois. Nesta data, o consumo observado foi de 24,7 kg por dia, enquanto o
sistema previa um consumo de 23 kg.

Se a empresa continuasse adotando o critério antigo, ou seja, 0 consumo
previsto em contrato, o planejamento seria realizado com base no consumo de 30 kg

por dia. Com isso, a empresa estaria visitando o cliente com uma freqiiéncia bem
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maior. Sem contar que ela ndo perceberia as oscilagdes que ocorreram no seu
consumo ao longo do tempo, com picos de 29,3 kg/dia e vales de 10,5 kg/dia. A
Figura 21 apresenta a consulta do “Resumo Historico Instalagdo” (SAD - SULGAS),

destacando esta a oscilagdao de consumo.
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Figura 21 — Resumo histérico instalagao (SAD - SULGAS)

6.1.4
DESEMPENHO POR VEICULO

Com a implementagdo no novo modelo de planejamento da distribuigdo,
observou-se também uma maior utilizacdo dos veiculos da empresa (frotas).
Tomando como base uma das frotas utilizadas nos abastecimentos nos meses de abril
e julho, percebeu-se que o tempo de utilizagdo (tempo gasto em viagens) aumentou
de 32,77% para 44,47%.

O percentual de utilizacdo da capacidade do veiculo (volume abastecido

dividido pela capacidade do veiculo) também aumentou de 67,91% para 90,35%. E
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importante registrar que estes ganhos variam de um més para outro, principalmente
em funcdo do consumo dos clientes. Mesmo assim, o desempenho do novo modelo
de planejamento atendeu plenamente as expectativas da SULGAS.

Na Figura 22 sera apresentado o “Resumo Operacional por Frota” (SAD -
SULGAS), destacando o percentual de utilizagdo de uma das frotas por tempo em

rota e capacidade abastecida.
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Figura 22 — Resumo Operacional por Frota (SAD - SULGAS)
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