
6 
ANÁLISE DOS RESULTADOS 

 

A SULGAS iniciou a construção do seu SAD, para o planejamento da 

distribuição de granéis líquidos, em setembro de 2002. Começando pela análise do 

seu processo de distribuição, foram implementados os modelos conceitual, lógico e 

físico. Passaram-se 6 meses até que a primeira versão do SAD entrasse em produção 

na filial de Porto de Alegre. Além da implementação do sistema, foram também 

disseminados os novos conceitos de planejamento. 

Em fevereiro de 2003 começaram a ser mapeados os perfis dos clientes e de 

suas respectivas instalações, com base em informações históricas de consumo. As 

viagens de abastecimento também começaram a ser registradas no SAD formando a 

base de conhecimento necessária para o sistema. Neste primeiro momento, a filial 

ainda utilizava o método tradicional de planejamento. 

Em cinco meses, o novo modelo de planejamento da distribuição apresentou 

ótimos resultados. O processo se tornou mais simples demandando menos tempo e 

esforço dos profissionais da área. Antes, os dias eram intensos e as surpresas eram 

muitas. Por não conhecer realmente a necessidade dos seus clientes, a empresa agia 

de forma passiva seguindo suas rotas fixas e aguardando as ligações 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 

distribuição. 

Em função das diversas alterações nos roteiros de entrega, muito tempo e 

muitos quilômetros eram gastos nas viagens de abastecimento. Este fato fazia com 

que a empresa possuísse um alto índice de horas extras. Além do custo financeiro que 

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

A partir da implementação do novo modelo de distribuição esta situação foi se 

alterando mês a mês. O número de telefonemas ainda continua elevado em relação ao 

resultado que se espera, porém, em quatro meses as ligações diminuíram em 30%.  O 

número de horas extras reduziu muito também. 
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Onde se observou pouco benefício financeiro foi no processo de roteirização. 

Uma vez que os clientes eram separados por áreas geográficas e necessidade de 

abastecimento, pouco se agregou no processo de montagem de rotas. O processo 

praticado pela empresa já obtinha bons resultados, seqüenciando clientes de maneira 

que os veículos tivessem um menor tempo de rota. O maior ganho foi na velocidade 

de sugerir as rotas e na perpetuação desta boa prática, pois o processo anterior era 

intuitivo e dependia muito do profissional local. 

Não foi possível avaliar os benefícios gerados pelas SLAs, pois durante a 

realização desta pesquisa a SULGAS ainda estava negociando estes acordos com seus 

clientes. Estes acordos realmente demandam muito tempo, porquê envolve também 

questões jurídicas.  

 

6.1 
INDICADORES DE DESEMPENHO E DE NÍVEL DE SERVIÇO 

 

Os indicadores de desempenho praticados pela empresa ajudam a ratificar os 

benefícios obtidos com a implementação do novo modelo de planejamento da 

distribuição. Realizando um comparativo do processo realizado anteriormente com 

atual, pode-se observar que os novos números apresentam uma melhora significativa 

no seu desempenho. 

 

6.1.1 
QUILOGRAMA ENTREGUE POR QUILOMETRO RODADO 

 

Um dos maiores benefícios que um modelo de distribuição pode trazer a uma 

empresa é fazer aumentar o número de quilogramas do produto entregue por 

quilometro rodado. Este indicador demonstra o esforço que a empresa realiza para 

distribuir o seu produto. Quanto maior o volume de produtos entregue por 

quilômetro, 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 análise desconsiderou a questão da sazonalidade, devido ao 

fato da inexistência de dados mais antigos para comparação. O mais correto seria 

comparar os mesmos meses em anos distintos. Apesar deste fato, os profissionais 

locais reconheceram um melhor desempenho no processo de distribuição. 

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

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

Figura 19 destaca a evolução ocorrida do mês de abril até o mês de julho de 2003. 

 

Figura 19 – Resumo operacional por estabelecimento (SAD - SULGAS) 
 

 

6.1.2 
NÚMERO DE VISITAS POR VIAGEM 
 

Um outro indicador de desempenho praticado pela empresa é número de visitas 

(abastecimentos) realizadas por viagem. Este indicador ajuda avaliar o novo modelo 

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

distribuição. 

Os comparativos realizados entre os meses de abril e julho de 2003 confirmam 

o sucesso do novo modelo de planejamento da distribuição na filial Porto Alegre da 

SULGAS. Tomando com base o canal de distribuição “granel pequeno”, um dos 

focos estratégicos da empresa, observa-se um crescido 21,37% no número de viagens 

e 41,50% no número de visitas. Isto representa um aumento real de 16,58% visitas 

por viagens. 

O “Comparativo Performance Estabelecimento” é uma consulta (SAD – 

SULGAS), que destaca o desempenho do estabelecimento por canal de venda. Na 

Figura 20 foi destacado o número de visitas por viagens nos dois períodos 

comprados, além do aumento citado no parágrafo anterior. 

 

 
 
Figura 20 – Comparativo performance estabelecimento (SAD - SULGAS) 
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Analisando o número 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 tendência do mercado 

local, pode ser justificado pelo perfil dos novos clientes incorporados pela empresa. 

Com a concorrência do gás natural e a perda de mercado, a empresa decidiu investir 

na prospecção e aquisição de clientes residenciais, que possuem baixo consumo.  

Apesar deste novo contexto de mercado sugerir um aumento no número de 

quilômetros rodados e uma queda no número de quilogramas abastecidos por visita, 

verificou-se o inverso. Com o novo modelo de planejamento, o canal de distribuição 

“granel pequeno” conseguiu uma queda de 15,10% no número de quilômetros por 

viagem. Estes números também ratificam os benefícios obtidos. 

 

 

6.1.3 
PONTO DE REPOSIÇÃO 
 

Uma das formas de avaliar a eficiência do novo modelo de previsão de consumo 

é acompanhando o ponto reposição do cliente. Quanto mais eficiente for a previsão, 

mais próximo do lastro operacional estará o ponto de reposição.  

Tomando como base um dos clientes da filial Porto Alegre, observou-se uma 

evolução significativa na percepção do seu consumo. Em junho de 2003, os 

reposiçãos ocorriam quando os níveis dos seus tanques atingiam em média 45%. Dois 

meses depois, a empresa conseguiu obter uma percepção maior do seu consumo e 

reabastecê-lo quando seus tanques atingiam em média 38%.  

Este ganho poderia ser maior se a empresa adotasse as datas sugeridas pelo 

sistema para o próximo 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, o 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 freqüência bem 
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maior. Sem contar que ela não perceberia as oscilações 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 Histórico Instalação” (SAD - SULGAS), 

destacando esta a oscilação de consumo. 

 

 
 

Figura 21 – Resumo histórico instalação (SAD - SULGAS) 
 

 

6.1.4 
DESEMPENHO POR VEÍCULO 
 

Com a implementação no novo modelo de planejamento da distribuição, 

observou-se também uma maior utilização dos veículos da empresa (frotas). 

Tomando como base uma das frotas utilizadas nos abastecimentos nos meses de abril 

e julho, percebeu-se que o tempo de utilização (tempo gasto em viagens) aumentou 

de 32,77% para 44,47%.  

O percentual de utilização da capacidade do veículo (volume abastecido 

dividido pela capacidade do veículo) também aumentou de 67,91% para 90,35%. É 
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importante registrar que estes ganhos variam de um mês para outro, principalmente 

em função do consumo dos clientes. Mesmo assim, o desempenho do novo modelo 

de planejamento atendeu plenamente as expectativas da SULGAS.  

Na Figura 22 será apresentado o “Resumo Operacional por Frota” (SAD - 

SULGAS), destacando o percentual de utilização de uma das frotas por tempo em 

rota e capacidade abastecida. 

 

 

Figura 22 – Resumo Operacional por Frota (SAD - SULGAS) 
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