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1 INTRODUGAO

O presente trabalho tem por objetivo principal avaliar e diagnosticar o processo
logistico desempenhado pela empresa “Rodolatina Logistica” atualmente no cenario
nacional onde é atuante.

Verificou-se dentro da empresa a necessidade de conhecer e avaliar os servigos
prestados por ela para assim definir seus préximos passos e melhor atender seus
atuais clientes, sempre levando em consideragao a alta qualidade de atendimento com
um servico exclusivo e diferenciado.

Com o diagnoéstico das atividades logisticas da empresa, esta terd maiores
chances de crescer dentro do ramo do mercado em que atua e de atender todas as
expectativas de seus atuais clientes, levando-os a satisfagdo em relagdo ao servico
ofertado. Além disso, a referida analise aumentara sua competitividade ja que
viabilizara alocagdo correta dos recursos da empresa onde se fizer necessario e
possibilitara a identificagcao e corre¢ao de falhas nos processos usados atualmente pela
empresa, trazendo como beneficio principal a otimizagdo de recursos (tempo, pessoal,
atividades).

Inicialmente sera realizada uma analise do ambiente e uma analise da situacao,
apontando fatores importantes para o conhecimento da empresa que serao relevantes
para todo o estudo. Em seguida sera feita uma analise externa, focando as
oportunidades e ameacgas da empresa no mercado; e uma analise interna, indicando
seus pontos fortes e fracos. Em conjunto com essas informacgdes, também seréo
coletados dados do mercado de cimento.

Em uma segunda fase serdao apresentadas as condigbes estratégicas atuais e
possiveis implementacdes que sdo e poderdo ser utilizadas pela empresa, que
englobara producdo, marketing, finangas e recursos humanos. E finalmente, em cima

de todos os dados coletados sera realizada uma avaliagcio da situagdo da empresa.



1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo geral
Avaliar e diagnosticar todo o processo logistico desempenhado pela empresa

“Rodolatina Logistica” atualmente no cenario nacional onde é atuante.

1.1.2 Objetivos especificos
_ Apontar e discutir os pontos positivos e negativos da logistica utilizada pela empresa;

_ Verificar a possibilidade de otimizar os servigos prestados pela empresa;
_ Avaliar possibilidades de implantagdo de atividades que auxiliem ou melhorem o

processo logistico da empresa.

1.2 JUSTIFICATIVA

Atualmente, muitas empresas brasileiras vivem um novo cenario caracterizado
pela busca de maior competitividade, maior desenvolvimento tecnolégico, maior oferta
de produtos e servigos adequados as expectativas dos seus clientes. Estas mesmas
empresas enxergam a Logistica como uma estratégia competitiva bastante eficaz e
acabam por planejar e coordenar suas agbes gerenciais de uma forma integrada,
avaliando todo o processo desde o fornecimento da matéria prima até a certeza de que
o cliente teve suas necessidades e expectativas atendidas pelo produto ou servico
entregue. O resultado € a superagao dos desafios apresentados e conseqiientemente
um melhor posicionamento no mercado.

Além disso, varios estudos ja comprovaram que a logistica possui grande impacto
na satisfacdo do consumidor e, portanto, as empresas possuem a necessidade de
investir nesta area, ja que essa atividade influencia diretamente no desempenho dos
niveis de servigo oferecidos ao consumidor.

Quando o cliente esta satisfeito a empresa consegue obter a sua fidelizagao e

aumentar o seu market share. Logo, possuir uma logistica eficiente tornou-se algo
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essencial para a grande maioria das empresas nacionais, o que torna as empresas

especializadas neste ramo donas de um grande potencial.

2 HISTORICO

Criada em 01 de junho de 1996, a RODOLATINA iniciou suas atividades
atuando no mercado de cargas gerais e transporte de gas. Neste mesmo ano, com a
aquisicdo da primeira carreta-silo, passou a atuar no transporte de cimento a granel,
ramo no qual se especializou.

Em 1999, diversificou sua carteira e passou a atuar com logistica e transporte
internacional na Argentina, Paraguai, Chile e Bolivia, porém, atualmente, opera apenas
com rotas nacionais devido as crises ocorridas no mercado argentino. Desde entdo,
trabalha exclusivamente com o transporte de cimento a granel e realiza atividades de
apoio logistico, com funcionarios dedicados trabalhando em seus clientes, através de
colocacdo de pedidos operando o sistema do proprio cliente e fazendo atendimento
“just-in-time” controlando o estoque de fabricas e concreteiras.

Hoje, a Rodolatina possui filiais em Sado Paulo, Minas Gerais e Parana. E conta
com uma frota de cerca de 115 (cento e quinze) cavalos mecanicos, reboques
especializados, veiculos de apoio, terceiros e agregados associados.

Em numeros a Rodolatina possui, até dados de 2007:

Veiculos: 153

Faturamento de 2007: 53.648.000

Toneladas Transportadas em 2007: 975.346
Quilometragem média mensal / veiculo: 14.500
Expectativa de crescimento para 2008: 80%



3 ANALISE DO AMBIENTE

5

A empresa é afetada por uma gama de varidaveis macroambientais que
representam fatores existentes no contexto da empresa e que muitas vezes fogem de
seu controle. Estes fatores mudam as intensidades, os costumes e os acontecimentos
no processo de comercializacdo. Desta forma, apresentam-se neste momento os
fatores que influenciam a empresa diretamente e que sdo importantes para conhecer o
ambiente externo (o mercado) e interno (a propria empresa), além das possiveis
mudancas do ambiente, onde os fatores relevantes para as empresas sdo os
econdmicos, os politicos e legais, 0s sociais, 0s tecnolégicos, os competitivos e os
geograficos.

Afinal, como declara Peter Drucker, em seu livro "A Administracdo em Tempos
Turbulentos™: "Em épocas turbulentas as empresas ndo podem pressupor que o
amanha sera sempre uma extensao do presente. Pelo contrario, devem administrar
visando mudangas que representem oportunidades e ameacgas”. E ainda, "uma era de
turbuléncia € também uma era de grandes oportunidades para aqueles que
compreenderem, aceitarem e explorarem as novas realidades. Os tomadores de
decisdes devem enfrentar face-a-face a realidade e resistirem aquilo que todos nés ja
conhecemos, a tentacdo das certezas do passado - certezas que estdo prestes a se
tomar as supersti¢des do futuro."

Antever as mudangas e conhecer a situagao atual aumenta as chances de um

bom planejamento da empresa.

3.1 FATORES ECONOMICOS

A empresa Rodolatina, atualmente, é influenciada pela sensibilidade das
condigcbes macroecondmicas do mercado onde esta inserida, pela variagdo da taxa de
juros e pela oferta de crédito imobiliario nacional e internacional. Assim, é necessario

estar sempre atenta as midias jornalisticas e as oscilagées da economia.
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Hoje, os ramos de atuacido da empresa, ou seja, no comércio de cimento e na
construgao civil, estdo em alto crescimento e grande expansdo o que possibilita e

estimula a empresa a procurar novos clientes e novas oportunidades.

3.2 FATORES POLITICOS E LEGAIS

A empresa esta adaptada a todas as questdes legislativas que regem em seu
setor de atuagao, como os impostos, o Codigo de Defesa do Consumidor, o Cédigo
Civil, as leis de Construcao Civil e as leis de transporte rodoviario. Sempre com a
expectativa de atender corretamente os seus clientes e consumidores sem infringir as
normativas legais.

3.3 FATORES SOCIAIS

Atualmente a empresa possui projeto em agao, voltado a area social. Trata-se
da escolinha de futebol da empresa onde os filhos dos funcionarios sdo treinados e
jogam no time da empresa “Rodolatina”. Em datas especificas a empresa também faz
doagdes e pratica atividades culturais em instituicbes carentes, como casas de abrigos

para menores e escolas publicas da regido das filiais.

3.4 FATORES TECNOLOGICOS

A empresa procura se atualizar constantemente nas questées tecnoldgicas
relacionadas as suas atividades no mercado, para assim estar sempre a frente da
concorréncia e ter uma minima chance de perder clientes.

As tecnologias diferenciadas utilizadas pela empresa atualmente sao:

A) Servidor TS: Tecnologia usada para gerenciar as redes de forma centralizada,
esta aplicacdo permite, através da Internet, comunicagéo por voz promovendo

conversas entre duas ou mais pessoas ao mesmo tempo;
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B) Thin Client: Tipo de computador diretamente ligado a um computador central,
com rede diskless, projetado para ser pequeno e de custo reduzido. Ele executa
aplicativos cliente/servidor, onde o processamento em massa dos dados ocorre
no servidor;

C) MPLS: Rede de dados que interliga a matriz as filiais em tempo real, permitindo
assim transmissao de dados, voz e video. O MPLS permite que os operadores
de uma determinada rede tenham alto desempenho no desvio de trafego de
dados em situagbes criticas, tais como de falhas e gargalos (ou
congestionamentos).

Além disso, ha telefones via radio, servidor de internet e central telefénica para
facilitar o contato entre os funcionarios da empresa e o contato dos funcionarios com os
clientes.

3.5 FATORES COMPETITIVOS

O mercado de transporte de cimento a granel é pouco competido em fung¢éo do
reduzido nimero de empresas existentes no mercado nacional, isto ocorre devido a
grande demanda desse mercado pelas empresas ja existentes no mercado de
transporte, que nem sempre conseguem suprir toda a necessidade de seus clientes.
Com isso, ndo se gera grande concorréncia e disputas acirradas pelo mercado. Assim,
a Rodolatina assegura-se no mercado através de sua constante transformacgdo e
adequacdo em relagao as exigéncias do mercado, facilitando a negociacéo das formas
de pagamento, analisando e negociando pregos, personalizando seus servigos e

demonstrando a importancia de contratar uma empresa com tradigao no mercado.

3.6 FATORES GEOGRAFICOS

A empresa esta atualmente localizada nas seguintes cidades: Leme - SP, Pedro
Leopoldo - MG, Lavras - MG e Curitiba — PR, sendo que seus principais clientes
também possuem filiais nestas mesmas regides facilitando todo o processo de

prestacdo de servico da Rodolatina. Além disso, as filiais e a matriz possuem uma
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localizagdo estratégica préximas de rodovias e estradas muito utilizadas para o
transporte do cimento.

4 ANALISE DA SITUACAO

Aqui apresenta-se os dados historicos relevantes sobre o mercado, a
empresa e o produto e faz-se uma analise de como o composto mercadolégico tem

sido usado, além de se obter uma visdo de como a concorréncia tem atuado.

4.1 ANALISE DA CONCORRENCIA

A Analise da Concorréncia serve para comparar os servicos em desenvolvimento
com os ja existentes no mercado, baseando-se em parametros comparativos.

Os objetivos desta analise da concorréncia sao:

o Desenvolver um perfil da natureza e do sucesso das estratégicas de cada

concorrente;

e A resposta mais provavel de cada concorrente ao espectro de

movimentos estratégicos viaveis que outras empresas poderiam iniciar; e,

e A provavel reagdo de cada concorrente ao conjunto de alteracées em
determinado setor (industria) e as mais amplas mudangas ambientais que

poderiam vir a ocorrer.

Verifica-se que dentro do mercado de transporte de cimento a granel ha poucas
empresas concorrentes e as existentes ndo possuem uma disputa acirrada pelo
mercado devido a grande fase de expansdo desta area, resultante da demanda
elevada de empresas que utilizam o cimento como matéria-prima, ou seja, construtoras

e concreteiras.
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Atualmente, a Rodolatina possui como concorrentes diretas as transportadoras:
Ponto Azul e Transporte Centro Sul; sendo ambas especializadas em transporte de
cimento a granel.

A transportadora Ponto Azul esta localizada em Trés Rios (RJ) onde
praticamente toda sua renda provem do transporte de cimento a granel.

A empresa Transporte Centro Sul esta localizada em Capivari de Baixo (SC),
com uma filial em Curitiba (PR) e outra em Arcos (MG), esta empresa possui grande
nimero de cavalos mecanicos e presta servigo para praticamente as mesmas regides
da Rodolatina, apresentando como pontos positivos 0 monitoramento das cargas e
funcionarios especializados.

Como concorrentes indiretos ha as seguintes transportadoras: Santo Expedito,
Grupo Luizinho e Rodoac. Estas transportam cimento a granel e outros tipos de
produtos nao se especializando em um tipo de mercado.

A transportadora Santo Expedito transporta cimento a granel e outros tipos de
carga, ndao sendo especializada em transporte de cimento, o que acaba sendo um
ponto negativo visto que as construtoras preferem empresas de transporte
especializadas.

O Grupo Luizinho possui forte atuagdao na Regido Sudeste do pais,
transportando cargas de cimento, aglomerado, mdf, couro, méveis, cadernos, leite,
poste, ferro, entre outros. Sua frota € composta por veiculos de carga seca (trucks,
carretas e bitrens), siders (trucks e carretas) e baus (trucks), ou seja, com grande
diversidade de tipos de prestagdes de servigos.

A Rodoac, concentrando-se na logistica de transporte de mercadorias a granel e
ensacados, onde presta servigo para o transporte de cimento, alimentos, adubo, ragéo

animal, gesso, cal, laranja, entre outros.

4.1.1 Rivalidade Entre os Concorrentes Atuais / Proximos

A rivalidade entre os concorrentes atuais e mais préximos da Rodolatina, que
sdo os concorrentes diretos ja citados, é considerada fraca. Isto devido & situagéo do

mercado atual do cimento que estd em grande expansao, onde o cimento é utilizado



9
constantemente em projetos de habitagdes populares, pavimentagbes de concreto em
estradas e aeroportos e na construgdo civii em geral (incluindo barragens e
hidrelétricas), além de ser utilizado para a fabricagdo de subprodutos, como telhas de
concreto e caixas d'agua.

Além disso, ainda ha a questdo da acessibilidade, que determina que todas as
calcadas e estabelecimentos do pais estejam de acordo com as normas de acesso
estabelecidas, o que leva ao aumento do consumo do cimento na area urbana de todo

0 pais.

4.1.2 Ameaca de Entrantes Potenciais e Andlise das Barreiras de Entrada

Devido a enorme necessidade do mercado atual a ameaga de novos entrantes
neste setor do mercado deveria ser enorme, porém ha algumas barreiras para uma
empresa conseguir se instalar neste mercado. Como por exemplo, a compra dos semi-
reboques que s6 podem ser adquiridos através de dois fabricantes nacionais e toda sua
oferta e sua linha de producdo estdo comprometidas com as empresas existentes no
mercado, sendo praticamente impossivel adquirir este tipo de equipamento.

Outro ponto importantissimo é a exigéncia das concreteiras e construtoras por
um servigo altamente especializado o que leva a necessidade de comprovagao de anos
de experiéncia da transportadora dentro do mercado de cimento para que esta seja
contratada. Portanto, quando uma empresa nova entra no mercado de transporte de
cimento a granel acaba sendo adquirida por uma empresa maior e com vasta

experiéncia na area.

4.1.3 Concorréncia de Produtos Substitutos

A escolha apropriada do sistema de transporte & importantissima para o
gerenciamento de distribuicao fisica, onde cada meio de transporte tem seus custos e
vantagens.

No transporte rodoviario a principal vantagem é a flexibilidade, uma vez que a

rede nacional de estradas oferece acesso direto a instalagbes de produgéo e armazéns
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de clientes. A desvantagens no Brasil é a péssima condit;éo das estradas o que gera
grandes despesas com troca de pecas e em médio prazo de caminhdes e bi-trens.

A tendéncia do transporte ferroviario é ser usado para o transporte de grandes e
volumosas cargas para longas distancias, onde os bens a serem transportados seriam
carvao, produtos quimicos e materiais de constru¢do. Porém a desvantagem deste
transporte é a pouca flexibilidade das rotas.

O transporte via agua, em mares e rios, é lento mas é razoavelmente barato.
Onde pode ser utilizado para transportar desde petréleo até bens de consumo basico.

A transportadora Rodolatina n&o precisa se preocupar durante os préximos anos
com a concorréncia de servigos substitutos, pois a probabilidade destes aumentarem
no mercado € minima. Estes servigos de transporte seriam o ferroviario e o hidroviario.

Esta baixa probabilidade ocorre porque o transporte do cimento a granel é feito
da fabrica diretamente para as construtoras nao saindo do territério nacional. Assim, o
transporte hidroviario maritimo e o hidroviario fluvial nao sao utilizados porque nem
todos os rios necessarios possuem profundidade para este transporte e o cimento nio
é exportado.

Ja o transporte ferroviario, ndao pode ser utilizado devido a auséncia de malha
ferroviaria em muitos pontos do pais ja que muitas regides do Brasil ndo possuem
nenhuma linha ferroviaria. E isto se assegura por muito mais tempo ja que a certeza
atual é de que ndo serdo realizados grandes investimentos governamentais neste tipo
de transporte. Veja abaixo grafico que mostra as percentagens de participacdo destes

tipos de transporte no Brasil em 2007.
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Figura 1 - Grafico com porcentagem da participacao dos meios de transporte no Brasil
em 2007

Hidroviario
3%

Ferroviario
4%

Rodoviario
93%

Fonte: Ministério dos Transportes, 2007
4.1.4 Poder dos Fornecedores

Os principais fornecedores de matéria-prima da Rodolatina sao:
e Fornecedores de 6leo diesel: Petrobras e Ipiranga;
e Fabricantes de semi-reboque, que sao apenas dois: Randon e Metalesp;
o Fabricantes de caminhdes: Volvo, Scania, Mercedes e lveco.

Como sao todas grandes empresas, com tradicao e nome no mercado, estas
exercem grande influéncia e poder sobre a empresa Rodolatina. Ou seja, quem
controla o poder de negociagcao e o estabelecimento de precos das matérias —primas
sao as empresas fornecedoras. Ha concorréncia sim entre elas, dentro de cada
mercado conforme separadas, 0 que acaba sendo vantagem para as negociagoes da
Rodolatina.

4.1.5 Poder dos Clientes e Consumidores

A Rodolatina possui uma carteira de clientes grande e bem consolidados no
mercado, 0s principais sao:
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Figura 2 - Carteira de clientes da Rodolatina

PRECON POLIMIX t\H olcim ,{OSS]
3 anos 5 anos 11 anos 2 anos
CAMARQO "I AT
<, ~a CORREA E Votorantim SAINT-GOBAIN
7 anos 11 anos 11 anos 2 anos
L 4 . forrance s
concrebras ENGEMIX
7 anos 5 anos 4 anos 5 anos

Fonte: Rodolatina, 2007

Logo abaixo de cada logo das empresas esta o tempo em que esta é cliente da
Rodolatina. Estes clientes se dividem entre concreteiras, construtoras e industrias de
cimento. Os clientes sao classificados em dois tipos:

A) Clientes diretos da Rodolatina (frete FOB) — o frete é por conta do

destinatario;

B) Clientes das fabricas de cimento (frete CIF) — o frete é por conta do

remetente.

As empresas clientes da Rodolatina possuem um poder moderado sobre ela,
pois a empresa trabalha com planilha de custos aberta, ou seja, os clientes podem ver
e analisar o custo de todo o processo prestado pela Rodolatina e verificar exatamente o
valor do lucro obtido em cada prestacao de servico.

Nos andros que seguem € possivel visualizar a importancia dos clientes nas
unidades da Rodolatina sobre o faturamento de toda a empresa, onde o parametro
usado é o faturamento de cada cliente no més de janeiro de 2008.



Tabela 1 — Faturamento por cliente da matriz de Curitiba do més de janeiro de 2008

FILIAL FRETE | CLIENTE VALOR TOTAL EM %
Curitiba CIF Votorantim Rio Branco do Sul 36,67%
Curitiba FOB Supermix Sul 2,95%
Curitiba FOB Multilit 1,76%
Curitiba FOB Monier Tegula 1,29%
Curitiba CIF Camargo Correa Apiai 1,14%
Curitiba FOB Pozolana 0,49%
Curitiba FOB CBC Curitiba 0,42%
Curitiba FOB Vogelsanger 0,26%
Curitiba FOB Emporium Concreto 0,16%
Curitiba FOB Sulbeton 0,11%
Curitiba FOB Concrelages 0,05%
Curitiba FOB Protenpar 0,05%
Curitiba FOB Lafarge Roofing 0,05%
Curitiba FOB Rieg Pré-Moldados 0,03%

Fonte: Rodolatina, 2008

Tabela 2 — Faturamento por cliente da filial de ljaci do més de janeiro de 2008

FILIAL FRETE | CLIENTE VALOR TOTAL EM %
ljaci CIF Camargo Correa ljaci 20,34%
ljaci FOB Scac 2,88%
ljaci FOB CBC 2,10%
ljaci FOB Precon 1,45%
ljaci FOB Sodecoim 1,26%
ljaci FOB Megamix 1,05%
ljaci FOB Muitibloco 0,93%
ljaci FOB Fermix 0,81%
ljaci FOB Polimix 0,80%
ljaci FOB San Carlo 0,55%
ljaci FOB Estrutural 0,35%
ljaci FOB Tecnopref 0,27%
ljaci CIF Holcim Barroso 0,09%
ljaci FOB Sinotec 0,07%
ljaci FOB Bentonit 0,07%

Fonte: Rodolatina, 2008




Tabela 3 — Faturamento por cliente da filial de Pedro Leopoldo do més de janeiro de 2008

FILIAL FRETE | CLIENTE VALOR TOTAL EM %
Pedro Leopoldo | FOB Holcim Pedro Leopoldo 7,42%
Pedro Leopoldo | FOB Constroeste 7.26%
Pedro Leopoldo | FOB Serra do Facao Energia 1,20%
Pedro Leopoldo | CIF Camargo Correa Pedro Leopoldo | 0,87%
Pedro Leopoldo | FOB Concreplan 0,55%
Pedro Leopoldo | FOB Concreto MCC 0,37%
Pedro Leopoldo | FOB Baurumix 0,29%
Pedro Leopoldo | FOB Supermix MG 0,17%
Pedro Leopoldo | FOB Murian Concreto 0,12%
Pedro Leopoldo | FOB Garmix 0,10%
Pedro Leopoldo | FOB Concreforty 0,08%

Fonte: Rodolatina, 2008

Tabela 4 — Faturamento por cliente da filial do Rio de Janeiro do més de janeiro de 2008

FILIAL FRETE CLIENTE VALOR TOTAL EM %
Rio de Janeiro | FOB Holcim Cantagalo 2,76%
Rio de Janeiro | FOB Votorantim Volta Redonda | 0,38%

Fonte: Rodolatina, 2008

Assim é possivel afirmar que a unidade com maior faturamento, com 45,44% do
total de rendimentos da empresa, € a matriz de Curitiba. Na seqiiéncia estdo as filiais
de ljaci com 33,00%, Pedro Leopoldo com 18,42% e por ultimo a filial do Rio de Janeiro

com 3,14% do faturamento total da Rodolatina.

4.2 ANALISE COMPETITIVA

Esta analise serve para a elaboragdo e/ou suporte na estratégia de
desenvolvimento e introdugao de novos servigos ou solugdes no mercado, identificando

e analisando a viabilidade de possiveis parcerias ou a introdu¢do de novos servigos no

mercado.
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A Rodolatina precisa se preocupar diretamente e em primeiro lugar com a

tecnologia utilizada, para assim estar sempre a frente dos seus concorrentes e nao

deixar que estes consigam ultrapassa-la e fiquem com seus clientes atuais.

Para exemplificar esta busca por tecnologias e atualizagédo, contamos com o

pioneirismo da Rodolatina que foi a primeira empresa no ramo a utilizar algumas

inovagbes tecnolégicas para o setor, tendo ajudado a desenvolver algumas delas.

Podemos aqui citar:

Primeira empresa a utilizar o semi-reboque bi-trem silo. A utilizagdo do
equipamento propiciou, em um primeiro momento, aumento de possibilidade
de carga na ordem de 40% a 50% em relagdo a carreta anteriormente
utilizada, com o mesmo cavalo mecanico e do mesmo motorista. Hoje, 85%
da frota é composta por bitrens, e ha um trabalho conjunto com os
fabricantes para reduzir o peso do equipamento, possibilitando assim
carregar mais cimento em uma carreta, o que proporciona maior
produtividade;

Primeira empresa do ramo a utilizar o compressor de ar para descarga,
equipamento que efetua o descarregamento do cimento, passando-o do
semi-reboque para o silo de armazenagem. Hoje, todos os cavalos-mecanico
possuem um compressor de ar acoplado, sendo que esse equipamento
custa, individualmente, R$ 25.000,00 (vinte e cinco mil reais). O
procedimento de descarga via compressor de ar, ao invés da tradicional
descarga pelo cano de escape do caminhao, gera ganhos ambientais (pois
reduz a emisséo de poluentes e barulho nos pontos de descarga), mantém o
cimento puro (pois o cimento ndo se mistura com a fuligem do cano de
escape), reduz consideravelmente o tempo de descarga, o que acarreta em
maior produtividade, e preserva o cavalo-mecénico (pois reduz o tempo de
motor ligado, uma vez que o compressor € autbnomo, diminuindo o consumo
de combustivel).

Frota 100% rastreada e monitorada através do sistema Autotrac, que possui

uma banda de satélite propria. O rastreamento e o monitoramento da frota
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geram ganhos de produtividade, qualidade de informacdo para o cliente
recebedor e seguranca.

e Servidor TS — é uma aplicagao que permite, através da Internet, comunicagao
por voz promovendo conversas entre duas ou mais pessoas ao mesmo
tempo. Sendo usada pela Rodolatina como uma forma de gerenciar as redes
da empresa de forma centralizada.

o A empresa possui a tecnologia de thin client que é um computador de rede
diskless, projetado para ser pequeno e de custo reduzido. Ele executa
aplicativos cliente/servidor, onde o processamento em massa dos dados
ocorre no servidor. Esta tecnologia remeteu algumas vantagens a empresa,
como: Requisitos minimos para servidores; performance multimidia melhor; e,
maior flexibilidade.

e O MPLS permite que os operadores de uma determinada rede tenham alto
desempenho no desvio de trafego de dados em situagdes criticas, tais como
de falhas e gargalos (ou congestionamentos). Através do MPLS eles podem
assegurar que a transmissdo de determinados pacotes tenham perdas ou
atrasos imperceptiveis em fungido da capacidade de uma gestao de trafego
mais eficaz, possibilitando assim maior qualidade dos servicos e
conseqiilentemente maior confiabilidade. Assim suas vantagens para a
empresa sao: melhor desempenho no encaminhamento de pacotes; criagao
de caminhos entre os roteadores; e remove grande parte das imperfei¢gdes do

sistema.

5 ANALISE EXTERNA

A analise externa identifica as ameagas, oportunidades, incertezas e tendéncias
futuras que existem no ambiente, ou seja, fora da empresa que possuem influéncia

sobre a empresa.
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A empresa Rodolatina pode ser analisada dentro do mercado de cimento e da
construcao civil nacional, como uma das grandes transportadoras de cimento a granel.
O ambiente externo esta totalmente fora do controle da organizagdo. Mas, apesar de
néo poder controla-lo, a empresa deve conhecé-lo e monitora-lo com frequéncia, de
forma a aproveitar as oportunidades e evitar as ameagas. Como evitar as ameagas
nem sempre € possivel pode-se fazer um planejamento para enfrenta-las, minimizando
seus efeitos.
As oportunidades constantes neste ambiente sao:
» Grande potencial de crescimento no setor (construgao);
» Projeto de construgdo de 13 novas fabricas de cimento no pais;
+ Complexo Energético do Rio Madeira, que demandara 800 caminhées
dedicados para duas usinas;
+ Expansdo das atividades da Holcim e Votorantim no Rioc associadas ao
crescimento da Petrobras;
» Operar na América Latina via Argentina, Chile e Peru;
« Convite da Votorantim para atuar no Centro-Oeste curto prazo e Nordeste
no futuro.

As ameacas deste ambiente, para a Rodolatina sao:

« Sensibilidade as condi¢des macroecondmicas;

« Acirramento da concorréncia;

« Burocracia na aprovagao de projetos;

« Custos crescentes de mao-de-obra e matéria-prima;

« Escassez de equipamentos de construgéao;

» Concentragao do fornecimento de matéria-prima em poucos
fornecedores;

+ Retragdo do mercado da construgdo civil, devido a crise americana;

» Crise dos fornecedores nacionais de semi-reboques.
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6 ANALISE INTERNA

A analise interna da Rodolatina sera feita observando-se pontos fortes e pontos
fracos em sua composi¢do que sdo determinados pela posi¢édo atual da empresa e se
relacionam, quase sempre, a fatores internos. Assim, durante a analise, os pontos
fortes devem ser ressaltados ao maximo e os pontos fracos devem ser controlados ou,
pelo menos, seus efeitos minimizados.

Os pontos fortes encontrados na Rodolatina séo:

e Possui filiais em diferentes estados do Brasil, 0 que facilita o atendimento
a seus clientes por todo territério nacional;

e Empresa altamente qualificada e especializada em transporte de cimento
a granel;

e Possui veiculos proprios, de terceiros e agregados;

o Possui equipamentos tecnologicos atualizados e de alta eficiéncia.

Os pontos fracos da empresa Rodolatina sao:

e Ser liderada por apenas uma pessoa, jA que a empresa se mantém
familiar;

e Baixa diversificagdo de atividade no mercado nacional, podendo ser
prejudicado de forma irreversivel caso o mercado de cimento tenha uma

queda.

7 ANALISE DO MERCADO

A analise do mercado serve para a empresa obter conhecimento da situacdo
atual e se localizar dentro do mercado em que esta inserida. No caso da Rodolatina, o
mercado a ser analisado é o da construgdo civil (que engloba a maioria de seus

clientes) e o do cimento (matéria-prima transportada).
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7.1 MERCADO BRASILEIRO DA CONSTRUGAOQ CIVIL

A Rodolatina tem sua carteira de clientes voltada para o transporte de cimento,
que por sua vez esta inserido no mercado de construgdo. E possivel afirmar que a
manutencio e a evolugcdo desta carteira estdo atreladas ao desenvolvimento destes
mercados.

Tal desenvolvimento, por sua vez, depende de alguns fatores:

« Investimentos publicos e privados em infra-estrutura;

» Desenvolvimento do mercado imobiliario e programas de habitagao;

» Construgao civil relacionada com a expansao das atividades fabril e
comercial; v

« Variagao na taxa de juros;

« Oferta de crédito imobiliario.

Em 2007 o mercado de construgdo civil deu um salto em relagdo aos anos
anteriores. Analistas dizem que tal mercado estda em fase de consolidagao, visto que
ele tem passado por diversas fusdes e aquisi¢des, em que as grandes empresas do
setor tém buscado adquirir as menores. Isto € comprovado com, por exemplo, a
abertura de capital de 17 empresas do setor por meio de IPOs e Follow-on, levando a
captacao de R$ 7,223 bilhées em 2007 e grande parte desta captacao foi destinada ao
crescimento das empresas através de compras de terreno e investimento em capital de
giro. Ainda ha demanda por 8 milhées de residéncias, sendo que 90% delas séo para
familias com renda abaixo de 5 salarios minimos (Bovespa, 2007).

Contudo, o mercado da construgao civil possui alguns riscos visiveis como:

» Sensibilidade as condi¢des macroecondémicas;

« Acirramento da concorréncia;

« Burocracia na aprovégéo de projetos;

+ Custos crescentes de mao-de-obra e matéria-prima;
- Escassez de equipamentos de construcao;

» Concentragao do fornecimento de matéria-prima em poucos fornecedores.
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7.2 MERCADO BRASILEIRO DE CIMENTO

Apos viver uma explosao no segundo semestre de 2007, o mercado nacional de
cimentos deve aumentar ao menos 10% em 2008 e atingir um volume minimo de 49
milhées de toneladas. A projecdo é de Ricardo Andrade, gerente de projetos da
Votorantim Cimentos, que comenta: “Para este ano e o préximo, achamos que nao
havera muita surpresa. Em 2008 o mercado de cimento crescera no minimo 10% em
relacdo ao ano passado e em 2009 devemos ter mais uma expansao forte. A duvida
fica de 2010 em diante”. E & possivel afirmar que dois movimentos devem impulsionar
o resultado: a entrada em operagédo das obras do PAC e investimentos de grandes
construtoras que abriram seu capital em 2007 e ainda nao aplicaram os recursos
captados.

Ainda segundo Ricardo Andrade, a industria de cimento viveu uma queda
acentuada a partir de 2000, quando contava com um volume de producido de 40
milhées de toneladas. O piso ocorreu em 2003, ano em que registrou 34 milhdes de
toneladas. “Foi uma queda muito significativa, em uma industria extremamente
intensiva em capital, portanto com custos fixos muito elevados. Isso gerou uma
capacidade ociosa grande” (Ricardo Andrade, 2007).

A retomada comegou a partir de 2005, com aumento ainda vegetativo,
acompanhando o PIB. Mas foi em 2007 que ocorreu a virada: as 39 milhdes de
toneladas inicialmente projetadas foram largamente ultrapassadas e o mercado
computou ao final do ano 44 milhées de toneladas.

Assim, pode-se levar em conta dois cenarios. O mais otimista considera que a
expansdo sera sustentavel, acima do PIB nos préximos cinco ou seis anos. O
pessimista contempla percalgos que podem impactar a economia nacional e,
indiretamente, o segmento. Tudo ird depender das obras publicas, eliminagdo de
gargalos logisticos e questdes tributarias que podem frear fortemente esse ciclo de
crescimento econémico.

A Votorantim Cimentos, uma das maiores empresas do ramo, que hoje ocupa a
lideranga do mercado nacional, com uma participacdo de 40%, sendo um dos dez

maiores conglomerados do segmento no mundo pretende figurar entre os cinco
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maiores players globais dentro de cinco anos. E para isso ha duas estratégias: manter
0 crescimento no pais — 0 que esbarra em restricdes impostas por érgdos de defesa da
concorréncia — e adquirir outras empresas no exterior.

Mesmo apés o crescimento recorde registrado no ano passado, o mercado da
construgdo civil ndo mostra arrefecimento neste inicio de ano. Dados compilados pelo
Sindicato Nacional da Industria do Cimento (Snic) mostram que a venda do produto no
mercado intemo cresceu 17,6% em janeiro sobre 0 mesmo més do ano passado. Ao
todo foram vendidas 4 milhdes de toneladas no primeiro més do ano, volume recorde
na série histérica do Snic. Em relagdo ao més de dezembro o crescimento foi de 0,4%.

Apesar de todas a regides do pais terem registrado uma forte expanséo, os
estados do Sul e do Centro-Oeste foram 0s que registraram a demanda mais aquecida.
As vendas de cimento para Rio Grande Sul, Parana e Santa Catarina cresceram 30,2%
e no Centro-Oeste 23%. Nos estados do Sudeste a expansao foi da ordem de 16%, um
pouco abaixo da média. O menor crescimento em relagcdo a janeiro do ano passado
ocorreu na regiao Nordeste, onde foi registrada uma expansao de 10%. Nos estados
da regido Norte o crescimento na venda de cimento foi de 13%.

A participacao regional na produgdao de cimento € maior na regido sudeste,
seguida pela regido nordeste e em terceiro lugar esta a regido Sul. Ou seja, séao estas
regides que possuem maior capacidade e probabilidade de atender as necessidades
que estao surgindo quanto ao consumo de cimento em todo o pais.

Figura 3 — Regides Produtoras de Cimento, em 2007
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Fonte: Cimento.com.br, 2007
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Abaixo é apresentado um comparativo do consumo de cimento entre os anos de
2006 e 2007 (em toneladas), o que demonstra um crescimento significativo de

consumo. Assim, projeta-se um crescimento entre 10% e 11% para este setor para o
ano de 2008.

Figura 4 - Consumo de Cimento nos anos 2006 e 2007
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Fonte: cimento.com.br, 2007

O cimento é consumido por concreteiras e construtoras. Abaixo & possivel
visualizar qual a participagcdo de alguns grupos empresariais atuantes como
consumidores no Brasil em 2007.
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Figura 5 - Principais Empresas Consumidoras de Cimento no Brasil em 2007

Outros (estimado)
12%

CCRG
2%
també
2%
Ciplan
3%

Votorantim

Lafarge 39%

5%

Camargo Correa
7%

Holcim
8%

Cimpor Jodo Santos

10% 12%

Fonte: cimento.com.br, 2007

Na América Latina, o Brasil € considerado o grande produtor de cimento,

conforme pode ser observado no grafico abaixo, em relagao as producdes de 2006.

Figura 6 — Produtores de Cimento da América Latina - 2007
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A empresa Rodolatina esta inserida no mercado hoje como prestadora de

servigo e atuante na area de logistica de cimento a granel, isso com a ajuda do sistema

de gestao de pedidos estruturado pela prépria empresa.

Tabela 5 - Atividade da Rodolatina

Produto | Fungéao basica Atributo mais Importancia Atributo a melhorar
para o cliente apreciado pelo cliente relativa

Logistica | Suprir no tempo | Processo logistico Estrutura Reduc¢éo de custos e

de devido a eficiente atendendo o administrativa gggzar;;zgigﬁtéescnologias

cimento a | necessidade de | cliente sem que este

granel. cimento para fique com estoque

concretagem e
fabricacdo de
subprodutos do
cimento (telha,

cx de agua).

€sCasso oU excessivo

da matéria prima.

8 RESUMO DA ANALISE DE SENSIBILIDADE AMBIENTAL

Oportunidades:

+ Grande potencial de crescimento no setor (construgéo);

+ Projeto de construgédo de 13 novas fabricas de cimento no pais;

« Complexo Energético do Rio Madeira, que demandara 800 caminhdes

dedicados para duas usinas;

« Expansio das atividades da Holcim e Votorantim no Rio de Janeiro associadas

ao crescimento da Petrobras;

» Operar na América Latina via Argentina, Chile e Peru.

« Convite da Votorantim para atuar no Centro-Oeste curto prazo e Nordeste no

futuro.

Forgas:

« Gestao centralizada e concentrada na satisfagdo dos clientes;

« Parceria estratégica com fornecedor de semi-reboques;
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Ser lider nacional do setor (transporte de cimento a granel);
Moderna estrutura de monitoramento e rastreamento;
Estrutura de despesas razoavelmente enxuta;
Elevado faturamento por quilémetro;
Otimo indice de quilometragem / veiculo / més;
Filiais padronizadas e com a mesma cultura organizacional;
Longo tempo de relacionamento com os clientes;

Atendimento “just in time” com rastreamento.

Fraquezas:
Ser liderada por apenas uma pessoa, ja que a empresa se mantém familiar;
Baixa diversificagdo de atividade no mercado nacional, podendo ser prejudicado

de forma irreversivel caso o mercado de cimento tenha uma queda.

Ameacas:

Sensibilidade as condigées macroecondémicas;

Acirramento da concorréncia;

Burocracia na aprovacao de projetos;

Custos crescentes de mao-de-obra e matéria-prima;

Escassez de equipamentos de construgao;

Concentragao do fornecimento de matéria-prima em poucos fornecedores;
Retragcdo do mercado da construgéo civil, devido a crise americana;

Crise dos fornecedores nacionais de semi-reboques.

Alavancagens:

Alta tecnologia;

Maior quilometragem rodada por caminhdo — Aumento da autonomia dos
equipamentos;

Mercado aquecido — Melhores tarifas;

Capilaridade da frota.

Vulnerabilidade: A empresa é vulneravel as condigdes do mercado de cimento.
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Restrices: Ocorre devido ao alto grau de endividamento da empresa para a
compra de equipamentos (caminhdes e semi-reboques) e a necessidade de
grandes investimentos.

8.1 INDICADORES DA ATRATIVIDADE DA EMPRESA

A Rodolatina foi avaliada e de acordo com as informagbes passadas pelo
departamento financeiro e pelo departamento comercial chegou-se a tabela a baixo,
utilizando-se a seguinte escala:

‘Escala de Avaliag8o: 5 = Muito Favoravel; 0 = Muito Desfavoravel”

Em cima dos dados levantados e dispostos na tabela 2, pode-se afirmar que a
Rodolatina possui 6timos atrativos dentro da atividade de transporte de cimento, ou
seja, quando avaliada por clientes esta possui qualidades bastante relevantes e que

serdo levantadas para a escolha da contratagdo da empresa.

Tabela 6 — Indicadores da Atratividade da Rodolatina

Fator de Atratividade da Industria Peso

Tamanho do Mercado e Crescimento 5

Sazonalidade /influéncias ciclicas 4

Consideragdes Tecnoldgicas 5

Intensidade da Concorréncia 3

Oportunidades/ Ameagas emergentes 5

Necessidades de Capital 2

Rentabilidade da Industria 4

Fatores sociais, politicos, etc. 5

Outros

Avaliagdo Geral de Atratividade 4

Avaliacdo Ponderada de Atratividade 4,125
Fonte: Rodolatina, 2007
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8.2 INDICADORES DA POSICAO COMPETITIVA/ PONTOS FORTES DO NEGOCIO

A Rodolatina foi avaliada e de acordo com as informagées passadas pelo
departamento financeiro e pelo departamento comercial chegou-se a tabela a baixo,
utilizando-se a seguinte escala:

“Escala de Avaliagdo 5 = Muito forte ; 0 = Muito Fraco”

Portanto, pode-se afirmar que a Rodolatina esta consolidada no mercado de
transporte de cimento a granel, estando sempre pronta para responder rapidamente as
necessidades de seus clientes. A empresa esta inserida em um mercado onde

empresas com baixa competitividade ndo conseguem se desenvolver.

Tabela 7 - Indicadores da Posigao Competitiva da Rodolatina

Medidas de Posicédo / P. Fortes Peso

Partic. Relativa de Mercado

Competéncias Principais

Posigéo relativa de Custos 4
Qualidade do Produto

Fatores relacionados ao servigo

Conhecimento do mercado

Capacitacdo Tecnolégica

G| <y | | o

Capacitagcdo da Administracéo

Outros

Aval. Geral dos Pontos Fortes 5

Aval. Ponderada dos P. Fortes

Fonte: Rodolatina, 2007

9 MISSAO DA EMPRESA

Para definir sua missdo, a Rodolatina leva em consideracdo suas principais
caracteristicas de negécio, os seus clientes, e o que tem valor para o seu cliente. Isto
porque € a missdo organizacional o instrumento utlizado para a formulagdo de
estratégias através das quais uma empresa consegue superar 0s concorrentes e

conquistar uma posigao superior no mercado. E através da Missdo que a organizacgéo



torna-se visivel e sustenta sua imagem entre os clientes, transmitindo eficiéncia e

seguranga.

Tabela 8 — Caracteristicas da Rodolatina

Situagdo Atual

Situagao Futura

Tipos de produtos e servigos
que oferecem

Servicos adequados

Servigos especializados

Mercado que atende

Concreteira e Construgao Civil

Concreteira e Construgao Civil

Areas geograficas que cobrem
tecnologias que emprega,ou
abordagens administrativas
que basearao a misso.

Parana, Sao Paulo e Minas
Gerais.

Expanséo para a regido
nordeste.

Beneficios especiais que
oferecem ao cliente
(vantagens competitivas)

Alta tecnologia;
Servico voltado as
necessidades do cliente.

Tecnologia sempre atualizada;
Servigo voltado as
necessidades individuais de

cada cliente em especifico.

Fonte: Rodolatina, 2007

A missdo da Rodolatina pode ser assim definida: “Fidelizar clientes, manter a
empresa atenta as necessidades do mercado e fazer uso das informagbes geradas
para atender cada vez melhor seu publico.”

O Slogan da empresa é: “Uma empresa em movimento”.

Assim alguns dos objetivos da Rodolatina sao:

1. Tendo sempre como foco seus clientes, a empresa busca alta
tecnologia para gerar informagdes e revitalizar parceiros evitando que
tenham preocupacdes, desconforto e retrabalhos com o fornecimento
de cimento.

2. A Rodolatina oferece diferenciais que resultam em um servico de
qualidade, desde o pedido até a entrega de carga.

3. Aumentar a produtividade operacional em 80 %, 40 %, 30 % nos anos
de 2008, 2009, 2010 respectivameﬁte.
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4, Conseguir um crescimento real no faturamento de 80 %, 40 %, 30 %,
em 2008, 2009, 2010.
5. Conseguir um indice de satisfagdo dos clientes de 95%, 98%, 100% em

2008, 2009, 2010.

10 RECOMENDAGOES ESTRATEGICAS

Para melhorar e alcangar novos objetivos, a Rodolatina estd sempre tragando
novas estratégias com o ideal de melhorar a empresa e seu atendimento. Para isso é

preciso seguir diretrizes.

10.1 DIRETRIZES DE ALTA ADMINISTRAGAO

Orientacdo para a acdo de sinergia de todos os envolvidos no processo de
execugéo do servigo prestado pela Rodolatina aos seus clientes. Suas diretrizes sédo
compostas no sentido de um maior engajamento de todos na construgdo de uma marca

forte e com boa reputagdo no mercado.

10.1.1 Direcionamento Estratégico

Missgo: Satisfazer as necessidades e fidelizar os clientes através de novos
conceitos de tecnologia de transporte e logistica, primando pela exceléncia no
atendimento e eficiéncia nos prazos estabelecidos.

Vis&o: Ser reconhecida até 2010 como uma ou a principal empresa de transporte
de cimento a granel do pais e ser lembrada pela alta tecnologia utilizada e pelo
atendimento personalizado.

Grandes Objetivos Estratégicos e Financeiros:
Qualidade: Trabalhar com as mais modernas tecnologias e insumos de primeira

linha ofertando um servigo de alta qualidade que superem as expectativas dos clientes.
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Bom atendimento: Atendimentos personalizados, atenciosos e de qualidade
visando a satisfagao dos clientes.

Inovagao: Buscar atender sempre as tendéncias e exigéncias tecnolégicas do
mercado, com novos equipamentos e desenvolvimento de novas tecnologias para
suprir as necessidades existentes.

Custos acessiveis: Precgos justos possibilitando oferecer um servigo de qualidade
a um maior numero de clientes.

10.2 ESTRATEGIA GLOBAL DA EMPRESA

10.2.1 Estratégia de Investimento

A estratégia de investimentos estabelece um retorno anual em torno de 20%. Ou
seja, a estratégia da empresa Rodolatina para o transporte de cimento é de crescer e
conquistar mais clientes nas regiées onde atua (sul, centro-oeste e sudeste) e nas

regides ainda pouco exploradas (nordeste e norte) pela empresa.

10.2.2 Estratégia competitiva

A estratégia competitiva da Rodolatina esta embasada nas metas de como obter
exceléncia no atendimento; como apresentar diferencial significativo de prestagéo de
servigo; negociagédo de custos de insumos; aumento da autonomia dos equipamentos;

melhores tarifas aos clientes e aumentar a capilaridade da frota.

11 RECOMENDAGOES ESTRATEGICAS

11.1 ABORDAGENS E DECISOES PARA OBTER VANTAGEM COMPETITIVA

Em marketing, a vantagem competitiva € aquela que a empresa tem em relagéo
aos seus concorrentes. Ela geralmente se origina de uma competéncia central do

negocio. Para ser realmente efetiva, a vantagem precisa ser:
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- dificil de imitar;

- Unica;

- sustentavel;

- superior a competicao;

- aplicavel a miltiplas situagées.

Com base nos quesitos acima citados, a Rodolatina trabalha e pretende trabalhar
em cima do atendimento e personalizagdo dos seus servigos para cada cliente, de
forma individual. Isso é possivel em razdo da consolidagdo da empresa no mercado, o
que a tornou grande conhecedora do ramo onde é atuante. As estratégias utilizadas
pela empresa sao vistas como uma grande vantagem competitiva em relagéo aos seus
concorrentes, como se pode citar: melhoria no desempenho funcional da frota, boa
capilaridade da frota e pioneirismo em novas tecnologias (chegando ao

desenvolvimento de algumas junto as empresas fornecedoras).

11.2 ESTRATEGIAS FUNCIONAIS ESPECIFICAS

11.2.1 Producao
Producdo e ambiente de trabalho sdo duas palavras que estdo comegando a ser

inseridas nas empresas, pois esta sendo contabilizado, ou seja, visto que o ambiente
de trabalho onde o funcionario tem prazer de trabalhar é mais produtivo, sendo, em
ultima analise, mais rentavel para a empresa. Assim, a Rodolatina esta sempre
renovando e mantendo as boas condicdes em seus veiculos sempre levando em
consideracao o bem estar dos motoristas.

Como a empresa presta servigo a varios clientes e estes tém um contato direto
com os caminhdes e com os motoristas da frota, estes possuem total influéncia sobre a
qualidade da prestagao de servigo da empresa. Assim, a Rodolatina esta sempre
preocupada em manter a saide mental e fisica de seus funcionarios para que a

imagem passada a seus clientes seja sempre de boa qualidade. Para isso a empresa
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toma alguns cuidados em relacdo a esses funcionarios como melhoramento dos
bancos do cavalo, colocagdo de som nos veiculos, utilizagdo de uniforme para facilitar
a identificacdo do funcionario dentro da empresa cliente e outros atributos intangiveis
que irdo auxiliar na producdo. Pretende-se investir ainda mais no lado emocional dos
funcionarios, utilizando, para tanto, de premiacées, festas e outros tipos de integracédo
interna da empresa.

A Rodolatina criou um mecanismo chamado gestio de pedidos, que tornou-se
um dos principais diferenciais competitivos da empresa.

O mecanismo consiste no contato diario com todos os pontos de descarga
(concreteiras, fabricas de fibrocimento, canteiros de grandes obras), sejam eles clientes
diretos da Rodolatina (frete FOB), sejam eles clientes das fabricas de cimento (frete
CIF). Com esses contatos, tem-se diariamente, a posicdo de estoque e a previsdao de
consumo para os dias subseqlentes, em todos os pontos de descarga. Isso melhora
muito a produtividade, tanto dos caminhdes, que rodam em melhor fluxo, quanto dos
usuarios do cimento, que trabalham com um estoque mais conveniente as suas
necessidades.

Também as fabricas de cimento se aproveitam da boa imagem passada pela
gestdo de pedidos, que transmite comprometimento e racionalidade para os clientes
diretos dessas fabricas. Tanto isso € verdade, que ja existe uma fabrica de cimento, a
Camargo Correa de ljaci/lMG, que delegou a Rodolatina o trabalho de carregamento do
cimento, expedi¢do de nota fiscal e colocagdo de pedidos de cimento no sistema da
fabrica. E tudo isso ocorre dentro das instalagcbes da fabrica de cimento, mas com
funcionarios Rodolatina.

Além do enorme diferencial competitivo que essa pratica proporciona, a empresa
prevé aqui um nicho de mercado inexplorado, para o qual ha projetos, em conjunto com
a Camargo Correa e com a Petrobras, para a construgdo do Centro Logistico Caué, em
ljaci/lMG.

Para esquematizar o sistema de gestdo de pedidos, segue os seguintes
processos:

1 — Controle de estoque nas unidades consumidoras:
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Realizado através de contatos diarios com as unidades consumidoras do
cimento. Isso evita problemas como falta ou excesso de estoque nas unidades
consumidoras, o que ocasionaria improdutividade ou do caminhdo — que aguardaria
para descarregar, ou da unidade consumidora — que aguardaria o cimento para
continuar os seus trabalhos.

2 — Planejamento de consumo:

Com os contatos diarios, é possivel detectar, além do estoque atual da unidade
consumidora, a sua projegcao de consumo para um periodo de tempo igual ou superior
a uma semana. Evitam-se pedidos mal colocados (escassos, em excesso ou no tempo
incorreto), e todas as partes ganham em produtividade, focadas na necessidade do
cliente. Assim, a fabrica de cimento vende o cimento quando ha a real necessidade do
cliente (unidade consumidora), os caminhdes rodam quando ha real necessidade do
cliente, e o cliente trabalha com estoque ajustado a sua real necessidade.

3 — Gestéao de limites e cotas dos clientes junto as fabricas:

Cada unidade consumidora possui um limite de crédito e consumo junto as
fabricas de cimento. Como ha um acompanhamento muito proximo dos pedidos e da
demanda, a Rodolatina auxilia as unidades consumidoras a nao efetuarem pedidos em
demasia, que seriam bloqueados em fung¢do de terem ultrapassado os limites pré-
estabelecidos.

4 — Colocagéo de pedidos:

Como decorréncia natural dos processos acima citados, a Rodolatina coloca, em
nome das unidades consumidoras, os pedidos de cimento diretamente no sistema de
informatica (SAP) das fabricas. Isso acontece em fung¢éo do dominio de toda a cadeia
de pedidos que a Rodolatina possui.

5 — Carregamento do cimento a granel:

Em alguns casos, também como decorréncia dos processos acima citados, e
citado com especial destaque o caso da fabrica da Camargo Correa em ljaci-MG, a
Rodolatina mantém carregadores dentro das fabricas de cimento, eliminando a
necessidade de a fabrica contratar e administrar carregadores para o produto que a
empresa transporta.

6 — Expedigdo do cimento a granel:
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A empresa mantém expedidores na portaria da fabrica, com a incumbéncia de
emitir, além dos conhecimentos de frete Rodolatina, também as notas fiscais de venda
do cimento, em nome das fabricas.

7 — Patio de recepgéo e estacionamento de caminhdes:

Com a intencdo de manter o patio da fabrica de cimento organizado, junto as
fabricas, patios de estacionamento que ajudam a organizar os caminhdes e
caminhoneiros em espera sao arrumados pelos funcionarios.

8 — Estrutura de descarregamento acoplada ao caminh&o:

Cada caminhdao é mantido em um sistema de descarga que consiste em
compressor de ar, mangotes para descarga e engates para mangotes. Isso proporciona
uma descarga mais rapida, mais limpa e menos barulhenta, evitando transtornos que
eram comuns nas unidades consumidoras, com os métodos de descarga tradicionais.

9 — Sistema de comunicagédo completo:

Além de apresentar as unidades consumidoras, através da gestao de pedidos, a
melhor logistica do cimento a granel, diminuindo assim hipéteses de falha na entrega, a
Rodolatina proporciona aos clientes um sistema completo de comunicagdo, que
permite que ele esteja sempre tranqiilo com relagéao a localizagdo e horario de entrega
de sua carga. Compde esse sistema, o rastreamento via satélite da carga atraves da
internet, uma vez que todos os caminhdes estao equipados de rastreadores Autotrac,
gestao logistica e rastreamento 24 horas, de forma que a qualquer momento que o
cliente ligar para a Rodolatina, sera prontamente atualizado com as informagdes que
precisar, através de um servico 0800, disponivel para os clientes 24 horas por dia.
Além disso, todos os motoristas possuem um radio Claro ptt para comunicagéao, que é
gratuita entre os motoristas e entre os operados logisticos.

Com todo o processo descrito, € possivel a empresa aproximar-se cada vez
mais de uma dperagéo just-in-time, com entregas programadas em linha de producao,
reduzindo a necessidade de estoque da unidade consumidora, uma vez que essas
unidades trabalham com muito mais seguranga em relagdo a reposigdo de seus

insumos.
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11.2.2 Marketing/ Vendas
No mundo de hoje, o grande numero de op¢des disponiveis para o cliente, que
esta cada vez mais exigente, além da similaridade entre as empresas prestadoras de
servico, cria um ambiente de competicdo acirrada. Em um ambiente assim, somente
alcancardao o sucesso as empresas que oferecerem uma composicdo de produtos e
servigos visando relacionamentos de longo prazo. Desta forma, é preciso se diferenciar
no mercado em que a empresa atua, criando diferentes formas de abordagem,

conquistando novos clientes e ampliando o nivel de satisfagdo no atendimento.

Nao adianta nada, ter uma propaganda bem feita e uma estrutura completa se
nao houver uma sintonia entre as partes integrantes, para isso a equipe de vendas tera
toda uma estrutura fisica e também operacional. Esta estrutura operacional engloba

toda a parte técnica, de como lidar com os clientes e 0 entendimento do mercado.

11.2.3 Finangas
Os objetivos da Rodolatina em relagéo as finangas sdo sempre: reduzir

custos, negociando com fornecedores e clientes; maximizar os lucros sempre com o
conhecimento dos clientes, através da planilha de custos aberta; e preservagdao de
riquezas, sempre investindo nos recursos da empresa.

Ha também um plano definido para abertura de capital da empresa em
2010, sendo que ja foi assinado junto ao Banco do Brasil um termo que garante

preferéncia a esta instituicdo no processo de IPO.

11.2.4 Recursos Humanos
Para Bekin (1995), o objetivo do endomarketing é "facilitar e realizar trocas

construindo relacionamentos com o publico interno, compartilhando objetivos da
organizagdo, harmonizando e fortalecendo estas relagbes"

A valorizagdo e reconhecimento dos clientes internos sédo fatores chaves para
alcangar o sucesso das organizagdes, onde passam a ser colaboradores

organizacionais.
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Como parte integrante do marketing da empresa, o setor RH é feito pela prépria

administragdo, que tera uma atencado especial pelos colaboradores. Este setor da

empresa ganhara novos atributos como: motivagdo dos funcionarios, premiag¢des

internas, utilizando-se de conceitos como organograma, plano de carreira e programas
de qualidade total.
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12 CONCLUSAO

Dentro de todo contexto analisado e avaliado é possivel dizer que a empresa
Rodolatina esta bastante engajada em atender as necessidades do mercado de
cimento a granel. E além de manter uma étima reputacido no mercado esta sempre
inovando e atendendo as necessidades dos seus mais diferentes grupos de clientes.

A empresa leva desvantagem no mercado por ser especializada em um Gnico
tipo de transporte e um unico tipo de material a ser transportado, pois caso haja algum
imprevisto neste mercado de cimento a empresa pode passar por grandes dificuldades.
Em compensacdo esta mesma especificidade leva a empresa a uma situagao
confortavel no mercado, pois & muito requisitada por seus clientes justamente por ser
especializada em transporte de cimento a granel.

Assim, dentro deste contexto & possivel afirmar que a empresa hoje esta em
uma situacdo bastante favoravel e confortavel no mercado de cimento a granel, com

enorme possibilidade de crescimento.
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Anexo | - Mapa com a distribui¢cao geografica de alguns dos clientes da Rodolatina
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Anexo Il - Estruturacao da Rodolatina

Diretor Geral
Zibetti

| 1 | | 1
Dir. Comercial Dir. de Operagbes Dir. Financeira Dir. Controladoria Dir. Corporativa
Zibetti Zibetti Bruno Marcia Valdemar
1 1
Dpto. Transportes ] [ Dpto. Patrimonial J
1 1
Dpto. Logistica ] [ Dpto. Contabil ]
1 1

[ Dpto. Suprimentos ] [ Dpto. Documentagéo J
m l
ilial Ctba
[ Dpto. De RH

Filial ljaci l | Filial P. Leopoldo ] [ Dpto. Fiscal




Anexo lll - Estrutura da Filial Gerente

Filial

Gerente

1 2 3 4 5 6
1 — Logistica
2 — Expedicao
3-ADM e RH

4 — Supervisao Noturna
5 — Suprimentos

6 — Manutencao

7 — Oficina

8 — Treinamento e Desenvolvimento
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