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Abstract

The objective of this article is to describe the recent strategies used for the automobile industry in Brazil for the commercialization of parts and accessories in the spare market. The obligation to keep spare supply for the vehicles produced at least for a period of 10 years, compels the assembly plants to create new forms of business. 
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1. Introdução

   
O objetivo deste artigo é descrever as recentes estratégias utilizadas pela indústria automobilística no Brasil para a comercialização de peças e acessórios no mercado de reposição. 

Após o lançamento de um novo veículo, a montadora tem a responsabilidade legal de manter peças de reposição no mínimo por 10 anos. Para que esta exigência legal seja garantida as montadoras criaram procedimentos que visam disciplinar a produção, o comércio e a distribuição destas peças. Uma forma de garantir é assinar um contrato com a indústria de autopeças responsável pelo item, garantindo assim a produção,  e as distribui aos clientes através da rede de distribuidores autorizados (concessionários). 

Com o sistema implementado a montadora acaba por colocar seu selo de “PEÇA ORIGINAL”. Todo este processo acaba por gerar custos que agregados ao valor da peça, acabam transformando a imagem do selo de “PEÇA ORIGINAL” em sinônimo de peça com alto preço.

No decorrer da vida útil da peça, várias empresas acabam produzindo itens similares de preços menores com o objetivo de competirem com as “PEÇAS ORIGINAIS”.  As montadoras acabam então, perdendo o mercado de peças de reposição para estas empresas, prejudicando assim, o processo de garantia de existência de 10 anos para peças de reposição, pois o processo todo acaba sendo inviabilizado financeiramente. Para que tal fato não ocorra as montadoras impõem certas regras de mercado, pelo menos nas áreas e empresas onde a mesma possui influência, e assim minimiza os impactos financeiros negativos. 

Um termo largamente utilizado ao desempenho econômico é o EVA – Economic Value-Added / Valor Econômico Agregado. Em [CARRILO02], o indicador EVA representa o lucro que a empresa gera com o negócio, menos o custo do capital utilizado para a operação do mesmo.

Estes processos serão explicados adiante, e a conclusão mostrará algumas ações de 

melhoria dos mesmos.

2. O fornecimento de peças e acessórios


O fornecimento de peças e acessórios da rede de fabricantes para as montadoras de veículos possui dois procedimentos bem distintos. Esta distinção abrange o sistema de solicitação de materiais, os preços envolvidos, bem como prazos de entrega e volumes calculados.  Um dos tipos de fornecimento é o que alimenta diretamente a produção, onde toda a logística empregada deve estar condizente com prazos enxutos e fiéis. Para a garantia destes prazos técnicas como Kanban e JIT, dentre outras, são largamente utilizadas, pois a montagem de veículos não pode parar. A perda de produção acaba por diminuir a participação de mercado.

O outro tipo de fornecimento é o para o After Mark / Mercado de Reposição, onde as práticas são geralmente outras, pois a fidelidade com a data de entrega é muito importante mas não é fator primordial para a operação do negócio.


2.1 Chamada e entrega de material para uso na produção


As peças utilizadas na produção são requisitadas mediante uma chamada de material por parte da montadora, e o embarque e transporte das mesmas pode ser feito através de:

· Transporte com veículo próprio do fornecedor

· Transporte com veículo contratado pelo fornecedor

· Coleta do material no fornecedor através de um veículo contratado pela montadora ( Milk run).

Os processos logísticos no segmento de transporte associado a esta operação estão mostrados na figura 1. Note-se que o transporte parte do fornecedor para a montadora, e o material viaja apenas uma vez, pois o mesmo será utilizado na linha de produção da montadora.
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                                   Figura 1 – Transporte necessário

Para cada tipo de situação pode-se chegar a um custo x benefício diferente, tudo 

dependerá de fatores como distância, volume de carga, valor da carga e proximidade com outros fornecedores.


2.2 Chamada e entrega de material para distribuição no After Mark

Neste tipo de operação a requisição de material parte da montadora para o fornecedor. A montadora armazena os materiais e aguarda os pedidos da rede de concessionários chegar para que ela possa faturar e enviar o material fisicamente.

3. Comercialização com intermediação física 

Com este processo estabelecido a montadora tem que possuir estoques de peças, 

controle de inventário circulante, manusear peças e acessórios que são passíveis de roubo e quebra, além de ter que possuir toda uma infraestrutura logística de distribuição. Os estoques de peças de reposição precisam ser administrados corretamente sob pena de que o processo tenha muito desperdício. A triangulação de pedidos entre a montadora, o concessionário e o fornecedor agrega muitas atividades que podem ser eliminadas. Esta triangulação acontece através de pedidos, onde as entregas são feitas em depósitos da própria montadora, para após ser remetido ao concessionário. Os materiais são movimentados mais de uma vez, e segundo as boas práticas de logística, deve-se eliminar o transporte/movimentação excessiva dos materiais, pois em caso contrário estaremos desperdiçando tempo e dinheiro [TAYLOR00] – os 7 desperdícios. Este modelo de negócios justificou-se por muito tempo, devido aos fatos explicados na introdução deste trabalho. Este processo de negócio exige a intermediação física dos materiais que serão distribuídos para os pontos de venda, ou seja, a rede de concessionárias. A figura 2, apresenta um desenho de como é esta distribuição.
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                                   Figura 2 – Transporte desnecessário

Está bem definido na figura 2 o desperdício na movimentação de materiais, pois ao invés de termos apenas um transporte do fornecedor para o ponto de distribuição, temos os materiais sendo movimentados pelo menos duas vezes. Na figura está representado apenas a movimentação rodoviária, mas esta movimentação também pode ser marítima, por trens ou aérea. Outro desperdício está relacionado à movimentação de materiais nos próprios armazéns, levando-os para as áreas com empilhadeiras e outras formas de movimentação local.

4. Comercialização sem a intermediação física


A nova forma de comercialização sem a intermediação física vem de encontro aos novos anseios em um mundo mais competitivo. A idéia implementada por algumas montadoras é bem simples. Esta nova forma de comercialização se concretizou, pois as montadoras estão sofrendo com a concorrência, e uma das saídas foi a redução de custos e conseqüentemente de preços. Atualmente as empresas buscam alcançar vantagem na produtividade como vantagem em valor [CHRISTOPHER02]. A figura 3 mostra os caminhos que as empresas buscam:





Figura 3 – A logística e a vantagem competitiva

No caso da comercialização como intermediário de peças de reposição pelas montadoras, o tipo de negócio acaba posicionando a mesma no quadrante inferior esquerdo, onde o mundo é um lugar desconfortável [CHRISTOPHER02]. Os produtos comercializados não são diferenciados dos produtos dos concorrentes e elas não tem vantagem em custo. No caso a única estratégia é movimentar-se para a direita da matriz, pois as outras estratégias não são viáveis. Uma das alternativas encontradas foi a diminuição do transporte excessivo, fazendo com que os materiais sejam enviados diretamente aos concessionários, eliminando-se assim custos com:

· Fretes com transporte


( Impostos 

· Perda de materiais


( Manuseio de materiais

· Área de armazenagem

Na figura 4, é indicado que o fluxo do pedido ainda continua o mesmo, porém o fluxo de materiais mudou, ou seja, o transporte parte do fornecedor com destino ao concessionário.


                          Figura 4 – Entrega direta do Fornecedor ao Concessionário

5. Fatores críticos para o sucesso do empreendimento


Para que este novo negócio seja implementado é imperativo que algumas regras de negócios sejam mantidas e/ou alteradas.


5.1 Regras para o negócio

· O controle dos pedidos tem que ser da montadora, pois é através deste controle que a montadora conhece como está o mercado;

· Mesmo somente controlando, ocorrem custos com o gerenciamento, desta forma a montadora deverá ser comissionada pelo fornecedor dos pedidos que estão ocorrendo;

· Um contrato de exclusividade entre fornecedor e montadora deve dirigir o fluxo dos negócios;

· Um contrato de fidelidade entre concessionário e montadora deve dirigir o fluxo dos negócios.


5.2 Estabelecimento de processos

Os processos devem ser bem definidos. Entende-se por processos o fluxo de informações entre os três interessados, para que não ocorram problemas de extravio de pedidos/informações.


5.3 Infraestrutura tecnológica

A tecnologia que deverá ser aplicada nesta nova modalidade de negócios (Direct-Shipment) deve ser suficiente para promover agilidade na troca de informações, bem como todo o gerenciamento das mesmas. A infraestrutura que deverá suportar contempla:

Um sistema informatizado, que associado ao ERP (Enterprise Resource Planning) das empresas envolvidas permita uma troca eletrônica direta sem necessidade de manuseio de papéis. 

Um sistema de comunicação ágil e seguro, que permita prover confiabilidade nas transmissões dos documentos eletronicamente. Esta rede poderá ser a própria INTERNET, porém, deve-se instalar equipamentos de segurança como um FireWall.

6. Conclusão

Em um mundo cada vez mais competitivo, as empresas devem quebrar paradigmas e procurar  sempre inovações, sejam elas tecnológicas, reengenharia de processos e lapidação dos recursos humanos. Esta nova forma de negócios pode tornar-se rentável e também garantir o que foi exposto no início do trabalho, que é a obrigação legal de manter peças de reposição de um determinado produto por um período de 10 anos, a partir do lançamento do mesmo.


Devido ao fato de que o gerenciamento dos pedidos será de responsabilidade da montadora, vários pontos deverão ser abordados em uma implementação, a qual deverá obrigatoriamente utilizar os seguintes recursos:

· Prática de EDI (Electronic Data Interchange / Intercâmbio Eletrônico de Dados) entre a montadora e seus parceiros (Fornecedor e Concessionário);

· Desenvolvimento de um sistema de gerenciamento de pedidos, considerando todas os aspectos, quanto a: Estoques reguladores, prazo de entrega e preços;

· Uma rede de comunicação EXTRANET (Ligação entre empresas de forma segura – prática de VPN – Virtual Private Network / Rede Virtual Privativa) segura e confiável, para que problemas oriundos de uma má comunicação não afetem os prazos estabelecidos;

· Formalização contratual com o fornecedor exigindo exclusividade, mesmo que por apenas alguns anos;

· Formalização de um contrato com o concessionário, colocando parâmetros que possam ser avaliados e criar uma política de mérito/demérito quanto à fidelidade nas compras de peças de reposição;

· Avaliação constante dos pedidos através de alguma ferramenta de BI  (Business Intelligence / Inteligência dos Negócios através de ferramenta de software).
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