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RESUMO

Neste artigo mostraremos a importancia da criacdo da roteirizagcdo de vendas bem
definida, estratégia esta que sera estudada com um representante local. Através da
roteirizacdo buscaremos reduzir os custos das viagens por regido, aumentando assim a
produtividade das mesmas. O método abordado para o desenvolvimento dessa pesquisa
consiste no levantamento de dados de campo, pesquisa bibliogréfica e documental. Com
intuito de medir determinados desvios e desperdicios financeiros causados por uma falta
de padrdo no que se refere a ordem de atendimento, visita e prospeccdo de novos
clientes.

Em termos de ganhos obtivemos o equivalente a 30% para 0 representante apds a
aplicacdo da nova metodologia de roteirizagao e reducdo de custos.

Palavras-chave: Roteirizacdo. Reducéo de Custo. Alavancar. Ganhos.



PRODUCTIVITY GAINS WITH APPLICATION OF ROUTING OF SALES FOR
COMMERCIAL REPRESENTATIVES.

Abstract

In this article we will show the importance of creating the well-defined sales routing, a
strategy that will be studied with a local representative. Through the routing we will try to
reduce the costs of travel by region, thus increasing their productivity. The method used
for the development of this research consists of the collection of field data, bibliographical
and documentary research. In order to measure certain deviations and financial wastes
caused by a lack of standard regarding the order of service, visit and prospecting of new
customers.

In terms of earnings we obtained the equivalent of 30% for the representative after

applying the new routing and cost reduction methodology.

Keywords: Scripting. Cost reduction. Leverage Gains.



1 INTRODUCAO

A atual situacdo competitiva tem ampliado o poder dos clientes, pois eles
passam a ter a sua disposicdo uma grande quantidade de fornecedores avidos em Ihe
atender. Além disso, os consumidores estdo se tornando mais exigentes e 0s
fornecedores devem estar atentos as suas necessidades e desejos, tornando-se cada
vez mais parceiros e ndo apenas fornecedores.

Segundo Ballou (2006), o transporte representa, hormalmente, entre um e
dois tercos dos custos logisticos totais: por isso mesmo, aumentar a eficiéncia por meio
da maxima utilizacdo dos equipamentos e pessoal de transporte é uma das maiores
preocupacOes do setor. Pela roteirizacdo € possivel identificar desvios que causam
despesas desnecessérias, planejar as rotas de vendas, aumentar a eficiéncia
operacional, reduzir o indice de devolucdo, dispersdo de quilometragem, consumo de
combustivel, gastos com manutencédo e pneus, e melhorar a qualidade das informacdes
gerenciais, assim, reduzindo os custos logisticos e melhorando o nivel de servico
prestado aos clientes internos e externos.

A roteirizacdo de vendas € a forma de designar o processo para a
determinacdo de um ou mais roteiros ou sequéncias de paradas a serem cumpridos por
representantes comerciais de uma determinada regido objetivando visitar um conjunto de
pontos geograficamente dispersos, em locais pré-determinados, que necessitam de
atendimento. Por meio da contextualizacdo apresentada, surge a seguinte problematica:
“Qual o papel da roteirizagcdo no ganho de produtividade e reducédo de custos no trabalho
de um representante comercial?”. Pegando como base o problema citado este artigo tem
o0 objetivo geral de identificar o papel da roteirizacdo no ganho de produtividade e reducéo
de custos e melhoria do nivel de servico; E como objetivos especificos conceituar
roteirizacao e identificar seus métodos; analisar a roteirizagdo como instrumento para
gestdo de custos logisticos e nivel de servi¢os; apresentar indicadores para gestao do
desempenho logistico de atendimento a clientes; e sera realizado um estudo de caso
com um representante comercial identificando o papel que a roteirizacado pode exercer

no aumento de produtividade, reducéo de custos logisticos e melhoria do nivel de servico.



2 A LOGISTICA NAS ORGANIZACOES
Segundo Ballou (2006, p.95),
A logistica trata de todas as atividades de movimentag¢ao e armazenagem,
que facilitam o fluxo de produtos, desde o ponto de aquisicdo da matéria-
prima até o ponto de consumo final, assim como dos fluxos de
informacdes que colocam os produtos em movimento, com o propésito de
providenciar niveis de servico adequados aos clientes a um custo
razoavel. A logistica preocupa-se com o gerenciamento do fluxo fisico que
comecga com a fonte de fornecimento e termina no ponto de consumo.
Ou seja, o contexto afirma que a logistica vai além da distribuicdo fisica de
produtos; ela se caracteriza por ser um setor complexo que engloba subdivisées como
armazenagem, transporte, distribuicdo, e outros que podem surgir dependendo da

estrutura organizacional de cada empresa.

2.1 O Modal Rodoviario

Para que a logistica se torne cada vez mais eficiente, € necessario ter um
diferencial, trata-se do canal de distribuicdo. Um canal de distribuicdo representa a
sequéncia de organizacdes ou empresas que vao transferindo a posse de um produto
desde o fabricante até o consumidor final. Uma vez definidos os canais de distribuicéo,
podem-se identificar os deslocamentos fisico-espaciais a que o0s produtos serdo
submetidos, detalhando-se, a partir dessa andlise, a rede logistica e o sistema de
distribuicé&o fisica decorrentes (NOVAES, 2007).

Kotler e Armstrong (1998, p. 284), afirmam que a distribuicdo fisica envolve
"planejamento, implementacao e controle do fluxo fisico de materiais, produtos finais e
informacdes correlatas, dos pontos de origem até os pontos de consumo, de modo a
atender as exigéncias dos clientes a um certo lucro". As atividades logisticas ligadas a
distribuicdo fisica sdo entdo orientadas a partir do planejamento para 0s canais de
distribuicdo. Estes por sua vez, garantem uma eficaz disponibilidade do produto nos
seguimentos do mercado denominados como prioritarios, maximiza o potencial de
vendas de um produto especifico. Em funcdo da estratégia competitiva adotada pela

empresa, é escolhido um esquema de distribuicdo especifico.



A logistica passou a ser importante na criacédo de valor de tempo e lugar, como
afirma Ballou (2006, p. 33) “produtos e servigos nao tém valor a menos que estejam em

poder dos clientes quando (tempo) e onde (lugar) eles pretenderem consumi-los”.

2.2 A Roteirizacao de Veiculos

A palavra roteirizacdo, embora ndo encontrada nos dicionarios de lingua
portuguesa, € traducédo utilizada para a palavra do inglés “routing”, palavra usada para
designar o processo de determinag&o de um ou mais roteiros, ou sequéncias de paradas,
a serem cumpridos por veiculos de uma frota. Tem como objetivando visitar um conjunto
de pontos geograficamente dispersos, em locais pré-determinados, que necessitam de
atendimento.

Problemas de roteirizacdo ocorrem com bastante frequéncia na distribuicéo
de produtos e servigos. Alguns exemplos sé&o listados a seguir (NOVAES, 2004, p.84):

Entrega, em domicilio, de produtos comprados nas lojas de varejo ou pela
internet; — Distribuicdo de bebidas em bares e restaurantes; — Distribuicio
de dinheiro para caixas eletrbnicos de bancos; - Distribuicdo de
combustiveis para postos de gasolina; — Coleta de lixo urbano; — Entrega
domiciliar de correspondéncia; — Distribuicdo de produtos dos Centros de
Distribuicdo (CD) de atacadistas para lojas do varejo.

O interesse e a demanda pela aplicagcdo de modelos de roteirizagdo para
solucionar problemas reais, através de softwares comerciais disponiveis no mercado, tém
crescido muito nos ultimos anos, em particular no Brasil, principalmente apos a
estabilizacdo da economia, conforme discutido em detalhes por Cunha (1997). Entre as
raz0es, podem-se destacar: as Exigéncias dos clientes com relacdo a prazos, datas e
horarios de atendimento (principalmente entregas); o Agravamento dos problemas de
transito, acesso, circulacdo e estacionamento de veiculos nos centro urbanos, em
particular caminhdes; o aumento da competicdo pelo mercado e a busca de eficiéncia
trazida pela eliminacdo da inflacdo; o Custo de capital, levando a reducédo de estoques e
ao aumento da frequéncia de entregas. Ballou (2001) corrobora ao mencionar que a
roteirizacdo é a atividade que tem por fim buscar os melhores trajetos que um veiculo

deve fazer através de uma malha viaria. Esta busca, que geralmente tem como objetivo
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minimizar o tempo ou a distancia, € uma decisdo frequente na logistica empresarial.
Atuar na decisdo de roteirizacdo nao significa atuar somente sobre o transporte. A
extensdo do tempo em que o produto esta em transito influencia o total de estoque da
cadeia, além do nimero de embarques que um veiculo pode realizar num determinado
periodo. Por fim, uma boa escolha das rotas pode melhorar o nivel de servigo prestado
ao cliente. Estas consideracoes, feitas por Ballou (2006), demonstram a abrangéncia do
potencial impacto da roteirizacdo. O processo tradicional de roteirizacéo de veiculos de
coleta e entrega se baseia na experiéncia do encarregado do depdésito. Com base na
pratica de muitos anos e, conhecendo as condi¢Bes viarias e de trafego da regido
atendida, o encarregado define os roteiros, indicando o nimero e a sequéncia de clientes
a serem visitados em cada percurso. Ainda hoje, muitos depositos e centros de
distribuicdo se apoiam em funciondrios com esse tipo de experiéncia para elaboracao
dos roteiros de distribuicdo (ALVARENGA E NOVAES, 1994). A utilizacdo desse
conhecimento empirico tem uma solucdo. Segundo 0os mesmos autores, o rapido
desenvolvimento da informética nos ultimos anos possibilitou o surgimento de softwares

voltados a solugéo desse tipo de problema.

3 METODOLOGIA

Esta pesquisa consiste em uma investigacdo de natureza descritiva e
exploratoria, adotando como estudo de caso ganho de produtividade, e reducao de custos
com aplicagcdo da roteirizacdo de vendas para representantes comerciais de um
representante do municipio de Sao Luis - MA.

O meétodo abordado para o desenvolvimento dessa pesquisa contempla a
busca de informacdes especificas e atualizadas de modo que contribuam para uma
economia financeira dentro do servico prestado pelo representante favorecendo seus
ganhos, visando uma solucdo econémica para o desenvolvimento de seu trabalho com
intuito de evitar o desperdicio de viagens nao efetivas analisando os seus valores

guantitativos e qualitativos em relacdo ao trabalho executado.
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A pesquisa de campo para coleta de dados foi realizada no periodo de
fevereiro a abril de 2018. Durante o estudo foi utilizado um notebook para pesquisa via
internet e armazenamento de dados pertinentes, assim como foi feito um levantamento
por meio de questionéario para obter mais informacdes sobre a rotina do representante,
area de atuacédo e forma de desenvolver o trabalho.

4 RESULTADOS

4.1 Sobre o Representante Comercial
O representante objeto de estudo vem atuando no mercado de vendas de
moveis e eletrbnicos no estado do Maranhdo desde 2006 atualmente possui escritério
proprio, telefone fixo e veiculo préprio como ferramentas para desenvolver seu trabalho
representa fabricas de vérios estados Brasileiros como Minas Gerais, Sdo Paulo, Bahia
e Santa Carina. Seu escritorio localiza-se no bairro cohatrac, no municipio de S&o-Luis
capital do Maranhdo, onde, recebe demandas de clientes, executa prospeccao de

clientes e encaminha e recebe pedidos para as fabricas.

4.2 Fluxo do processo de trabalho.

O processo de Trabalho do representante comercial consiste basicamente
em ser o link de acesso aos produtos das fabricas para os clientes (Lojas e moveis e
eletros). O fluxo se inicia a partir da prospeccéao de clientes que ocorre por dois métodos
gue sao via ligacao telefénica ou com uma visita em loco previamente programada com
o cliente. Na apresentacao dos produtos € explicada cada caracteristica, publico alvo e
melhores formas de venda. Apds a selecdo dos itens feita pelo cliente, é criado um pedido
via bloco de notas ou digitado on-line fica a critério do cliente atendido.

Estes pedidos sdo encaminhados as fabricas que irdo analisar a situacao
financeira do cliente perante a questao de pagamento para assim liberar os pedidos que
sdo enviados de 20 a 45 dias Uteis por frete rodoviario. Apds o faturamento do pedido
pela fabrica o representante tem direito a 5% do valor de vendas como pagamento de

seu servi¢o. Abaixo a figura mostra o fluxo de emisséao de pedidos.



PROSPECGAO DE NOVOS
CLIENTES (VIA FONE OU
ATEDENDIMENTO
PRESENCIAL)

REALIZACAO DE VENDA
EXPLICANDO SOBRE 0OS
PRODUTOS E FORMAS DE
PAGAMENTO

ENCAMINHAMENTO DE
PEDIDO REALIZADO PARA
ANALISE DA FABRICA
SOLICITANDO VENDA
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PAGAMENTO DE
COMISSAO PARA O
REPRESENTANTE VALOR
DE 5% NO VALOR DA
VENDA FATURADA

FATURAMENTO E
RECEBIMENTO DE
PAGAMENTO DO PEDIDO
PELA FABRICA

ENTREGA DE PRODUTOS
VIA FRETE RODOVIARIO
DE 20 A 45 DIAS UTEIS

SEPARAGAO E ENVIO DE
PRODUTOS PELA FABRICA

Figura 1: Fluxograma do processo de trabalho.

4.3 Levantamentos de dados de eficiéncia do Trabalho.

A grande problematica foi avaliar onde estavam os maiores desvios com

relacdo ao aumento dos custos para realizacao do trabalho. Para iniciar a roteirizagao o

estado em especifico as 64 cidades foram divididas em sete regibes de A-G como mostra

a tabela abaixo.

~ QUANTIDADE
REGIAO DE CLIENTES CIDADES
A 17 Sao Luis, Rosario, Morros, Barreirinhas, Paulino Neves,
Tutoia e Araioses.

Santa Rita, Itapecuru, Vargem Grande, Chapadinha, Mata

B 18 Roma, Anapurus, Brejo, Sdo Bernardo, Magalhaes de

Almeida, Buriti e Coelho Neto.
C 16 Miranda do Norte, Pirapemas, Sdo Mateus, Alto Alegre do
MA, Peritord, Coroata, Timbiras, Codo e Caxias.

Arari, Pio 12,Vitéria,lgarapé do Meio, Monc¢do, Santa Inés,

D 16 Santa Luzia, Buriticupu, Bom Jesus, Matinha, Sao Jodo

Batista, Bom Jesus, Cajari e Viana.
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Bequimé&o, S&o Bento, Pinheiro, Mirinzal, Cedral, Santa

E 16 Helena, Governado Nunes Freire, Maracacumé, Centro
Novo e Carutapera.
Sao Luis Gonzaga, Bacabal, Olho D’agua das Cunh3,
F 15 Vitorino Freire, Paulo Ramos, Lago da Pedra, Lago dos
Rodrigues, Pocéo de Pedra, Garapé Grande e Pedreiras.
G 10 Santo Anténio dos Lopes, Dom Pedro, Presidente Dutra,

Tuntum e S&o Domingos.

Tabela 1: Divisao de Regifes e numero de clientes.

Ap6s a divisdo das regibes foram calculados os custos logisticos de

deslocamento para atendimento de cada regido, verificando que, para cada regiao

demanda-se de uma semana de viagem até a ultima cidade da regido escolhida entéo

medimos o custo de cada regido baseado em: Combustivel, Hospedagem e Alimentacéo

do Representante. OBS: Os valores levantados foram do periodo em que a pesquisa foi

elaborada entre fevereiro a abril de 2018. Abaixo temos o resultado dos valores de custo

para se atender cada regiao.

Regido Valor de Comissao Custo de Lucro
Vendas Representante | Atendimento | Representante
A R$ 14.800,00 R$ 740 R$ 735 R$ 5
B R$ 36.000,00 R$ 1.800,00 R$ 820 R$ 980
C R$ 14.800,00 R$ 740 R$ 682 R$ 58
D R$ 14.800,00 R$ 740 R$ 805 R$ -65
E R$ 14.800,00 R$ 740 R$ 675 R$ 65
F R$ 14.800,00 R$ 740 R$ 697 R$ 43
G R$ 10.000,00 R$ 500 R$ 712 R$ -212

Tabela 2: Valor de vendas por regido, comisséo, custo de atendimento e lucro para o

representante.
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Feito isso, levantamos também o valor médio de vendas e comissao para o
representante gerada em cada regido. O valor médio mensal total é de R$ 120.000,00
reais, dentro deste valor o representante tem direito a 5% que equivale a R$ 6.000,00

reais.

4.4 Planos de Acéao para Roteirizar e reduzir custos.

Foi levantado que cada regido demanda de uma semana para completo
atendimento dos clientes dentro da regiao escolhida, com isso o foco no primeiro més de
implantagao da roteirizacdo deve ser atender as regides mais “produtivas” que de acordo
com o levantamento séo B, C, E F.

Deve-se reavaliar a regido A, onde se possuem varios potenciais clientes
poucos explorados tendo em vista que a capital esta inclusa nessa regido focando em
aumentar a carteira de cliente de 17 para no minimo 25 visando assim aumentar o volume
de vendas.

Nas Regides improdutivas D/G deve-se reavaliar as potenciais cidades mais
populosas como, por exemplo, Arari, Vitéria e Santa Inés (regido D) e Dom Pedro
representando a regido G. Também iniciar nessas regiées um trabalho de capitacdo de
novos clientes com o objetivo de aumentar a carteira de clientes e consequentemente as
vendas nas regioes entdo para a regiao D foca-se em um aumento de 16 para 25 clientes.
Ja na G de 7 para 17 no total. Caso dentro do prazo de 60 dias ndo houver evolucao no
trabalho de captacdo de novos clientes a decisdo mais assertiva serd o ndo atendimento
dessas determinadas regides, pois, foram as Unicas que fecham negativamente o ciclo
de atendimento. Dessa forma construimos a escala de roteirizacdo baseada em um mapa
de semanas onde cada regido recebe atendimento dentro de 05 dias uteis (segunda-

sexta) como mostra a tabela abaixo:
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SEMANA DO MES REGIAO ATENDIDA VALOR MEDIO DE VENDAS

1° MES

1° Semana B R$ 36.000,00

2° Semana C R$ 14.800,00

3° Semana E R$ 14.800,00

4° Semana F R$ 14.800,00
2° MES

1° Semana A R$ 14.800,00

2° Semana D R$ 14.800,00

3° Semana G R$ 10.000,00

Tabela 3: Fluxo de atendimento e roteirizacao.

Desta forma iniciamos os trabalhos no primeiro més atendendo as regides
gue trazem maior retorno produtivo focando na capitalizacdo do representante, apés o
primeiro més de atendimento o foco sera redirecionado em duas frentes que séo elas em
captar novos clientes para as regides pouco produtivas e aumentar o volume de vendas

na mesma.

5 DISCUSSOES

Apos o periodo de medi¢cdo que ocorreu de maio a meados de junho de
2018, onde o representante seguiu a roteirizacdo proposta e possiveis solucées que
podem resultar em um maior ganho de lucros e vendas registramos a evolucao proposta
pelo trabalho em mais 30% de ganho real ao representante apos a aplicacdo das medidas

como mostra a tabela abaixo.
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Regido: A Regido: B
ANTES DEPOIS ANTES DEPOIS
Ne de Clientes 17 28 Ne de Clientes 18 25
Valor Bruto de Venda R$ 14.800,00 | R$ 32.000,00 | | Valor Bruto de Venda | R$ 36.000,00 | R$ 45.000,00
Comisséo R$ 740,00 R$ 1.600,00 | | Comissdo R$ 1.800,00 |R$ 2.250,00
Gastos R$ 735,00 R$ 735,00 Gastos R$ 820,00 R$ 820,00
Lucro Liquido R$ 5,00 R$ 865,00 Lucro Liquido R$ 980,00 R$ 1.430,00
Regido: C Regido: D
ANTES DEPOIS ANTES DEPOIS
N° de Clientes 16 16 N° de Clientes 16 18
Valor Bruto de Venda R$ 14.800,00 | R$ 14.800,00 | | Valor Bruto de Venda | R$ 14.800,00 | R$ 20.000,00
Comissao R$ 740,00 R$ 740,00 Comisséo R$ 740,00 R$ 1.000,00
Gastos R$ 682,00 R$ 682,00 Gastos R$ 805,00 R$ 805,00
Lucro Liguido R$ 58,00 R$ 58,00 Lucro Liquido -R$ 65,00 R$ 195,00
Regido: E Regido: F
ANTES DEPOIS ANTES DEPOIS
N° de Clientes 16 23 N° de Clientes 15 20
Valor Bruto de Venda R$ 14.800,00 | R$ 26.000,00 | | Valor Bruto de Venda | R$ 14.800,00 | R$ 18.000,00
Comisséao R$ 740,00 R$ 1.300,00 | | Comissao R$ 740,00 R$ 900,00
Gastos R$ 675,00 R$ 675,00 Gastos R$ 697,00 R$ 697,00
Lucro Liquido R$ 65,00 R$ 625,00 Lucro Liquido R$ 43,00 R$ 203,00
Regido: G
ANTES DEPOIS
N° de Clientes 07 08
Valor Bruto de Venda R$ 10.000,00 | R$ 12.000,00
Comissao R$ 500,00 R$ 600,00
Gastos R$ 712,00 R$ 712,00
Lucro Liquido -R$ 212,00 |-R$ 112,00

Tabela 4: Comparativo de antes e depois com a aplicacdo do novo método.

Apés esse levantamento obtivemos um ganho consideravel podemos

destacar as regides A, B e E com os melhores resultados alcancados, porém podemos

citar a captacdo de novos clientes como resultado desse ganho. A regido C néao
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obtivemos avan¢o em ganhos, porém optamos por manté-la na roteirizacao visando uma
prospeccao de mais clientes. Na regido G obtivemos um pequeno aumento o que nao
reduziu o custo negativo em se atender esta regido entdo por esse motivo optou por
excluir da roteirizacdo esta regido, diferente da regido D que conseguimos sair do
patamar negativo para obter algum lucro. No grafico abaixo mostra a evolugdo em

nameros o que chegou a representar 30% de aumento no valor antes recebido.

180.000,00

160.000,00

140.000,00

120.000,00 -

100.000,00 -

B media vendas més
80.000,00 -

B custo total de atendim

60.000,00 - I
B comissdo representante

40.000,00 -

20.000,00 -

0,00 - T T )
ganhos antes Ganhos apds
da roteirizacdo
roteirizagao

Grafico 1: Visualizacdo do crescimento de vendas, comissdo e diminuicdo de custo de
atendimento.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

A cada dia temos uma busca constante pela reducdo de custos em todos os
processos de trabalho. A profissdo do representante comercial tem se um elevado custo
para a desenvolver, pois é de forma totalmente autbnoma. Visando aliar uma forma mais
produtiva e menos desgastante de se realizar o trabalho, concluimos que roteirizando e
analisando os dados conseguimos obter o objetivo especificado neste artigo.

A roteirizacdo contribui com o aumento significativo dos ganhos para o
representante e norteou para a melhor tomada de deciséo com relacéo ao seu trabalho.
Apés a implantacao da roteirizacdo observamos o resultado em lucros, como o0 aumento
de venda mensal de R$ 120.000,00 para R$ 155.800,00 gerando também o aumento de
comisséo liquida mensal, que antes era de R$ 1.086,00 e subiu para R$ 3.571,00. Como
reducdo de custos podemos citar a queda no custo de atendimento que foi de R$
5.126,00 para R$ 4.414,00 apos a utilizagédo da roteirizagdo.

Sendo assim compreende-se a importancia de se definir métodos e padrdes
para um determinado processo de trabalho como também medir os dados pois eles
norteiam para a melhor deciséo, a roteirizacdo veio como a melhor ferramenta para se

buscar a melhoria desse processo.
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