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RESUMO

A todo instante o mundo sofre grandes mudangas com o avango tecnoldgico,
exigindo que grandes empresas busquem a lideranca nesta corrida contra a
concorréncia, sendo o setor de compras e suprimentos um grande aliado para o
sucesso de aquisicdo de produtos com gualidade a baixo custo, o esperado em um
mercado competitivo e de custos crescentes de materia prima, ferramental, entre
outros. A industria preocupa-se em realizar um gerenciamento eficaz de custos para
preservar a qualidade de seus produtos mantendo a continuidade da empresa,
procurando encontrar formas para a adequagdo dos custos operacionais,
monitorando constantemente a salde financeira e as variagdes do mercado.
Durante o planejamento, nota-se a importancia de conseguir o maior numero de
informages possiveis para visualizagdo dos custos dentro de um novo projeto ou
mudanga de tecnologia. O armazenamento de dados de projetos anteriores oferece
boas referéncias para direcionar as finangas da instituigao rumo ao lucro, reduzindo
possiveis impactos negativos e até seu colapso. O controle, planejamento, histérico
de compras e a contabilidade dardo a empresa numeros significativos guando
analisados e interpretados, auxiliardo a compra, indicardo o melhor momento para
se negociar e adquirir um determinado produto. Este € um estudo tedrico de
conceitos relacionados a aquisicdo de produtos e seu impacto na producao,
prevenindo eventual descontrole e aumentando o valor final do produto para o

cliente.

Palavras-Chaves: Suprimentos. Compras. Qualidade.



ABSTRACT

The constant evolution of technology creates several changes in the world, what
demands from the major companies the leadership in this race against competition.
In this scenario procurement is a strategic allied to the business, bringing to the
company products and services with high quality for the low possible cost, working
on a very competitive market, with increasing of raw material costs, labor costs,
among others. One of the main concerns from the industry sector is the effective
management of costs, but keeping the quality of the products, looking for a way to
adjust the operational costs, constantly monitoring the company financial healthy and
the market variations. During a planning process, get all possible available
information is the key to have a full view of all costs included in a project or
technology major change. The storage of all previous project data provides good
references to guide Finance to profit, avoiding possible negative impacts, even its
collapses. The Controller, Planning, Purchasing history and Accounting will provide
to the company significant numbers and, when they are reviewed and analyzed, they
will indicate the better moment to negotiate and purchase some specific product. This
is a theoretical concept case related to the purchase of products and their impact in
the production process, avoiding to upset the process and adding value to customer's

products.

Keywords: Supplies. Purchases. Quality.
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1. INTRODUGAO

O Gerenciamento da rotina do departamento de compras é uma ferramenta
fundamental para o desempenho da empresa como um todo, tendo que ser
analisada, estudada estrategicamente e modificada, conforme a necessidade
mercadol6gica e, principalmente, da necessidade da produgdo. A aquisicdo de
matérias primas, suprimentos, servigos, treinamentos, entre outros, representa um
fator decisivo na atividade de qualquer organizagdo que busca um alto nivel de
exceléncia. Um bom gerenciamento da rotina do departamento de compras permite
relacionar os melhores fornecedores para o atendimento das necessidades da
organizagdo. De acordo com Bertaglia (2003): “Contudo, a gestéo de compras nao
se limita ao ato de comprar e monitorar. E um processo estratégico, que envolve
custo, qualidade e velocidade de resposta. E uma tarefa crucial para a organizagéo,

seja de que tipo for”.

As grandes empresas estdo buscando estruturar a area de gestao de suprimentos,
integrando-a com outras areas funcionais, de forma a ter alinhamento de suas
estratégias de operagbes com a sua estratégia corporativa, o que faz necessario
estar totalmente integrada com o departamento de produgéo, pois o impacto de uma
ma gestdo pode acarretar grandes perdas nao sé para esta area, mas para toda a
organizagéo. Além disso, tem como objetivos a diminuigéo de estoques e melhorias
nas respostas aos clientes internos. Ainda, algumas das atividades associadas a
esta fungao sdo: qualificar e selecionar os fornecedores, negociar contratos, avaliar
o desempenho dos fornecedores, comparar pregos com o mercado, analisar tempo
de resposta da sua real necessidade junto a fornecedores, analisar junto ao
requisitante a qualidade e niveis de servigos oferecidos pelos fornecedores,
administrar painel de fornecedores, entre outras. A area de compras tem por
obrigagdo ter a capacidade de comprar materiais e produtos na qualidade certa,
quantidade exata, prego correto, no tempo certo, na fonte adequada e avaliar

permanentemente os seus fornecedores.

A industria preocupa-se em realizar um gerenciamento eficaz de custos para
preservar a qualidade de seus produtos mantendo a continuidade da empresa,

procurando encontrar formas para a adequagdo dos custos operacionais,



monitorando constantemente a saude financeira e as variagdes do mercado.

A 4rea de Planejamento e Controle da Produgio (PCP) depende das informagoes de
estoques para delinear a necessidade e capacidade de aquisigdo, sendo estas
informagdes cruciais para um bom planejamento de compras, administragao de
materiais e controle dos custos industriais. Com base no programa de produgéo, ¢
PCP programa os materiais. S&o emitidas ordens de compra para que a area de
Suprimentos planeje e execute a aquisi¢éo. Ballou (2006) explica que um bom PCP
coordena a movimentagéo de suprimentos conforme as exigéncias de operagao, ou
seja, provisiona os materiais na especificagdo, quantidade, local, momento e

condigdo necessarios, ao menor custo possivel.

No levantamento realizado no departamento de compras da empresa “ALFABETA",
a falta de especificagdo dos materiais e/ou especificagéo incorreta tornou-se um dos
grandes vildes do processo de compras. Atraso no atendimento da necessidade do
solicitante, aumento dos custos durante o processo, retrabalho, maquinario parado e
mao de obra ociosa, sdo alguns dos impactos negativos resultantes de
especificagdo incorreta dos materiais. Isso gera um impacto extremamente negativo
na linha de produgao, pois uma simples broca de torno feito sob medida, ou uma
mangueira de uma determinada maquina que trabalha constantemente na usinagem
de uma turbina, se nao especificados corretamente na requisigdo, poderdo causar
uma paralisagdo na produgdo em grande escala, gerando um prejuizo gigantesco
em um determinado ciclo da fabricagéo. Esta empresa esta em fase de transicdo na
visdo de mercado, sofrendo um processo de venda e também modificando sua
cultura empresarial no que se refere a maneira de tratar as requisicoes de compras,
alinhando o departamento de compras com a produgdo. Com a identificagao desta
situacdo, apareceu uma oportunidade de aplicagdo dos conhecimentos adquiridos
no curso para se atingir as melhores praticas, contribuindo para um atendimento

mais eficaz das necessidades da organizagéo.



1.1 Objetivos

O objetivo desta monografia é analisar os procedimentos e a gestédo do setor de
compras de uma organizagéo, identificando os procedimentos, indicadores, sistema
de gestao e analisando o beneficio que a empresa podera obter utilizando o setor de

compras como uma ferramenta aliada ao setor de producéao.

Um setor de compras atuante, atualizado e comprometido oferece a empresa o
melhor preco sem comprometer sua margem financeira e qualidade de produtos,
minimizando via contratos firmados as chances de possiveis itens que possam parar

a produgdo e causar uma sequéncia de atrasos, desde a produgdo até a entrega

final do produto.

Desta forma, foram levantados e analisados os problemas e propostas algumas
solugdes, almejando atingir a expansdo de negdcios e melhorar a qualidade dos

servicos prestados pelo departamento.
1.2  Justificativas

O controle, planejamento, historico de compras e a contabilidade darao a empresa
nimeros significativos quando analisados e interpretados, auxiliarao a compra,
indicarao o melhor momento para se negociar e adquirir um determinado produto.
Este & um estudo tedrico de conceitos relacionados a aquisicdo de produtos e seu
impacto na produgéo, prevenindo eventual descontrole e aumentando o valor final

do produto para o cliente.

Em grande parte os processos de gestdo sdo tratados como simples papéis
impressos, sendo entdo considerado por muitas pessoas envolvidas como
irrelevante o valor das informagdes contidas nesses processos. Como
consequéncia, € comum a falta de atengdo e de responsabilidade com tais
documentos, o que acarreta grandes prejuizos para a organizagéo. Portanto, é de
extrema importancia que se consiga transmitir de uma forma simples, objetiva e
padronizada um modelo adequado de gestdo e meios que proporcionem uma visao
profunda, simples e funcional, motivando os envolvidos a usar deste modelo em

beneficio da organizagdo. Diante deste cendrio, a qualidade e preservagdo destes



documentos € um diferencial que também permite detectar possiveis desvios de

conduta de funcionarios.
1.3 Organizagao do Trabalho

O capitulo 2 refere-se a informagdes sobre a empresa desde a sua constituigdo:
Historia; Evolugdo; Plantas no Brasil; Sociedade; Concorréncia; Estrutura
organizacional; Controle administrativo. Serdo abordados também os departamentos
ligados a este Ultimo setor tais como: Departamento pessoal; Departamento de

compras; Departamento fiscal; Departamento financeiro; Departamento contabil.

O capitulo 3 descreve a importancia da atuagéo gerencial dos setores envolvidos: A
fungdo compras na cadeia de suprimentos; Estoques; Objetivos do setor de
compras; Centralizacdo x Descentralizacdo de compras das demais “plantas’;
Relagdo do departamento de compras com os demais setores envolvidos; Processo
de cotagdo; Coleta de pregos; Comprador lucrativo e o poder da negociacéo;
Parcerias com fornecedores; Integracdo eletrénica entre fornecedor; Prazos de
entrega; Analise critica das parcerias ja consolidadas e Encargos de

descumprimento de contratos.

O capitulo 4 aborda os passos da gestdo de compras e do processo de compra;
Criagdo de requisigdo pelo requisitante via sistema integrado juntamente com a
emissdo de pedido de compras via sistema e algumas ferramentas de medigéo de
controle e desempenho. Nele também serd abordada a importancia da interagéo

entre os setores.

O capitulo 5 descreve os problemas a serem solucionados dentro do ambiente do

departamento e propée a solugio dos probiemas identificados.
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2 Organizagao
A organizacéo descrita abaixo é uma empresa ficticia.
2.1 Surgimento da “ALFABETA”

Em uma confraternizagio no final do ano de 1955 foi anunciado que em pouco
tempo (menos de dois anos) seria erguida do nada uma unidade industrial no Brasil,
no interior de Sao Paulo. Passadas as festas de fim de ano, foi aberto o processo de
sele¢do para os interessados em trabalhar nesse novo projeto e, aos selecionados,
oferecido um curso de preparagido. Ndo havia tempo a perder. Surgiu esta
organizagédo, pois a tarefa de construir uma industria pesada no Brasil era
gigantesca. Em vez de pequenas manufaturas, o pais teria de pensar maior, ter
grandes siderlrgicas, petroguimicas e aumentar a participagdo no comércio mundial,
restrita na época a escassos 0,5%. Criada essa base, viriam equipamentos €
veiculos. Investir em infraestrutura também seria fundamental, ja que sem estradas e
energia hao haveria produgéo. Nesse processo, Estado e iniciativa privada teriam de
juntar forgas. O pés-guerra tinha mudado os ares na Europa e na Franga, que
assistiam ao fortalecimento do Estado e a encampagéo de empresas privadas por
regimes de esquerda. Em maio de 1955, chegou a Comisséo de Indusiria Pesada,
organizada pelo governo federal, um dossié sobre os planos de construgéo da
ALFABETA Mecanica Pesada (AMEP). Em 8 de outubro de 1956, esta cidade do
interior viveu um momento histérico. O governador paulista, Janio Quadros, e 0
presidente Juscelino Kubitschek participavam ao lado de sécios desta organizacéao
da ceriménia de lancamento da pedra fundamental da ALFABETA Mecénica

Pesada, o primeiro investimento externo atraido no setor pelo Plano de Metas de JK.
2.2 Evolugao da “ALFABETA”

Com os primeiros pedidos, o cenario ao redor da fabrica ganhava novos contornos
com a construgdo de um alojamento, conhecido depois como guest house, que
poderia abrigar a familia do “sécio” ou os diretores que viessem a cidade do interior
de Sao Paulo. Um clube de esportes para os funcionarios foi criado. As duas obras
visavam um objetivo comum: unir os empregados, para que as diferengas existentes

(como as de nacionalidade) néo se transformassem em obstaculos.
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O clima da organizagéo foi abalado na primeira semana de agosto de 1960, quando
chegou a cidade a noticia de que o "sécio” havia falecido. Ddvidas surgiram na
cabeca de funcionarios franceses e brasileiros. Haveria alguma mudancga nos rumos
da empresa? O comando da ALFABETA nos quatro cantos do mundo seria dividido
entre “uma socia” e conselheiros. Executivos franceses e alguns funcionarios que
tinham ajudado na criagdo da ALFABETA Mecanica Pesada voltaram para a Franga,
enquanto outros continuaram. Nesse periodo conturbado, os funcionarios da
ALFABETA Mecanica Pesada suavam a camisa para atender os pedidos. Um
italiano lembra-se de ter sido, por volta dessa época, quem ajudou na montagem da
primeira turbina com palhetas méveis para uma Hidrelétrica. Eram tempos em que
as turbinas eram fabricadas na sede. O clima de incerteza, desde a morte do “Sécio”
em 1960, foi alterado em 1963 com uma noticia. O grupo aleméao “BRAVQO” se unia a
francesa e passava a deter cerca de 30% do capital da unidade da cidade do
interior. A vinda de recursos de uma das maiores fabricantes de motores maritimos a
diesel do mundo trazia como novidade para os brasileiros a possibilidade de
participar da expans&o da indudstria naval local, que passava a receber grandes
incentivos do governo. Técnicos alemaes vieram ao Brasil para transferir tecnologia
para a unidade da cidade do interior de Sdo Pauio. Abria-se a oportunidade de um
maior intercambio de funcionérios, tanto na area naval quanto na area de energia

elétrica.

Anos se passaram e a organizagdo foi se consolidando com aquisi¢cbes de outras

empresas tornando-se, assim, a maior neste segmento.
2.3 Sociedade

O tempo passa para todos e dentro de uma empresa ndo é diferente, sendo
interessante uma renovagéao, tornando necessaria a sucessdo ou a venda a novos
socios para se obter um novo folego ou, simplesmente, substituir para haver
continuidade. A “ALFABETA” esta comprometida em descobrir e avangar com todo o
potencial das pessoas deste pafs. Atingir o equilibrio econdmico & vital para o
negécio e ela contribui por meio da criagao de empregos na industria e formagéo de
mao de obra especializada. Pessoas, sustentabilidade e meio ambiente estdo no

centro dos negocios da “ALFABETA”. Declara seu compromisso em limitar o impacto
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de suas atividades sobre os recursos naturais, para promover o desenvolvimento
sustentavel e melhora na vida das pesscas que t&m contato direto com os seus

negocios.

Em todos os lugares onde a “ALFABETA" estd localizada, trabalha com as
comunidades locais e colabora com parceiros em projetos de desenvolvimento
sustentavel focados nas tecnologias, treinamento, criagdo de empregos e
preservacdo ambiental para o futuro. Suas responsabilidades corporativas e sociais
sdo guiadas por um entendimento de que as decisdes que toma hoje irdo definir o

seu futuro.
2.4 Estrutura Organizacional

A “ALFABETA" possui um escritério central, instalado na Franca. Este recebe todas
as informagdes das demais fabricas, fazendo uma conferéncia mais detalhada e
analisando o resultado das “plantas”. Conta ainda com o apoio de uma consultoria,
além de apoio juridico, para tomada de decisdes e desenvolvimento de novas

estratégias.

2.5 Controle administrativo

z

A organizagédo atualmente é administrada por diretores de cada unidade, que
ocupam o cargo de Diretor da Planta X e outro Diretor da Planta Y. Os diretores
contam com a colaboragao de um gerente financeiro, responsavel por acompanhar
as movimentacdes financeiras da empresa, acima de tudo fazendo o contato direto
com a matriz, negociando possivel respaldo financeiro e buscando sempre a
diminuicdo de despesas com os mesmos, visando ainda fornecer comparativos com
meses anteriores de como tem evoluido a empresa financeiramente e quais sao as

melhorias ou estratégias a serem adotadas.

r

O setor administrativo é dividido em 5 outros departamentos que s&o eles:
Departamento pessoal; Departamento de compras; Departamento fiscal;

Departamento financeiro; Departamento contabil e Departamento de informatica.
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2.5.1 Departamento pessoal

O departamento pessoal compreende um setor que lida exclusivamente com os
processos burocraticos no que diz respeito aos funciondrios, por exemplo: a
contratagdo, remuneracéo de salarios, transportes, férias, afastamento médico, 13°
salario, definicdo de escalas de trabalho, entre outras atribuigbes. Contudo a
importancia do departamento pessoal dentro do contexto empresarial ocorre pelo
fato do mesmo agilizar os processos burocraticos internos na relagéo funcionario-
empresa, manter as relagdes trabalhistas de acordo com as diretrizes trabalhistas
em vigor e manter uma relagao amistosa da empresa com os sindicatos e, assim,
garantir o bom fluxo de produgdc na empresa. Visa, em um segundo momento,
gerenciar toda a rotina de treinamento e analisa como estdo sendo realizados os

procedimentos referentes ao relacionamento entre empresa e funcionario.

2.5.2 Departamento de compras

Este departamento é responséavel pelo estabelecimento do fluxo dos materiais na
empresa, pelo acompanhamento junto ao fornecedor e pela rapidez da entrega.
Prazos de entrega nac cumpridos podem criar serias perturbagbes para 0s
departamentos de produgdo, mas a fungdo compras pode reduzir o numero de
problemas para ambas as areas, além de proporcionar lucros. Este assunto sera

descrito com mais detalhes neste trabalho, pois € o foco desta monografia

apresentar o gerenciamento da rotina deste departamento.
2.5.3 Departamento fiscal

O Setor Fiscal é de fundamental importancia para as empresas, pois tem como
funcéo principal a determinagdo da forma de tributagdo mais adequada e também
definir suas obrigagées na legisiagéo federal, estadual e municipal. Em vista disso,
esse setor estd em constante freinamento. Suas principais fungdes e atribuicbes

Sao.;

. Enquadramento da empresa no sistema tributario: simples nacional. Lucro

presumido, lucro real, lucro real estimado;
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3 Apuracédo dos impostos: Simples, 1SS, ICMS, ICMS-ST, PIS, Cofins, IRPJ,
CSLL, etc;

. Apuragdo de impostos retidos na fonte (IRRF, INSS, ISS, PIS/Cofins/CSLL,
etc);

o Escrituragdo de Livros Fiscais: Livro de Entradas, Livro de Saidas, Livro de

Registro de Apuragao de ICMS, entre outros.

. Escrituragéo livros fiscais servi¢os prestados e tomados,
J SPED fiscal e SPED contribuigdes;
. Preenchimento e entrega de demonstrativos: DACON, Sintegra, DASN,

DCTF, DIMOB, e outros.
2.5.4 Departamento financeiro

O departamento financeiro € um dos mais importantes dentro de uma empresa, pois
cabe a este administrar o dinheiro, os investimentos, riscos financeiros e 0
relacionamento com investidores. Além desses atributos, o departamento também
realiza trabalhos com areas financeiras mais complexas, por exemplo, taxa de
cambio, divisas estrangeiras, alteragbes das taxas de juros, dentre outras. As

principais atividades desenvolvidas no departamento financeiro séo:

o Controle bancario: tém como responsabilidade controlar todas as
movimentagbes bancarias da empresa, extratos, pagamentos, emisséao de cheques,
tarifas cobradas, investimentos, empréstimos, dentre ouiros.

. Planejamento financeiro: responsavel por elaborar o fluxo de caixa, buscar
alternativas de investimentos e financiamentos e, além disso, analisar toda a
estrutura de capital da empresa.

. Contas a receber: controlar todas as receitas geradas pela empresa.

. Contas a pagar: responsavel por controlar os pagamentos realizados pela
empresa, por exemplo: fornecedores, colaboradores, impostos, dentre outros.

. Tesouraria: controlar todo o dinheiro gerado, os gastos, as notas de gastos
que entram e saem da empresa.

. Auditoria: avaliar os registros de contabilidade ou de qualquer outra atividade

que envolva recursos financeiros da empresa.
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. Faturamento: area que cuida da preparagéo e envio das contas.

O setor financeiro desta organizagdo funciona de acordo com os padrbes de
qualidade estabelecidos do desenvolvimento do trabalho. Este setor também conta
com pessoas de extrema confianga, que prezem pela ética e compromisso com suas

atividades.
2.5.5 Departamento contabil

Este departamento tem obrigagdo de controlar a evolugdo do patrimbnio da
organizagdo, calculando e registrando todas as operagdes comerciais e financeiras
realizadas em certo periodo, produzindo relatérios que séo usados para fornecer acs
seus usuarios (internos e externos) informagdes Uteis e relevantes para analise da
situagdo econdmica e patrimonial da empresa. N&o ¢ possivel pensar em tomada de
decisdo sem levar em conta os dados e informagbes gerados pela contabilidade.
Todas as empresas sdo obrigadas a possuir seu sistema contabil, conforme institui o
codigo civil na Lei 10.406/2002.

Nao restam duvidas que contabilidade & uma ferramenta Gtil na gestéo e criacao de
estratégias para cumprimento dos objetivos que a empresa possui. As informagdes
contabeis permitem que a empresa tenha uma visdo mais ampla e estratégica de
questdes tais como: Planejamento tributario, analise de desempenho, gestao de
riscos (por exemplo: trabalhistas, tributarios ou financeiros), cumprimento das leis e

recolhimento dos impostos devidos.
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3 Atuacao gerencial no setor de compras.

Segundo Gaither & Frazier (2001), o departamento de compras desempenha um
papel fundamental na realizagdo dos objetivos da empresa. Sua misséo € perceber
as necessidades competitivas dos produtos e servicos, tomando-se responsavel

pela entrega no tempo certo, custos, qualidade e outros elementos na estratégia de

operacgdes.

Segundo Martins e Alt (2001), € necessario que os gerentes de compras envolvam-
se em varias atividades como manter um banco de dados e selegdo de
fornecedores, negociar confratos com os mesmos e agir como intermediario entre os

fornecedores e a empresa.

O setor de compras atuante, atualizado e comprometido oferece a empresa o melhor
pre¢o sem comprometer sua margem financeira e qualidade de produtos,
minimizando com contratos firmados as chances de possiveis itens que possam
parar a produgio e causar uma cadeia de atrasos, desde a produgaoc até a entrega
final do produto. O setor de compras € responsavel por analisar € controlar esse
aspecto, pois é o comprador que esta ligado diretamente com os produtos e o
mercado, observando as tendéncias e possiveis desacordos comerciais de seus
colaboradores.

E responsavel pelo estabelecimento do fluxo dos materiais na firma, pelo
seguimento junto ac fornecedor, e pela agilizagdo da entrega. Prazos de
entrega nao cumpridos podem criar serias perturbagbes para os
departamentos de produgdo e vendas, mas a funcéo de compras pode
reduzir o nimerc de problemas para ambas as areas, além de adicionar
lucros (ARNOLD, 1999, p. 209).

A necessidade de criar parcerias com fornecedores da regiao onde estdo localizadas
as “plantas” tem como finalidade a resposta rapida em uma situagado emergencial
caso um de seus fornecedores apresente qualquer indicio de descumprimento de
contrato. Com isso, o departamento de compras tem total liberdade de escolher se
mantém este fornecedor ativo ou se ele passara a nao fazer mais parte da sua grade
de fornecedores.

Um bom fornecedor é aquele que tem a tecnologia para fabricar o produto

na qualidade exigida, tem a capacidade de preduzir as quantidades

necessarias e pode administrar seu negoécio com eficiéncia para ter lucros e

ainda assim vender um produto a precos competitivos (ARNOLD, 1989, p.
218).
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Iniciaimente, quando n&o havia muito controle sobre a area de compras € de seus
gastos, bastava a area de compras simplesmente atender a necessidade do
requisitante com rapidez e dentro do seu limite estipulado de gasto para o seu centro
de custo, ndo havendo muita preocupagio com preco. Com o passar dos anos, a

area de compras ganhou um grande destaque na empresa.

Quanto melhor for a negociagio melhor sera o resultado, ou seja, quanto menos for
gasto na compra maior sera o lucro. Com isso o departamento do requisitante se
sentira confortavel em acreditar na capacidade do setor de compras em atender
suas expectativas, tanto financeiras quanto na agilizagéo do processo. Portanto:
O setor de compras ocupa uma posicdo importante na maioria das
organizagbes, pois pegas, componentes e suprimentos comprados
representam, em geral, de 40 a 60% do valor final das vendas de qualquer
produto. Isso significa que redugbes de custos relativamente baixas
conquistadas no processo de aquisigio de materiais podem ter um impacto

bem maior sobre os lucros do que aperfeicoamentos semelhantes em
outras areas de custos e vendas da organizag¢do (BALLOU, 2006, p. 357).

Para conseguir o maximo de informagdes sobre compras ja efetuadas, a empresa
confa com seu histérico de compras sempre atualizado, buscando junto aos
fornecedores melhores condicdes ndo s6 de custo, mas também de pagamento.
Quando nao é possivel manter valores aplicados aos anos anteriores, € levantada
fortemente a questdo das condigbes de pagamentos, pois na aplicagio das sobras
de caixa é gerado também um lucro, contribuindo para pagar possiveis reajustes

com a mudanc¢a do mercado.
3.1 A fungido Compras na cadeia de suprimentos

Comprar afeta indiretamente o fluxo de produtos nc canal de suprimento
fisico. As decisbes relativas a selecdo dos pontos de embarque do
fornecedor, a determinagdo das quantidades de compra e os métodos de
transporte, sdo algumas das decises importantes que afetam os custos
loglisticos. (BALLOU, 2002, p. 327).

Para Ballou (2002), a fungaoc envolve a aquisicédo de matérias-primas, suprimentos e
componentes para uma organiza¢do e envolve atividades como a selecao e
qualificagéo de fornecedores, a definicdo na forma de receber os produtos (sobre
paletes, em caixas, etc.), a negociagdo de contratos, entre outros. Esta afirmagao

demonstra a importancia da fungdo Compras na cadeia de suprimentos. De acordo
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com normas pré-estabelecidas, a gerencia de compras trabalha com nove objetivos

principais, que sao:

. Fluxo de materiais ininterruptos;

. Gestédo de inventarios;

. Meihoria de qualidade;

. Desenvolvimento de fornecedores;

J Padronizagao;

° Busca do mais baixo custo total,

. Melhoria da posicao competitiva;

. Desenvolvimento de relagdes interfuncionais;
. Redugao de despesas administrativas,

Estes objetivos mostram a relago muito préxima entre Compras e Logistica.

3.2 Estoques

Todo processo produtivo necessita de um controle dos produtos e materiais. Para
satisfazer o cliente interno, o responsavel pelo setor tem que manter um conjunto de

materiais armazenados e disponiveis para o consumo da fabrica, denominado de

estoque.

“Os estoques sd@o os materiais que nédo s&o utilizados em determinado momento,
mas que existem em fungéo de futuras necessidades. Logo, estocar & reservar os

produtos/mercadorias para utilizagéo futura” (TOFOLI, 2008, p. 93).

E possivel afirmar que estoque é uma ferramenta que decide o fracasso ou 0
sucesso de uma empresa, pois ele envolve uma série de atividades desde compras,
recebimento, armazenagem, fornecimento e, finalmente, o controle de estoques.
Sem este controle poderia ocorrer uma grande demanda de compras

desnecessarias, causando assim um enorme prejuizo para a organizagao.

“Com a adogéo do conceito just-in-time os clientes podem ser atendidos de forma
rapida, com qualidade e sem desperdicios” (CHING, 1989, p.156). Originalmente o

conceito just-in-time foi introduzido pela Toyota na fabricagéo de seus automoveis. A
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pratica do conceito JIT exige que alguns principios basicos sejam seguidos pelos

fornecedores e clientes, conforme mostra figura 1 abaixo.

PRINCIPIOS DO JUST-IN-TIME

. Evita paradas na fabricagdo; geralmente fathas provocadas por faha
Alta Qualidade | 4o oy alidade reduzem o fluxoe de materiais.

Quanto mais rapido é o desempenho planejado, menor é o nivel de
investimento em estoque por parte do cliente.

Pré-requisito para se ter um fluxo répido de produgdo.

Velocidade

Confiahilidade

Essencial para produzir em pequenos lotes, atingir fluxe rapido e
Flexibilidade | lead time curto.

Comprador & vendedor devem estar compromissados de modo
Compromisso | que a mercadoria seja recebida no prazo e local corretos e com
qualidade.

Figura 1 — Principios do Just-in-Time Fonte: CHING (2001)
3.3 Objetivos do setor de compras

As grandes organizagbGes nos dias de hoje estdo cada vez mais focadas em
estratégias de competitividade, com isso passaram a valorizar mais a funcéo de
compras, considerando-a como uma aliada que interfere diretamente em suas areas
produtivas e financeiras.
O objetivo da atividade de compras & a obtengdo e coordenagio do fluxo
continuo de suprimentos a fim de atender aos programas de produgéo;
comprar os materiais pelos melhores pregos, ndo fugindo aos parametros

qualitativos e quantitatives, aiém de procurar as melhores condigbes para a
empresa (DIAS, 2005, p. 176).

O gerenciamento eficaz deste setor é uma atividade essencial e diretamente ligada a
competitividade e ao sucesso de uma grande organiza¢ao, devendo entdo ser capaz
de proporcionar a redugdo de custos e aumento nos lucros. O setor de compras
atual deve ser parte integrante do processo de logistica e da produgdo da
organizagdo e participar ativamente nas tomadas de decis6es, escolhas de
materiais, optando por possivel fornecedor que methor atenda os prazos de entrega,
prazos de pagamento ou até mesmo garantir que ele seja o unico para aquele tipo

de servico ou produto. Comprar com eficiéncia com o proposito de garantir
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beneficios para a empresa é fator fundamental nio s6 para a competitividade da
organizacdo, mas até mesmo para a permanéncia dela no mercado. E de extrema
necessidade que a organizacdo tenha um banco de dados sempre atualizado,
funcionarios capazes, treinados, habilidosos e com alto poder de negociagéo, além

de investir em um relacionamento forte com os fornecedores.

Segundo Dias (1993), € possivel concluir que os objetivos basicos de um
departamento de compras seriam: obter um fluxo continuo de suprimentos, de modo
a atender aos programas de producao; coordenar esse fluxo de maneira que seja
aplicado um minimo de investimento que afete a operacionalidade da empresa;
comprar materiais e insumos aos menores precos, obedecendo padrbes de
quantidade e qualidade definidos; procurar sempre, dentro de uma negociacéo justa
e honesta, as melhores condigdes para empresa, principalmente em condigdes de

pagamento.

3.4 Centralizagao x Descentralizagdo de compras das demais “plantas”

Atualmente as grandes organizagdes buscam a redu¢éo de custo para manter-se no
mercado, com isso afetando diretamente a mac de obra qualificada. Outras
organizagbes optam por ceniralizar ou descentralizar algum departamento; isso
pode afetar o desempenho ou até mesmo o objetivo final de acordo com cada
departamento. Diante das vantagens e desvantagens, néo existe uma regra sobre ¢
assunto. Isso se deve as particularidades de cada organizagdo, com issoO 0S
gestores é quem devem tomar esta deciséo e verificar a melhor solugéo a adotar. No
caso da empresa “ALFABETA", a centralizagdo € aplicada, pois cada “planta” atua
em um segmento; por isso a necessidade de ter uma equipe atuando proxima a
producéo é de extrema importancia. Apenas o departamento de supervisdo, com os
gerentes e supervisores, & descentralizado, ou seja, estes profissionais estdo em
constante mudanca, visitando cada planta, acompanhando e coordenando seus

colaboradores a distancia.
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3.5 Relagao do departamento de compras com os demais setores

envolvidos

O departamento de compras necessita sempre estar atento em monitorar a relagéo
interna com os demais departamentos. Caso haja algum conflito ou divergéncia, este
devera ser eliminado ou corrigido imediatamente para que o processo dé bom
resultado. Esse bom relacionamento, sem duvida, tende a gerar bons frutos
atendendo as necessidades das varias areas, visando ¢ bom entendimento com o
cliente interno e atendendo todas as expectativas, tanto dos clientes internos que
necessitam realizar uma requisi¢do e conseguir o pedido como as areas que estdo
envolvidas, para que este seja “entregue” ao requisitante no momento em que o
pedido chega na organizacdo. Ou seja, existe uma serie de setores que seréo
acionados apods a emisséo de pedido de compra até o recebimento, e 0 pagamento
deste pedido. Por ter uma boa referéncia interna, o departamento de compras
conseguird atender suas requisicdes sempre seguindo as condutas e normas
estabelecidas pela empresa. Sendo assim, os demais setores devem conhecer e
enquadrar-se nos procedimentos internos para o bom andamento dos processos. Se
houver algum conflito entre os setores, é importante observar que todos devem ter
profissionalismo e ética para garantir que sejam resolvidas as questdes. O
comprador tem por obrigagdo ser imparcial com o requisitante e o fornecedor e
sempre visar a necessidade da organizacdo e ndo somente dos profissionais que
solicitam o material ou servigo, tanto quanto aqueles que irdo fornecer. Além disso,
deve estar atento as normas dos setores envolvidos “antes e p6s”, pois 0 processo
ndo se resume apenas ao setor de compras. Por isso & de extrema importéncia citar
este tema, pois muitos profissionais olham apenas para o seu servico, ndo se

apercebendo de como isso ira afetar outros departamentos.

E responsabilidade do profissional de compras atender a todos os usuarios,
tentando realizar as solicitacdes nos prazos estabelecidos, mas nunca

desrespeitando as normas e procedimentos da empresa.
3.6 Processo de cotagao

O objetivo é comprar bem e eficientemente e, com isso, atender os objetivos de

lucro. Desta forma, este processo € de extrema importancia e deve ser armazenado
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com seguranc¢a, pois com um banco de dados atualizado com compras anteriores
pode ser realizada uma compra mais segura atingindo os objetivos pretendidos em
cada requisicao. A cotagdo & conhecida como registro de pregco emitido pelo
fornecedor, servindo para o comprador como um orgamento detalhado em que séo
apresentadas suas ofertas em relacao aoc material solicitado. O orcamento nao deve
conter rasuras devendo apresentar preco, quantidade e data de entrega, condigbes
de pagamentos e timbre da empresa or¢ada. Uma vez escolhido este como
‘ganhador’, os orgcamentos precisam ser anexados no sistema juntamente com o
pedido de compra. Isso requer uma extrema responsabilidade, pois todos os dados
devem estar claros ndo somente para o comprador como também para qualquer
pessoa, principalmente para estar preparado quando uma Auditoria fizer a
solicitagéo para analise. Apds avaliar a cotagdo com diversos fornecedores, deve-se
escolher com sabedoria a que tera menor impacto financeiro e maior beneficio para
a organizagao.

Um comprador eficaz deve manter um arquivo em que deve registrar a vida

do produto, controlando todas as fases do processo de compras, as

variagbes de preco, as modificacdes das quantidades solicitadas, a

indicagdo de uma nova condigdo de pagamento e as entradas de
mercadorias correspondentes ao pedido colocado. (DIAS, 2005, p. 255)

3.7 Coleta de precos

Antes de iniciar o procedimento de coleta se pregos deve-se verificar no histérico de
compra daquele determinado material cadastrado no sistema os orgamentos ja
obtidos em compras anteriores. Com isso, ao solicitar um orgamento atualizado com
um fornecedor pré-estabelecido, o comprador néo ficara as “cegas”. Isso ira trazer
mais seguranga ac comprador caso o fornecedor apligue uma condigao muito
divergente do que ja havia sido aplicada anteriormente. Saber negociar é uma das
habilidades mais exigidas de um comprador. Negociagdo nédo é uma disputa em que
uma das partes ganha e a outra tem prejuizo. E sébio afirmar que houve uma boa

negociagao quando ambas as partes saem ganhando.

3.8 Comprador lucrativo e o poder da negociacéo

O comprador visa sempre ser lucrativo para a organizagdo buscando sempre o

preco e tende a agir na negociacao considerando apenas o desconto fornecido pelos
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fornecedores ou, até mesmo, adquirir o material sempre ao menor custo. Porém,
deve-se observar que nem sempre o custo da compra ira influenciar na lucratividade
pois, muitas vezes o prazo para pagamento se torna mais importante do que uma
simples cotagdo de baixo custo. Grandes organizagées tém o seu capital investido
que gera rendimentos altos quando n&o é resgatado, de maneira que a corregéo
deste valor aplicado se torna mais lucrativa quando se negocia prazos e condigdes
melhores de pagamentos. Todo comprador lucrativo visa seus resultados e devem
permanecer acima das expectativas, focando sempre o resultado e a lucratividade
para organizagao. Outro fator em que se deve manter o foco é a preocupagédo em
desafiar os padrdes internos e buscar sempre metas acima das indicadas fornecidas
pelos indicadores que a organizagdo apresenta. O comprador tem um item da
negociacio que muitos dos fornecedores ndo estdo acostumados a confrontar, que
é o prazo de entrega, que muitas vezes causa um grande impacto caso o produto
n&o seja entregue conforme a necessidade da organizagéo. O prazo de entrega tem
relagdo estreita com o prazo de pagamento que, quanto mais longo for acordado
nesta negociagéo, certamente trard vantagens financeiras para a organizagao, pois
podera programar o fluxo de caixa mantendo suas aplicagées, sejam elas as mais
simples possiveis (no caso de uma poupanga) ou até mesmo titulos comercializados

na bolsa de valores.

3.9 Parcerias com fornecedores

E de extrema importancia que setor de compras mantenha um bom relacionamento
com seus fornecedores, pois em um momento de extrema necessidade, uma falta
de componente, produto ou até mesmo um servigo a ser realizado que acarretara a
paralisac&o da linha de produgéo pode ser rapidamente resolvido quando ha uma
parceria. Alem disso, este bom relacionamento proporciona a organizagdo e ao
fornecedor um vinculo de confianga que ira ajudar ambas as partes a se manter no
mercado. QOutro ponto a ser observado é na formalizagdo de contratos de
fornecimentos de materiais que s&o consumiveis, que n&o necessariamente
precisam de um pedido de compra e, sim, apenas de solicitacdo de fornecimento
daquele produto. Esta parceria, quando bem sucedida, & étima para ambas as
partes, pois tera a garantia de que o produto estd com o valor ja estabelecido em

contrato e atendera todas as expectativas em relagio ao prazo de entrega.
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3.10 Integragido eletrénica com o fornecedor

Com o avang¢o da tecnologia é possivel utilizar sistemas que auxiliam no processo
de compra. Por isso as grandes organizages optam em padronizar em seu pedido
de compra textos que facilitam o entendimento e formalizam este processo apenas
com o preenchimento de campos especificos, diminuindo assim o tempo médio do
envio de um pedido de compra para o fornecedor. Este processo padronizado evita
possiveis desacordos comerciais e divergéncias na compreensdo do pedido de
compra. Junto a ele é enviado o procedimento de faturamento, que inclui prazos,
valores j& negociados e 0 numero do orgamento dado pelo fornecedor, além de
conseguir alimentar o banco de dados armazenando cada processo em um sistema
unificado que ird acompanhar desde a etapa de requisicdo de compras até o seu

faturamento.

O envio deste documento é feito por meio de e-mail e, com a confirmagéo do
recebimento junto ao fornecedor, & possivel controlar se ele ira atender as
especificagdes contidas no pedido de compra e facilitara um processo futuro de

auditoria, caso seja necessario.
3.11 Prazos de entrega

Em um mercado cada vez mais competitivo os fornecedores procuram grandes
empresas para serem seus clientes. Desta forma o prazo de entrega estad sendo
cada vez mais discutido no processo de compras, ja que as empresas estéo optando
por manter seu dinheiro aplicado e, na hora de extrema necessidade, emitirdo o
pedido de compra, buscando nos fornecedores os que melhor atendem a sua
expectativa e fornegam, além do cumprimento do prazo, as melhores condigdes de
faturamento. E importante mencionar o risco que a empresa corre em relagéo ao seu
cliente final, devido a um planejamento ineficiente que pode prejudicar todo o seu
processo de fabricagdo, aumentando os custos ja orcados e acarretando atrasos na
entrega do produto final ao cliente, o que contribui de forma negativa para a imagem
da empresa. Dependendo do produto envolvido, podera sofrer multas milionarias e
até mesmo causar a sua extingdo caso uma divergéncia comercial seja de grave
impacto no contrato feito para o fornecimento do produto. Deve-se lembrar que os

prazos de entrega devem ser respeitados pelos fornecedores que iréo fornecer a
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“matéria-prima” e a organizacao que fara entdo seu produto para a entrega ao seu

cliente.
3.12 Andlise critica das parcerias ja consolidadas

Por meio do sistema de informagbes & possivel que a organizagdo controle sua
cadeia de fornecedores e avalie o seu processo de cumprimento de contratos. Ao
realizar uma parceria de fornecimento de um determinado material ja especificado,
as organizagdes tem o apoio juridico para avaliar desde o seu atendimento até a
qualidade do produto fornecido, analisando se esta conforme o que foi solicitado e
se atende as suas expectativas. Caso algum dos termos tenha sido desrespeitado, o
contrato & passivel de rompimento e o fornecedor sofrera multas contratuais, tendo
em vista que um simples item de consumivel de fabrica pode ocasionar uma
paralisagédo geral em seu processo de fabricagdo, acarretando atrasos em seu
cronograma, 0 que ira atrasar sua fabricagéo. Isto podera levar o consumidor final
tambéem a descumprir o seu prazo, o que ira acarretar uma série de consequéncias
podendo ser até suspenso o seu fornecimento ou receber multas pela falta de
comprometimento. O setor de compras tem como maior responsabilidade avaliar
seus fornecedores e decidir se deve rescindir o contrato buscando outros parceiros

que melhor atenderao as necessidades da organizagéo.

3.13 Encargos de descumprimento de contratos

No documento emitido pelo comprador, que é denominado pedido de compra, estao
descritos em termos legais as penalidades pelo seu descumprimento e
procedimentos cabiveis que o fornecedor incorrera quando aceitar o pedido. Quando
é enviado o pedido de compras eletronicamente, nele esta estipulado um prazo de
48 horas para que o fornecedor se manifeste aceitando ou declinando o pedido.
Apobs a sua aceitagdo, tudo que foi descrito no pedido de compra devera ser
cumprido, tanto pela parte fornecedora quanto pela parte pagadora; é de fato uma
via de duas maos. O descumprimento contratual pode ocorrer parcial ou totalmente

por acéo ou omiss&o sem que, contudo, possa ter parte culpada.
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4 Gestdo de compras

r

A gestdo de compras é uma das atividades mais importantes da area de
suprimentos. Através de uma boa gestdo é que séo selecionados os melhores
fornecedores para o atendimento das necessidades da organizagéo.
Contudo, a gestdo de compras n&o se limita ac ato de comprar e monitorar.
E um processo estratégico, que envolve custo, gualidade e velocidade de

resposta. E uma tarefa crucial para a organizacdo, seja de que tipo for.
{BERTAGLIA, 2003, p. 27).

Algumas organizagbes perceberam que, para se manterem competitivas, devem
evoluir ndo somente em seus processos de fabricagdo, qualidade, melhoria continua
em relagéo a produtos, mas também no processo de compras, pois 0 uso de novos
métodos e estudos de mercado gerariam uma grande economia para sua
organizagdo. E de grande importancia ter seu painel de fornecedores reduzido,
permitindo melhores condigées de compra, fazendo com que a aquisigao de
materiais seja feita somente de acordo com a sua necessidade, mantendo o estoque
sob controle e préximo de zero.
A evolugédo dos processos empresariais tem afetado a forma de realizar
compras nos dias de hoje, pois comprar servigos ou materiais pelo menor
preco €& uma preocupagdo constante, entretanto, a busca de um
balanceamento entre o prego, qualidade, servigo, relacionamento e

capacidade de entrega, ainda tem sido uma discussao importante.
(BERTAGLIA, 2003, p.109-110)

Segundo Dias (2004), a fungdo compras € um segmento essencial do Departamento
de Materiais ou Suprimentos, que tem por finalidade suprir as necessidades de
materiais ou servigos, planeja-las quantitativamente e satisfazé-las no momento
certo com as quantidades corretas, verificar se recebeu efetivamente o que foi

comprado e providenciar armazenamento.

Segundo Mccormack (2005, p.138), “o fluxo de uma solicitagdo de compra e

composto por seis etapas principais”.

A seguir a figura 2 mostra algumas etapas simples que séo cruciais para a gestéo de
compras, muito embora se deva ressaltar que cada organizagdo ir4 se adaptar de

acordo com 0 seu processo.
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A solictacio de compra ou servigo pode ser emitida por gualquer usudro do
Emissdo sistema. A emiss3o da solicitagdo & feita alravés de um formuldrio contendo a
da Solicltagio | descricdo do item {ou servico) € o tipo de conta 20 qual a solicifagio se
destina: despesa ou investimento.
A solicitagho disponivel para aprovagdo & encaminhada para o Aprovador de
Aprovacio Compras. A data da aprovacBa ou ndo aprovagido serd preenchida
da Solicitagdo | autpmaticamente pel¢ sistema quando o Aprovador pressionar o botdo
submeter do formulario.
A solicitaco de compra deve ser encaminhada para um comprador diferente,
Escotha dependendo do tipo de itern a ser adquindo. Lima vez que o Gerenciador de
do Campradar | Compras consulta sua worklist com frequéncia (pois esta & sua fungio
primaria), ele nfc é natificado da existéncia de novas solicitacles atraves de e-
maif. No caso de niio aprovagho, por falta de saldo, a solictagdo & cancelada e
o aprovador e o solicitante sdo notificados.
Cotagdo Os compradores n&o serSo nolificados por e-mad. A identlificaglio dos
de fornecedores e o prego cofado serfio preenchidos em campos especificos no
Fornacedores | pedprio formuidno de solicitacio pelo comprador.
Negociagdo Nesta etapa o comprador devera informar o preco final apds a negociagdo com
Final o formecedor. O preco final deverd ser preenchido no proprio formulario.
Transferéncia | Ao final de cada dia as solicitagbes de compra com o estado Prego Final
da Solicitagdo | Confirmade seric enviadas para o sistema ERP através de um agente
Aprovada programado para rodar dianamenie. A data da escolha sera preenchida
para o sistema | automaticamente pelo sisterna quando o Gerenciador de compras pressionar o
de ERP bolio submeter do formuldno.

Figura 2 - Fluxo de solicitagdo. Fonte: MCCORMACK (2005, p.138)

O processo de cada organizagdo compreende estas seis etapas, embora o que

acaba diferenciando é o sistema que utiliza para administrar, controlar e emitir seus

pedidos de compras.

O principal objetivo € manter sempre o setor trabalhando em conjunto com a
producgéo, pois sem a compra dos “insumos” ndo haveria produgéo. O impacto pode
ser catastrofico quando ocorre alguma divergéncia em uma compra, por isso deve-

se atuar junto aos requisitantes para que o processo seja tranquilo e eficaz.

Além disso, existem na empresa “ALFABETA” diversos indicadores que controlam

se 0 objetivo estd sendo atingido e o que podera ser melhorado.

41 Criagédo de requisi¢cdao pelo requisitante via sistema integrado

Na organizagédo “ALFABETA” os requisitantes criam suas requisi¢des, armazenam o

histérico de todas as transag¢des realizadas e acompanham seus sfafus. Um

exemplo esta mostrado na figura 3 a seguir.



28

(L]

_

§ o - e-® 0 9 N

-ﬁ
i

Figura 3 — Sistema de compras

Este sistema possibilita ao requisitante acesso total as suas requisigbes e seu stafus
de andamento. Além de proporcionar um maior controle na produc¢io, ele consegue

acompanhar o processo de compras. Também é possivel consultar de forma

atualizada o seu Budget de compra, por meio da consulta de seu saldo.

A figura 4 a seguir mostra as funcionalidades do sistema.
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Figura 4 - Funcionalidades
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A funcionalidade “Saldo” permite que o requisitanie tenha acesso a informacao de
saldo atual de uma determinada conta contabil efou elemento de custo (Ordem

interna e Centro de Custo).

Antes de criar a requisi¢cdo, € possivel ao requisitante consultar o saldo disponivel,

onde sera debitado o custo (setor).

O gerenciamento no controle de criagdo da requisicdo & importante para saber em
que estagio da aprovagédo se encontra a requisi¢do. Quando ela tiver sido aprovada
por algum usudrio, estara indicado com um “v” verde. Se tiver sido recusada, um X"
vermelho. E importante ressaltar que o fluxo exibido, enquanto a requisigao esta em

composicéo, &€ genérico. Ver figura 5 a seguir.
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\ / l’u F\\t},\\ _fu r 4
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Submater Pedido % SARN-amognt NOP = Produto Quin}{a? SARN-Apr ProdQuim SARN-Apr Teste Amo

\ | Approval 1 Approval 1 Approval
\ \

\ \

\ @ : Sim ""-\’
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{ | Y

Figura 5 — Fluxc de aprovacéo

Apés a requisi¢do criada e todos os pontos chaves terem sido preenchidos, basta
envia-la eletronicamente que o comprador responsavel terd acesso a ela, desde que
todo o processo de aprovacado seja concluido. Conforme mostra a figura 6 a seguir,
nela se pode observar o titulo da requisi¢do, centro de custo, saldo, criador,
prioridade, para qual “planta” sera destinado o material, entre outras informagées. Ao
submeter a requisi¢do, serd exibida uma mensagem, no canto inferior da tela,

informando que o envio foi realizado com sucesso.
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Figura 6 — Requisicbes

Para garantir que o processo seja supervisionado de uma maneira eficaz, o gestor
de cada area tem um colaborador que emite estas requisicdes e, para seu controle,
também tem acesso com senha para aprovar ou reprovar as requisigbes como

ilustra a figura 7 a seguir.
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Figura 7 — Etapas do pedido

4.2. Emisséo de pedido de compra

O acesso do comprador € o mesmo que o do requisitante. Porém, devido a questdes

de seguranga, apenas o departamento de compras tem acesso, ou seja, cada

comprador mediante a senha acessa a sua area no sistema para executar suas

tarefas. A figura 8 a seguir ilustra esta situacao.
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Figura 8 — Pedidos

Nesta area & possivel acessar as requisi¢des e criar os pedidos de compra e
também o requisitante pode verificar suas requisi¢des. As fungdes disponiveis sao:

v Mostrar Todos — Exibe todos os sfafus de requisigdo em uma Unica lista;

v Em composigdo - Requisi¢des/pedidos criados e nao submetidos. O
documento no sfatus em composicdo & visualizado apenas pelo requisitante
responsavel;

v Em aprova¢ao — Requisicées/pedidos ja enviadas para aprovacgao;

v Aprovados — Requisi¢des/pedidos aprovados pelo aprovador € que ja foram
gerenciados pelo comprador (fornecedor interno) ou aceitos pelo fornecedor real
(fornecedor externo);

v Recusados — Requisi¢gbes/pedidos recusados pelo aprovador,

v Devolvidos — Requisi¢cdes/pedidos devolvidos, pelo aprovador ou comprador,
para analise e edi¢do por parte do requisitante;

v Recebidos — Pedidos entregues ao requisitante;

v Cancelados — Requisi¢gbes/pedidos cancelados pelo comprador;

v Arquivados — Requisigdes/pedidos armazenados pelo requisitante.

Na figura 9 a seguir existem 3 botdes cujas fungdes sdo: Aprovar o pedido. Recusar

¢ pedido e Devolver o0 pedido. Para visualizar o pedido completo, selecione-o e
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clique na pasta “Abrir”, sinalizada ao lado. Ao localizar o pedido, no campo abaixo da

tela de pesquisa, clique em “Abrir”.
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Figura 9 — Tela de pedidos

Apés visualizar todos os detalhes do item, o comprador deve realizar o procedimento
de envio para a aprovagao do pedido de compra assim como é feito na criagéo da
requisicdo. Porém neste caso, devera ser aprovado pelo supervisor de compras,
gerente ou até mesmo - dependendo do valor do pedido - pelo diretor da pilanta,

antes mesmo que o pedido seja encaminhado para o fornecedor.

Para que o processo se torne mais pratico e rapido o sistema permite que o
“aprovador” possa aprovar os documentos na tela de pesquisa, selecionando um ou
mais pedidos e realizando a aprovagéc em massa. Assim, como é possivel aprovar
em massa, também & possivel reprovar em massa, caso seja detectado algum
problema ou até mesmo desisténcia ou cancelamento de producgédo que necessitaria
daqueles itens solicitados na requisicdo. Desta forma os pedidos recusados
retornam para o comprador, que ira comunicar ao requisitante sobre o cancelamento
ou ira refazer caso haja alguma divergéncia em valores ou qualquer outro problema

que eventualmente o departamenio de compras possa ter tido. Apds todo o



34

processo estar aprovado no sistema, &€ gerado automaticamente um arquivo em

“Pdf’ que contém todas as informacdes para o envio do pedido ao fornecedor.

Como a funcionalidade do sistema é de facil compreenséo, qualquer pessoa que
ndo esteja relacionada as areas envolvidas consegue analisar, em uma auditoria
tanto interna quanto externa, se o procedimento esta conforme ou ndo conforme.
Dentro deste sistema integrado é possivel visualizar o cronograma de produgéo,
sendo que o setor responsavel consegue monitorar em tempo real o que esta sendo

solicitado e o andamento do processo.
4.3 A importancia da interagdo entre os setores

Uma das maiores dificuldades das organizagbes é fazer com que as informagfes
alcancem os colaboradores de forma clara. Mesmo com a interatividade entre os
sistemas, € necessario que a comunicagéo interna seja mais do que uma simples
transferéncia de informagdes ou trocas de e-mails. Muitas vezes & preferivel que as
pessoas sejam mais ativas e participativas em cada etapa do processo, de modo
que o entendimento do ftrabalho do outro colaborador fard com que o proprio
trabalho seja cada vez melhor e mais claro, pois faihas na interagdo podem acarretar
conflitos dentro da empresa, principalmente quando afetam a produgédo. No
processo de compras deve ficar claro o que o requisitante realmente deseja, ja que
muitas vezes € necessario estar junto a ele para que possa ser compreendida a sua
necessidade e buscar no mercado alternativas para solucionar aquele problema que
foi detectado. E essencial que a informagéo circule de maneira rapida e eficiente.
Um simples desentendimentc nas informagdes podera ocasionar uma compra

indevida e perda de tempo e dinheiro da organizagao.

O processo de compras esta relacionado a diversos setores da fabrica e a
comunicacdo com estes setores € fundamental para a agilidade do processo.
Analisando de uma forma simples, as etapas do processo compreendem a
producdo, onde sera feita a requisicdo de compra, o setor de compras, logistica,
recebimento, estoque, controladoria, fiscal, contas a pagar, contabilidade e
financeiro. Desde o inicio a interag&o entre estes setores, mesmo que seja feita pelo
sistema, a comunicagéo e a clareza na requisi¢cdo e no pedido de compra permitiréo

a finalizagdo do processo com poucas interrupgbes por problemas de comunicagéo,
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ou seja, uma requisicdo bem feita com um pedido de compra de acordo com os
padroes e normas nao terd problemas nas etapas seguintes. O gerenciamento da
comunicagdo deve ser realizado durante todo o ciclo de vida do pedido de compra

até o seu faturamento.

4.4 Indicadores de desempenho do setor de compras

Antes de criar os indicadores de desempenho, € necessario que a empresa tenha
total coeréncia na estratégia que ela definiu para que consiga utiliza-los com éxito.

Abaixo serdo citados alguns indicadores que sdo comumente aplicados no setor de

compras:

v Saving (Orgado x Comprado) Este indicador € um dos mais importantes no
setor de compras, pois é por meio dele que é medida a eficiéncia e capacidade de
geracao de lucro do setor.

v Lead time de compra. Este indicador mede a eficiéncia operacional do
processo de compras apontando o tempo gasto no atendimento das demandas de
aquisicéo.

v Entrega no prazo. Este indicador mede a capacidade dos fornecedores em
cumprir os prazos de entrega dos produtos e servigos contratados. Este &€ um fator
importante visto a programagéao das afividades ligadas as datas de entrega.

4 % de erro das requisigbes. Este indicador mede a capacidade técnica dos
solicitantes em fazer as requisicbes de compras, segundo dados e parametros
definidos pelos procedimentos da empresa. Este indicador esta diretamente ligado a
aprendizagem empresarial.

v Numero de requisicbes devolvidas. Este indicador, em conjunto com o
indicador de % de erro das requisigdes, mede a qualidade técnica e conhecimento

dos requisitantes.

Estes indicadores facilitam encontrar possiveis erros no processo ou nos
operadores. Em alguns casos, a falta de treinamento é o fator chave para o baixo
rendimento.

Foi feito um levantamento na empresa “ALFABETA” que mostra o resumo das

operagdes no ano e o grafico da distribuicao das compras, ambos acumulados.
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A figura 10 a seguir mostra um resumo das operagdes feitas pelos compradores com
a distribuicdo das compras de itens indiretos, com itens catalogados que sdo itens

com condigdes comerciais pré-acordadas e itens n&o catalogados.

A utilizagdo da ferramenta via portal eletrénico para cotacédo de preco e cotagbes

diretas fora do portal foi dividida em duas partes que sao apresentadas como:

a) ltens tratados e porcentagem de distribuicdo que neles apresentam a quantidade
de pedidos diretos e a tomada de precgos;

b) o Lead Time do processo que mostra o tempo médio da requisi¢do até o pedido
de compra e o tempo médio do pedido de compra até sua aprovacéo final. Como se
pode observar, no més de fevereiro a duragdo total do processo foi de
aproximadamente 7,49 dias.

Disirihuré’m das Compras fev- mar- mai- jun- age- set out- nov
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Utilizacdo da Ferramenta fev. mar- ahr mai- |un jul- ago- set out- nov- dez- |an

(Y M MY ) BET T T

LeadTimes

Requisicao até Peddo 402 333 372 3.78 2.83 493 7.82 3,75 6,06 4 57 507

Figura 10 - Resumo das opera¢des durante o ano (acumulado)

A figura 11 mostra um grafico com fodos os itens comprados no periodo de um ano,
sendo separados por itens catalogados, ndo catalogados e itens com nota fiscal.
Ajuda a mensurar a quantidade de itens nao catalogados e identifica-los para que
sejam corrigidos. Os pedidos que ja possuem nota fiscal ndo passam pelo

departamento de compras.
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A figura 12 a seguir mostra a quantidade de pedidos diretos e a tomada de pregos,
sendo basicamente feita para controlar os indices. A utilizagéo da ferramenta via
portal eletrénico para cotagédo de prego e cotagdes diretas fora do portal linha rosa
mostra a quantidade de pedidos e a linha azul € a cotacéo feita através do portal.
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Figura 12 — Tratamento das requisicbes de compras - Acumulado
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A figura 13 a seguir mostra o lead time do processo total, requisicéo até o pedido e o

F

pedido até a aprovacdo. Com ele é possivel aplicar melhorias no processo e

identificar possiveis falhas.
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Figura 13 — Lead fime de compras — Acumulado

A figura 14 a seguir mostra um indicador que apresenta o atraso na aprovagéo dos
pedidos de compras que, muitas vezes, € ocasionado por falta de comunicagao
interna ou falta de tempo de avaliag&o pelos gestores.
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Figura 14 — Lead time de aprovagao de PO por aprovador — Mensal
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Toda a emissdo de pedido de compra gera um custo para a empresa, com isso a
figura 15 a seguir possibilita ao gestor identificar se as médias dos pedidos estéo de

acordo com os parametros da empresa.
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A figura 16 a seguir mostra um indicador da quantidade de fornecedores que estdo
sendo cadastrados ao longo do ano. Nele é possivel perceber o crescimento na
cadeia de fornecedores, uma vez que 0 seu aumento pode causar problemas futuros
com a classificagdo e avaliagdo dos mesmos. Com isso, a Alfabeta vem fentando

controlar e reduzir sua cadeia no préximo ano.
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Figura 16 — Evolugio do Cadastro de Fornecedores e Usuario Intemos — Acumulada

5 Descri¢gdes dos problemas e propostas de melhoria.

O ciclo de compras é caracterizado como critico, pois erros cometidos desde o inicio,
como os que sao feitos na requisi¢éo, poderdo afetar diretamente o processo e com
isso causar a paralisagdo da linha de produgédo. As descrigbes dos problemas
enfrentados no dia a dia da empresa “Alfabeta” e as respectivas propostas de
melhoria estéo elencados a seguir:

Etapa 1 - Requisi¢ao: Utilizagdo correta do codigo do material cadastrado no
sistema; Especificacdo do material; Quantidade e unidade de medida; Data e local
de entrega exigida; Avaliagéo do poder de compra da area solicitante e indicagéo
correta do centro de custio.
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Melhorias: Catalogar o cédigo do material com imagem ilustrativa; Catalogar a
especificacdo do material conforme fabricante ou permitir que o requisitante insira a
descri¢éo correta do material, em que somente apds insercdo das informagoes sera
permitido avangar para a proxima etapa; Emitir alerta sobre a quantidade e a
unidade de medida via sistema antes de prosseguir com a criagdo da requisi¢éo;
Emitir alerta ao superar o seu budget de compra no més; Restringir o campo de
busca que compde o centro de custo, deixando somente o centro de custo
correspondente. Caso haja a necessidade de alteragdo deste, adicionar campo que

iré solicitar aprovagéo do gestor que se refere ao centro de custo alterado.
Etapa 2 - Selecao de fornecedores cadastrados: Fornecedor ndo cadastrado.

Melhoria: Para que ndo haja uma carteira de fornecedores extensa, ao solicitar um
cadastro de novo fornecedor, solicitar a desativacdo de oufro que ndo esta

atendendo as expectativas da empresa ou esta inativo por 1 ano.

Etapa 3 - Solicitagbes de cotagbes: Nesta etapa ocorrem atrasos, justamente devido
as normas da empresa, que necessitam de 3 cotagdes caso o valor supere R$
5,899,99.

Melhoria: Ao solicitar as cotacdes aos fornecedores qualificados no sistema, muitos
destes demoram a responder com o seu or¢gamento. Entretanto, ao formalizar o
pedido de cotacdo, estipular um prazo de 48 horas para que 0 mesmo apresente a
sua proposta de venda. Caso nao ocorra, sera enviado um e-mail como resposta da
solicitagdo de or¢gamento informando que ndo cumpriu o prazo de resposta e que a
solicitacéo esta cancelada. Salvar este e-maifl e anexa-lo ao pedido de compra no

campo de anexos de cota¢des, servindo como prova de orcamento n&o recebido.

Etapa 4 - Emissdo de pedido: Pedido enviado via e-mail para o fornecedor com

copia ao requisitante.

Melhoria: Para que ndo ocorra desentendimento no recebimento, deve-se solicitar
uma resposta junto ao fornecedor que recebeu o pedido de compra e, apds incluir no
sistema o e-mail de confirmacgédo, que o mesmo esta ciente do recebimento estando

de acordo com os termos descritos no pedido de compra.
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Etapa 5 - Entrega do pedido: Cumprimento de prazo.

Melhoria: E de responsabilidade do fornecedor a entrega pontual do pedido ou, caso
houver duvidas quanto ao cumprimento dos prazos de entrega, dar autonomia ao
comprador responsavel para tomar medidas corretivas, tais como: agilidade do
transporte, fontes alternativas de suprimentos, trabalhar junto ao fornecedor para

sanar seus problemas ou, em ultimo caso, reprogramar a produgéo.
Etapa 6 - Recebimento: inspec¢do de recebimento de mercadorias.

Melhoria: Ao inspecionar quantidade e qualidade dos materiais que estdo sendo
entreques e havendo alguma divergéncia, deve-se comunicar ao requisitante ¢ ac
comprador, para verificagdo no setor de recebimento. Em comum acordo com ©
departamento de compras, o requisitante deve analisar se sera recebido ou nao o
material dependendo de sua necessidade. Cabera ao setor de compras comunicar
imediatamente o ocorrido buscando solugdes para resolver tal questao, o que esta
sendo feito e, havendo divergéncia em quantidade ou qualidade, devolugéo do lote

ao fornecedor.
Etapa 7 - Faturamento: Notas fiscais divergentes do pedido de compras.

Melhoria: Alinhar junto ao fornecedor que o mesmo emita a nota fiscal como espelho
de seu pedido de compras, transcrevendo o cédigo do material que esta no pedido
de compra para a sua nota fiscal, pois a divergéncia da nomeacao entre as duas
organizagbes gera atraso no recebimento e, consequentemente, atraso na

produgéo.
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6 Conclusao

O trabalho desenvolvido tinha por objetivo analisar os procedimentos e a gestédo do
setor de compras de uma organizagéao, identificando os procedimentos, indicadores,
sistema de gestao e analisando o beneficio que a empresa poderia obter em utilizar
o setor de compras como uma ferramenta aliada ao setor de produgdo. Contudo,
perceberam-se inuUmeros ganhos advindos do engajamento das pessoas dentro da
organizagéo com a gestdo do setor de compras, interligado aos outros setores e
atuando junto a produgdo. Grande parte dos problemas dentro de uma organizagéo
tem relagdo com a comunicagéo ineficaz e procedimentos sem alternativas, que
acabam gerando atrasos, retrabalhos, aumento nos custos, conflitos, surpresas

indesejadas e falta de comprometimento.

O planejamento e gerenciamento dos setores envolvidos neste processo devem ser
revistos, corrigindo a falta de comunicagdo entre as areas. O setor de produgéo
poderia solicitar a participagdo do comprador em momentos criticos para que ele
possa trabalhar na busca de alternativas no mercado, para que os prazos,
orgcamentos e recursos n&o sejam afetados de forma negativa, pois através desta

participagdo podera minimizar as perdas contidas em todo o processo de compras.

Alem da questado de comunicagédo, o comprador & questionado sobre manter o valor
do orgamento em seu pedido de compra. Porém, o que falta muitas vezes é a faita
de entendimento das areas de que o prazo de faturamento também & importante
para se incluir na negociagao, pois o “capital” da organizacéo devera ser preservado,
como mostra na figura 14 “grafico de valores transacionados mensalmente” o pico
de maior representatividade de valor para a empresa, visto que nestes picos o valor
gasto € maior e de alguma forma isto devera sem minimizado. Deve-se ressaitar que
a comunicagéo representa um fator decisivo no sucesso de toda a gestdao de um
departamento, ndo somente no setor de compras, mas também em toda a

organizacéo, gerando resultados positivos.

Assim, € possivel concluir que, se as organizagbes pretendem continuar
competitivas e, consequentemente, aumentar a sua receita, elas precisam manter
um bom relacionamento interno e uma adequada comunicacio entre as areas,

derrubando barreiras, agilizando os processos, viabilizando discussées entre as
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areas envolvidas e junto aos colaboradores, tornando-os assim cada vez mais
comprometidos e garantindo o desempenho desejado. A qualidade deve estar
presente em todos os setores da empresa, especialmente com relagdo aos
colaboradores, que muitas vezes esquecem que também existem clientes internos e
ndo se atentam ao resultado que deve ser perfeito em relagdo ao seu trabalho

realizado antes de passar para o préximo.
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