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RESUMO

Nos ultimos anos, as organizacbes vém procurando cada vez mais aumentar seus
desempenhos para ocuparem fortes posi¢des nos mercados em que estdo inseridas. Procura-se,
para isto, ndo somente a melhoria de processos e o aumento de ganhos financeiros, mas a
reducdo dos custos. No ambito organizacional, a funcdo de Compras tem se tornado um
agente potencial para garantir esses ganhos para as empresas com a aplicacdo de teorias que
permitem cada vez mais atender as necessidades das companhias. O presente trabalho
objetivou aplicar as Compras Estratégicas através da Matriz de Posicionamento Estratégico de
Materiais (MPEM), um aperfeicoamento da Matriz de Kraljic, em uma empresa do ramo
eletromecéanico no estado do Ceara, procurando diminuir seus custos. O mesmo trabalho
classifica-se como uma pesquisa aplicada, quantitativa e descritiva, utilizando-se dos
conceitos de pesquisa bibliografica e estudo de caso para a correta abordagem do estudo. Foi
utilizado o Método Geral de Trabalho Preliminar (MGTP), proposto por Antunes e Klippel
(2002), para a aplicacdo da ferramenta na organizacdo. Utilizou-se de formularios para
obterem-se dados quantitativos e expressdes matematicas para a aplicagdo. Os resultados do
estudo mostram que a MPEM foi implantada, auferindo elevacdo do indice de saving de 8%
para 15%, e que a continuidade da execucdo da ferramenta pode trazer ganhos ainda mais

expressivos para a empresa em questao.

Palavra-chave: Compras Estratégicas, Matriz de Kraljic, Matriz de Posicionamento
Estratégico de Materiais, MPEM, Eletromecanico.



ABSTRACT

In recent years, as organizations have increasingly sought to increase their performance to
occupy strong positions in their markets. It is sought, for this, not only the improvement of
processes and the increase of financial gains, but a reduction of costs. In the organizational
scope, a Procurement function has become a potential agent to secure these gains for
companies with the application of theories that increasingly comply the needs of companies.
The present work aimed to apply Strategic Sourcing through the Strategic Positioning Matrix
of Materials (SPMM), an improvement of the Kraljic Matrix, in a company of the
electromechanical sector in the state of Ceara, seeking to reduce their costs. This work as a
guantitative and descriptive research, using the concepts of bibliographic research and case
study for a correct study approach. Was used the General Preliminary Work Method
(GPWM), proposed by Antunes and Klippel (2002), for the application of the tool in the
organization. Were used forms to obtain quantitative data and mathematical expressions for
the application. The results of the study show that the SPMM was implanted, gaining an
increase in the saving rate from 8% to 15%, and that the continuity of the tool execution can

bring even more significant gains for a company in question.

Keywords: Strategic Sourcing, Kraljic Matrix, Strategic Positioning Matrix of Materials,
SPMM, Eletromechanical.
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1. INTRODUCAO

1.1 Contextualizacéo

Desde a Revolucéo Industrial, iniciada no século XVIII, as organizagdes buscam
constantemente tomar decisdes capazes de gerar maior eficiéncia na gestdo de sua cadeia de
suprimentos e na diminuicdo de custos, a fim de garantirem e ganharem parcela de mercado,
em meio a concorréncias cada vez mais intensas. A globalizacdo através dos avangos
tecnoldgicos permitiu interligar os mercados do mundo inteiro e gerou, assim, a preocupacao
por parte das organizacdes de buscar maior eficiéncia em seus negocios. Esta busca pode ser
feita através de decisbes cada vez mais estratégicas através da implantacdo de técnicas na
cadeia de suprimentos que favorecessem, por exemplo, a melhor gestdo de estoques. Outras
corporag0es, entretanto, buscaram desenvolver setores que exigiam menores investimentos e
que traziam retorno em um intervalo de tempo menor.

Com os sucessivos estudos acerca da cadeia de suprimentos, diversas companhias
do mundo inteiro concluiram que grande parte dos seus custos industriais surgia do
suprimento de materiais. Segundo Martins e Alt (2006), o valor total com a compra de
matérias-primas consiste em 50% a 80% das receitas brutas das organizacdes. Diante deste
cenario, o estudo de métodos para fazer com que o setor de Compras (ou globalmente
denominado Procurement) atendesse de forma eficiente os objetivos e metas estabelecidos
pela estratégia das empresas foi tornando-se cada vez mais necessario. Assim, comegou-se a
surgir progressivamente métodos e técnicas para fazer que esta area ndo somente elaborasse
cotacBes ou emitisse pedidos, mas que tomasse decisGes em longo prazo para auxiliar na
estratégia da organizacéo.

Dentre muitas ferramentas criadas para tornar Compras um setor estratégico,
destacou-se 0 modelo formulado por Peter Kraljic, esloveno e ex-diretor na McKinsey &
Company, Inc., uma das maiores empresas de consultoria no mundo. Em 1983, através da
obra “Purchasing must become supply management”, publicada na Universidade de Harvard,
Kraljic propunha um modelo de matriz que auxiliava na gestdo do portfolio de fornecedores,
levando-se em consideracdo 0 impacto que estes tinham para a organizacdo e 0s riscos de
fornecimento dos insumos. A partir de entdo, muitas organizagdes utilizaram esta metodologia
para obter maior controle sobre a gestdo de relacionamento com os fornecedores e, assim,

conseguir tomar decisdes em longo prazo.
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Ainda na busca de encontrar técnicas mais eficientes para levar Compras a um
patamar de Strategic Sourcing (traduz-se Compras Estratégicas), Klippel, Antunes e Vaccaro
(2007) demonstram os conceitos, baseados nos estudos de Carter (1999) e Grieco (1995), que
sustentam um novo modelo de matriz, aprimorada da matriz de Kraljic. A Matriz de
Posicionamento Estratégico de Materiais (MPEM) é baseada nos principios das forcas
competitivas de Porter e nas dimensdes da estratégia de operagdes. Segundo 0s autores, ¢ “um
instrumento para a gestdo segmentada de suprimentos no contexto produtivo” (KLIPPEL,
ANTUNES E VACCARO, 2007, p. 184).

No presente trabalho, a implantacdo da MPEM se dard em uma empresa de
pequeno porte do ramo eletromecénico situada na cidade de Fortaleza, no estado do Ceara.
Como foco de seu negdcio a fabricacdo de pecas para aerogeradores e a prestacao de servicos
para empresas geradoras de energia edlica, o empreendimento em estudo possui seis anos de
existéncia e é referéncia no Ceara dentro do mercado o qual esté inserido.

A metodologia utilizada para a implantagdo da ferramenta foi a mesma
originalmente apresentada por Antunes e Klippel (2002) e foi denominada como Método
Geral de Trabalho Preliminar (MGTP), consistindo em treze etapas sequenciais “visando
operacionalizar projetos de implantacdo em ambientes industriais” (KLIPPEL, ANTUNES E
VACCARO, 2007, p. 185). Esta metodologia auxiliou o presente trabalho na elaboracdo dos
formulérios para classificar os suprimentos nas matrizes como uma tentativa de diminuir o
quanto possivel as subjetividades.

Diante do que foi apresentado, pretende-se responder a pergunta: quais foram os
ganhos auferidos através da implantacdo da MPEM no setor de Compras da empresa do ramo

eletromecanico?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo geral

O objetivo geral do presente trabalho é a implantacdo da Matriz de

Posicionamento Estratégico de Materiais (MPEM) em uma empresa do ramo eletromecéanico

situada no estado do Ceard, procurando diminuir 0s custos de compra.
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1.2.2 Objetivos especificos

1. Analisar o processo de gestdo de Compras.

2. Desenvolver a metodologia através das etapas sequenciais recomendadas no Método
Geral de Trabalho Preliminar (MGTP), de acordo com Antunes e Klippel (2002).

3. Propor planos de agdo para os resultados obtidos na implantacéo.

4. Analisar os resultados positivos e negativos durante a implantacdo da metodologia

dentro da organizacao.

1.3 Justificativa

Atualmente, muitos setores de Compras tém enfrentado dificuldades em sua
gestdo por conta de diversas ameacgas que surgem com o aumento das instabilidades politico-
econdmicas. Segundo Kraljic (1983), as ameacas de escassez de materiais, a maior
intervencdo nos mercados de abastecimento, as mudancas politicas de muitos governos, 0
aumento da concorréncia entre as empresas e 0 avanco tecnoldgico fizeram com que a oferta e
a procura assumissem niveis cada vez maiores de instabilidade e, assim, deixassem de ser
facilmente previstas.

Segundo Kraljic (1983), muitas empresas conseguiram vencer esses obstaculos
através da adocdo de decisbes estratégicas em Compras. Como exemplo, o autor cita uma
industria japonesa de aco, que estabelecendo contratos de fornecimento em longo prazo com
fornecedores distantes, como o Brasil, conseguiu obter uma vantagem em custo de 18% em
relagdo a concorrentes lideres de mercado nos Estados Unidos e na Europa. Ainda, um
fabricante de equipamentos de escritdrio europeu confiou mais no relacionamento com
fornecedores japoneses e comecou a revisar seu sistema de planejamento de materiais frente a
um aumento de 40% a 70% do custo de seus bens vendidos. Assim, com estas e outras
medidas, conseguiu obter custos de bens vendidos mais atraentes.

A tendéncia das organizag¢fes investirem nos processos que agregam valor aos
materiais ou servigos trouxe uma Visdo as organizacfes de que a area de Compras deve
receber cada vez mais importancia dentro do negdcio. Segundo Axelsson, Rozemeijer e
Wynstra (2005), a porcentagem das compras no valor de aquisi¢do nas vendas representa uma
parcela de 30 a 60% nos negdcios de servico, 50% a 70% no setor de manufatura, e 80% a

95% no varejo.
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A empresa em questdo do presente trabalho é um exemplo em que os valores de
compras ocupam grande parcela dos pregos dos produtos vendidos, chegando a porcentagens
de 60% destes. Com essa grande influéncia dos valores de aquisicdo de materiais nos precos
de vendas dos produtos, faz-se mister uma gestao eficaz das compras para auferir ganhos para
a organizacao. Porém, nesta empresa, 0s procedimentos de compras resumem-se a garantir a
emisséo de pedidos de compra, sem mecanismos de gestdo mais eficientes e que permitam
cooperar com as estratégias da organizacao. Além disso, costuma-se observar na organizagéo
0s precos de aquisicdo dos materiais superarem aqueles estipulados anteriormente pelos
clientes internos ou mesmo por Compras, ocasionados, dentre outros fatores, pela auséncia de
uma gestdo mais estratégica do setor.

Para se alcancar a melhor gestdo de materiais para enfrentar as ameacas
supracitadas, Dobler (1996) aponta que o planejamento e controle de materiais possuem dois
sentidos de atuacdo, sendo um deles a reducdo dos custos de matérias-primas e materiais, por
meio da fortificagdo de parcerias com fornecedor através de relacionamentos em longo prazo.
Segundo Klippel, Antunes e Vaccaro (2007), a MPEM (Matriz de Posicionamento Estratégico
de Materiais) busca classificar e abordar a gestdo dos materiais de maneira estratégica no
ambiente produtivo.

O trabalho em questdo mostra-se de grande importancia para agregar
conhecimento na area de Compras no Brasil, uma vez que o conceito da Matriz de Kraljic e
da MPEM para auxiliar na implantacdo das Compras Estratégicas é ainda recente e a
aplicacdo da Matriz de Posicionamento Estratégico de Materiais é pouco difundida no
territério nacional. Uma aplicacdo feita pelos proprios elaboradores, Klippel, Antunes e
Vaccaro (2007), do método em uma empresa do setor metal-mecanico obteve éxito,
possibilitando estudar mais profundamente o relacionamento com os fornecedores e a cria¢do

de indicadores de desempenho para melhor controlar a gestdo do portfélio de parceiros.

1.4 Metodologia do trabalho

Segundo Marconi e Lakatos (2003, p.17):

A Metodologia Cientifica, mais do que uma disciplina, significa introduzir o
discente no mundo dos procedimentos sistematicos e racionais, base da formacéao
tanto ao estudioso quanto do profissional, pois ambos atuam, além da prética, no

mundo das ideias. Podemos afirmar até: a pratica nasce da concepgdo sobre o que
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deve ser realizado e qualquer tomada de decisdo fundamenta-se naquilo que se

afigura como o mais ldgico, racional, eficiente e eficaz.

Ainda de acordo com Marconi e Lakatos (2003, p. 221), “a especificagdo da
metodologia da pesquisa € a que abrange maior numero de itens, pois responde, a um s6
tempo, as questdes como?, com qué?, onde?, quanto?”

Os procedimentos cientificos determinados por uma metodologia sdo de grande
importancia para uma pesquisa. Saber como alcangar os resultados que se esperam de forma
objetiva através de técnicas da metodologia cientifica evitam retrabalhos que surgiriam na
auséncia de um procedimento padrdo. Ainda, de acordo com Gil (2008, p. 26), a pesquisa é
um “processo formal e sistematico de desenvolvimento do método cientifico. O objetivo
fundamental da pesquisa é descobrir respostas para problemas mediante o emprego de
procedimentos cientificos”.

Antes da aplicacdo de uma pesquisa é de grande relevancia projetar o que sera
estudado e, posteriormente, procurar classifica-la tomando por base bibliografias de referéncia
em metodologia cientifica. A classificacdo da pesquisa possibilita saber ao certo como sera
feito, com qué serd feito, onde e quanto seré feito, de acordo com Marconi e Lakatos (2003).
A relevancia da classificacdo é constatada no proprio conceito de pesquisa, que segundo Silva
e Menezes (2001, p. 20), “Pesquisa € um conjunto de agdes, propostas para encontrar a
solucdo para um problema, que tém por base procedimentos racionais e sistematicos. A
pesquisa é realizada quando se tem um problema e ndo se tém informacGes para soluciona-
lo”.

Ainda, segundo Silva e Menezes (2001), existem varias formas de classificar as
pesquisas, sendo primordialmente divididas em quatro grandes grupos: quanto a sua natureza,
forma de abordagem do problema, objetivo e procedimentos técnicos.

Quanto a sua natureza, a pesquisa em questdo classifica-se como aplicada, uma
vez que pretende gerar conhecimento através da aplicagdo de teorias na préatica e esta voltada
para a solucdo de questbes especificas (SILVA E MENEZES, 2001). Pretende-se com o
trabalho em questdo gerar conhecimentos praticos através da implantacdo da metodologia da
MPEM em uma empresa do setor eletromecanico, a fim de solucionar dificuldades na gestdo
de Compras, reduzindo custos.

Segundo 0 mesmo autor, quanto a forma de abordagem do problema, pode-se
classificar a pesquisa em quantitativa, considerando que todas as informacgdes podem ser

traduzidas em numeros, ou em qualitativa, quando nao requer o uso de estatistica ou técnicas
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matematicas para a obtencdo dos resultados. A pesquisa em questdo pode ser classificada
como quantitativa, uma vez que procura traduzir a opinido dos envolvidos por meio de
numeros, utiliza-se de métodos estatisticos para obter valores que traduzam com maior
fidelidade a situacdo em questdo, e norteiam os planos de acao atraves do que foi quantificado
(SILVA E MENEZES, 2001).

Segundo Silva e Menezes (2001), a pesquisa ainda pode ser classificada quanto
aos seus objetivos em exploratdria, descritiva e explicativa, sendo o trabalho em questdo uma
pesquisa descritiva, ja que registra, analisa e correlaciona fatos, sem manipulacdo (CERVO,
BERVIAN E DA SILVA, 2007). Neste estudo, serd adotado o formulério para traduzir as
informagdes dos respondentes em valores quantificAveis, sem a interferéncia de quem
elaborou aquele. Os formularios ainda apresentardo instru¢fes e perguntas na Escala Likert
(SILVA E MENEZES, 2001). Os formularios, que serdo dois, apresentardo a metodologia
proposta por Klippel e Antunes (2002) que auxilia na obtencdo dos nimeros para a devida
aplicacdo da MPEM.

De acordo com Silva e Menezes (2001), a pesquisa ainda pode ser classificada
guanto aos procedimentos técnicos em pesquisa bibliografica, pesquisa documental, pesquisa
experimental, levantamento, estudo de caso, pesquisa expost-facto, pesquisa-acéo e pesquisa
participante. A pesquisa bibliogréfica e estudo de caso sdo as classificacdes mais favoraveis
para este trabalho, uma vez que a primeira classificacdo € dada quando toda a metodologia é
embasada em materiais ja publicados, e a segunda classificacdo quando envolve o estudo de
poucos objetos de maneira especifica a fim de ter vasto conhecimento acerca dos mesmos.
Seréa analisada uma situacao especifica de uma determinada organizacao, de forma a adaptar a
implantacdo da metodologia da MPEM a sua realidade.

1.5 Limitacgdes da pesquisa

Uma limitacdo encontrada durante a implantacdo da metodologia em estudo foi o
sigilo de algumas informagOes exigidas para a organizagdo, ndo sendo permitido expor
determinados dados de carater mais quantitativo. Entretanto, foi possivel preservar o carater
quantitativo da pesquisa através da adocdo de outros parametros que utilizassem dados que
poderiam ser fornecidos pela empresa.

Um fator limitante também para o presente trabalho foi a auséncia de empresas do
mesmo ramo e porte no estado do Ceard que tenham implantado a mesma metodologia ou

outra técnica que apresentasse similaridade. Diante disso, deparou-se constantemente com
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incertezas, sendo necessario reavaliar diversas vezes dados obtidos e confrontar com

referéncias bibliogréficas para garantir a maxima fidelidade das informac@es coletadas.

1.6 Estrutura do trabalho

O presente trabalho é dividido em quatro capitulos, a saber:

O primeiro capitulo faz uma explanacdo de uma abordagem do trabalho como um
todo. Através da introducdo, apresenta-se a contextualizacdo do trabalho, os objetivos,
dividindo-se em geral e especificos, a justificativa da presente obra, como também a
metodologia adotada e as limitagdes encontradas durante a elaboragéo da pesquisa.

O segundo capitulo apresenta a revisdo bibliografica, a qual ira expor todos os
embasamentos tedricos do trabalho, apresentando as referéncias aos autores corretamente.
Neste capitulo, ha todo o referencial bibliografico necessario para se compreender a
implantacdo da MPEM e o estudo de caso. Dentre muitos conceitos que esta parte do trabalho
apresentara estdo as definicdes e compreensdes acerca de Compras, Compras Transacionais e
Compras Estratégicas, Matriz de Kraljic, além da MPEM.

O terceiro capitulo apresenta o estudo de caso, o qual descreverd minuciosamente
a aplicacdo de todas as etapas da metodologia para a implantacdo da ferramenta. A
metodologia utilizada foi a de Klippel e Antunes (2002). Ainda, este capitulo apresentara em
seu corpo final os resultados do estudo de caso.

O quarto capitulo, e ultimo, apresenta as conclusdes obtidas através da aplicacédo
da pesquisa, como a explanacdo das limitacGes encontradas e as sugestfes de trabalhos
futuros, baseados nos resultados obtidos. Ainda, apresentou o atingimento dos objetivos

propostos neste trabalho.
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2. REVISAO BIBLIOGRAFICA

Neste capitulo, apresenta-se a revisdo bibliografica para servir de base para a
compreensdo dos conceitos mais relevantes na aplicacdo da pesquisa.

Primeiramente, inicia-se a abordagem sobre o conceito de Compras, explicitando
acerca de sua definicdo, sua importancia e a evolu¢do do seu conceito até hoje. Ainda, é
explanado sobre as estratégias de compras. Em seguida, ha a abordagem de Compras
Estratégicas, apresentando seu conceito, a diferenca com as compras transacionais e 0S
modelos mais importantes existentes. Por fim, ainda dentro dos modelos de Compras
Estratégicas, é demonstrada a literatura acerca da Matriz de Posicionamento Estratégico de
Materiais (MPEM) e de seu método de implantacdo, o Método Geral de Trabalho Preliminar

(MGTP), os quais serdo de grande relevancia para a aplicacdo do estudo do presente trabalho.

2.1 Compras

2.1.1 Definicéo e importancia de Compras

Toda organizacdo, independente de sua natureza, faz a aquisicdo de bens, servigos
e suprimentos para o funcionamento de suas operagdes e, assim, alcancar seus objetivos.
(BOWERSOX, CLOSS E COOPER, 2008). Em linhas gerais, “as compras envolvem a
aquisicdo de matérias-primas, suprimentos e componentes para o conjunto da organizagdo”
(BALLOU, 2006, p. 356). Segundo o mesmo autor, dentre muitas atividades relacionadas a
compras, pode-se destacar a selecéo e qualificacdo de fornecedores, avaliacdo do desempenho
de fornecedores, comparacdo de preco, qualidade e servico, pesquisa de bens e servicos,
negociacdo de contratos, programacao das compras, previsdo de mudancas de precos, servigos
e, possivelmente, da demanda.

Segundo Bowersox, Closs e Cooper (2008), o crescimento da importancia de
compras deu-se por diversos fatores. O principal fator considerado dentre o0s estudiosos € a
grande parcela que ocupam no gasto monetario e o potencial de se obter grandes economias
adotando-se uma estratégia eficiente de compras (BOWERSOX, CLOSS E COOPER, 2008).
Para melhor compreensdo acerca desta importancia, 40 a 60% do valor final das vendas de
quaisquer produtos estdo relacionados ao aporte de compras na cadeia de suprimentos. Com
uma grande parcela de gasto monetario, “redugdes de custos relativamente baixas

conquistadas no processo de aquisicdo de materiais podem ter um impacto bem maior sobre
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os lucros do que aperfeicoamentos semelhantes em outras areas de custos e vendas da
organizacdo” (BALLOU, 2006, p. 357). Segundo 0 mesmo autor, a isto se da o nome de

principio da alavancagem.

2.1.2 Evolucéo da fun¢édo Compras

Apesar da abrangéncia que a funcdo Compras apresenta hoje, englobando diversas
atividades, nem sempre este foi o escopo adotado como o mais eficiente. Segundo Axelsson,
Rozemeijer e Wynstra (2005), o conceito de compras comecou a ser desenvolvido a partir de
1950, o qual esta funcdo objetivava tdo somente a execucdo de atividades relacionadas a
aquisicdes de bens e servicos com vantagens no que tange condicdes e precos, para 0
funcionamento das operacGes das empresas. Ainda, conforme Bowersox, Closs e Cooper
(2008, p. 88), “as compras eram percebidas como uma atividade de funcionarios
administrativos ou de gerentes de niveis inferiores que tinham a responsabilidade de executar
e processar pedidos feitos por outros setores da organizacdo”. A funcao primordial do setor de
compras era, portanto, simplesmente obter o recurso que se desejava pelos clientes internos da
organizacdo pelo menor prego de compra, sem a preocupacdo com o estabelecimento de
relacionamentos em longo prazo com os fornecedores.

Uma década depois, ainda segundo Axelsson, Rozemeijer e Wynstra (2005), a
funcdo compras comecava a ter um escopo mais abrangente, ndo semelhante ao atual, mas
com uma maior preocupacdo acerca de volumes de aquisicdo, prazos e outros elementos que
influenciavam diretamente na obtencao de um fluxo de recursos melhorado.

De acordo com Baily et al. (2000), a fungdo compras cada vez mais foi tornando-
se abrangente na medida em que aplicava-se esforcos para que as aquisicGes de bens e
servigos nas organizacGes desempenhassem papel estratégico no negocio, de forma que sua
gestdo eficiente colaborasse para que a estratégia organizacional fosse cumprida. A aplicacao
de conceitos de vantagem competitiva, 0 avanco tecnoldgico, a competicdo global, a
especializacdo de fornecedores, dentre outras mudancgas intensificavam ainda mais o
alargamento do escopo de compras. Chegou-se a um escopo da fungdo compras, segundo

Bowersox, Closs e Cooper (2008, p. 89), de tal forma que:

As empresas hoje compram ndo apenas matérias-primas e suprimentos basicos, mas
também complexos componentes fabricados com conteido de valor agregado muito

alto. Elas terceirizam fun¢fes para fornecedores, com o objetivo de concentrarem os
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recursos internos nas competéncias essenciais. O resultado é que mais atencédo
gerencial deve ser voltada para como a organizacdo interage e administra com

eficacia sua base de suprimentos.

Percebe-se, portanto, que a funcdo Compras ndo pode ser mais vista apenas como
um conjunto de atividades que possibilitem a aquisicdo de recursos por melhores condicfes
comerciais possiveis. H& hoje a necessidade de um escopo muito mais abrangente, em que se
utilizam indicadores de desempenho para verificar se as decisfes em compras estdo coerentes
com a estratégia da organizacdo, alem da analise das atividades essenciais em compras, de
forma que se evite sempre o gasto de esforcos em tarefas que ndo agreguem valor a
organizacdo ou que podem ser feitas pelos proprios fornecedores, por exemplo. Ainda,
Compras com este escopo mais amplo pode elaborar diversas estratégias que “podem ser

utilizadas para reduzir os custos tanto dos compradores quanto dos vendedores”

(BOWERSOX, CLOSS E COOPER, 2008, p. 92).

2.1.3 Estratégias de Compras

De acordo com Bowersox, Closs e Cooper (2008), uma estratégia de compras é
eficaz quando possibilita a aproximacdo e uma colaboracdo entre os parceiros da cadeia de
suprimentos, com uma proximidade entre compradores e vendedores de uma organizagdo. Na
mesma literatura, definem-se trés estratégias de compras principais: a consolidacdo de
volume, integracdo operacional dos fornecedores, e gestdo de valor.

Quanto a estratégica de consolidacdo de volume, o principal foco é a reducédo da
quantidade de fornecedores. Segundo Bowersox, Closs e Cooper (2008), na década de 80 a
literatura sobre compras recomendava que os compradores optassem por 0 maior nimero
possivel de fornecedores, uma vez que isso dava a organizacdo maior poder de barganha sobre
as negociacdes de aquisicdo de recursos, além de reduzir os riscos de escassez de suprimentos
quando da infidelidade aos prazos ou a qualidade por parte de um fornecedor. Porém, este
conceito foi mudando ao decorrer do tempo e passou-se a incentivar a reducdo da quantidade
de fornecedores. De fato, o risco de escassez de abastecimento aumenta com menos parceiros,
uma vez que ter poucos fornecedores dar ao comprador menores possibilidades de planos de
acao alternativos quando ndo houver o abastecimento necessario de suprimentos. Porém,
segundo Anderson e Katz (1998), quando ha um grande nimero de fornecedores no portfolio

da empresa nenhum parceiro tem incentivo para fazer tais investimentos, uma vez que o
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comprador muda constantemente de fornecedor para determinados recursos. Com a
consolidacdo de volume, a economia no prego de compra pode representar de 5 a 15% das
compras (ANDERSON E KATZ, 1998).

Quanto a estratégia de integracdo operacional dos fornecedores tem como objetivo
principal eliminar o desperdicio, reduzir os custos e desenvolver relacionamentos entre
compradores e vendedores, de forma que possam, conjuntamente, buscar melhorias para a
organizacdo. O alinhamento de informacdes entre os vendedores e compradores possibilita
melhorias significativas em compras, uma vez que estes tém maiores conhecimentos de
pedidos de venda e de relacionamento com clientes e, assim, podem juntamente aos
fornecedores planejar suas operacdes de tal forma que atendam as expectativas do cliente
guando da entrega dos bens ou/e servicos. Isso possibilita depositar por parte da organizagédo
maior confianca nos fornecedores, sendo isto uma forma de incentivo para que estes se
desenvolvam e atendam melhor as expectativas dos seus clientes. Como exemplo, 0s
compradores podem oferecer aos fornecedores informacgdes de pedidos de venda e de prazos
de entrega de produtos aos clientes, de tal forma que aqueles ndo precisem empregar custos
significativos em sua previsdo de venda, por exemplo, e assim podem oferecer matérias-
primas a um prego mais baixo.

Além disso, o alinhamento entre compradores e vendedores de uma organizacdo
possibilita confiar nos fornecedores de tal forma que ndo se faz mais necessario o processo de
conferéncia de mercadorias quando estas chegam a praca do comprador, eliminando
desperdicios de tempo e de retrabalho na contabilizacdo de mercadorias (BOWERSOX,
CLOSS E COOPER, 2008). Segundo Anderson e Katz (1998), a integracdo operacional com
fornecedores pode trazer economias de 5 a 25%.

A estratégia de compras de gestdo de valor consiste em uma integracao
operacional com fornecedores ainda mais intensa, em que ndo se busca apenas a aproximacao
dos relacionamentos entre vendedores e compradores, mais abrange outros agentes e
comporta-se de maneira mais sustentavel. Nessa estratégia utiliza-se o conceito de Engenharia
de valor, em que ha a reducdo da complexidade do projeto de um novo produto e o
envolvimento do fornecedor no inicio deste projeto (BOWERSOX, CLOSS E COOPER,
2008).

E importante destacar que na medida em que o projeto de novos produtos é
executado torna-se mais oneroso realizar alteragdes que mudem seus rumos. Por isso, inserir o
fornecedor logo no inicio do projeto possibilita que haja a diminuicdo dos riscos de futuras

modificagdes. Ainda, a inser¢do do parceiro no inicio do projeto de novos produtos garante
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maior flexibilidade, uma vez que é menos oneroso mudar os rumos do projeto quando nada ou
pouco ainda foi feito. Monczka et al. (2000 apud BOWERSOX, CLOSS E COOPER, 2008)

estabelece um gréfico que resume o que foi citado, conforme Figura 1 abaixo:

Figura 1 — Flexibilidade e Custo de Alteracdes no Projeto
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Fonte: Monczka et al. (2000 apud BOWERSOX, CLOSS E COOPER, 2008).

Pode-se concluir, portanto, que a gestdo de valor € uma estratégia que exige muito
mais do que a colaboracdo de vendedores e compradores. A estratégia em questdo exige uma
colaboracéo entre producdo, compras, vendas, marketing e logistica, bem como os principais
agentes do fornecedor, de forma que, conjuntamente, busquem meios para diminuir 0s custos
totais, a fidelidade no atendimento dos prazos e a satisfacdo do cliente (BOWERSOX,
CLOSS E COOPER, 2008).

Percebe-se ainda que na medida em que se aplicam as estratégias de compras,
torna-se cada vez mais necessario a adocdo de medidas estratégicas e de ampla coordenagéo
por parte de compras, para que se obtenha a colaboracdo entre tantos agentes da cadeia de
suprimentos e, ainda, possibilite melhorias muatuas. Assim, é necessario mais do que adogéo
de estratégias. E fundamental que a fungio compras torne-se estratégica, o que se denomina

atualmente de Compras Estratégicas, ou Strategic Sourcing.
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2.2 Compras Estratégicas (Strategic Sourcing)

2.2.1 Definicéo

Atualmente, hd uma grande variedade quanto ao conceito de Compras
Estratégicas, ou também denominada Strategic Sourcing. Isto se da pela ideia de Compras
Estratégicas ter surgido recentemente, em meio a necessidade de adogdo pelas organizagdes
de modelos da funcdo compras que cada vez mais atendessem a estratégia dos negocios.
Segundo Slack et al. (2009), o conceito de Strategic Sourcing surgiu na década de 90, quando
as empresas de consultoria comecaram a desenvolver projetos de compras estratégicas nas
empresas. Especificamente, o autor atribui a empresa A.T Kearney, consultoria norte-
americana, pela denominacdo Strategic Sourcing. Porém, outras empresas de consultoria,
como McKinsey, Boston Consulting Group, e Booz Allen e Hamilton, também comecaram a
desenvolver seus modelos de Compras Estratégicas, surgindo a variedade de conceitos
adotados na literatura.

Segundo Martins (2005), de acordo com o que foi explicitado anteriormente na
literatura de Monzcka et al. (2002), o Strategic Sourcing consiste no aglomerado de fungdes,
atividades e tarefas realizadas pela funcdo Compras, buscando atingir os objetivos
estratégicos da organizacao.

Ainda, segundo Sollish e Semanik (2011), as Compras Estratégicas consistem em
um processo da gestdo da cadeia de suprimentos que procura localizar fornecedores e
desenvolver o relacionamento com 0s mesmos, de forma que estes agreguem aos produtos e
servicos adquiridos 0 maximo valor possivel.

Neves e Hamacher (2004) afirmam que as Compras Estratégicas € um processo
que identifica as fontes dos recursos mais importantes para um funcionamento de uma
organizacdo, e posteriormente desenvolve o relacionamento com os fornecedores destes
recursos, buscando sempre atingir 0s objetivos da empresa e aumentar sua competitividade.
Na mesma linha de raciocinio, Carr e Smelzer (1999) afirmam que as Compras Estratégicas
buscam atingir os objetivos em longo prazo, ou seja, estratégicos, aumentando a vantagem
competitiva da organizacao.

Apesar da variedade de conceitos em meio a literatura sobre o conceito de
Compras Estratégicas, pode-se perceber que ndo ha uma divergéncia entre as definicGes
existentes. Pelo contrario, ha uma similaridade entre elas, sendo diferentes apenas quanto a

sua abordagem e a que elemento oferece maior importancia dentro da funcdo compras. Ha de
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se afirmar, portanto, que a definicdo de Compras Estratégicas em todos 0s conceitos
apresentados € a de um processo que engloba todas as atividades de compras que buscam
aumentar o valor na cadeia de suprimentos, procurando sempre ter os melhores fornecedores
como parceiros da organizacgdo, estabelecendo atividades e planos de acdo para atingir os
objetivos e metas em longo prazo da estratégia da organizagdo. E, portanto, um processo
fundamental para o cumprimento da estratégia estabelecida pela organizagé&o.

2.2.2 Compras Estratégicas e Compras Transacionais

Alaniz e Shuffield (2001) estabelecem diferencas entre as Compras Estratégicas e
as Compras Transacionais. Por esta, entende-se como o modelo pelo qual o comprador opta
por dar prioridade ao fornecedor que apresenta menores precos de aquisicdo no processo de
concorréncia. Estas compras transacionais também podem ser denominadas como compras
tradicionais. Segundo os mesmos autores, as principais diferencas entre os dois modelos estéo
intimamente relacionadas a abordagem da funcdo compras. Enquanto que nas compras
transacionais preocupa-se basicamente com 0s precos de aquisicdo dos bens e servicos dos
fornecedores, tendo uma abordagem limitada, as compras estratégicas detém uma visdo mais
ampla, procurando inserir o fornecedor dentro da realidade da organizacdo compradora,
integrando-o com a area de Compras. Neste Gltimo, hd muito mais que a preocupacdo em se
comprar bens e servicos baratos. Ha, além disto, a analise dos impactos que os fornecedores e
0s recursos por eles ofertados podem gerar na estratégia da organizacao.

O fornecedor que ganhard a progressiva confianca do cliente, portanto, néo
necessariamente serd aquele que oferecer precos mais atrativos, mas que trara maiores
beneficios para o atingimento da estratégia de negécios do cliente (ALANIZ E SHUFFIELD,
2001). Na Figura 2 pode-se visualizar a sintese das principais diferencas entre os dois
modelos supracitados.

Também € de grande importancia destacar os processos que sd@o geralmente
empregados dentro de Compras Estratégicas. Apesar de o nimero de estagios dentro de
Compras Estratégicas variar consideravelmente na literatura, considera-se a adogdo de cinco
estagios, de acordo com Monczka, Trent e Handfield (2002), a saber: a identificacdo das
necessidades de bens e servicos, ou até sua antecipacdo, avaliacdo de fornecedores potenciais
que atendam essas necessidades, selecdo dos fornecedores adequados, solicitacdo dos bens e
servicos e o posterior recebimentos dos mesmos, e a avaliacdo e gerenciamento continuos do

desempenho dos fornecedores em todo o processo de compras.
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Figura 2 — As principais diferencas entre Compras Estratégicas e Compras Transacionais.

Processo de Compras Processo de Compras
Estratégico Transacional
Estabelecimento e manutengio de
Objetivo contratos de longo prazo; gestdo de Transacao de processos de acordo com
relacionamento entre empresa contratos pré-estabelecidos.
compradora e fornecedora.
Seleciio de fornecedores e negociaciio
Atividade de contratos de fornecimento Pouca interacdo entre fornecedores e
principal compradores.
Redu¢io no custo dos insumos, - .
N . Reducao no registro de dados e/ou
Impacto conseqilentemente das mercadorias ;
. custo do processo.
vendidas.
Analise de dados, negociacio de
Habilidade contratos, capacidade de contrugio e -, .
P N . Pritica apenas operacional.
necessaria gestdo de relacionamento com outras
empresas (fornecedores).
Natureza Trabalhos nio rotineiros Tarefas rotineiras e operacionais.

Fonte: Alaniz e Shuffield (2001).

2.2.3 Modelos de Compras Estratégicas

Viu-se que o Strategic Sourcing consiste no processo que engloba atividades que
possibilitam Compras atender objetivos estratégicos da organizacdo. Para atender estes
objetivos é necessario utilizar-se de modelos bem estudados e que tenham eficécia para que 0s
esforcos empregados em compras ndo sejam desperdicados. Atualmente, com as diversas
abordagens de Compras Estratégicas pelas organizacbes ao redor do mundo, ha uma
pluralidade de modelos de aplicacdo deste processo. Deve-se destacar, entretanto, que trés
modelos sdo considerados de grande relevancia e hoje se apresentam como 0S mais
conhecidos e difundidos pelas organizagdes: os modelos de Kraljic (1983), Ogden (2003), e

Clegg e Montgomery (2005).

2.2.3.1 Modelo de Compras Estratégicas de Ogden

O modelo de Ogden (2003) apresenta sete passos, buscando ao final reduzir o
portfolio de fornecedores e, ainda, estabelecer contratos de fornecimento para se alcancar a
continuidade no fluxo de reabastecimento de suprimentos. Em sequéncia, ha primeiramente o

estabelecimento de times multifuncionais, formados por representantes de geréncias de cada
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area solicitante de bens e servigos pela organizacdo, incluindo profissionais de Compras.
Posteriormente, esse time estabelece metas e objetivos do Strategic Sourcing, elencando o que
se espera alcancar por meio da selecdo de fornecedores. Ha entdo o levantamento de
informacdes dos fornecedores, a elaboracdo do RFP (Request for Proposal), documento que
solicita as propostas dos fornecedores, a andlise técnico-comercial das negociagdes, a
divulgacdo dos fornecedores vencedores da concorréncia, e a contabilizagdo dos descontos e
ganhos alcancados, 0 que se denomina Savings. Cabe destacar que é necessaria uma continua
avaliacdo dos contratos de fornecimento celebrados, de modo que se verifique se estdo
atendendo as necessidades dos solicitantes internos da organizagéo.

Com a reducdo do quadro de fornecedores, Ogden (2003) afirma que ha o ganho
de escala, devido a solicitacdo de grandes quantidades de recursos a um determinado
fornecedor. Além disso, ha maior facilidade em gerenciar as aquisi¢cGes, uma vez que ha
menos contratos pontuais € mais em longo prazo. Por fim, a padronizacdo dos produtos e
servicos adquiridos é inevitavel, uma vez que nao se verifica uma pluralidade de recursos

adquiridos de multiplas fontes de fornecimento.

2.2.3.2 Modelo de Compras Estratégicas de Clegg e Montgomery

Clegg e Montgomery (2005) propdem um modelo dividido em sete passos. Este
modelo também pode ser denominado como o modelo de Compras Estratégicas da A.T
Kearney, uma vez que foi desenvolvido pelas autoras nesta empresa de consultoria norte-
americana. Diferentemente de Ogden (2003), que tem seu modelo voltado a reducdo do
quadro de fornecedores, o0 modelo de Clegg e Montgomery (2015) tem uma abordagem
voltada a elaboracdo de diferentes estratégias de aquisicdo para uma determinada categoria de
suprimentos. Ha, assim, a categorizacdo desses suprimentos para posterior definicdo das
estratégias de aquisicdo. Segundo as autoras, 0 modelo possui 0s seguintes passos:
Primeiro passo: O primeiro passo para a aplicacdo deste modelo é a andlise interna da
organizacéo e a categorizagdo dos suprimentos.
Segundo passo: Posteriormente, hd a definicdo das estratégias de aquisi¢do de acordo com
cada categoria de produto.
Terceiro passo: O terceiro passo consiste na analise do portfélio de fornecedores,
procurando-se aumentar a base de fornecedores de modo a diminuir os riscos de
abastecimento de suprimentos. Na constru¢cdo de um bom portfélio de fornecedores é

necessario considerar as categorias de cada suprimento e se os fornecedores atendem as
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necessidades surgidas destas categorias. Percebe-se que esta etapa apresenta uma divergéncia
com o modelo de Ogden (2003): enquanto que este procura a reducdo da base de
fornecedores, Clegg e Montgomery (2005) defendem o aumento desta base para erradicar 0s
riscos de abastecimentos e ter maior poder de barganha nas negociagbes. E importante
destacar, entretanto, que isto ndo é uma regra, mas apenas uma recomendacao geral, uma vez
que a estratégia de aquisicdo adotada depende da categoria a qual o suprimento foi alocado.
Quarto passo: O quarto passo consiste da elaboracdo do RFP (Request for Proposal), como
também presente no modelo de Ogden (2003).

Quinto passo: O quinto passo € a selecdo dos fornecedores, sempre alinhada a estratégia de
aquisicdo. Os fornecedores escolhidos serdo aqueles que atendem da melhor forma a
estratégia adotada para aqueles suprimentos em negociacao.

Sexto passo: O sexto passo é a integracdo com os fornecedores. Esta etapa é de grande
relevancia, uma vez que quando celebrado um contrato com um novo fornecedor, ou quando
este estiver substituindo outro fornecedor, hd um inevitavel impacto sobre a organizag&o.
Desta forma, deve-se dar suporte ao fornecedor para garantir o continuo fluxo de suprimentos
para a organizacdo, evitando que essa transicdo ndo acarrete em impactos negativos para a
empresa.

Sétimo passo: O sétimo e Ultimo passo consiste na avaliagdo do mercado e do desempenho
dos fornecedores. Para isto, utiliza-se de pesquisas e andlises de KPIs (Key Perfomance
Indicator, ou Indicadores-Chave de Desempenho) para se observar a possibilidade de

celebracdo de contratos mais promissores e manutencao de contratos vigentes.

2.2.3.3 Modelo de Compras Estratégicas de Kraljic

Como um dos modelos mais difundidos em Compras Estratégicas, o modelo de
Kraljic (1983) procura solucionar a situagdo de muitas empresas em estabelecer suas
estratégias em compras em cenarios de instabilidades econdmicas, politicas e tecnologicas. A
escassez de fontes de abastecimento, o surgimento de repentinas crises econémicas, as
instabilidades de regimes de governo, e 0s avancos tecnoldgicos cada vez mais intensos levou
as empresas a preocupacdo de ndo conseguirem estudar bem o ambiente na qual estdo
inseridas, gerando incertezas e consequentes desperdicios, segundo o autor.

Assim, Kraljic (1983) elaborou um modelo que tem como cerne a construcéo de
uma matriz, chamada Matriz de Diagnoéstico de Kraljic, que confronta a complexidade e o

risco de abastecimento de um determinado suprimento com o impacto financeiro que este gera
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na organizacdo. O autor defende que quanto mais o recurso adquirido agregar valor a
producdo da empresa e quanto mais complexo ele for, mais estratégica devera ser a decisdo
para sua aquisicdo. Assim, bens e servigos de maior custo total de aquisicao e de dificil acesso
devem ter, por parte da organizacdo compradora, uma maior atencdo estratégica de Compras.

A Figura 3 abaixo apresenta a Matriz de Kraljic:

Figura 3 — Matriz de diagndstico de Kraljic.

©/| Produtos de alavancagem Produtos estratégicos
o oo .
= < + Fornecedores alternativos = Poder no fornecedor
e + Substitutos disponiveis + Critico para custos/capacidade de producéo
g
Q
N
8
F Permitir competicdo entre fornecedores Constituir parcerias
@
z Produtos de rotina Produtos de gargalo
o » Abundéncia de oferta » Monopdlio de mercado
3 » Grande variedade e administracdo complexa « Barreiras de entrada e administracdo complexa
]
©
©
=2 ~ .
£ Contratagdo de sistemas e
T 2| Intercambio eletrénico de dados (EDI
5| 'ntercambio eletronico de dacos (EDN) Assegurar oferta e desenvolver alternativas
ia]

Baixo Alto
Incerteza de oferta

Fonte: Klippel, Antunes e Vaccaro (2007), adaptado de Have et al. (2003).

Na Figura 3 percebe-se a existéncia de quatro quadrantes, denominados como
produtos de alavancagem, produtos estratégicos, produtos de rotina e produtos de gargalo.
Ainda, na literatura sdo referidos como Itens Alavancados, Itens Estratégicos, Itens ndo
criticos e Itens Gargalo, respectivamente.

E importante destacar que a classificagdo dos suprimentos apresenta diversos
elementos de subjetividade, segundo Klippel, Antunes e Vaccaro (2007). A classificacdo dos
suprimentos e a categorizacdo destes na matriz em si detém subjetividade, segundo Have et
al. (2003 apud KLIPPEL, ANTUNES E VACCARO, 2007), com o agrupamento dos
componentes e as suas classificacdes em relacéo a influéncia nos resultados da empresa e ao
risco de suprimento.

Kraljic (1983) estabeleceu um modelo que consistia em quatro passos para a
abordagem de compras de maneira estratégica. Ele os definiu como classificacdo dos itens de
aquisicdo, analise de mercado, posicionamento estratégico, e planos de acéo.

Na primeira etapa ha a classificacdo dos itens de aquisi¢do, segundo a Matriz de
Diagnostico apresentada anteriormente. Os dois critérios utilizados para a categorizagéo,

conforme ja explicitado, sdo o impacto no resultado financeiro da empresa e o risco de
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fornecimento. Este primeiro pode ser avaliado conforme o volume financeiro de compras,
crescimento da organizacdo ou o custo total relativo de aquisi¢do. Ja o segundo critério leva
em consideracdo a quantidade de fornecedores, fazer ou comprar materiais (make or buy
decision), a disponibilidade do produto no mercado e o risco de escassez de abastecimento.
Considerando os critérios, podem-se categorizar 0s suprimentos na primeira etapa (KRALJIC,
1983).

Quanto aos itens alavancados, estes oferecem um baixo risco de abastecimento e
um alto impacto financeiro nos negocios. Assim, recomenda-se a area de Compras usar forca
maxima do seu poder de compras. Ja que os itens em questdo oferecem baixo risco de
fornecimento, muito provavelmente pela alta disponibilidade no mercado, os profissionais de
compras tém a capacidade de ter grande poder de negociacdo e de barganha nas
concorréncias.

Quanto aos itens estratégicos, oferecem um alto risco de abastecimento e um alto
impacto financeiro na organizagdo. Assim, Compras deve buscar relacionamento em longo
prazo com os fornecedores destes suprimentos, estabelecendo contratos de fornecimento a
garantir cada vez mais economias de escala e um fluxo continuo de abastecimento.

Os itens com grande risco de abastecimento e baixo impacto financeiro sdo
denominados itens gargalo. Nesta categoria as negociacGes de fornecimento desses
suprimentos ndo levam a grandes ganhos financeiros para 0s negdcios, mas 0 seu risco de
abastecimento € consideravel. Assim, geralmente buscam-se planos de contingéncia e analise
de mercado continua a fim de tentar diminuir esse risco de abastecimento através de parcerias
com outros fornecedores e, assim, diminuir a dependéncia da empresa.

Por fim, os itens ndo criticos sdo aqueles que oferecem impacto financeiro e risco
de abastecimento baixos. Nesta categoria de suprimentos as negociacdes nao geram grandes
ganhos econémicos para a empresa, como também sua disponibilidade é relativamente alta no
mercado. Aqui, geralmente adota-se a padronizacdo dos suprimentos a serem adquiridos e um
modelo de otimizacdo de controle de estoques.

A andlise de mercado consiste na segunda etapa do modelo de Kraljic (1983).
Neste passo, a organizagdo compradora analisa a disponibilidade dos itens no mercado. Esta
etapa aborda os itens estratégicos, uma vez que estes precisam de uma analise mais apurada
do mercado para gerar ganhos para a organizacdo. Na analise de mercado confronta-se a forca
de negociacdo da empresa compradora com a forca de negociagdo do mercado fornecedor e,
através disto, pode-se tirar conclusfes da posicao que a organizagdo tem diante do mercado do

item estratégico.
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O terceiro passo do modelo de Kraljic (1983), segundo o autor, é o
posicionamento estratégico. Esta fase utiliza-se da chamada Matriz de Portfolio de Kraljic.
Nesta matriz, confrontam-se agora as forcas de negociacdo da organizacdo com as forcas de
negociacdo do mercado financeiro dos itens estratégicos. Sabendo a classificacdo do item e as
forcas de negociacio, é possivel determinar estratégias distintas para cada item estratégico. E
importante ressaltar que serdo colocados nesta matriz somente os itens classificados como
estratégicos no primeiro passo (KRALJIC, 1983). Segue na Figura 4 o modelo genérico da
Matriz de portfolio de Kraljic (1983).

Figura 4 — Matriz de portfélio de Kraljic.

For¢a da
Companhia
2
<
B
-l
@
b3
<]
B
o
o
Baixa Média Alta
For¢a do Mercado Explorar
Fornecedor
Equilibrio
Diversificar

Fonte: Adaptado de Kraljic (1983).

Os quadros correspondentes a “Explorar” determinam as situagdes em que a forga
da companhia é maior do que a forga do mercado fornecedor. A organizagdo deve justamente
explorar sua forca de negociagdo, utilizando-se de estratégias que consigam melhores
condicBes comerciais, j& que a forca de negociacdo do mercado fornecedor é baixa.

Na regido intermediaria da matriz encontram-se os quadros de “Equilibrio”. Com
0s itens estratégicos nesta regido, a estratégia de compras da organizacao deve ser de manter o
equilibrio, de forma que garanta abastecimento destes itens e um bom relacionamento com 0s
fornecedores.

Na ultima regido, “Diversificar”, a for¢a de negociagdo do mercado fornecedor é

sempre maior do que a forca de negociacdo da companhia. Assim, a organizagdo compradora
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deve analisar continuamente o mercado, procurando sempre aumentar sua base de
fornecedores em relacdo a estes itens estratégicos, além de procurar outros produtos que
possuem similaridade e que podem de certa forma atender as mesmas necessidades dos itens
classificados nesta regido.

O quarto e altimo passo do modelo de Kraljic (1983) é o estabelecimento dos
planos de acdo. Kraljic (1983) estabelece acOes especificas para cada item estratégico
dependendo de como o mesmo foi categorizado na Matriz de portfélio. Nestes planos de acédo
0 autor considera variaveis como volume de estoque, preco, novos fornecedores e logistica. E
importante destacar mais uma vez que 0s itens levados em conta sdo 0s itens estratégicos,
uma vez que os itens alavancados, gargalo e ndo criticos possuem menor nivel de
complexidade quanto ao estabelecimento de planos de acdo e ndo levam expressivamente as
forcas de negociacdo como os itens estratégicos. Seguem na Figura 5 as acBes para cada
categorizacdo na Matriz de portfolio, o que Kraljic (1983) denomina como “Policy Issues”, ou

“Questoes Politicas”.

Figura 5 — Planos de agéo de Kraljic.

Impulse Estratégice

Explorar Equilibric Diversificar

Ferga da
Cempanhia

R i —

Forgo do Forga do Forga do
Fornecedor Fornecedor Fornecedor
Questoes Politicas
Volume Aumenie Mantenha ou Cenfralize

mude cuidadosamente

Prego Pressione para Negocie Mantenha o
Reducdes oportunisticamente perfil baixo
Cobertura Compre em Equilibre entre  Assegure através
Contratual spot confratos e spot de contratos
Movos Mantenha Fornecedores Procure
Fornecedores contato selecionados vigorosamente
Estoque Mantenha Use estoques Estoques de
baixo como "amortecedores”  reforgo
Propria Reduza ocu Decida Desenvolva
Produgao ndo entre seletivamente ou entre
Substituig@o Mantenha Persiga boas Procure
contato oportunidades ativamente
Engenharia de Reforce o Realize Comece seu
Valor fornecedor seletivamente  préprio programa
Logistica Minimize os Otimize Assegure
custos seletivamente  estoques suficientes

Fonte: Adaptado de Kraljic (1983).
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Percebe-se, portanto, que o modelo de Kraljic (1983) tem seu sucesso justificado
pela profundidade que é dotado os seus passos para se chegar a estratégias de compras
eficientes. Segundo Gelderman e Weele (2003), este modelo foi o primeiro a tratar a gestdo de
compras estratégicas de uma maneira mais pratica e menos abstrata. Assim, esta literatura até
hoje € utilizada por organiza¢fes do mundo inteiro para se chegar a modelos ainda mais

aprimorados.

2.2.4 Modelo da Matriz de Posicionamento Estratégico de Materiais (MPEM)

Segundo Klippel, Antunes e Vaccaro (2007), a Matriz de Posicionamento
Estratégico de Materiais (MPEM) consiste em um modelo aprimorado da matriz de Kraljic
(1983). Diferentemente da matriz de Kraljic (1986), que leva em consideracdo para a
elaboracdo de seu modelo toda a gama de suprimentos de uma organizacdo, a MPEM foca-se
na gestdo de suprimentos no contexto produtivo, mais relacionado as operacdes de producédo
do negocio. Isso é justificado pela presenca de duas literaturas presentes neste modelo de
maneira expressiva, que nao encontram tanto espaco no modelo de Kraljic (1983). As cinco
forcas competitivas de Porter (1986) e as dimensBes da estratégia de producdo funcionam
como elementos fundamentais para esse modelo e ddo esse enfogque voltado ao sistema
produtivo na MPEM (KLIPPEL, ANTUNES E VACCARO, 2007).

Quanto a MPEM, sua matriz € semelhante a matriz de diagnostico de Kraljic
(1983). A Figura 6 mostra 0 modelo da MPEM.

Figura 6 — Matriz de posicionamento estratégico de materiais.
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Risco de suprimento
Fonte: Klippel, Antunes e Vaccaro (2007).

A diferencga principal entre os dois modelos é quanto a forma com o0s quais 0s

riscos de fornecimento e 0s impactos financeiros s@o analisados. Estes sdo analisados segundo
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as dimensdes da estratégia de produgdo, o que também ¢ denominado por “objetivos de
desempenho” por Slack et al. (2009). Sdo cinco os objetivos de desempenho definidos por
esta literatura: qualidade, velocidade, confiabilidade, flexibilidade e custo. Porém, Grieco
(1995) e Carter (1999) levam em consideracdo diferentes dimensbes competitivas, que se
adaptam melhor ao escopo de compras, sendo qualidade, custo, tempo e tecnologia/inovagao.
E importante destacar que a dimensé&o tempo geralmente engloba o tempo de atendimento e o
tempo de atravessamento (lead time) (KLIPPEL, ANTUNES E VACCARO, 2007).

Quanto aos riscos de fornecimento, estes sdo analisados sob a ética das cinco
forcas competitivas de Porter, mas adequadas a gestdo em compras: entrada de novos
produtos, ameaca de substitutos, poder de negociacdo dos compradores, poder de negociagao
dos fornecedores, e a rivalidade entre os concorrentes (PORTER, 1986). Como a utilizacdo da
MPEM se da sob um olhar da organizacdo compradora, as forcas a serem consideradas, e com
as devidas adaptacOes, segundo Grieco (1995), sdo: poder de barganha dos fornecedores,
rivalidade no fornecimento de materiais, barreiras a entrada de novos fornecedores, e o
potencial de substituicdo do fornecedor dos materiais.

Klippel, Antunes e Vaccaro (2007) orientam a discricionariedade quanto a
adocdo dos limites entre os quadrantes da matriz. Segundo os autores, ndo obrigatoriamente
devem ser adotados os limites correspondentes a metade do eixo vertical e do eixo horizontal.
A adocdo desses limites depende muito do que a organizacdo almeja quanto a funcdo de
compras. Se € desejado que se tenha um tratamento em que uma maior gama de itens seja
classificada com maior risco de suprimento, coloca-se o limite dos quadrante no eixo
horizontal mais abaixo da metade da matriz. Assim, nota-se a presenca de subjetividade na
MPEM, assim como ha subjetividades no modelo de Kraljic (1983). Porém, aquela “prevé o
uso de votacGes (utiliza-se um método de multivotacdo, englobando um amplo nimero de
profissionais da empresa, envolvidos com o problema)” (KLIPPEL, ANTUNES E
VACCARO, 2007, p. 184).

E recomendado inicialmente 0 uso de um corte simétrico. Como outra
possibilidade pode-se utilizar o corte baseado no principio de Pareto, tendo 4/5 de seus
materiais como de baixo risco de suprimento (eixo horizontal) (KLIPPEL, ANTUNES E
VACCARO, 2007).

Diferentemente do modelo de Kraljic (1983), que possui uma abordagem mais
voltada a todas as naturezas de suprimentos, 0 MPEM tem uma visdo voltada ao contexto
produtivo, conforme citado anteriormente. Isso fica mais evidenciado nas agGes propostas

pela MPEM para cada categoria de itens segundo sua natureza.
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Os componentes competitivos — chamados de itens alavancados no modelo de
Kraljic (1993) — possuem alto impacto financeiro e baixo risco de abastecimento. Assim,
através da MPEM, “podem ser gerenciados pelos setores responsaveis e pela realizacdo de
melhorias de produtividade e qualidade, uma vez que as estratégias de reducdo de custos séo
essenciais para diminuir o impacto que estes componentes exercem sobre o resultado (...)”
(KLIPPEL, ANTUNES E VACCARO, 2007, p. 185).

Quanto aos componentes estratégicos, a MPEM elaborada por Klippel, Antunes e
Vaccaro (2007) recomenda que devam ser tratados pela alta direcdo por serem essenciais a
estratégia da empresa, envolvendo decisGes estratégicas, como a formulacdo de contratos em
longo prazo com fornecedores que tem grande forca de negociacdo com o cliente que, no
caso, é a organizacdo compradora.

Quanto aos componentes de risco, a MPEM trata como sendo de alta criticidade,
uma vez que podem atrasar o processo de fabricacao e, por terem baixo impacto financeiro, as
negociacOes destes itens ndo geram grandes ganhos financeiros a companhia. Assim, deve-se
ter uma intensa integracdo de compras com a engenharia de projeto e de produto, de forma
que se destinem esforcos para fazer com que estes itens criticos possam ser substituidos por
outros similares, ou até que se pense na reengenharia dos processos de operacdo da linha de
producdo da empresa de forma que aceite outras matérias-primas menos criticas para a
obtencg&o do produto final. (KLIPPEL, ANTUNES E VACCARO, 2007).

Por fim, para os componentes nao criticos a MPEM recomenda que haja a reducéo
da base de fornecedores para se ganhar ganhos de escala, ja que tanto o impacto financeiro
quanto o risco de abastecimento assumem valores baixos. (KLIPPEL, ANTUNES E
VACCARO, 2007).

Klippel e Antunes (2002) ainda discorrem sobre uma metodologia elaborada pelos
autores para a implantacdo da MPEM, a qual é denominada Método Geral de Trabalho
Preliminar (MGTP).

2.2.4.1 Método geral de trabalho preliminar (MGTP)

O Método Geral de Trabalho Preliminar (MGTP) consiste em um metodo
elaborado por Antunes e Klippel (2002) para a implantacio da MPEM (Matriz de
Posicionamento Estratégico de Materiais) em ambientes industriais. A metodologia consiste
em 13 etapas sequenciais a serem aplicadas por compras para a eficiente implantagcdo da
MPEM.
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2.2.4.1.1 Etapa 1 — Apresentagdo do método ao grupo gestor

Segundo os apresentadores deste método, consiste na apresentacdo do método ao
grupo gestor da organizacdo, apresentando todos 0s conceitos e ferramentas necessarias para o

entendimento da aplicagdo da MPEM.

2.2.4.1.2 Etapa 2 — Definicdo do grupo de trabalho

Consiste na definicdo do grupo de trabalho, ou GT. O grupo de trabalho deve ser
formado por representantes de diversas &reas que mantém certo vinculo com compras, como
Qualidade, Planejamento e Controle da Producdo (PCP), Custos, Engenharia do Projeto e do
Produto e Tecnologia da Informacdo (TI). Além destes, também deve ser formado por
Compras. O GT deve receber total apoio do grupo gestor da empresa, de forma a aplicar todos
seus esfor¢os para que se mantenha a mesma equipe até o final da implantagdo da MPEM.

2.2.4.1.3 Etapa 3 — Definicdo dos produtos e materiais

O GT comeca a definir os itens a serem considerados para a MPEM. Nao se faz
necessario listar todos os itens da organizacdo, mas aqueles mais significativos, baseado em
um estudo de impactos gerados por estes na companhia. Podem-se utilizar literaturas de

classificacdo para auxiliar nessa listagem, como a curva ABC.

2.2.4.1.4 Etapa 4 — Treinamento bésico na metodologia

O treinamento da implantacdo do método propriamente dito ocorre na quarta
etapa. Neste passo, todo o GT é treinado quanto a eficiente aplicacdo da MPEM, havendo o

treinamento das tecnologias necessarias para possibilitar esta implantacao.

2.2.4.1.5 Etapa 5 — Elaboragéo preliminar da MPEM — matriz de posicionamento estratégico

de materiais

A quinta etapa é considerada como a fase inicial da aplicagdo propriamente dita da
MPEM. As fases anteriores sdo como etapas preparatorias, visando garantir que haja a

disponibilidade de todos os recursos necessarios para a iniciacio da etapa cinco. E nesta etapa
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que héa as rodadas de votacdo para se atribuir pesos aos diferentes itens relacionados na etapa
trés. Nesta fase sdo utilizados dois formularios: o de Influéncia nos Resultados e o de
Materiais. Cada participante do GT deve receber um formulario de coleta de dados da
Influéncia nos Resultados para cada produto especifico. Ha, entdo, formularios diferentes de
Influéncia nos Resultados para cada produto. Materiais iguais, mas que sdo tratados em
diferentes produtos, devem ser contabilizados de maneira separada nos formularios, uma vez
gue um suprimento pode ter importancia diferente para dois ou mais produtos especificos.

Outro formulario deve ser distribuido, o chamado formulario de Materiais,
contendo a relacdo de todos os materiais listados na etapa trés. Este documento, independente
do primeiro, apresenta todos os materiais sem relagdo com os produtos. Aqui, analisa-se o
risco de abastecimento do item.

Para ambos os formularios é importante destacar que as votacdes sdo feitas

individualmente, por escrito, sem a influéncia de opinides de terceiros.

2.2.4.1.6 Etapa 6 — Tratamento dos dados e posicionamento na MPEM

A sexta etapa consiste na tabulacdo das votacfes em indices que traduzam a
influéncia do material e do produto nos resultados da companhia e o risco de abastecimento
dos materiais. Os indices obtidos nesta etapa serdo de grande relevancia para categorizar 0s
diferentes componentes na MPEM.

Segundo Antunes e Klippel (2002), o indice de influéncia nos resultados da
empresa é formado pela conjugacdo de dois pesos: o0 peso relativo do produto em relacdo ao
mercado e a influéncia do material para os objetivos de desempenho dos produtos. Na votacao
do peso relativo do produto em relacdo ao mercado, o produto especifico é apresentado
juntamente com os quatro fatores da estratégia de producdo ja citados: custo, qualidade,
tempo e tecnologia. A votacéo para os fatores deve somar em 1,0 (um) ao final. Isto significa
que quanto maior o numero recebido por um determinado critério mais este € importante para
qgue o produto final seja competitivo no mercado. O procedimento € repetido para 0s
materiais, com 0s mesmos critérios, para o produto em pauta, sendo que cada critério pode
receber uma pontuacdo de zero a cinco, sendo zero baixa influéncia e cinco alta influéncia.
Isto significa que um material que recebe maior valor no critério de custo, por exemplo, tem
grande influéncia no custo do produto. Com estes dois pesos constrdi-se o primeiro indice,

denominado influéncia ponderada nos resultados.
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Como anteriormente citado, o segundo formulario trata especificamente dos
materiais, sem qualquer relacdo com os produtos 0os quais s&o empregados, mas apenas
considerando seu risco de abastecimento. Os participantes do GT devem realizar as votacGes
considerando quatro fatores: poder de barganha, substituicao, rivalidade e barreiras a entrada
(ANTUNES E KLIPPEL, 2002).

Quanto ao poder de barganha, este pode estar com o comprador (assumindo valor
zero como peso) ou com o fornecedor (assumindo valor cinco como peso).

O fator substituicdo € a possibilidade de substituir o material em pauta sem a
necessidade de alteragdo do produto original ou do processo no qual aquele é empregado.
Uma fécil substitui¢do é dado por um peso zero e uma dificil substituicdo por um peso cinco.

A rivalidade refere-se a rivalidade entre os fornecedores em relacdo ao material.
Isto significa que quando hd muita rivalidade hd maior nimero de fornecedores, e assim o
risco de abastecimento € baixo, assumindo valor zero ou préximos de zero. Em contrapartida,
se a rivalidade € pequena, o nimero de fornecedores para o fornecimento daquele material é
pequeno, e assim o fator assume valores proximos a cinco.

Quanto ao ultimo critério, as barreiras a entrada “representam a possibilidade de
desenvolvimento de um novo fornecedor especifico para o material em questdo, devendo este
ser fraco para facilmente penetravel, ou forte para dificil desenvolvimento” (KLIPPEL,
ANTUNES E VACCARO, 2007, p. 187).

O indice do risco de suprimento é obtido pela ponderacdo dos quatro pesos
obtidos no formulario de Materiais. O valor obtido corresponde a coordenada que o item tera
na MPEM quanto ao eixo horizontal. Ainda, nesta etapa h4 o consenso entre o grupo de
trabalho quanto a definicdo dos cortes dos quadrantes. A MPEM genérica, assumindo corte

simétricos, pode ser demonstrada pela Figura 7.

Figura 7 — Matriz de posicionamento estratégico de materiais genérica.
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Risco de suprimento

Fonte: Klippel, Antunes e Vaccaro (2007).
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2.2.4.1.7 Etapa 7 — Anélise critica dos resultados obtidos

A etapa sete consiste na andlise critica de resultados obtidos. Segundo Antunes e
Klippel (2002), neste passo o GT analisa os resultados obtidos atraveés da categorizacdo dos
materiais em pauta. Se forem verificadas discrepancias entre os resultados e a realidade da
empresa, abre-se para discussoes, procurando identificar as causas que geraram as margens de
erro. Apds chegar-se a conclusdes, retorna-se a etapa seis para a realizacdo de novas votacoes

dos itens que apresentaram distor¢des em sua classificagéo.

2.2.4.1.8 Etapa 8 — Propostas de gestdo e acdo para cada um dos segmentos da MPEM

Na etapa oito elaboram-se estratégias baseadas nas classificacGes obtidas na etapa
seis. As estratégias variam por quadrante, além de necessariamente serem desmembradas em

planos de acdo, com cronogramas de execucao.

2.2.4.1.9 Etapa 9 — Apresentacao dos resultados para a direcéo

Na etapa nove o GT apresenta para 0 grupo gestor os resultados obtidos e
principalmente as estratégias adotadas. Com a autorizacdo da gestdo segue-se para 0 passo
seguinte. Sendo, sdo discutidas diferentes formas de estratégias e de planos de acgdo, até se

chegar a um consenso entre GT e 0 grupo gestor.

2.2.4.1.10 Etapa 10 — Consolidacdo dos planos de acdo e formas de gestdo para os diversos
segmentos da MPEM

Na décima etapa héa a formalizacdo de um cronograma definitivo de aplicacdo dos
planos de acédo. Deve-se, portanto, estabelecer ordens de prioridade para cada plano de acgéo,
sendo aplicados primeiramente aqueles de maior prioridade. Isto é julgado por consenso no

grupo de trabalho.

2.2.4.1.11 Etapa 11 — Execucdo do plano de acdo

A etapa onze consiste na aplicacdo dos planos de acdo. Ressalta-se que estes

devem ser aprovados pela gestdo da empresa.
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2.2.4.1.12 Etapa 12 — Controle do plano de acéo

A etapa doze consiste na comparacao entre a aplicacdo dos planos de agédo e do
que se espera. Assim, o uso de indicadores de desempenho é fundamental para verificar se 0s

planos estdo sendo aplicados corretamente e possibilitar a melhoria na execu¢do dos mesmos.
2.2.4.1.13 Etapa 13 — Replanejamento das agdes
A Ultima etapa consiste na avaliagdo da aplicacdo desses planos de acdo,

verificando os erros e acertos, sempre buscando melhorar o processo de aplicacéo.
(ANTUNES E KLIPPEL, 2002). A Figura 8 representa um fluxograma de todo o MGTP.



Figura 8 — Fluxograma do MGTP adaptado para a implantagcdo da MPEM.
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Fonte: Antunes e Klippel (2002).
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3. ESTUDO DE CASO

O capitulo em questdo abordara sobre a aplicacdo propriamente dita dos conceitos
anteriormente expostos nos capitulos 1 e 2, utilizando-se das definigdes tedricas de Compras e

de Compras Estratégicas.

3.1 Caracterizacao da empresa

A aplicacdo do estudo em questdo foi feita em uma empresa do ramo
eletromecanico no Estado do Ceard. Sdo ofertados pela organizacdo produtos e servicos
relacionados a elaboracdo de projetos e manutencdo eletromecénicos, tendo como core
business a oferta daqueles para empresas de Wind Business, maneira como se denomina as
organizac0es instaladoras de equipamentos que possibilitem a geracdo de energia edlica.

Apesar de, como supracitado, a empresa prestar servigos — estes sendo feitos in
loco —, para este estudo serd considerado somente a fabricacdo dos produtos, uma vez que
estes compdem grande parte do faturamento da organizacdo e possibilitam a melhor
aplicabilidade dos conceitos anteriormente expostos na revisdo bibliogréfica. Assim,
considerar-se-a a organizacdo em questdo como uma industria.

Fundada em 2011, a empresa hoje tem como missdao “Fornecer solucdes de
Engenharia Construtiva para implantacdo, ampliacdo e manutencéo de inddstrias de processo,
contribuindo com o desenvolvimento da sociedade brasileira”. De fato, a organizagdo em
questdo é considerada uma das pioneiras no Ceara quanto ao fornecimento de engenharia
construtiva para empresas de Wind Business.

Dentre os muitos produtos fabricados, apresenta-se no portfélio da companhia a
fabricacdo de chumbadores para torres eolicas e fechaduras para suas portas, lancas para
queimadores e cestos suspensos para trabalhos em altura em conformidade com a NR12.

Atualmente, a empresa passa por um intenso processo de padronizagdo de
processos, de forma a estabelecer procedimentos padrdo para as diversas areas dentro da
organizacdo e, assim, possibilitar maiores ganhos de eficiéncia. Alem disso, busca-se
continuamente o atingimento de objetivos estratégicos. Dentre essa padronizacdo que busca o
atingimento destes objetivos destaca-se a reestruturacdo dos procedimentos de Compras, com
0 intuito de dar a esta area maior capacidade de avaliacdo sobre as matérias-primas que
integram o produto e, assim, possibilitar buscar maiores ganhos para a organizagdo. Assim,

torna-se relevante buscar técnicas que melhorem a atuacdo de Compras nesse sentido. Os
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conceitos de Compras Estratégicas, Matriz de Kraljic e MPEM surgem, sob esta égide, como
teorias essenciais para se alcancar o que esta se buscando. Ademais, a padronizacdo dos
processos vai de encontro a um cenario econdmico nacional desfavoravel, de forma a garantir
— e até ganhar — parcela de mercado.

Apesar do cenario econdmico atual, a empresa mantém suas atividades garantindo
seu market share, com um quadro de funcionédrios hoje que ndo passou por um
“enxugamento”. Atualmente, a organizacdo conta com um quadro de colaboradores de 36

pessoas.

3.1.1 Caracterizacéo do processo de Compras

A area de Compras da organizacdo é formada atualmente por um colaborador.
Além da &rea de Compras propriamente dita, a gestdo do almoxarifado e de logistica também
fica a cargo da area. De acordo com a Direcdo da empresa, esta decisdo de unificar estas
funcbes foi tomada com o intuito de aproximar suas funcionalidades, que em suma séo
interligadas para garantir a plena garantia de suprimento da organizacdo. A area atualmente
estd subordinada diretamente a Direcdo Industrial, apesar de anteriormente ja ter sido
subordinada ao Planejamento e Controle da Producdo (PCP). As etapas do processo de
Compras, desde a abertura da requisicdo de compra até a entrega do produto, séo:

a) Criacdo da Requisicdo de Compras no sistema: o cliente interno abre a
requisicdo de compra através de planilha eletrénica com todos os materiais
necessarios, alem dos possiveis fornecedores caso estes sejam sugeridos pelo
cliente interno;

b) Cotacdo com Fornecedores: é feita a cotagdo com os fornecedores através do
envio para 0s mesmos de todas as especificaches técnicas e condicbes
comerciais exigidas. As negociagdes podem ser feitas via telefone, mas sempre
séo formalizadas por e-mail;

c) Geragdo do Pedido de Compra: escolhido o fornecedor, o Pedido de Compra é
gerado pelo sistema da empresa e encaminhado a Direcdo para aprovagao. Se
aprovado, é encaminhado ao fornecedor. Caso contrario, sdo feitas as
mudancas cabiveis e o Pedido é levado novamente para a Dire¢do aprovar;

d) Recebimento do Pedido de Compra pelo fornecedor: o fornecedor recebe o
Pedido de Compra e confirma para Compras o recebimento. Tendo recebido,

informa o prazo provavel de entrega do produto, caso ndo o tenha ainda no
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processo de concorréncia e caso seja frete CIF (por conta do fornecedor). Caso
contrério, informa a data em que o produto vai estar disponivel para coleta por
parte da empresa compradora;

e) Follow-Up do Pedido de Compra e defini¢do de aspectos relacionados ao frete:
Compras faz continuamente o acompanhamento do pedido feito ao fornecedor
para garantir que o material esteja nas instalagdes no prazo acordado. Ainda, se
o frete for FOB (por conta do comprador), verifica se o proprio transporte da
empresa pode fazer a coleta dos materiais. Caso ndo haja a possibilidade, abre
um processo de concorréncia com transportadores, consolida o transportador
vencedor, emite Pedido de Compra referente ao frete, leva a Direcdo para
aprovacao, e encaminha o documento ao transportador;

d) Recebimento dos materiais: tendo acertado todos os aspectos para a coleta do
material, é realizada a entrada deste no almoxarifado pelo sistema. Ha a
comparacdo da nota fiscal de entrada que acompanha o material (ou 0s
materiais) com o pedido de compra. Se as informacdes estiverem conformes, o
material (ou os materiais) entra (ou entram) no estoque da empresa. Sendo, as

mudancas cabiveis sdo solicitadas para se alcancar a conformidade.

3.2 Etapas da pesquisa

As etapas da aplicacdo da pesquisa seguem a metodologia do Método Geral de
Trabalho Preliminar (MGTP) apresentada no Capitulo 2. Para melhor compreensdo, as etapas

sdo explicitadas na Figura 9:

Figura 9 - Etapas da aplicagdo da pesquisa.

-
1. Apresentagio 2. Definigdo do 3. Definigio 4, Treinamento 5. Elaboragio
da metodaolagia grupo de das produtos e bésico da preliminar da
a0 grupo gestor trabalhio [GT) materiais metodologia MPEM

\

)

£ Resultados compatieis 3
6 Tratamento dos 7. Andlise realidade? 3. Propostas de
I dadas e Cr:ftica dos gestdo e agio para 9, Apresentagio
posicionamento na Resultados <im cada um dos dos resultados
MPEM Obtidas - segmentos da para a diregdo
NE'UJ MPER
A

10. Consolidagdo dos ¥ ] sim
planos de agdoe 11, Execugdo 12, Controle 13,
formas de gestio para do plano de H do plano de Replanejamento
o3 diversos segrmentos agdo agio Mio das agdes
da MPEM

O35 planos de agdo
estio sendo
eficientes ou
suficientes?

Fonte: Adaptado de Antunes e Klippel (2002).
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3.2.1 Apresentacdo da metodologia ao grupo gestor

Na primeira etapa da pesquisa foi elaborada uma apresentacdo ao grupo gestor a
fim de explanar toda a metodologia referente a Compras, Compras Estratégicas, Matriz de
Kraljic, Matriz de Posicionamento Estratégico de Materiais (MPEM) e seu método de
aplicacdo. O grupo gestor da empresa em questdo é composto pelo Diretor Industrial e o
Diretor Administrativo. Segue abaixo Figura 10 que demonstra a primeira pagina da

apresentacdo feita ao grupo gestor:

Figura 10 — Primeira pagina da apresentacdo ao grupo gestor.

COM.BR

Manutencao industrial, caldeiraria, solda e usinagem em geral

Treinamento

Fonte: Autor (2017).

3.2.2 Definicéo do grupo de trabalho (GT)

Nesta etapa foi definido o grupo de trabalho (GT) para a aplicacdo da pesquisa. O
grupo de trabalho foi composto pelos responsaveis (coordenadores) de cada area considerada
como clientes internos de Compras e que, de maneira expressiva, seriam impactados pelas
mudancas causadas pela aplicacdo de Compras Estratégicas. Através de uma anélise detalhada
percebeu-se que Engenharia, Planejamento e Controle da Producdo (PCP), Financeiro, e
logicamente Compras seriam as areas mais importantes para a composicdo do GT. Porém,

para representar a Engenharia foram escolhidos dois funcionarios ao invés de somente um,
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uma vez que esta area elabora varios projetos de produtos, exigindo que estes sejam
distribuidos em duas coordenagdes.

A area de Engenharia tem grande relevancia na composi¢do do GT, uma vez que é
responsavel, em suma, pela elaboracdo de toda a engenharia dos produtos fabricados pela
organizacdo. Assim, os produtos definidos na etapa posterior a presente tiveram seus projetos
definidos por esta area.

A area de Planejamento e Controle da Producdo (PCP) tem grande intimidade
com todo o processo de producdo, programando-o e controlando-o. Assim, se a politica de
compras muda, consequentemente isto influenciard na maneira como o qual PCP programa a
producéo da organizagao.

A éarea de Financeiro na empresa assume condi¢do sine qua non na composic¢do do
GT uma vez que tem grande proximidade com todas as finangas da organizacdo, e assim

pode, com propriedade, opinar sobre 0s custos e ganhos da empresa.

3.2.3 Definicéo dos produtos e materiais

A empresa em questdo, além de prestar servicos, oferece uma ampla gama de
produtos que fabrica. Geralmente a fabricagdo dos produtos ndo € padronizada, ou seja, 0
cliente oferece o desenho do produto a ser fabricado (ou solicita a criacdo do projeto a
organizacdo) e a empresa fabrica conforme solicitado. Porém, existem também produtos no
portfélio que sdo padronizados, com desenhos bem definidos e especificacbes pré-
determinadas. Para este estudo foram considerados somente estes produtos padronizados, uma
vez que detém grande parte do faturamento da organizacdo e, por terem padrdes, seus
processos de producdo sdo bem definidos. A utilizacdo de produtos ndo padronizados no
estudo geraria uma andlise da MPEM que ndo garantiria sua continua utilizacdo para a
aplicacdo de Compras Estratégicas, uma vez que estes produtos ndo seriam requisitados
novamente por clientes, ou entdo seriam raramente solicitados.

Através de uma analise minuciosa do portfélio de produtos, definiram-se, junto ao
grupo de trabalho, quatro produtos para a aplicacdo da pesquisa, a saber: cesto suspenso sem
coberta para trabalhos em altura em conformidade com a NR12, chumbadores para torres
edlicas M52, J-Hook fixo, e lanca para queimadores. O grupo de trabalho concluiu que esses
produtos sdo aqueles de maior saida da organizacéo, que apresentam grande padronizagéo, e
qgue sdo produzidos hd um tempo consideravel. Todos os produtos sdo produzidos pela

empresa desde 2012.
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Os materiais considerados para a aplicacdo da pesquisa sdo aquelas matérias-
primas utilizadas diretamente na fabricacdo dos produtos definidos. Assim, definiu-se um
total de quatro produtos e 48 materiais. Segue a Figura 11 com a descri¢do dos produtos e 0s

materiais correspondentes a esses:

Figura 11 — Produtos definidos e suas matérias-primas.

Produtos
. . CHUMBADORES PARA I LANCAPARA
CESTO SUSPENSO TORRES FOLICAS M52 J-HOOK FIXO QUEIMADORES
Materiais Materiais Materiais Materiais
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A1 3 A -
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(6v1) 287 x6000mm | A oTh A36- 1020mm X (aprox.2100mm)
Vergalhio GERDAU T40mm - 27 Tubo de ago SCH40 de
Lago AD3/87 6X25AF ©1.1/4" x 600mm 3/8"
POLFXE AME 1.5M com Tubo flexivel inox de
m as cnmpmn. oy Pastilha CNMG 120408 1.1.-I- 1 G60mm com
com porca e cupilha. terminal para solda em
BAFRFRA REDONDA DE ambas as pontas

Primer epox vermelho

Pastilha NT3LCE

ACO ASTM A6 @3"

Tubo flexivel inox de 12"
% 660mm com terminal
pata solda em ambas as
pontas

Broca de centro 35mm

Esmaltec sintético PTJ
laranja seguranga

Eroca longza HSS G16mm

4z CHAPA DE ACO
ASTM A36 1" - 300mm X
100mm

Terminal Divisor Ar/Oleo
eminox 410 de 2" x
30, 5mm

Porca do Terminal Divisor
em inox £10x 2" x 43mm
Mitretado

Broca H35 @24mm ChI03

Broca H55 @3 Tmm ChIld

Solvente thinner

Oleo hidraulico NGES

8z CHAPA DE ACO
ASTM A 1" -210mm X
210mm

Bico Misturador AR/Oleo
eminox 410x1.12" x
22mm Nitretado

Pastilha TNMG 160408

Pastilha ER16 G60

Fita de arquear 20mm x

4x CHAPA DE ACO
ASTAR A3ZG 34" - 300mm

Broca HS5 de 1,3mm

Broca HS5 de 2mm

1.3mm H 300mm
4x CHAPADE ACO Broca HESS de 3mm
ASTHR A363/4" - 100mm .
%100 Broca HSS de 13mm
Arame mig 1.2mm Presilha de fita 20mm Solda processo MIG de
2.5 i :
ESMALTE SINTETICO | = mm material ba.se. ago
carbono x ago nox
* o -'JII
Perfil U Simples de 3" x s comeador E];iu:m admtam E;Efll-;.
225mm ~ DISCO DE DESBASTE |[— o CcCONeCe s/
Primer epox cinza
Lago de cabo de ago tipo «
BICEOMATIZACAQ
Grommet de 3/87 632544 & DISCODELIXA Mistura MIG

1 fm hinear

235/4"x 191 Fur. 37mm.

Fonte: Autor (2017).
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3.2.4 Treinamento basico na metodologia

Nesta etapa houve o treinamento propriamente dito do grupo de trabalho (GT) na
metodologia, apresentando as fases de aplicacdo da ferramenta da MPEM e solucionando
todas as duvidas que surgiam por parte dos integrantes. A apresentacdo utilizada foi a mesma
daquela explanada na etapa um, quando da explicacdo da metodologia ao grupo gestor.

E importante ressaltar que nesta apresentacio deu-se importancia a explicar sobre
os resultados que essa ferramenta poderia trazer a organizacgdo e o correto preenchimento dos
formulérios que serviriam de base para a obtencdo dos dados para elencar os materiais nos
diversos segmentos da MPEM. Quanto maior a dedicacdo em se preencher os formularios de
maneira correta mais os dados obtidos retratariam a realidade e, assim, os planos de acéo

seriam mais eficientes na aplicacdo do Strategic Sourcing.

3.2.5 Elaboragéo preliminar da MPEM

Na etapa cinco ha a fase inicial da aplicacdo propriamente dita da Matriz de
Posicionamento Estratégico de Materiais. Nesta fase da pesquisa foram elaborados dois
formulérios: Influéncia dos produtos nos resultados da organizacdo e Materiais. De acordo
com a metodologia apresentada ao grupo de trabalho e explicitada no Capitulo 2, os
integrantes do grupo de trabalho tiveram dois dias Uteis para o preenchimento dos
documentos. Este intervalo foi necessario por conta da grande extensdo desses formularios. E
importante ressaltar que os formularios foram respondidos pelos responsaveis de cada area, ou
seja, os coordenadores, que sdo os integrantes do grupo de trabalho. Os respondentes eram
cinco: um para cada area, exceto Engenharia, que possuia dois respondentes.

Primeiramente, os integrantes preencheram o “Formulario 1 - Influéncia dos
produtos nos resultados da organizacdo”. Posteriormente, preencheram o “Formuléario 2 —
Materiais”. Este preenchimento foi feito individualmente (exceto para a Engenharia, que foi
feito pelos dois coordenadores), sem opinides de terceiros, para evitar a influéncia de fatores
externos no que foi preenchido por cada integrante do GT. Isto garante a diferenca dos
formularios, sendo estes traducdes dos pontos de vista de cada area do GT para cada produto e

material.
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3.2.6 Tratamento dos dados e posicionamento na MPEM

Na sexta etapa da aplicacdo da MPEM h& a tabula¢do dos dados obtidos, com o
tratamento dos dados quando necessario. Com a tabulacdo dos dados podem-se determinar as
médias das votagdes para cada formulario, ja que se tém quatro areas respondentes — as quatro
areas envolvidas no GT —. Com as meédias obtidas, é possivel posicionar os materiais na
matriz.

Conforme explicitado no Capitulo 2, o Formulario 1 apresenta os pesos relativos
dos objetivos de desempenho para o produto e as influéncias dos materiais daquele produto
para estes objetivos de desempenho. E importante ressaltar que o motivo de escolha dos
objetivos de desempenho foi manter a conformidade do modelo em aplicagdo na organizagéo
com aquele proposto pelos autores do MPEM, garantindo maior certeza para a eficiente
aplicabilidade da metodologia.

Tendo posse dos pesos relativos dos objetivos de desempenho para o produto e as
influéncias dos materiais daquele produto para estes objetivos de desempenho, é possivel
determinar outro peso denominado “Influéncia Ponderada”, sendo a multiplicagdo do peso
relativo do objetivo de desempenho para o produto e a influéncia daquele objetivo de
desempenho para uma dada matéria-prima deste produto. Como exemplo, tomam-se 0
produto cesto suspenso e sua matéria-prima cantoneira de duas polegadas. Para o cesto
suspenso, a média das votacdes dos pesos relativos para cada objetivo de desempenho (que

sera a incognita K para melhor compreensdo) foi conforme a Tabela 1:

Tabela 1 — Média dos pesos relativos dos objetivos de desempenho para o cesto suspenso.

Cesto Suspenso

Custo Qualidade Tempo Tecnologia Soma
Compras 0,266 0,296 0,219 0,219 1
Engenharia 0,26 0,3 0,23 0,21 1
PCP 0,2 0,6 0,1 0,1 1
Financeiro 0,1 0,5 0,2 0,2 1
Média (K) 0,2065 0,424 0,18725 0,18225 -

Fonte: Autor (2017).

Percebe-se, portanto, que o objetivo de desempenho “Qualidade” ¢ o mais

importante para o produto, na concepg¢do do mercado, ja que possui peso relativo maior.
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Para 0 mesmo exemplo (da cantoneira de duas polegadas), as votagdes das quatro
areas sdo expressas na Tabela 2, contando ainda com a média (que serd a incognita Z para

melhor compreenséo):

Tabela 2 — Média das influéncias dos critérios para a cantoneira em relacdo ao cesto suspenso.

Cesto Suspenso
Material: Cantoneira de 2" x 3/16" (6vr)

Custo Qualidade Tempo Tecnologia
Compras 3 3 2 2
Engenharia 3 4 1 1
PCP 2 3 1 1
Financeiro 1 5 2 1
Meédia (2) 2,25 3,75 15 1,25

Fonte: Autor (2017).

Analisando a Tabela 2, percebe-se que a cantoneira contribui mais
expressivamente quanto ao critério “Qualidade”, por ser atribuida a ele maior influéncia.

Tendo as médias dos pesos relativos dos objetivos de desempenho do produto e as
médias dos critérios considerados para a cantoneira, é possivel determinar a influéncia

ponderada (que sera detonada por “I.P” para melhor compreenséo) através da férmula abaixo:
IP=KxZ 1)
A soma das influéncias ponderadas, assim, determinara o valor das ordenadas da
cantoneira na MPEM, ou seja, o valor do eixo Y. Tabelam-se os resultados dos produtos na

Tabela 3:

Tabela 3 — Média dos pesos relativos dos objetivos de desempenho para o cesto suspenso.

Produto
Cesto Suspenso
Custo Qualidade Tempo Tecnologia
Compras 0,266 0,296 0,219 0,219
Engenharia 0,26 0,3 0,23 0,21
PCP 0,2 0,6 0,1 0,1
Financeiro 0,1 0,5 0,2 0,2
Média (K) 0,2065 0,424 0,18725 0,18225
Material
Cantoneira de 2" x 3/16" (6vr)
Custo Qualidade Tempo Tecnologia
Compras 3 3 2 2

Engenharia 3 4 1 1
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Material
Cantoneira de 2" x 3/16" (6vr)
Custo Qualidade Tempo Tecnologia

PCP 2 3 1 1
Financeiro 1 5 2 1
Média (2) 2,25 3,75 15 1,25
Influéncia
Ponderada 0,464625 1,59 0,280875 0,2278125

(LP=Kx2)
Valor Y 2,5633125

Fonte: Autor (2017).

Quanto ao “Formuldrio 2 — Materiais”, os integrantes preencheram valores
relacionados as forcas competitivas. Ja que sdo quatro areas respondentes, devem-se
considerar as médias dos valores atribuidos por cada integrante do grupo de trabalho. A média
das médias obtidas serd o valor assumido pela matéria-prima na MPEM quanto ao eixo das
abcissas, ou seja, o valor no eixo X. Ainda para a cantoneira, tém-se 0s valores atribuidos por

cada integrante do GT, as médias e o valor no eixo X, na Tabela 4 abaixo:

Tabela 4 — Valores atribuidos por cada integrante do GT, as médias desses valores e o0 valor no eixo X da

MPEM relativo a cantoneira.

Material
Cantoneira de 2" x 3/16" (6vr)
Poder de Barganha Substituicéo Rivalidade Barreiras a Entrada
Compras 1 4 1 1
Engenharia 3 2 1 2
PCP 3 3 4 2
Financeiro 5 4 3 0
Média 3 3,25 2,25 1,25
Valor X 2,4375

Fonte: Autor (2017).

Tendo conhecimento dos valores X e Y da cantoneira utilizada no cesto suspenso,
é possivel posiciona-la na MPEM. E importante destacar que os valores intermediarios — de
corte — na matriz sdo discricionarios. Na pesquisa foi utilizado o valor de 2,5 (dois virgula
cinco). Posicionando a cantoneira utilizada na fabricacdo do cesto suspenso na matriz de

acordo com os valores obtidos, tem-se a Figura 12.
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Figura 12 — Matriz de Posicionamento Estratégico de Materiais da cantoneira utilizada na fabricacdo do cesto

Suspenso.
MPEM para Cantoneira X Cesto Suspenso
5
45
8
T ¢ Componentes Componentes
8 ,
ER competitivos estratégicos
g 3
825 =
=
8 2
g . r~
< L5 Componentes C S
£ nao criticos derisco
0,5
4]
0 0,5 1 15 2 2,5 3 35 4 4,5 5

Risco de Suprimento
M Cantoneirade 2" x3/16" (6vr)

Fonte: Autor (2017).

Assim, percebe-se que a cantoneira utilizada na fabricacdo do cesto suspenso foi
classificada como componente competitivo. Repetiram-se esses procedimentos para todos 0s
materiais definidos na terceira etapa, obtendo no final a classificacdo de cada um segundo a
MPEM. A matriz resultante foi a situada na Figura 13.

Figura 13 — Matriz de Posicionamento Estratégico de Materiais dos materiais definidos na terceira etapa.

Matriz de Posicionamento Estratégico de Materiais

5
4,5
nog Camnonontoac C e_nte%
-8 = FUII-C-ILCJ . vvgm'p'o"n' i
835 competiti +¢ estratégicos
sl o
© “ﬁj
wi
g 2,5 <’¢‘ L
(L “ é"—l‘ *
E . Componentes ¢ - Componentes
2 nao criticos de risco
£ 1
0,5
0
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5 5

Risco de Suprimento

Fonte: Autor (2017).

3.2.7 Analise critica dos resultados obtidos

Nesta etapa, o grupo de trabalho analisou as matrizes para cada material definido

na terceira etapa, além da matriz final da Figura 13. Analisaram-se também as votacdes, e
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percebeu-se que ndo houveram discrepancias significativas que diferenciassem
expressivamente os dados obtidos com a realidade. Verificou-se também que as médias
obtidas correspondem aproximadamente a realidade. N&o foi preciso, portanto, voltar a sexta

etapa para reavaliar os dados a fim de torna-los mais fiéis a situacéo real.

3.2.8 Propostas de gestdo e acéo para cada um dos segmentos da MPEM
Nesta etapa, elaboraram-se propostas de estratégias para cada material conforme o
quadrante da matriz no qual foram posicionados. A saber, segue classificacdo na Figura 14

dos materiais segundo posicionamento na matriz:

Figura 14 — Materiais definidos na terceira etapa por quadrante da MPEM.

Componentes Componentes
Cnmpnn.el.ltes competitivos/estraté Cnmpm'le:.ntes Cnfnpm}e.ntes nio criticos/de Compnflentes
Competitivos . Estratégicos nio criticos . de risco
gicos risco
Cantoneira de 2" x Lago A9 3/87 Primer epoxi
316" (6vr) 6X25AF POLFX vermelho
Ezmaltec sintético AMX 1,5M com
PU laranja manilhas com pine | Selvents thinner
SEMIANCA alloy com porca e
Pmﬂ Lf?}plﬂ de Lago de cabo de ago Broca _ds centro Arame mig
3" x2,25mm ino Gr ot de @imm 12 =
Barra redonda tipo Lrommet de 7 e ~mm
D 3/87 63235AM x 6m| Oleo hidraulico
SAEIN20@25/8" x linear NG5S
6000mm )
GER_‘IE)?E&JE? 14" Fita de arquear
_ﬁODﬂLﬂ‘l. BICROMATIZAC| 20mm x 1.5mm
X Ao234x191 _
Pastitha CNMG For. 37mm Prezitha de fita
120408 - 20mm
Pastilha NT3LCE Arqueador
Broca longa HSS DISCO DE
@16mm Solda processo DESEASTE
Broca HSS @24mm MIG de 2 3mm DISCO DE
CM03 material base: ago LKA
Broca HSS @37mm carbono x age inox | Broca HSS ds Broca HSS de
CMO04 13mm Ymm i
O sTa s | Forea do Termiou Escova rotativa | Broca HSS de
TREs _'_|J B Divisor em inox 410 x | Tubo flexivel inox | =0 =00 a“ua - -
1020mm X 740ma | 5 ; 45mm Nitretado | de 114" x 660mm | & *12 L Smm
= com terminal para
BARRA zolda em ambas az .
REDONDA DE ontas Disco de corte
AGO ASTM A36 P de 412"
@3
CHAPA D,].-: A,[,;O Tubo flexivel inox | Primer epoxi
ASTM A6 1" - de 12" 5 660mm cinza
300mm X 100mm c-:;n t;tmirl.a.l para
CE?’? 3%?,?0 zolda em ambaz az | Tubo de ago
310mm XJ‘IDm.ﬂ-1 pontas Schudler sem
= — costura 1.1/4"
CHAPA DE ACO SCH4D Broca HSS de
ASTM :’5.?6 34" - (aprox. 2100mm) Smm
300mm X 300mm Terminal Divisor
CHAPA DE ACO Ar/Oleo em inox
ASTM A6 34" - AT e A < o0 5 .
100mm X 100mm 410 de 2" x 50, 3mm Pasltll;am'll;_;__\f[(}
ESMALTE
SINTETICO
Bico Misturador
Tubo de ago AR/Oleo em tnox | Pastilha ER16 .
SCE40 de 38" 410x1.172" % G0 Mistura MIG
22mm Nitretado

Fonte: Autor (2017).
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O GT estabeleceu planos de acéo para cada quadrante da matriz, a saber:

Componentes competitivos:

Como esses materiais possuem grande influéncia nos resultados e riscos de
suprimentos relativamente baixos, optou-se por fazer contato com uma imensa quantidade de
fornecedores, a fim de requisitar o maior nimero possivel de propostas comerciais. Tendo
estas propostas, procura-se chegar a condi¢des comerciais favoraveis para a organizacéo, ja
que ha grande quantidade de fornecedores — dada pelo baixo risco de suprimento — e, assim, 0
poder de barganha estd mais para o comprador do que para o fornecedor. Ao decorrer das
sucessivas negociacdes identificam-se os fornecedores que apresentam melhores propostas
comerciais e que atendam tecnicamente as solicitagdes do cliente interno. Em varias
concorréncias inserem-se 0s mesmos fornecedores, a fim de sempre avaliar o desempenho
destes. Aqueles que apresentarem, em um periodo consideravel de tempo, maior desempenho
e maior capacidade de atender as exigéncias dos clientes internos s&o tomados como
fornecedores preferenciais. Assim, reduz-se sempre o quadro de fornecedores, buscando a
continua qualificacdo dos mesmos e padronizando os componentes, ja que sempre serdo 0s
mesmos parceiros que irdo oferecer as matérias-primas.

Componentes competitivos/estratégicos:

A porca do terminal de divisor em INOX 410 foi o Unico material classificado
desta forma (valor X é 2,5 e valor Y maior que 2,5). A estratégia a ser adotada para este
material serd a mesma dos componentes estratégicos, uma vez que o material “terminal
divisor ar/6leo/ em INOX 410” tem grande relacdo com a porca e esse € classificado como
componente estratégico.

Componentes estratégicos:

Para estes insumos, 0 GT estabeleceu que a formacéo de contratos em longo prazo
e a intensificacdo da relacdo entre o cliente interno e o fornecedor sdo as estratégias a serem
adotadas para este grupo de materiais. A formagéo de contratos em longo prazo evita que haja
interrupcao repentina dos materiais a organizacdo, gerando impactos negativos, ja que o risco
de suprimento e a influéncia nos resultados séo altos. Assim, garante-se que 0S insSumMos serao
fornecidos em um longo periodo, sem grandes mudangas nos aspectos comerciais acordados,
como preco unitario, prazo de pagamento e modalidade de frete (CIF ou FOB). Além disso,
como sdo materiais de pouca disponibilidade no mercado — justificando o alto risco de
suprimento —, evita-se que Compras precise continuamente fazer concorréncias em spot,
excluindo possibilidades de concluir as negociagdes sem ganhos para a organizacdo pela

urgéncia de garantir o suprimento dos insumos. A intensificacdo da relacdo entre o cliente
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interno e o fornecedor se da pela formacgdo de grupos de trabalhos especificos. Dependendo
do cliente interno, as negociagcfes para formacdo de contratos de longo prazo se da nao
somente entre o comprador e o fornecedor, mas também com a cooperacédo do cliente interno.
Assim, tem-se o grupo de trabalho composto pelo comprador e o cliente interno, a depender
da ordem de producdo em quest&o.

Componentes néo criticos:

Os materiais desta forma elencados ndo oferecem grande risco de suprimento nem
expressiva influéncia nos resultados da organizacdo. Assim, o GT concluiu que devido a
grande quantidade de fornecedores destes materiais, a op¢do por fornecedores mais perto das
instalacbes da empresa e a compra em grande escala destes materiais poderiam reduzir os
custos de frete e de aquisicdo. Essa estratégia consequentemente geraria uma reducdo do
quadro de fornecedores.

Componentes ndo criticos/de risco:

Somente a broca HSS de 1,5 mm foi classificada entre os componentes nédo
criticos e de risco — assumiu valor X igual a 2,5 e valor Y menor que 2,5 —. Como este
material tem grande relacdo com as brocas HSS de 2 mm e de 3 mm, o GT acabou atribuindo
a ele a mesma estratégia que foi determinada para os componentes de risco.

Componentes de risco:

Os materiais desta forma classificados apresentam grande risco de suprimento e
baixa influéncia nos resultados. O GT observou que ndo se pode concluir que o alto risco de
suprimento dar-se-a4 pela simples dificuldade de encontra-los no mercado, uma vez que a
gama de fornecedores para estes materiais € grande. Atribuiu-se o alto risco de suprimento,
porém, a grande importancia que estes materiais tém para a producdo. Na falta dos mesmos a
fabricacdo dos produtos que os utilizam pode parar. O GT concluiu que uma estratégia de
firmar contratos em longo prazo com os fornecedores destes suprimentos garantiria maior

segurancga em sempre estes materiais estarem disponiveis no estoque.

3.2.9 Apresentacéo dos resultados para a diregdo

Na etapa nove foram apresentadas as classificacdes feitas através da MPEM como
também as estratégias resultantes dela. Houve a confirmacgdo da Direcdo, com a ressalva de

que as estratégias deveriam ser revistas a cada semestre e novamente levadas para aprovacao.
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3.2.10 Consolidacao dos planos de ac¢éo e formas de gestéo para os diversos segmentos da
MPEM

Tendo sido aprovadas pela Direcdo, as estratégias foram consolidadas. Foi
elaborado um cronograma de aplicacdo dos planos de acdo que levava em conta a prioridade
de aplicacdo para primeiramente ser executado.

O grupo de trabalho verificou que os componentes competitivos tinham a maior
prioridade, uma vez que os ganhos podem ser auferidos sem grandes riscos de suprimento.
Além disso, ndo ha a exigéncia para estes componentes de contratos em longo prazo, podendo
esses ganhos serem auferidos em um intervalo de tempo relativamente razoavel.

A segunda ordem de prioridade foi atribuida aos componentes néo criticos. Esta
prioridade levou em conta motivos semelhantes aos componentes competitivos. A procura de
fornecedores préximos demanda menos tempo do que planos de acdo de longo prazo,
trazendo resultados mais rapidos a organizacdo. Pode-se também verificar que a maioria dos
componentes definidos para estudo sdo competitivos ou nao criticos, sendo aproximadamente
70% dos materiais considerados (34 materiais dos 48 definidos na implantagdo). Assim,
estabelecer maior prioridade para a execucdo de seus planos de acdo traz mudancas no
fornecimento a um maior rol de materiais.

Como terceira ordem de prioridade definiu-se a execucdo dos planos de acédo
referentes aos componentes de risco. Apesar de nao terem influéncia consideravel no
resultado financeiro da organizagao, estes materiais oferecem um grande risco de suprimento.
Assim, os contratos a serem celebrados com os fornecedores destes materiais serdo firmados
primeiro do que aqueles referentes aos componentes estratégicos, tendo estes Gltimas ordens
de prioridade.

Verificou-se também a importancia de melhor documentar as negociagdes feitas
entre as partes interessadas. O GT verificou que o processo de Compras nao se utilizava de
um documento que demonstrasse 0s custos de aquisicdo dos materiais antes e depois de
negociados, sem haver um histérico de cost savings, ou o “salvamento de custo”, consistindo
no desconto obtido nas negociagdes com os fornecedores e caracterizado pela diferenga entre
o fornecedor que ofereca 0 menor custo de aquisicdo e o valor final negociado com 0 mesmo
fornecedor.

Desta forma, para melhor mensurar os resultados positivos que as estratégias
adotadas podem trazer para os resultados da organizacdo, elaborou-se o0 que se chama de

“Mapa de Cotacdo”. Esta planilha eletronica apresenta todas as informagdes pertinentes aos
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fornecedores no processo de concorréncias, a descri¢do dos produtos a serem adquiridos e 0s
elementos comerciais pertinentes a negociacdo, como pregos unitéarios, descontos e condicGes
de pagamento. Inseridos os dados, a planilha calcula os valores de preco mais baixos
alcancados e o saving. Segue Figura 15 demonstrando o modelo elaborado para o Mapa de

Cotacao com valores ficticios:

Figura 15 — Modelo de Mapa de Cotacdo com valores ficticios.

| OP: XX.XXX
g) 0bs.: alguma observagio referente &

excegio do prazo de pagamenta,
_ escolha de fornecedor mais caro, ou
quaisguer outra.
Data; XX/ XX/ 300
Mapa de Cotacédo

Nome Fornecedor 1 Nome Fornecedor 2
Dados do Fornecedor Codigo do Fornecedor Genius Codigo do Foernecedor Genius
Email para contato Email para contato
Contatos| Nome do Contato Nome do Contato
Descrigio do Produto Qtde UNID | Prego Unit| Desconto ‘ 1Pl ‘ Prego Unit| Desconto 1Pl ‘ Valor Minimo
Produto 1 50 PC 20,00 15% 0% 850,00 35,00 7% 0% 1.627,50 850,00
Produto 2 50 PC 25,00 13% 0% 1.087,50 45,00 7% 2.092,50 1.087,50
Produto 3 50 PC 45,00 15% 0% 1.912,50 45,00 7% 2.092,50 1.912,50
Valor Total R$ 4.500,00 R$ 6.250,00 R$ 4.500,00
valor Final R 3.850,00 R% 5.812,50 R$ 3.850,00
Condigdo de Pagamento 30/60/90 30/60/90 SAVING
Prazo de Entrega 15 18 R$ 650,00
14%
Fornecedores ‘ Valor Total Diferenga || 10000
Nome Fornecedor 1 RS 3.850,00 0% 5000
Nome Fornecedar 2 R$5.812,50 51% - .
]
Comprador Nome Fornecedor 1 Mome Fornecedor 2
Nome do Comprador

Fonte: Autor (2017).

O desempenho da aplicacdo das estratégias definidas para cada tipo de
componente serd analisado fundamentalmente pelo cost saving. Ja em relacdo a se as
estratégias estdo sendo aplicadas, utilizou-se da ferramenta 5W1H para executar e controlar a
execucdo dos planos de agéo. A tabela da referida ferramenta encontra-se na Figura 16.

Enquanto os indicadores da Figura 16 demonstram se os planos de agdo estdo
sendo executados, o cost saving demonstra se a execuc¢do dos referidos planos estdo sendo
eficientes. Assim, se durante a aplicacdo do plano de acdo dos componentes ndo criticos, por
exemplo, perceber-se que esta havendo a reducdo do nimero de fornecedores e 0 aumento de
saving, principalmente em decorréncia da reducdo dos custos de transporte, constata-se que 0

plano definido esta sendo eficiente.
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Figura 16 — Planilha 5W1H para execucéo e controle dos planos de acéo.

SW 1H
‘What Why Who Where ‘When How
0O qué Por que Quem Onde Quando Como
Tipo de
Compouente | ;. oiificativa, explicagdo, Prazo _
(Agdo a ser - " | Responsavel Local i Procedimentos, Etapas
motivo Cronograma
executada e
avaliada)
Os componentes em
questio apresentam
Componentes erande influéncia no 1. Apuracio de fornecederes para determinado componente;
Competitivos resultado financeiro e 2. Elaboragio do RFQ (Reguest for Quotation ) para os forecedores;
(Reducio do pouco risco de 3. Recebimento das propostas técnico-comerciais;
quadro de suprimento. Poder de ) - Ate 4. Negociagdes com os fornecedores que atendem tecnicamente as
fornecedores pela barganha com o Compras | Org 54| Outubro/2017 necessidades;
consolidagio de | comprador. Anferimento 5. Obtengio de vencedores;
Fomecedores de melhores condigdes 6. Avaliagio dos formecedores;
Preferenciais) COMETCials com 7. Classificagdo como Fornecedor Preferencial.
fornecedores de melhor
desempenho.
Os componentes
. ap{?@m grande 1. Apuragdo de fornecedores para determinado componente;
influéneia no resultado, 2. Elaboracio do RFQ t for Quetati fomecedares:
Componentes | mas também grande risco ’ 520 o ¥ (Request for . m} pafa os lomecedotes,
Estratégicos de suprimento Comgpras 3. Recebimento das propostas técnico-comerciais;
(estabelecimento | Estabelecer contratos | Engenharia e | Organizagio | Até Julhor2018 | - Negociagdes comos fcm“d;;f e atendem tecnicamente as
de contratos em evitar intermupgies FCP feces =
o ) finas de 5. Obtengdo de vencedores;
g0 praze fepenmas ge 6. Processo de elaboragio dos contratos;
fornecimento e, assim, e .
T 7. Iniciar vigéncia de contrato.
procura dinumur o risco
de suprimento.
1. Estabelecer o raio de distincia de cobertura para selecionar
Os componentes Jores:
oferecem baixa inflnéncia fomee =
Componentes nio ultados e baix 2. Apuragio de fornecedores para determinado componente;
criticos (optar por nos e "€ ° 3. Elaboragdo do RFQ (Request for Quotation) para os formecedores;
risco de suprimento. . . .
fornecedores . 4. Recebimento das propostas técnico-comerciais;
proximos, pedidos Procurar fornecedores | Compras e Organizagio At 3. Negociagdes com os fornecedores que atendem tecnicamente as
PPEOIOOS | dximos reduzem o PCP ERMZACH0 | cetembro/2017 | 7T TR0 CAECE e
em escala, redugiio custos de frete. A necessidades;
doquadrode | PROEE R 6. Obtengio de vencedares;
fornecedores) erglite E;J.ﬁenr maiores 7. Avaliagdo dos fomecedores;
P I 8. Reduzir quadro de fomecedores (somente comporio aqueles que
gz demonstram boa parceria).
Os componentes nio
jn;;;ﬁz:mrgem dtado 1. Apuragio de fornecedores para determinado componente;
prox ! 2. Elaboragio do RFQ (Request for Quotation) para os fornecedores;
Componentes de mas grande risco de . . o
. . . 3. Recebimento das propostas técnico-comerciais;
nsce SUP fo devido a Compras, 4. Negociagdes com os fornecedores que atendem tecnicamente as
(estabelecimento | imprescitibilidade deles | PCPe | Organizagio | Até Maio/2018 | oo 6% ores 4
de contratos em na producio. O Enganharia necessidades;
I tabile 5 1o de 3. Obtenco de vencedores;
nge praze) cmE;ntos em longo 6. Processo de elaboragio dos contratos;
e em escala evita fal[ 7. Iniciar vigéncia de contrato.
nos estoques.

Fonte: Autor (2017).

3.2.11 Execucdo do plano de acéo

Os planos de acgdo tiveram o inicio de suas execugdes simultaneamente em maio
de 2017. Percebe-se, contanto, que os planos de acdo de primeira e segunda prioridade —
relacionados aos componentes competitivos e ndo criticos — devem ser terminados antes
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daqueles de terceira e quarta prioridade — relacionados aos componentes de risco e
estratégicos —.

3.2.12 Controle do plano de acéo

A etapa de controle do plano de acdo ocorre apés a execucdo do plano de acao.
Porém, é incorreto afirmar que ocorre exclusivamente ao final dessas execugdes, uma vez que
continuamente os responsaveis pelos planos devem avalia-los a fim de constatar a existéncia
de anormalidades na aplicacdo das estratégias. Assim, ja foi possivel observar resultados
positivos em um més, principalmente relacionados aquelas estratégias dos materiais
competitivos e ndo criticos.

Quanto aos de risco e estratégicos, constatou-se que ainda é muito cedo para ter
uma avaliacdo acerca de suas estratégias, uma vez que o0s planos de acdo sdo o
estabelecimento de contratos em longo prazo e, assim, os resultados somente serdo bem
observados em um longo periodo de tempo. Entretanto, verificou-se que quanto ao plano de
acdo desses componentes, a visita de fornecedores a organizacao era essencial para garantir o
melhor entendimento destes acerca do funcionamento da organizacdo e das necessidades dos
clientes internos. Ainda, se a estratégia desses componentes exige uma intensidade na parceira
entre a empresa e o fornecedor, é necessario dar confianca a este para que isto seja alcancado.
Assim, sugeriu-se inserir a etapa de visita dos fornecedores a organizacdo dentro do plano de

acdo desses componentes.

3.2.13 Replanejamento das agdes

Esta etapa ocorre caso se verifique anormalidades apds a execucdo dos planos de
acdo. Como constatado na etapa anterior, foi necessario alterar o plano de acdo dos
componentes estratégicos e de risco, inserindo a etapa de visita dos fornecedores a
organizacdo como escopo. Segue a Figura 17 explicitando como ficou o plano de acdo dos

componentes estratégicos apds a alteracao.
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Figura 17 — Plano de acdo dos componentes estratégicos e de risco apds a insercéo da etapa de visita dos

fornecedores a organizacao.

SW 1H
What Why Who Where When How
0O qué Por que Quem Onde Quando Como
Tipo de
Componente 5 . S
(Agdo a ser i .exphca;ao, Responsavel Local Prazo, Procedimentos, Etapas
motivo Cronograma
executada e
avaliada)
Os componentes 1. Apuracio de fornecedores para determinado componente;
apresentam grande 2. Elaboracio do RFQ (Request for Quotation) para os
mfluéncia no resultado, fornecedores:
Componentes mas também grande 3. Visita dos fornecedores a organizacdo para entender as
Estratégicos risco de suprimento. Compras, necessidades;
(estabelecimento | Estabelecer contratos |Engenharia e |Organizacio | Até Julho/2018 4. Recebimento das propostas técnico-comerciais;
de contratos em evitar interrupgdes PCP 3. Negociagdes com os fornecedores que atendem tecnicamente
longo prazo) repentinas de as necessidades;
fornecimento e, assim, 6. Obtenco de vencedores;
procura diminuir o risco 7. Processo de elaboracdo dos contratos;
de suprimento. 8. Iniciar vigéncia de contrato.
Os componentes nio 1. Apuracio de fornecedores para determinado componente;
apresentam grande 2. Elaboragio do RFQ (Request for Quotation) para os
influéncia pro resultado, fornecedores:
Componentes de | mas grande risco de 3. Visita dos fornecedores 4 organizacdo para entender as
risco suprimento devido a Compras, necessidades:
(estabelecimento | imprescitibilidade deles PCPe |Organizaco| Até Maio/2018 4. Recebimento das propostas técnico-comerciais;
de contratos em na produgio. O Enganharia 3. Negociagdes com os fornecedores que atendem tecnicamente
longo prazo) estabelecimento de as necessidades;
contratos em longo 6. Obteng3o de vencedores;
prazo e em escala evita 7. Processo de elaboracdo dos contratos;
faltarem nos estoques. 8. Iniciar vigéncia de contrato.

3.3 Resultados da implantacdo da MPEM

Fonte: Autor (2017).

Implantada a MPEM para os materiais e produtos definidos e conhecidos os planos de

acdo elaborados pelo grupo de trabalho, é possivel expor os resultados positivos e negativos

percebidos na aplicacdo do estudo de caso.

Como um resultado positivo, percebeu-se uma mudanca nos numeros de saving da

organizagdo. Como explicitado, a empresa ndo detinha documentos que demonstrassem
historicamente os niumeros de saving. Todavia, sabe-se que o saving médio das negociacdes
era de 8%. Analisando a execucdo dos planos de agdo em um més, no més de maio de 2017,
apurou-se um saving médio de 15%, principalmente relacionado aos componentes
competitivos e ndo criticos. Nao se pode, entretanto, atribuir em igual proporcdo este ganho as
estratégias dos itens estratégicos e de risco, uma vez que os resultados gerados pelos seus
planos de acdo poderdo somente ser bem apurados em um intervalo maior de tempo. Todavia

espera-se que esse numero se mantenha — ou até aumente — quando do estabelecimento de
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contratos para o fornecimento de materiais em grande escala, aumentando o poder de
barganha do comprador e, assim, auferindo maiores ganhos.

Outro resultado positivo foi o maior controle de documentos de Compras. Como
visualizado, a execucdo dos planos de acdo exigiu a criagdo do Mapa de Cotacdo para
documentar as negociagOes feitas por Compras e, assim, poder-se obter conclusdes mais
exatas do desempenho da érea.

Em contrapartida, observaram-se também resultados negativos. A auséncia da
existéncia de um sistema mais eficaz de controle de estoques esta limitando atualmente na
medicdo da entrada de matérias primas necessarias, principalmente aquelas que serdo tratadas
em contratos.

A aplicacdo da Matriz de Posicionamento Estratégico de Materiais (MPEM) exige um
controle maior sobre os estoques da empresa, uma vez que, dentre seus planos de acdo, esta o
estabelecimento de contratos em longo prazo, que ocasionara a entrada periddica de um
namero considerdvel de materiais dentro do almoxarifado. Assim, se ndo houver um eficiente
controle sobre os estoques, fazendo com que as quantidades documentadas sejam as mais
fidedignas possiveis as quantidades reais, pode haver acimulo de materiais no almoxarifado.

Além disso, o sistema adotado hoje pela empresa ndo tem a capacidade de estabelecer
limites de custos de matérias primas ocorridos em determinada Ordem de Producdo (OP).
Percebeu-se que a aplicacdo da ferramenta, neste cenério, exige um sistema mais eficaz de
medicdo de estoques e de custos por OP, o gque diante da inexisténcia deste pode ocasionar

perdas financeiras.
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4, CONCLUSOES

Neste capitulo irdo ser expostas a conclusdo do presente estudo — constatando-se
que se chegou aos objetivos pretendidos —, as recomendacGes para trabalhos futuros, como

também as consideragdes finais.

4.1 Concluséao

O trabalho em questdo teve como objetivo a implantacdo da Matriz de
Posicionamento Estratégico de Materiais (MPEM) em uma empresa do ramo eletromecanico
situada no estado do Ceard, buscando reduzir os custos de compra. Utilizou-se, para tanto, a
aplicacdo feita em etapas baseadas em teorias concebidas por pesquisadores, incluindo a
utilizacdo de formularios para nortear as classificagdes dos materiais na MPEM.

Para a correta compreensdo acerca do estudo, foram expostos os conceitos de
Compras, discorrendo-se sobre a definicdo e a importancia, a evolucdo da funcdo e as
estratégias de Compras. Posteriormente, de maneira mais aprofundada, demonstraram-se 0s
conceitos de Compras Estratégicas, expondo sua definicdo, a diferenca entre Compras
Estratégicas e Compras Transacionais, e 0s modelos de Compras Estratégicas. Com a
exposicdao dos modelos de Compras Estratégicas, aprofundou-se no que tange a Matriz de
Kraljic, a Matriz de Posicionamento Estratégico (MPEM) — sendo esta um aperfeicoamento
daquela — e o Método Geral de Trabalho Preliminar (MGTP), metodologia dividida em etapas
para a eficiente aplicacdo da MPTP proposta por Antunes e Klippel (2002).

Percebeu-se, através da aplicacdo dos métodos supracitados, que a organizagdo
passou por um processo de aplicacdo de Compras Estratégicas nunca aplicado antes nesta
empresa. 1sso permitiu uma experiéncia em que 0s integrantes desta aplicacdo percebessem a
importancia de Compras para os resultados da organizacdo, permitindo o cumprimento dos
objetivos estratégicos. Assim, a implantacdo da ferramenta da MPEM possibilitou mudar a
visdo da organizagdo para a funcdo Compras e, assim, a cultura adotada dentro desta area. O
maior ganho, porém, foi a diminuigdo dos custos de compra através da analise dos savings.
De um numero aproximado de 8%, o0s savings chegaram a um numero até de 15% em
somente um més de aplicacdo da ferramenta, comprovando a eficiéncia em sua aplicabilidade.

Foram considerados quatro objetivos especificos, que foram alcancados pela
execucao das etapas da MGTP, pela aplicacdo dos formulérios e pela concepcao dos planos de

acao.
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O objetivo especifico de analisar o processo de gestdo de Compras foi atingido ao
explanar todo o processo de realizagdo de Compras, ao citar sobre a composi¢éo do time e ao
destacar a quem a funcdo esta subordinada.

O objetivo especifico de desenvolver a metodologia da MPEM foi alcancado pela
aplicacdo das etapas através da MGTP, especificamente na aplicacdo dos formularios, que
garantiu a classificagdo dos materiais definidos na matriz propriamente dita. Os formularios
levavam em conta os objetivos de desempenho dos produtos e de seus materiais, e as forcas
competitivas dos materiais, isoladamente.

O terceiro objetivo especifico, que tange propor e aplicar planos de acdo para 0s
resultados obtidos na aplicagdo da metodologia, foram alcancados nas etapas 10, 11, 12 e 13
da pesquisa. Esses planos de acdo, além de concebidos, foram aprovados pela Direcdo da
organizacao e consolidados.

A andlise dos resultados positivos e negativos da implantacdo da MPEM na
organizacao, como quarto objetivo especifico, também foi alcancada. Esta analise foi possivel
depois da aplicacdo da etapa 10.

A complexidade em responder os formularios, por terem conceitos tedricos que
exigem uma base consideravel de conhecimento por parte dos respondentes, e a elaboracdo de
planos de acdo que realmente atenderiam a classificagdo dos materiais na matriz foram as
principais dificuldades encontradas durante a aplicacdo da ferramenta. Porém, com a
integracdo do GT e um estudo cuidadoso dos fatos as dificuldades foram ultrapassadas.

Conclui-se, portanto, através de tudo o que foi exposto, que a implantacdo da
metodologia da MPEM na empresa de ramo eletromecanico em questdo obteve éxito, gerando
resultados positivos para a organizacdo e fornecendo a empresa uma nova ferramenta para

auxiliar no cumprimento de seus objetivos estratégicos.

4.2 Recomendacdes para futuros trabalhos

Como recomendacéo de trabalhos futuros sugere-se a aplicacdo de um estudo que
faca a mensuracdo dos ganhos alcancados pela empresa depois de um determinado periodo de
tempo de aplicacdo da MPEM. Assim, utilizando-se da mensuragédo do saving, como também
da evolucdo do prazo de pagamento, por exemplo, seria possivel analisar os aspectos que
trariam ainda mais eficiéncia a esta metodologia.

Ainda, como outra sugestdo, pode-se fazer um estudo mais aprofundado daqueles

materiais que foram considerados como componentes estratégicos, atribuindo a cada um
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estratégias diferentes, de forma a ainda mais ser possivel conceber planos de agdo eficientes

para estes tipos de insumos.

4.3 Consideracdes finais

A aplicacdo da MPEM na organizacdo em questdo demonstrou que esta matriz
ndo € uma teoria utopica, mas plenamente passivel de ser aplicada. A MPEM é uma
ferramenta aperfeicoada da Matriz de Kraljic que foca nos insumos relacionados a producéo.
De fato, observou-se a expressiva eficacia desta ferramenta através do presente trabalho. Para
constatar-se ainda mais esta eficacia deve ser estimulada constantemente a continua aplicacao

da MPEM na organizacéo.
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APENDICE 1

Formulario 1 — Influéncia dos Produtos nos Resultados da Organizacdo

UNIVERSIDADE FEDERAL DO CEARA
DEPARTAMENTO DE ENGENHARIA DE PRODUCAD MECANICA — DEPRD
QUESTIOMARIO PARA COLETA DE DADOS

PARA ELABORACAD DE ESTUDO PARA TCC

IMPLEMENTACAQ DE COMPRAS ESTRATEGICAS — STRATEGICSOURCING
XXX XXX XN KN X XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX

AREA:

FORMULARIO 1 — INFLUENCIA DOS PRODUTOS NOS RESULTADOS DA ORGANIZACAD

1. CESTO SUSPENSO SEM COBERTA PARA TRABALHO EM ALTURA NR12

-CUSTD::l
- QUAL.- :l
remeo] |

teevo ]

Obs.: A somatoria dos valores inseridos (com Q) sendo o minimo e 1,0 sendo o
maximao) deve serigual a 1,0 (um).

1.1. MATERIAIS QUE COMPOEM O PRODUTOD

Descrigac CUSTO QUALIDADE TEMPOD TECHNOLOGIA

Cantoneira de 2* x 316" (Bvr)

lagn AD N7 BM25AF POL RXAM X 1.5M
com manilhas com pino aligy com porca e

Primer gpoxi vermelho

Esmakec, sintatico PU laranja seguranga

Soheente thinner

Arama mig 1.2mm

Parfil U Simples de 3" x 2,.25mm

e rahay o

EXZ5AA X Bm linear

Obs.: Devem ser alocados valores em cada fator (Custo, Qualidade, Tempo e
Tecnologia) deQ (limite minima) & 5,0 (limite maximao), sendo 0 para quando o fator
em guestdo tiver pouca influéncia para o produto & 5,0 para quando o fator em
questdo tiver muita influéncia para o produto, fixando-se determinada matéria-prima.



Formuléario 1 — Influéncia dos Produtos nos Resultados da Organizagéo (continuacéo)

2. CHUMBADORES PARA TORRES EOLICAS M52
- CUSTO:

-QuUAL:

0L

- TEMPO

[

- TECNO

Obs.: A zomatdria dos valores inseridos (com Q sendo o minimo e 1,0 sendo o
maximo) deve ser igual a 1,0 (um).

2.1.  MATERIAIS QUE COMPOEM O PRODUTD

Descrigdo CUSTO QUALIDADE TEMPO TECNOLOGIA
Barra redonda SAE1020 82 5/8 x G0DOMm

Vergahao GERDAU £1.1/4"x 600mm

Pastilha CHMG 120408

Pastilha NT3LCK

Broca de centro B2mm

Broca longa HSS 816mm

Broca HSS 824mm CMIG

Broca HSS 837mm G

(Heo hidraulico NGGE

Fita de arquear Z20mm x 1,5mm

Fresilha de fita 20mm

Arqueador

BICROMATIZACAD 2.3/4° x 191_Fur. 37mm.
Obs.: Devem ser alocados valores em cada fator (Custo, Qualidade, Tempo e
Tecnologia) deQ (limite minimo) & 5,0 (limite maximo), sendo 0 para quando o fator

em questdo tiver pouca influéncia para o produto e 5,0 para quando o fator em
guestdo tiver muita influéncia para o produto, fixando-se determinada matéria-prima.
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Formuléario 1 — Influéncia dos Produtos nos Resultados da Organizagéo (continuacéo)

3. FHOOK FIXO
- CUSTO:

- QUAL:

0L

- TEMPO

[

- TECNO

Obs.: A zomatdria dos valores inseridos (com Q) sendo o minimo e 1,0 sendo o
maximo) deve serigual a 1,0 (um).

3.1.  MATERIAIS QUE COMPOEM O PRODUTD

Descrigac CUSTO QUALIDADE TEMPO TECHNOLOGIA

4 CHAPA DE ACO ASTM A3E - 1020mm X
740mm - 2* (CONFORME DESENHO)

1 i I 1

4x CHAPA DEACD ASTM AZE 17 - 300mm X
100mm

Bx CHAPA DEACD ASTM A3E 1° - 210mm X
20mm (CONFORME DESENHD)

4x CHAPA DEACT ASTM AZE 347 - 300mm X
J00mm

4x CHAPA DEACT ASTM AZE 347 - 100mm X
100mm

S0LDA PROCESSD MIG

BROCA HSS 828 mm

BROCA HSS 830 mm

FRESA DETOPO 810 mm

PRIME

ESMALTE SINTETICO

SOLVENTE

M5C0 DE DESBASTE

MECO DE LKA

Obs.: Devem ser alocados valores em cada fator (Custo, Qualidade, Tempo e
Tecnologia) ded (limite minimo) & 5,0 (limite maximo), sendo 0 para guando o fator
em guestdo tiver pouca influéncia para o produto e 5,0 para quando o fator em
questdo tiver muita influéncia para o produto, fixando-se determinada mateéria-prima.

71



72
Formuléario 1 — Influéncia dos Produtos nos Resultados da Organizagéo (continuacéo)
4. LAMNCA PARA QUEIMADORES

- CUSTO:

-QUAL:

0L

- TEMPO

[

- TECNO

Obs.: A somatoria dos valores inseridos (com Q. sendo o minimo & 1,0 sendo o
maximo) deve ser igual a 1,0 (um).

4.1. MATERIAIS QUE COMPOEM O PRODUTOD

Descrigdo CUSTO QUALIDADE TEMPO TECHOLOGIA
Tube de ago Sohudler sem costura
1.1/4* SCH4D {aprooc. Z100mm)

A SrHAD da Tife

Tubo flodvel inex de 1.1/4°x
EE0mm,. com terminal para sohda
em ambas a5 pontas

Tuha flgavel ingy ge 1577 x 660mm
com terminal para solda em ambas
3 ponias

Terminal Divisor ArQleo em inox
410 de 2* x 50.5mm

Porca do Terminal Divisor em ingx
410 x 2 x 45mm Nitratadin

Bico Misturador AR/Oleo em inow
A0 x 1.1/ x Zmm Higrgladn
Pastilha THME 160408

Pastilha ER16 GED

Broca HES de 1,5mm

Broca HES de 2mm

Broca HSS de Jmm

Broca HSS de 1Limm

Solda processe MIG de 2.5mm.
matenal base: ago carbono x ago
inox

Escova rotaiva de 4.1/

Disco de corte de 4.152

Primer gpnod cinza

Soheente thinsr




APENDICE 2

Formulario 2 — Materiais

UMNIVERSIDADE FEDERAL DO CEARA
DEPARTAMENTO DE ENGENHARIADE PRODUCAD MECANICA — DEPRD
QUESTIOMARIO PARA COLETA DE DADOS

PARA ELABORACAD DE ESTUDO PARA TCC

IMPLEMENTAGAD DE COMPRAS ESTRATEGICAS — STRATEGICSOURCING
KXKKXXXXKKX XXX KKK KKK XXX XX XXX XXX

AREA:

FORMULARIO 2 — MATERIAIS

Deve-se atribuir valores de 0 a 5,0 (admitindo-se nimeros intermediarios nesta
faixa) para cada fator, fixando-se um material. Em hipotese nenhuma, neste
formulario, deve-se relacionar os materiais aos produtos em que sdo utilizados.
Deve-se considerar somente os materiais. As pontuagies devem seguir a regra, a
saber:

- Poder de Barganha: refere-se ao poder de barganha na negociacdo do material em
questdo. Quando assume valar zero o poder estd totalmente com o compradaor.
Assumindo valor cinco o poder esta totalmente com o farnecedar.

- Substituicdo: refere-se a possibilidade de substituir o material em pauta sem a
necessidade de alteracdo do produto original ou do processo no qual aguele €
empregadao. Assim, uma facil substituicdo & dado por um pesa zero e uma dificil
substituicdo por um peso cinco.

- Rivalidade: refere-se a rivalidade entre os fornecedores em relacdo ao material. Isto
significa que quando ha muita rivalidade ha maior nimerode fornecedores, e assim o
risco de abastecimento & baixo, assumindo valor zero ou proximos de zero. Em
contrapartida, se a rivalidade & pequena, o nimero de fornecedores para o
fornecimento daguele material € pegueno, e assim o fator assume valores praximos a
cinco.

- Barreiras aentrada: “representam a possibilidade de desenvolvimento de um novo
fornecedor especifico para o material em guestdo, devendo este ser fraco para
facilmente penetravel, ou forte para dificil desenvolvimento.” (KLIPPEL, ANTUMES E
WACCAROQ, 2007, pag. 187). Assim, baixas barreiras de entrada assumem valores
proximos de zero, e altas barreiras de entrada assumem valores proximos de cinco.
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Descrigdo

Cantongirade 2*x
316" (Bvr)

Formulério 2 — Materiais (continuacgéo)

PODER DE
BARGANHA

SUBSTITUICAC RIVALIDADE

BARREIRAS A
ENTRADA

LAgoAS 45 BXZDAF
POL PX AMX 1,5M
com manihas com
pino glloy com porcas

cupilna.

Primer gpoyxj vermelho

Ezmaltec sintético FU
laranja seguranga

Zotvente thinner

Aramemio 1,2mm

Perfil U Simples de 3°
¥ 2,25mm

Lagodecabo deaco.
tino Grommet de 38"

GH28AA ¥ 6m linear

Barraredonda
SAE1020 32,58 X
F000mm

Vergalhao GERDAL
F1.14" x 600mm

Pastilha GCNMG
120408

Pastilha NTILCK

Brocadecentro &5mm

ErocalongaHSS
FEmm

Broca HES 824mm
CGM03

Broca HSS B37mm
G4

Bleo hidréulico NGGS

Fita de arquear 20mm
¥ 1,5mm

Presilha de fita 20mm

Argqueadaor

BICROMATIZAGAD
2.3/4 % 191 _Fur.
imm.
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Formulério 2 — Materiais (continuacgéo)

PODER DE BARREIRAS

Descrigao BARGANHA SUBSTITUICAD RIVALIDADE A ENTRADA

4x GHAPA DE AGD ASTM A26
- 1020mm X 740mm - 2

(COMFORME DESENHD)
EARRAREDONDADEAGD.
ASTNIAZ6 B3

4x GHAPA DE AGD ASTM A36
17 - 300mm X 10mm

8x CHAPA DE AGD ASTM AZB
1* - 210mm X 210mm
{CONFORME DESENHO)

24 - 300mm X 300mm

34 - 100mm X 100mm

BROCA H3S 826 mm

BROGA H55 830 mm

FRESA DE TOPC €10 mm

ESMALTE BINTETICO

DISCODE DESBASTE

DISGODE LIXA

Broca HESde 1,5mm

Broca H3Sde 2mm

Broca HES de 3mm

Broca H3Sde 13mm

Golda processo MIG de
2,5mm material base: ago

carbono x agoinox

Escovarotativade 4.12°

Discode corteded 12"

Primer epoxicinza

Mistura MIG




Descrigdo

Tubodeago Schudler sem
costura1.1/4* 30H40

(aprox.2100mm)

Formulério 2 — Materiais (continuacgéo)

PODER DE

BARGANHA

SUBSTITUICAD RIVALIDADE

BARREIRAS A
ENTRADA

Tubo flexdvel inox de 1.1/4" x
G60mm com terminal para
s0lda em ambas as pontas

R
860mm com terminal para
solda em ambas as pontas

Terminal Divisor Ar/Oleo em
inox 410 de 2* x 50 bmm

Porcado Terminal Divisor
eminox 410x 2*x 45mm

Nitretada

Bico Misturador AR/ Oleo em
inox410% 1.1/2"x 22mm
Nitretado

Pastiha THMG 160408

Pastiha ER16 GE0
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