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RESUMO

No atual cenario econdmico, em que a globalizagdo aproximou os mercados e
aumentou a concorréncia entre as empresas a nivel mundial, as empresas
necessitam responder mais rapidamente as mudancas de mercado, e adequar o seu
negocio sem perder qualidade.

Diante desse contexto, o setor de compras se revela como um suporte
fundamental nas organizacdes. Na realidade brasileira, em muitas empresas, o setor
de compras permanece em um nivel estritamente operacional, concentrando-se
principalmente na comparac¢ao de precos de mercado, sem levar em consideragao
uma visao estratégica. Este fato implica no aumento dos custos sobre os produtos e
servigos oferecidos.

Considerando este cenario, o presente trabalho tem como objetivo
demonstrar como a aplicagdo do Strategic Sourcing pode contribuir para o
aprimoramento do processo de compras de uma empresa de embalagens de
papeldo.Para a conducgéo do estudo, optou-se pela utilizagdo da pesquisa descritiva,
buscando obter uma compreensédo aprofundada do Strategic Sourcing .

Este método ndo apenas permitiu uma anélise detalhada, mas também
resultou na significativa redugdo de custos financeiros, alcangando uma economia
de 10% na compra de filme stretch. Além disso, possibilitou a implementacéo de
melhorias operacionais, alinhando-se de maneira satisfatoria com os objetivos e

expectativas estratégicas da organizagao

Palavras -Chave: Strategic Sourcing, setor de compras



ABSTRACT

In the current economic scenario, in which globalization has brought markets
closer together and increased competition between companies worldwide,
companies need to respond more quickly to market changes and adapt their
business without losing quality.

Given this context, the purchasing sector reveals itself as a fundamental
support in organizations. In the Brazilian reality, in many companies, the purchasing
sector remains at a strictly operational level, focusing mainly on comparing market
prices, without taking into account a strategic vision. This fact implies an increase in
costs for the products and services offered.

Considering this scenario, the present work aims to demonstrate how the
application of Strategic Sourcing can contribute to improving the purchasing process
of a cardboard packaging company. To conduct the study, we chose to use
descriptive research, seeking gain an in-depth understanding of Strategic Sourcing.

This method not only allowed a detailed analysis, but also resulted in a
significant reduction in financial costs, achieving a 10% saving on the purchase of
stretch film. Furthermore, it enabled the implementation of operational improvements,

satisfactorily aligning with the organization's strategic objectives and expectations.

Keywords: Strategic Sourcing, Purchasing Sector
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1. INTRODUCAO

No século XXI, o mercado econdbmico brasileiro € competitivo e desafiador,
com variagdes constantes do doélar e da inflagdo. As empresas buscam aumentar
seus lucros ou reduzir custos para se manterem no mercado. A maioria das
organizacdes concentra seus esforcos na area de vendas, mas é no setor de
compras que é possivel gerar impactos significativos na lucratividade no curto e
médio prazo (SILVA; GOMES, 2020).

As atribuicbes do setor de compras englobam uma ampla gama de
atividades, que incluem a selegcao cuidadosa de fornecedores, a avaliagao da
qualidade dos servigos prestados, a definicdo de prazos de entrega, a previsdo de
orcamentos, servicos e demanda, entre outras tarefas relevantes,como a
classificagao dos itens de acordo com a curva ABC e a matriz Kraljic.

De acordo com Simchi-Levi (2018), A curva ABC é uma ferramenta simples,
mas poderosa, que pode ajudar as empresas a economizar dinheiro e melhorar a
eficiéncia. A matriz Kraljic € uma ferramenta que pode ajudar as empresas a tomar
decisdes mais informadas sobre seus itens de compra (KRALJIC, 1983).

Portanto, a fungcdo de compras € um processo complexo que requer uma
atengao especial as questdbes estratégicas da empresa. Isso ocorre porque essas
variaveis, frequentemente externas a organizagao, tém um impacto direto nos custos
organizacionais, podendo aumentar ou reduzir. (BALLOU,2006)

As compras estratégicas, também conhecidas como Strategic Sourcing,é
uma ferramenta importante para o setor de compras aprimorar suas atividades e
gerar beneficios significativos para uma organizacédo. Essa abordagem considera o
custo total de aquisicdo de uma determinada categoria, incluindo o custo do produto,
o custo do servigo e o custo de gerenciamento do relacionamento com o fornecedor.
O objetivo é alcancar niveis otimos de aquisigcbes e servigos, melhorando o
custo-beneficio das compras, juntamente com a qualidade, a proximidade com o
mercado fornecedor, entre outros beneficios. (MURTA ET A. 2017)

De acordo com Duffie (2005), o Strategic Sourcing (SS) € uma metodologia
para a melhoria dos processos da cadeia de suprimentos, sendo definida como o

processo de avaliacao, selecao e alinhamento da empresa com seus fornecedores.



Com o emprego da ferramenta, busca-se alcancar a melhoria operacional como
suporte aos objetivos estratégicos organizacionais

Diante disso, o presente trabalho tem como objetivo geral mostrar a aplicagao
do Strategic Sourcing no processo de gestdo no setor de compras. Serao relatadas
as etapas das aplicagbes realizadas a fim de atingir o objetivo, bem como o
detalhamento de como realizar a aplicagdo da metodologia em uma empresa de
embalagens de papeldao de grande porte em Santa Catarina. Dessa forma,
pretende-se contribuir para o aprimoramento do processo de compras da empresa e

para sua competitividade no mercado.



2. OBJETIVOS
2.1 Objetivo Geral

Demonstrar a aplicagéo do Strategic Sourcing no processo de gestao no setor
de compras.

2.2 Objetivos especificos

Realizar uma pesquisa bibliografica para investigar a aplicagao do Strategic
Sourcing em contextos semelhantes na literatura.

Aplicar a metodologia do Strategic Sourcing no departamento de compras na
empresa, identificando e documentando os desafios surgidos durante a
implementagdo e as estratégias empregadas para mitiga-los, proporcionando uma
transicao suave e eficaz.

Avaliar os resultados alcangados apdés a implementacdo do Strategic
Sourcing na empresa, comparando esses resultados com as praticas de gestao
utilizadas anteriormente.

3.REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo apresenta-se conceitos de gestao da cadeia de suprimentos ,
a evolugao da area de compras,fungao do setor de compra, conceito e etapas do

Strategic Sourcing, embasados em autores que escrevem sobre esses assuntos.
3.1 GESTAO DA CADEIA DE SUPRIMENTOS (SUPPLY CHAIN MANAGEMENT)

Muito se relaciona o Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos (Supply Chain
Management, ou SCM) ao desenvolvimento econdmico pos Segunda Guerra
Mundial e a Globalizagao, visto que nesse contexto, as empresas passaram a ter um
maior acesso as informagdes e novas tecnologias. Assim, o mercado econdmico
passou a exigir novos padrdes de qualidade, custo e atendimento, aumentando a
competitividade entre as organizagdes.

Para Handfield e Nichols Jr (2002, p. 09), o SCM abrange as organizagdes e

atividades associadas a industrializagdo de produtos, desde sua origem como



matérias-primas até o bem final, com os fluxos de material e de informagbes
ocorrendo nos dois sentidos em toda a cadeia.

De acordo com Pozo (2019), a Gestao de Cadeia de Suprimentos é definida
como a administragdo e planejamento de todas as areas que compdem a cadeia,
como a matéria-prima, produgao, logistica, compras etc. Coelho (2010) afirma que a
gestdo da cadeia de suprimentos consiste em um processo de gerenciar
estrategicamente diferentes fluxos, como bens, servigos, financas e informacdes e,
também, as relagdes entre empresas, visando alcancar e apoiar os objetivos
organizacionais.

Campos (2009) afirma que o papel da cadeia de suprimentos é administrar,
controlar e planejar todo processamento de produtos, desde o fornecimento da
matéria-prima até o cliente final, da forma mais eficaz e eficiente possivel, gerando
valor para toda a cadeia. Ainda segundo este autor, em uma cadeia de suprimentos
0s objetivos empresariais estdo mirando em melhorar o controle de estoque em
condigdes satisfatorias, exercendo um pequeno valor de capital imobilizado e um
abastecimento duradouro das reservas que sao utilizadas.

Neste sentido, pode-se afirmar que o papel crucial da SCM, é desenvolver as
areas da cadeia para satisfazer de forma mais eficiente os consumidores por meio
da diminuigado de custos. As assertivas praticas estdo sendo inseridas nas maiores
empresas do mundo, onde as mesmas vem objetivando uma maior lucratividade e
producao (POZO, 2019).

SCM ¢é um conceito muito amplo, pois engloba muitas fases, atividades e
pessoas, ja que inicia no primeiro fornecedor e finaliza no ultimo cliente. A seguir a
Figura 1 ilustra os principais elementos e processos envolvidos na gestao e fluxo de
produtos e informagdes. A empresa, localizada no centro, gerencia a cadeia e
interage com fornecedores, localizados a esquerda, que fornecem insumos, e
consumidores, localizados a direita, que recebem os produtos finais. O fluxo de
produtos segue dos fornecedores para a empresa e depois para os consumidores,

enquanto o fluxo de informagdes ocorre em ambas as dire¢des



Figura 1 - Estrutura da Cadeia de Suprimentos

Empresa

Fornecedores Consumidor

Fornecedores Consumidor/
dos fornecedores usuario final

Aquisi¢éo 5 Transformagao 5 Distribuigao

Fluxo de produto e informagéo

Fonte: Ballou (2000)

3.2.1 A evolugao histérica da area de compras

De acordo com Silva (2016), a fungdo de compras teve origem na Idade Média,
quando os mercadores compravam e vendiam produtos em feiras e mercados. Com
o0 passar do tempo, a fungcdo se tornou mais complexa e passou a envolver a
negociacao de contratos, a gestdo de fornecedores e a busca por novas fontes de
suprimentos.

Segundo Jhones (2018), a Revolugao Industrial foi um marco na evolugao da
fungcdo compras, pois nessa época surgiram as grandes empresas € a produgao em
massa. Com isso, a fungdo compras ganhou mais importancia, pois era necessario
adquirir grandes quantidades de matérias-primas para a produgéo.

Ja para Pires (2020), a globalizacéo e a era da informagéo foram os principais
fatores que impulsionaram a evolugao da fungdo de compras nas ultimas décadas.

Com o aumento da concorréncia e a busca por eficiéncia, as empresas passaram a
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adotar novas estratégias de compras, como a terceirizagéo, a negociacao eletrénica
e a gestao da cadeia de suprimentos.

Ja na visao de Baily et al. (2000), a area de compras consiste no processo em
que as empresas definem os itens a serem comprados, selecionam os fornecedores,
negociam com as fontes de suprimentos, firmam contratos, elaborar ordens de
compras e finalmente, recebem e pagam os bens e servigos adquiridos.

A area de compras € um processo integrado ao planejamento estratégico da
organizacdo, de modo que as decisdes sao tomadas a luz da estratégia competitiva.
As capacidades da fungdo de compras estdo bem alinhadas com os objetivos de
negocios e, consequentemente, os de outras areas funcionais envolvidas na
formulacao da estratégia de negdcio. Hoje em dia as organiza¢gdes buscam garantir
esforgos para que todas as areas possam interagir com a area de compras de modo
a gerar vantagem competitiva nas suas decisdes e consequentemente nos seus
resultados (ANDRADE, 2012)..

Dentro deste contexto, a atividade de compras traz uma nova perspectiva
para a area. Esta atividade envolve, segundo Martins e Alt (2003), além do
relacionamento comercial com os fornecedores, a pesquisa e o0 desenvolvimento dos
mesmos, sua qualificacdo e o suporte técnico durante o relacionamento entre as
partes. E, diante disso, uma integracao total entre todos os setores internos da
empresa, clientes e fornecedores.

Em resumo, a area de compras evoluiu significativamente ao longo do tempo,
deixando de ser apenas um setor burocratico para se tornar parte integrante do
processo de logistica das empresas. A atividade de compras envolve uma série de
processos e agoes, além do relacionamento comercial com os fornecedores, para
garantir a qualidade, o prazo e o custo dos bens e servigos adquiridos, bem como
uma integragdo total entre todos os setores internos da empresa, clientes e

fornecedores.

3.2.2 A Fungao da area de compras

A funcdo compras tem como competéncia controlar os niveis de estoque da
empresa, para que insumos em excesso nao gerem custos adicionais no seu
armazenamento, ainda que minimizem riscos na producdo. Os custos com o

armazenamento desses produtos podem ser de qualquer natureza, desde o custo
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com o espaco ocupado até o custo com pessoal do almoxarifado. Em contrapartida,
trabalhar com baixo nivel de estoque é arriscar-se. Um calculo mal feito do consumo
dos insumos ou até mesmo qualquer anomalia, como um pedido urgente ou
desperdicio, pode fazer com que o nivel de estoque chegue a um patamar muito
baixo, arriscando deixar o setor de produgédo parado por falta de itens (MARTINS;
ALT, 2003).

Dias (1993) complementa que a finalidade do departamento de compras é
suprir as necessidades de materiais ou servigcos, planeja-las quantitativamente e
satisfazé-las no momento certo com as quantidades corretas, verificar se recebeu
efetivamente o que foi comprado e providenciar armazenamento.

De acordo com Bowersox, Closs e Cooper (2006), a area de compras é
responsavel pela compra e coordenacdo da movimentagcao de recebimento de
materiais ou produtos acabados, desde os fornecedores até a producao, plantas de
montagem, armazéns ou até mesmo lojas de varejo.

Assim, os objetivos basicos da area de compras incluem garantir um fluxo
continuo de suprimentos para atender aos programas de produg¢do, coordenar esse
fluxo de maneira que seja aplicado um minimo de investimento que afete a
operacionalidade da empresa, comprar materiais € insumos aos menores pregos
obedecendo padrdes de quantidade e qualidade definidos, e buscar sempre, dentro
de uma negociagado justa e honesta, as melhores condigcdes para a empresa,

principalmente em termos de prego e pagamento (SILVA, 2018).

3.3 STRATEGIC SOURCING

O Strategic Sourcing, segundo Engel (2004), € uma metodologia aplicada a
area de Suprimentos que visa analisar profundamente os custos totais de aquisicédo
de cada familia de produtos ou servicos por meio do mapeamento, entendimento e
avaliacdo das especificacbes dos materiais, niveis de servico e do mercado
fornecedor. Esse processo permite rever os custos externos que afetam os produtos
finais, bem como os custos internos de utilizagdo, financeiro e logistico, avaliar
otimizagdes na estrutura dos produtos, encontrar um ponto 6timo em relacdo aos
requisitos e niveis de servigo que maximize o custo-beneficio da aquisicao, ampliar o
conhecimento do mercado fornecedor, melhorar a qualidade do material e agilizar o

fluxo de atendimento do mercado.
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As Compras Estratégicas, ou Strategic Sourcing - SS, como sédo conhecidas,
envolvem a identificagao sistematica das potenciais fontes de fornecimento de itens
necessarios ao funcionamento das empresas, a avaliacdo, negociacao e contratacao
de fornecedores, além de um continuo gerenciamento dessa relagdo, sempre com o
objetivo de aumentar a competitividade das empresas. (NEVES; HAMACHER,
2004).

Silva (2007) define Strategic Sourcing como um processo que busca
constantemente oportunidades para enriquecimento de valor na cadeia de
suprimentos, por meio da identificacdo do nivel de relevancia dos itens adquiridos
pela organizagdo, do gerenciamento do relacionamento com as empresas
fornecedoras e da avaliagao e aplicagao de planos e atividades estratégicas, com o
objetivo de conseguir vantagem competitiva.

De acordo com Mitsutami (2007) e Engel (2004), apesar de estar inserido no
contexto da gestado da cadeia de suprimentos, o Strategic Sourcing deve ter tratativa
individualizada devido a sua importancia estratégica e o potencial de gerar
beneficios econbmicos significativos. E ainda, a solicitagdo deste método é
estabelecido quando ha o surgimento da necessidade de qualquer tipo de
processo estratégico de fornecimento onde a area de suprimentos deve atuar na
avaliagao deste processo e na tomada de decisao

A literatura tem apresentado o termo Strategic Sourcing(SS) com um
processo para identificar potenciais fontes de fornecedores, avaliar tecnicamente,
negociar e contratar fornecedores buscando aumentar a competitividade da
empresa. Esta estratégia tem permitido as empresas ganhos na redugao do
preco de compra, diminuicdo da base de fornecedores, melhor nivel de qualidade e

entrega do servico final ao cliente (SILVA,2020).

3.4.1 Objetivos do Strategic Sourcing

Segundo Monczka et al. (2015) o principal objetivo do Strategic Sourcing é
maximizar o valor agregado aos negdécios da empresa por meio da aquisicdo de
produtos e servigos, considerando todo o ciclo de vida do produto e a gestao efetiva
dos fornecedores. Isso inclui a redugédo de custos, melhoria da qualidade, reducéo
de riscos, desenvolvimento de fornecedores, sustentabilidade e aumento da
eficiéncia.

13



De acordo com Braga (2006) ,a metodologia strategic sourcing € considerada
uma das melhores ferramentas que pode ser utilizada como orientagédo estratégica
da funcdo de Compras ou Suprimentos na implementagao pratica dos conceitos
estratégicos

A proposta do Strategic Sourcing objetiva harmonizar a qualidade do servigo
com garantia de redugao de custos, a tecnologia, a capacitagao dos profissionais de
compras € o monitoramento dos resultados, como fatores chaves na incorporagao
deste modelo funcional.(REIS,2020)

3.4.2 Vantagens e Desvantagens do Strategic Sourcing

Conforme Chiang, Koca Basoglu-Hillmer e Suresh (2012), o Strategic
Sourcing consiste em compras estratégicas, integragdo interna, compartilhamento
de informacdes e desenvolvimento de fornecedores, podendo ser um fator que
contribui para a agilidade da cadeia de suprimentos, que por sua vez, aprimora
essa cadeia adaptando ou respondendo de maneira rapida as mudangas do
mercado, antes e mesmo depois das mudancgas terem ocorrido

O tema Strategic Sourcing vem sendo, desde os anos 90, discutido nas
empresas, e desde entdo diversos argumentos, definicbes e defesa sobre o
assunto tem sido apresentado na literatura. Em sua maioria, os profissionais tém
reconhecido cada vez mais que a ferramenta oferece uma vantagem competitiva
(ELTANTAWY; GIUNIPERO, 2013)

De acordo com Bim (2016), como qualquer estratégia de negécio, o Strategic
Sourcing apresenta vantagens e desvantagens . Elaborou-se o Quadro 1 com as
principais vantagens e desvantagens do uso da ferramenta de Strategic Sourcing

encontrados na literatura:
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Quadro 1 — Vantagens e desvantagens do Strategic Sourcing

Vantagens

Desvantagens

Redugédo de custos por meio da negociagéo de
precos competitivos, identificagdo de fornecedores
mais eficientes dos processos de aquisi¢cao

Maior vulnerabilidade a
problemas, caso ocorram falhas
no fornecimento

Selecionar fornecedores com base em critérios de
qualidade, pode levar a melhorias na qualidade dos
produtos e servigos adquiridos

Fornecedor individual mais
afetado por flutuagdes no volume
de demanda

E possivel melhorar a eficiéncia e a produtividade

Fornecedor pode forgar pregos

e, toda a cadeia de suprimentos, otimizando fluxos | para cima caso n&o haja
de trabalho, reduzindo tempos de ciclo e | alternativa de fornecimento
minimizando desperdicios

Permite uma analise mais aprofundada dos riscos | A implementacdo eficaz do
associados a cadeia de suprimentos, como | Strategic Sourcing requer um
instabilidade de fornecedores, flutuagbes de precos | gerenciamento cuidadoso e
e dependéncia excessiva de um Unico fornecedor dedicado. Isso pode exigir

recursos e habilidades adicionais
para realizar analises de
mercado, conduzir negociagdes e
monitorar o desempenho dos
fornecedores

Fonte: Adaptado de Bim(2016)

3.4.3 O processo de Strategic Sourcing: Etapas e melhores praticas

A primeira etapa do processo de Strategic Sourcing consiste na analise de
gastos e demanda, de acordo com Nunes et al. (2016). Essa etapa envolve
compreender a real necessidade das aquisicbes e os custos da organizagao.
Durante essa fase, sao estudadas as possibilidades de reducéo de gastos, além de
se examinar as estratégias anteriores e definir o objetivo final. Também é realizado
um estudo e analise de mercado. Em seguida, sao aplicados alguns instrumentos de
Strategic Sourcing, como descrito por Doucek (2011):

a) Solicitacdo de

Informagdo: também conhecido como Request for

Information (RFI), a empresa envia solicitagcao de informag¢des para descobrir se
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o fornecedor é capaz de atender ao pedido especifico. Podemos dizer que, neste
caso, a empresa quase nao tem ideia sobre as habilidades e os detalhes da carteira
de produtos do fornecedor;

b) Solicitagdo de Proposta: A empresa envia solicitagdo de proposta, também
conhecido como Request for Proposal (RFP), para receber alternativas oferecidas
pelo fornecedor que atendam a sua necessidade. Entdo, neste caso, a empresa
conhece as habilidades e a carteira de produtos do fornecedor;

c) Solicitagdo de Cotagdo: O pedido de cotagcdo, também conhecido
como Request for Quotation (RFQ), é enviado quando a empresa sabe
exatamente o tipo especifico de produto de que precisa e soO precisa saber qual o
preco que o fornecedor oferece.

Bim (2016) propde uma divisao da metodologia de Strategic Sourcing em 3
grandes grupos: Fundamentagdo, elaboracdo de estratégias e negociagao e
implantagéo de acordos. Esses grupos sao compostos por um conjunto de etapas
que, somadas, totalizam 8 etapas principais. Sao elas:

Etapa 1: Definir Requerimentos Internos - Esta etapa é a primeira e uma das
mais importantes e complexas de todo o processo de Strategic Sourcing, pois
permite entender, em todos os seus detalhes e dimensbes, o que esta sendo
adquirido. O objetivo desta etapa ¢é identificar o valor referéncia para apuragéao dos
resultados do processo, chamado de baseline de precos.

Etapa 2: Entender Mercado Fornecedor - Esta etapa busca entender o
mercado fornecedor da categoria em analise. Ao final, deve-se obter o Poder de
Barganha da Organizacgao frente ao mercado e uma primeira lista com todos os seus
fornecedores .

Etapa 3: Construir Modelo de Custo Total - Esta etapa é a responsavel por
identificar aspectos relevantes dos direcionadores de custos diretos e indiretos, que
estao vinculados ao processo de compra de produtos e servigos.

Etapa 4: Desenvolver Modelo de Fornecimento — Através da analise de
possiveis alternativas estratégicas de fornecimento, esta etapa procura novas
formas e modelos que os fornecedores poderao suprir, dando dessa forma subsidios
para comparagao com o atual cenario de fornecimento.

Etapa 5: Conduzir Analise de Fornecedores (RFI — Request For Information) —
E a primeira abordagem formal aos fornecedores potenciais, complementando a lista

de fornecedores da etapa 2. O documento de RFI deve ser preenchido pelos
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fornecedores e as respostas usadas para analise e selecdo dos fornecedores para a
préoxima etapa (BIM, 2016).

Etapa 6: Conduzir Processo de Cotacéo (RFP-Q — Request For Proposal and
Quotation) — Baseado no modelo de fornecimento mapeado na etapa 4, deve-se
solicitar aos fornecedores, através do documento de RFP-Q, a cotacdo de precos
considerando o modelo atual de fornecimento e modelos sugeridos, dando subsidios
para a formulacdo do mapa comparativo de precos e definindo os fornecedores
qualificados para a préxima etapa (BIM, 2016).

Etapa 7: Conduzir Processo de Negociagcédo — Para buscar a maximizagao dos
resultados, se faz necessario definir qual o modelo de negociagédo que sera adotado
e definir a estratégia de negociacao a ser utilizada. Apds finalizagao da negociagao,
a divulgacéo interna dos resultados deve ser realizada (BIM, 2016).

Etapa 8 — Implantar Acordos - Esta etapa significa a consolidagéo de todo o
processo de Strategic Sourcing, com a consequente realizagdo da projecédo dos
resultados alcancados na etapa anterior. E uma etapa critica, pois necessita da
gestao da area de suprimentos para garantir a implantacdo dos novos acordos, em
toda a sua extensdo (especificagdes, precos e condigdes comerciais, mudanca de
processos, indicadores de desempenho (KPI’s), niveis de servigos etc.), assim como
a adesao por parte da operagao atraveés de seus usuarios, garantindo o sucesso e

credibilidade de todo o processo de Strategic Sourcing.

Figura 2— Etapas da metodologia Strategic Sourcing

Etapa de

Etapas de
Elaboragio de
Estratégias

Etapas de

Megociagao e
Fundamentagio
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Processo de
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Processo de
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Fomecimanto

1-Dighinir
Requenmentos
Intamos
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Fonte: BIM (2016, p. 21)
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3.4.4 Tendéncias e desafio futuros para a gestao de Strategic Sourcing

A gestao de strategic sourcing tem um papel fundamental nas operag¢des das
empresas, garantindo o abastecimento eficiente de materiais e servigos. No entanto,
para acompanhar as mudangas no ambiente de negdcios, é importante estar atento
as tendéncias e desafios futuros que impactarao essa area.

Segundo Di Sora (2021), atualmente muitas organizagdes estdo avangando
na adogcdao de novas plataformas para automatizar seus processos. Tais como:
RPAs, Inteligéncia Artificial e Machine Learning. Isso tem levado a uma necessidade
de revisdo de escopo do trabalho do Comprador do futuro. Muito em breve o foco
desse profissional sera maior no trabalho estratégico, que ndo pode ser facilmente
automatizado ou transferido aos computadores.

De acordo com Bim (2016), pode-se entender que a utilizagdo da metodologia
Strategic Sourcing é uma opg¢ado bastante atraente, ja que estes processos
estratégicos podem trazer retornos 10 vezes sobre custo de investimento inicial de
sua aplicagao.

No contexto de suprimentos, surgiram algumas praticas e metodologias que
proporcionam as organizagdes formas planejadas de suprir buscando a redugéo de
custos estrategicamente. O Strategic Sourcing € uma dessas metodologias que
quebram o paradigma de que a area de suprimentos é geradora de custo e mostra o

grande potencial de geracgéo de lucros a curto e médio prazo (BIM, 2016).

3.5 CURVA ABC

Bim (2016) ressalta a importancia de direcionar o processo de analise de
gastos para os itens mais estratégicos e relevantes para a organizagdao. Um critério
de priorizacao frequentemente utilizado é a aplicagdo da Curva ABC , que identifica
os itens de maior importancia financeira, também conhecidos como itens da Curva
A. Além disso, Mitsutani et al. (2014) enfatizam que outras questdes cruciais devem
ser consideradas na analise de gastos, como o alinhamento estratégico do negdcio,
a analise da concorréncia e a visao de investimento da organizagéo.

Segundo Mendanha (2018), o Diagrama de Pareto, também conhecido como
Curva ABC, é uma ferramenta amplamente adotada pela administragao para auxiliar
na tomada de decisdes em cenarios com grandes volumes de dados. Loprete et al.
(2009) destacam a importéncia dessa ferramenta, pois permite identificar os itens
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que requerem atencao prioritaria e um tratamento adequado em termos de
administragao.

De acordo com esse sistema, os itens podem ser classificados em trés
grupos: os itens da Curva A, que sdo poucos em quantidade, mas possuem valores
mais representativos; os itens da Curva B, que compreendem um numero médio de
itens e representam cerca de 20 a 30% do investimento total; e os itens da Curva C,
que representam uma grande quantidade de itens de baixo investimento (LOPRETE
et al., 2009).

Curva ABC, ou Classificagdo ABC, € uma metodologia que permite a
classificagdo das informagdes quanto ao seu grau de importancia. Para isso, utiliza a
regra 80/20, uma teoria que prevé que 80% dos efeitos surgem a partir de apenas
20% das causas.(ADDE,2022)

Figura 3 — Curva ABC

Curva ABC

100%
5%

80%

% Valor

% ltens 20% 50% 100%

Fonte: Adde,Talitha (2022)

3.5.1 Matriz de Portfélio de Kraljic

A matriz de Kraljic € uma ferramenta que auxilia na definicdo da estratégia de
compras para cada item ou categoria, levando em consideracdo a realidade,

necessidade e prioridade de cada empresa (CERVEIRA, 2018). Segundo Kraljic
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(1983), essa estratégia de suprimentos é baseada em duas dimensdes: importancia
da compra e complexidade do mercado fornecedor. Essas dimensdes sao avaliadas
por meio de critérios que definem estratégias e abordagens diferentes e classificam
os itens da seguinte forma:

‘ltens estratégicos” sao itens que possuem um impacto significativo nos
resultados da empresa e, além disso, sdo escassos e tém uma complexidade maior
de fornecimento (SANTOS, 2020). Kraljic (1983) sugere a realizagao de analises
detalhadas, contratos de longo prazo com foco no relacionamento com os
fornecedores, planejamento preciso (logistico, de inventario, etc.), decisbes de
produzir ou comprar, analise de risco, planos de contingéncia e outras analises
microecondmicas.

“Itens criticos ou gargalos”, por sua vez, contemplam as incertezas na oferta e
ter um baixo impacto financeiro, mas ainda assim podem ser potenciais problemas
para a empresa devido as suas caracteristicas especificas (SANTOS, 2020). Kraljic
(1983) destaca que esses itens exigem modelos de decisdo especificos, planos de
contingéncia, monitoramento dos fornecedores e estoques de seguranga.

Os “ltens alavancaveis” possuem custos elevados, mas a complexidade do
mercado fornecedor € baixa, com ampla oferta disponivel (SANTOS, 2020). Devido
a essas caracteristicas, a empresa compradora possui um alto poder de barganha,
permitindo a adogcao de estratégias como concorréncia entre fornecedores, analise
de substitutos e negociagao de pregos maximos (KRALJIC, 1983).

Por fim, os “ltens nao criticos” sao itens rotineiros que tém pouco impacto nos
resultados da organizagcao (SANTOS, 2020). Segundo Kraljic (1983), esses itens
requerem analise de mercado e politicas de decisdao simples, voltadas para a

otimizagao de estoques e padronizacio de produtos.
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Figura 4 : Matriz Kraljic

Importancia da Compra
Custos totais do volume
adquirido; Representatividade
do total de compras
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Complexidade do
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Quantidade de formmecedoras;
Nival de avango tecnoldgico;
Barreiras de enfrada;

Custo logistic;
Complexidade loglstica | ete

Fonte: KRALJIC, P. (1983)

O modelo de Kraljic para classificacédo de materiais sustenta a administragéo
da empresa por meio de estratégias de suprimentos adequadas a diferentes tipos de
bens e servigos, otimizando a relacdo entre o impacto nos lucros e risco de
suprimento, bem como a falta de materiais, descontinuidades, atrasos, rompimento
de contratos (KRALJIC, 1983)

4. METODOLOGIA

Para conduzir este estudo, optou-se pela utilizagdo da pesquisa descritiva,
buscando obter uma compreensido aprofundada do tema em questdo. A pesquisa
descritiva tem por objetivo descrever as caracteristicas de uma populagao ou
fendbmeno, envolvendo o uso de técnicas de coleta de dados, questionario e
observagcédo sistematica (GIL, 2008). A valorizacdo desta pesquisa pode ser
observada diante da premissa que os problemas podem ser resolvidos e as agdes
podem ser melhoradas por meio de descrigdo, andlises e observagdes objetivas e
diretas (CERVO, BERVIAN e SILVA, 2007)

Para tanto, adotou-se uma pesquisa de cunho qualitativa, na qual os aspectos

analisados nao podem ser quantificados, e o foco da pesquisa € a compreensao e
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explicacdo das dindmicas sociais, que sao capazes de produzir novas informacdes
(GERHARDT; SILVEIRA, 2009). De acordo com Gerhardt e Silveira (2009), este tipo
de pesquisa tem como principais caracteristicas a busca por resultados o mais
fidedignos possivel, objetivagdo do fendbmeno, descrigao, explicagdo e compreensao
das acdes de forma hierarquizada, precisdo das informagdes locais e globais de
determinado fendmeno e distanciamento do pressuposto de um unico modelo de
pesquisa para todas as ciéncias. cujas fases sdo: Planejar a pesquisa, coletar
dados, analisar dados e planejar, implementar agdes e a avaliar resultados e gerar

relatérios
4 1 PROCEDIMENTOS DO PROCESSO

E importante ressaltar que, durante todo o processo de pesquisa, foram
adotadas praticas éticas, como a garantia da confidencialidade das informacgdes
coletadas, voltado para a carteira de matéria prima, com intervencdo do
pesquisador, sendo assim, optou pela pesquisa-agao. Segundo Miguel et al. (2012),
pode ser definida como um tipo de pesquisa criada e aplicada junto com uma agao
ou resolugdo de um problema em que os participantes e pesquisadores estao
envolvidos de forma cooperativa

Desta forma, a Figura 5 destaca os procedimentos para elaboracéo da

pesquisa-acao deste trabalho.

Figura 5- Etapas da pesquisa agéo
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Fonte: Elaborado a partir de Miguel et al. (2012)

4.1.1 Planejar a pesquisa

Na fase de implementacao do Strategic Sourcing, foram consideradas quatro etapas

fundamentais.
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A primeira etapa foi 0 mapeamento da literatura, que envolveu uma pesquisa
bibliografica abrangente para identificar e compreender os principais conceitos,
teorias, modelos e praticas relacionadas a estratégia de compras. Essa pesquisa foi
realizada por meio do estudo de casos, analise de artigos cientificos, livros e outras
fontes relevantes, a fim de estabelecer uma base sélida de conhecimento tedrico.

A segunda etapa consistiu no diagnostico da situagao atual do processo de
compras na organizagao. Nessa analise detalhada, foram identificados os principais
desafios, lacunas e oportunidades de melhoria existentes. Compreender a situacao
atual foi fundamental para embasar a implementagao eficaz do Strategic Sourcing.

Em seguida, na terceira etapa, foi feita a definigho do tema e dos
interessados. Isso envolveu determinar o escopo do Strategic Sourcing,
considerando os produtos ou servigos relevantes para a organizacdo. Além disso,
foram identificados os stakeholders envolvidos no processo de compras, como a alta
administracao, gerentes de compras, fornecedores e usuarios internos. Foi essencial
compreender suas necessidades, expectativas e requisitos especificos em relagao
ao processo de compras para assegurar a eficacia da estratégia.

Por fim, na quarta etapa, foram definidos os objetivos de pesquisa. Esses
objetivos especificos estabeleceram as metas a serem alcangadas na
implementacéo do Strategic Sourcing. Por exemplo, podem ter incluido a redugao de
custos de aquisi¢do, a melhoria da qualidade dos produtos, a reducao de riscos na

cadeia de suprimentos, entre outros.

4.1.2 Coletar dados

A otimizagdo do processo de compras exigiu a implementagcdo de uma série
de etapas. Inicialmente, procedeu-se a coleta de dados referentes aos ultimos 12
meses. Esta fase implicou na identificacdo e compilacdo de dados de fontes
pertinentes, incluindo registros internos, relatérios financeiros, sistemas de gestao de
estoque e informagdes de fornecedores. A validade, a integridade e a formatagao
apropriada dos dados foram aspectos para garantir uma analise subsequente eficaz.

Na fase subsequente, os dados coletados foram registrados e organizados de
maneira estruturada. Este procedimento envolveu a categorizagédo das informacdes
com base em critérios como custos de aquisi¢do, prazos de entrega, qualidade dos

produtos e feedback dos clientes. A utilizagcado de ferramentas especializadas, como
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softwares de gestdo de dados, foi essencial para assegurar a sistematizagéo,
acessibilidade e atualizacao continua dos dados.

Na etapa de analise, foi imperativo examinar minuciosamente os dados para
identificar e corrigir possiveis inconsisténcias, erros ou omissées. Este processo ndo
apenas envolveu a correcdo de dados imprecisos, mas também o preenchimento de
lacunas informativas, garantindo assim um conjunto de dados coeso e confiavel. A
consisténcia dos dados ao longo do periodo de analise foi verificada para prevenir

discrepancias que pudessem comprometer a integridade da analise.

4.1.3 Analisar dados e processar

Para aprimorar o processo de compras, foi necessario seguir um conjunto de
etapas. A primeira delas foi o processamento dos dados coletados, consistiu no
processamento dos dados coletados, fazendo uso de ferramentas e técnicas
apropriadas, como analise estatistica, criagdo de graficos e tabelas. Isso permitiu
organizar os dados de forma adequada, tornando-os mais compreensiveis e prontos
para analises posteriores. Ferramentas como Microsoft Excel, Power Bi e
e—Procurement foram essenciais nesse processo.

Na etapa subsequente, os dados processados foram comparados com os
principios do Strategic Sourcing. Essa analise envolveu avaliagdo do desempenho
atual do processo de compras em relacdo aos conceitos, teorias e modelos do
Strategic Sourcing. As ferramentas de dados auxiliaram nessa comparacao,
identificando lacunas e discrepancias.

Com base na analise dos dados e na comparacdo com a teoria, elaborou-se
um plano de agédo para implementar o Strategic Sourcing na organizagao. Esse
plano de acdo envolveu a definicdo de objetivos especificos, metas e acdes
estratégicas a serem adotadas para melhorar o processo de compras. Também
foram estabelecidos prazos e um cronograma para a implementagdo do plano de

acao

4.1.4 Implementacgao do Strategic Sourcing

Durante a etapa de implementagdo do Strategic Sourcing, a empresa

enfatizou os beneficios que essa abordagem traria para sua operagéo. Durante essa
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etapa, foram considerados os seguintes aspectos para garantir a otimizagado dos
resultados:

Primeiramente, foi conduzida uma analise da situagdo atual do processo de
compras. Isso envolveu a avaliagcdo das informacdes coletadas e dos dados
processados, com o intuito de compara-los a teoria do Strategic Sourcing. Essa
abordagem permitiu identificar com clareza as principais areas de melhoria e as
oportunidades para aplicar a estratégia de compras de forma mais eficiente

Em seguida, o Strategic Sourcing foi introduzido de forma progressiva,
priorizando categorias de compras ou fornecedores estratégicos. Essa abordagem
permitiu que a empresa identificasse as principais areas de melhoria e as
oportunidades para aplicar a estratégia de compras de forma mais eficiente.

A elaboragédo do plano de implementagcdo constituiu um elemento central
neste estudo. As etapas, atividades, responsabilidades, prazos e recursos
necessarios foram articulados com rigor, proporcionando um esquema estruturado
para a execugao do projeto. O plano incorporou estratégias especificas em cada
fase do processo de compras, abrangendo a avaliagéo de fornecedores, a instituicao
de critérios de selecdo e avaliagdo robustos, e a negociagdo de contratos que
favoregam a organizagao.

Esta metodologia incrementou a eficiéncia operacional e precipitou uma
reducdo substancial nos custos operacionais, conferindo um beneficio tangivel a
corporagao. A rigorosa selecdo e avaliagao de fornecedores, aliada a negociagdes
contratuais estratégicas, emergiu como um catalisador para uma gestédo de compras
mais otimizada e econémica.

Adicionalmente, foi identificado que a comunicacdo e o engajamento sao
fundamentais para a eficacia da implementacado. A articulagédo clara dos objetivos e
beneficios antecipados do Strategic Sourcing foi comunicada a toda a equipe e
partes interessadas. O comprometimento foi fomentado através de treinamentos,
workshops e sessdes de sensibilizagdo, consolidando uma compreensao e adesao
universal a inovadora estratégia de compras.

Além disso, um mecanismo de monitoramento continuo foi instituido para
supervisionar a incorporagdo do Strategic Sourcing. Foram realizadas avaliagdes
mensais dos resultados alcangados, em contraste com o0s objetivos
preestabelecidos. Estas avaliagdes garantiram a adaptagdo e o aperfeigopamento

continuo do processo.
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Reconheceu-se que a comunicagdo e o engajamento desempenham um
papel na obtencdo do sucesso da implementagao. A equipe e todos os envolvidos
foram comunicados sobre os objetivos da implementacdo do Strategic Sourcing,
bem como os beneficios esperados, incluindo a melhoria da eficiéncia, a redugao de
custos e a obtengcdo de vantagens competitivas. O engajamento de todos os
participantes foi garantido por meio de treinamentos, workshops e sessdes de
conscientizagdo, ajudando-os a compreender e abragar a nova abordagem de
compras, a fim de obter um impacto positivo nos resultados da empresa.

Por fim, foi estabelecido um sistema de monitoramento continuo para
acompanhar a adocdo da metodologia do Strategic Sourcing. Foram realizadas
mensalmente avaliagbes dos resultados obtidos, comparando-os com 0s objetivos
definidos. Essas avaliagdes permitiram identificar possiveis ajustes ou melhorias no
processo, sendo feitas as adaptagdes e treinamentos necessarios ao longo do

tempo.

4.1.5 Avaliar Resultados

Apds a implementacdo do Strategic Sourcing, foi importante realizar uma
avaliagdo dos resultados obtidos. A avaliagdo incorporou uma analise dos
indicadores de desempenho previamente definidos, em contraponto com os
objetivos inicialmente estabelecidos. Esta investigagédo teve como propdésito discernir
os impactos benéficos emergentes da aplicagao da estratégia de Strategic Sourcing,
destacando-se a atenuagdo de custos, a elevagdo qualitativa dos produtos
adquiridos e a eficiéncia aprimorada nos prazos de entrega.

Na etapa subsequente, a compilagdo de relatorios se fez necessario, com
enfoque na caracterizacdo minuciosa do procedimento de implementacdo do
Strategic Sourcing, os resultados concretizados e as dedugbes inferidas. Estes
documentos, redigidos com uma precisao técnica, serviram para comunicar as
descobertas e os insights gerados pelo processo.

A apresentacdo de recomendacgdes particulares, intrinsecamente ligadas a
administragdo do processo de compras, emergiu como um componente critico desta
fase. Estas recomendacgdes, que foram concebidas a partir dos resultados
quantificaveis e das observacgbes reveladas durante a instauracdo do Strategic

Sourcing, visam contribuir para um processo de aquisigao otimizado e eficaz.
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5. CRONOGRAMA

De acordo com Braga (2006), a orientagdo estratégica da fungédo compras
proporcionou o0 surgimento do Strategic Sourcing como mecanismo de
implementacgao pratica dos conceitos estratégicos. Ele tem como objetivo gerenciar,
desenvolver e integrar as competéncias e capacidades dos fornecedores, visando
obter vantagens competitivas para a empresa cliente.

Segundo JKK Consulting (2007), essa filosofia representa uma boa pratica
em compras para reduzir o custo total de aquisicdo, melhorar a qualidade dos
produtos e servigos adquiridos e garantir a sustentabilidade dos ganhos.

Portanto, para implementar a filosofia do Strategic Sourcing e realizar uma
revisdo geral do modelo de compras na empresa em questdo, este projeto foi
estruturado em cinco etapas, totalizando 20 semanas, conforme ilustragdo na figura

abaixo:

Figura 6: Cronograma de Implementagéao

Cronograma de

implantagao

Mapeamento da area

de compras

Analisar as
categorias dos

materiais

Definir o projeto

piloto

Aplicagéo do

Strategic Sourcing

Apresentagao de
Resultados

Fonte: Autor,2023
5.1 ETAPA 1: MAPEAMENTO DA AREA DE COMPRAS

Na primeira semana, foi realizada uma analise abrangente do departamento
de compras, com foco nos principais processos que estavam sendo executados.

Esta analise envolveu as seguintes atividades:

27



Pedidos de Compra: Foram examinados todos os pedidos de compra
anteriores, com o intuito de entender as necessidades passadas da empresa e os
produtos ou servigos adquiridos.

Historico de Fornecedores: Um levantamento completo do histérico de
relacionamento com os fornecedores foi realizado. Isso envolveu a avaliagao do
desempenho de fornecedores anteriores, prazos de entrega, qualidade dos produtos
e qualquer historico de problemas ou reclamacgoes.

Contratos: Todos os contratos de fornecimento vigentes foram revisados
minuciosamente para garantir que as condi¢des acordadas estivessem sendo
cumpridas de maneira adequada.

Relatérios de Desempenho: Foram analisados relatérios de desempenho
dos fornecedores para avaliar a eficiéncia da cadeia de suprimentos e identificar

possiveis areas de melhoria.

5.2 ETAPA 2: ANALISAR AS CATEGORIAS DOS MATERIAIS

Através dos resultados emitidos na Etapa 1, identificou o perfil de compra
por categorias dos materiais. Durante esta analise, constatou-se que os
compradores da empresa tinham dificuldade em categorizar determinados produtos
em suas respectivas categorias. Isso acontecia por varios fatores, como:

Complexidade dos produtos: Produtos especializados ou que possuiam
caracteristicas Unicas poderiam nao se encaixar facilmente em categorias
predefinidas. Isso ocorre porque suas caracteristicas podem abranger varias
categorias ao mesmo tempo

Interpretacao Subjetiva: A interpretacdo subjetiva de um comprador sobre
as caracteristicas de um produto pode diferir da interpretacdo de outro comprador,
levando a discrepancias na categorizagao.

Produtos Multifuncionais: Produtos que tém varias funcdes ou usos podem
ser dificeis de categorizar, pois podem se encaixar em varias categorias com base

em diferentes perspectivas.

5.3 ETAPA 3: DEFINICAO DO PROJETO PILOTO
Na terceira semana definiu-se como seria implementado o projeto de

implementacao do Strategic Sourcing
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5.4 ETAPA 4: APLICACAO DO STRATEGIC SOURCING
Nessa etapa o objetivo foi executar a implementacdo das 8 etapas da

implementacéo do Strategic Sourcing , seguindo 0s passos a seguir:

5.4.1. Passo 1 - Definir Requerimento Internos:

5.4.1.1 Segmentar categorias

A atividade de categorizagao de materiais comprados estabeleceu o escopo
de aplicacdo da Metodologia de Strategic Sourcing na empresa. Com base nos
dados de compras dos ultimos 12 meses, os produtos foram categorizados por
carteira de compras, categorias e subcategorias, com o objetivo de identificar e
mapear os fornecedores atuais e os potenciais.

Para a categorizagao, foram utilizadas a curva ABC e a matriz Kraljic para
auxiliar. A curva ABC classifica os produtos de acordo com o seu volume de
compras, enquanto a matriz Kraljic considera o impacto do produto no negdcio e seu
risco de fornecimento. Esta andlise é fundamental para que os objetivos do projeto
sejam atingidos, uma vez que esta ira determinar em quais categorias e/ou sub
categorias os esforgos se concentraram

A implementacdo da curva ABC e da matriz Kraljic permitiu uma
categorizagao mais precisa dos produtos, o que contribuiu para o entendimento da
carteira de compras da empresa. Com isso, foi possivel identificar os produtos
estratégicos, que sado aqueles que apresentam alto impacto no negocio e alto risco

de fornecimento.
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Figura 7 : Matriz Kraljic por Categoria
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Fonte: Elaborada pelo autor, 2023

5.4.1.2.2 Levantar Volumetria

Foi possivel obter dados sobre a quantidade (volume) comprada e os pregos
pagos, organizados por subcategorias, localidade, estado, fornecedor e unidade de
negocios. Para uma avaliagdo mais aprofundada, empregou-se a curva ABC de
gastos, a qual permitiu a identificagdo precisa de fornecedores e produtos na
categoria A, B e C. Esta categorizagcado, baseada no volume e valor das compras

realizadas, forneceu uma visao estratégica essencial.

5.4.1.2.3 Levantar especificagoes e padroes

Essa atividade por ter uma caracteristica técnica, envolveu outros setores da
empresa e fornecedores, pois consiste em padronizar e equalizar tudo que era
possivel, como produtos escritos de formas diferentes, porém representam o mesmo
item, nomes de fornecedores escritos de formas diferentes ou que tinham varias

razdes sociais.

5.4.1.2.4 Avaliar Precificacao e Custo

Identificou-se as tabelas de precos dos principais fornecedores dos principais
itens da curva A e confrontou com as informagdes das bases de dados das compras
nos ultimos 12 meses. Também criou-se um mapa comparativo de precos unitarios
entre os fornecedores e localidades para entender as diferencas de precos e as

possiveis razoes.
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Com o objetivo de equalizar o prego entre os fornecedores levou em
consideragao as principais variaveis que podem compor o pre¢co, como por exemplo,
custo do frete, frequéncia de entrega, pedido minimo, tipo de embalagens, prazos de

pagamento, impostos incidentes, entre outros

5.4.1.2.5. Levantar Contratos e acordos comerciais

Esta atividade permitiu entender detalhadamente de que forma os acordos de
fornecimento estavam sendo formalizados. Levantou contratos formais, acordos
comerciais, propostas comerciais, tabela de precos e/ou e-mails trocados com

fornecedores , validando algum tipo de acordo e/ou negociagéo.

5.4.1.2.6. Definir Categoria

A escolha da categoria foi informada pela analise de atividades anteriores,
focando em materiais secundarios da carteira de compras da matéria prima,
especificamente na subcategoria de filme stretch, devido ao seu alto volume e custo.
A compreensdo profunda do processo de compra deste produto foi essencial,
considerando os seguintes aspectos:

A. Entendimento do processo de geracao e colocagao de pedidos.
Analise da frequéncia, volume e fornecedores especificos.
Processo de aprovagao das requisigdes e responsaveis.
Iniciativas comunicadas a area de suprimentos.

Participacao dos fornecedores no desenvolvimento de novos produtos.

Mmoo W

Frequéncia de entrega por fornecedor e existéncia de reclamagdes ou nao
conformidades.
G. Processo de estocagem, estoque minimo de seguranga e movimentagao de
estoque.
5.4.1.2.7. Avaliar Criticidade Interna e Barreiras
A avaliacdo envolveu um levantamento rigoroso sobre fornecedores
potenciais € uma analise critica dos riscos e impactos operacionais associados ao

desabastecimento, alteragbes nas especificagdes e mudangas de fornecedor.
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5.4.1.2.8. Planilha Baseline de Precos

A Baseline de pregos € um relatério fundamental que serve como referéncia para o

trabalho. O baseline foi utilizado para medir os resultados do projeto. Ela é

cuidadosamente elaborada para estabelecer um conjunto inicial de pregos ou custos

que servirao como ponto de partida para avaliacdes e medicOes posteriores.

Figura 8: Baseline de pregos

# Campos # Campos

1 Fornecedor 18 IVA-Descricao

2 Fabricante 19 Substituicdo tributaria

3 Localidade 20 Valor frete

4 Unidade de Negdcio 21 Prazo de Pagamento

5 Sub Categoria 22 Preco Unitario Bruto (c/ impostos c/ frete

6 Especificagéo Item 23 Gasto Total Bruto (c/ impostos c/ frete

7 Aplicagao/Utilizagao 24 Marca

8 Histdrico ultimo 12 meses 25 Tamanho

9 Unidade de medida 26 Tipo

10 | Embalagem 27 Preco unitario Médio Liquido (s/impostos s/frete)
1 Qtde de embalagens 28 Gasto Total Médio Liquido(s/impostos s/frete)
12 | Prego Unitario liquido(s/impostos s/frete) 29 Preco unitario Médio Bruto (c/ impostos c/ frete)
13 | Gasto Total Liquido (s/impostos e s/fretes) 30 Gasto Total Médio Bruto (c/ impostos c/ frete)
14 | ICMS

15 | IPI

16 | PIS/ICOFINS

17 | IVA (quando houver)

Fonte: adaptado, BIM(2016)
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5.4.1.2.9. Documentar Conclusodes

Assim como diversos outros processos organizacionais, 0S processos de
compras também podem ser auditados. Portanto, é essencial que todas as
informagdes recebidas, trocadas e geradas sejam arquivadas de maneira
organizada, clara e objetiva para garantir uma analise conclusiva.

E Importante que estas informacdes sejam estruturadas com uma abordagem
gerencial para que possam ser apresentadas internamente entre os colaboradores e
outros executivos da empresa. Outro fator importante foi documentar cada etapa do

processo € disseminagao de conhecimento para as equipes ao longo do tempo

Figura 9 : Fluxograma Requerimento Internos

Etapa 1 - Definir Requerimento Internos

Passo 1-
Definir “‘\I
Reguerimentos 1)
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- l I
Segmentar Levantar Contratos a Documentar Conclusies Passo 2
Calegorias Acordos Comerclals —
- - —
Levandar Volu Definir Categoria
Nao
Levantar Validada?
Avaliar a Criticidade
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Avaliar Precificagao de Planilha Basaline de Sim
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Fonte: adaptado, BIM (2016)
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5.4.2. Passo 2 - Entender o mercado Fornecedor

O mercado fornecedor € um ambiente composto pelas empresas e pessoas
que fornecem (fornecedores) algum bem ou servigo para que outras empresas ou
pessoas (compradores) possam fabricar e vender seus proprios bens ou servigos.
BIM(2016).

No contexto do Strategic Sourcing, o mercado fornecedor € visto como um
conjunto de oportunidades para as empresas reduzirem custos, melhorar a
qualidade e a eficiéncia de seus processos, € aumentar a inovagao

As empresas que conseguem identificar e aproveitar as oportunidades
disponiveis no mercado fornecedor podem obter uma vantagem competitiva
significativa , como por exemplo:

e Avaliacao e selegcao de fornecedores: realizar uma avaliagao criteriosa
dos fornecedores antes de fechar negdcios.

e Negociagdo: negociar condigdes comerciais justas e competitivas com
os fornecedores.

e Gestdo de relacionamento com  fornecedores:  Construir

relacionamentos forte e duradouros com os fornecedores

5.4.2.1. Estudar o Mercado Fornecedor

Durante o processo foi importante entender o macro do mercado fornecedor
da categoria em analise. Neste passo o importante € entender onde a empresa
gasta. As principais questdes abordadas:

a) Quais sado os principais players do mercado fornecedor? Através de
pesquisa, levantou os principais e maiores fornecedores da sub categoria.

b) Qual o tamanho do mercado? Esta informacao possibilitou ter uma primeira
ideia sobre o poder de barganha da organizagdo frente ao mercado
fornecedor.

c) Identificar qual outras empresas compradoras. Com essas informacoes , foi
possivel realizar benchmarking de pregos.

d) Avaliar o custo de mudancga de fornecedor : Avaliar uma possivel mudancga de
fornecedor atual e os impactos operacionais e financeiros que essa mudanga

pode ocorrer na organizagao.
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e) ldentificar fornecedores regionais e nacionais para atender nossas
necessidades
f) Identificar empresas que se enquadram noas valores da empresa: Qualidade,

Preservagcao Ambiental, Saude, Seguranga e Responsabilidade Social

5.4.2.2 . Identificar Tendéncias

O objetivo desta atividade foi compreender as tendéncias de longo prazo no
mercado fornecedor, considerando fatores econdmicos, ambientais, sociais e
tecnolégicos. Para isso, desenvolvemos um modelo de analise de tendéncias que
possibilitou uma visao clara da lucratividade no mercado e avaliamos a flexibilidade

dos fornecedores em negociagoes.

Figura 10 : Analise de Tendéncias

Analise de Tendéncias

Aspectos Econdmicos Aspectos Ambientais

Aspectos Qualidade Aspecto Social

Fonte: Autor, 2023

5.4.2.3. Realizar Entrevistas com Fornecedores

Esta atividade foi importante ser realizada para entendimento do mercado
fornecedor e da categoria, com o objetivo de pesquisar, aprender e trocar
informacgdes. Algumas entrevistas foram presenciais e online

Durante o processo, agendou-se entrevistas com os fornecedores atuais que
ja fornecem para a empresa e com fornecedores interessados em fornecer. com os

fornecedores atuais o objetivo para conversar sobre o mercado atua , questdes
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sobre fornecimento atual e sugestdes, além de aprender sobre situagdes nos
processos internos, que na maioria das vezes, a operacao nao costumam.

As entrevistas com com os fornecedores que nao fornecem para a empresa
trouxe informacgdes novas sobre os produtos, processo , mercado , como o mercado
esta agindo com as politicas de precos , etc. Essa visao permitiu saber o que outras

empresas estao fazendo e o que pode ser melhorado

5.4.2.4. Lista Longa de Fornecedores

Nessa atividade realizou-se uma pesquisa ampla para encontrar e relacionar

0 maior numero possivel de fornecedores do mercado fornecedor da sub-categoria .
Através desta atividade permitiu um processo bastante amplo e rico, com o objetivo
de expandir o espectro de fornecedores atuais, com:

a. Fornecedores atuais

b. Fornecedores inativos (ja forneceram para a empresa);

c. Fornecedores principais (lideres de mercado)

d. Fornecedores secundarios, regionais, nacionais

e. etc
5.4.3. Passo 3 - Elaborar Modelo de Custo Total (TCO)

A empresa alvo deste estudo ndo aplicou a analise de custo total (TCO) no processo
de Strategic Sourcing. Devido a dificuldade de identificar os custos que compdem a
precificacdo do produto escolhido, decidiu-se nao levantar tais informacdes; assim, nao
foram realizadas as analises com a profundidade necessaria para a elaboragdo do mapa de
custo total (TCO). Bim (2016) argumenta que, apesar de a elaboracao exigir um esforgo
consideravel de pesquisa, a qualidade das informacdes desta etapa, em conjunto com as
duas anteriores, garante a sustentabilidade do acordo que sera avaliado no final do
processo. Portanto, as etapas subsequentes da aplicagdo ndo levam em consideragcé&o o
modelo de custo total, focando apenas no baseline de prego gerado na etapa de definicao

dos requerimentos internos.

5.4.4. Passo 4 - Desenvolver Modelo de Fornecimento

Um modelo de fornecimento € um plano estratégico que delineia como uma

empresa ira adquirir os bens e servigos essenciais para suas operacgdes. Para este
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projeto, desenvolvemos um modelo considerando fatores como custos, qualidade,
prazos de entrega e flexibilidade. A partir deste passo, foi possivel avaliar e propor
alternativas para otimizagdo de custos, além de revisar e implementar

indicadores-chave de desempenho.

5.4.5. Passo 5 - Conduzir Analise de Fornecedor

Nessa etapa, pesquisou o mercado fornecedor da subcategoria , com o
objetivo de selecionar fornecedores que pudessem atender aos requisitos do
Strategic Sourcing.

Esta pesquisa foi realizada através da ferramenta caracteristica do Strategic
Sourcing: a RFI - Request for Information (requisigao de informagéo). Ela nada mais
€ do que uma pesquisa estruturada, de forma que, quando respondida pelos os
fornecedores, permite consolidar e avaliar as informacées em um mesmo padrao. As
respostas eram avaliadas e ganhavam uma pontuagao de 0 a 10.

Recorreu-se a Lista Longa de Fornecedores, elaborada na etapa 2, como
ponto de partida para distribuir o documento RFI (Request for Information). Essa lista
foi fundamental no inicio do processo de selecao de fornecedores.

O RFI desempenha um papel crucial ao coletar informagdes sobre potenciais
parceiros comerciais. Ao avaliar a Lista Longa de Fornecedores, foi identificado os
fornecedores que melhor atendem aos nossos requisitos e critérios, permitindo
assim um direcionamento mais eficiente e preciso do RFlI.

A empresa € profundamente comprometida com a Qualidade, Preservagao
Ambiental, Saude, Seguranca e Responsabilidade Social, ostentando certificacbes
como ISO 9001 e FSC. A selecdo, qualificagdo, avaliagdo e monitoramento de
fornecedores sdo componentes vitais do nosso sistema de gestdo e constituem um
requisito fundamental das Boas Praticas de Fabricagdo. Com esse compromisso em
mente, criou-se o RFI, no qual o fornecedor deve preencher um questionario em
uma planilha de Excel que € enviada por e-mail. Além disso, solicitamos que sejam

enviadas copias e documentos comprobatérios das informacdes fornecidas
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Figura 11: RFI - Request for Information (requisicao de informagéao)

Instrucoes de Preenchimento

O RFI é dividido em 5 partes, sendo elas:

Informacées Gerais Preenchimento obrigatério.

Gestao da Qualidade Preenchimento obrigatério para empresas néo certificadas 1ISO 9001.
Boas Préticas de Fabricagao Preenchimento obrigatério para empresas néo certificadas 1SO 22000.
Gestao Ambiental Preenchimento obrigatério para empresas nao certificadas 1ISO 14001.
Responsabilidade Social Preenchimento obrigatério para empresas néo certificadas SA 8000.

1 Informacodes Gerais - Dados do Fornecedor

Razao Social

CNPJ

Resumo dos Produtos Fornecidos

Responsavel pelo preenchimento
Cargo

Telefone

E-mail

Fonte: Autor, 2023

5.4.5.1. Estrutura RFI

O RFI foi estruturado para que as informacdes solicitadas fossem claras e
objetivas, organizadas por categorias especificas em diferentes abas:

Aba 1 - Apresentacdo do Processo: Instrugdes detalhadas sobre o
procedimento e diretrizes para o preenchimento do documento.

Aba 2 - Informagdes Cadastrais: Detalhes como razao social, CNPJ, produtos
fornecidos e outras informacodes correlatas.

Aba 3 - Gestdo da Qualidade da Empresa: Questdes que abordam
certificacbes SO, politica de qualidade do fornecedor, inspecbes de produtos
fabricados e outros aspectos relevantes a qualidade.

Aba 4 - Boas Praticas de Fabricagao: Tépicos relacionados a seguranga dos
produtos, equipamentos, instalagdes, além de praticas de limpeza e higienizagao.

Aba 5 - Gestdao Ambiental: Inquérito sobre a politica ambiental da empresa,
enfatizando a consciéncia e praticas ecologicas.

Aba 6 - Responsabilidade Social: Questionario abrangente sobre

responsabilidade social, abordando temas como trabalho escravo, trabalho infantil,
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trabalho forgado, saude e seguranga dos trabalhadores, codigo de ética empresarial

e outros tépicos pertinentes.

5.4.5.2. Lisa curta de fornecedores:

Apos uma analise precisa das RFls preenchidas, conseguimos compor a Lista
Curta de Fornecedores. Esta lista engloba os fornecedores que, com base em suas
respostas pormenorizadas, cumpriram os critérios de qualificacdo estabelecidos,
progredindo assim para o préximo estagio do processo seletivo. Este passo € uma
etapa crucial no processo de Strategic Sourcing, uma vez que nos direciona a focar
nos fornecedores mais congruentes com as diretrizes e metas da nossa
organizacao.

A escolha se baseou em um sistema de pontuacao, atribuido conforme as
respostas dadas nas RFls. Os cinco fornecedores com as maiores pontuacdes
avancaram para a etapa subsequente. Em situacdes de pontuacdes equivalentes,
deu-se prioridade aos fornecedores que ja possuiam um relacionamento prévio com

a nossa empresa.

Figura 12: Ranking de Fornecedores

Ranking de Fornecedores

Fornecedor 1
Fornecedor 2
Fornecedor 3
Fornecedor 4
Fornecedor 5
Fornecedor 6
Fornecedor 7
Fornecedor 8
Fornecedor 9
Fornecedor 10
Fornecedor 11

Fornecedores

Pontuagao

Fonte: Autor, 2023
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5.4.6. Passo 6 - Conduzir processo de cotagao

Nesta etapa, um momento decisivo: a discussdo sobre precos e termos
comerciais, marcado pela execugcdo do Processo de Cotagcdo. A gestdo deste
estagio foi realizada através de um documento formal, encaminhado aos
fornecedores que ja haviam sido selecionados anteriormente.

Houve um empenho em conduzir o processo de cotacdo de precos de forma
transparente e clara. Isso implicou na solicitagdo de cotagbes para pregos unitarios,
desconsiderando impostos, fretes e encargos financeiros, bem como os precgos
totais, com e sem os custos de frete incluidos. Tal estratégia proporcionou uma
analise mais detalhada das propostas oferecidas pelos fornecedores, garantindo a
disponibilidade de todas as informagdes essenciais para uma avaliagao precisa e
facilitando decisdes fundamentadas em dados sdlidos.

As respostas dos fornecedores forneceram informacdes valiosas para a
compilagcdo do comparativo de valores, conforme ilustrado na tabela (a tabela n&o foi

fornecida no texto original, entdo presumo que sera adicionada posteriormente).

Figura 13: Baseline de Preco

Preco

Unitario
Atual Preco Unitario Atual  Prego Atual Total Sem
com Preco Atual Total Sem Impostos (PIS, Impostos (PIS, COFINS e

Descricao Fornecedor Volume Impostos com Impostos COFINS e ICMS) ICMS)

Fornecedor
Produto X B 8000 10,20 R$ 81.600,00 8,15 R$ 65.165,76

Baseline COM
IMPOSTOS E SEM
IPI

Baseline SEM IMPOSTOS
E SEM IPI

R$ 81.600,00 R$ 65.165,76

Fonte: Autor, 2023
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Figura 14: cotacao fornecedor A

Prazo
Entrega: 10

Cond.

Pgto.: 45

Fornecedor A

Preco Atual Total com Preco
Impostos (PIS, Unitario Preco Atual
Preco Unitario Atual com Impostos COFINS e ICMS) SEM Atual Sem Total Sem
(PIS, COFINS e ICMS) SEM IPI IPI Impostos Impostos

R$ 9,20 R$ 73.600,00 R$ 7,35 R$ 58.776,96

Baseline s/
Impostos e
Baseline c/ Impostos e SEM IPI: 81.600,00 SEM IPI: 65.165,76
Valor Total
Valor Total Proposta: 73.600,00 Proposta: 58.776,96
Saving R$ R$ 8.000,00 Saving R$ R$ 6.388,80
Saving R$ 10% Saving R$ 10%

Fonte: Autor,2023
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Figura 15: cotacéo fornecedor B

Prazo

Entrega:

Cond. Pgto.:

15

42

Fornecedor B

Preco
Preco Atual Total com Unitario Preco Atual
Preco Unitario Atual com Impostos [Impostos (PIS, COFINS | Atual Sem | Total Sem
(PIS, COFINS e ICMS) SEM IPI e ICMS) SEM IPI Impostos Impostos
R$
R$ 9,80 R$ 78.400,00 R$ 7,83 62.610,24
Baseline s/
Impostos e
Baseline c/ Impostos e SEM IPI: 81.600,00 SEM IPI: 65.165,76
Valor Tota
Valor Tota Proposta: 78.400,00 Proposta: 62.610,24
Saving R$ R$ 3.200,00 Saving R$ |R$ 2.555,52
Saving R$ 4% Saving R$ 4%

Fonte: Autor,2023
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Figura 16: cotacao fornecedor 1

Prazo

Entrega:

Cond. Pgto.:

Baseline s/
Impostos e
Baseline ¢/ Impostos e SEM IPI: 81.600,00 SEM IPI: 65.165,76
Valor Total
Valor Total Proposta: 79.200,00 Proposta: 63.249,12
Saving R$ R$ 2.400,00 Saving R$ R$ 1.916,64
Saving R$ 3% Saving R$ 3%

Fonte: Autor,2023

Com base nessas informagdes e em contraponto ao exposto por Bim (2016),
foi possivel definir, através de critérios especificos, o fornecedor que avancaria para
a fase de negociagao. O critério adicional adotado, além dos ja estabelecidos na
etapa de “Conduzir Analise de Fornecedores”, foi a classificagao do fornecedor com
a proposta de menor custo apresentada, neste caso, o Fornecedor A. Observa-se
nos comparativos que o Fornecedor B serviu como base para o baseline, sendo o

atual fornecedor com o maior volume de fornecimento. Contudo, ao aumentar o
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volume do produto, o Fornecedor A conseguiu reduzir seu prego, resultando em uma
economia de 10% no material, além de oferecer a extensao do prazo de pagamento.
Essa flexibilizacdo no prazo nao apenas contribuiu para uma melhor gestao do fluxo

de caixa da empresa, mas também pode acarretar em economias significativas.

5.4.7. Passo 7 - Processo de negociagao

Apos identificar os fornecedores vencedores, procedeu-se a elaboragcao dos acordos
de fornecimento, ao alinhamento dos indicadores de desempenho e ao estabelecimento de
niveis de servico implementados para avaliar o desempenho de cada fornecedor.

Para garantir o sucesso da transigdo, foram realizadas reunides internas com
diversas areas. O objetivo dessas reunides nao foi apenas elucidar os beneficios das
mudangas para o negocio, mas também avaliar potenciais riscos associados a essa etapa.

Ademais, os resultados obtidos foram comunicados internamente, permitindo que
todos os departamentos pudessem constatar a eficiAcia da metodologia utilizada. Os
resultados também foram formalmente compartilhados com os fornecedores vencedores.
Apds uma andlise detalhada dos dados, uma apresentacgao foi feita a geréncia responsavel
pelo setor de compras para validagao. Isso foi seguido pela documentagao e formalizacao

das principais descobertas.

5.4.8. Passo 8 - Formalizagao de acordo

Com base nos resultados obtidos na etapa anterior de "Processo de
Negociagao", definimos, em conjunto com a area demandante, o fornecedor
vencedor que apresentou as melhores condigdes comerciais e técnicas, alinhadas
as expectativas da organizagao.

Para finalizar a aplicagdo da metodologia, percebemos a necessidade de
formalizar o acordo por meio de uma ordem de compra que englobasse todas as
condi¢des técnicas e comerciais negociadas. Apds a validagao de ambas as partes,
contratante e contratada, finalizamos o processo comunicando aos demais
fornecedores envolvidos e as areas internas correspondentes.

A conclusdo desta etapa € analoga a fase de "Implantacdo de Acordos de
Fornecimento" preconizada por Bim (2016). Esta abordagem enfatiza a necessidade
da formalizacdo de um acordo legal e a elaboragdo de um plano de comunicacao

eficiente. Conforme as diretrizes de Bim (2016), ficou claro que a responsabilidade
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pela implementagdo do acordo é compartilhada entre todas as areas envolvidas. No
entanto, o departamento de compras desempenha um papel vital para assegurar

que as condi¢cdes negociadas sejam efetivamente implementadas.

6. CONCLUSAO

Este trabalho buscou avaliar os resultados alcangados apdos a implementagao
do Strategic Sourcing na empresa e, diante de seus resultados, levantar a
importancia e representatividade que a abordagem estratégica do setor de compras
pode desempenhar para as organizagdes. Tal representatividade fica evidente diante
dos resultados obtidos, onde foi possivel identificar que a empresa percorreu varias
etapas para a finalizagdo da metodologia de Strategic Sourcing, proporcionando, em
sua finalizagdo, a reducdo de custos financeiros e melhorias operacionais que
atenderam aos objetivos e expectativas da organizagdo. Também observou-se que
uma etapa nao foi analisada profundamente, a exemplo da etapa de "elaboragao do
modelo de custo total (TCO)", mas que isto ndo mostrou reflexos negativos nos
resultados alcancados e expds a possibilidade de flexibilizacdo da aplicacdo do
Strategic Sourcing, permitindo-se moldar as necessidades e realidade de cada
organizacgao.

Algumas dificuldades foram encontradas durante a anadlise, devido a
complexidade e extensdo dos relatérios disponibilizados e, apesar de possuir
resultados significativos, por ter sido aplicado em uma empresa de grande porte, 0
estudo apresenta limitagdes inerentes ao assunto abordado, uma vez que o universo
analisado nesta pesquisa é restrito quanto a categoria de analise, pois existe dentro
da prépria organizagdo diversas outras categorias de compras. O ambiente
estudado também se mostra restrito de forma geral, por se tratar de um estudo de
caso unico, podendo esta analise ser expandida para outras organizagoes.

Partindo destas limitagdes, sugere-se para trabalhos futuros explorar
oportunidades de desenvolvimento de estudos em outras categorias de compras e
de empresas de outros portes e setores, de modo a complementar e agregar os

resultados aqui obtidos.
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