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RESUMO

O presente trabalho pretende realizar o0 mapeamento no processo de compras e propor
melhorias, a fim de influenciar as tomadas de decisdo de forma positiva dos setores
administrativos e operacionais de uma metallrgica na regido metropolitana de Curitiba. Para
chegar ao objetivo geral serd preciso posicionar a empresa no mercado de atuacdo,
identificando quais as variaveis do ambiente externo e interno em que a empresa esta exposta
a partir deste levantamento é possivel mapear e apontar as falhas nos processos que ocorrem
durante o processo de compras. Ao visualizar a situagdo atual em que a empresa encontra-se,
faz-se necessério formular uma proposta simples de ac¢des corretivas para melhoria do quadro
atual, utilizando ferramentas de melhoria continua, tais como gestdo visual, organizacdo e
controle dos estoques, uso consciente dos insumos, redistribuicdo e reorganizacdo das
atividades setoriais. A implementacdo da proposta de estudo e de suas ferramentas, exigem
dos seus gerentes e colaboradores, uma abordagem diferente da gestéo tradicional. N&o é
apenas um sistema que busca melhoria continua e otimizacdo dos seus recursos dentro da
organizagdo, vai muito além, e necessario uma mudanga efetiva na postura de toda estrutura
de gestdo, alinhada com a manufatura. Trata-se, de refletir, planejar e redefinir a cultura
organizacional desta instituicao.

Palavra-chave: Setor de compras. Mapeamento de processos. Proposta de melhoria



ABSTRACT

This work intends to perform the mapping in the purchasing process and propose improvements
in order to influence decision-positively decision of administrative and operational sectors of
metallurgy in the metropolitan region of Curitiba. To reach the overall goal you need to position
the company in the market segment, identifying the variables of the external and internal
environment in which the company is exposed from this survey is to map and point out the flaws
in the processes that occur during the purchasing process . When viewing the current situation
where the company is located, it is necessary to formulate a simple proposal for corrective
actions to improve the current frame using improvement tools continues, such as visual
management, organization and control of inventories, conscious use of inputs, redistribution and
reorganization of sectoral activities. The implementation of the proposed study and its tools,
require their managers and employees, a different approach to traditional management. It's not
just a system that seeks continuous improvement and optimization of resources within the
organization goes far beyond necessary and effective change in the posture of the entire
management structure in line with the manufacturing. It is, to think, plan and redefine the
organizational culture of the institution.

Keyword: Supply chain sector. Mapping processes. Proposal for improvement
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1 INTRODUCAO

O presente trabalho pretende realizar 0 mapeamento no processo de
compras e propor melhorias, a fim de influenciar as tomadas de decisao de
forma positiva dos setores administrativos e operacionais de uma metallurgica
na regido metropolitana de Curitiba. A empresa foi fundada em 1983 no
municipio de Colombo, sendo de origem familiar. Inicialmente atuava somente
no segmento de maquinas para marcenaria e fabrica de moéveis de pequeno
porte. Em 1996 passou a investir também na linha maquinas de embalagens
para produtos como: sabdo em barras, moveis, engradados de garrafas e latas,
entre outros. A metallrgica conta com uma area construida de 7000 metrosz?,
onde estd concentrado todos os processos de fabricacdo e montagem das
maquinas, conta também com um centro de distribuicdo proximo ao poélo fabril
de 4.000 metros? que suporta a armazenagem de mais de 1600 maquinas,
dentre produtos acabados e produtos importados. Seu valor de mercado é de
aproximadamente dois milhdes, conta com um faturamento anual em torno de
trinta milhdes, sendo em média 1,8 milhdes a 2,8 més, destacando os periodos
de sazonalidades. Enquadra-se como uma empresa de médio porte, e 0 seu

regime tributario é pelo lucro presumido.

Dentro do cenario nacional de maquinas para marcenaria, que atua no
ramo de pequenos e médios marceneiros, a empresa encontra-se entre as
cinco marcas mais vendida, com uma participacdo de mercado de 35%. Com
mais de 30 anos de atuacdo no mercado, a empresa € vista por seus clientes,
por oferecer além de precos acessiveis, uma linha bem diversificada de
produtos. ApoOs atuar nesse mercado pelo periodo aproximado de 25 anos,
passa a expandir de maneira singela suas relacdes comerciais com outros
paises.

A partir do ano de 2009, a empresa sofre uma reestruturacdo em relacéo
a gestdo. Neste momento novos processos sao estabelecidos. Com o
aquecimento econdmico comegam a comercializar produtos importados, sendo
que, hoje sua linha de produtos esta dividida entre 60% de produtos nacionais
e 40% de produtos importados.
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No final de 2011 a gestdo da empresa decide implementar o sistema
ERP Enterprise Resource Planning, deste modo a proporcionar uma nova
reestruturacdo e readaptagéo a toda a empresa.

A organizacdo conta com uma equipe de 25 pessoas nas areas de
gestdo, dentre as quais: recursos humanos, financeiro, compras, comercial,
marketing, assisténcia técnica, projetos, logistica e manufatura. Na &rea
operacional, conta com 96 pessoas distribuidas em todas as atividades fabris.

Em média 72% dos funcionarios que trabalham com as areas de gestéao
possuem ensino superior completo ou cursando. No nivel operacional, o grau
de escolaridade é baixo. A exigéncia € ensino fundamental e em alguns casos
especificos cursos profissionalizantes, dependendo das areas de atuacao.
Observa-se que na maioria das vezes, equipe operacional ndo tem influencia
na tomada de decisdo da empresa, 0 que leva a falta de participacdo e
comprometimento com as atividades, influindo entéo, no resultado final.

Em suas atividades diarias a empresa apresenta uma deficiéncia entre a
comunicacao dos setores comerciais e produtivos. Os problemas como atrasos
nas entregas de produtos acabados, prazos inadequados, produtos fora de
padronizacdo e falhas nas entradas de insumos, sdo comuns em suas
atividades.

O processo de venda é realizado através dos mais de 625 pontos de
vendas distribuidos pelo Brasil, subdividindo-se em lojas independentes e
redes de lojas de produtos afins. As ferramentas utilizadas pela equipe
comercial para a negociacao e realizacédo de pedidos sao: emails, atendimento
via telefone, reunibes, feirbes e pacotes promocionais.

O funcionamento fabril operacional acontece através dos subsetores de
corte e dobra; corte laser; solda; usinagem; pintura; montagem; inspecao e
logistica e ndo tem um modelo de producdo definido, atua com dois modelos
simultaneos de producdo puxada e de producdo empurrada. A falta de
planejamento produtivo e a ndo clareza na definicdo das operacOes fabris,
dificulta a escolha do modelo produtivo e com isso, traz inUmeros danos a

todos os setores da empresa.



15

1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

A empresa utilizada como base para o estudo surgiu em 1983, com uma
pequena oficina na cidade de Colombo, regido metropolitana de Curitiba. Seu
sécio fundador identificou a oportunidade de comecar a produzir maquinas de
pequeno porte para marcenarias de Curitiba e regido. O crescimento e a
credibilidade do empreendimento deram-se ao longo dos anos.

A partir do ano de 2003 comeca 0 processo de expansdo da marca,
diversificacao da linha de produtos e atendimento em outros estados. Logo em
seguida, comeca a atuar no mercado de maquinas embaladoras, com a
identificacdo de um nicho de mercado na regido nordeste, onde atua
fortemente até o momento. Em 2008 sente a necessidade de incorporar em
seu mix de produtos, maquinas portateis como a linha hobby e maquinas
elétricas recorre assim, a uma linha de itens importados.

Entre os anos de 2008 a 2010 a equipe comercial atua com uma
estratégia de expanséo e fixacdo da marca em todo o Brasil. Neste momento, a
empresa toma uma postura agressiva frente ao mercado de atuacéo, e realiza
uma reestruturacdo nas politicas comerciais e limita seu publico apenas aos
lojistas, deixa entdo, de atender os consumidores finais. Em consequéncia
desse crescimento, sente-se a necessidade da implementacdo de um sistema
integrado de gestdo. No final de 2011 comeca as primeiras acfes para a
implementagdo do sistema ERP. Os setores inicialmente instalados foram
comercial, financeiro e contébil, e nessa primeira etapa, o setor de manufatura
sofre pouca influéncia.

Nota-se que, em mais de 30 anos de mercado, a empresa esta em
constantes mudancas e adaptacfes. Passa no momento por transformacdes
profundas nas areas de producdo, desenvolvimento de produto e processos.
Para manter-se no mercado de maneira competitiva, esta disposta a eliminar o
amadorismo existente nos procedimentos internos, e buscam melhorias

efetivas nas atividades diarias.

Os aspectos a serem levados em consideracdo, quando se levanta a

situacdo atual sdo: o departamento comercial age de forma independente dos
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demais setores, ha falhas de comunicagdo relevantes entre os setores de
manufatura e comercial, que dificulta o trabalho dos demais setores. A falta de
previsibilidade de demanda dentro da estrutura fabril atinge diretamente os
setores de compras, logistica, comercial, producdo e recursos humanos. Em
casos criticos, surgem problemas como atrasos na entrega do produto final
com defeito ou avarias;, compras de insumos sem processo de compra
adequado e cancelamento de contratos da compra de produtos pelos lojistas.

O presente trabalho pretende atuar no setor de compras mapeando 0s
processos e propondo assim, acdes corretivas simples, de modo que melhore e
facilite a sua interacdo com os demais setores, afim de que toda a cadeia de
abastecimento funcione de forma sinérgica e eficaz. E, por consequéncia
envolver todos os setores na tomada de deciséo.

Como identificar a melhor forma de correcdo nos processos? Como
alinhar as a¢des dos envolvidos e melhorar a percepcéo destes da importancia

de sua atuacéo no resultado final da empresa?

1.2 OBJETIVOS

Na busca por respostas para o0 problema deste estudo, séo

apresentados o objetivo geral e 0s objetivos especificos.

1.2.1 OBJETIVO GERAL

Mapear os processos de compra a fim de propor melhorias.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Como objetivos especificos tém-se:
¢ Posicionar a empresa no ambiente externo e interno;
e |dentificar quais setores estao diretamente ligados ao setor de compras;

e Mapear e Identificar as falhas nos processos de compras;
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e Formular uma proposta simples de acdes corretivas para melhoria do

quadro atual, utilizando ferramentas de melhoria continua.

1.3 TIPOLOGIA DA PESQUISA

A metodologia tem como objetivo fornecer insumos para coleta e
tratamento de dados, formulacdo de hipdteses e solucbes necessarias para
diagnosticar e enfocar os problemas encontrados no mundo real, ndo basta
apenas possuir informacdo € preciso saber utilizd-la corretamente. O
tratamento, processamento e andlise dos dados sdo fundamentais para o
sucesso da pesquisa.

A pesquisa enquadra-se como um estudo de caso. Consiste em um
método qualitativo exploratério que tem como objetivo aprofundar o
conhecimento sobre o tema abordado, contribuindo para compreender melhor
os fendbmenos individuais, e 0s processos organizacionais.

E um método de pesquisa de natureza empirica que investiga um
fendbmeno, geralmente contemporaneo, dentro de uma situacéo real, quando as
fronteiras entre o fenbmeno e o contexto em que ele se insere ndo séo
claramente definidas (YIN,2001).

Trata-se de um estudo empirico que busca determinar ou testar uma
teoria, e tem como uma das fontes de informacdes mais importantes, as
entrevistas. Através delas 0 entrevistado vai expressar sua opinido sobre
determinado assunto, utilizando suas proprias interpretagées.

Sado trés as abordagem de estudo: o exploratério, o descritivo e o
analitico. Neste estudo a abordagem a ser trabalhada sera o método analitico,
0 qual consiste em problematizar ou produzir novas teorias e que transformara
0 problema em seu objeto, podendo assim, construir ou desenvolver novas
praticas que confrontard com as teorias ja existentes, proporcionando avangos
ao conhecimento.

No contexto em que a empresa se encontra, faz-se necessario saber
onde coletar dados, como extrair informacdes destes dados, como transformar
essa informacao em conhecimento e como utilizar esse conhecimento de forma

inteligente no processo de tomada de decisoes.
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A empresa disponibilizard os relatorios gerenciais da equipe comercial
em formato Microsoft Excel. Esse arquivo contem todas as informacdes de
vendas e faturamento dos ultimos dez anos de atuacdo. Sera disponibilizado o
banco de dados do sistema operacional, na plataforma Oracle. O sistema conta
com uma base de dados dos ultimos 32 meses para geracao de relatérios
gerenciais das areas de suprimento, comercial, fiscal e estoques. O estudo
utilizara também, as planilhas em Microsoft Excel dos controles internos, do
responsavel pelo almoxarifado, planilhas em Microsoft Excel de apoio ao setor
de compras. Questionarios com perguntas fechadas e entrevistas com o0s
gestores e colaboradores que interagem o com setor de compras.

Depois de realizado o levantamento dos dados, sera feito 0 mapeamento
do processo utilizando o programa Microsoft Visio para melhor visualizacéo da
situacdo atual. O levantamento bibliografico serd realizado através livros,

artigos, forum e sitios relacionados ao tema estudado.

1.4 JUSTIFICATIVA

A dindmica do mercado leva as empresas a repensarem suas estratégias,
exigindo em muitos casos reacdes rapidas, mudancas de comportamento e de
cultura. Desta forma, iniciativas claras e objetivas que propéem abordagens
mais planejadas e ageis para modelos de gestdo, tém recebido destaque e
ampliado a sua capacidade de se organizar.

Acdes planejadas estdo diretamente relacionadas a processos
organizados. Isto porque se impde, ao processo, uma ordem natural
de atividades a executar, definem-se padrdes, determinam-se meios
de selecdo e alocacéo de recursos e criando-se métodos de trabalho
bem estruturados. O processo passa a dispor de meméria, facilitando
atividades futuras, ja que conhecem o0s resultados obtidos
(PALADINI, 2009, p. 124).

Um dos grandes motivos de se pesquisar a implementagcdo de novos
processos na empresa, se da pela necessidade da disseminacdo do uso dos

processos de forma correta, a fim de, otimizar os recursos da organizagao.
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Observa-se que h4 falhas existentes no método de trabalho, as pessoas que
sdo responsaveis pelo processo de compras, almoxarifado e operacdes,
tendem a burlar o processo com o objetivo de otimizar o tempo, reduzir os
custos, na maioria dos casos ha a falta de orientacéo, treinamento e falhas na
comunicacdo. A falta de comprometimento e de orientacdo da equipe
operacional e administrativa traz grandes prejuizos financeiros, retrabalho nas
operacOes internas, insatisfacdo pessoal, falta da otimizacdo do tempo e por
consequéncia comprometimento no abastecimento dos recursos de producéo.
Nesse contexto, este trabalho tem a intengcéo de ajudar na compreensao e no
levantamento dos processos de compras, desde o momento da solicitagdo até
a entrada dos insumos na fabrica. Ao observar, de forma detalhada o setor
produtivo “chdo de fabrica” e o departamento de compras, visualiza 0s erros
ocorridos em fungéo das falhas no processo. Dentro desta proposta, o estudo
se dispOe a realinhar os processos ineficientes a fim de otimizar os recursos e
fazer com que a equipe interaja e absorva a importancia de ndo pular as etapas

predefinidas.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Com as constantes mudancas culturais, politicas e econdmicas que
estdo ocorrendo em ambito global, as empresas necessitam estar preparadas
para suprir novas necessidades e tendéncias, as quais se disseminam
rapidamente.

O processo de globalizacdo tem modificado as inter-relacdes dinamicas
entre assuntos internacionais, nacionais, regionais e locais, de um lado; e de
outro, todos os campos do interesse humano, incluindo a economia, a ciéncia,
a tecnologia, a politica, a religido, a cultura, as comunicacdes, o transporte, a
educacéo, a saude e a ecologia (HARRIS, 2002).

Devido a essas mudancas, O impacto ocorre principalmente na
economia dos paises, onde gera incertezas no mercado e leva as organizacdes
a reagirem de forma rapida.

Diante dos avancos do mundo contemporaneo, as empresas se veem

frente a novas oportunidades e desafios, 0 que acontece em todo mundo. Para
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atingir e manter uma posicao competitiva nestes mercados, as corporagdes
devem manter procedimentos de alta qualidade nos produtos, a custos e

tempos de producéo baixos, além de orientacdo ao cliente (NOBLE, 1997).

2.1 PANORAMA DO MERCADO MOVELEIRO BRASILEIRO

A gerente setorial de Bens de Consumo N&o Duraveis do BNDES
(Banco Nacional de Desenvolvimento Social e Estatistico), Ana Paula
Fontanelle Gorini, em seu relatorio: Panorama do Setor Moveleiro no Brasil,
com Enfase na Competitividade Externa a partir do Desenvolvimento da
Cadeia Industrial de Produtos Solidos de Madeira, apresenta que a industria
de moveis caracteriza-se pela reunido de diversos processos de producao,
envolvendo diferentes matérias-primas e uma diversidade de produtos finais, e
pode ser segmentada principalmente em funcdo dos materiais com que 0s
moveis sdo confeccionados. A realidade da industria de méveis no Brasil vem
mudando lentamente, mas ainda contrasta com o0 padrdo internacional,
principalmente no que diz respeito aos avancos da tecnologia de ponta e a
grande verticalizacdo da producgao nacional. O setor, ainda segundo a autora,
se caracteriza pela predominancia de pequenas e médias empresas que atuam
em um mercado muito segmentado, é ainda intensivo em mao-de-obra e
apresenta baixo valor adicionado (por unidade de mao-de-obra) em
comparagao com outros setores.

O texto apresenta também que, a elevada elasticidade-renda da
demanda torna o setor muito sensivel as variacfes conjunturais da economia,
sendo um dos primeiros a sofrer os efeitos de uma recesséo, pois 0 gasto com
mdveis em geral situa-se na faixa de 1% a 2% da renda disponivel das familias
(depois dos impostos). Outros fatores que influenciam a demanda por moveis
sdo as mudancas no estilo de vida da populacdo, os aspectos culturais, o ciclo
de reposicdo, o investimento em marketing (em geral muito baixo nessa
industria), entre outros.

A induastria nacional de moveis localiza-se, principalmente, nas regides
Sul e Sudeste, com cerca de 88% da producdo domeéstica e sdo proveniente

dos Estados de Sao Paulo, Rio Grande do Sul, Santa Catarina, Parana e Minas
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Gerais. Além disso, mais da metade das exportacdes nacionais de moveis €
oriunda do estado de Santa Catarina.

O Texto traz ainda um dado bastante interessante, segundo a
Associacao Brasileira das Industrias do Mobiliario (Abimovel), cerca de 82% da
produgéo nacional, se concentra nos estados de Sdo Paulo e Rio Grande do
Sul, os quais representam, respectivamente, 42% e 18%. Dentro deste
contexto a empresa estudada identificou a oportunidade de atuar em outros
paises. Ao observar que a situacdo do mercado de atuacdo enfrenta
constantes oscilacbes e desde meados de 2013 apresenta declinio e seus
clientes, que em sua maioria, S40 pequenas e medias empresas, sentem 0s
reflexos dessa desaceleracdo econémica com maior fragilidade e com isso,
deixam de produzir e por consequéncia hdo compram, afeta assim, a empresa
apresentada nesse estudo. Uma das acdes da atual gestdo foi comecar as
operacdes de vendas na Ameérica Latina, de forma experimental e para em
seguida, especular o mercado americano. A pretensdo da organizacdo para o
final de 2015 é instituir um centro de distribuicAo em Chicago, nos Estados
Unidos e comecar efetivamente as operagdes no mercado americano. Esta
tomada de decisdo é considerada um investimento de alto risco, mas foi a
solugdo encontrada para manter o faturamento e sem reduzir as operacoes

fabris.

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Para obter os resultados e o crescimento esperado, precisa-se de um
planejamento eficaz, que seja orientado ao mercado em que a industria deseja
atingir e é de grande relevancia, que consiga alinhar suas estratégias para que
consiga atingir o publico alvo.

Kotler (1992) entende que, “planejamento estratégico é definido como o
processo gerencial de desenvolver e manter uma adequacao razoavel entre os
objetivos e recursos da empresa e as mudangas e oportunidades de mercado”.

Segundo Vasconcelos Filho (1985), administrar estrategicamente e

permear, em todos 0s niveis de organizacdo, a consciéncia de que a empresa
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deve viver em funcdo de um pensamento maior, estratégico, e ndo em funcgéo
de negdcios isolados, de oportunidade.

Para Oliveira (1987) o objetivo do planejamento estratégico é definido
como: desenvolvimentos de processos, técnicas e atitudes administrativas que
fornegca uma situacéo viavel para avaliar os obstaculos futuros das decisfes
presentes, em razdo dos objetivos previamente instituidos pelas organizacdes.
Em suma o planejamento facilitara a tomada de decisdo no futuro, de forma
mais rapida, coerente, eficiente e eficaz. Proporciona as empresas a reducao
das incertezas e consequentemente gera o aumento da probabilidade do
alcance dos seus objetivos.

Segundo Paladini (2009), a determinacdo de estratégias ndo deve ser
uma acao intuitiva, ao contrario, € uma acdo que requer planejamento,
preferencialmente, de forma antecipada, sem as pressdes que a urgéncia do
momento costuma determinar. O planejamento minimiza a recorréncia de

acOes improvisadas, decisdes com bases intuitivas e subjetivismo.

2.3 A IMPORTANCIA DOS PROCESSOS PARA A MANUFATURA

Frente as mudancas e a insercdo em novos mercados, com o publico
diferenciado e sabidamente exigente, diferente do qual atua, € visto a
necessidade de adaptar-se rapidamente, e a urgéncia na definicdo de novos
processos que otimiza seus recursos, para que haja a garantia de sua
sobrevivéncia. Faz-se necessaria também realinhar suas estratégias aos novos
processos produtivos e operacionais.

Para Daniels & Burns (1997), o alinhamento da funcdo manufatura com
prioridades estratégicas se torna essencial para a competitividade neste
mercado mundial e o melhoramento continuo desse processo se torna uma
importante ferramenta a longo prazo.

Semelhante a esta visdo Carpinnetti (2000) afirma que para atingir a
melhoria do desempenho organizacional, as empresas devem acompanhar os
movimentos e avangos tecnolégicos da producdo. Desta maneira, operacoes
estratégicas como Administracdo da Qualidade Total (TQM), Reengenharia dos

Processos de Negdécios (BPR), Just-in-time (JIT) sdo usualmente utilizadas.
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Martins (1999) contrapde e defende que estas operacdes estratégicas
quando séo implantadas nas corporacdes na busca da sobrevivéncia, fazem
com que as empresas, privilegiem as mudancas do padrdo tecnoldgico da
organizacao da producao, se esquecendo de e prejudicando as mudancas dos
sistemas de gestdo. Nem sempre as mudangcas no sistema de gestédo
acompanham uma taxa de mudanca da tecnologia de producédo. Essa
defasagem leva a uma incoeréncia que, no melhor dos casos, resulta em falta

de otimizacado do investimento.

2.4 DIFICULDADES ENFRENTADAS POR PEQUENAS E
MEDIAS EMPRESAS

Ao estudar empresas com estruturas organizacionais familiares,
observam-se as caréncias em diversas areas de gestdo. Os processos sao
ineficientes, ha falhas na comunicacdo, ha dificuldades para estabelecer
responsabilidades e atribuicdes aos funcionérios e amadorismo na tomada das
decisfes. Essas atitudes, em muitos casos, impede o desenvolvimento.

OLIVERA (2011) define que do ponto de vista organizacional e de suas
estruturas, pode apresentar diferentes fragilidades, tais como: comunicacéo
deficiente; dificuldade de coordenacao entre os departamentos; pouca clareza
quanto papéis e responsabilidades; burocracia excessiva; falta de iniciativa,
criatividade e inovacao.

Segundo Yanwen (2012), essa falta de entendimento pode, por exemplo,
induzir conflitos decorrentes de mal-entendidos e prioridades diferentes. Isso
também pode levar a falhas de comunicacao, erros de interpretacado, frustracao
e disputas, que obstruem o crescimento e a produtividade da organizacéo.

Para minimizar tais dificuldades, os modelos organizacionais devem
promover o fluxo e o processamento das informacdes, de forma simples,
flexivel e adaptavel (OLIVEIRA, 2011)

Todas as operacdes produtivas dependem de insumos, no caso do
estudo apontado, as relacbes entre o setor de compras e os fornecedores,
acontece através de uma Unica pessoa. Entretanto, ao longo do tempo essa

funcdo se torna visivel dentro da industria, visto que, possui relevancias em
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suas atividades, devido aos volumes e dos valores negociados. Diante disso, a
importancia devida proporcionard o fortalecimento nessa relacdo setor
compras/fornecedor/organizacao.

Para Martins (2000) a funcédo compras €é vista como parte do processo
de logistica das empresas, ou seja, como parte integrante da cadeia de
suprimentos (supply chain). Por isso muitas empresas passam a usar a
denominacéo gerenciamento da cadeia de suprimentos, um conceito voltado
para 0 processo, ao contrario do tradicional compras, voltado para as
transagbes em si, e ndo para o todo.

Ao realizar a pesquisa busca-se ferramentas, que deem suporte as
novas praticas de gestdo propostas. Como exemplo de sucesso, cita-se o
modelo japonés de producdo ou mais conhecido como Lean Manufacturing.
Nele as atividades exigem uma maior interacdo entre a empresa e Sseus
fornecedores diretos, evita-se o desperdicio de tempo e matéria prima,
implanta um sistema de qualidade em todos 0s processos produtivos, usa o
controle visual nas etapas produtivas a fim de controlar o processo, sua méo-
de-obra & multifuncional e bem qualificada.

Por definicdo, Lean é uma abordagem sistémica que enfatiza a
minimizacdo de todos os recursos (inclusive tempo) usados nas diferentes
atividades da empresa (BARRETO, 2005)

O Lean é uma filosofia de gestdo e producdo que teve inicio na década
de 1950, no Japdo, inspirada no modelo Taylorista. O sistema foi instituido,
com o proposito de tornar a producao mais eficiente, em busca da reducéo dos
desperdicios. Com Eiji Toyoda e Taiichi Ohno comeca a estruturacdo de um
processo sistematico de identificacdo e eliminacdo dos desperdicios, a fim de
atingir melhores niveis de produtividade e a otimizacdo do uso dos recursos na
Toyota (MEDEIROS, 2010).

Segundo o Lean Institute Brasil as ferramentas utilizadas pelo sistema

Lean séo;
e Trabalho Padronizado: padronizar o trabalho envolve o estabelecimento
de procedimentos precisos para as atividades de cada um dos

operadores em um processo de producéo;
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e Gestdo Visual: depois da definicAo da padronizacdo do trabalho, a
comunicacao é feita por meio de controles visuais, que Sd0 expostos nas
estacdes de trabalho, com o objetivo de melhoria continua;

e Poka-yoke: Sdo métodos que podem ser divididos em: de controle e de
adverténcia, e que ajudam os colaboradores a evitar erros em seu
trabalho.

e Kanban: é um dispositivo sinalizador que autoriza e da instrucdes para a
producao ou a retirada de itens em um sistema puxando;

e Kaizen: significa melhoria de um fluxo completo de valor ou de um
processo individual, a fim de criar mais valor com menos desperdicio, visa
promover melhorias em um determinado espago, processo, setor ou
departamento.

No Lean Manufacturing, o gerenciamento deve ocorrer dia a dia, hora a
hora, o que é bem diferente quando comparado com o modelo de gestao
tradicional, que se utiliza de estoques, grandes lotes, filas, e etc.

A aplicacao da filosofia Lean e suas ferramentas, exigem dos seus gerentes
e colaboradores, uma abordagem diferente da gestdo tradicional. Nao é
apenas um sistema que busca melhoria continua e otimizacdo dos seus
recursos dentro das organizacdes, vai muito alem, e necessario uma mudanca
efetiva na postura de toda estrutura de gestdo, alinhada com a manufatura.
Trata-se, de refletir, planejar e redefinir a cultura organizacional das
instituicoes.

Segundo Gustavo Matos (2005), a falta de cultura do dialogo, de
abertura a conversacdo e a troca de ideias, opinides, impressbes e
sentimentos, é, sem duvida alguma, o grande problema que prejudica o
funcionamento de organizacfes. A comunicacdo corporativa € um processo
diretamente ligado a cultura da empresa, ou seja, aos valores e ao

comportamento das suas liderancas e as crencas dos seus colaboradores

Neste sentido Ruggiero (2002), entende a importancia da comunicagéo
interna  em todos 0s meios hierarquicos, como um instrumento da
administracdo estratégica e uma exigéncia para atingir a eficacia
organizacional. Compreender a importancia desse processo de comunicacao

para que flua de forma eficiente, e consiga atingir o objetivo pretendido, ainda é



26

um desafio para as organiza¢des. A comunicacgao efetiva s6 se estabelece em
um clima de verdade e autenticidade. Caso contrario sé havera jogos de
aparéncia, desperdicio de tempo e principalmente uma “anticomunicagao” no
que é essencial. Ndo basta assegurar que a comunicacdo ocorra. E preciso
fazer com que o conteldo seja efetivamente aprendido para que as pessoas

estejam em condi¢bes de usar o que é informado.

3 AMBIENTE DE ESTUDO

Para a andlise do ambiente externo deve-se avaliar por exemplo, a
mudanca de habitos do consumidor, surgimentos de novos mercados,
diversificacdo, entrada de novos concorrentes, produtos substitutos
(CHIAVENATO e SAPIRO, 2003).

Segundo Cobra (2003), o ambiente externo envolve uma anadlise das
forcas macro ambientais através de dados demograficos, econdmicos,
tecnoldgicos, politicos, legais, sociais e culturais e dos fatores micro
ambientais, tais como consumidores, concorrentes, canais de distribuicdo e
fornecedores. Procura identificar duas coisas: oportunidades e ameacas, as
quais existem fora da empresa, independente de forcas e fraquezas.

As oportunidades para a organizacdo sdo as variaveis externas e nao
controladas, que podem criar as condi¢cdes favoraveis para a organizacao,
desde que a mesma tenha condi¢cdes ou interesse de utilizd-las (REZENDE,
2008)

Auster e Choo (1994) classifica as fontes de informacédo sobre o
ambiente organizacional que pode ser divididas em quatro categorias: externas
e pessoais, externas e impessoais, internas e pessoais e internas e

impessoais. Conforme tabela 1, abaixo.
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TABELA 1: TABELA ILUSTRATIVA DAS FONTES DE INFORMACAO ORGANIZACIONAL

PESSOAIS IMPESSOAIS
EXTERNAS |[Clientes Jornais, periodicos
Concorrentes Publicagbes governamentais
Contatos comerciais/ profissionais ||Radio, televisdo
Funcionarios de 6rgaos Associagdes comerciais e
governamentais industriais
Conferéncias, viagens
INTERNAS Superiores e subordinados Memorandos e circulares
hierarquicos internos
Equipe de funcionarios Relatérios e estudos internos
Biblioteca da organizacdo
Servigos de informagao eletronica

Fonte: AUSTER & CHOO, 1994

3.1 AMBIENTE EXTERNO EMPRESARIAL

Com mais de 30 anos de atuacdo no mercado, a empresa € reconhecida
pelos seus clientes, por oferecer precos acessiveis e uma linha bem
diversificada de produtos. Hoje a sua linha de maquinas possui mais de 40
itens que estdo divididos entre 60% de produtos nacionais e 40% de produtos
importados.

No ultimo trimestre de 2013 foi realizada uma pesquisa de satisfacédo
com mais de 12.000 individuos. Esta, pretendia avaliar o desempenho dos
setores; comercial, marketing, logistica, assisténcia técnica, financeiro, linha de
produtos e imagem da empresa. A amostra, contou com a participacdo das
revendas, que se utilizaram dos vendedores, funcionéarios, proprietarios e por
fim, o consumidor final.

A pesquisa aponta um alto grau de satisfacdo dos clientes nos setores
de marketing, logistica e financeiro. Entretanto, chegou a média de 8% de
insatisfacdo nos setores comercial e assisténcia técnica, o chamado poés-
vendas. Em geral, o nivel de satisfacdo foi de 97%. Nota-se que por mais
divergéncias internas que a empresa possa ter, ainda assim, é bem avaliada
por seu publico alvo.

Dentro do cenario nacional, de maquinas para marcenaria e empresas
que atuam com o0 ramo de pequenos e medios marceneiros, estdo seis

concorrentes relevantes; Baldan, Inmes, Vima, Verry, Possamai e a empresa
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estudada, Maksiwa. Como mostra a distribuicdo da figura 1 abaixo, a empresa
em analise tem a maior participacdo de mercado que conta com

aproximadamente 35%..

FIGURA 1: QUADRO ILUSTRATIVO DA PARTICIPACAO DE MERCADO

Participagcao de Mercado

m Maksiwa
®Inmes
Baldan
mVima
m\Verry

m Possamai

FONTE: O AUTOR (2015)

3.1.1 VISAO DA EMPRESA

Obter reconhecimento como uma empresa de exceléncia no mercado
em que atua, por fabricar e comercializar produtos de alta qualidade, e
continuar a expandir-se no mercado brasileiro e internacional, com
compromisso de aperfeicoamento continuo de seus produtos e com

desenvolvimento sustentavel e rentabilidade nos seus negécios.

3.1.2 MISSAO DA EMPRESA

Atender as expectativas de nossos clientes e parceiros e supera-las
sempre, fornecendo produtos com qualidade diferenciada através de modernas
tecnologias e qualificacdo de nossos colaboradores, atuando com
responsabilidade social e ambiental e gerando valor para nossos clientes,

parceiros, empregados e também para a sociedade.
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3.1.3 VALORES

Qualidade, Inovacao, Tecnologia, Exceléncia e Transparéncia.

3.2 AMBIENTE INTERNO

O ambiente organizacional interno € o conjunto das caracteristicas
internas da organizacdo que permite defini-las. Essa caracterizacdo pode ser
realizada através da identificagdo dos seus recursos interno e faz-se
necessario para a compreensdo do ambiente organizacional. Pode-se agrupar
em quatro categorias; 0s recursos humanos, 0s recursos matérias e
tecnoldgicos, os recursos financeiros e 0s recursos organizacionais.

Para melhor compreenséo seré analisada, a maneira como esta disposto
0 ambiente interno do setor em estudo.

Todos os setores da empresa informam suas necessidades ao
comprador, sem nenhum procedimento especifico ou responsavel efetivo.
Essas solicitagbes sao feitas de acordo com a urgéncia, por quem esta
utiizando o material, sem obedecer a critérios. Isso acarreta falhas nos
processos.

Os maiores fluxos de materiais sdo solicitados pelos setores de
manufatura, almoxarifado e desenvolvimento de projetos (engenharia). Os trés
sdo responsaveis por verificar e controlar o uso de toda a matéria prima,
servicos e consumo da producdo. Em geral, os maiores atrasos e problemas
com requisicdes erradas, estado relacionados com estes departamentos.

O setor é composto por uma compradora que desenvolve todas as
atividades e funcbes, ha, portanto, a sobrecarga nas atividades diarias e
centralizacdo de tarefas. Com isso, as falhas aparecem durante o processo,
tais como: requisicbes de produto errado, atrasos nas requisicoes e falta de
insumos para a producdo. Estas ocorrem por varios motivos, dentre eles;
solicitacdo de material incorreta, e principalmente falta de controle no consumo
dos insumos, 0 que geram pedidos “urgentes” e em casos extremos, a
paralisacdo da producdo. Abaixo a figura 2 ilustra a disposicdo do setor de

compra/fiscal e os demais setores da empresa.
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FIGURA 2: QUADRO ILUSTRATIVO DA INTERACAO DO SETOR DE
COMPRAS

PRODUCAO

COMPRA
SE

FISCAL
RECURSOS

ALMOXARIFADO HUMANOS

MANUTENCAOD/
SERVICOS
GERAIS

FONTE: O AUTOR (2015)

3.3 MATRIZ SWOT

A matriz SWOT €é um sistema simples utilizado para posicionar ou
verificar a posicdo estratégica da empresa ou, neste estudo, identificar o
ambiente organizacional. E uma sigla abreviada, provem do inglés que
significa; Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades
(Opportunities) e Ameacas (Threats). A tabela 2 apresentada abaixo traz de
forma resumida os resultados das forgcas X fraquezas e oportunidades X

ameacas, levantados ap6s analise.
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TABELA 2: TABELA ILUSTRATIVA DA MATRIZ SWOT DA MAKSIWA

FORCA FRAQUEZA
Falta de padronizacdo nos
Vasta e fiel carteira de clientes; |processos;
Boa participacédo de mercado; Problemas com a qualidade dos
produtos acabados;
= Variedade na linha de produtos|Baixo nivel de instrugéo da equipe
o |epregos; operacional;
;U . ~
S Tempo de mercado; Falta ? falha na comunicacao
O Interna;
Rapidez na  solugdo  de|Pouco treinamento aos
problemas; colaboradores
Facilidade em se adaptar as|Atraso nos prazos de entrega
necessidades dos clientes e do
mercado;
OPORTUNIDADE AMEACAS
Atuacdo em nichos  de[Novos concorrentes
m mercados internacionais; internacionais;
ﬁ Desenvolvimento de novos|Mudancas na legislacéo;
m produtos;
§ Atuacdo em um novo ramo de|Recessdo econdmica e perda do
O atividade; faturamento;
Aumento  dos  indices de
inadimpléncia e perda de liquidez;

FONTE: O AUTOR (2015)

3.3.1 PONTOS FORTES - AMBIENTE INTERNO

A empresa estudada apresenta uma ampla carteira de clientes, que
conta com 625 pontos de venda ativos e devidamente cadastrados. Estes
estdo distribuidos por todo o territorio nacional, sendo cerca de 40% na regido
Sudeste, 25% na regido Sul, 15% na regido Centro-Oeste, 15% na regido
Nordeste e por fim 5% na regido Norte. A politica comercial aplicada é
protecionista, sendo o0 UuUnico canal de compra, os pontos de vendas
apresentados, néo possibilita ao consumidor final a compra direta da linha de
produtos. Este posicionamento proporciona uma relacdo de estabilidade e
seguranca entre os clientes (redes e lojas) e a Maksiwa. A mesma é

reconhecida por seus parceiros e consumidores finais, como uma empresa
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versétil, confidvel e dindmica o que possibilita a fidelizacdo da marca em uma
reincidéncia nas compras futuras.

A Maksiwa conta com uma participacdo de mercado de 35% em relacéo
aos concorrentes diretos dos mesmos produtos. Aponta-se aproximadamente a
Baldan com 20%,a Inmes com 20%, Vima 10%, Verry 10% e a Possamai com
5% de participacdo. A marca € forte e seus produtos estdo entre os mais
consumidos no nicho de maquinas e pequenas ferramentas para o mercado
produtivo moveleiro. A variedade na linha de produtos e pre¢cos acessiveis que
acompanha o mercado e faz a diferenca na opgcdo da compra pelos
consumidores finais, visto que ndo é apenas o0 preco e sim outros fatores que
influencia a escolha da compra. Conta com as equipes do comercial, pos-
vendas e gerencial solida e dinamica que facilita a resolucdo dos problemas
apresentados nas operacdes diarias.

Tempo de mercado e a experiéncia com o0 setor madeireiro traz
vantagens na area do desenvolvimento em novos produtos. A facilidade em se
adaptar as necessidades do publico consumidor € visivel na estrutura

administrativa e produtiva da industria em estudo.

3.3.2 PONTOS FRACOS - AMBIENTE INTERNO

A empresa enfrenta constantemente problemas com atrasos na
producdo dos pedidos, solicitados por seus clientes. Por mais dinamica que
possa ser as atividades internas produtivas, os problemas com atraso faz parte
do cotidiano de trabalho. A falta da definicio do planejamento produtivo
dificulta as operagfes comerciais e administrativas. A industria trabalha com os
dois modelos produtivos; o modelo puxado e o0 modelo empurrado. A linha de
produtos nacionais possui muitos itens diferentes e a sazonalidade de cada
item, tem oscilagbes constantes durante o ano. A producao trabalha com o
modelo de producdo empurrada para familias de produtos que tem uma
demanda constante, com baixos picos de sazonalidade. Por outro lado, a
empresa trabalha com o modelo de producao puxada nos itens de baixo giro

anual.
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A falha e falta na comunicacdo interna e muito visivel, acontece em
todos os setores e niveis hierarquicos, 0 que pode trazer varios prejuizos a
organizacdo. O setor comercial atua de forma independente o que dificulta na
organizacdo do setor produtivo e nos demais setores correlacionados. Com
tudo, a falta de organizagdo e padronizagdo nos processos produtivos, pode
levar a problemas de qualidade nos produtos acabados. A equipe
administrativa é enxuta, composta de 21 pessoas, onde apresenta sinergia,
dinamismo e competéncia para exercer as atividades atribuidas. Em contra
partida, a equipe operacional tem baixa instrucdo, falta de capacitacdo técnica,
h& pouca clareza na definicAo das atividades o que pode dificultar o
desenvolvimento das atividades. Os treinamentos dos funcionarios novos séo
feitos por funcionarios mais antigos, ndo ha documentacdo no processo, e 0s

de treinamentos convencionais sao inexistentes.

3.3.3 OPORTUNIDADES - AMBIENTE EXTERNO

A equipe comercial procura estar inteirada com o mercado moveleiro
internacional. Sempre estdo participando de feiras internacionais na América
Latina e Estados Unidos. Em meio de viagens e eventos, foi observado que a
empresa apresenta uma linha de produtos que pode competir com produtos
comercializados nesses paises, e ha dois anos fizeram o primeiro projeto piloto
com a América Latina viajando e apresentando os produtos para lojas do setor,
em mais de 18 paises. Junto a essas acdes, participam de feiras no Norte dos
Estados Unidos, onde se identificou o0 mesmo publico alvo. H4 um projeto em
andamento para comecar as operacdes de vendas nos Estados Unidos no final
de 2015. O setor de desenvolvimento de produtos esta constantemente
interagindo com as novidades do mercado, muito préximo do setor comercial,
ambos estuda o desenvolvimento de novos produtos, sempre observando o
que o mercado esta disposto a comprar. Outra ponta de atuacdo no mercado
moveleiro é a possibilidade de desenvolver marca propria de ferramentas e
consumiveis de madeira, tais como; abrasivos, limas, serras, fita de borda,

colas, mdf, entre outros.
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3.3.4 AMEACAS — AMBIENTE EXTERNO

A maior ameaca no momento € a recessdo econdmica, que esta
acentuada no ano de 2015, com o declinio do mercado moveleiro a mais de
dois anos. Em consequéncia a perda de faturamento. Com o mercado em
baixa possibilita aumento dos indices de inadimpléncia pelos clientes da
empresa, que gera a perda de liquidez. Novos concorrentes internacionais,
também sédo ameacas, por mais que o délar esteja em alta o produto nacional é
pouco competitivo em preco e qualidade com produto chinés. As mudancas
constantes na legislacdo brasileira podem prejudicar as empresas do setor,
criando leis e normas incoerentes que ndo se aplica a realidade do setor. Como
o exemplo a ser apontado € norma NR12 que segue no anexo 1, pagina 62. A
norma traz todos os procedimentos de seguranca necessarios para a
construgdo do projeto das maquinas, mas ndo avalia as dificuldades

enfrentadas pelos fabricantes para o enquadramento na legislacao.

3.5 MAPEAMENTO DO PROCESSO DE COMPRA MAKSIWA

Como ja citado anteriormente a empresa passa por uma fase de
reestruturacdo em seus processos internos. O marco inicial desta mudanca, foi
a decisdo de implementar o sistema ERP (FOCCO), no inicio de 2013. Neste
momento mudancas sdo estabelecidas. Os setores que sofrem as maiores
alteracbes sao; comercial, financeiro, contabil, manufatura, logistica e
suprimentos.

Centola & Zabeu (1999), entendem que o programa ERP fornece
informacgdes geradas a partir do processo operacional, para otimizar o dia-a-dia
da empresa, permitir um planejamento estratégico mais seguro e garantir a
flexibilidade para evoluir.

Segundo Miltello (1999), o ERP controla a empresa, manuseando e
processando suas informacdes. Todos 0s processos sdo documentados e

contabilizados, gerando regras de negocio bem definidas e permitindo maior
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controle sobre alguns pontos vulneraveis do negécio, como a administracdo de
custos, controle fiscal e estoques. A adocdo dessa ferramenta pde fim aos
varios sistemas que funcionavam de forma isolada na empresa, geralmente
com informac0@es redundantes e ndo confiaveis.

Antes do processo de implementacdo do ERP na empresa, ndo havia
nenhuma forma de controle efetivo dos materiais que entravam, o que era
realmente consumido na producéo e por fim o controle efetivo das saidas. Nao
havia processos estabelecidos entre o0s departamentos. Muitas acles
corretivas estdo sendo realizadas ate o presente momento em toda estrutura
fabril e administrativa.

Sabe-se que o departamento de compras tem por funcdo atender as
necessidades produtivas, suprindo 0S insumos, materiais ou Servicos
necesséarios. Deve também planejar e satisfazer no momento certo, na
quantidade correta, além de verificar se recebeu efetivamente o que foi
comprado, providenciando o0 seu registro e armazenamento.

No comecgo do processo de reestruturacdo, as compras da empresa
eram realizadas da seguinte forma,;

e Os departamentos de marketing, logistica, recursos humanos,
comercial e servicos gerais solicitam, as suas necessidades de
consumo diretamente ao setor de compras. Ao contrario dos
departamentos de desenvolvimento de projetos, almoxarifado,
producdo e setor de embalagens, que atuam de forma
independente. Desenvolvem fornecedores, realizam testes e
solicitam cotacOes, passando ao departamento de compras,
apenas a formalizacdo do processo e continuidade de compras
em casos de reincidéncia de compra.

e Além das atividades de compras o setor também atua com a area
fiscal da empresa, sendo que, todas as atividades fiscais séo de
responsabilidade exclusivamente do setor de compras; tais como
recusa de nota fiscal, devolucbes de mercadoria, emissao de
notas em remessa para conserto, emissdo de notas para servigcos
de industrializacdes e terceirizacdes, conferencia dos impostos
(ICMS,IPI) declaradas nas notas de entrada entres outra

atividades peculiares ao fiscal.
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e O setor de compras utiliza planilhas de apoio em Microsoft Excel,
para controlar as solicitagcdes que provem de todos os setores, as
cotacdes sao requeridas via telefone ou email. Como o controle
de estoque € muito precério as conferencias das quantidades
necessarias, para a realizacdo das compras, sédo repassadas por
funcionarios que utilizam os materiais ou supervisores dos setores
solicitantes. Quando é constatado que ndo ha necessidade de
compra junto aos setores, a requisi¢ao fica em “estado de espera”
no setor de origem.

e As negociagfes dos pedidos séo feitas através de trés critérios
precos, prazos e quantidades que possibilitem a compra de um
lote econ6mico. As confirmagfes sédo verbais, via email e via
telefénico. A ordem de compra s6 foi instituida apdés a
implantacao do ERP e aplicada precariamente.

¢ No recebimento de mercadorias € normal a nota fiscal ndo chegar
junto ao produto requerido, em muitos casos a nota fiscal chega
através do email e dias apés a entrega. Os setores de
desenvolvimento de projetos, setor de embalagens e setor
produtivo fazem compra avulsas sem qualquer procedimento
interno, muitas vezes, fazem o recebimento e encaminham o
material diretamente ao wuso. Sem o0 conhecimento do

departamento de compras.

Devido a adequacao a nota fiscal eletrénica, a obrigatoriedade do envio
dos relatérios fiscal e os relatérios das atividades produtivas chamado de Bloco
K, estabelecidos pela Receita Federal, estes terdo prazo maximo para o
enquadramento até janeiro de 2016, muitas acdes tiveram que ser
imediatamente corrigidas ao longo dos dois ultimos anos. Mas a empresa ainda
esta em fase de adaptacOes a esta mudancas.

Logo abaixo segue o quadro explicativo dos processos antes da
intervencao do FOCCO ERP.
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FIGURA 3: QUADRO ATUAL DO MAPEAMENTO DE COMPRAS
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3.5.1 ERROS ENCONTRADOS NO PROCESSO DE COMPRA

O processo como ¢é feito hoje, traz muitos prejuizos a empresa, nao ha
um controle efetivo de estoque, as compras sdo requeridas com um certo
“achismo” sem parametrizacdo do uso do material requerido. Lotes econémicos
nem sempre sao utilizados de forma correta, inchando o0s estoques e
prejudicando o fluxo de caixa. O planejamento das compras néo e feito, porque
ndo ha controle do que realmente sdo necessarios para 0 consumo da
producgéo e administrativo. As necessidades de materiais urgentes faz parte da
rotina do departamento de compras, assim, nao possibilta uma boa
negociacdo. Ndo ha o estabelecimento de critérios para a busca de
fornecedores e matérias primas, em geral somente o preco e levado em conta.

O departamento conta apenas com um profissional que centraliza as
operacbes de compras e operacles fiscais, é evidente a sobrecarga de
atividades centralizadas em apenas uma pessoa. A falta de tempo do
comprador ndo possibilita 0 desenvolvimento de novos fornecedores, a busca
por materiais mais eficientes, econémicos e com o custo beneficio maior. A
falta de conhecimento técnico do comprador prejudica as negociacdes e as
compras efetivamente. Gera retrabalho com processos de devolugcdo de
materiais.

No momento ainda usa-se, os controles em planilhas do programa
Microsoft Excel, para dar suporte as decisées. Da maneira como esta
configurado o processo, observa-se que este gera margem para erros e falhas
na comunicacdo entre o departamento de compras e 0s outros setores. Os
processos ainda séo realizados de forma manual, o que gera um alto indice de
retrabalho.

O controle de estoque é ineficiente, quem solicita a necessidade do
material que esta faltando, sdo em muitos casos, os préprios funcionarios. Em

casos extremos a producao para por falta de abastecimento.
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3.6 PROPOSTA DE MELHORIA AO PROCESSO DE COMPRA

O processo de compra passa a ser dividido e realizado em cinco etapas
conforme mostra a figura 4; solicitacdo, cotacdo, negociagédo, geracdo de
ordem de compra e recebimento. A proposta de melhoria ira utilizar, em algum

momento a ferramenta ERP junto as tabelas de controle do Microsoft Excel.

FIGURA 4: PROPOSTA DO NOVO MODELO DO PROCESSO DE COMPRAS
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FONTE: O AUTOR (2015)

3.6.1 PROCESSO DE SOLICITACAO

A primeira mudanca efetiva € organizar a maneira como s&o
armazenados 0s materiais solicitados. Como ja citado, cada setor tem o seu
estoque proprio, o que dificulta o controle do que sdo consumidos na producao
e 0s materiais de uso e consumo. Estabelecer um estoque central onde todos
os itens consumidos na fabrica e no escritério figuem armazenados e
controlados apenas pelo setor do almoxarifado. O almoxarifado da empresa
possui atualmente 120 metros quadrados dispostos em dois pavimentos, o
primeiro piso com 50 m? e o segundo com 70 m? conforme mostra figura 5
abaixo, ilustrando a planta baixa do setor apontado. Uma das ac¢des proposta é
0 aumento da area de armazenamento que passa de 120m2 para uma area
total de 324 m2.
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O processo de requisicdo serd centralizado no setor de almoxarifado,
todos os setores terdo que reportar-se ao almoxarifado quando sentir a
necessidade de algum item. Esta solicitacdo sera realizada através de uma
ficha de requisicdo de compra, onde constardo os seguintes dados; nome do
requisitante, o numero de identificacdo da solicitacdo, setor responséavel, data
da requisi¢cdo, prazo maximo de entrega, finalidade do uso, cédigo do ERP,
descricdo do item, quantidade, unidade de medida, observacdo para
informacBes complementares e assinatura do responsavel pela solicitacao.
Pode ser encaminhado via email ou pessoalmente ao setor. Abaixo segue
figura ilustrativa do modelo criado para atender as requisicdes dos setores.

FIGURA 6: MODELO DA FICHA DE REQUISICAO DE COMPRAS

REQUISICAO DE COMPRA

Requerinte: N®

Setor: |Data: Prazo Maximo:

Finalidade do uso:

Cod Focco Item Quantidade| Unid de medida Observacdo

Compra autorizada por:

FONTE: O AUTOR (2015)

Apés o envio da requisicdo ao almoxarifado, o setor ira conferir as
guantidades em estoque. Se for confirmada a necessidade da compra, seréo
transferidas as informacdes para planilha de requisicdo, caso contrario, o
pedido serd posto em espera até surgir a real necessidade do material
requerido. Na planilha de requisicdo constard as seguintes informacdes; o
status geral do item, descricdo do item, descricdo complementar (informacéo
adicional como: cdodigos, marca, familia de produtos), cddigo do ERP,
guantidade, unidade de medida, destino do uso do material

consumo/industrializacdo, data da solicitagdo, data limite para recebimento,
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valor do material, numero da ordem de compra e prazo estimado de entrega do
produto. A planilha de requisicdo é de uso compartilhado do departamento de
compras e o almoxarifado, neste caso pode ser aplicada como um canal de
comunicacao entre os setores. O processo de compras sera iniciado através da
solicitacdo de um Unico setor. Abaixo a figura 7 mostra a disposicdo dos

setores envolvidos no processo inicial de compras.

FIGURA 7: PROPOSTA DO PROCESSO DE REQUISICAO
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FONTE: O AUTOR (2015)

3.6.2 PROCESSO DE COTACAO

O processo de cotacao sera feito da seguinte maneira: primeiramente seréo
classificados em trés categorias de produtos. Os produtos de uso e consumo
utilizado internamente nas operacdes da fabrica, os produtos de consumo dos
setores administrativos e as matérias primas que serdo consumidas no

processo produtivo direta ou indiretamente. Nesta primeira etapa € necessario
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averiguar onde cada material sera utilizado. Abaixo a figura 8 mostra como

sera realizado os procedimentos das cotagdes.

FIGURA 8: PROPOSTA DO PROCESSO DE COTACAO
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FONTE: O AUTOR (2015)

Apbs a classificacao sera verificado se o material ja possui programacéao de
compras. Caso for confirmado, sdo firmados contratos com distribuidores,
industrias e representantes. Estes fornecedores séo avaliados 0s seus insumos
testados, por ultimo sdo negociados as condigcbes da compra. Em casos de
itens programados sdo repetidas as condigcbes dos ultimos pedidos, o que
maximiza o tempo do comprador.

Quando nao se trata de itens programaveis, sdo enviadas as solicitacdes de
cotacdes via email, podendo ser enviado para dois a cinco fornecedores
diferentes, dependendo do caso ou produto cotado. Os dados provenientes
destas solicitacdes sao repassados para uma planilha comparativa de uso
auxiliar ao comprador, em seguida as informacdes sdo analisadas e
comparadas, por meio de novos critérios estabelecidos para avaliar
fornecedores e insumos. Os novos critérios avaliativos sdo: o ultimo preco
pago, as quantidades equivalente, o local de compra, o tempo de producao, a
entrega, forma de pagamento e a qualidade dos produtos. Quando o resultado
€ insatisfatorio, busca-se outros fornecedores em potencial, geralmente através

de indicacdes, pesquisas pela internet e histéricos de compras passadas. Em
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casos mais simples onde trata-se de compras de produtos com baixo valor
agregado, podera ser feita cotages via telefone, junto aos fornecedores pré

estabelecidos, e seus produtos e servigos previamente aprovados.

3.6.3 PROCESSO DE NEGOCIACAO

As negociagbes partem de itens com maior valor agregado ou itens que
possui um volume de compras maior. Neste momento 0s materiais s&o
divididos em duas categorias; primeiro os itens abundantes no comercio com
muitas opcdes de fornecedores, tais como: como chapas de aco, inox,
polimeros, rolamentos, motores, perfis em acos, abrasivos, fixadores,
lubrificantes e solventes, EPIs (equipamentos de protecdo individual), varios
itens de consumo industrial. Estes itens sofrem variagcdes constantes em seus
precos devido a ampla concorréncia, variacbes cambiais, qualidade,
demanda/oferta excessiva ou escassa. Em todos os processos de compra sera
avaliado o preco, local de origem, prazo de entrega, condi¢cdes de pagamento e
qualidade dos materiais. Quando se ha um volume maior de consumo,
podemos analisar o custo beneficio das operac¢des e ganhar um maior poder de
barganha.

Depois de agrupados os dados dos orgcamentos solicitados, serao
comparados e analisados as informacgfes. Neste momento o comprador entrara
em contato através de email ou telefone para negociar com os fornecedores
que oferecem as melhores condicbes. Caso ndo encontre nenhuma proposta
atrativa com a carteira de fornecedores ja existentes, o comprador ira procurar
desenvolver novos fornecedores para os materiais solicitados, através de
busca pela interne e indicacdes internas ou externas.

A segunda categoria é composta dos itens que sao produzidos e
desenvolvidos especificamente para os projetos de cada maquina. Estes séo,
desenvolvidos prototipos e amostras para a realizacéo de testes e analises que
antecede a qualguer compra desses produtos. Sendo aprovados 0s materiais,
negocia-se o volume; o lote econémico; o frete; o pre¢o; os prazos de entrega;
0s pagamentos e por final as programacdes dos itens. Os itens que tem neste
conjunto sao resisténcias, cola granulada, transformadores, parafusos

especiais, termopares, fita de borda, embalagens, servigcos industriais
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terceirizados, toda a linha de eletrdnicos e pneumaticos, vedacdes, adesivos,
tintas, fundigbes, usinagens, extrusdes e esteiras transportadoras. Nesses
casos 0s precos sado de dificeis negociacdes, devido a complexidade do
material utilizados na producéo, das variagcbes cambias e da pouca oferta de
fornecedores especializados para atender as necessidades da empresa.
Devido esta dificuldade as negociagcdes sdo muito restritas neste grupo.
Estabelecer programacdes para este grupo pode ser uma maneira de estreitar
as relacdes com este tipo de fornecedor e conseguir melhores condi¢cdes de
compra. A figura 9 ilustra como sera a nova abordagem do processo de
negociacgao.

FIGURA 9: PROPOSTA DO PROCESSO DE NEGOCIACAO
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FONTE: O AUTOR (2015)

3.6.4 PROCESSO DE EMISSAO DA ORDEM DE COMPRA

A emissdo da ordem de compra é a parte mais facil do processo, visto
gue, utiliza-se do sistema ERP onde s&o implantados os dados da compra
gerando a numeracao que ira confrontar com a NF no momento da chegada do
material.

O primeiro passo neste processo € verificar se o fornecedor ja tem
cadastro ou historico das compras efetuadas pela empresa, normalmente essa

informacéo j& consta no momento em que o comprador recebe 0s orgcamentos
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por e-mail. Caso ndo haja cadastro, sédo solicitados e recebidos os dados via
email, que posteriormente € realizado o cadastro do fornecedor no ERP, onde
ja podera vincular uma ordem de compra ao pedido cotado.

Para emitir a ordem de compra sdo necessarios preencher o seguintes
dados: o fornecedor, a data da entrada do pedido, a data da entrega do
material, as condi¢cdes de pagamento, os produtos, estes ja cadastrados no
sistema, também, os precos, a quantidade e em alguns casos, a especificacéo
do produto, tais como; os cédigos ou as informacdes adicionais que orientam o
fornecedor. Por ultimo, as ordens sdo enviadas, via email, para o fornecedor e
confirmado o recebimento por telefone ou email. Alguns dados séo transferidos
para a planilha de requisicbes, com o objetivo de manter o controle do
almoxarifado, que irA acompanhar e conferir a chegada do pedido. Além do
preenchimento, a ordem de compra também e enviada para o setor do
almoxarifado, para confrontar as informagdes da nota fiscal no momento do
recebimento como ilustra a figura 10 abaixo. A figura Aponta o0 como sera o

novo processo de geracdo da ordem de compra.

FIGURA 10: PROPOSTA DO PROCESSO DE ORDEM DE COMPRA
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3.6.5 PROCESSO DE RECEBIMENTO

O setor de compras sera desmembrado. Ha4 a necessidade da criacao
do setor fiscal, onde todas as atividades fiscais serdo atribuidas a este
departamento, descentralizando e deixando mais tempo para que o setor de
compra dedique-se apenas, as suas atividades fins. O recebimento do material
€ de responsabilidade do almoxarifado. As notas e as mercadorias chegam
juntas ao destino. Nesse momento, tera que ser conferida as quantidades, o
produto, as conformidades, o peso, e se a nota fiscal confere com a ordem de
compra. ApoOs as conferencias, as notas serdo recebidas e assinadas. Sera
preenchida uma etiqueta, como ilustra a figura 11, as informacdes seréo
repassadas na chegada da mercadoria o que facilita o trabalho do setor fiscal,

como segue o0 modelo abaixo.

FIGURA 11: MODELO DA ETIQUETA DE CONTROLE DE RECEBIMENTO
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FONTE: O AUTOR (2015)

O preenchimento desta etiqueta e de responsabilidade do almoxarifado.
No final do expediente, estas sdo repassadas ao setor fiscal onde se dara a
entrada no sistema ERP, confrontando com as informacfes da ordem de
compra. As mercadorias fisicas sdo estocadas e posteriormente distribuidas
aos setores solicitantes. Abaixo segue figura 12 onde mostra a ultima fase do

processo de compra e a distribuicdo aos setores solicitantes.



FIGURA 12: PROPOSTA DO PROCESSO DE RECEBIMENTO
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4 DIAGNOSTICOS, RESULTADOS E ANALISES

A partir do mapeamento realizado em todos os processos do setor de

compras, o estudo pode analisar que a maneira como eram feitos 0s processos

de compras ndo otimiza os recursos financeiros, 0s recursos humanos e por

consequéncias o tempo gastos nas operacdes. Traz lentiddo ao processo e

falta eficiéncia para o setor estudado e os demais setores que dependem do

abastecimento de insumos para realizar as suas atividades. A primeira e mais

7

importante acao proposta que traz o maior resultado a instituicdo é a

centralizacdo de um uUnico setor responsavel por monitorar, controlar e estocar

0S grupos de materiais (matéria-prima uso e consumo industrial e uso e

consumo administrativo).
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A organizacdo e armazenagens dos insumos e de extrema importancia.
O almoxarifado passa de um espaco de aproximadamente 120 m2 para um
area total de 324 m2 apOs proposta. Deixar de utilizar almoxarifados
secundarios que permanece em todos os setores de origem para utilizar o
almoxarifado central como padrao de armazenagem, possibilita evitar erros que
sdo comuns nas atividades didrias das operacdes de compra, como pedir
materiais errados, solicitar materiais sem as devidas necessidades, perdas de
materiais, armazenagem erradas dos produtos. Reorganizar e redistribuir as
atividades dentro dos processos também tem efeitos positivos. Anteriormente o
setor de compras ficava responsavel por todas as atividades fiscais,
responsavel pelo o recebimento e conferencia de alguns produtos de uso e
consumo dos setores administrativos e a conferencia das quantidades de
estoque dos insumos da fabrica. A proposta traz a separacdo das atividades
fiscais das atividades de compras, descentralizando e dividindo os servi¢os. O
novo setor fiscal tem o dever de desenvolver as seguintes atividades; recusa
de nota fiscal, devolucbes de mercadoria, emissdo de notas em remessa para
conserto, emissao de notas para servigos de industrializacoes e terceirizagoes,
conferencia dos impostos (ICMS,IPI) declaradas nas notas de entrada, dar
entrada no sistema ERP de todas as notas fiscais faturadas e encaminhadas &
empresa, monitorar a emissdo de XML em nome da Maksiwa, realizar o envio
dos relatérios fiscais mensais junto a contabilidade entre outra atividades
peculiares ao setor fiscal.

A criagdo do almoxarifado central traz uma visibilidade e um senso de
responsabilidade maior aos colaboradores deste setor. Neste momento, todos
0s insumos para o funcionamento da fabrica estara centralizado em um Unico
lugar, onde todos os setores irdo solicitar e retirar os materiais neste local. O
uso de ferramentas visuais como a ficha de requisigdo de compra que minimiza
0s possiveis erros nos pedidos, identificando quem solicitou 0 material e a
etiqueta que acompanha a nota fiscal no momento da entrada dos produtos na
empresa, que da suporte ao setor fiscal, tem papel importante para evitar
falhas e auxiliar nas operacdes de solicitagdo e recebimento.

A partir da reorganizacgao e redistribuicdo de tarefas o setor de compras
centraliza todas as atividades atribuidas a funcdo de comprar. Todas as

emissOes de ordens de compras serdo de Unica responsabilidade do setor. N&o
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sendo mais autorizado aos departamentos de desenvolvimento de projetos,
almoxarifado, producéo e setor de embalagens atuar de forma independente.
Deste modo torna-se interdependentes os setores de almoxarifado e compras,
ambos tém como objetivo maior trabalhar de forma sinérgica para garantir o
fluxo da cadeia de abastecimento.

Ao garantir uma janela de tempo maior ao comprador, este pode
dedicar-se as suas atividades fins, procurar desenvolver novos fornecedores,
desenvolver novos materiais, estreitar relagcdes com os fornecedores antigos,
possibilitar visitas técnicas em fornecedores, o comprador podera acompanhar
teste de produtos junto a fabrica. Contudo evitam-se compras urgentes
havendo tempo para negocias as condi¢cdes das compras.

O estabelecimento de novos critérios nas negociacdes garante uma
compra mais inteligente que otimiza os recursos e garanta padrdes minimos de
qualidade. Anteriormente eram avaliados apenas 0 preco minimo e as
guantidades de um lote econdmico, em muitos casos estas acdes incham os
estoques com compras desnecessarias e prejudica diretamente o fluxo de
caixa da empresa.

Os novos critérios avaliativos sdo: o ultimo preco pago, as quantidades,
o local de compra, o tempo de producgdo, a entrega, a qualidade dos produtos e
forma de pagamento.

Para o melhor desempenho financeiro foi instituido faturamentos com
parcelas maximas de R$ 6.000,00, antes das propostas de mudanca ndo havia
o controle dos valores faturados onde os pagamentos diarios ultrapassavam o0s
recebimentos diarios, por falta de planejamento no momento da compra.
Instituir um teto para a parcela ou faturamento, garante que 0os pagamentos
diarios ndo seja maiores que os recebimentos diarios, garantindo assim o fluxo
de caixa e a saude financeira da instituigao.

A partir do maior monitoramento e controle dos estoques possibilitou
instituir as programacdes de compras dos itens com fluxos de consumo mensal
constante. Compras que eram feitas trimestralmente ou semestralmente,
passam a ser programadas e entregues mensalmente.

O mapeamento do processo e a proposta de melhoria trazem resultados
significativos para a empresa. Foi coletada uma amostra de 40 itens do grupo

de matéria prima que sofreram alteracbes com as acOes de melhorias. O
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primeiro passo foi identificar quais itens sofreram alteracdes com as melhorias,
em segundo levantar qual o volume de compras desses itens nos anos de 2013
e 2014 e quanto foi gasto em valores reais por cada item e por ultimo fazer
uma estimativa de gasto com as condi¢des atuais apdés mudancas.

Para isso, foi consultado os valores unitarios pagos nos ultimos dois
anos e comparado com os valores negociados apOs reestruturacdo do
processo. Dentro deste grupo de materiais, os valores sao significativos. Para a
mesma quantidade de volume consumido em 2013/2014 na situacao antiga foi
gasto R$ 1.440.487,84. Nas mesmas condi¢cbes propostas, sujeitos as
alteracOes este valor cai para R$ 1.147.848,61, assim apresenta um ganho real
de R$ 292.639,23. Para melhor compreensédo todos os procedimentos citados
estdo expostos na tabela comparativa 3 que mostra detalhadamente o grupo

dos 40 itens analisados.



52

TABELA 3: TABELA COMPARATIVA DOS ITENS QUE SOFRERAM ALTERACOES

Material Volumes Previsdo com o | Previsdo com o
ateria 2013/2014 | Prego Antigo | Prego Atual |Variagao |  prego antigo prego atual

BUCHA DRY-MET 12X14X12|PC 4826 | RS 1,78 |RS 0,80 | -55%|RS  7.982,28 | RS  3.860,80

BUCHA DRY-MET 16X18X20|PC 3913 | RS 264 |RS 145| -45%|RS  9.851,32 |RS  5.673,85

BARRA DE BORNE BRANCQUNID | 7274 | RS 9,42 [RS 4,00 -58%|RS 55.758,20 | RS 29.096,00

MANGUEIRA VACUAR 100M[MT | 2650 | RS 18,00 [ RS 16,80 -7%| RS 46.250,00 | RS 44.520,00

ROLO EMBORRACHADO  [UNID| 3195 | RS 20,00 [ RS 17,50 [ -13%| RS 63.900,00 [ RS 55.912,50

RESISTENCIA 245VX360W |UNID [20850| RS 21,50 [ RS 17,50 [ -19%| RS 448.275,00 [ RS 364.875,00

RETENTOR 16X24X5MM  |UNID | 4270 | RS 19,60 [ RS 6,72 | -66%| RS 83.692,00 [ RS 28.694,40

ANEL O-RING 10X2,0 VITON|UNID | 3000 | RS 1,25|RS 052 | -58%|RS  3.750,00 | RS  1.560,00

ANEL O-RING 7X2,5 VITON |UNID | 2950 | RS 080|RS 046| -43%|RS  2.360,00 [RS  1.357,00

TERMOPAR TIPO J UNID | 1900 | RS 3,70| RS 3,15| -15%|RS  7.030,00 | RS  5.985,00

COLA HOT-MELT BRANCA |KG 3300 [RS 11,22 |RS 9,00| -20%|RS 37.026,00 | RS 29.700,00

MANIPULO BOTAO M6X8  [UNID | 6000 | RS 0,27 (RS 0,20 | -26%| RS 1.620,00 [ RS  1.200,00

MANIPULO BOTAO M6X16 [UNID | 22000| RS 0,27 [RS 0,21 | -22%| RS 5.940,00 [ RS  4.620,00

MOTOR TRIF 5CV 2P UNID| 170 | RS 658,00 | RS 584,00 | -11%| RS 111.860,00 | RS 99.280,00
MOTOR TRIF 3CV 2P UNID| 370 | RS 349,48 | RS 289,00 | -17%| RS 129.307,60 | RS 106.930,00
ARAME MIG 0,8MM KG 1455 | RS 6,10 |RS 4,87 | -20%|RS  8.87550 [RS  7.085,85
ARAME MIG 1,0MM KG | 4266 | RS 6,23 (RS 4,87 -22%|RS 26.577,18 | RS 20.775,42

TRANSFORMADOR ECO  [UNID | 2025 [RS 36,66 | RS 30,50 | -17%| RS 74.236,50 | RS 61.762,50

TRANSFORMADOR CBC.M [UNID | 1430 [RS 40,74 | RS 31,00 | -24%|RS 58.258,20 | RS 44.330,00

MANOPLA PRETA UNID | 5390 | RS 058 (RS 034 -42%|RS  3.099,25 [RS  1.805,65
CORREIA ZS 24 UNID| 350 | RS 780 | RS 6,28 | -19%|RS  2.730,00 |RS  2.198,00
CORREIA ZS 25 UNID | 7950 | RS 6,85 RS 6,45 -6%| RS 54.457,50 | RS 51.277,50
CORREIA ZS 26 UNID | 3172 | RS 690 | RS 580 | -16%|RS 21.886,80 | RS 18.397,60

TINTA CINZA ROL 7035 UNID| 439 | RS 275,09 | RS 259,00 -6%| RS 120.764,51 | RS 113.701,00

TINTA VERDE LEO CBC UNID| 26 |RS 410,00 | RS 294,79 | -28%| RS 10.660,00 | RS  7.664,54

CABO 0,5 MM2 AMARELO  |MT | 5700 | RS 0,24 [RS 0,18 | -25%| RS 1.368,00 [ RS  1.026,00

CABO 0,5 MM2 AZUL MT | 3800 | RS 0,24 [RS 0,18 | -25%| RS 912,00 | RS 684,00
CABO 0,5 MM2BRANCO  |[MT | 7500 | RS 0,24 |RS 0,18 | -25%|RS  1.800,00 [RS  1.350,00
CABO 0,5 MM2 CINZA MT |25000| RS 024 (RS 0,18 | -25%|RS  6.000,00 [ RS  4.500,00

CABO 0,5 MM2MARROM  |MT | 4400 | RS 0,24 [RS 0,18 | -25%|RS  1.056,00 | RS 792,00

CABO 0,5 MM2 PRETO MT | 9400 | RS 0,24 [RS 0,18 | -25%|RS  2.256,00 | RS  1.692,00

CABO 0,5 MM2 VERDE MT | 4600 | RS 0,24 [RS 0,18 | -25%| RS 1.104,00 | RS 828,00

CABO 0,5 MM2 VERMELHO |MT [12100( RS 0,24 (RS 0,18 -25%|RS  2.904,00 [ RS  2.178,00

CABO 1,0 MM2 BRANCO MT | 4800 | RS 035[RS 027 | -23%|RS 1.680,00 [ RS  1.296,00

CABO 1,0 MM2 PRETO MT |13200| RS 035|RS 0,27 | -23%|RS  4.620,00 RS  3.564,00

CABO 1,0 MM2 VERMELHO |MT | 2700 | RS 035(RS 0,27 -23%|RS 945,00 | RS 729,00

CABO 1,5 MM2 AZUL MT | 2100 | RS 046 [RS 039 -15%| RS 966,00 | RS 819,00

CABO 1,5 MM2 BRANCO MT | 2700 | RS 046 [RS 039 -15%| RS 1.242,00 [RS  1.053,00

CABO 1,5 MM2 VERMELHO |MT | 2700 | RS 046 [RS 039 -15%|RS 1.242,00 [RS  1.053,00

CABO PP 3 VIAS 1,5MM2  |MT | 8550 [ RS 190 |RS 1,64 | -14%|RS 16.24500 | RS 14.022,00

RS 1.440.487,84 | RS 1.147.848,61

Economia RS 292.639,23

FONTE: O AUTOR (2015)
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Abaixo a figura 13 apresenta o grafico comparativo onde mostra a
diferenca em valores das duas situagdes, os indicadores em vermelhos sé&o
referentes as compras realizadas antes da reestruturagcdo do processo e 0s
indicadores em azul sdo os valores com as reducdes providas das melhorias

aplicadas a amostra de materiais.

FIGURA 13: GRAFICO DO COMPARATIVO APOS PROPOSTA DE MELHORIA

COMPARATIVO DOS RESULTADOS DENTRO DO GRUPO DE MATERIAIS ANALISADOS
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FONTE: O AUTOR (2015)
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Com base nos mesmos valores pode-se fazer a estimativa de gasto para
0 ano de 2015, se a base dos valores for mantida e o volume de consumo for
constante. Certifica-se que em 2014 foi gasto neste grupo de produtos o valor
total de R$ 904.263,77. A previsdo atual, contando com as melhorias
implementadas € que este gasto caia para R$ 763.623,94 onde a previsdo da
economia serd de R$ 140.639,83. Aproximadamente 15,55% de reducdo em
relacdo ao mesmo periodo do ano anterior. O grafico abaixo estima o ganho

gue a empresa tera ao final das suas atividades de 2015.

FIGURA 14: GRAFICO DA ESTIMATIVA DE CONSUMO PARA O ANO DE 2015
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FONTE: O AUTOR (2015)

Na tabela abaixo se pode comparar individualmente os volumes de
demanda dos dois ultimos anos, do grupo de produtos em analise. O estudo
mostra que mais de 75% dos materiais analisados se manteve constante ou
aumentaram consideravelmente a demanda em relacdes ao ano de 2013. Visto
0 cenario com tendéncia de aumento em 2014 foi projetado a demanda de
2015 com as alteracBes propostas. O resultado foi positivo como mostra a

tabela 4, 100% dos materiais apresenta reducdes durante o ano de 2015.
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TABELA 4. TABELA COMPARATIVA ESTIMATIVA DE GANHO PARA 2015

VOLUME VOLUME Estimativa de consumo
Material 5013 Valor R$ 2013 o014 Valor R$ 2014 | 2015 com programa de
melhoria
BUCHA DRY-MET 12x14X12MM| 1600 | R$ 2.848,00 | 3226 | R$ 5.134,28 | R$ 2.580,80
BUCHA DRY-MET 16X18X20MM| 1650 | R$ 4.626,00 | 2263 | R$ 5.225,32 | R$ 3.281,35
BARRA DE BORNE BRANCO 12| 3274 | R$ 28.918,20 | 4000 | R$ 26.840,00 | R$ 16.000,00
MANGUEIRA VACUAR 100MM | 1450 | R$ 24.650,00 | 1200 | R$ 21.600,00 | R$ 20.160,00
ROLO EMBORRACHADO 928 | R$ 18.560,00 | 2267 | R$ 45.340,00 | R$ 39.672,50
RESISTENCIA 245VX360W 5850 | R$ 120.375,00 | 15000 | R$ 300.000,00 | R$ 262.500,00
RETENTOR 16X24X5MM 0 R$ - 4270 | R$ 83.692,00 | R$ 28.694,40
ANEL O-RING 10X2,0 VITON 0 R$ - 3000 | R$ 3.750,00 | R$ 1.560,00
ANEL O-RING 7X2,5 VITON 0 |R$ - 2950 | R$ 2.360,00 | R$ 1.357,00
TERMOPAR TIPO J 150 | R$ 1.019,40 | 1750 | R$ 6.475,00 | R$ 5.512,50
COLA HOT-MELT BRANCA 2300 | R$ 16.620,00 | 1000 | R$ 9.200,00 | R$ 9.000,00
MANIPULO BOTAO M6X8 5000 | R$ 1.350,00 | 1000 | R$ 270,00 | R$ 200,00
MANIPULO BOTAO M6X16 10000 | R$ 2.410,00 | 12000 | R$ 3.100,00 | R$ 2.520,00
MOTOR TRIF 5CV 2P 0 R$ - 170 | R$ 111.952,60 | R$ 99.280,00
MOTOR TRIF 3CV 2P 0 R$ - 370 | R$ 106.930,00 | R$ 106.930,00
ARAME MIG 0,8MM 780 | R$ 3.846,00 | 675 |R$ 3.438,00 | R$ 3.287,25
ARAME MIG 1,0MM 1056 | R$ 5.688,48 | 3210 | R$ 15.990,00 | R$ 15.632,70
TRANSFORMADOR ECO 1525 | R$ 50.877,50 | 500 | R$ 13.300,00 | R$ 15.250,00
TRANSFORMADOR CBC.M 900 | R$ 36.666,00 | 530 | R$ 19.270,00 | R$ 16.430,00
MANOPLA PRETA 2390 | R$ 1.864,20 | 3000 | R$ 2.850,00 | R$ 1.005,00
CORREIA ZS 24 0 R$ - 350 | R$ 2.730,00 | R$ 2.198,00
CORREIA ZS 25 4100 | R$ 25.585,00 | 3850 | R$ 25.531,00 | R$ 24.832,50
CORREIA ZS 26 1292 | R$ 8.153,20 | 1880 | R$ 12.670,00 | R$ 11.994,40
TINTA CINZA ROL 7035 266 | R$ 63.627,20 173 | R$ 43.698,80 | R$ 44.807,00
TINTA VERDE LEO CBC 0 R$ - 26 R$ 10.537,90 | R$ 7.664,54
CABO 0,5 MM2 AMARELO 2900 | R$ 549,80 | 2800 | R$ 530,18 | R$ 504,00
CABO 0,5 MM= AZUL 2400 | R$ 444,00 | 1400 | R$ 262,22 | R$ 252,00
CABO 0,5 MM2 BRANCO 3700 | R$ 712,86 | 3800 | R$ 712,88 | R$ 684,00
CABO 0,5 MMz CINZA 12800 | R$ 2.387,60 | 12200 | R$ 2.271,10 | R$ 2.196,00
CABO 0,5 MMz MARROM 3600 | R$ 668,44 | 800 | R$ 144,00 | R$ 144,00
CABO 0,5 MM2 PRETO 5000 | R$ 914,20 | 4400 | R$ 804,00 | R$ 792,00
CABO 0,5 MM? VERDE 2600 | R$ 477,36 | 2000 | R$ 378,65 | R$ 360,00
CABO 0,5 MMz VERMELHO 5300 | R$ 1.009,80 [ 6800 | R$ 1.274,48 | R$ 1.224,00
CABO 1,0 MM2 BRANCO 4700 | R$ 1.525,74 | 5600 | R$ 1.689,04 | R$ 1.512,00
CABO 1,0 MM? PRETO 3000 | R$ 588,50 | 1800 | R$ 588,10 | R$ 486,00
CABO 1,0 MM2 VERMELHO 4600 | R$ 1.050,00 | 8600 | R$ 2.573,30 | R$ 2.322,00
CABO 1,5 MM2 AZUL 500 | R$ 195,00 | 2200 | R$ 914,92 | R$ 858,00
CABO 1,5 MMz BRANCO 500 | R$ 195,00 | 1600 | R$ 640,00 | R$ 624,00
CABO 1,5 MM2 VERMELHO 1100 | R$ 448,80 | 1600 | R$ 640,00 | R$ 624,00
CABO PP 3 VIAS 1,5MM2 3250 | R$ 5.659,50 | 5300 | R$ 8.956,00 | R$ 8.692,00
R$ 434,510,78 R$ 904.263,77 | R$ 763.623,94
Economia RS 140.639,83

FONTE: O AUTOR (2015)



56

5 CONCLUSAO

O objetivo geral desta pesquisa foi identificar e mapear todos o0s
processos que envolvem a realizacdo da compra dentro de uma metallrgica na
regido metropolitana de Curitiba, e com isso, propor melhorias a esse
processo. Para realizar este objetivo uma grande quantidade de informagdes
referentes a empresa foi utilizada. Trabalhou-se com os indicadores dos
altimos dois anos de compras, relatérios do fluxo de caixa e 0 mapeamento do
processo de compras. Estes dados foram levantados e avaliados com o intuito
de cumprir os objetivos especificos.

Como ja citado os problemas que dificultam a sobrevivéncia das empresas
familiares sdo variados, mas normalmente estdo relacionados aos conflitos
familiares, sucessdo ou profissionalizacdo. Segundo a pesquisa da
Sobrevivéncia das Empresas no Brasil, realizado em 2013 pelo Servigo
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas SEBRAE. O Brasil conta
com uma taxa de mortalidade 24,4% em &ambito nacional. Nos setores
industriais essa taxa é ainda menor como mostra o quadro abaixo. Sendo a

taxa de mortalidade de 18,6%, do setor industrial da regiao Sul.

TABELA 5. TAXA DE SOBREVIVENCIA DAS EMPRESAS POR REGIAO E
SETORES

Norte | Nordeste | Sudeste |  Sul Centro- | BRASIL
Inddstria 71,1% 74,1% 83,2% 81,4% 76,5% 79,9%
Comércio 4.4% 75,5% 79,9% 76,6% 76,1% 717%
Construgao 56,3% 63,5% 773% 74,2% 70,1% 72,5%
Servigos 58,9% 62,9% 75,7% 71,8% 70,5% 72,2%
TOTAL 68,9% 71,3% 78,2% 75,3% 74,0% 75,6%

FONTE: SEBRAE (2013)

Por mais positivo que sejam os dados apresentados, as pequenas e
médias empresas ainda sofrem com o amadorismo na tomada de decisfes, a
falta de profissionais qualificados, comunicagdo ineficiente e falta de
padronizacdo nos processos internos podem anular ou diminuir as chances de

sucesso das organizagoes.
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Para alcancar o objetivo geral, foi realizada uma reviséo na literatura que
busca caracteristicas fundamentais das ferramentas usadas para desenvolver
a proposta de melhoria e quais as melhores a¢c6es seriam mais efetivas.

No ponto de partida do estudo, a empresa nao fazia uso de nenhum
processo para a realizagdo das compras. Havia um “chute” no momento da
definicdo das quantidades e na decisdo das compras. Faz-se necessario o
levantamento e analise do ambiente externo e interno da empresa, No ambito
externo foi analisado o mercado de atuacéo, seus canais de comunicacao, 0s
clientes, os fornecedores, concorrentes e quais ameacas a empresa esta
exposta no momento da pesquisa. No ambito interno foi possivel analisar onde
estdo as fraquezas da empresa e quais 0s erros mais frequentes em suas
operacOes, foram vistos e expostos as suas potencialidades e oportunidades,
conforme a realizacdo da analise SWOT .

A partir da analise do ambiente foi possivel Identificar quais setores
estavam diretamente ligados ao setor de compras, e quais sdo, as influencias
dos demais setores sobre o setor em estudo. Os mapeamentos dos processos
estudados mostra-se figura chave no desenvolvimento do trabalho, este serviu
de base para o apontamento dos erros encontrados, quando comparado com o
antigo processo de compra.

A proposta que institui um novo método de realizar 0os processos de
compras, afim de, propor melhorias em todas as fases da compra, sendo elas;
requisicdo, cotacdo, negociacédo, emissao de ordem de compra e recebimento,
apontam um uma perspectiva de economia de R$ 140.639,83 ate o final do ano
de 2015.

N&o se pode atentar-se, apenas aos ganhos financeiros, estes traduz o
bom funcionamento de todo o processo e traz um ganho ndo apenas a
instituicdo, mas sim para todos os individuos que participa e depende do
abastecimento da cadeia produtiva. A empresa ganha em reduzir o retrabalho
com devolucbes de compras erradas, compras feitas sem necessidade,
produtos de baixa qualidade que podem prejudicar o desempenho do produto
final. Ganha ao garantir que 0s seus insumos estdo sendo monitorados,
controlados e armazenados sem riscos de perda ou avarias. As programagodes
evitam que itens basicos como as matérias-primas faltem na producéo e reduz

a possibilidade de interrompé-la.
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7

Outro beneficio a ser pontuado € o esclarecimento e definicdo das
atividades em cada esfera do processo de compras. A proposta deixa clara
quais sdo as competéncias de cada colaborador e a sua importancia para o
bom resultado ao final de todo o processo.

Para obter esses resultados, foram utilizadas ferramentas de melhoria
continua como recursos visuais, a organizacao dos setores envolvidos, a
redistribuicdo de tarefas, a criacdo de um almoxarifado central, a requisicdo de
produtos quando identificado a sua real necessidade e por fim um canal de
comunicacao eficiente.

A implementacdo da proposta de estudo e de suas ferramentas, exige dos
seus gerentes e colaboradores, uma abordagem diferente da gestéo
tradicional. Ndo é apenas um sistema que busca melhoria continua e
otimizacdo dos seus recursos dentro da organizagdo, vai muito alem, é
necessario uma mudanca efetiva na postura de toda estrutura de gestao,
alinhada com a manufatura. Trata-se, de refletir, planejar e redefinir a cultura

organizacional desta instituicao.
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ANEXO 1
NR-12 - SEGURANGCA NO TRABALHO EM MAQUINAS E EQUIPAMENTOS

(Vide prazos no Art. 42 da Portaria SIT n.° 197, de 17 de dezembro de 2010)
Principios Gerais

12.1. Esta Norma Regulamentadora e seus anexos definem referéncias técnicas,
principios fundamentais e medidas de protegéo para garantir a saude e a integridade
fisica dos trabalhadores e estabelece requisitos minimos para a prevencao de
acidentes e doencas do trabalho nas fases de projeto e de utilizagdo de maquinas e
equipamentos de todos os tipos, e ainda a sua fabricacdo, importacao,
comercializacdo, exposicdo e cessdo a qualquer titulo, em todas as atividades
econbmicas, sem prejuizo da observancia do disposto nas demais Normas
Regulamentadoras — NR aprovadas pela Portaria n°® 3.214, de 8 de junho de 1978, nas
normas técnicas oficiais e, na auséncia ou omissao destas, nas normas internacionais
aplicaveis.

12.1.1. Entende-se como fase de utilizagcdo a construgdo, transporte, montagem,
instalacdo, ajuste, operacgéo, limpeza, manutencéo, inspecéo, desativacdo e desmonte
da maquina ou equipamento.

12.2. As disposicdes desta Norma referem-se a maquinas e equipamentos novos e
usados, exceto nos itens em que houver mencdo especifica quanto a sua
aplicabilidade.

12.3. O empregador deve adotar medidas de protecdo para o trabalho em maquinas e
eguipamentos, capazes de garantir a saude e a integridade fisica dos trabalhadores, e
medidas apropriadas sempre que houver pessoas com deficiéncia envolvidas direta ou
indiretamente no trabalho.

12.4. S&o consideradas medidas de protecdo, a ser adotadas nessa ordem de
prioridade:

a) medidas de protecao coletiva,

b) medidas administrativas ou de organizacao do trabalho;

¢) medidas de protecéo individual.

Dispositivos de partida, acionamento e parada

12.24. Os dispositivos de partida, acionamento e parada das maquinas devem ser
projetados, selecionados e instalados de modo que:

a) nao se localizem em suas zonas perigosas;

b) possam ser acionados ou desligados em caso de emergéncia por outra pessoa que
nao seja o operador;

¢) impecam acionamento ou desligamento involuntario pelo operador ou por qualquer
outra forma acidental,

d) ndo acarretem riscos adicionais;

€) ndo possam ser burlados.

12.25. Os comandos de partida ou acionamento das maquinas devem possuir
dispositivos que impecam seu funcionamento automéatico ao serem energizadas.
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Sistemas de seguranca

12.38. As zonas de perigo das maquinas e equipamentos devem possuir sistemas de
seguranca, caracterizados por protecdes fixas, proteces moébveis e dispositivos de

seguranca interligados, que garantam protecdo a salde e a integridade fisica dos
trabalhadores.

12.38.1. A adocéo de sistemas de seguranga, em especial nas zonas de operacdo que
apresentem perigo, deve considerar as caracteristicas técnicas da maquina e do
processo de trabalho e as medidas e alternativas técnicas existentes, de modo a atingir
o nivel necessario de seguranca previsto nesta Norma.

12.39. Os sistemas de seguranca devem ser selecionados e instalados de modo a
atender aos seguintes requisitos:

a) ter categoria de seguranca conforme prévia analise de riscos prevista nas normas
técnicas oficiais vigentes;

b) estar sob a responsabilidade técnica de profissional legalmente habilitado;

¢) possuir conformidade técnica com o sistema de comando a que sao integrados;

d) instalagdo de modo que ndo possam ser neutralizados ou burlados;

€) manterem-se sob vigilancia automética, ou seja, monitoramento, de acordo com a

categoria de seguranca requerida, exceto para dispositivos de seguranga

exclusivamente mecanicos;

f) paralisacdo dos movimentos perigosos e demais riscos quando ocorrerem falhas ou

situacdes anormais de trabalho.

12.40. Os sistemas de seguranca, de acordo com a categoria de seguranca requerida,
devem exigir rearme, ou reset manual, apos a corre¢éo da falha ou situacdo anormal
de trabalho que provocou a paralisacdo da maquina.

12.41. Para fins de aplicagdo desta Norma, considera-se protecdo o elemento
especificamente utilizado para prover seguran¢a por meio de barreira fisica, podendo
ser:

a) protecéo fixa, que deve ser mantida em sua posi¢cdo de maneira permanente ou por
meio de elementos de fixacdo que sé permitam sua remog¢ao ou abertura com o uso de
ferramentas especificas;

b) protecdo mével, que pode ser aberta sem o uso de ferramentas, geralmente ligada
por elementos mecénicos a estrutura da maquina ou a um elemento fixo préximo, e
deve se associar a dispositivos de intertravamento.

12.42. Para fins de aplicacdo desta Norma, consideram-se dispositivos de seguranca
0S componentes que, por si sé ou interligados ou associados a prote¢des, reduzam 0s
riscos de acidentes e de outros agravos a saude, sendo classificados em:

a) comandos elétricos ou interfaces de seguranca: dispositivos responsaveis por
realizar o monitoramento, que verificam a interligacédo, posicdo e funcionamento de
outros dispositivos do sistema e impedem a ocorréncia de falha que provoque a perda
da funcdo de seguranca, como relés de seguranga, controladores configuraveis de
seguranca e controlador I6gico programavel - CLP de segurancga;

b) dispositivos de intertravamento: chaves de seguranca eletromecénicas, com acao e
ruptura positiva, magnéticas e eletrbnicas codificadas, optoeletrénicas, sensores
indutivos de seguranca e outros dispositivos de seguranca que possuem a finalidade
de impedir o funcionamento de elementos da maquina sob condi¢des especificas;

c) sensores de segurancga: dispositivos detectores de presenca mecanicos e néo
mecanicos, que atuam quando uma pessoa ou parte do seu corpo adentra a zona de
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perigo de uma maquina ou equipamento, enviando um sinal para interromper ou
impedir o inicio de fungdes perigosas, como cortinas de luz, detectores de presenca
optoeletrénicos, laser de multiplos feixes, barreiras 6ticas, monitores de area, ou
scanners, batentes, tapetes e sensores de posicéo;

d) valvulas e blocos de seguranca ou sistemas pneumaticos e hidraulicos de mesma
eficacia; e) dispositivos mecanicos, como: dispositivos de retencdo, limitadores,
separadores, empurradores, inibidores, defletores e retrateis;

f) dispositivos de validagéo: dispositivos suplementares de comando operados
manualmente, que, quando aplicados de modo permanente, habilitam o dispositivo de
acionamento, como chaves seletoras bloqueaveis e dispositivos bloqueaveis.

12.43. Os componentes relacionados aos sistemas de seguranca e comandos de
acionamento e parada das maquinas, inclusive de emergéncia, devem garantir a
manutencdo do estado seguro da maquina ou equipamento quando ocorrerem
flutuacdes no nivel de energia além dos limites considerados no projeto, incluindo o
corte e restabelecimento do fornecimento de energia.

12.44. A protecdo deve ser mdvel quando o acesso a uma zona de perigo for
requerido uma ou mais vezes por turno de trabalho, observando-se que:

a) a protecdo deve ser associada a um dispositivo de intertravamento quando sua
abertura ndo possibilitar 0 acesso a zona de perigo antes da eliminacédo do risco;

b) a protecdo deve ser associada a um dispositivo de intertravamento com bloqueio
guando sua abertura possibilitar o acesso a zona de perigo antes da eliminagcao do
risco.

12.45. As maquinas e equipamentos dotados de prote¢cdes moveis associadas a
dispositivos de intertravamento devem:

a) operar somente quando as protecdes estiverem fechadas;

b) paralisar suas funcdes perigosas quando as protecdes forem abertas durante a
operagao;

c) garantir que o fechamento das prote¢des por si s6 ndo possa dar inicio as funcdes
perigosas

12.46. Os dispositivos de intertravamento com bloqueio associados as protecdes
moveis das maquinas e equipamentos devem:

a) permitir a operacdo somente enquanto a protecao estiver fechada e bloqueada,;

b) manter a protecdo fechada e bloqueada até que tenha sido eliminado o risco de
lesdo devido as fungdes perigosas da maquina ou do equipamento;

¢) garantir que o fechamento e bloqueio da prote¢&o por si s6 ndo possa dar inicio as
fungBes perigosas da maquina ou do equipamento.

12.47. As transmissbes de forca e os componentes méveis a elas interligados,
acessiveis ou expostos, devem possuir protecdes fixas, ou moveis com dispositivos de
intertravamento, que impegam o acesso por todos os lados.

12.47.1. Quando utilizadas prote¢cdes moveis para o enclausuramento de transmissdes
de forca que possuam inércia, devem ser utilizados dispositivos de intertravamento
com bloqueio.

12.47.2. O eixo carda deve possuir protecdo adequada, em perfeito estado de
conservacdo em toda a sua extensdo, fixada na tomada de forca da maquina desde a
cruzeta até o acoplamento do implemento ou equipamento.
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12.48. As maquinas e equipamentos que oferecam risco de ruptura de suas partes,
projecdo de materiais, particulas ou substancias, devem possuir protecdes que
garantam a salde e a seguranca dos trabalhadores.

12.49. As protecbes devem ser projetadas e construidas de modo a atender aos
seguintes requisitos de seguranca:

a) cumprir suas func@es apropriadamente durante a vida Gtil da maquina ou possibilitar
a reposicdo de partes deterioradas ou danificadas;

b) ser constituidas de materiais resistentes e adequados a contencéo de projecéo de
pecas, materiais e particulas;

c) fixagdo firme e garantia de estabilidade e resisténcia mecénica compativeis com os
esforcos requeridos;

d) nédo criar pontos de esmagamento ou agarramento com partes da maquina ou com
outras protecoes;

€) ndo possuir extremidades e arestas cortantes ou outras saliéncias perigosas;

f) resistir as condicdes ambientais do local onde estéo instaladas;

g) impedir que possam ser burladas;

h) proporcionar condi¢es de higiene e limpeza;

i) impedir o0 acesso a zona de perigo;

j) ter seus dispositivos de intertravamento protegidos adequadamente contra sujidade,
poeiras e corrosdo, se necessario;

k) ter acdo positiva, ou seja, atuacao de modo positivo;

[) ndo acarretar riscos adicionais.

12.50. Quando a protecao for confeccionada com material descontinuo, devem ser
observadas as distancias de seguranca para impedir 0 acesso as zonas de perigo,
conforme previsto no Anexo [, item A.

12.51. Durante a utilizagdo de prote¢bes distantes da méaquina ou equipamento com
possibilidade de alguma pessoa ficar na zona de perigo, devem ser adotadas medidas
adicionais de protecdo coletiva para impedir a partida da maquina enquanto houver
pessoas nessa zona.

12.52. As prote¢des também utilizadas como meio de acesso por exigéncia das
caracteristicas da méaquina ou do equipamento devem atender aos requisitos de
resisténcia e seguranca adequados a ambas as finalidades.

12.53. Deve haver protecdo no fundo dos degraus da escada, ou seja, nos espelhos,
sempre que uma parte saliente do pé ou da méo possa contatar uma zona perigosa.

12.54. As protecgdes, dispositivos e sistemas de seguranga devem integrar as maquinas
e equipamentos, e ndo podem ser considerados itens opcionais para qualquer fim.

12.55. Em funcdo do risco, podera ser exigido projeto, diagrama ou representagcao
esquematica dos sistemas de seguranca de maquinas, com respectivas especificacdes
técnicas em lingua portuguesa.

12.55.1. Quando a maquina ndo possuir a documentagdo técnica exigida, o seu
proprietario deve constitui-la, sob a responsabilidade de profissional legalmente
habilitado e com respectiva Anotagdo de Responsabilidade Técnica do Conselho
Regional de Engenharia e Arquitetura — ART/CREA.



