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RESUMO

Atualmente a funcdo compras esta em constante processo de transformacao.
Cada vez mais, suas praticas e estratégias contribuem para reforcar a posicao
competitiva das empresas, pela contribuicdo que as decisfes de suprimento
trazem a geracdo de valor aos clientes. Nesse sentido, o estudo propds
melhorias para o fluxo de informacGes na area de compras de empresas do
ramo alimenticio, visando a diminuicdo do tempo de processamento. Esta
proposta foi baseada no estudo de caso de duas empresas situadas em
Curitiba/PR. Para o alcance dos objetivos o presente estudo faz um
levantamento bibliografico como base de referéncia, extraindo importantes
informagdes na visdo dos autores, sobre: 0 setor de compras; a importancia do
fluxo de informacdes através de modelos de diversos autores; e a definicdo de
mapeamento de processo representado através de algumas técnicas com
diferentes enfoques. Em seguida, através da aplicacdo de questionarios,
entrevistas semi-estruturadas, buscou coletar dados e informacodes relevantes
com enfoque no tempo de processamento de cada atividade, método
fundamental para mapear a situagao atual do fluxo de informagdes durante
todo o processo de compras. Esta metodologia revelou a relacdo de
envolvimento e relevancia de cada atividade durante o processo, dividindo-as
em atividades que agregam valor e ndo agregam valor. Abordagem que
permitiu enquadrar as atividades essenciais ao processo de compras, expondo
um diagnéstico final de priorizacdo com planos de acéo, disponibilizando para
as empresas um novo fluxograma com atividades e tempos enxutos baseado
em um padrdo de modelagem de processos de negdcio BPMN que fornece
uma notacdo grafica para especificacdo de processos, focando no
gerenciamento sistematico e estratégico, possibilitando a medicdo e melhoria
continua durante as aquisicbes por meio de equipes e processos
multifuncionais, visando a diminui¢do do tempo de processamento.

Palavras-Chave: compras, mapeamento de processos, fluxo de informacoes,
processo em BPMN.



ABSTRACT

Currently, the procurement function is undergoing constant transformation.
Increasingly, their practices and strategies contribute to strengthen the
competitive position of enterprises, the contribution that supply decisions bring
to value creation for customers. In this sense, the study proposed
improvements to the flow of information in the shopping area of food
companies, aiming to reduce the processing time. This proposal was based on
the case study of two companies located in Curitiba / PR. To achieve the goals
of the present study is based on a literature reference, extracting important
information in the authors' view on: central procurement; the importance of
information flow through models of various authors; and the definition of
process mapping represented through certain techniques with different
approaches. Then through the use of questionnaires, semi-structured interviews
sought to collect relevant data and information focusing on the processing time
of each activity, fundamental method to map the current situation of the flow of
information throughout the shopping process. This method revealed the relation
of involvement and relevance of each activity in the process, dividing them into
activities that add value and do not add value. Approach that allowed to frame
the essential process of shopping activities, exposing a final diagnosis of
prioritization with action plans, providing for business activities with a new
flowchart and lean times based on a standard modeling business processes
that BPMN provides a notation for graphical specification of processes, focusing
on systematic and strategic management, enabling the measurement and
improvement continues for acquisitions through teams and cross-functional
processes, aiming to reduce the processing time.

Keywords: purchasing, mapping of processes, information flow, process in
BPMN.
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1 INTRODUCAO

A maioria das industrias gasta, no minimo, cinquenta por cento do seu
faturamento com a compra de matéria-prima, suprimentos, combustivel ou
equipamentos necessarios para produ¢do do produto final (SANTOS, 1989).

Considerando que a falta destes itens podem gerar atrasos na producao,
aumento nos custos, atrasos na entrega e consequente insatisfacao do cliente,
conclui-se que o departamento de compras é uma area de relevante
importancia dentro de uma organizagao e deve receber uma atencéo especial.

De uma forma geral, a area de compras é responsavel pela compra de
materiais e produtos de qualidade, na quantidade exata, dentro do prazo
estabelecido, no preco correto e na fonte adequada (POZO, 2008).

Ela é a responsavel pelo continuo suprimento da matéria-prima
necessaria para garantir os programas de producdo, mantendo um estoque
minimo de seguranca, evitando o desperdicio de materiais e adquirindo-os a
custos mais baixos, mas que satisfacam as exigéncias de qualidade e de
finalidade requeridas.

Entretanto, a qualidade da matéria-prima é essencial para se obter um
produto final com boa aceitacdo no mercado consumidor. No entanto, um
produto de qualidade ndo é mais o Unico quesito almejado pelos encarregados
de compras das empresas. Aliado a isso, ha outros fatores que eles buscam
nos seus fornecedores: entrega no prazo estabelecido, na quantidade
solicitada e pelo melhor preco possivel.

O departamento de compras é quem decide se o material a ser
comprado sera adquirido em um Unico lote ou através de varias transacdes
com quantidades menores de materiais. Também é ele que esta apto a avaliar
e escolher os seus fornecedores, bem como negociar melhorias no
fornecimento de materiais, quando julgar necessario. No entanto, além de tratar
externamente, atraves das suas relagcdes com os fornecedores, também possui
um forte relacionamento interno, recebendo e emitindo informagdes aos outros
departamentos.

Portanto, para que uma empresa tenha a possibilidade de vencer a forte

concorréncia de mercado, € necessario que invista e centralize sua atencao ao
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departamento de compras, pois este é responsavel pela administracdo e
controle do continuo suprimento de matéria-prima que serd processada. Se o
departamento de compras falhar, o programa de producéo sofre interrupcdes, o
gue ocasiona atrasos na entrega dos produtos e aumento dos custos. No
entanto, existem problemas burocraticos que atrasam o processo de compras e
acabam gerando conflitos internos.

Em decorréncia disto, o presente trabalho visa propor melhorias a partir
de um processo composto por atividades sequenciais, que apresentam uma
relacdo légica entre si, buscando agilizar a operacionalizacado das atividades,
proporcionando atividades enxutas, diminuindo a rotatividade dos funcionérios
e reducéo de conflitos.

Aliada a essas informacBes, a justificativa para o estudo do
departamento de compras de empresas do ramo alimenticio é devido ao fato
do setor de alimentos possuir um importante papel no desempenho da balanca
comercial brasileira e ainda ser responsavel por um nimero consideravel de
empregos no pais.

Atualmente, entre pequenas e grandes empresas, 0 Brasil possui cerca
de 22 mil industrias de alimentos, sendo que a maior parte delas se
concentram na regido sul e sudeste do pais.

De acordo com dados da Secretaria do Desenvolvimento da Producéo
de 2011, cerca de 80% da producdo brasileira de alimentos é consumida
internamente e apenas 20% sdo embarcados para mais de 209 paises. Com
uma populacéo superior a 200 milhdes, o Brasil tem um dos maiores mercados
consumidores do mundo.

A importancia da industria alimenticia na economia brasileira € de alta
relevancia, visto que no ano de 2011 o saldo na Balanga Comercial Brasileira
foi positivo em US$ 20.777 milhdes de ddélares (FOB) para os produtos
alimenticios (da induastria de transformacado). Entretanto, o setor representa
10% do PIB nacional.

Segundo a ABIA, em 2013 a industria de alimentos teve um faturamento
de R$ 484,7 bilhdes, um crescimento da producdo fisica de 3,16% e um
crescimento das vendas reais de 4,26%. Além disso, a industria de produtos

alimenticios detém, atualmente, mais de 1.600.000 de pessoas empregadas.



13

A cadeia produtiva de alimentos é complexa. Na transformacdo da
matéria-prima em alimento industrializado estdo os ingredientes, processos,
produtos e embalagens. Essas etapas sdo fundamentais para que o produto
final seja comercializado de acordo com as exigéncias da empresa, do
mercado e, principalmente, do consumidor.

Entretanto, o consumidor brasileiro € o grande responséavel pelas
mudancas no setor alimenticio nos ultimos anos; pois, com melhor poder
aguisitivo e com mais acesso a informacao, tornou-se mais exigente e menos
fiel as marcas. Diante disso, a industria alimenticia procurou investir na criacao
de produtos que atendessem as preferéncias dos mesmos e garantissem sua
competitividade de mercado.

Nitz (2011) argumenta: “hoje, ndo basta garantir maior tempo de vida
atil, seguranca e praticidade ao alimento, € preciso atender ao mercado
consumidor, cada vez mais informado e exigente”. Portanto, tendo em vista a
importancia do setor de alimentos para a economia brasileira, bem como a
relevancia do departamento de compras para as empresas, observou-se a
necessidade do estudo, de forma a avaliar o processo de compras de duas
empresas do ramo alimenticio, a partir da coleta de dados sobre o
funcionamento da area de compras, problemas envolvidos no processo, atual
tempo de processamento das informacdes (desde o pedido até a entrega do
produto) e, posteriormente, propor melhorias para 0 mesmo.

Para tanto sera investigado o seguinte problema de pesquisa: E possivel
agilizar o fluxo de informacdes do processo de compras de empresas do ramo

alimenticio?

1.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral deste trabalho foi propor alternativas para reduzir o
tempo de processamento das informagdes do departamento de compras de

empresas do ramo alimenticio.
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1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Para tanto, alguns objetivos especificos serviram de caminho a fim de

alcancar o objetivo principal:

» Analisar o fluxo de informacdes do departamento de compras de duas
empresas do ramo alimenticio;

» Fazer uma comparagao, da situacdo atual do processo de compras, das
duas empresas estudadas;

* Propor melhorias baseadas na gestao da qualidade para o processo de

compras.

1.3 JUSTIFICATIVA

A justificativa para este estudo se deve a proposta de melhoria no fluxo
de informacdes da area de compras de empresas do ramo alimenticio, visando
a diminuicdo do tempo de processamento, buscando detectar falhas e
padronizar as atividades de acordo com as normas da qualidade e certificacao
de todo o processo.

Atualmente, a area de compras € vista como um setor estratégico dentro
das organizacBes. A manutencdo de seu fluxo de informacdes pode trazer
diversos ganhos como: reducdo de custos e prazos, minimizacdo de conflitos
internos e externos, operacbes mais enxutas, melhor controle de estoque,
fatores que, ao final, proporcionam consideraveis ganhos na produtividade da
empresa.

Segundo Kotler (2000), os clientes esperam alta qualidade de produtos e
servicos de seus fornecedores. Atualmente, as empresas que quiserem se
manter competitivas e apresentando lucros, terdo que adotar a gestdo da
gualidade total (TQM).

O estudo também contribui com questdes ambientais, sociais e

econdmicas.
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No aspecto ambiental, a burocracia existente no processo de compras,
caracterizada pela impressao de formulérios com o objetivo de serem avaliados
e aprovados por gestores, gera a utilizacdo desnecesséaria de papéis, que
poderiam ser economizados, contribuindo com a preservacdo das arvores e
com a diminuicdo da poluicdo do meio ambiente, pois a reciclagem de papel,
além de possuir um determinado custo, ndo pode ser realizado infinitas vezes.
Em um determinado momento, precisara da adicdo de fibras de celulose
“virgens”, o que acarreta novos danos como a extracao de novas arvores, solo,
agua e energia.

No aspecto social, a melhoria no fluxo de informagfes do departamento
de compras reduz os conflitos internos (causados pelo estresse decorrente de
problemas relacionados a incapacidade de agilizar um processo ou possuir
autonomia para tomar decisdes relacionadas a &rea de compras),
proporcionando uma diminuicdo na rotatividade dos funcionarios (fator que
possui altos custos para as empresas). A reducdo no tempo de processamento
das informacgBes também promove uma melhoria na relacdo da empresa com o
cliente, pois a medida que os estoques sdo supridos de matéria prima (sem
excessos), a producao nao para e, consequentemente, os produtos finais séo
entregues dentro do prazo, acarretando na satisfacdo do cliente.

A famosa frase de Benjamin Franklin: “tempo é dinheiro” justifica a
importancia econbmica do presente estudo. A reducdo do tempo de
processamento das informacdes no processo de compras acarreta na
ampliacdo das vendas e consequente aumento no faturamento das empresas,
pois a medida que ha disponibilidade de matéria prima para ser processada, a
producdo ndo € interrompida, e o produto final fica disponivel para pronta

entrega.
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2 REVISAO BIBLIOGRAFICA

A revisao bibliogréafica a seguir se apresenta de acordo com 0s objetivos
a serem alcangados neste estudo, dividido em: setor de compras; a importancia
do fluxo de informacdes através de modelos de diversos autores; e a definicdo
de mapeamento de processo representado através de algumas técnicas com

diferentes enfoques.

2.1 SETOR DE COMPRAS

A partir dos anos 80, influenciadas pela filosofia japonesa just in time,
muitas empresas brasileiras comecaram a adotar a compra em pequenos lotes.
A partir dos anos 90, a globalizacdo e a necessidade da reducdo de custos
para se manterem competitivas, fizeram com que as empresas voltassem sua
atencao para a area de compras.

Sob esta perspectiva, Baily (2000) cita que ira aumentar as relacdes
entre as empresas e seus fornecedores, proporcionando uma fonte de
vantagem competitiva que ndo pode mais ser ignorada.

Dentro da empresa, o setor de compras é a area responsavel pela
aguisicao de insumos necessarios para o desempenho de suas atividades e de
acordo com seus objetivos e necessidades. Desta forma, seus ganhos obtidos
refletem diretamente em sua lucratividade, através de uma eficiente gestao de
aquisicdes de produtos, dentro das melhores condicdes de pagamentos e
precos justos.

Baily (2000) ainda ressalta que a funcdo compras ndo é mais uma
atividade rotineira de administracao de “pedidos”; ela estd mais reconhecida
neste novo cenario, onde a mesma passa a ter uma fungdo proativa, em
contraste com o antigo papel reativo que desempenhava.

Portanto, é nitida a importancia deste setor, porque se trata de um setor
inicial, sem o qual uma empresa ndo poderia desenvolver-se e conquistar 0s

resultados esperados, estando presente em parte do processo logistico, devido
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sua inter-relagdo com outros setores da empresa, influenciando e sendo
influenciado nas tomadas de decisoes.
Para Pozo (2008, p.147), o objetivo do setor de compras € a capacidade
de comprar materiais e produtos, conforme quatro metas:
= Qualidade certa: trata-se em definir o que realmente é necessario para o
desenvolvimento de um determinado produto ou servigo, almejando a
aguisicdo com qualidade igual ou semelhante a necessidade;
= Tempo certo: trata-se em atender as necessidades solicitadas pela
empresa, dentro dos prazos estabelecidos, para que assim sejam
evitados atrasos durante 0 processo;
= Preco correto: procurar obter o menor custo atrelado a qualidade e a
entrega;
= Quantidade exata: buscar a quantidade de material ou servigco
necessario para um segmento da empresa realizar suas atividades.
Dentro da empresa, estes materiais e produtos sdo divididos em:
materiais diretos, que sdo os componentes do produto para o atendimento da
producéo e operagdo da empresa; e materiais indiretos, aplicados durante o
processo de produgéo.
Segundo Baily (2000, p. 89), os objetivos basicos de uma secdo de
compras seriam:
»= Obter um fluxo continuo de suprimentos para atender aos programas de
producao;
= Coordenar esse fluxo para que seja aplicado o minimo de investimento
gue afete a operacionalidade da empresa;
= Comprar materiais e insumos pelos menores precos, obedecendo a
padrdes de quantidade e qualidade definidos;
= Procurar sempre, dentro de uma negociacdo justa e honesta, as
melhores condicbes para a empresa, principalmente as de pagamento.
Na busca destes objetivos, as empresas recorrem as tecnologias de
informacOes e técnicas apuradas de gestdo atualizadas junto ao mercado,
proporcionando resultados precisos e confiaveis, minimizando a probabilidade
de erros e facilitando ainda mais a tomada de deciséo.
De acordo com Dias e Costa (2000), referente as atribuicdes de

compras:
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O departamento de compras nao podera redefinir a especificagcdo
feita pelo solicitante ou adquirir materiais diferentes do requisitado,
mesmo que por um preco bem menor. No entanto, devera, em casos
de alternativa de compra mais vantajosa que a originalmente pedida
pelo solicitante, fazer que este seja ouvido e dé a palavra final acerca
da qualidade do material (DIAS E COSTA, 2000, p. 147).

Para a realizacdo de todas estas atividades, o setor de compras deve
manter bem estruturada as suas relacdes internas e externas. Desta forma, é
possivel identificar os meios de satisfazer as solicitacbes e procedimentos
estabelecidos pela empresa.

Inicialmente, durante o processo, 0 setor de compras € visto como
fornecedor perante os membros da empresa, ou seja, uma espécie de 0rgao
assessor dos demais setores (seus clientes internos); neles sédo reunidos os
pedidos de compra e as expectativas de pronto atendimento (MAXIMIANO,
1996).

Externamente, a empresa mantém uma conexdo constante com o
mercado. Quando ocorre o desenvolvimento de um novo produto, os
fornecedores procuram o setor de compras, atualizando a empresa frente as
inovacgoes.

Segundo Chiavenato (2008) para se conquistar maiores vantagens e
descontos dos fornecedores, qualidade uniforme dos materiais adquiridos,
padronizacdo dos procedimentos, deve-se levar em conta as necessidades
especificas do processo produtivo de cada departamento da empresa,
conquistando assim maior agilidade no processo de compras.

A missdo de compras € perceber as prioridades competitivas
necessarias a cada produto ou servico e desenvolver planos de compra para
cada atividade importante (CHIAVENATO, 2008).

A receita de vendas de uma empresa geralmente contém uma parcela
gue é destinada aos fornecedores. A maioria das industrias gasta, no minimo,
cinquenta por cento do seu faturamento com a compra de matéria-prima,
suprimentos, combustivel ou equipamentos necessarios para producdo do
produto final; portanto, ele deve ser trabalhado de uma maneira muito especial.

Todos os clientes sdo importantes dentro ou fora de uma empresa.

Independente se ele é externo ou interno, cabe a empresa tratd-lo da melhor
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forma possivel e criar métodos que fagam com que o mesmo esteja envolvido
em seu processo, seja na compra de produtos ou prestacdes de servicos.
Entender todo o processo € extremamente importante, bem como os
pedidos solicitados (chamados de inputs), oriundos de varios departamentos.
Estas solicitagbes de compra iniciam-se através de um processo de pesquisa
de mercado, onde sao realizadas as cotacbes e, posteriormente, enviadas a
fornecedores, onde se investiga a fonte, 0 método de producédo, o tempo de
entrega, para, enfim, adquirir o material com as especificacbes técnicas e
qualidades desejadas.
Pooler (1992) elenca trés objetivos da area de compras:
= Controlar custos;
= Assegurar a economia com fornecimento;
= Contribuir para o lucro.
Esses objetivos aumentam a abrangéncia para as compras globais,
envolvendo fornecedores globais.
Ainda Pooler (1992) enfatiza que as atividades do processo de compras
sao praticamente idénticas, modificando apenas o escopo das negociacoes e a
relacdo entre comprador e fornecedor. A Figura 1 ilustra um processo de

compras padrao:

ESPECIFICAQ.&O 00 SOLICITANTE 4+——

\

REQUISICAO

- \‘.

PESOUISA DE
FONTES

.

PEDIDG DE COTAQ.&O

.

HEGOCIAR COM
FORHECEDM}YRES

K‘

ORDEM DE COMPRA

.

FECHAMENT( E
CONTRATACAOC DO HEGOCIO

FIGURA 1 — PROCESSO DE COMPRAS PADRAO
FONTE: ADAPTADO DE POOLER (1992, p.10).
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Na primeira etapa da Figura 1, apos verificar a falta do material
especifico no estoque, deve ser definida toda a especificagdo do produto para
possibilitar a requisicdo pelo setor interessado, onde o mesmo deve emitir a
solicitacdo de compra e encaminha-la ao setor de compras. Neste, sera exigida
a autorizacdo para a compra do material ou servico necessario, justificando a
sua necessidade e indicando a especificagdo detalhada, quantidade, precgo
estimado, condi¢des de fornecimento, garantia, dentre outros.

Segundo Viana (2000), atualmente as empresas passaram a exigir uma
autorizacdo para realizar o pedido de compra. Esta autorizagdo pode ser na
forma de orcamentos ou atraves de assinaturas designadas pelos
administradores de uma empresa.

Em seguida, é realizado um levantamento dos fornecedores disponiveis
no mercado, buscando neles o atendimento as especificagcbes do produto ou
servigo a ser adquirido. Caso os mesmos ndo se adéquem as exigéncias da
empresa, sera confrontado novamente com as especificacdes iniciais.

Apos confirmacao junto as especificacdes do produto, serdo negociados
os melhores prazos de entrega e condi¢cdes de pagamento junto ao fornecedor
escolhido. Alteracbes nestes fatores deverdo retornar para a atualizacdo de
futuras requisi¢cdes, com o intuito de escolher o fornecedor mais apto a atender
as exigéncias da empresa.

Tendo as condi¢cbes acertadas, podera ser emitida a ordem de compra
junto aos fornecedores. Entdo, o comprador emite o pedido e encaminha-o
para aprovacao; apos, o fornecedor é informado sobre o acordo concretizado.

Objetivando a melhoria na comunicacdo entre as compras globais, a
tecnologia da informacéo estimula novas formas de comprar. Segundo Martins
e Alt (2000), sao trés as formas que as empresas utilizam para realizar a
comunicacao:

» EDI - Transferéncia eletronica de dados: meio eletrénico de transferéncia
de dados, através de um computador conectado a um modem e uma
linha telefénica, objetivando a comunicagédo com o fornecedor através da
troca eletronica de informacdes;

» |Internet: objetiva a integracdo das fungbes empresariais internas e

fornecedores da cadeia de suprimentos;
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= Cartdes de credito empresarial: Consiste na utilizacdo de cartbes de

Crédito para a aquisicdo de mercadorias.

O setor de compras pode ser estruturado de forma centralizada (em um
departamento Unico dentro da empresa) e descentralizada (abrangendo varias
areas diferentes, isto é, para cada area ou se¢do da empresa, pode haver um
setor de compras; porém, vai depender do tamanho da empresa).

Ambas as solugcbes podem oferecer vantagens e desvantagens
(CHIAVENATO, 2008):

= Centralizagdo: obtencdo de maiores vantagens e descontos dos
fornecedores face as compras em quantidades mais elevadas; qualidade

uniforme dos materiais adquiridos; maior especializacdo dos

compradores; padronizacdo dos procedimentos de compras;

» Descentralizacdo: maior conhecimento dos fornecedores locais; melhor
atendimento das necessidades especificas do processo produtivo de
cada unidade da empresa; agilidade nas compras.

A escolha da melhor solucdo vai depender da estrutura organizacional de
cada empresa e das circunstancias do momento. No entanto, cabe ao gestor
decidir o momento e qual solucado trara maiores vantagens.

Segundo Silva (1999), a localizacdo do setor de compras pode estar na
unidade mais importante, ou ainda melhor alocada para prover o
abastecimento de produtos especificos com maior agilidade.

Dias e Costa (2000, p.9) complementam: “esta comprovado que muito
pode ser feito de positivo em uma empresa, a partir do desempenho de uma
area de compras bem estruturada”.

Desta forma, podemos definir, como primeiro passo para esta
estruturalizacdo, uma boa gestao do fluxo de informag¢des, que busca apoiar as
politicas organizacionais, auxiliando os gestores na tomada de deciséo,
propiciando o aprendizado proposto aos interesses da organizacdo mediante a

construcéo do conhecimento organizacional.
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2.2 FLUXO DE INFORMACOES

Dentro das empresas, a analise do fluxo de informacdes proporciona um
melhor entendimento dos processos e dominio de todas as informacdes,
possibilitando uma melhor distribuicdo aos envolvidos, onde as informacdes
mais relevantes devem estar com pessoas qualificadas, agilizando assim o
processo de tomada de deciséo.

Para McGee e Prusak (1994), o valor da informacdo € definido pelo
usuario, podendo, ainda, ser reutilizada. Desta forma, pode-se dizer que a
informacédo, para ser (til, depende da analise realizada pelo usuario, conforme
sua necessidade e circunstancias em que possam ser aplicadas. A informacéo
tem um valor associado as necessidades do receptor (usuario), associado, por
sua vez, ao interesse do emissor em compartilhar a informagéo.

Existem alguns modelos que identificam o fluxo da informacédo dentro
das empresas, o0 que facilita o processo de gestdo. Desta forma, os gestores
devem optar pelo modelo que melhor se adapte ao perfil organizacional e que
esteja de acordo com a sua necessidade atual. Seguem, abaixo, alguns

modelos na visdo dos autores.

2.2.1 Fluxo interno e externo de informacgao por Smit e Barreto

Segundo Smit e Barreto (2002), existem trés fluxos basicos de
informagéo: o interno, composto pela captacdo, selecdo, armazenamento e
recuperacdo da informacdo; o segundo, proporcionando a transformacédo da
informacdo em conhecimento; e o dltimo, trazendo a assimilacdo da
informacgé&o, determinada pela consolidagéo da criagao do autor.

O fluxo interno proporciona a agdo e a organizacdo no processo de
controle e a tomada de decisdo, enquanto os extremos desenvolvem e
assimilam as ac¢des propostas pelo nivel interno.

A Figura 2 ilustra o fluxo interno e o fluxo externo da informacéo:
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FIGURA 2 — FLUXO INTERNO E EXTERNO DE INFORMACAO
FONTE: SMIT E BARRETO (2002).

Pode-se visualizar ao centro uma abordagem da selecdo, entrada,
classificacdo, armazenamento, recuperacdo e uso da informacdo. Esse é o
momento onde a informacé&o é condicionada a veiculacéo.

E importante ressaltar que o fluxo interno tem um significado pratico e de
carater organizacional, proporcionando a tomada de decisdes, ou seja, “é o

mundo do gerenciamento e controle da informagao” (SMIT; BARRETO, 2002,
p. 16).

2.2.2 Etapas do fluxo da informacao por Lesca e Almeida

Apresentando outro modelo, Lesca e Almeida (1994) levam em
consideracdo as organizacfes e o ambiente mercadologico ao qual estédo

inseridas, subdivididas também em trés etapas, conforme a Figura 3:
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FIGURA 3 — ETAPAS DO FLUXO DA INFORMACAO
FONTE: LESCA E ALMEIDA (1994).

No modelo de Lesca e Almeida, podemos observar os fluxos de
informagdes divididos em: fluxo da informagédo do ambiente externo, utilizado
pela organizacéo; fluxo produzido, destinado a organizagéo; ou seja, o fluxo no
ambito interno de informacdes e por fim o fluxo produzido pela organizacéo
destinado ao mercado externo, composto por fornecedores, clientes, e

concorrentes.

2.2.3 Processo de gestédo da informacgéo por Davenport

De acordo com Davenport (1998), para a efetiva gestdo da informacéo

ha cinco etapas a serem seguidas (FIGURA 4):
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FIGURA 4 — O PROCESSO DE GESTAO DA INFORMACAO
FONTE: DAVENPORT (1998).

Segundo Davenport (1998), na primeira etapa as pessoas devem
perceber o ambiente que cerca as informacdes, sendo a mais subjetiva das
atividades, sendo impossivel para qualquer grupo externo a funcdo entender de
que tipo de informacgdes um gerente necessita.

Na segunda etapa, denominada como obtencdo de informacdes,
Davenport (1998) afirma que o processo mais eficaz € aquele que incorpora um
sistema de aquisicdo continua. Esta etapa consiste na exploracdo das
informacBes, que deve ser realizada na classificacdo, na formatacdo e
estruturacdo das informacdes.

O terceiro passo compreende as atividades de classificagéo (define o
melhor modo de acessar as informacdes necessarias) e de armazenamento
(seleciona o melhor lugar e os recursos para o arquivamento) das informacdes
obtidas.

O quarto passo do processo de gestdo da informacado se refere a forma
que as informacdes sdo buscadas e divulgadas para 0os membros da
organizacao.

O ultimo passo abordado por Davenport, denominado utilizacdo da
informacdao, se refere ao emprego da informacdo aos usuérios da organizacao.

O autor ressalta que o fluxo da informacéo deve ser gerenciado de modo

ativo pelos gestores da organizacao.
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2.2.4 Tarefas do processo de gestdo da informacéo por McGee e Prusak

McGee e Prusak (1994) apresentam seu modelo de gerenciamento da
informagéo que, juntamente com Davenport, fixam quatro etapas do processo
de gerenciamento, conforme a ilustragdo da Figura 5:

Classificagdo e
armazenamento
da informagio

Desenvalvimenta de

CnlletaIEntra Pa de produtos e servigos D|strl|jba|_||§an AE:S sdeae
infomrnagaon de informagio

informagda infammagao

ldentificagio das
hecessidades de
infommagao

Tratamento e
apresentagdo da

infammagao

FIGURA 5 — TAREFAS DO PROCESO DE GERENCIAMENTO DE INFORMAGCAO
FONTE: MCGEE E PRUSAK (1994).

Segundo McGee e Prusak (1994), na primeira etapa existem trés
aspectos essenciais:
= A variedade necessaria de informacdo para atuacdo no ambiente
organizacional;
= Os profissionais da informacéo precisam ter conhecimento das fontes de
informacao disponiveis;
= A aquisicdo e a coleta de informacdes deverdao contar com “um plano
sistematico" para adquirir a informacao de sua origem ou coleta-la.

A segunda etapa do processo, para McGee e Prusak (1994), é
denominada classificagdo e armazenamento da informacdo, onde, na
realidade, séo duas tarefas em uma Unica.

Na terceira tarefa, entendida por desenvolvimento de produtos e
servicos de informacdo, ocorre a possibilidade do usuario participar do
processo para trazer importantes perspectivas ao processo.

Na ultima tarefa do processo, intitulada como “distribuicdo e

disseminagédo da informagéo”, McGee e Prusak (1994, p. 124) citam que “ao
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dedicar-se a essa tarefa, os profissionais que se integrarem ao processo com
um entendimento rico e profundo das necessidades de informagédo de
individuos-chave, divisbes, ou mesmo em toda a empresa, incorporam a ele
um valor substancial”.

McGee e Prusak (1994) alertam que varias organiza¢des que investiram
em informacé&o fracassaram, pois seus gestores ndo estavam conscientes de
suas funcdes, ou ainda o gerenciamento da informacédo ndo era tido como de
valor estratégico pelo restante da organizacao.

Para o bom funcionamento do fluxo de informacdes do setor de compras
(objeto de estudo deste trabalho), devemos considerar sua forte relacdo com
0s estoques.

Nesta perspectiva, Viana (2000) afirma que é preciso que exista um
estudo do consumo de materiais e a quantidade de consumo mensal. Assim, é
possivel realizar ajustes durante o processo para obter agilidade nas
aguisicoes.

O gestor deve controlar os pedidos e o nivel de estoque, de modo a
encontrar um plano de suprimento que minimize o custo total. Também, é
importante que a empresa controle minuciosamente cada fornecedor,
conhecendo seu lead time para processar o pedido, produzir e entregatr.

Tal controle pode ser obtido através de um bom mapeamento de
processos, que consiste em uma ferramenta gerencial e de comunicagao, com

intuito de melhorar os processos existentes ou implantar uma nova estrutura.

2.3 MAPEAMENTO DE PROCESSOS

A NBR ISO 9000:2000 define processo como “um conjunto de atividades
inter-relacionadas ou interativas, que transformam entradas em saidas”. A
norma cita a importancia do controle dos processos, desde a fase de
planejamento do Sistema da Qualidade, passando pela gestdo e melhoria
continua dos processos até as auditorias da qualidade, conforme ilustrado pela

Figura 6:
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FIGURA 6 — REPRESENTAGCAO DO PROCESSO
FONTE: BASEADO NA NBR ISO 9000:2000.

Os processos, dentro de um setor, ttm como objetivo atender os desejos
dos clientes internos e externos, buscando aperfeicoar a execucdo de suas
atividades, facilitando a rotina dos colaboradores e clientes.

Segundo Oliveira (1996), o processo € definido como um conjunto de
atividades sequenciais que apresentam uma relacdo légica entre si, com o
intuito de atender e suportar as necessidades e expectativas dos clientes
internos e externos da empresa.

Desta forma, o mapeamento de processos consiste na representacao
grafica do processo, contemplando todos os componentes relevantes e se
mostrando como uma ferramenta gerencial de diagnostico da situacdo atual e
de comunicagdo, buscando auxiliar e aprimorar 0s processos dentro de um
setor, entre setores ou até mesmo implantar uma nova estrutura voltada para
processos. O mapeamento também possibilita a empresa a encontrar seus
pontos fortes e pontos fracos tais como gargalos, retrabalhos, burocratizacao
com documentacbes e aprovacoes, tarefas de baixo valor agregado, custos
elevados, dentre outros.

De acordo com Davenport (1994), processo é a organizacdo detalhada
das operacbes de trabalho no tempo e no espaco, com entradas e saidas
claramente definidas. Seguindo os procedimentos minuciosamente, a empresa
tera sucesso dos servigcos prestados, bem como a diminuicdo do tempo e
custo, conquistando assim os seus lucros.

Seu objetivo é buscar um melhor entendimento dos processos ja
existentes e dos futuros para melhorar o nivel de satisfacdo do cliente e

aumentar o desempenho do negocio.
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Paim (2009, p.26) ressalta que o0 mapeamento de processos pode trazer
diversos beneficios para a empresa, tais como:

= Uniformizacdo do trabalho através do uso dos modelos de processos
para a construcao de uma visdo homogénea do negocio;

= Melhoria do fluxo de informacbes, a partir da sua identificacdo nos
modelos de processo e aumento do potencial prescritivo das solucdes
de automacao do mesmo;

= Padronizacdo dos processos para definir um referencial de
conformidade;

= Melhorias da gestédo, a partir do melhor conhecimento dos processos
associados a outros eixos importantes de coordenacdo do trabalho,
como, por exemplo, indicadores de desempenho, projeto organizacional,
sistemas de informacéo, competéncias, entre outros;

= Aumento da compreensdo tedrica e pratica sobre os processos,
ampliando as possibilidades de reflexdo, dialogo e acdo voltada ao
desenvolvimento e aprimoramento dos mesmos;

= Reducado de tempo e custos dos processos, com enfoque econdémico-
financeiro;

= Reducdo no tempo de atravessamento de produtos;

= Aumento da satisfacdo dos clientes;

= Aumento da produtividade dos trabalhadores;

*» Reducao de defeitos.

Os processos também ajudam a inserir a estratégia nas operacdes como
visdo, missao e valores da empresa, melhoramento continuo e a padronizagéo
como um diferencial competitivo na solu¢do dos problemas, isto é, detalhar
como a empresa funciona e criar valor na perspectiva do cliente.

Rodrigues (2004) define a aplicacdo da gestado de processos como “‘uma
representacdo grafica, sequencial, detalhada, e que apresenta informacfes
operacionais e administrativas das atividades de um processo, com o objetivo
de analisar todos os seus parametros, controlaveis ou ndo.” Para a elaboracéo
do mapeamento, utiliza-se a tecnologia workflow (um conjunto de tarefas
organizadas para realizar um processo), que permite controlar as etapas do
trabalho. Ainda, Rodrigues (2004) explica que na automagao de um processo

(total ou parcial), documentos, informacdes e atividades sdo passadas de um
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participante para outro, concluindo uma acdo especifica, respeitando um
conjunto de regras e procedimentos.

O mapeamento de processos é uma oOtima ferramenta para definicdo de
papéis e responsabilidades no processo como um todo, na identificacdo de
desperdicios e gargalos através de convergéncias de fluxo e como ferramenta
de analise critica das atividades.

Segundo De Mello (2008), existem algumas técnicas de mapeamento
com diferentes enfoques, tornando a correta interpretacdo destas técnicas
fundamentais no processo de mapeamento.

Dentre as diversas técnicas de mapeamento podemos citar:

= SIPOC: ferramenta utilizada para identificar todos os elementos
importantes de um projeto de melhoria de processo, antes do inicio das
atividades;

= Blueprinting: representa um fluxograma de todas as transacfes
integrantes do processo de prestacéo de servico;

» Fluxograma: técnica bastante utilizada, que permite o registro de acdes

e tomada de decisédo que ocorrem durante o fluxo real,

= Diagrama homem-maquina: tem por objetivo o estudo da inter-relacédo
entre o trabalho do homem e o da maquina, identificando os tempos
ociosos e balanceando a atividade do posto de trabalho;

= |DEFO a IDEF9: sédo diagramas que representam o comportamento dos
clientes.

Existe também o Diagrama de tartaruga, que consiste em uma técnica,
conforme requisitos da 1SO 9001:2008, objetivando uma visdo mais clara dos

processos através da combinacdo com Fluxogramas.

2.3.1 Diagrama de tartaruga

Esta técnica permite representar, em um unico grafico, todo o
funcionamento do processo, incluindo entradas, saidas, recursos, formas de
acompanhamento e demais informagOes, facilitando a compreensao e a

tomada de decisdes. A ISO 9001 e ISO / TS 16949 exige que as empresas
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mostrem como cada um de seus processos internos interage com os outros em

um processo. A Figura 7 apresenta a l6gica do diagrama de tartaruga, voltado

para gestéo de fornecedores:

Com quem?
Compradores e

Gerente de Compras.
PESSOAL

Com o que?
Sistema de avaliagio de
fornecedaores.

RECURSOS

Entrada? PROCESSO Saida?
Listas, Avaliagao e Gestio de Fornecedores
Anquisicdes de Fornecedores aprovados.

Fornecedores.

Quais resultados? Como?

indice de Eficacia
de Fornecimento.
INDICADORES

Avaliacio e controle
e fornecedares.
METODO

FIGURA 7 — DIAGRAMA DE TARTARUGA
FONTE: BASEADO NA NBR ISO 9001:2008.

Como podemos observar, o conjunto de informacgdes de um processo €

composto por entradas, recursos, pessoal, indicadores, método e saidas,

sendo que:

Entradas: composto pelas listas de fornecedores disponiveis no
mercado, produtos oferecidos e avaliacoes;

Recursos: sistema de medicdo de desempenho para a avaliacdo de
fornecedores, equipamentos, ferramentas de controle, utilizados durante
todo o processo;

Pessoal: funciondrios envolvidos no processo, composto por
compradores e gerente de compras;

Indicadores: planos de controle, métodos de medicdo e monitoramento
do fornecimento;

Método: instrucdes e procedimentos para avaliar e controlar como esta o
fornecimento;

Saidas: instrumentos que representam os resultados finais do processo,

como: relatorios, registros e caderno de fornecedores aprovados;
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= Processo: gestdo de fornecedores para garantir a obtencdo dos
melhores produtos ou servicos do mercado, combinando as melhores
condicBes de entrega em relacdo ao custo.

Conforme Clausula 4.1 da secéo de requisitos gerais da ISO 9001, a
empresa deve identificar os processos necessarios para o sistema de gestédo
da qualidade e sua aplicacdo, com o objetivo de determinar a sequéncia e
interacdo desses processos. Desta forma, uma 6tima opcdo para descrever
graficamente este processo € o Diagrama de tartaruga.

Este conjunto de informacdes pode ainda ser comparado a abordagem
5W2H, onde sdo demonstradas as sugestfes para realizar um processo mais
agil.

2.3.2 Plano de acao 5W2H

Este plano consiste em fazer sete perguntas em relacdo a uma acao a
ser tomada, no sentido de obter as informacdes que servirdo de apoio ao
planejamento de forma geral. O plano de acdo 5W2H representa os termos da
lingua inglesa What, Who, Why, Where, When, How, How Much (DAYCHOUW,

2007), conforme representacdo no Quadro 1:

What? / O que? anar procedimentos para agilizar o processo
e compras.

Why? / Por que? Parg qtender as solicitacbes com mais
eficiéncia.

Who? / Quem? Gerente de compras.

Where? / Onde? Em todos os setores.

When? / Quando? Mensal

How? / Como? Treinamentos

How much? / Quanto custa? |R$ 100.000,00

QUADRO 1 — PLANO DE ACAO 5W2H
FONTE: BASEADO EM DAYCHOUW (2007).
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Através do plano de acdo 5W2H, sédo apresentadas as sugestdes para
realizar um processo mais agil.

Ainda, Daychouw (2007) afirma que o 5W2H pode ser utilizado durante o
planejamento das aquisi¢cdes para identificar quais as necessidades do projeto
podem ser supridas, através da contratacdo de produtos ou servigcos externos
ou através da terceirizagao.

Almejando a padronizacdo da comunicacdo entre os profissionais que
projetam, operam e gerenciam processos de negocios, foi criado, de acordo
com BPMN (2003), um modelo BPMN gue conta com diversos recursos para a
modelagem de processos simples ou complexos, permitindo facil entendimento

dos envolvidos, reduzindo a distancia entre eles.

2.3.3 Modelo BPMN

Para Reis (2007), o BPMN define os elementos graficos para a
representacdo de objetos e classes, especificacdo e detalhamento dos fluxos,
sendo capaz de atingir a complexidade de um ambiente real.

Este modelo pode, perfeitamente, ser visto como uma metodologia para
gerenciamento sistematico dos processos e sua importancia estratégica,
focado no cliente, objetiva medicdo e melhoria de negocios da empresa, por
meio de equipes e processos multifuncionais.

Segundo Almeida (2014), o BPMN tem se consolidado como uma
linguagem padrdo internacional de mapeamento de processos; grandes
fornecedores e desenvolvedores de metodologias estdo adotando o BPMN
como mapeamento de processos padréo.

Reis (2007) complementa que o BPMN é constituido por BPD’s, que séo
representacbes de uma parte ou visdo do processo, que pode ser mapeado
para um formato de execucdo como o BPML (linguagem para modelagem de
processos de negdcio).

Segundo Almeida (2014), o BPMN foi desenvolvido para atingir objetivos

como:
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= Prover uma notacdo grafica padronizada para a modelagem de
processos de negqcio;
= Ser de facil entendimento;
= Permitir gue uma Unica notacado pudesse ser compreendida por todos os
envolvidos (dos analistas de negdécio aos programadores da TI).
A Figura 8 ilustra um mapa de processo de trabalho na notacdo BPMN,
exemplificando como é realizada a compra de insumos pelo departamento de

compras:

Salictar “erificar Reslizar
Insumos Caixa Pagamerto

Possui Dinheira Suficiente™

Cliente

Sim

Werificar Entregat

Dizponibilicade Produtos
[RE=l]

COMPRA DE INSUMOS

Produto|Disponivel?

Empresa

FIGURA 8 - EXEMPLO DE UM PROCESSO EM BPMN
FONTE: BASEADO EM ALMEIDA (2014).

No exemplo de processo acima, como um fluxograma, o conector torna
explicito que ha uma sequéncia a ser realizada entre as atividades. A atividade
“Verificar Disponibilidade” sé podera iniciar apos a atividade “Solicitar Insumos”
ser concluida, a Figura 9 ilustra os objetos de fluxo que sdo os principais
elementos graficos que definem o comportamento dos processos de negécios,

estes divididos em trés categorias de elementos.
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S&o elementos que representam o0s
acontecimentos durante o andamento

Eventos do processo de negdcio. Os eventos O ©

afetam o fluxo do processo por terem

uma causa (Trigger) e uma
consequencia (Result).

Séao as tarefas executadas em um
processo de negocio. Elas podem ser
atdmicas, quando ocorrem isoladas de
A outras atividades, ou ndo atdmicas,
Atividades quando ocorrem em conjunto com outras
atividades. As tarefas representam as
etapas de um processo e as sub-tarefas
representam as etapas de um
sub-processo.

Sao elementos usados para o controle
de divergéncias, quando ocorre a divisdo
W ' 5

Gateway do fluxo, e da convergéncia, quando
ocorre a jungao do fluxo.

FIGURA 9 — ELEMENTOS DE UM PROCESSO EM BPMN
FONTE: BASEADO EM ALMEIDA (2014).

Os objetos de conexao sdo compostos por trés categorias de elementos

representativos. Séo eles: (FIGURA 10):

Fluxo de Representa a ordem sequencial do
Sequencia | fluxo das atividades do processo de —
negocio.

Fluxo de Representa o fluxo das mensagens

Mensagens | entre 0 emissor e o receptor. S a
E usada para associar dados,‘

Associacdo | texto e outros artefatos aos objetos

¢ do fluxo, mostrando as entradas e >

as saidas das atividades.

FIGURA 10 — OBJETOS DE CONEXAO DE UM PROCESSO EM BPMN
FONTE: BASEADO EM ALMEIDA (2014).
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Os Swinlanes, sdo mecanismos de organizacdo das atividades em

categorias visuais separadas, sdo diagramas de fluxo com propriedades e

caracteristicas, ilustrado pela Figura 11.

Pool

Representa a organizacao em si. O
Pool atua como um container
grafico, onde sdo desenhados os
elementos representativos das
atividades dos processos da
organizacao

Gestor Lers! ml

Lane

Sdo as sub-divisées de um Pool,
usado para organizar e categorizar as
atividades do processo

Os Lanes podem representar 0os
departamentos ou as funcionalidades
pertinentes a organizacao

Lane

Lane

FIGURA 11 — SWINLANES DE UM PROCESSO EM BPMN
FONTE: BASEADO EM ALMEIDA (2014).

Por ultimo, os artefatos representam as entradas e saidas das atividades

do processo, sdo usados para fornecer informacdes adicionais sobre o

processo.

Geralmente sdo compostos por

trés categorias de elementos

representativos, mas os fabricantes de software de modelagem estdo livres

para adicionar outros artefatos (FIGURA 12).
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. Sao elementos requeridos ou
Objeto de produzidos por atividades, conectados

Dados as mesmas por meio de associacdes
. _ , X PRTm e ™
E um elemento cuja finalidade é a de ' '
Grupo e ' |
documentacao ou analise 2 o

Elemento usado para adicionar
Anotagoes informacdes complementares aos
leitores do diagrama

Informacdes
complementares.

FIGURA 12 — ARTEFATOS DE UM PROCESSO EM BPMN
FONTE: BASEADO EM ALMEIDA (2014).

O principal objetivo no mapeamento de um processo com BPMN é
representar uma sequéncia em que as atividades acontecem desde o seu inicio
até a sua conclusdo. O processo em BPMN é representado através do
encadeamento de eventos e atividades, que sao ligados através de conectores
gue definem a sequéncia em que séo realizados, além de atividades e eventos.
Outros elementos de controle de fluxo podem ser utilizados na modelagem,
para permitir a criagdo ou ligacdo de fluxos que venham surgir durante um
mesmo processo.

Segundo Almeida (2014), o maior beneficio de BPMN para a
representacdo de processos esta em seu conjunto simplificado de elementos,
composto por atividades, eventos, gateways, conectores e swimlanes, mas que
podem ser derivados para atender situacfes especificas de trabalho, de forma
que a documentacdo de um processo possa adquirir profundidade técnica a
medida que é preparado para a implementagéo.

Ainda com Almeida (2014), as atividades podem ser classificadas em

dois tipos:
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= Tarefa (task): Atividade atdmica que é incluida dentro de um processo. E
aplicada quando o trabalho, em um processo, ndo é interrompido em um
nivel menor de detalhe do modelo de processo;

= Sub-processo (subprocess): Atividade composta, que possui detalhes
definidos de um fluxo de outras atividades. Pode ser denominado como
um objeto grafico dentro de um fluxo de processo, mas possibilita a
expansao para exibir outro processo embutido ou reutilizavel. Possibilita
também o compartilhamento da mesma forma grafica que um objeto de
tarefa.

Além das categorias de tarefas citadas acima, existem diferentes tipos
de tarefas que dividem os tipos agregados de comportamento que as tarefas
podem vir a representar. Entretanto, ndo se especifica qualquer indicador
grafico para estes tipos de tarefa. Modeladores e ferramentas especificam seus
proprios indicadores ou marcadores para mostrar os tipos de tarefa aos
usuarios do diagrama. Isto € permitido, desde que a forma basica do objeto de
tarefa ndo seja modificada (ALMEIDA, 2014).

Exemplos de atividades que podem ser representadas através de tarefas

= Avaliar documentos;

= Calcular impostos;

= Elaborar parecer técnico;

= Elaborar proposta comercial;

= Cadastrar operacéo.

O BPMN € uma importante ferramenta para mapeamento de processos,
onde proporciona ao gestor uma maior facilidade de encontrar oportunidades
de melhoria para o servico prestado ao cliente, através de indicadores de
resultados.

Desta forma, identificadas as etapas fundamentais do processo, através
das diferentes técnicas de mapeamento descritas, agora se faz necessario
aplicar um meétodo gerencial para controle e melhoria de processos, aqui

proposto atraves do Ciclo PDCA.
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2.3.4 Ciclo PDCA

O principal método para a melhoria do processo de compras € definido
no mapeamento do processo, identificando suas entradas e saidas, na
consideracdo das partes interessadas, na identificacdo das oportunidades de
melhoria, na distribuicdo do processo e na elaboracdo de um plano de acédo
para sua implantacao.

Nesta fase, aplica-se a metodologia PDCA que, para Campos (1996), é
um método de gerenciamento de processos ou de sistemas que traca 0O
caminho para atingir as metas definidas aos produtos.

O PDCA (Plan — Planejar, Do — Executar, Check — Monitorar, Action —
Gerar), foi criado por Walter Shewhart na década de 20, e consiste em uma
ferramenta para a analise e melhoria dos processos organizacionais e eficacia

do trabalho em equipe, conforme a ilustracdo da Figura 13:

ACTION

PLAN

Atue no Estabelega/
Processo metas.

ern fungdo dos
resultados.

Determineg
rétodos

A P para

as metas

_ C D Fornega
Werifique treinamento
0s efeitos

do trabalho
executado.

Inicie o
trabalho

4

CHECK

DO

i
-

FIGURA 13 - PDCA — METODO DE CONTROLE DE PROCESSOS
FONTE: CAMPOS (1996, p.266).

Projetado para ser um modelo dinamico, buscando sempre a melhoria
continua da qualidade, o processo sempre pode ser reanalisado e um novo

processo de mudanca podera ser iniciado.
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Segundo Campos (1996), o método é composto pelas etapas:

= Planejar (PLAN): definir o método para alcancar as metas propostas;

= Executar (DO): executar as tarefas como foi previsto durante o
planejamento e coletar dados que serdo utilizados na verificagdo do
processo. Nesta etapa € essencial o treinamento para o trabalho;

= Verificar, checar (CHECK): verificar se o que foi executado esta
conforme o planejado e identificar se existem desvios na meta ou no
método;

= Agir corretivamente (ACTION): Caso sejam identificados desvios, é
necessario programar solugdes que eliminem as suas causas. Caso nédo
sejam identificados desvios, é necessario realizar uma acao preventiva,
identificando quais os desvios sao passiveis de ocorrer no futuro, suas
causas e possiveis solucdes.

O ciclo PDCA deve ser utilizado na realizacdo de toda e qualquer
atividade que agregue valor ao processo, sendo necessario o envolvimento e o
comprometimento de todas as areas da organizacdo que participam do
processo.

Fazendo uma andlise das ferramentas, optou-se por utilizar o modelo de
mapeamento em BPMN, devido sua rigueza de elementos para a
representacdo de processos de negécio, sendo de facil aprendizado e
poderosa para especificar diferentes niveis de complexibilidade de um
processo de negdcio. O BPMN substitui grande diversidade de linguagens de
modelagem de processos, notacdes e métodos, pois busca criar uma notacdo

normalizada que seja facilmente entendida por todos os envolvidos no negécio.
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3 METODOLOGIA DE PESQUISA

Para que a realizacao do estudo suporte o problema proposto, descreve-

se aqui a metodologia utilizada para o desenvolvimento da presente pesquisa.

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Este capitulo trata da caracterizacdo da pesquisa, envolvendo sua
natureza, abordagem, proposito e procedimento, conforme representado e
descrito no Quadro 2:

QUANTO A NATUREZA APLICADA
QUANTO A ABORDAGEM QUALITATIVA
QUANTO AO PROPOSITO EXPLORATORIA
QUANTO AO PROCEDIMENTO ESTUDO DE CASO

QUADRO 2 — CARACTERIZACAO DA PESQUISA
FONTE: os Autores (2014).

Considerando que a presente pesquisa possui como objetivo principal a
proposicdo de melhorias ao departamento de compras de duas empresas do
setor alimenticio, visando a reducdo do tempo de processamento das
informacdes, pode-se concluir que, quanto a natureza, a pesquisa €
caracterizada como aplicada, pois as solugbes propostas ao final do estudo
objetivam que as empresas se beneficiem dos resultados do trabalho
académico para serem aplicados na pratica; desta forma, se observa que o
estudo pode contribuir com uma possivel melhoria no processo de compras.

Quanto a abordagem, a pesquisa é caracterizada como qualitativa, pois
a mesma se trata de um estudo de caso, onde séo desenvolvidas ideias a partir
da coleta de dados, obtidos através de questionario aplicado a um funcionario
do departamento de compras de cada empresa, e eventuais entrevistas semi-
estruturadas (através de e-mails), quando necesséario. Entretanto, o

relacionamento entre o pesquisador e 0s pesquisados permite ao primeiro o
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recolhimento de informacdes reais, detalhadas e ricas para alcancar o principal
objetivo do presente estudo. Esta pesquisa nao visa confirmar teorias ou
hipbteses, mas a interpretacéo e analise de dados.

Segundo Richardson (1985), o uso de entrevistas pode melhorar a
formulagdo do problema, o levantamento de hipoteses e a determinacdo da
amostra no planejamento da pesquisa, bem como podem enriquecer as
informacdes obtidas na coleta de dados.

Quanto a proposta, a pesquisa € exploratéria, pois através de
questiondrio e entrevistas foram adquiridas as informacdes necessarias que
possibilitassem a analise dos fatos da realidade, ou seja, do funcionamento do
departamento de compras das empresas estudadas, bem como o real tempo
de processamento das informacbes e todas as questdes burocraticas
envolvidas nesse tramite.

Para Gil (1987) as pesquisas exploratérias envolvem:

= Levantamento bibliografico;

= Entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o
problema pesquisado;

= Andlise de exemplos que “estimulem a compreensao” (Selltiz et al.,

1967, p.63).

Quanto ao procedimento, a pesquisa € caracterizada como estudo de
caso, pois visa o estudo aprofundado de uma area especifica (compras) dentro
de duas empresas do ramo alimenticio a partir de um problema formulado,
buscando, através da coleta de dados, informacdes suficientes e necessarias
para avaliar a situacdo atual do tempo de processamento das informacdes nas
compras efetivadas e propor solu¢des, visando a redu¢do do mesmo.

Gil (2002) finaliza que o propdsito do estudo de caso ndo € o de
proporcionar o conhecimento preciso das caracteristicas de uma populacéo,
mas sim o de proporcionar uma visdo global do problema ou de identificar

possiveis fatores que o influenciam ou séo por eles influenciados.
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3.2 DEFINICAO DA UNIDADE DE PESQUISA

O estudo teve como unidade de pesquisa o departamento de compras
de duas empresas de produtos alimenticios, situadas na cidade de Curitiba/Pr.

Segundo Gil (1987), para se chegar a um conhecimento cientifico sobre
determinado assunto € essencial a escolha do método que proporcione a
verificacdo desse conhecimento. Assim, o método cientifico € o conjunto de
procedimentos intelectuais e técnicos adotados para se atingir esse fim.

Para que a realizagdo deste estudo apoie o problema de pesquisa
proposto, descreve-se aqui 0 método de pesquisa utilizado para a execucédo e
aplicacdo do questionario as organizacdes que participaram da pesquisa,
mediante o estudo de caso de duas empresas do ramo alimenticio.

Para Cervo e Bervian (1996, p. 50), o estudo de caso pode ser definido
como: “a pesquisa sobre um determinado individuo, familia, grupo ou

comunidade para examinar aspectos variados de sua vida”.

3.3 VISAO GERAL DA PESQUISA

Para Gil (1987, p.70), “o delineamento refere-se ao planejamento da
pesquisa em sua dimensdo mais ampla, envolvendo tanto a sua diagramacao
quanto a previsao de analise e interpretacdo dos dados”.

A seguir serdo descritas as etapas que fizeram parte desta pesquisa
(FIGURA 14).
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1 - REVISAQ BIBLIOGRAFICA

Abordagens de publicacies fundarmentais gue
caracterizam o processo de cOMEPras em uma empresa.

.

2 - PREPARACAO PARA COLETA DE DADOS

Definigdo da amostra através de questiondrio e entrevistas via email.

h
3 - COLETA DE DADOS

Distribuicdo dos guestionarios para as empresas participantes do estuda.

h 4
4 - AHALISE DOS DADOS

Posicionamento erm relacdo & revisao bibliografica,

h
5 - PRODUTO DA PESQUISA

Documentagdo dos estudos, posicionamento dos processos e recomendagdes.

FIGURA 14 — VISAO GERAL DA PESQUISA
FONTE: os Autores (2014).

A presente pesquisa teve como objetivo principal verificar a possibilidade
de agilizar o fluxo de informacbes do processo de compras de empresas do
ramo alimenticio.

Centralizando a atencdo aos objetos do estudo (a area de compras e
empresas do ramo alimenticio), primeiramente foi feito um levantamento tedérico
sobre os mesmos, a partir da selecdo de livros que abordassem assuntos
relacionados ao tema proposto.

De uma forma geral, para atingir o resultado do estudo, o trabalho
seguiu uma sequéncia ordenada para a coleta de informagbes, tanto
bibliograficas como da situagcédo real das empresas estudadas, que, por sua
vez, serviram de base para a concretizacdo do trabalho.

Portanto, o trabalho foi composto de um referencial bibliografico, da
preparacao para a coleta de dados, a efetiva coleta de dados, posterior analise
e, por fim, o produto da pesquisa.

A partir do conhecimento bibliogréafico foi redigida a revisdo bibliografica,

no qual foram levantados e classificados o que as fontes apontam,
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descrevendo as informacdes absorvidas, com seus resultados, suas
metodologias, suas abordagens e conclusoes.

A préxima etapa foi a preparacao da coleta de dados, onde foi elaborado
um questionario com perguntas de carater descritivo, com o objetivo de obter
as informagOes de forma mais detalhada, possibilitando o recolhimento dos
dados necesséarios para a concretizacdo do estudo proposto. Nesta fase,
também foi definida a amostra da populacdo que seria investigada para a
pesquisa, bem como a verificacdo das empresas que teriam possibilidade de
contribuir com as informagdes necessérias.

O préximo passo, portanto, foi a distribuicdo dos questionarios para os
participantes de empresas do ramo alimenticio, com definicdo de prazo para
preenchimento de devolucdo, com o complemento de entrevistas semi-
estruturadas (via e-mail).

A partir das informagdes obtidas, foi feita a andlise dos dados, com base
nas informagcbes contidas no referencial bibliografico, apresentacdo da
documentacdo do estudo, posicionamento dos processos em forma de
quadros, que na acepcdo de Marconi e Lakatos (2009) facilita ao leitor a
compreensao e interpretacdo rapida da massa de dados, podendo, apenas
com uma olhada, compreender importantes detalhes e relacoes.

Por fim, foram expostas as recomendacfes, constituindo o resultado da
pesquisa, estes representados em forma de graficos.

Os gréficos, podem evidenciar aspectos visuais dos dados, com clareza
e de facil compreensao. Geralmente sdo utilizados para dar destague a certas
relacbes importantes. A representacdo dos resultados estatisticos com
elementos geométricos permite uma representacdo imediata. (MARCONI;
LAKATOS, 2009).

3.4 COLETA DE DADOS

A coleta de dados consiste na aplicacdo da pesquisa, visando coletar as
informacgdes necessarias para a realizacdo de uma posterior analise dos dados
obtidos (MARCONI; LAKATOS, 2009).
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Com o objetivo de obter as informacdes necessérias para a composi¢ao
tedrica do trabalho, foi feita uma coleta de dados através de artigos, livros e
noticias atualizadas da internet, relacionadas a area de compras.

Em seguida, foi feita uma entrevista com os funcionarios inseridos no
departamento de compras das empresas do presente estudo, a fim de adquirir
informagdes gerais sobre as empresas do estudo.

Apos, foi aplicado um questionario junto aos mesmos, com o objetivo de
colher informacfes que permitissem a realizacdo da pesquisa. No entanto,
posteriormente foram realizados véarios contatos por e-mail com o0s
respondentes para obter dados que complementassem as informacdes ja
fornecidas no questionario e, ainda, adquirir novas informacdes (necessarias)
para atingir o objetivo proposto no trabalho.

Por fim, foi feita a analise dos dados obtidos e foram propostas as
sugestbes de melhoria, visando a diminuicdo do tempo de processamento das
informacdes.

A analise foi baseada em conhecimento tedrico obtido através da leitura
de artigos e livros de varios autores que realizaram estudos sobre o assunto.

A coleta de dados se deu inicio através de entrevista realizada com uma
pessoa do departamento de compras de cada empresa estudada, na qual
foram coletadas informacf6es da empresa como: (tipo de comércio, nUmero de
funcionarios, atividades desenvolvidas por cada empregado, comunicacdo
entre os departamentos, funcionamento do departamento de compras e ainda
problemas, dificuldades e caréncias, presentes em todo o processo de
compras.

Com base nestas informacdes e a fim de documenta-las foi desenvolvido
um questionario ideal para as empresas estudadas, composto por dez

[{peet) ({32

perguntas, enumeradas de “a” a “j”, seu modelo € ilustrado no Quadro 3.
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UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARANA
Este questionario é parte integrante do trabalho de conclusédo de curso dos discentes Fabio Luis

Travencoli e Katja Maria de Oliveira para obter grau de Especialista em Gestdo de Suprimentos.
Solicitamos a colaboragéo do preenchimento para que a pesquisa contribua para futuros estudos.

QUESTIONARIO DE AVALIACAO SOBRE

“PROPOSTA DE MELHORIAS PARA O FLUXO DE INFORMAGOES DA AREA DE COMPRAS DE
EMPRESAS DO RAMO ALIMENTICIO VISANDO A DIMINUIGAO DO TEMPO DE PROCESSAMENTO”

a) Quem é o seu cliente?

() Atacadista () Varejista () Consumidor final

b) Como é feita a selecao dos fornecedores?

c) A relacdo de sua empresa com os fornecedores €?
( )Péssima ( )Regular ( )Boa ( )Excelente

d) Como é realizado o controle de estoques?

e) Como é feita a programacdo dos pedidos para o seu fornecedor? (Baseado no controle de
estoque, e nos pedidos de seu cliente).

f) As ferramentas de trabalho que o departamento de compras possui, viabiliza que todo o processo

de compras seja realizado de forma eficaz?
( )Sim ( )Néo

g) Vocé observa problemas que geram interrupcdo ou demora no processo de compras? Em que

estagio ou momento isso ocorre?

h) Sua empresa fornece treinamentos para os funcionarios do departamento de compras? Se sim,
qual a regularidade?

i) Atualmente sua empresa segue um sistema de qualidade baseado em normas voltado para o

departamento de compras? Se sim, qual?

j) Como é o funcionamento do departamento de compras? (Desde o pedido até a efetivacdo da

compra, esboce o fluxograma atual).

QUADRO 3 — QUESTIONARIO DE AVALIACAO
FONTE: os Autores (2014).
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Para Gil (1987), o questionario apresenta uma série de vantagens tais
como:

= Capacidade de englobar um grande niumero de pessoas;

= Baixo custo com pessoal, pois a aplicacdo nédo exige treinamento;

= Anonimato dos participantes envolvidos;

= Pode ser respondido a qualquer momento;

= Os pesquisados ndo sdo expostos diante da influéncia de opinides e

aspectos sociais do entrevistado.

O questionario segue uma sequéncia logica, iniciando com perguntas
impessoais e se tornando mais complexas no final. E composto por duas
questbes fechadas, onde € apresentado um conjunto de alternativas de
respostas, de forma que o respondente possa escolher aquela que julgar mais
adequada, do seu ponto de vista. Também possui sete questdes abertas, onde
0 entrevistado fica a vontade para expressar suas ideias sobre o referido
assunto; e ainda ha uma questdo relacionada, que possuem relacdo com a
resposta dada em questédo anterior.

Apbs a aplicacdo e posterior recolhimento do questionario, surgiram,
ainda, outras indagacbes no decorrer da pesquisa. As obtencbes das
informacdes complementares foram adquiridas através de varios contatos
realizados por e-mail. Estes contatos complementares marcaram o momento
de maior dificuldade durante a pesquisa, visto que o uso do correio eletrénico
se tornou ineficiente para a aquisicdo de informacgdes necessarias e detalhadas
(para alcancar o objetivo proposto), passiveis de novos guestionamentos,
tornando a conversacdo exaustiva, especialmente para 0s respondentes.

Durante a pesquisa, um dos respondentes saiu da empresa, no entanto,
outras pessoas ali inseridas contribuiram para a continuidade e concluséo da

mesma.

3.5 ANALISE DE DADOS

Primeiramente, foi feita uma andlise da situacdo real das empresas,

conforme dados obtidos por meio de questionario e entrevistas.
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Pretendeu-se, também, fazer uma comparacdo do funcionamento do
departamento de compras entre as duas empresas do ramo alimenticio,
observando semelhancas e diferencas entre as mesmas.

Apos, foi feita uma analise do fluxo de informacfes do departamento de
compras, bem como foi realizado o mapeamento do processo de compras em
cronoandlise das empresas do presente estudo. A partir deste, foram
identificados os problemas do processo, dos quais foram propostas sugestfes

de melhorias, visando a reducéo do tempo de processamento das informacdes.
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4 RESULTADOS E ANALISES

A presente pesquisa visou agilizar o fluxo de informacdes do processo
de compras de empresas do ramo alimenticio. Partindo deste principio, faz-se
necessario apresentar a descricao e analise dos resultados obtidos pelo estudo
de caso 1 e 2. Os resultados adquiridos através do instrumento de coleta de

dados foram confrontados com o material tedrico utilizado.

4.1 ESTUDO DE CASO 1

A primeira empresa do estudo, denominada como X, trata-se de uma
distribuidora de queijos situada na cidade de Curitiba e caracterizada como
uma microempresa familiar. A empresa vende presunto, doce de leite e
variados tipos de queijos. No entanto, o produto mais vendido € o queijo
mussarela, cuja margem de lucro gira em torno de 10%.

Fundada ha dezoito anos, a distribuidora é administrada por um casal,
que firmou sociedade com o objetivo de construir um negdcio proprio para a
familia, visando a sua continuidade e crescimento através da filha, que ja
trabalha com eles, e subsequentes geracdes.

Além das incumbéncias administrativas, o socio atua como vendedor e a
sécia cuida da parte relacionada ao funcionamento do escritorio e questdes
financeiras. A filha é responsavel pela area de compras e de logistica da
empresa. Ainda ha dois funcionérios contratados para realizarem vendas e
entregas.

A seguir, a Figura 15 ilustra a representacdo da estrutura hierarquica da

empresa X.



51

DIRETOR
ADMINISTRATIVO | COMPRAS |/ VENDAS
FINAHCEIRO LOGISTICA
VENDEDOR
ENTREGADOR

FIGURA 15 - ORGANOGRAMA EMPRESA X
FONTE: os Autores (2014).

A estrutura hierarquica da distribuidora de queijo, representada no
organograma acima, € interpretada da seguinte forma: no topo da organizacao
esta a diretoria (composta por um casal). Estes, além de assumirem, juntos, a
direcdo geral da empresa, também atuam, de forma individual, um pela area
administrativa e financeira e outro pela area de vendas da empresa.

No departamento de vendas, ha dois funcionarios subordinados,
contratados com funcBes especificas de vendedor e entregador,
respectivamente.

Na area de compras e logistica trabalha a filha do casal, responsavel por
todo o processo de compras, controle do estoque e recebimento das

mercadorias.

4.1.1 Detalhamento do fluxo de informacdes

Em relacdo ao seu fluxo de informacdes, a empresa X sequenciou de

maneira objetiva os dados e informagBes do setor de compras atraves de
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procedimentos que resultam na efetivacdo da compra, conforme é ilustrado

pela Figura 16.

@ ldentificacdo da

5im
Confronto dos ——»| CEUsaque
Contagem o dados com 3 Divergéncia de ocasionou a
do Estoque | Informacdo do Informacdes? divergéncia das
estogue no sistema informacdes
Levantamento Verificacdo do Coleta de
da previsdo de e volume de entregas |[«—{ informacdes de
demanda programadas pedidos com
1 vendedores
Solicitagdo de Crgamento — — —
orcamento |~ recebido | ®| Andlise | | Requisicdo Aprovacéo
financeira de compras

Envio ao
Formecedor
via e-mail

Material chega Requisicdo
@‘_ naempresa |% | arquivada

FIGURA 16 — FLUXOGRAMA SETOR DE COMPRAS EMPRESA X
FONTE: os Autores (2014).

Para melhor compreensdo do processo de compras da empresa X,

apresenta-se abaixo uma explicacdo detalhada do fluxograma ilustrado na

Figura 16.

O funcionério de compras/logistica faz a contagem fisica do estoque. O
resultado da contagem fisica € confrontado com o estoque do sistema
(este é lancado manualmente, através da nota fiscal de compra e de
venda de produtos). Como as informacBes frequentemente séao
divergentes, o funcionario deve procurar a diferenca, que pode ser
ocasionado por um langamento ou contagem do estoque equivocado ou
por uma venda ou compra que néo foi lancada corretamente no sistema;
O funcionario do departamento de compras/logistica se comunica com
os vendedores para saber a quantidade de pedidos efetuados na
semana. Os mesmos sao confrontados com os dados do estoque fisico
(considerando a quantidade minima como referencial) e ainda
considera-se os produtos com entrega programada (de pedidos feitos
com antecedéncia). Se ha necessidade da compra, segue-se para a

proxima etapa;
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O funcionario de compras/logistica entra em contato com 0s seus
fornecedores, via telefone, para informar sua necessidade de compra.
Apos receber resposta do orcamento solicitado, o comprador se
comunica com o departamento financeiro para a confirmacdo de
recursos disponiveis para a efetivacdo da compra. Se o potencial de
caixa for suficiente, passa-se para a etapa 4;

O formulario de requisicdo de compras (em meio fisico) € preenchido e
encaminhado para a aprovacao da Diretoria da empresa;

Com a requisicdo aprovada pela Diretoria, o pedido de compra é enviado
ao fornecedor, por e-mail;

A mercadoria € recebida pelo funcionario de compras/logistica. A nota
fiscal € encaminhada para o departamento financeiro para necessarias

corregdes (se houver) e posterior pagamento.

4.1.2 Mapeamento do processo com cronoanalise

Com base nas informacdes coletadas através do detalhamento do fluxo

de informacdes da empresa X foi desenvolvido o mapeamento de todo o

processo de compras por meio da utilizacdo da cronoanalise.

O mapeamento, por sua vez, permite identificar as atividades que néao

agregam valor ao processo.

O Quadro 4 apresenta a simbologia utilizada para a representacéo das

atividades do processo de compras.

Operacdao: atividades imprescindiveis para que o processo de compra ocorra.

Transporte: atividade onde ocorre movimentagdo de documento.

Demora: operagao esta pronta, mas a fase seguinte demora para acontecer
porque o processo esta parado com alguém.

Inspecdao: atividades em que ocorre verificacdo de dados ou contagem fisica

>Oo| o 0o

Armazenamento: digitalizacdo e arquivamento de documento.

QUADRO 4 — LEGENDA PARA MAPEAMENTO DO PROCESSO DE COMPRAS
FONTE: BASEADO EM SANTOS (2011, p.70).
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O Quadro 5 apresenta os resultados obtidos no mapeamento da
empresa X. Pode-se observar que das dezenove atividades que séo realizadas
catorze referem-se a atividades que efetivamente agregam valor ao processo
de compras. As atividades de transporte, inspecdo, armazenamento e espera
somam onze. O tempo médio de todo o processo de compras (desde a
contagem do estoque até o recebimento do material no almoxarifado) é de
4.845 minutos.

Mapeamento — Empresa X

Elemento | Situacdo Atual
Processo de Compras O 14
Area: Compras ) 3
Base: Tempo médio de realizagdo de D 3
cada atividade O 4
A 1

Descricio Tempo Médio de
¢ Realizacdo das |O |:> DO A
Atividades (Min.)

O funcionario do departamento de
compras/logistica faz a contagem 30 X
fisica do estoque.

O funcionario do departamento de
compras/logistica confronta os dados
> da contagem fisica do estoque com 10 X
as informacgdes do estoque do

sistema.

O funcionario do departamento de
compras/logistica procura a diferenga
3 gue ocasionou a divergéncia das 60 X
informacoes.

O funcionario do departamento de
compras/logistica se comunica com
4 os vendedores para saber a 5 X
gquantidade de pedidos efetuados na

semana.

Os vendedores informam ao
comprador a quantidade de pedidos 30 X X
efetuados na semana.

O funcionario do departamento de

e . 15 X
compras/logistica verifica, em
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anota¢cfes manuais, a quantidade de
produtos com entrega programada
(de pedidos feitos com antecedéncia).

O funcionario do departamento de
compras/logistica realiza a previsao
de demanda, confrontando dados do

estoque, com a quantidade de
pedidos da semana e com os pedidos
programados.

30

O funcionario do departamento de
compras/logistica solicita o orcamento
aos seus fornecedores por telefone.

10

O funcionario do departamento de
compras/logistica recebe resposta de
orgamento pelo telefone.

10

O funcionario do departamento de
compras/logistica se comunica com o
departamento financeiro para saber
se hé recursos financeiros para a
compra.

11

O departamento financeiro informa ao
comprador se ha recursos disponiveis
para a compra.

120

12

O funcionario do departamento de
compras/logistica preenche o
formulério de requisicdo de compras
(em meio fisico).

10

13

O formulario, preenchido, é
encaminhado para a aprovacao da
diretoria em meio fisico.

120

14

O formulério é aprovado pela
diretoria.

15

15

Arequisicéo, ja aprovada é
digitalizada

16

A requisi¢do é encaminhada ao
fornecedor, por e-mail.

10

17

O formulario de requisicao é
arquivado (em meio fisico) pelo
periodo de uma semana.
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A mercadoria chega na empresa.

18 4320 X | X

A mercadoria € recebida pelo
19 funcionério do departamento de

L 40 X
compras/logistica.

QUADRO 5 — MAPEAMENTO EMPRESA X
FONTE: os Autores (2014).

A partir do mapeamento da empresa X, o principal problema identificado
no processo de compra foi a inexisténcia de um sistema informatizado de
controle de todo o processo, pois verifica-se que a maior parte das atividades
sdo realizadas manualmente, sem nenhuma ferramenta que permita que o
comprador desempenhe o seu trabalho com mais eficiéncia, o que

consequentemente também otimizaria o processo.

4.2 ESTUDO DE CASO 2

A segunda empresa a ser estudada, aqui denominada como empresa Y,
se trata de uma multinacional que fabrica chocolates, biscoitos e balas, que
opera em mais de 80 paises e cujos produtos sdo comercializados em 170
paises ao redor do mundo. No Brasil, possui seis fabricas: trés na cidade de
Curitiba (PR), duas no Estado de S&o Paulo (uma em Piracicaba e uma em
Bauru) e uma fabrica em Vitéria de Santo Antdo (PE), nos quais trabalham, no
total, 11.000 funcionarios.

O Brasil representa quase 50% do faturamento anual da empresa e
dentro do pais, a empresa detém diversas marcas de sucesso do mercado de
alimentos. Sua participacdo de mercado foi de 33,5% no ano de 2012.

Em Curitiba, a empresa atua desde 1993 com um parque industrial que
contém trés fabricas: uma para chocolate (maior), uma para bebidas e
sobremesas em pd e uma menor para queijo cremoso e regueijao.

A producéo funciona vinte e quatro horas por dia, durante os sete dias

da semana, sem paradas.
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O departamento de compras, no Brasil, € composto por 119
funcionéarios, dos quais 96 sdo efetivos e 23 sdo estagiarios e menores
aprendiz. Os funcionéarios do departamento de compras trabalham 8 horas por
dia, de segunda a sexta.

O organograma da empresa € hierarquico, cuja divisdo em niveis de

poder segue a seguinte ordem, conforme ilustrado pela Figura 17.

DIRETOR EUA
| DIRETOR AMERICA LATINA | | DIRETOR OUTROS PAISES |
COMMODITIES AL PLANEJAMENTO || cEnTRALDE | [ un.DEmEG. || un.DENEG. | [ UN.DENEG. |[ UN.DENEG.
ESTRATEGICOAL || INTELIGENCIA || LOCAL LOCAL LOCAL LOCAL
ANCAN MEXICD CONE SUL BRASIL
MARKETING SERVIO DE | INGREDIENTE S || EMEALAGENS || LOGISTICA | | AROMAS |
FORNECIMENTO
MAGLINAS COMPRAS CENTRAL DE BALASE CHOCOLATES
EXTERNAS LOCAIS COMPRAS BISCOITOS EEBEBIDAS

| | | | [ |
| capex | [ NGREDIENTEs | [ LoGisTicA | [ EMBALAGEM | [ OPERACOES | [ INSTALAGOESITI

FIGURA 17 — ORGANOGRAMA EMPRESAY
FONTE: os Autores (2014).

Por se tratar de uma organizacdo de grande porte, a estrutura
hierarquica da empresa de chocolates, balas e biscoitos € bem mais complexa.
No topo do organograma esta o Diretor dos Estados Unidos e abaixo estao os
diretores de diversos paises, inclusive da Ameérica Latina. Abaixo deste, estdo
a “Commodities AL”, responsavel pela compra de commodities para todas as
unidades locais da América Latina (compra de aclcar, por exemplo); o
“Planejamento Estratégico AL”, responsavel pela negociagdo de diversos
produtos consumidos em todas as regides da América Latina; a “Central de
Inteligéncia”, que atua como a “cabecga pensante”, responsavel pelo reporte de
produtividade, pela extensdo de condicbes de pagamento e registros/controle

de valores numeéricos.
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Abaixo do "Planejamento Estratégico AL" estao todos os departamentos
gue fazem sinergia com as unidades regionais: o departamento de marketing, o
servico de fornecimento, ingredientes, embalagens, logistica e aromas.

Abaixo do Diretor da América também estdo as unidades de negdcio
local situados na América Latina. Abaixo da "Unidade de Negocios Brasil"
estdo os seguintes departamentos:

= “Fabricas Externas”, onde sado negociados produtos fabricados por
outras empresas e vendidos com a marca da empresa do estudo;

= “Central de Compras”, responsavel pela insercdo dos contratos no
sistema, pelo atendimento aos fornecedores, bem com a realizagéo do

“follow up” junto aos mesmos;

= “Balas, Gomas e Biscoitos”, onde sao realizados projetos de
desenvolvimento de balas, gomas e biscoitos, de melhoria de
embalagens e de produtividade;

= “Chocolates e Bebidas”, responsavel pelo projeto de desenvolvimento de
chocolates e bebidas, de melhoria de embalagens e produtividade;

= “Compras Locais”, responsavel pela negociagdo das compras locais.

Abaixo das “Compras Locais”, estdo 0s seguintes departamentos:
Marketing, Capex (responsavel pelo investimento na compra de maquinas que
propiciem aumento da capacidade produtiva), Ingredientes (matéria-prima),
Logistica (controle de estoques), Embalagens, Operac¢des (tudo o que a fabrica
precisa para continuar operando: materiais indiretos, pecas de maquinas,
materiais quimicos e ferramentas), Instalacdes/TI (Instalacdes: locacdo de
carros, locacdo de frotas, servico de limpeza dos escritérios, contratacdo de
treinamento; Tecnologia da Informacdo: servico de telefonia, compra de

notebooks).

4.2.1 Detalhamento do fluxo de informacoes

Para permitir o funcionamento de seu fluxo de informacé&o, a empresa Y

sequenciou os dados e informacdes através de procedimentos que, agrupados
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e designados por tecnologias de informacgdo, resultando na efetivacdo da
compra de produtos (FIGURA 18).

v

Mecessidade | Pedido |» Requisicdo

Relatdrio Distribuicéo Envio para os
gerado por categoria compradores

L 4

via e-mail
A — Elaboracdo ¥
rovacio , :

processo de | Orgamento Envio aos Preenchimento

concorréncia recebido fornecedares |ed 99 fnrmular;n:u de

: i a-mai orgamento
Envio para via e-mail e
central de

Contrato

L 4

L 4

L 4

compras criado no Efetivacéo Material chega |
sistema da compra na empresa

"-\—u_o-'-"ff-._._

FIGURA 18 — FLUXOGRAMA SETOR DE COMPRAS EMPRESAY
FONTE: os Autores (2014).

Para melhor compreensdo do processo de compras da empresa Y,

apresenta-se abaixo uma explicacdo detalhada do fluxograma ilustrado na

Figura 18.

Necessidade: A necessidade surge na area de planejamento e controle
de producdo (PCP), quando os niveis de estoque alcancam o minimo
programado;

Requisicdo: No PCP, o planejador da produgdo da o comando no
sistema para gerar o pedido de compra, a partir do comando, o préprio
sistema identifica se ha um contrato disponivel para a compra de um
determinado material. Se tiver contrato, o PCP envia a ordem de
compra, de forma automatica, para o fornecedor, através do sistema
ERP da empresa (SAP). Se nao tiver contrato para a compra de
determinado material, 0 PCP manda a requisicdo de compra do material
para a central de compras, através do sistema. Na central de compras, 0
relatério de requisicdes é gerado pelo analista de compras (uma vez por
semana). Apoés, o estagiario faz a separacéo do relatorio, por categoria
de compradores, e, na sequéncia, realiza o encaminhamento do mesmo
para os compradores responsaveis. Alguns exemplos de categorias séo:
pneumatica, pecas de maquinas, material quimico, embalagens,

ferramentas, entre outros;
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Cotagbes: Cada comprador ird realizar a cotacdo de precos (da
categoria pelo qual é responsavel). As cotacbes devem ser realizadas
com, no minimo, trés fornecedores. Nesta fase, € preenchido um
formulario de proposta comercial (solicitagcdo de cotacdo) e enviado aos
fornecedores através de e-mail. O preenchimento da proposta comercial
pode demorar, dependendo da complexidade do item a ser comprado. A
cotacdo de materiais importados demora mais do que a cotacdo de
produtos nacionais, pois nem sempre as cotacdes enviadas ao exterior
sao respondidas com mesma velocidade que os fornecedores locais; ou
ainda porque podem existir duvidas técnicas que devem ser,
necessariamente, esclarecidas com o requisitante;
No presente trabalho, serd considerado apenas o processo de compra
de produtos nacionais, pois 0 processo para a compra de produtos
importados € o mesmo, divergindo apenas no tempo de retorno por
parte dos fornecedores, o que € totalmente justificavel no caso de
produtos importados;
Elaboracdo da Documentacdo do Processo de Concorréncia: Apdés o
recebimento dos formulérios de cotacdo preenchidos (via e-mail), o
comprador elabora a documentacéo do processo de concorréncia (BID).
Esta documentacdo se trata de um formulario de uso interno da
empresa, onde serd descrito todo o processo de concorréncia:
fornecedores consultados (no minimo 3), justificativa técnica ou
comercial para a escolha de um determinado fornecedor, relatério de
compras do ano anterior, etc.;
Aprovacfes: O comprador responsavel encaminha a documentacao do
processo de concorréncia, em meio fisico, para aprovacao. O aprovador
pode ser o proprio comprador, o coordenador, o gerente ou o diretor do
departamento de compras. O valor da compra determina quem ira
aprova-la, pois existem alcadas de aprovacao, descritas abaixo:

a) Compradores janior e pleno: até 200.000 dolares;

b) Coordenador: de 201.000 até 750.000 dolares;

c) Gerente: de 751.000 até 5.000.000 ddlares;

d) Diretor de Compras do Brasil: de 5.001.000 até 10.000.000

dolares;
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e) Diretor de Compras da América Latina: de 10.001.000 até
25.000.000 ddlares;

f) Vice-Presidente de Compras: de 25.001.000 até 60.000.000
dolares;

g) Chefe Oficial Executivo da Companhia: acima de 60.000.000;

» Criagao de Contrato: Depois de aprovado, o documento do processo de
concorréncia € devolvido ao comprador. Este digitaliza e encaminha o
documento, através de e-mail, para a central de compras. Na central de
compras, o documento sera arquivado no sistema SAP e, a partir do
mesmo, 0 contrato sera criado no sistema;

* Envio do pedido de compras: Apds a criagdo do contrato no sistema, o
pedido pode ser gerado a qualquer momento, através de um comando,
na area de PCP; ou seja, o planejador de producdo gera o pedido de
compra, através do sistema. Se tiver contrato para aquela compra, a
ordem de compra € gerada automaticamente; se nao tiver contrato, o
planejador manda a requisicdo para a central de compras através do
sistema, iniciando novamente o fluxo;

» Recebimento do Material: O recebimento dos materiais € efetuado pelo
almoxarifado. Este encaminha, diariamente, as Notas Fiscais para o
fiscal da fabrica que, por sua vez, realiza o procedimento de
recebimento fiscal e possiveis correcdes, em caso de divergéncias.
Apéds, encaminha o processo para 0 contas a pagar, que ficara sob o
encargo de efetuar o pagamento sempre no segundo dia util de cada
meés.

As compras mais frequentes atingem valores até 750.000 délares, do
qual se conclui que, na maioria das vezes, a aprovacdo € obtida pelo
comprador e coordenador da area de compras. No presente trabalho sera

analisado apenas as compras efetuadas pelo comprador.

4.2.2 Mapeamento do processo com cronoanalise

Da mesma forma que foi realizada com a empresa X, foi desenvolvido o
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mapeamento de todo o processo de compras para a empresa Y em forma de
cronoandlise.

O Quadro 6 apresenta os resultados obtidos no mapeamento da
empresa Y. Pode-se observar que das vinte atividades que séo realizadas,
todas se referem a atividades que efetivamente agregam valor ao processo de
compras. As atividades de transporte, inspecdo, armazenamento e espera
somam dezoito. O tempo médio de todo o processo de compras (desde a
necessidade de compra até o recebimento do material no almoxarifado) é de
31.580 minutos.

Mapeamento 1 — Empresa Y

Processo de Compras Elemento | Situag&o Atual
Area: Compras e) 20

Base de Calculo para as atividades ) 7
realizadas em dias: D 10

- na area de producéo: n° de dias x 24hs O 0
(funcionamento) x 60min

- na area de compras: n° de dias x 8hs A 1
(trabalhadas) x 60 min

Tempo Médio de
Descrigéo Realizagdodas |O | (D |O |IA
Atividades
(Min.)
Surge a necessidade de compra,
1 guando os niveis de estoque alcangam 2880 X
0 minimo programado.
Na area de PCP, o pedido é gerado
2 através de um comando no sistema. 5 X
A requisicdo de compra de materiais
3 gue possuem contrato é enviada, 0 % | x
automaticamente, para o fornecedor.
A requisicdo de compra de materiais
gue ndo possuem contrato é enviada,
4 pelo sistema, para a central de 30 X | X
compras.
Na central de compras, € gerado o
5 relatério de requisicdes 60 X X
Na central de compras, o relatério é
6 separado por categoria de 40 X X
compradores.




Na central de compras, o relatério, ja
7 separado, € encaminhado para os 120
compradores responsaveis, por e-mail.
O comprador preenche, via sistema, o
8 formulério de solicitagdo de orcamento 960
de compras nacionais.
O formulario é enviado para 3
9 fornecedores (no minimo) através de e- 15
mail.
O comprador recebe resposta dos
10 formularios preenchidos, por e-mail 5760
O comprador elabora a documentagéo
11 do processo de concorréncia. 45
O comprador imprime o documento do
12 processo de concorréncia. 5
O documento do processo de
13 concorréncia é aprovado pelo 5
comprador.
O comprador digitaliza o0 documento do
14 processo de concorréncia S)
O comprador encaminha o documento
15 do processo de concorréncia para a 10
central de compras por e-mail.
Na central de compras, o documento é
16 arquivado no sistema SAP. S
Na central de compras, o contrato é
17 criado no sistema. 15
Apoés a criagdo do contrato, o pedido
pode ser efetivado a qualquer
18 | momento, através de um comando na S
area de PCP.
O material solicitado chega na
19 empresa. 21600
O material solicitado é recebido pelo
20 almoxarifado. 15

QUADRO 6 — MAPEAMENTO EMPRESAY
FONTE: os Autores (2014).
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A partir do mapeamento da empresa Y, observa-se que, mesmo
possuindo um sistema informatizado, ocorre demora em significante nUmero de
atividades (atividades em que a operacao esta pronta, mas fica parada nas
maos do funcionario). Isso acontece porque as operacfes ainda dependem da
acdo humana, seja para dar um comando no sistema ou encaminhar um

documento a outra pessoa, ou simplesmente aprova-lo.

4.3 ANALISE DOS DADOS

Para permitir um bom funcionamento do sistema de informagdo em um
departamento de compras, é necessario que o0 mesmo suporte a circulacao de
dados e informacdes através de procedimentos, técnicas e mecanismos que,

agrupados, sdo geralmente executados por tecnologias de informacéo.

4.3.1 Anadlise do fluxo de informacdes

O fluxo de informacdes utilizado pela empresa X se assemelha com o
modelo de Davenport (1998), onde é composto por cinco passos: determinagao
das exigéncias, obtencdo, processamento, distribuicdo e utilizacdo. Este
modelo proporciona uma visdo clara e simples do processo, onde cada
atividade depende de sua predecessora para ser iniciada, facilitando a
assimilacao das atividades e formulacdo da estratégia. Porém, quando surge
uma nova demanda, torna-se necessario a busca de informacdes,
impulsionando o reinicio do processo de gerenciamento da informacao, ja que
esse processo, para ser estratégico, deve ser continuo.

Em relacdo ao seu nivel de complexidade, o fluxograma da empresa X é
definido como de nivel operacional, de controle e de execucdo de tarefas
especificas de curto prazo em que apoia a atividade da empresa. No entanto, 0
nivel de complexidade é pequeno, mas constitui informacdes basicas criadoras

da informagéo.
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Analisando o fluxograma da empresa X, na teoria, observa-se que o
processo diario e a falta de um sistema integrado com ferramentas e outros
recursos eficientes que se comuniquem com todos os departamentos, tornam o
processo de comunicacéo ineficaz.

Atualmente, a empresa X nao trabalha totalmente informatizada, ou seja,
seus pedidos sao gerados manualmente sem qualquer tipo de documento; 0s
niveis de estoque ndo séo totalmente controlados através de um sistema de
informacéo, apenas a logistica conta com um programa onde sdo lancadas
manualmente, através das informacdes da nota fiscal de compra, os produtos
que entram na empresa e, através das informacdes da nota fiscal de venda, as
mercadorias que saem.

A empresa pratica um levantamento equivocado de sua programacéao de
demanda, que € baseado na comunicacdo com os vendedores, dos quais se
obtém a quantidade de pedidos efetuados na semana, somados aos produtos
com entrega programada, considerando ainda a quantidade do estoque fisico
(que frequentemente diverge das informacdes fornecidas pelo sistema).

Sua selec¢do de fornecedores é realizada através de referéncias de seus
clientes, avaliagdo do produto, pontualidade e frequéncia. Esta atividade reduz
o poder de negociacdo da empresa, prendendo-a aos precos e prazos
estipulados pelos fornecedores.

Os problemas decorrentes dessa falta de comunicacdo acarretam na
constante caréncia de mercadorias para completar os pedidos dos clientes ou
0s niveis de estoque de emergéncia para cada tipo de mercadoria, pois a
empresa possui entregas de produtos programadas e o fornecedor deve ser
comunicado com antecedéncia. Atualmente, a empresa ndo conta com a
informacé&o para saber quanto, quando e que tipo de mercadorias comprar.

Baseado na representacdo grafica do fluxograma da Empresa Y, é
possivel identificar que o mesmo possui atividades burocratizadas de nivel
operacional, sem muitas decisdes e interligacbes entre eles, prejudicando a
gestdo e a otimizacdo das rotinas, advindo dai as atividades que ficam
emperradas em projetos de diversos setores e, por iSso, ndo conseguem
resultados satisfatorios, devido a caréncia da representacdo de tomada de
decisdes. Em caso do n&o cumprimento da atividade, o fluxograma deve

indicar uma nova alternativa, a divisdo de um sistema em subsistema que seja
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determinante para o desempenho do sistema, facilitando a sua operagao e

controle.

4.3.2 Andlise dos questionarios

Segundo informacdes obtidas através de entrevista e questionario
aplicado ao funcionario da empresa X, traduz-se que a distribuidora de queijo
compra produtos no atacado e os revende para o mercado varejista.

Seus fornecedores sdo selecionados a partir de referéncias de seus
clientes, bem como através da avaliacdo dos produtos fornecidos (se € bom, se
possui certificado de inspecéo, se € aceito pelo mercado, etc.). No entanto, a
insercdo de novos fornecedores € lenta, uma vez que é feita uma avaliacdo
mais rigorosa quanto a pontualidade nas entregas e frequéncias. Porém, a
selecdo de fornecedores acaba advindo de tentativas e erros, onde a busca
pela melhoria (resultante da identificacdo dos erros e corre¢cdes praticadas)
acabam determinando a estreita relacdo entre a empresa e o fornecedor, que,
de forma geral, o entrevistado considera como boa.

O controle do estoque é realizado através de inventario semanal (para
0os produtos mais vendidos) e mensal (para as demais mercadorias). O
inventario é feito através de programa em computador, que deduz o que foi
movimentado durante a semana daquilo que foi comprado na semana anterior.

As compras sdo realizadas semanalmente, e sdo baseadas na
programacao demanda estimada. O entrevistado declara que as ferramentas
de trabalho utilizadas no departamento de compras impedem que 0 processo
de compras seja realizado de forma eficaz. Ainda afirma que o0s maiores
rompantes desta area sao provenientes do levantamento equivocado do
estoque e da previsao inadequada da demanda. Além disso, a empresa ndo
fornece treinamentos para os funcionarios do departamento de compras e
também n&o segue nenhum sistema de normas de qualidade voltado para a
referida area.

Das informagfes adquiridas através de entrevista e questionario,

observou-se que o maior impedimento para a eficacia do processo de compras
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esta no levantamento de dados equivocados do estoque, acarretando em erros
nas decisdes de compra e consequentes perdas financeiras.

Segundo informacbes obtidas através de entrevista e questionario
aplicado ao entrevistado da empresa Y, a empresa vende seus produtos no
atacado.

A selecdo dos fornecedores de materiais diretos € feita através de
auditoria na fabrica fornecedora; através de testes com departamentos de
pesquisa, de desenvolvimento e de qualidade; através da analise de mercado e
andlise do comprador; e ainda através da avaliacdo de porte e de risco do
fornecedor. J4 a selegcdo dos fornecedores de materiais indiretos é realizada
através da analise em conjunto ao cliente interno e através de analise
comercial junto a area de compras. De uma forma geral, o entrevistado
considera a relagdo da empresa com os fornecedores boa.

O controle de estoques é efetuado via sistema de administracdo da
producdo (sistema ERP SAP), através do almoxarifado e através do
planejamento da producéo.

A programacgdo dos pedidos junto ao fornecedor é feita através da
andlise de estoques minimos para produtos inventariados (que produzem
estoque) e por meio de demandas esporadicas que surgem pelas
necessidades.

O entrevistado considera que as ferramentas de trabalho utilizadas no
departamento de compras permitem que todo o0 processo seja realizado de
forma eficaz. No entanto, isso, de fato, ndo ocorre porque existe grande
dificuldade no fluxo de informacdes entre os departamentos, ma disciplina e
falta de conhecimento pleno dos "stakeholders" da area de compras. Outro
fator que gera demora no processo de compras € o excesso de demanda por
parte dos clientes internos.

A empresa fornece treinamentos mensais para clientes da area de
compras (somente) e treinamentos trimestrais para todos, com o0 objetivo de
formar requisitantes e compradores.

E, por fim, a empresa segue as normas ISO no departamento de
compras.

Como ponto negativo, existe alta complexidade na comunicagéo entre 0os

departamentos da empresa Y, 0 que representa um fator negativo para a
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agilidade no processo de compras.
Como ponto positivo, observa-se um meétodo eficiente na selecdo de
fornecedores de materiais, 0 que garante a continuidade da producdo na

fabrica e bom andamento da empresa.
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5 PROPOSTA DE MELHORIAS

A Lentiddo durante a execucdo do processo de compras € um fator que
preocupa 0s gestores de qualqguer empresa, ndo sendo diferente para a
empresa X e Y. O tempo de resposta dos processos afeta diretamente a
tomada de deciséo e na entrega do produto para o cliente interno ou externo.

Desta forma ser& proposto melhorias para a empresa X e Y corrigindo
ou amenizando seus principais problemas, aqueles que impactam diretamente

no desempenho do processo de compras.

5.1 PROPOSTA DE MELHORIAS PARAA EMPRESA X

No mundo globalizado de hoje, as empresas contam com a Tecnologia
da Informacgé&o para auxiliar na execucao de seus processos operacionais.

Desta forma, propomos, que a empresa X se adapte a esta realidade e
implante um sistema informatizado, que elimine pelo menos, parte das
atividades manuais, reduzindo seu fluxograma. Este sistema, fornecera
ferramentas que possibilitem um melhor desempenho das atividades, uma vez
que, reduz o capital investido em estoque, permitindo uma gestao mais eficaz
do mesmo, proporcionando uma reducéo de perdas por falta de materiais.

Estas acbes possibilitariam ao comprador, gerar relatérios de pedidos,
bem como realizar previsdes de demanda. Na pratica, esta medida eliminaria
as atividades de nimero 1, 2 e 3 do Quadro 5.

Outra medida seria eliminar a atividade 11 do processo (Quadro 5),
através da simples antecipacdo na verificacdo dos recursos em caixa por parte
do departamento financeiro, ja que as compras sao efetuadas semanalmente,
em um dia especifico. Ao se antecipar, o comprador obtém a resposta
prontamente, ao contata-los.

Outra proposta seria dar autonomia ao comprador para autorizar
compras, com limite de valor pré-estabelecido. Através disso, o comprador

preencheria o formulédrio de requisicAo de compra, via sistema, assinaria
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digitalmente, e encaminharia diretamente para o fornecedor por e-mail,
eliminando as atividades 13, 14 e 15 do Quadro 5

Salvando o formulario de requisicho de compra durante o0 seu
preenchimento, o mesmo seria arquivado automaticamente no sistema,
eliminando a atividade 17 do Quadro 5.

Observa-se, abaixo, o resultado das propostas de melhorias aplicadas
no processo de compras da empresa X, cujas atividades foram reduzidas de
dezenove (situacao atual) para dez (ap0s proposta de melhorias):

1. O funcionario do departamento de compras/logistica gera o relatério de
pedidos via sistema (pedidos da semana + pedidos programados);

2. O funcionario do departamento de compras/logistica realiza a previsao
de demanda, via sistema;

3. O funcionério do departamento de compras/logistica solicita orcamento
aos fornecedores, por telefone;

4. O funcionario do departamento de compras/logistica recebe resposta de
orcamento por telefone;

5. O funcionario do departamento de compras/logistica entra em contato
com o departamento financeiro, via telefone, e adquire, prontamente,
informacé&o sobre a disponibilidade financeira para efetuar a compra;

6. O funcionario do departamento de compras/logistica preenche a
requisicdo de compra, via sistema,;

7. O funcionario do departamento de compras/logistica assina a requisicdo
digitalmente;

8. Ja aprovado, a requisicdo é encaminhada ao fornecedor por e-mail;

9. A mercadoria chega na empresa,

10.A mercadoria é recebida pelo funcionario do departamento de
compras/logistica.

Apos as melhorias apresentadas o novo fluxograma podera ser
modelado em BPMN, que para Almeida (2014), consiste em uma notacao
grafica que tem por objetivo prover uma gramatica de simbolos, para mapear,
de maneira padréo, todo o processo.

Desta forma, o Grafico 1 representa a redugédo das atividades que néo

agregam valor em cada operacao do mapeamento de processos.
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Empresa X (Atividades)
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a
G
4
4 3 3
Cperagdo Transpore Demora Inspecio Armazenamento

—e—Situacdo Atual (Min)  —e—Apds Proposta de Melhorias (Min)
GRAFICO 1 — ATIVIDADES APOS PROPOSTA DE MELHORIAS NA EMPRESA X
FONTE: os Autores (2014).

ApoOs a reducdo das atividades que ndo agregam valor foi possivel
reduzir o tempo do processo de compras da empresa X em 365 minutos

conforme Gréfico 2.

Empresa X (Tempo)
4 900

4800 4.845 (Min)
4.700
4 600
4500
4.400

4300

4200

Tempao Total
m Situacdo Atual (Min)  BApoOs Proposta de Melhorias (Min)

GRAFICO 2 — TEMPO DO PROCESSO APOS PROPOSTA DE MELHORIAS NA EMPRESA X.
FONTE: os Autores (2014).



12

O novo fluxograma modelado em BPMN para a empresa X seria
reduzido, (FIGURA 19).
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FIGURA 19 — FLUXOGRAMA DA EMPRESA X, APOS MELHORIAS BASEADO EM BPMN
FONTE: os Autores (2014).
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A integracdo da nova linguagem do processo em BPMN com a
linguagem de tecnologia da informacdo proposta para a empresa X através do
sistema informatizado ganha importancia para toda a empresa representando
atividades de forma clara e simples facilitando o entendimento de todos os

envolvidos no processo inclusive do fornecedor.

5.2 PROPOSTA DE MELHORIAS PARAA EMPRESAY

Os processos em BPMN estdo diretamente ligados a cadeia de valor das
empresas, valorizando as atividades essenciais e eliminando as atividades que
gue possam causar gargalo e ociosidade durante o processo de compras,
assim, da mesma forma que foi proposto para a empresa X oferecemos o
BPMN para a empresa Y, atrelado com a reducdo do fluxograma. Apés a
analise, foi recomendado que, na atividade 4 (QUADRO 6) a requisicdo seja
encaminhada diretamente ao comprador responsavel, a partir da classificacao
dos materiais (por categoria). Ou seja, 0 sistema seria programado para, a
partir de um comando, os itens classificados como "A" (pecas de maquinas),
"B" (materiais quimicos), "C" (embalagens), "D" (ferramentas), etc., serem
respectivamente encaminhados para cada comprador responsavel pela referida

compra. Assim, seriam eliminadas as atividades 5, 6 e 7 do Quadro 6.
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Também, poderiam ser eliminadas as atividades 12, 13 e 14 do Quadro

6 se, apoés elaborar a documentacdo do processo de concorréncia, 0

comprador aprovar o documento através de assinatura digital e, em seguida,

encaminha-lo por e-mail, para a central de compras.

Observa-se, abaixo, o resultado das propostas de melhorias aplicadas

no processo de compras da empresa Y, cujas atividades foram reduzidas de

vinte (situacao atual) para quinze (apos proposta de melhorias):

1.

4.

8.
9.

Surge a necessidade de compra, quando os niveis de estoque alcancam
0 minimo programado;

Na area de PCP, o pedido é gerado através de um comando no sistema;
A requisicdo de compra de materiais que possuem contrato é enviada,
automaticamente, para o fornecedor;

A requisicdo de compras que ndo possuem contrato é enviada, pelo
sistema, para os compradores responsaveis;

O comprador preenche, via sistema, o formulario de proposta comercial
de compras nacionais;

O formulario é enviado para 3 fornecedores (no minimo) através de e-
mail;

O comprador recebe resposta dos formularios preenchidos, por e-mail;

O comprador elabora a documentacéo do processo de concorréncia;

O comprador aprova o documento através de assinatura digital;

10.0 comprador encaminha o documento, aprovado, para a central de

compras;

11.Na central de compras, o documento é arquivado no sistema SAP;

12.Na central de compras, o0 contrato é criado no sistema;

13.Apés a criacdo do contrato, o pedido pode ser efetivado a qualquer

momento, através de um comando na area de PCP;

14.0 material solicitado chega na empresa,

15.0 material é recebido pelo almoxarifado.

Desta forma, o Grafico 3 representa a reducéo das atividades que néo

agregam valor em cada operacao do mapeamento de processos.
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Empresa Y (Atividades)
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GRAFICO 3 — ATIVIDADES APOS PROPOSTA DE MELHORIAS NA EMPRESA Y
FONTE: os Autores (2014).

Apés a reducdo das atividades que ndo agregam valor foi possivel
reduzir o tempo do processo de compras da empresa Y em 235 minutos

conforme Gréfico 4.
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GRAFICO 4 — TEMPO DO POCESSO APOS PROPOSTA DE MELHORIAS NA EMPRESA Y
FONTE: os Autores (2014).
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A partir das propostas, o fluxograma da empresa Y seria reduzido
(FIGURA 20).
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FIGURA 20 — FLUXOGRAMA EMPRESA Y, APOS MELHORIAS BASEADO EM BPMN
FONTE: os Autores (2014).

A transformacdo do processo antigo para o novo fluxo mapeado em
BPMN esta alinhada a analise estratégica realizada pelos autores a fim de
reduzir a burocracia existente e dar maior autonomia ao comprador.

A nova estruturagdo do fluxograma para o processo de compras da
empresa Y é fundamental para a simplificacdo e racionalizacdo do trabalho,
permitindo a compreensdo e posterior optimizacdo dos processos

desenvolvidos em cada departamento da empresa.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Atualmente, a informacdo desempenha papel fundamental em todos os
setores econdémicos, representando um elemento propulsor do conhecimento e
da inovacao, baseado em um gerenciamento eficaz e de esfor¢os conjuntos. O
estudo do fluxo de informacdo permite verificar e subsidiar o processo de
tomada de decisdo. Por meio do mapeamento dos fluxos, é possivel
reconhecer as etapas pelas quais as informacdes percorrem, verificando quais
0s aspectos falhos do processo.

O presente estudo permitiu propor melhorias para o fluxo de informacdes
na area de compras de duas empresas de porte distintos, estudos de caso que
contribuiram significativamente para a pesquisa, desenvolvendo a ideia de que
€ possivel implementar melhorias em qualquer processo, seja ele mais
elaborado ou néo.

Através do mapeamento dos processos em cronoanalise, buscou-se
identificar e, posteriormente, redefinir as atividades interfuncionais criticas que
representam impacto sobre o desempenho das empresas, desde a
necessidade da compra até a chegada do material. Inclusive, através deste
método, foi possivel mapear o tempo médio atual para a realizacdo de cada
atividade, cuja soma resultou no tempo atual de todo o processo de compra
para cada empresa analisada. Infelizmente ndo foi possivel realizar visita de
campo nas empresas, limitando a coleta de dados em entrevistas semi-
estruturadas via e-mail com os funcionarios do departamento de compras.

A proposta de redefinicdo das atividades, por sua vez, eliminaram com
sucesso as atividades que ndo agregam valor ao processo, possibilitando a
reducdo do fluxo de informacdes e, consequentemente, o tempo do processo
de compras. O que deve ficar claro é que o tempo reduzido de cada estudo de
caso aqui obtido ndo deve ser encarado como o final do trabalho, mas sim
como o inicio de um processo de melhoria continua, que certamente vai
demandar novos estados futuros para cada empresa.

Em seguida, foi proposto para a empresa X e Y um modelo de
modelagem de processos em BPMN, que podera substituir o fluxograma atual,

caso as empresas desejem implementar este modelo, as mesmas deverao
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executar um bom planejamento, monitoramento e gestédo, de tal forma que
sejam alcancados os resultados esperados e nenhum prejuizo para as
empresas. Além do esforco dos envolvidos para se adaptarem ao novo
processo, é importante que a equipe de planejamento (como um todo) trabalhe
com visdo sistémica, focando na maximizacdo da margem gerada e nao
direcionando esforcos a algum elemento especifico relativo a sua area de
atuacdo. Esta acdo busca facilitar a compreensdo daqueles que necessitam
conhecer o0s processos para desempenharem suas atividades, bem como
garantir uma rapida adaptacdo de novos funcionérios e evitar que 0s processos
permanecam somente na cabeca das pessoas. Atualmente, este procedimento
de reducédo de atividades e remodelagem de processos assusta as empresas,
porém, se for bem aplicado tera reflexos significativos na comunicacdo e
produtividade como um todo.

Conclui-se, portanto, que o objetivo do trabalho foi alcancado; o
conteudo da pesquisa sera oferecido para as empresas do estudo, para que
estas propostas de melhoria figuem a disposicdo e possivelmente sejam
colocadas em prética pelos gestores responsaveis, adquirindo a mensuragao
real do impacto das melhorias no tempo de processamento das informacdes do

processo de compras, comprovando, assim, a sua reducao.
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