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RESUMO

Este trabalho teve por objetivo propor uma ferramenta para estruturar a avaliacdo de
fornecedores visando atender as demandas dos clientes para uma industria do setor de

iluminacao.

Por meio de um Estudo de Caso em uma empresa do setor de iluminacéo foi possivel
identificar as falhas oriundas do processo de avaliacdo de fornecedores e propor método de

avaliacéo de fornecedores para acompanhamento de performance e alinhamentos continuos.

Foi detectado no processo de desenvolvimento de novos fornecedores da empresa
estudada que o principal problema era a homologacéo de fornecedor, ou seja, sua auséncia

prejudicava de forma significativa o processo de compras de insumos diretos.

Para minimizar este problema foi proposto um Modelo de homologacéo e avaliacédo
de fornecedores baseado em requisitos fundamentais para a eficiéncia do atendimento tais
como: preco competitivo, entrega quantidade exata e compre o prazo de e entrega e qualidade
na emissao de documentos, feedback, notas fiscais e aceitacao pela area técnica.

Conclui-se que o envolvimento de varios responsaveis de diversos setores como
projetos, suprimentos, industrial e engenharia neste programa de desenvolvimento de novos
fornecedores é fundamental, pois sera muito importante para tomadas de decisfes consistentes
com relacdo a homologacdo das fontes de fornecimento futuras e garantira uma base de

fornecedores cada vez mais confiavel.

Palavras chave: Compras, Fornecedores, Homologacéao, Avaliacdo de fornecedores



ABSTRACT

The work aimed at introducing a tool to structure the supplier assessment process, and
which is designed to cater for the customer demands in the Industrial Lighting Business.

By means of the Case Study coming from a company in the Lighting Sector, it became
possible to pinpoint the shortcomings which stem from the Supplier Assessment Process, and
thus, develop and propose a methodology to follow up on Performance and the Continuous
Compliance to its terms

Within the Supplier Development Process of the company we studied, the main problem
was the Supplier Final Approval, that is, the absence of it undermined the procurement
process of direct supplies.

To minimize the obstacle, a new Supplier Homologation and Assessment Model was
laid out, and which was based upon the fundamental requisites for and efficient operation,
such as: Competitive price, delivery of exact amounts and in due time, assertiveness issuing
documents and invoices, giving feedback and obviously, the Technical Area approval of it.

We concluded that the direct involvement of the various co-responsible areas such as
R&D, Supplies, Engineering and Manufacturing in the new Supplier Homologation Program,
is of fundamental importance for the consistent decision making thereof, assuring hence an
ever more reliable ensuing Supplier Base.

Key words: Purchase, Suppliers, Homologation, Supplier Assessment.
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1 INTRODUCAO

Para toda boa empresa, é imprescindivel a conducao das negociagdes de compras por
um o6timo administrador, isso é fato. E o que envolve estas negociacdes? Seguramente de um
lado temos os vendedores e do outro os compradores.

Vendedores que batem a porta sem cessar com produtos das variadas qualidades,
procedéncias e compradores cercados de ofertas “tentadoras” que precisam decidir e
selecionar de forma profissional visando custo, prazo, qualidade e risco. Este gerenciamento
do setor de suprimentos é elemento fundamental, desde a aquisicdo de um material a
contratagdo de um servico.

Tarefa nada facil diante do cenario de globalizacdo onde ndo se pode pensar em
apenas comprar, mas sim suprir todas as necessidades, ou seja, 0 ato de comprar é apenas uma
parte do suprir que na verdade é satisfazer a necessidade do solicitante no momento certo,
quantidade correta e verificar se foi recebido efetivamente.

Nesta tarefa precisa-se de parceria entre fornecedores e compradores, pois ha uma
continua tarefa de abastecimento e grau de clarezas entre as partes. Compradores profissionais
ndo sdo sé mais emissores de pedidos, sdo aqueles que analisam as solicitacdes, inteiram-se
das necessidades, detalhes técnicos exigidos, pesquisam fornecedores, coletam pregos e acima
de tudo ndo deixam faltar o material de qualidade em tempo habil.

Necessitando parcerias e diversos fornecedores pré homologados, com excecdo de
fornecedores do tipo monopolista, chamados Unicos, o departamento de suprimentos deve
sempre manter em seu cadastro no minimo trés fornecedores para cada tipo de material.

Por vérios motivos ndo é recomendado depender do fornecimento de apenas uma
fonte. Algumas das vantagens para este critério sdo (PIRES, 2013, pag.148):

e Maior potencial de desenvolver uma verdadeira relacdo ganha-ganha através da

competicdo entre fornecedores;

e Possuir varias fontes de conhecimento e especializacdo em determinados casos;

e Maior flexibilidade no momento de mudar de fornecedor caso ocorram falhas de

fornecimento.

Ja negociagdes com fornecedores “Unicos” os compradores ficam como reféns, pois

dependem destes produtos de fabricagdo muitas vezes quase que exclusivas, diminuindo em
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muito a amplitude de fontes de fornecimento, quantidades antiecondmicas e com
programacéo de entrega Just in time muitas vezes inexistente.

Perante a necessidade de suprir continuamente e ininterruptamente, surge a
necessidade de selecionar bem os fornecedores que preencham todos os requisitos basicos que
atendam as normas e padrfes pre estabelecidos como adequados. O foco é homologar sempre
mais de um fornecedor, ndo necessariamente VArios, mas sim, poucos bem escolhidos,
parceiros para 0 mesmo produto que comprovam condi¢cBes de fornecer os materiais
necessarios dentro das quantidades esperadas, dos padrdes de qualidade requeridos, no tempo
determinado, com precos competitivos e melhores condi¢cbes de pagamento. Com poucos
fornecedores, é possivel uma relacdo mais proxima, uma parceria de gestdo partilhada de
estoques, compartilhando custos, lucros e riscos (COELHO, 2010, pag. 51)

E o que vem a ser esta homologacdo realmente? Entende-se por homologacdo o
fornecedor que além de se encaixar nas condi¢fes comerciais que o departamento de
suprimentos exige, passa por um critério de qualificacdes, verificaces de desempenho, testes
técnicos, testes operacionais e passada estas fases, obtém aprovacdo do departamento de
projetos / engenharia para cadastramento de fornecedor.

Neste contexto, ao longo desta pesquisa foi investigado o seguinte problema de
pesquisa: E POSSIVEL ESTRUTURAR A AVALIACAO DE FORNECEDORES
VISANDO ATENDER AS DEMANDAS DOS CLIENTES?

1.1. OBJETIVO
1.1.1 OBJETIVO GERAL
O objetivo geral tracado para esta pesquisa foi:
e Propor uma ferramenta para estruturar a avaliacdo de fornecedores visando

atender as demandas dos clientes.

1.1.2. OBJETIVO ESPECIFICO
Dois objetivos especificos foram abordados ao longo desta pesquisa:

e Identificar se ha véarios fornecedores cadastrados para um mesmo produto.
e Propor uma ferramenta para auxiliar no aperfeicoamento do comprador e na sua

capacitacdo para selec¢do de fornecedores.
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1.2 JUSTIFICATIVA

Com um mercado cada vez mais competitivo é preciso analisar as oportunidades de
melhorias que possam colaborar para o crescimento da organizacdo em varios sentidos. Aqui
sera discutida sobre a importancia da Homologacdo de Fornecedores, uma ferramenta capaz
de trazer varios beneficios para o crescimento da organizagdo, tanto internamente quanto
externamente. E crescente a necessidade das empresas de estarem cada vez mais proximas da
sociedade como um todo e sendo exemplo a ser seguido, pois 0 consumidor atual ndo esta
analisando apenas o produto, mas sim todo o processo pelo qual este produto passou até que
estivesse disponivel.

Segundo Juran (1992), “o objetivo principal de um estreitamento das relagdes com
fornecedores é criar um relacionamento que garanta que o produto satisfaca as necessidades
de adequacdo ao uso com o minimo de inspe¢do de recebimento e agdo corretiva.” Além de
material previamente certificado a empresa terd a possibilidade de conseguir uma negociacdo
bem mais vantajosa, pois uma vez que o produto esteja aprovado pode-se fazer um contrato
de fornecimento de longo prazo, o que possibilitara a negociacdo de precos menores.

A homologacdo de fornecedores ja € uma pratica comum em empresas de grande
porte e cada vez mais necessaria para empresas que procuram um gerenciamento melhor na
aquisicdo de insumos, além disso, toda organizacdo quer ter certeza de que possui
fornecedores comprometidos em oferecer materiais de acordo com a qualidade e quantidade
requeridas pelo cliente.

De um modo geral as organizacdes estdo se obrigando a mudar algumas formas de
trabalho, pois com o0 aumento da competicdo no mercado o consumidor final ganhou maior
visibilidade e as empresas comecaram a produzir de acordo com as necessidades dos seus
clientes. Com essas exigéncias o consumidor possui a certeza de que estd adquirindo produtos
de uma empresa que se preocupa com 0 governo e a sociedade, 0 meio ambiente, com o0 bem
estar de seus funcionarios e com os sistemas de qualidade como a ISO 9000.

As vantagens de se ter fornecedores homologados sdo positivas tanto para comprador
guanto para o fornecedor, mas por muitas vezes fica inviavel pela atitude praticada em
algumas empresas onde seus fornecedores sdo escolhidos apenas pelo preco e ndo pelas
caracteristicas, pela possibilidade de fazer uma grande economia no longo e uma oOtima

parceria de negocios.



13

N&o necessariamente este conceito deve-se aplicar a todos os itens comprados, mas
principalmente aos itens criticos, ou por serem chamados gargalos, de dificil substituicdo
como também aos itens estratégicos com altos volumes de compras (PIRES, 2013, pag. 151).
Algumas vantagens para a empresa so:

e Melhores precos

e Qualidade de produto ou servico assegurada

e Cumprimentos de prazos

e Parceria para desenvolvimento

e Reducao ou auséncia de inspecdes no recebimento do material

e Reducao de custos
As vantagens para o fornecedor podem ser:

e Melhor visibilidade no mercado

e Possibilidade de venda em escala

e Clientes garantidos por contrato

e Maior participagdo com as atividades das empresas que atende.

Infelizmente por mais que se conste nos contratos varias obrigacfes a serem
cumpridas pelos fornecedores o cliente ndo esta livre de passar por algum problema como a
falta de matéria prima, atraso da entrega ou até mesmo um desastre que venha a paralisar a
producdo. Sempre havera a possibilidade de acontecer algo ndo previsto, que podera causar
transtornos a producéo do cliente.

E pensando em possibilidades como estas que a existéncia de mais de um fornecedor
para 0 mesmo material se torna uma necessidade. Em alguns casos mais especificos como a
falta de Equipamento de Protecdo Individual - EPI, que pode ser comprado com facilidade, a
sua falta pode fazer com todo um setor de trabalho fique parado e vir a causar um grande
prejuizo para a empresa.

As montadoras de veiculos sdo outro exemplo de empresa que procura manter o
estoque minimo armazenado, deixando a cargo de seus fornecedores a responsabilidade de
cuidar para que nunca falte material na linha produtiva e como em muitos casos sdo produtos

padronizados e essas empresas precisam ter outras opgdes de aquisicdo destes materiais.
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Outro ponto a ser observado sdo as férias coletivas de final de ano, quanto mais
opcbes o comprador puder ter mais tranquila sera sua programacdo no que se refere ao
reabastecimento de materiais, além de nunca deixar de se preocupar com a melhor logistica
possivel para receber seus produtos e prestacdo de servicos, pois afetam fortemente os

resultados da empresa.

2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 RELACAO ENTRE EMPRESAS E FORNECEDORES

Hahn, Watts e Kim (1990, p. 3), definem um programa de desenvolvimento de
fornecedores “[...] como qualquer esforco organizacional sistematico para criar e manter uma
rede de fornecedores competentes”. Conclui-se, portanto, que haja uma visdo organizacional
da empresa compradora voltada para 0 monitoramento estratégico das condi¢desdo mercado,
tal como um posicionamento estratégico proativo. Decidindo assim que se quer comprar algo
de fornecedores que representam para a empresa oportunidade de agregar valor superior ao
que seria agregado por meio de fazé-lo com recursos préprios, portanto implica resposta para
algumas questdes fundamentais:

e Como definir o que comprar de preferéncia a fazé-l1o?

e Uma vez definido o que comprar, como escolher o fornecedor?

e Quais as condi¢des contratuais que devem ser concertadas com o fornecedor

escolhido?

Temos um vasto mercado fornecedor que coloca a disposicdo das empresas bens de
capital, servicos e produtos materiais, e que se uma empresa pode adquirir constitui
imediatamente num objeto de aquisicdo em potencial. E entdo se inicia uma relacdo entre
empresa e fornecedor, onde podemos dizer que a mais saudavel, a relacdo ideal é onde todos
ganham e ninguém perde. Martins e Laugeni (2005) definem cadeia de abastecimento como
um conceito de integracdo entre empresa, fornecedores, clientes, provedores externos de
meios logisticos compartilhando informagdes e planos necessarios a fim de tornar o canal
mais competitivo e eficiente, de forma que este canal seja mais profundo e detalhado do que
na relagéo tradicional e conflitante entre comprador e vendedor.
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A Figura 1 apresenta a estrutura de uma cadeia de abastecimento:

Fluxo de Valor Agregado

v

) I i | Dictribuics ! )
Fornecedores » Procurement b Manufatura . Dls:lsli):;gao ’. Mez\:l:;sdo ' Clientes

Alianga com Integracdo Logistica Aliancacom
Fornecedores Interna Clientes

A

Fluxo das Informagdes das Necessidades

Figura 1: Estrutura da Cadeia de Abastecimento
Fonte: Adaptado de Martins e Laugeni (2005, p.170)

Dias e Costa (2012) afirmam que devera ser levado em conta as inimeras vantagens
de quem compra quando ha nimero suficiente de fornecedores para 0s itens necessarios,
incluindo maior seguranca na reposi¢do, maior poder de negociacdo para o comprador,
maiores possibilidades de reducdo no preco e quebra de monopdlios.

As relagbes entre as partes, clientes e fornecedores transformam-se em um
coordenado esfor¢o, no qual o comprometimento e a confianga possuem uma relevancia
fundamental, deixando, portanto de ser contrapostas. A interacdo destes valores permite que
todos persigam o aprimoramento geral da cadeia, uma vez que sabem que tanto os beneficios
quanto prejuizos serdo divididos de maneira justa, ndo temendo entdo comportamentos
oportunistas. O compartilhamento de informacdo também € facilitado, o qual vai além de
dados sobre transacdes de compra e venda, incluindo aspectos estratégicos orientados ao
planejamento conjunto, essenciais para permitir que as empresas participantes facam o que é
certo de maneira mais rapida e eficiente (BOWERSOX; CLOSS, 2001).

2.2 A FUNCAO DE COMPRAS

Afirma Arnold (1999) que a funcdo compras é responsavel pelo abastecimento do
fluxo de materiais de uma organizacdo, principalmente pelo cumprimento dos prazos de
entrega por parte dos fornecedores. Quando estes prazos ndo sdo cumpridos podem causar
grandes problemas a &rea de producéo e & area comercial. O objetivo da fungcdo compras pode

ser subdividido em quatro segmentos:



e Obter mercadorias e servi¢os nas quantidades e qualidades necessarias

e Obter mercadorias e servigos ao menor custo

e Garantir o melhor servico possivel e pronta entrega por parte do fornecedor

e Desenvolver e manter boas relacbes com os fornecedores, desenvolvendo

fornecedores potenciais.

As mudancas ocorridas nos ultimos anos, foram tantas, que segundo Dias e Costa

(2012), e possivel tracar um comparativo em relacdo aos fornecedores e clientes conforme

apresentando Quadro 1.

No passado

No presente

Era um mal necesséario

E vantagem competitiva

Era uma funcdo isolada, vinculada a
producao

E uma funcdo integrada, normalmente
vinculada a alta direcdo

Obijetivava reducdo de custos

Obijetiva otimizacdo de custos

Gerenciava crises

Antevé problemas e procura solugoes

Operava manualmente ou usava O

computador precariamente

Opera com sistemas integrados de gestéo,
muitos deles ligados aos fornecedores.

Trabalhava com muitos fornecedores

Trabalha com poucos fornecedores

Utilizava inspec¢des de qualidade

Utiliza qualidade assegurada

Denominava o publico interno como
usuario

Denomina o publico interno como cliente
interno

Efetuava pedidos de compras isolados

Efetua contratos de longo prazo

Considerava profissional: comprador

Considera profissional: empreendedor

Possuia informagdes dispersas

Possui gerenciamento das informagdes

Quadro 1. Comparativo entre as atividades de compras no passado e no presente

Fonte: Adaptado de DIAS e COSTA (2012, p.9)

Conforme Dias e Costa (2012) dentre os inumeros problemas, pode-se elencar os

seguintes como 0s maiores:

e Compras em emergéncia: Deficiéncias no planejamento de aquisigdo por parte

dos solicitantes ndo possibilitam muitas alternativas de negociacéo.

e Estabelecer controles: Indispensavel forte controle das informacGes, a comecar
pela requisicdo de materiais, que depois pode ser utilizado como ferramenta de

estudo de casos emergenciais.

e Informar e conscientizar os responsaveis: Apos detectados os principais focos de
pedidos urgentes, o trabalho de informagdo e conscientizagdo perante 0s

responsaveis para passar adiante as informacOes aos clientes internos. Este

trabalho € continuo, pois com o passar do tempo perde-se o efeito.
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e Estabelecer prioridades de atendimento: Devera ser feita de acordo com a
classificacdo de materiais e saber separar importancia dos problemas da
importancia das pessoas, ou seja, nunca se pensando nos cargos dos solicitantes.

e Manter planejamento proprio: Normalmente forcado a atuar na fase de execucéo,
acaba deixando de lado, e até ignorando a importante fase de planejamento.

e Criacdo de canal de comunicagdo com requisitantes: Nitido a queixa que o cliente
interno faz contra o compras por ndo ter informagdes sobre o andamento das
requisicoes.

e Dimensionar o quadro e elevar a qualidade do pessoal: Muitas compras, poucos
compradores, é a tendéncia das empresas aumentarem suas demandas e
manterem o quadro de compras inalterado, e o setor ndo estara preparado para
prestar o devido atendimento. E além disto deve ser observado a qualificagdo dos
profissionais assegurada.

e Andlise das quantidades emergenciais: Entender e estudar a realidade das
emergéncias nas quantidades realmente necessarias.

Continuando Dias e Costa (2012) confirmam que além dos problemas internos
citados, pode-se citar os seguintes problemas externos: especificacdes incorretas, gerando
duvidas tanto por parte do comprador, como por parte do vendedor. Pois estas ddvidas
provocam atrasos da conclusdo da aquisicdo, por ficar as davidas indo e vindo, e ainda
correndo o risco de chegar a encomenda de material diferente do desejado.

Segundo Dias e Costa (2012) a garantia da uniformidade dos procedimentos esta
associada a definicdo de uma sequéncia logica ideal, capaz de assegurar agilidade as
aquisicbes sem comprometer as necessidades de garantia de seguranca e probidade na

conducéo dos processos que pode-se desenhar da seguinte forma conforme Figura 2.
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Recebimento da requisicéo

'

Pesquisa no mercado

'

Negociacéo

'

Pedido de compra

'

Followup de entrega

'

Material a disposicéo do
requisitante

'

Pagamento ao fornecedor

Figura 2: Fluxograma de compras
Fonte: Os autores

A utilizacdo deste fluxo basico deixa claras as etapas indispensaveis ao atendimento
da solicitacdo (DIAS e COSTA, 2012).

Recebimento de requisicdo: O departamento de compras através de sistemas
integrados percebe a necessidade de compra ou recebe requisicéo individual.
Pesquisa no mercado: Em posse das informaces relativas a aquisicao (descricao,
cddigo, quantidades, etc.) o comprador consulta 0 mercado as condi¢des gerais
de fornecimento.

Negociacdo: Em posse das propostas, seleciona a que melhor atende, ainda assim
negocia de acordo com sua exigéncia uma melhor condicéo.

Pedido de compra: Apés aprovada, autoriza a entrega do material ou inicio dos
Servigos.

Follow-up de entrega: Acompanha-se a entrega em relacdo a condicbes de
pagamento, quantidades e qualidade estabelecidos.

Material a disposi¢do do requisitante: Inspecdo apos recebimento é fundamental,

garantindo pleno atendimento das condigdes contratuais.
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e Pagamento ao fornecedor: Onde se encerra 0 processo com o pagamento de

valores estabelecidos no pedido em conformidade com o prazo de pagamento.

2.3 AVALIACAO DE FORNECEDORES

A funcéo de compras de bens e servigcos nas empresas foi, durante muitos anos, uma
atividade ligada a ag0es rotineiras com a utilizagdo de uma rede de fornecedores estabelecida.
Passou a ser entendido como gerenciamento de atividades, o que antes era tratado como
compras, para garantir a disponibilidade de materiais a longo prazo e assim assegurar a
continuidade dos negocios. Isto acabou acarretando numa mudanca total de perspectiva: de
compras, uma funcdo operacional, para gestdo de suprimentos, uma funcdo estratégica
(KRALJIC, 1983), o que engloba acima de tudo constante avaliacdo dos fornecedores.

De acordo com Dias e Costa (2012) o risco do comprador deparar-se com empresas
levianas, interessadas somente em lucro a curtissimo prazo, torna a tarefa de homologar mais
fornecedores, em um processo que consiste em testar todas as funcionalidades dos
fornecedores, através de pesquisas das condigdes fabris, qualidade dos processos e produtos
finais, com verificacdo de desempenho em resultados obtidos em teste técnicos e operacionais

do produto para s6 entdo homologacéo do fornecedor.

2.3.1 Gerenciar a Qualidade de Fornecedores

Com a globalizagdo dos mercados, € fato a tendéncia de rever os modelos atuais de
administracdo e entdo surge a necessidade do enfoque estratégico da qualidade, crescendo
uma forte relacdo de cooperacdo entre fornecedor e cliente. Segundo Marinho e Neto (1997),
a publicacdo das normas internacionais da série 1ISO 9000, trouxe harmonizacdo e fortaleceu a
importancia da qualidade como fator determinante de competitividade no mercado
internacional. Qualidade também é um ponto critico em se tratando da utilizacdo do sistema
Just-in-time, no qual o produto é levado ao cliente no momento de sua utilizacdo, ndo
devendo ocorres falhas para que prejudiquem a produgdo. Um fornecedor certificado com o
tempo se torna apto de ndo necessitar testes de inspecao rotineiras agilizando o processo de
entrada de materiais.

Segundo Dias e Costa (2012), a relagdo entre comprador e fornecedor vem sofrendo
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grandes modificagdes nas quais é possivel encontrar uma relagdo verdadeira de parceria,
porém, mesmo assim, a empresa compradora ndo pode se acomodar em situacdes em que
determinados fornecedores mantém exclusividade no fornecimento tanto de materiais como
de servicos. Enfatiza 0 qudo importante é preciso estar atento as mudancas do mercado e
sempre observar novos rumos que os parceiros decidem tomar. A empresa compradora deve
constantemente avaliar a qualidade dos produtos e servigos de seus fornecedores.

Avaliar estes fornecedores periodicamente de forma clara e objetiva € um dos pontos
que as empresas precisam se atentar para que o0 sucesso da cadeia venha ao encontro da
maximizacao de vantagens (LUCIANO, 2009).

2.4 FERRAMENTAS PARA AVALIACAO DE FORNECEDORES

Primeiramente deve-se avaliar alguns pontos a fim de homologar os fornecedores. Os
principais aspectos sdo (LOPES, 2003): Custo, qualidade, pontualidade, inovacao,
flexibilidade, produtividade, instalagdes e capital gerencial e financeiro.

e Custos: verificar se 0s custos estdo compativeis com o mercado.

e Qualidade: o relacionamento somente sera eficaz se o fornecedor dispuser de

qualidade.

e Pontualidade: Cumprir prazos combinados, sempre ter pontualidade nas suas
entregas.

e Inovacéo: Criatividade alavanca vendas sempre.

e Flexibilidade: Muita capacidade que tanto o cliente quanto o fornecedor devem
ter para rapidamente adaptarem-se as alteracdes e solicitagdes do mercado.

e Produtividade: Ambos devem estar preparados para implantar programas de
melhoria da produtividade, com objetivo final de redugdes de custos, melhoria na
qualidade dos processos e produtos e além da reducdo dos prazos de entrega.

e Instalacgdes: Avaliar as instalagcdes produtivas do fornecedor, como condigdes de
armazenagem de matérias-primas e produtos acabados, limpeza, etc.

e Capacitacdo gerencial e financeira: Verificar estrutura organizacional e a se a

capacidade financeira da empresa é saudavel para atender sua demanda.
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2.5 GESTAO DE FORNECEDORES

Ap0s apresentacdo das necessidades cada vez mais exigentes, com certeza uma étima
gestdo de fornecedores, fara a diferenca. Com a crescente terceirizacdo de servicos, uma boa
gestdo, tornou-se prioridade para atingir a competitividade necessaria, a tendéncia € nédo
somente comprar produtos e sim adquirir servicos agregados ofertados pelos fornecedores
(LOMBARDI, 2008). Esta gestdo de relacionamentos € capaz de acompanhar, planejar,
mensurar 0s indmeros pontos presentes em um contrato e estabelecer étimas parcerias além de

manter um feedback saudavel para relacdo entre ambos.

Partindo-se do ponto de vista estratégico proposto por Silva (1997), a abrangéncia da
atuacdo da area de gestdo de fornecedores € composta por oito objetivos, 0s quais estdo

apresentados na Figura 3.

Acompanhar as
inovagdes e

¢ Tecnologicas e
Diagnosticar as Avaliare
necessidadesda Selecionar

cadeiade Fornecedores
Wstecimento vote nciais

Determinar

Implementar Objetivos do parametros de

relacdes de Desenvolvimento

\parce ria J QFornecedores \preco de
compra

Arbitrar conflitos
técnicose

competitividade e
/ comerciais
\ Elaborar estudos \
de viabilidade
técnicae
\comercial

Aumentara

Figura 3: Abrangéncia da atuagdo da area do desenvolvimento de fornecedores
Fonte: Adaptado de Silva (1997)
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2.6 SETOR DE ILUMINACAO

Hoje é fato de que onde ha atividade humana, existe iluminagdo artificial. E isto se
relata em historias sempre contadas que na Terra ndo havia luz alguma, até que em 21 de
Dezembro de 1879, Thomas Edson anuncia a sua 12 invencéo, a lampada elétrica.

Em 1882 Edson langa a primeira ldmpada com probabilidade de uso pratico
comercial em larga escala, surge entdo o mercado de iluminacédo, fato que modifica hébitos e
amplia o potencial humano. E entdo se comecaram outras duavidas: Como iluminar
adequadamente determinado tipo de ambiente, localizado em certo lugar, destinado a certo
tipo de tarefa e utilizado por certo tipo de pessoa?

A simples tarefa de comprar lampadas, ou dizer se tal ambiente deve ter mais luz ou
menos luz ndo garantia uma iluminacgdo ideal e de qualidade, era necessario transcender e
avaliar todas as condicdes ambientais. Com esta necessidade surgiram as industrias de
luminérias, onde no inicio as luminérias ndo passavam de meros suportes para as lampadas
ndo ficarem tdo expostas, podendo se dizer até por estética. Vale lembrar desde a época da
utilizacdo de velas para os usuarios ndao serem queimados, adaptando-se para lampadas
posteriormente.

Hoje ja& sdo inimeras fabricas no mundo respondendo sem parar: O qué, 0 porqué,
onde e para quem se pretende iluminar?

Respondendo a estas perguntas, sdo muitas as solucdes que podem ser obtidas a
partir do estudo da iluminacdo, como por exemplo:

e A busca da eficiéncia energética;

e Favorecer a produtividade nos ambientes de trabalho;

e Bem estar, favorecendo as funcgdes fisiologicas dos seres humanos;

e Realcar formas arquitetdnicas;

e Destacar e valorizar produtos.

Segundo dados da ABILUX (Associacdo Brasileira da Industria de lluminagdo no
Brasil), o setor de lluminag&o tem no Brasil aproximadamente 604 inddstrias, mas é no setor
de iluminagdo residencial e decorativa que se concentra a maior atuacdo das empresas,

seguido pelos segmentos de iluminagdo comercial e iluminagdo industrial (Figura 4):
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Areas de atuacio das industrias

m lluminacdo residencial /
decorativa

m lluminacdo comercial

® lluminagdo industrial
lluminacdo publica,
luminotécnica e reatores

B Componentes e outros

B Lampadas

B Cénica

M Publicitaria

Figura 4: Areas de atuacio das industrias
Fonte: Abilux (2014)

A linha de produtos é muito diversificada, por exemplo no segmento de iluminagéo
residencial e decorativa, o destaque é para arandelas, pendentes, plafons, luminarias para
mesa, abajures e luminarias de coluna.

O setor tem uma elevada produtividade, as industrias brasileiras fabricam cerca de
1.400.000 pecas/ano.

Conforme apresentado pela Abilux (2014), no Brasil as fabricas concentram-se

principalmente na regido de S&o Paulo (Figura 5):
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Localizacao das fabricas de luminarias
| no Brasil |
I 1

m S3o Paulo
® Interior de S3o Paulo

m Demais estados:
RS,SC,PR,RJ,MG,BA,PE

Figura 5: Localizacdo das fabricas de luminarias no Brasil
Fonte: Abilux (2014)

Entretanto, o faturamento bruto médio anual do setor provéem principalmente das
micro e pequenas empresas (Figura 6)

Faturamento bruto anual médio

M Micro e pequenas empresas
®m Médias empresas
W Grandes empresas

= Empresas pesquisadas ndo
responderam

Ifigura 6: Faturamento bruto anual médio
Fonte: Abilux (2014)
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3 METODOLOGIA DE PESQUISA

Para a realizacdo desta pesquisa se faz necesséria a descricdo da metodologia de
pesquisa escolhida para a execucdo e aplicacdo do questionario aplicado ao departamento de

compras da empresa escolhida.

A pesquisa aqui apresentada tem a intengéo de propor melhorias ao setor de compras
de uma empresa que atua no setor de iluminacdo onde se pretende propor um modelo de
avaliacdo de fornecedores que facilite tomada de decisdes por parte dos compradores, pois
terdo indicadores de desempenho adaptados as suas necessidades. Conclui-se que quanto a
natureza a pesquisa € caracterizada como aplicada, pois as solugdes aqui encontradas poderdo
ser usadas para o beneficio do setor bem como de toda a empresa quando utilizados na
pratica.

No que se refere ao tipo de abordagem essa pesquisa se caracteriza como qualitativa,
uma vez que se trata de um estudo de caso onde as informacOes coletadas serdo obtidas
através de entrevistas individuais semi estruturadas e realizadas com compradores taticos e
estratégicos com foco nos procedimentos e estilo de relacionamentos mantido entre o
comprador e seus fornecedores. A intencdo desse estudo € analisar os dados encontrados a
partir destes métodos utilizados pelos compradores, desta forma, cabe ao pesquisador avaliar
cuidadosamente as informacGes coletadas, pois € natural que se encontre divergéncias de
opinides entre os entrevistados.

Segundo Duffy (1987, p.131) a omissdo no emprego de métodos qualitativos, num
estudo em que se faz possivel e atil emprega-los, empobrece a visdo do pesquisador quanto ao
contexto em que ocorre o fendémeno.

A pesquisa é exploratoria quanto a proposta, pois como o proprio nome indica esse
modelo permite maior familiaridade entre o tema pesquisado e o pesquisador, que por sua vez
vai aos poucos aumentando seu conhecimento sobre o funcionamento do setor, possibilitando
uma analise real do sistema atual e a criacdo de hipdteses sobre as possiveis melhorias.

Como qualquer exploracdo, a pesquisa exploratoria depende da intuicdo do
explorador, por ser um tipo de pesquisa muito especifica quase sempre ela assume a forma de
um estudo de caso (GIL, 2008)



26

Quanto ao procedimento, a pesquisa é caracterizada como estudo de caso, pois busca
aprofundar um estudo sobre uma area especifica da empresa, neste caso o setor de compras,
onde se pretende implantar solucGes rapidas e praticas para a escolha do melhor fornecedor.

Para Yin (2003), geralmente o estudo de caso é a estratégia preferida quando temos
que responder perguntas do tipo “como” e “por qué”, quando o investigador tem pouco
controle sobre os acontecimentos e quando o foco da pesquisa é sobre um fendmeno
contemporaneo dentro de um contexto na vida real.

O quadro 2 ilustra as caracteristicas da pesquisa.

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

Quadro 2: Caracterizacéo da pesquisa
Fonte: Elaboracéo propria

3.1 DEFINICAO DA UNIDADE DE PESQUISA

A unidade de anélise é o setor de compras, atualmente é composto por dez pessoas,
sendo uma diretora, uma gerente, uma supervisora, seis compradores de produtos nacionais e
um comprador dedicado ao comércio exterior. Todos os compradores atendem desde insumos
diretos até materiais de consumo em geral divididos igualmente para ndo haver sobrecarga.

Segundo 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”.

Esta pesquisa sera desenvolvida em uma industria de luminérias, situada na regido
Sul do Brasil, empresa com mais de 30 anos de experiéncia no ramo de iluminacao, possuindo

em seu quadro 506 colaboradores.

3.2 VISAO GERAL DA PESQUISA

A pesquisa é um meio pelo qual se busca encontrar solugdes para um problema ainda

néo resolvido. O planejamento desta pesquisa seguiu 0s passos ilustrados no Quadro 3.
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Quadro 3 - Visdo geral da Pesquisa

Estagio 1 - REVISAO BIBLIOGRAFICA

Anadlise de publicacGes sobre 0 assunto que servirdo de base tedrica para a realizagdo deste trabalho

Estagio 2 - COLETA DE DADOS

Definicdo da abrangéncia da pesquisa de acordo as regras existentes no setor. Aplicacdo dos
questionarios aos integrantes do setor que participardo da pesquisa.

Estagio 3 - ANALISE DE DADOS

Anaélise dos dados coletados baseando-se na bibliografia consultada

Estagio 4 - PRODUTO DA PESQUISA

Ferramenta para estruturar a avaliacdo de fornecedores visando atender as demandas dos clientes.

Quadro 3 - Visao geral da Pesquisa

Fonte: Os autores

Este trabalho utilizou o método de pesquisa Estudo de caso, a partir do contexto da
vida real dos autores em suas atividades profissionais, com coleta de dados e experiéncias nas
empresas em que trabalham como referéncias.

Inicialmente foi realizada uma revisdo bibliografica sobre o processo de compras
estratégicas e em trabalhos préaticos ja apresentados nesta area. Tendo como meta identificar
métodos de homologacao de fornecedores, estratégias de compras e negocia¢cdes propriamente
ditas. Esta base de estrutura tedrica foi a diretriz para estruturar o presente trabalho.

Na sequéncia foi feita uma coleta de dados na empresa, a fim de obter informac6es
sobre o processo de avaliacdo de fornecedores. Foram realizadas entrevistas com compradores
taticos e estratégicos e identificados os indicadores de desempenho nestas areas € no processo
em questdo de homologacdo de fornecedores. Sempre respeitando o aceite por parte da
empresa em participar desta pesquisa. Também foi realizada a observacao direta para coletar
os dados nas empresas Estudo de Caso. Para as entrevistas, foi estruturado um questionario
com perguntas pertinentes a “escolha” de fornecedores, métodos de aprovacao, dificuldades
encontradas, frequéncias em que se apresentam, solucdes encontradas e como sao
estabelecidas as parcerias entre eles. Foi levado em conta o porte da empresa, a estruturagdo

do departamento de compras, bem como “competéncia dos compradores” que efetuam este
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trabalho de procurar fornecedores. Também foi realizada observacdo direta e coleta de
documentos dentro da empresa estudada.

Segundo Gil (1996), a coleta de dados em um estudo de caso é baseada em diversas
fontes de evidencias. Para Andrade (1993) pesquisa em fontes primarias baseia-se em
documentos originais, que ndo foram utilizados em nenhum estudo ou pesquisa, ou seja,
foram coletados pela primeira vez pelo pesquisador para a solugdo do problema, podendo ser
coletados mediante entrevistas, questionarios e observacao.

Tendo coletado os dados foi possivel analisa-los tendo como parametro a bibliografia
estudada. Finalmente foi possivel propor um conjunto de propostas de homologagdo e
avaliacédo de fornecedores para o Estudo de Caso.

3.3 OESTUDO DE CASO

O presente estudo de caso foi desenvolvido em uma industria de grande porte, do
ramo industrial, pertencente ao setor de iluminacgdo, a qual possui em seu portfolio luminarias
e reatores. Fundada em 1980, h4 mais de 30 anos desenvolve, fabrica e comercializa
luminérias, comerciais, industriais, herméticas e decorativas, além de drivers e reatores com
tecnologia e design.

Em um crescente desenvolvimento, o grupo busca a constante melhoria e investe em
tecnologia de ponta e softwares diferenciados capazes de assegurar a exceléncia dos seus
produtos. Apoiada por profissionais altamente capacitados, a empresa possui equipe
especializada de pesquisa e desenvolvimento, o que tornou possivel a producéo de luminarias
a LEDs exclusivas.

A empresa fornece solucBes inovadoras, design diferenciado e agilidade na
distribuicdo o que contribui cada vez mais para 0 aumento da sua notoriedade e destaque no
segmento da iluminacdo.

Com o objetivo de melhorar continuamente o atendimento ao cliente, valoriza e da
efetivo tratamento as reclamagdes e para isso criou a “Politica de Tratamento de
Reclamagdes”, onde reconhece a importancia de manter um bom relacionamento com seus
clientes e visando garantir a sua posicao referéncia na area de iluminacdo, se comprometendo

a atender acordos assumidos durante o processo comercial, dentro dos limites estabelecidos
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por lei. Para este bom atendimento, cria procedimentos e define responsabilidades sobre este
tratamento em seus processos internos e decisdes de diretoria.

E uma industria de gestdo familiar, que possui cerca de 500 funcionarios. No
organograma apresentado no Apéndice é possivel ver como estdo distribuidas as areas da
empresa assim como a qual diretoria responde cada uma.

Atualmente a organizacdo se relaciona com fornecedores de longa data, sendo que
para fornecedores internacionais sdo estabelecidos contratos anuais, com esta forma de
fidelidade espera-se encontrar muita parceria de ambos os lados. Resumindo a empresa exige
destes fornecedores, entrega no prazo certo, qualidade, caracteristicas inovadoras e acima de
tudo pregco competitivo.

Iniciou-se neste ano um programa de visitas, denominadas visitas técnicas com
fornecedores nacionais na linha de producdo, a fim de constatar possiveis melhorias e até
sugerir alteragdes de execucao do trabalho em questdo, ou troca de componentes que facilitem
tal operacdo. Mesmo com parceiros fixos, anualmente € realizado uma tomada de pregos para
verificar o nivel de precos do mercado, para ajudar na tomada de decisdo da continuidade ou
ndo da parceria.

Além das visitas dos fornecedores na empresa, também estd se adotando um
programa de visitas ao fornecedor, onde até entdo hoje s6 acontecia quando havia algum
problema denominado muito sério. Este programa tem o fim de se conhecer in loco, a
estrutura, capacidade de ampliacdo de producdo, de trabalhar com estoque, tipo de trabalho
desenvolvido, enfim de conhecer de perto e estudar o mercado que atendem.

Até 0 momento a organizagdo ndo dispde de nenhum método de homologacao e de
avaliacdo de fornecedores formalmente. O setor de qualidade esté iniciando na empresa a fim
de estruturar e procedimentar desde “o cliente até o cliente”, ou seja, desde de atender a
demanda do mercado o que os clientes desejam até o que o cliente realmente recebeu.

Com relagdo ao processo de desenvolvimento de novos fornecedores atualmente a
empresa possui normas internas a respeito de homologacéo de fornecedores e avaliacdo de
amostras, porém foi detectado que em diversas situagfes o procedimento ndo estd sendo
seguido corretamente, além de permitir diversas oportunidades de melhorias. A avaliacdo dos
fornecedores esta praticamente baseada em uma analise de precos e de amostras enviadas por
estes para serem testadas pelo setor de projetos. Os setores de compras nacionais e

internacionais estdo integrados. Ambas compras sdo de responsabilidade da Geréncia de
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Suprimentos e a responsabilidade de selegdo e avaliacdo de novos fornecedores cabe entéo as
duas &reas respectivamente, dependendo da origem do fornecedor. O presente estudo serd
desenvolvido para o mercado nacional, entretanto pode facilmente ser aplicado no mercado
internacional com pequenos ajustes.

Observado que no setor de suprimentos, os compradores tém dificuldades em
conciliar esta tarefa importante de homologacéo e avaliagdo com suas atividades rotineiras,
devido a elevada carga burocratica diaria exigida pela funcdo, mesmo com um software ERP
de grande renome no Brasil aplicado em todas as areas

Observando a situacdo atual da empresa e conversando com alguns
colaboradores, foi facilmente possivel identificar inicialmente os seguintes problemas
relacionados ao processo de desenvolvimento de novos fornecedores:

e N&o estd bem claro para todos os colaboradores que 0 processo de
desenvolvimento de novos fornecedores trata-se de uma atividade estratégica da
organizacdo, sendo necessaria a participacdo de varias areas no decorrer do
processo, para que a empresa como um todo obtenha as vantagens esperadas;

e Nao ocorre uma analise de quais itens sdo prioritarios para o desenvolvimento,
assim a escolha dos itens a serem desenvolvidos ocorre de forma aleatdria,
geralmente quando ha necessidade de desenvolver novas matérias prima para um
novo projeto ou apenas quando o fornecedor atual comeca a apresentar
problemas de fornecimento;

e Geralmente hd uma homologacdo dos itens e ndo dos fornecedores como um
todo, ou seja, ha critérios de aprovacao apenas segundo as caracteristicas técnicas
do item e ndo com relacéo as caracteristicas do fornecedor;

e Nunca é realizada anélise de capacidade do fornecedor e salude financeira deste
no inicio do processo;

e A quantidade de visitas realizadas aos fornecedores ainda é muito baixa, de
forma que a empresa ndo conhece fisicamente praticamente nenhum fornecedor
de sua base atual;

e QOcorre muitas vezes uma demora excessiva no retorno dos resultados das
amostras testes e lotes piloto pela area de projetos e industrial. E em muitas vezes
as amostras sao perdidas no interior da fabrica sendo necessaria nova solicitacéo

de envio pelos fornecedores no intuito de conclusao dos testes;
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e A érea de projetos e engenharia, no momento de desenvolvimento de novos
produtos inicia o processo de desenvolvimento de novos fornecedores por conta
propria, ndo envolvendo o setor de suprimentos desde a etapa inicial. Com isso
ndo h& uma integracdo das informacOes relevantes a inser¢do deste novo item e
deste novo fornecedor;

e As especificacdes dos itens a serem comprados, nem sempre abrangem todas as
caracteristicas técnicas, muitas vezes trazendo somente a marca de um fornecedor
com o cddigo deste, dificultando a busca de novas opgdes de fornecimento;

e Raramente ha analise de viabilidade de desenvolvimento de fornecedor nacional
ou internacional, este procedimento é mais voltado atualmente para area de

eletronicos / leds.

4 PROPOSTA DE MELHORIAS

Apds o processo de avaliacdo da atual situacdo em que se encontra o setor de
compras da empresa, embasamento de diversas literaturas, a acdo seguinte foi reunir
informacgdes capazes de auxiliarem este diagnéstico de forma a contemplar pontos
estratégicos da compra, que difere um fornecedor de outro e gera muita competitividade. Esta
avaliacdo facilitara tomada de decisGes por parte dos compradores, pois terdo indicadores de
desempenho adaptados as suas necessidades.

De acordo com Malhotra (2006), a analise de conteudo é a descricdo objetiva,
sistemética e quantitativa do conteddo manifesto de uma comunicagdo. Inclui tanto a
observacao quanto a analise.

Frente a um cenario de expansdo previsto para a organiza¢do nos préximos anos,
divulgado pela diretoria e a dificuldade encontrada pela equipe de compras, seria ideal a
contratacdo de uma pessoa na area de suprimentos para atuar exclusivamente no
desenvolvimento e homologacgéo de novos fornecedores no intuito de garantir que a aquisicéo
de insumos seja de fornecedores cada vez mais confiaveis. Esta pessoa estaria entre
suprimentos, producdo e engenharia. Além disso, com a atuacdo de uma pessoa focada no
processo, tem-se 0 objetivo de proporcionar a organizacao, propostas de reducdo de custos
tanto no momento de aquisi¢cdo de produtos como na otimizacdo de processos internos da

empresa.
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41 PROPOSTA DE HOMOLOGACAO DE FORNECEDORES

O primeiro formulario apresentado a empresa como sugestdo de melhoria propde um
método de homologacéo de fornecedor, contendo pontos relevantes para que o resultado desse
trabalho resulte em uma unido cada vez melhor entre empresa e fornecedor.

Serd visto em detalhes 0s pontos a serem abordados no ato da homologacdo de um
determinado fornecedor. A primeira pagina do formulério contém os dados da empresa a ser
homologada como endereco e telefones para contato aléem de informar outras empresas com
as quais ja trabalha, que posteriormente servirdo como referéncias comerciais no processo de
homologagéo. .

Este formulario organiza os documentos requisitados de acordo com sua importancia
no processo, ao termino de cada etapa o responsavel pelo trabalho ird assinar o formulario
autorizando ou impedindo o andamento do trabalho. No item 1.1 (Quadro 4) a planilha exibe
quais sdo os documentos basicos obrigatorios a serem apresentados pelo fornecedor como
cartdo de CNPJ, copia do alvara, e certiddo de regularidade municipal. Os documentos
exigidos nesta etapa sdo necessarios a qualquer empresa de boa indole que se propGe a
trabalhar em um mercado atendendo os requisitos minimos solicitados pelos O6rgaos
reguladores municipais, estaduais e federais.

A seguir sdo feitas algumas perguntas com opg¢éo de sim ou ndo, onde o fornecedor
se compromete ou ndo com 0s termos contratuais a serem firmados com a empresa. Neste
quesito veremos se este fornecedor se compromete em assinar termos de confidencialidade,
fornecimento de materiais de qualidade assegurada e com laudos técnicos, se assim for
necessario.

Caso a empresa a ser homologada seja uma prestadora de servico e que seus
funcionarios trabalhem dentro da empresa, se faz necessaria a comprovacdo de que estes
funcionarios estejam contratados de acordo com as normas trabalhistas aplicaveis a sua
categoria. E imprescindivel que a empresa tenha conhecimento de quem esteja alocado no
ambiente de trabalho e que estejam em regularidade com o FGTS e Previdéncia Social.



FORMULARIO DE HOMOLOGACAO DE FORNECEDOR
LOGO A

FORM ***

1.0 - DADOS CADASTRAIS

Edigdo: 01

Pagina 1 de 3

Razdo Social: Data:

Nome fantasia: Fone/Fax:

Inscrigdo Estadual: Contato Comercial:

Inscrigdo Municipal: E-mail:

CNPJ: Contato Técnico:

Endereco: E-mail:

Produtos fornecidos: Resp. pelas informagdes prestadas:

Referéncias comerciais

Empresa/contato: Telefone:

Empresa/contato: Telefone:

Empresa/contato: Telefone:

1.1 DOCUMENTOS BASICOS OBRIGATORIOS (anexar)

Sim NAO

1.1.1- Cartdo de CNPJ

1.1.2 - Alvara de funcionamento (Cépia Autenticada)

1.1.3- Contrato social da empresa e suas alteragdes/ou Certiddo Simplificada expedida pela Junta Comercial (Cépia
Autenticada)

1.1.4- Certiddo de regularidade fiscal Municipal, Estadual, Federal e do Cartério de Protesto de Titulos e Documentos

1.1.5- Planilha de composig¢do dos valores cobrados

** PARA PREENCHIMENTO DA EMPRESA CONTRATANTE***

Os documentos enviados estdo todos vigentes e foram satisfatérios, permitindo o avango a préxima etapa ?

Observacdo / Justificativa : Aprovagdo da drea responsavel

Data: / /

Assinatura com carimbo

1.1.2- Dos Termos e C

Sim NAO

1.1.2.1- A empresa se compromete a firmar contratos de compra e venda ?

1.1.2.2 - Aempresa se compromete a assinar termos de confidencialidade ?

1.1.2.3- A empresa se compromete em fornecer laudos técnicos (se aplicavel) ?

1.1.2.4- A empresa se compromete a firmar contrato de qualidade assegurada ?

1.2 - DOCUMENTOS TRABALHISTAS OBRIGATORIOS (aplicavel aos for di de servicos com pessoal alocados na
empresa)

sim NAO

1.2.1- Regularidade com o FGTS e Previdéncia Social

1.2.2 - Certiddo emitida pelaJustica do Trabalho

1.2.3 - Comprovante de recolhimento Sindical do exercicio atual

1.2.4- Programa de Controle Médico de Satide Ocupacional

1.2.5- Ficha de registro dos empregados que estardo alocados na empresa contratante

1.2.6 - CCT da categoria

1.2.7 - Programa de Prevengdo de Riscos Ambientais — PPRA (NR-9 da Secretaria de Seguranga do Trabalho - conforme
Anexo D)

** PARA PREENCHIMENTO DA EMPRESA CONTRATANTE ***

Os documentos enviados estdo todos vigentes e foram satisfatérios, permitindo o avango a préxima etapa ?

Observagdo / Justificativa : Aprovagdo da drea responsavel

Data: / /

Assinatura com carimbo

Quadro 4 - Pagina 1 do formulario de homogacao de fornecedores proposto
Fonte: Os autores
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A preocupagdo com o0 meio ambiente € um tema que tem ganhado forga,
principalmente em empresas de médio e grande porte, j& que quando a empresa se
compromete a zelar para que a sua producdo ndo atinja negativamente o meio ambiente onde
atua, essa preocupacao tem efeito positivo na sua promocéo no mercado e na sociedade. Por
outro lado, é preciso que os produtos adquiridos também sejam de fornecedores que possuam
a mesma preocupagao para que 0 processo seja completamente correto.

Pensando dessa forma o formulario apresenta um campo onde é possivel verificar
quais sdo as normas e certificados que o fornecedor possui em relacdo as que se fizerem
necessarias. No item 2.2 (Quadro 5) o formulario busca conhecer as ac¢des internas deste
fornecedor diante das necessidades encontradas para atender um novo cliente, qual o
comprometimento da direcdo para atender esses requisitos, de que forma a gestdo de recursos
humanos atua para que a mao de obra contratada tenha 0s requisitos necessarios para atuar no
cargo e se 0 mesmo possui capacidade de tomar a¢fes preventivas ou corretivas no momento
em que houver algum problema com o produto fornecido.

O item 2.3 (Quadro 5) busca conhecer melhor como o fornecedor ja possui um
sistema de gestdo da qualidade implementado e se este atua de forma que o sistema de
producdo seja devidamente documentado com manuais, formulérios e procedimentos

atualizados e armazenados adequadamente.



LOGO FORMULARIO DE HOMOLOGAGAO DE FORNECEDOR Edigdo: 01
FORM *** Pagina 2 de 3
Q O R ATORIO D AO

2.0 - DOCUMENTOS REGULAMENTARES OBRIGATORIOS siM NAo

2.1.1- Licenga Sanitdria, no caso da empresas que exercem atividades em que estdo obrigadas a possui-la ( Copia

Autenticada)

2.1.2 - Autorizagdo de Transporte de Mercadorias emitido pela Vigilancia Sanitaria Local (art. 128, Decreto 79094/77)

2.1.3 - Autorizagdo de Funcionamento de empresa (AFE)

2.1.4- Comprovante de Regularidade Técnica (CRT)

2.1.5- Certificado de Boas Praticas

2.1.6 - Outro. Qual?

** PARA PREENCHIMENTO DA EMPRESA CONTRATANTE ***

Observagdo / Justificativa : Aprovagdo da drea responsavel Data: /

Assinatura com carimbo

CERTIFICACOES

()1509.001 ()150 14.001 ( )1S0 13.485 () Boas Praticas . Qual?

() Marcagdo CE () Outros. Quais?

2.2 - REQUISITOS GERAIS SIM NAO

Compromisso da Dire¢do

2.2.1- A empresa mantém comunicagdo com seus funciondrios sobre a necessidade de atendimento a requisitos de seus

clientes?

2.2.2- A empresa estabelece seu compromisso com o cumprimento dos requisitos de seus clientes?

Gestdo de Recursos Humanos

2.2.3 - Ha requisitos de competéncia para cada cargo da empresa?

2.2.4- A empresa possui registro de documentos que comprovem que o funcionario atende os requisitos adequados?

2.2.5- A empresa disponibiliza condi¢des de trabalho adequadas para a execugdo de suas atividades?

(AgOes Preventivas e Ag¢oes Corretivas

2.2.6 - Quando acontecem problemas com o produto ou servigo fornecido, o mesmo é separado dos demais, evitando ser

utilizado ou entregue com defeito?

2.2.7- Nos casos de problemas ocorridos, a empresa analisa a verdadeira "causa" do problema?

2.2.8- Ap0s o estudo da causa do problema, a empresa verifica se as agdes tomadas obtiveram a eficacia esperada?

2.2.9- A empresa realiza agBes para prevenir falhas?

2.2.10- A empresa realiza a manutengdo preventiva e periddico de seus equipamentos, fazendo algum tipo de registro que

comprove 0s mesmos?

2.3 - Sistema de Gestdo da Qualidade SiMm NAO

2.3.1- Existe um Manual da Qualidade implementado?

2.3.2- Os ambientes de trabalho onde sdo executadas as operagdes que influenciam diretamente na qualidade do produto

sdo adequados e seguros?

2.3.3 - Existe procedimento implementado para tratamento de reclamagdes de clientes?

2.3.4- O fornecedor pode emitir certificado de qualidade de seus produtos acabados, quando solicitado?

2.3.5- A empresa preocupa-se em manter seus documentos atualizados?

2.3.6- Os documentos recebidos de clientes sdo armazenados adequadamente?

** PARA PREENCHIMENTO DA EMPRESA CONTRATANTE ***

Observagdo / Justificativa : Aprovagdo da drea responsavel Data: /

Assinatura com carimbo

Quadro 5 - Pagina 2 do formulario de homogac&o de fornecedores proposto
Fonte: Os autores
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Na ultima etapa desta avaliacdo o formulario busca informacGes sobre como este

fornecedor faz o controle dos seus fornecedores, se existe a preocupag¢do com a qualidade nos
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insumos adquiridos para 0 processo produtivo, se estes materiais possuem rastreabilidade e
boa negociacgdo no caso em que um produto precise ser devolvido por algum motivo.

No item 4.0 (Quadro 6) sera avaliado o departamento técnico deste fornecedor, aqui
sera possivel verificar a capacidade de atendimento desta empresa no que se refere ao setor de
engenharia de producdo. Dentre os itens abordados veremos se este fornecedor possui um
ambiente organizado, se esta disposta a fornecer amostras para aprovacdo, se € capaz de
atender prontamente a alteracGes de projetos e se possui representante técnico com capacidade
de acompanhar a aplicacdo do produto fornecido.

Com uma concorréncia cada vez maior entre produtores de um mesmo segmento as
empresas precisam encontrar meios para conseguirem se destacar no mercado, todo
investimento em pessoal, maquinas e equipamentos podem fazer a diferenca. Este formulario
podera ser ainda adequado as necessidades da empresa sempre que houver necessidade de
mudangas.

Ao termino do processo de homologacdo sugerido o formulério passard pelo
processo de aprovacao dos solicitantes, onde sera discutido se o fornecedor avaliado esta apto
a ser um fornecedor homologado. E possivel ainda registrar se nivel de risco e alguma

ressalva que se fizer necessaria.



LOGO FORMULARIO DE HOMOLOGACAO DE FORNECEDOR Edigdo: 01
FORM *** Pagina 3 de 3
Q O D RA REAB DAD
3.0- CONTROLE DE FORNECEDORES SIM NAO

3.1.1- S3o realizadas avaliagdes de desempenho de seus fornecedores?

3.1.2 - Existe controle de rastreabilidade por fornecedor ?

3.1.3- Seus fornecedores possuem certificado de conformidade ?

3.1.4- Os ambientes de trabalho onde sdo executadas as operagdes que influenciam diretamente na qualidade do produto
sdo adequados e seguros?

3.1.5- Em caso de produto reprovado por avarias, a devolugdo ao fornecedor é registrada de alguma maneira ?

** PARA PREENCHIMENTO DA EMPRESA CONTRATANTE ***

Observagdo / Justificativa : Aprovagdo da drea responsavel Data: /
Assinatura com carimbo
Q O O
4.0 - ENGENHARIA E PRODUCAO (PCP) SIM NAO
4.1.2 - A empresa possui recursos técnicos e equipamentos a serem utilizados no processo produtivo? (hardware e
software)
4.1.3 - A empresa possui um ambiente organizado? (Incluindo estoque e ambiente produtivo)
4.1.4 - A empresa estd disponivel a fornecer amostras/protétipos para aprovagdo?
4.1.5- A empresa tem capacidade de fornecer laudos, certificados e/ou métodos de controle ?
4.1.6 - A empresa tem um processo de garantia do controle da qualidade para seus produtos bem estabelecido?
4.1.7 - A empresa tem capacidade para rapido atendimento quanto a alteragdes de projetos?
4.1.8 - A empresa possui um representante tecnico e/ou comercial para acompanhar a aplicagdo do produto fornecido?
4.1.9- A empresa possui capacidade de disponibilizar documentagdo tecnica e comercial antecipadamente a produgdo?
Possui capacidade em atender a pedidos de informagdo, mesmo que pontuais?
4.1.10 - A empresa tem departamento de Programacdo e Controle de Produgdo ?
4.1.11 - A empresa tem capacidade para cumprir com os prazos de entrega estabelecidos ?
4.1.12 - A empresa possui praticas de manufatura enxuta ?
4.1.13 - Se a demanda for maior com o passar do tempo, a empresa possui condigdes de manter a forma de atendimento ?
** PARA PREENCHIMENTO DA EMPRESA CONTRATANTE ***
Observagdo / Justificativa : Aprovagdo da area responsavel Data: /
Assinatura com carimbo
D AO DA DRESA
) L SIM NAO
Necessidade de visita técnica ?
Observagdo / Justificativa : Aprovacgdo do depto demandante do contrato
Data: /
Assinatura com carimbo
Com base nos pareceres de cada uma das areas avaliadoras, a decisdo conjunta foi:
() Aprovado () Aprovado com Ressalvas () Reprovado
Observagdo / Justificativa : Aprovagdo do depto demandante do contrato
Data: /
Assinatura com carimbo
Este fornecedor é considerado critico ? SIM NAO

Se positivo, justificar o motivo :

Quadro 6 - Pagina 3 do formulario de homogac&o de fornecedores proposto
Fonte: Os autores
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4.2 PROPOSTA DE AVALIACAO DE FORNECEDORES

Sugere-se 0 documento apresentado na Figura 7, e com melhor visualizagédo no

Apéndice , para realizar a avaliacdo de fornecedores.

CERTIFICACOES 1* Quadrimestre 2013
VALIDAS CRITICIDADE MAXIMA CRITICIDADE MEDIA CRITICIDADE MAXIMA CRITICIDADE BAIXA CRITICIDADE BAIXA CRITICIDADE MEDIA CRITICIDADE MAXIMA
X Entrega as quantidades D um bom feed-back 3s | Notas fiscais atendem ao | Boa aceitacdo pela area
s 0 prego é competitivo? Cumpre o prazo de entrega? | oc 2
z|8 o @tas? reclamacoes? pedido de compra técnica
FAR AR E
g|& S | Nunca | Asvezes| sempre | Nunca [Asvezes| sempre | Nunca |Asvezes| sempre | Nunca |Asve Nunca |Asvezes| Sempre | Nunca [Asvezes| Sempre | Nunca |As vezes| Sempre
@ | o087 | 175 | (1 | 044 | 125 175 | (05) [ 025 | 107 | (©5) [ 025 | 108 | (1 | o0ss [ 135 | @ | o087 | 175
FORNECEDOR _| COMPRADOR Total Agdo
PROTCAP PAULO X X X X X X 554 |DESENVOLVER
SUVINIL JOAO X X X X X X X X 83 |MANTER
RHEIN LUis X | x| x X X 2,12 _|SUBSTITUR
RIMATUR FERNANDO | X X X X 2,87 |£asmum
PRODA DANIEL X X X X X 66 |DESENVOLVER
SECO TOOLS DANIEL X X X X X X 8,75 |MANTER
SIDERACO LUis X X X X X X X X 7,51 _|MANTER
GERDAU LUIs X X X X X X 433 _|DESENVOLVER
SANPOS PAULO X X X X X X 5,54 |DESENVOLVER

Figura 7 - Modelo de Proposta de Avaliagdo de fornecedores
Fonte: Os autores

A primeira parte da planilha (Figura 8) mostra quem séo os fornecedores da empresa,
0 respectivo comprador e as certificacbes que cada fornecedor possui, como 1SO 9001,
Comunidade Européia (CE) dentre outros que se se fardo necessarios para que o fornecedor

atenda todos os requisitos exigidos pela empresa.

CERTIFICACOES
VALIDAS

T006 OSI
S8Y€T OSI
E)
SOYLNO

FORNECEDOR |COMPRADOR

Figura 8 - Parte 1 do Modelo de Proposta de Avaliagéo de fornecedores
Fonte: Os autores

Nas colunas seguintes sera visto 0s itens a serem avaliados, cada qual com um nivel

de criticidade diferente que pode variar entre minima, media e maxima. Para cada nivel de
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criticidade ainda existem mais trés itens, nunca, as vezes e sempre, para cada um sera

adicionado uma nota que pode ser modificada de acordo com a necessidade da empresa.

Sempre que o fornecedor tiver um item avaliado como nunca, a nota atribuida a este

item sera negativa, portanto, serd reduzida da media final.

Nesta etapa o fornecedor sera avaliado em trés quesitos, pre¢co competitivo, entrega

quantidade exata e compre o prazo de e entrega (Figura 9).

Preco competitivo: O valor pago por um mesmo produto por vezes pode variar
bastante dependendo da sua procura ou disponibilidade no mercado, dessa forma,
o fornecedor que oferecer o melhor custo beneficio no decorrer da avaliacéo
obtera melhor nota.

Entrega quantidades exatas: Outro item que pode ser avaliado € a capacidade do
fornecedor entregar exatamente a quantidade solicitada pelo comprador, uma vez
que essa quantidade foi estudada com base no consumo da empresa, se 0
fornecedor ndo entregar o que foi solicitado a programacdo de produgdo podera
ser afetada.

Cumpre o prazo de entrega: A entrega no prazo contratado ¢ um fator muito
importante e pode afeta diretamente a programacdo de producdo, o fornecedor
que cumpre 0 prazo para entrega dos seus insumos demostra estabilidade e

solidez na sua capacidade de fornecedor.
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CRITICIDADE MAXIMA CRITICIDADE MEDIA CRITICIDADE MAXIMA
i . Entrega as quantidades Cumpre o prazo de
O preco é competitivo?
exatas? entrega?
As As As
Nunca Sempre | Nunca Sempre [ Nunca Sempre
2) vezes 175 (1) vezes 195 2) vezes 175
0.87 ' 0.44 ' 0.87 '

Figura 9 - Parte 2 do formulario de avaliagdo de fornecedores
Fonte: Os autores

Em seguida o fornecedor serd avaliado em relacdo a emissdo de documentos,
feedback, notas fiscais e aceitacdo pela area técnica (Figura 10).

Para que haja agilidade na negociacdo entre empresa e fornecedor € preciso que a
comunicacdo entre ambas seja feita sem percalcos, o envio atrasado de documentos € um fator
que pode atrasar o desenvolvimento de um produto a ser produzido, pois sem as informagoes
exigidas uma matéria prima pode nao ser liberada para uso.

No decorrer de um fornecimento de materiais € natural que haja algum produto com
defeito ou que um pedido seja entregue com atraso, sdo situacBes que podem gerar
reclamacdes a esse fornecedor. Neste quesito avaliaremos as acfes tomadas para que essas
infragdes ndo se tornem reincidentes.

Para que o material adquirido seja disponibilizado rapidamente ao setor produtivo,
antes é necessario que os dados da nota fiscal estejam de acordo com o pedido. Caso contrario
esse material ficara parado no setor de recebimento até que as informacdes divergentes sejam
corrigidas e a nota seja langada no sistema corretamente.

O ultimo item a ser avaliado nesta planilha sera a aceitagdo do item fornecido junto a
area técnica da empresa, essa aprovacao significa que o produto atende os requisitos de

qualidades exigidos pela empresa.
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CRITICIDADE BAIXA CRITICIDADE BAIXA CRITICIDADE MEDIA CRITICIDADE MAXIMA
E eficiente no envio de
documentos solicitados

D4a um bom feed-back as | Notas fiscais atendem ao | Boa aceita¢do pela area

reclamacgoes? pedido de compra técnica
pela empresa?
As As As As
Nunca vezes Sempre | Nunca vezes Sempre | Nunca vezes Sempre | Nunca vezes Sempre
(0.5) 1.07 (0.5) 1.08 (2) 1.35 (2) 1.75
0.25 0.25 0.55 0.87

Figura 10 - Parte 3 do formulério de avaliacdo de fornecedores
Fonte: Os autores

Nas Ultimas colunas da planilha de avaliacdo serd exibida a nota alcancada pelo
fornecedor apos cada avaliacdo e de acordo com a nota recebida essa média ird sugerir uma
acao que pode ser manter, substituir ou desenvolver o fornecedor. A figura 11 ilustra um

exemplo das notas de alguns fornecedores e a acdo que deveria ser realizada.

Total Acao

5,54 DESENVOLVER
8,3 MANTER

6,29 DESENVOLVER
2,87 SUBSTITUIR

Figura 11 - Parte 4 do formulario de avaliacdo de fornecedores
Fonte: Os autores

Para saber quando tomar essa acdo a sugestdo é que sempre que a média alcancada
for menor que 4,28 o fornecedor sera considerado ruim, incapaz de atender aos critérios

minimos, para tanto ele devera ser SUBSTITUIDO.
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Para notas entre 4.29 e 7.0 o fornecedor sera considerado mediano, com pontos a
serem melhorados no seu processo de fornecimento, neste caso o fornecedor serd
DESENVOLVIDO. Notas acima de 7.0 significa que o fornecedor possui um nivel de
atendimento bom, atendendo aos requisitos estabelecidos pela empresa, neste caso o
fornecedor sera MANTIDO.

A figura 12 ilustra a classificacdo dos fornecedores baseando-se na nota obtida

durante a avaliacdo.

Até 4.28 Ruim N&o atende aos critérios minimos - Substituir
De 4.29 a7.0 Mediano Aceitavel, com pontos a melhorar - Desenvolver
Acimade 7.1 Bom Atende aos quesitos pré-estabelecidos - Manter

Figura 12 - Nota média para tomada de acéo
Fonte: Os autores

5  CONCLUSOES

O objetivo geral do presente trabalho foi propor uma ferramenta para estruturar
a avaliacdo de fornecedores visando atender as demandas dos clientes para uma industria do
setor de iluminacéo.

Os objetivos especificos foram atendidos com a busca em diversas
bibliografias, artigos académicos, monografias e dissertacdes, metodologias utilizadas no
processo de desenvolvimento de novos fornecedores, com a identificagdo das etapas
necessarias para conclusdo deste processo. Além disso, foi levantado o diagndstico da
situacdo atual da empresa com a observacdao no dia-a-dia da empresa, a fim de levantar os
principais problemas relacionados ao desenvolvimento e avaliacdo de novos e também atuais
fornecedores.

Foi detectado ao processo de desenvolvimento de novos fornecedores, o principal
problema de homologacdo de fornecedor, ou seja, sua auséncia e com a estrutura proposta
também sera possivel transforma-lo em um requisito pratico e seguro para tomada de decisfes
da homologacdo. E notério que é “sinequanom” o envolvimento de varios responséaveis de
diversos setores como projetos, suprimentos, industrial e engenharia neste programa de
desenvolvimento de novos fornecedores, pois serd muito importante para tomadas de decisoes

consistentes com relacdo & homologacdo das fontes de fornecimento futuras, bem como
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decidir se a atual continuar, fato pelo qual garantird uma base de fornecedores cada vez mais
confidvel.

Mesmo que a empresa possua poucos itens estratégicos, mas com alto valor
agregado e que se tornam grande risco, além da melhoria dos processos internos, os quais
possuem prioridade no desenvolvimento conforme descrito por diversos autores, é capaz de se
prever que o ganho financeiro devera ser consideravel.

Assim sendo, conclui-se que a pergunta de pesquisa foi respondida de maneira
afirmativa, pois um processo bem projetado de desenvolvimento de fornecedores, bem como
sua continua avaliagdo é capaz de atuar com &mbito estratégico no intuito de proporcionar
resultados ndo apenas eficazes, mas também capazes de garantir a competitividade da
empresa perante seus concorrentes.

Vale salientar a importancia de estudos futuros, sobre o desenvolvimento de
programas detalhados como programa de apoio de melhoria e avaliagdo de capacidade dos
fornecedores atuais, que hoje acontecem de maneira bem sutil e informal. Além de realizar
uma atividade de apoio a melhoria dos fornecedores atuais em conjunto com o setor de
qualidade, e sempre que possivel ter o envolvimento do setor de producdo rumo a producéo
enxuta, o qual poderia apresentar propostas de producdo puxada com reducdo de estoques,
dentre outros principios da filosofia enxuta. Além disso, atualmente a empresa estudada
apenas busca elevar a classificacdo dos fornecedores insatisfatorios para um nivel acima,
podendo ser regular, bom ou étimo. Quando o mais indicado seria um acompanhamento para
que todos os fornecedores alcangassem a classificacdo 6tima e assim pudesse ser estabelecido
um relacionamento de parceria.

Para atender as exigéncias de crescimento do mercado, os fornecedores da empresa
estudada precisardo crescer no mesmo ritmo que a prépria organizacdo. Para tal é de suma
importancia a existéncia de uma metodologia de analise de capacidade dos fornecedores
rapida e eficiente, capaz de medir a realidade do momento e prever as limitagdes futuras dos
fornecedores de modo a permitir que a empresa estudada tome as devidas providéncias e seja
capaz de suprir suas necessidades com relagdo ao fornecimento de materiais e servigos.

Com programas detalhados relacionados a estes tOpicos a estrutura de
desenvolvimento de fornecedores estaria ainda mais sistematizada e certamente

proporcionaria maiores beneficios a organizagéo.
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