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RESUMO

Com a Globalizagdo e o rapido avango da tecnologia, o mundo corporativo tem forcado cada
vez mais as empresas a buscarem estratégias que as tornem competitivas frente ao mercado. A
area de compras, antes vista apenas como um segmento de apoio aos departamentos, se tornou
essencial para o sucesso da gestdo da cadeia de suprimentos e redugdo de custos das
organizagdes, as tornando mais competitivas. A Tecnologia da Informagao aparece entdo frente
a este cenario com grande destaque, uma vez que ela é responsavel por proporcionar
ferramentas que organizem e facilitem processos gerenciais e operacionais. Para tanto, ¢
importante entdo que se conhega e entenda cada passo destes processos.

Este trabalho teve, portanto, como objetivo principal interpretar e sistematizar o processo de
compras de sucata de aluminio de uma empresa do ramo de laminados de aluminio e identificar
as principais dificuldades deste processo. Com a ajuda da Tecnologia da Informacao foi também
proposto uma ferramenta que pudesse suprir estas dificuldades, deixando o processo mais facil
e agil, utilizando a extensdo VBA do software Microsoft Excel. Para a realizagdo do trabalho
foi feito uma pesquisa-acdo na empresa estudada e um grande estudo da literatura sobre os

temas em questao.

PALAVRAS-CHAVE: Cadeia de Suprimentos. Compras. Tecnologia da Informagdo. Sistema
da Informacao. VBA. Sucata.



ABSTRACT

In times of globalization and the fast technology advance, the corporative world has
increasingly pressed the companies to look for strategies that can make them more competitive
in their market. The Procurement Area, which was seen just as a back-office area to the other
departments, became essential for the Supply Chain Management success and for the
companies’ cost-cutting, making them more competitive. Meanwhile, the Information
Technology shows up into this scenario with much influence, once it is responsible for
providing tools that organize and facilitate management and operational processes. To do that,
it is important to know and understand each steps these processes.

Therefore, the main objectives from this Work was to interpret and systematize the aluminum
scraps procurement process from a company, which produces rolled aluminum, and identify
the main difficulties from this process. Besides, using IT’s concepts and the VBA extension
from Microsoft Excel, a Tool was suggested to supply these difficulties making the process
easier and faster. To have all of it done, besides the literature research, a research-action was

applied at this company.

KEYWORDS: Supply Chain Management. Procurement. Information Technology.
Information System. VBA. Scraps.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONSIDERACOES INICIAIS

O mundo corporativo tem apresentado cenarios de constante mudanga, forcando
muitas vezes as organizagdes a aplicar modelos e processos de gestdo que possibilitem aos
sujeitos organizacionais o acesso a informagdes, tanto estratégicas quanto voltadas ao
negocio (NASCIMENTO et al, 2016). Cada vez mais a velocidade das mudancgas e
inovagdes aumenta (DAYCHOUM, 2016) e ¢ imprescindivel que as empresas acompanhem
este movimento para se manterem competitivas.

Diante deste cendrio, a gestdo eficaz da Cadeia de Suprimentos pode ser a chave para
uma estratégia empresarial de sucesso, provendo uma multiplicidade de maneiras para
diferenciar a empresa da concorréncia em razdo de um servigo superior ou ainda de
interessantes reducdes de custo (MAGALHAES, 2013).

A gestdo da cadeia de suprimentos consiste na colaboragdo entre empresas para
impulsionar o posicionamento estratégico e melhorar a eficiéncia operacional. Para cada
empresa envolvida, o relacionamento na cadeia de suprimentos reflete uma opgao
estratégica. Uma estratégia de cadeia de suprimentos € um arranjo organizacional de canais
e de negocios baseado na dependéncia e na colaboragdo (BOWERSOX, 2014).

Produtos e servicos ndo tem valor a menos que estejam em poder dos clientes quando
e onde eles pretendem consumi-los. A boa administracdo logistica interpreta cada atividade
na cadeia de suprimentos como contribuinte para o processo de agregacdo de valor
(BALLOU, 2006). Logo, percebe-se o qudo ¢ importante conhecer e entender cada etapa
dessa cadeia, desde a compra de matéria prima até o consumo.

De acordo com a estrutura feita por Galhardi (2005), uma das primeiras etapas da
cadeia de suprimentos ¢ a compra de matéria prima. Dentro de uma organizacdo, o processo
de compras assume um papel estratégico em face ao volume de recursos, principalmente
financeiros, envolvidos dentro de seu campo de atuagao. Em outras palavras, € nesta etapa
da cadeia de suprimentos onde sera envolvido uma das maiores partes dos recursos
financeiros, uma vez que a compra de materiais pode ser entendida como um investimento.
Além disso, a compra deve sempre atender as necessidades de produtos, de acordo com os

requisitos de qualidade j4 estabelecidos pelo processo produtivo (DUARTE, 2015).
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Salomon (2002) cita também como esta importante etapa ¢ praticada, muitas vezes,
erroneamente, baseando-se sempre a partir do menor preco. De acordo com o autor, essa
pratica pode trazer maleficios, uma vez que ndo ¢ sempre que O menor preco vem
acompanhado da melhor qualidade. Importantes parametros devem ser adotados durante a
analise para compra.

Porém, o processo de compras ndo ¢ tdo simples quanto parece, uma vez que nao
envolve somente a organizag¢do, mas também terceiros. Como citado por Nack (2013), o
processo de negociagdo de compra em uma organizacdo envolve dois atores que se
contrapdem e se completam: o comprador ¢ o fornecedor (vendedor). Esta relacao ¢
fundamental na eficiéncia e objetividade do processo. Identificar suas caracteristicas revela-
se necessaria para a compreensao da dinamica deste estudo.

Diante destes desafios, as organizacdes que pretendem atingir um grau de eficiéncia
elevado, principalmente as que atuam em mercados competitivos, necessitam, cada vez
mais, de estruturas informacionais que possam subsidiar processos, atividades, tarefas e
decisdes (NASCIMENTO, 2016). Logo, a Tecnologia da Informacdo (TI) e Sistemas de
Informacdes passam a ganhar grande destaque pelo seu impacto nas organizagdes,
proporcionando ganhos nas varidveis estratégicas organizacionais (MACADA, FELDENS
e SANTOS, 2007).

Este trabalho ir4 identificar os desafios do processo de compras de sucata de aluminio
a partir da experiéncia de alguns engenheiros que trabalham no ramo, com o intuito de
apresentar um sistema de todo esse processo e criar uma alternativa de ferramenta,
desenvolvida através de programacdo de VBA, que otimize este processo, facilitando e
melhorando as negocia¢des de compras.

O objetivo deste trabalho foi interpretar e sistematizar o processo de compras de
sucata de aluminio identificando os seus maiores desafios. Para tanto, foi utilizado uma
empresa do ramo de laminados de aluminio, mais especificamente na produ¢do de chapas
de aluminio. Para a realizagdo do trabalho foram feitas entrevistas semiestruturadas com
Engenheiros com no minimo 4 anos de experiéncia na area de compras. Além disso foram
feitas também observacdes de campo. Posteriormente foi utilizado o software Excel, mais
especificamente o programa de VBA, a fim de desenvolver uma ferramenta capaz de

facilitar e agilizar o processo.



15

1.2 QUESTAO DE PESQUISA
Ao final do trabalho a seguinte questdo sera respondida:
Quais os maiores desafios encontrados no processo de compra de sucata de aluminio

e como a Tecnologia da Informagao pode ajudar?

1.3 OBJETIVOS
O objetivo geral deste trabalho foi identificar os desafios encontrados durante o
processo de compras de sucata de aluminio e propor uma solugao utilizando ferramentas de
TI que proporcionasse uma vantagem neste processo.
Para tanto, foram os objetivos especificos:
e Interpretagdo e sistematizagdo do processo de compras de sucata de aluminio
a partir da experiéncia de compradores;
e Identificagcdo das maiores dificuldades durante o processo;
e C(Criacdo de uma ferramenta que suprisse estas dificuldades e proporcionasse

aos compradores uma maneira mais facil e agil de desenvolver seus trabalhos;

1.4 DELIMITACOES

De acordo com Cervo e Bervian (2002 APUD OLIVEIRA, M., 2011), a tendéncia
mais comum ¢ a escolha de temas que, por sua extensao e complexidade, impecam estudos
em profundidade. A delimitagdo do problema guarda estreita relacdo com os meios
disponiveis para investigagao. O estudo deve ser delimitado tanto espacialmente quanto
temporalmente (GIL, 2002).

Diante da complexidade de uma cadeia de suprimentos e devido a questdes de
conveniéncia, este trabalho tem como objeto de estudo o processo de compras de sucata de
uma empresa que atua no ramo de aluminio. A empresa objeto de estudo € lider em
reciclagem de aluminio, com unidade produtiva no estado de Sao Paulo e capacidade anual
de produ¢do de aproximadamente 450 mil toneladas de bobinas de aluminio.
Aproximadamente 50% de toda a sua producdo final se origina do aluminio reciclado,
advindo de sucatas nacionais e importadas.

E importante ressaltar também que este estudo se limita as experiéncias atuais e

passadas dos compradores de sucata desta organizagdo, os quais atuam no ramo de compras
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no minimo ha 4 anos. A partir de suas experiéncias ¢ que sera sistematizado o processo de

compras de sucata realizada atualmente nesta organizacao.

1.5 JUSTIFICATIVA

A partir da busca de trabalhos nos ultimos anos sobre os trés macros temas, Gestao
da cadeia de Suprimentos ou Supply Chain Management (SCM), processo de compras e TI,
observa-se que estes temas sao considerados como fatores muito importantes para o sucesso
de uma empresa atualmente. E evidente o quanto estas areas foram pesquisadas durante os
ultimos anos, ¢ ainda assim com tendéncia de crescimento.

A partir de uma pesquisa pelo site Scopus é possivel verifica que a abordagem do
assunto Supply Chain quase triplicou nos ultimos dez anos, onde de aproximadamente 3,6
mil publicagdes subiu para aproximadamente 6,8 mil. A Figura 1 apresenta a curva de

crescimento desta estatistica.

Figura 1 - Documentos publicados sobre o tema Supply Chain.

Documents by year

Fonte: Scopus

Ballou (2006) ressalta também o qudo o tema ¢ importante para a economia de uma
empresa. De acordo com ele produtos e servigos ndo tem valor a menos que estejam em
poder dos clientes, quando e onde eles pretendem consumi-los. Ele afirma que cada
atividade na cadeia de suprimentos € contribuinte para o processo de agregagao de valor,
logo, ¢ imprescindivel conhecer e compreender claramente cada etapa dessa cadeia para o

seu gerenciamento.
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No que se diz ao processo de compras, de acordo com o site Scopus, as publicagdes
sobre o tema tém se mantido constante durante os tltimos dez anos. A Figura 2 representa
o numero de documentos publicados desde o ano de 2006 contendo abordagens referente a

Procurement Management, que no mundo corporativo significa gestao de compras.

Figura 2 - Documentos publicados sobre o tema Procurement Management.

Documents by year

Fonte: Scopus

Apesar desta constancia nas documentacdes, Flores (2010) discute o quanto a area de

compras de qualquer organizagao tem ganhado valor:
“A importancia das compras tem aumentado durante o planejamento estratégico, proporcionando
recursos econdmicos, compras de equipamentos importantes e aquisi¢do de produtos, sendo
reconhecida pelo nivel organizacional mais alto para apoiar a corporacao, se opondo ao Unico

interesse de aquisi¢@o e fluxo de materiais”.

E quando se trata de estratégia para se destacar diante da competitividade no mercado
atual, a TI entra em cena como uma ferramenta fundamental para este destaque.

Turban e Volomino (2013) ressaltam bem isso quando dizem: “Organizagdes
dependem da TI para poderem se adaptar as condi¢des do mercado e ganhar uma vantagem
competitiva. Essa vantagem competitiva tem vida curta se os concorrentes puderem
reproduzi-la rapidamente. Nenhuma vantagem dura muito tempo. Assim, as empresas
precisam atualizar-se, desenvolver-se e/ou implantar novos SI para se manterem na
competicao.”.

Devido a toda essa importancia, os investimentos tém entao crescido. De acordo com

a 27" edicdo da Pesquisa Anual do Mercado Brasileiro de Administracdo e Uso de
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Tecnologia de Informagdo nas Empresas realizada pela Fundacao Getulio Vargas, os
investimentos das empresas brasileiras na area de TI tém crescido de forma linear desde os
anos 90, como apresentado na Figura 3. Em entrevista para o site revista TI Inside Online,
o professor da Fundacdo Getllio Vargas, responsavel pela pesquisa cita que "Cada 1% a
mais gasto pelas industrias de capital aberto no Brasil em informatica, depois de dois anos
este investimento sera revertido em um crescimento de 7% no lucro destas organizagdes,

independente do setor em que atuam".

Figura 3 - Gastos e Investimentos em TI

Gastos e Investimentos em TI
% Faturamento Liquido de Médias e Grandes Empresas

8%

7%

6%

5%

4%

3%

2%

1%

1989 1991 1993 1995 1997 1999 2001 2003 2005 2007 2009 2011 2013 2015 Tend

Fonte: Pesquisa Anual do Mercado Brasileiro de Administracdo e Uso de Tecnologia de Informacio nas
Empresas — FGV (2016)

1.6 MATERIAL E METODO

As caracteristicas basicas da pesquisa realizada neste trabalho podem ser definidas da
seguinte maneira:
e (Quanto a natureza: esta pesquisa pode ser definida como aplicada, pois este

trabalho consiste em avaliar e utilizar conhecimentos ja existentes para
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resolver a questdo proposta. Nao serao criadas novas teorias. (OLIVEIRA,
2015)

e (Quanto aos objetivos: uma vez que os objetivos ¢ entender o processo de
compras de sucata, identificar suas dificuldades e sistematiza-lo para facilita-
lo na prética, este trabalho se trata de uma pesquisa descritiva. De acordo com
Gil (2008), pesquisas deste tipo sao aquelas que descrevem alguma populagao
ou fendmeno, a partir de técnicas de coleta de dados, se preocupando com a
atuagdo pratica.

e (Quanto ao tipo de abordagem: a abordagem do trabalho é qualitativa, visto
que as principais bases de dados para este estudo serdo entrevistas com
experientes compradores do ramo, obtendo suas descri¢cdes pessoais sobre o
tema (MAXWELL, 2011).

e (Quanto ao Procedimento: o método utilizado neste trabalho sera a Pesquisa-
acdo. Este tipo de metodologia se caracteriza pela interagdo entre
pesquisadores ¢ membros das situagdes investigadas, trabalhando de forma

cooperativa e/ou participativa (PRODANOYV E FREITAS, 2013).

Em resumo, as classificacOes das caracteristicas deste trabalho estao ilustradas na

Figura 4.
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Figura 4 - Classificagao da Pesquisa.

CLASSIFICACAO DA PESQUISA

[ Bibliogréfica ]
[ Documental ]

Expost Facto

- - | |

Quantitativa [ ]

[ )

‘ Explicativa ‘ Combinada [ MD:;‘I"E":;':E;:!DU ]
[ )

[ ]

[ )

b A

Experimental

Levantamento
[Survey)

Participante

Estudo de caso

Fonte: (OLIVEIRA, O., 2015) — Material didatico de Aula.

A coleta de dados foi feita a partir de entrevistas ndo estruturadas com os compradores
de metais que trabalham atualmente no ramo e com no minimo 4 anos de experiéncia em
compras. Apesar de terem sido entrevistas ndo estruturadas, a esséncia das questdes se
baseava na seguinte pergunta: “Quais etapas eram necessarias seguir desde a identificagao
da necessidade de um metal até a chegada deste material, e quais as maiores dificuldades
durante este processo?!”. Vale lembrar que o foco das dificuldades questionadas era os
fatores que demandavam mais tempo de trabalho e que envolviam maiores custos.

E importante ressaltar que o fato das entrevistas terem sido do tipo nio estruturada
permitiu que as questdes fossem exploradas mais amplamente, desenvolvendo as entrevistas
em dire¢des um pouco diferentes umas das outras (PRODANOV e FREITAS, 2013). Sendo
assim, de acordo com as respostas dos entrevistados, o desenvolvimento das entrevistas se
aprofundavam em diferentes topicos, o que proporcionou a pesquisa um conhecimento mais
amplo sobre o processo de compras de sucatas, e de diferentes pontos de vista.

Apos as entrevistas, para uma sistematiza¢ao do processo de compras mais organizada
e de acordo com as etapas identificadas nas experiéncias dos compradores, foi utilizado
como suporte os fluxos de compras e as variaveis do processo de compras que serao

apresentados no capitulo de Fundamentagao Teorica. Posteriormente, para estruturagao da
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ferramenta de facilitagdo do processo, foi utilizado a programacao VBA, suplemento do
Microsoft Excel.
A Figura 5 ilustra todas as etapas que esse trabalho realiza, desde seu inicio com

analise do cenario envolvido até a fase final de elaboracao do relatério final.
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Figura 5 - Etapas do Trabalho.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Este Capitulo tem como objetivo inicial apresentar suscintamente o conceito basico
da Cadeia de Suprimentos € 0 como a sua gestao impacta nas organizagdes. Posteriormente,
sera focado ao sub nivel da cadeia, as compras, assunto principal deste trabalho,
apresentando a evolugao da area de compras nas empresas, teorias sobre o seu processo, as
variaveis que descrevem este processo € o impacto das negociagdes nas compras. Por fim,
sera apresentado o fluxo de informagdes na cadeia de suprimentos, tal como o impacto da

tecnologia da informacao nela.

2.1 A CADEIA DE SUPRIMENTOS E SUA GESTAO

Magalhdes et al (2013) afirma em seu livro que o surgimento da cadeia de
suprimentos, ou também chamada de cadeia de abastecimento, se deu por conta da
necessidade das empresas em compreender melhor as demandas de sua ponta de consumo,
de forma a perceber tudo que gera valor aos seus produtos e servicos. Mais que perceber,
esta organizacdo em rede busca integrar processos obtendo a maxima eficiéncia e eficacia
da gestdo do produto, desde a fonte de matéria prima até o consumo final, controlando e

coordenando todas as atividades desta rede.

Figura 6 - Cadeia de Suprimentos Genérica.
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Fonte: (MAGALHAES et al, 2013)
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Um dos grandes estudiosos do assunto Cadeia de Suprimentos, Ballou (2006), associa
a cadeia como a logistica de toda a transformacgdo da matéria-prima, desde a sua compra até

o seu consumo. Ele define como:

“Cadeia de Suprimentos ¢ um conjunto de atividades funcionais (transportes, controle de
estoques, etc.) que se repetem intimeras vezes ao longo do canal pelo qual matérias-primas vao
sendo convertidas em produtos acabados, aos quais se agrega valor ao consumidor. Uma vez que
as fontes de matérias-primas, fabricas e o pontos de venda em geral ndo tém a mesma localizacdo
e o canal representa uma sequéncia de etapas de producdo, as atividades logisticas podem ser
repedias varias vezes até um produto chegar ao mercado. Entdo, as atividades logisticas se

repetem a medida que produtos usados sdo transformados a montante no canal logistico.”.

O SCM (Gestao da Cadeia de Suprimentos em inglés) devera integrar as informagdes
de todos os fornecedores, além daquelas relacionadas a verificagdo de processos internos
como fabricagdo e despacho. A partir dessa integragdo, sdo gerados dois fluxos principais:
de materiais e financeiro. O fluxo de materiais ocorre quando hd uma “configuracido do
produto” conforme os requisitos do consumidor, ou seja, saem dos fornecedores os
componentes, as embalagens, etc., agregando valor a propor¢do que passam pelos
participantes dos canais de distribui¢do, até chegar ao consumidor final. O fluxo financeiro
inicia-se com a aquisi¢ao de componentes pelo fornecedor, para a fabricagdo do produto, e
vai até a aquisicdo do produto pelo consumidor, passando pelos canais de distribuicao

necessarios. (WOOD, 2005)

Figura 7 - Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos.
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Por outro lado, Loos e Rodriguez (2015) afirma que a gestdo da cadeia de
suprimentos, se ndo for feita de forma planejada e estruturada, considerando todas as
varidveis pertinentes aos processos e fluxos da empresa, se torna inviavel. Caso aplicada de
forma assertiva, o gerenciamento da cadeia pode trazer diversos beneficios que tornam sua
performance muito positiva, seja com a redugdo de inventarios, custos, estoques, tempo de

ciclo e também com o aumento de entregas dentro no prazo e de receitas.

2.2 AREA DE COMPRAS

Assim como ja apresentado na Figura 7, a rea de compras de uma empresa faz parte
de sua cadeia de suprimentos, sendo uma das suas primeiras etapas, logo, a gestao da area
de compras é essencial para a gestdo da cadeia. E através de uma boa gestio de compras
que os melhores fornecedores serdo selecionados para atendimento das necessidades da
organizag¢do. Porém, ndo se limita somente pelo ato de comprar e monitorar, existe todo um
processo estratégico, que envolve custos, qualidade e velocidade de resposta. (NACK e
BONFADINI, 2013).

O conceito de compras envolve todo o processo de localizacao de fornecedores, fontes
de suprimento, aquisi¢do de materiais por meio de negociagdes de preco e condigdes de
pagamento. Também envolve o acompanhamento do processo (follow-up) junto aos
fornecedores escolhidos e o recebimento do material comprado para controlar e garantir o

fornecimento dentro das especificagdes solicitadas. (CHIAVENATO, 2005).

2.2.1 Processo de compras

O posicionamento atual da 4rea de compras evoluiu nos ultimos anos, principalmente
nas ultimas décadas. Antes da Primeira Guerra Mundial, a area se caracterizava por ser
basicamente burocratica. Foi durante a década de 1970, devido as crises econdmicas
provindas da elevac¢dao do preco do petrdleo, a oferta de diferentes matérias-primas teve
como caracteristicas a escassez dos insumos e o aumento do prego das commodities. A partir
deste panorama, a fungdo compras teve que ampliar sua atuagdo fazendo parte do processo
logistico das empresas, ou seja, tornou-se um importante elo da cadeia de suprimentos.
Surge o que se denomina atualmente como gerenciamento da cadeia de suprimentos. Logo,
os objetivos do setor de compras devem estar alinhados aos objetivos do processo de

suprimentos que uma organizagao estabelece dentro de seu planejamento estratégico como
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um todo, conectando os interesses dos clientes, tanto internos quanto externos a
organizagdo. (NACK e BONFADINI, 2013).

Também para Chiavenato (2005), o 6rgdo de compras deve interagir internamente
com varios o0rgaos da empresa, como producao, PCP, engenharia de produto, controle de
qualidade, controle de estoques, area financeira etc. De acordo com ele, visualizando a
empresa como um sistema aberto, compras € um subsistema, o qual garante os seus insumos
e entradas, se relacionando com o ambiente externo. Logo, percebe-se que a principal
fungdo deste subsistema ¢ o de suporte para os demais subsistemas da organizacao.

Segundo Tadeu (2010) o setor de compras ¢ o “setor responsavel por disponibilizar o
material/produto ou contratar servigos de qualidade e nas quantidades exigidas, no tempo
certo e ao menor custo possivel. O setor ¢ responsavel ainda por pesquisar novos
produtos/servigos com menor custo e por desenvolver e avaliar novos fornecedores, além
de manter uma parceria com estes para obter vantagem competitiva. As atividades do setor
sdo tomadas de precos para a aquisi¢ao de materiais de consumo, de manutengdo, bens
patrimoniais e servigos; atualizacdo constante do cadastro de fornecedores; proposicao de
alteragdes necessarias no sistema de compras e cadastro de fornecedores. ”

Tacconi et al (2014) também ressalta em seu trabalho o papel importante que a area
de compras tem assumido dentro da gestao estratégica da cadeia de suprimentos, em virtude
da sua capacidade de reduzir gastos totais e desenvolver o relacionamento entre

compradores e vendedores:

“Essa fungao faz parte do processo de logistica, sendo responsavel pela negociagdo com
os fornecedores em questdes como prego, prazo, material promocional, giro de estoque, entre
outras que fornecem respaldo para um preco final do produto mais competitivo. Além disso,
organiza as condi¢cdes de pagamento, verifica os melhores fornecedores e, consequentemente,
supre a organizagdo de bens ou servigos com a qualidade ¢ a quantidade correta para todo o

processo em si.”.

Hé um tempo atras, o setor de compras era visto como uma area de back-office, de
apenas suporte, com atividades rotineiras e repetitivas e pouca rentabilidade para a empresa,
como um setor que trazia apenas despesas. Hoje, os profissionais de compras se tornam
importantes, visto a necessidade das organizagdes em reduzirem custos € se manterem
competitivas. Estes profissionais, chamados de “compradores”, devem ter uma visao
sist€émica, estarem atentos as tendéncias do mercado, saber negociar com fornecedores e

clientes e tomar decisdes com base nos indicadores de desempenho. E de sua
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responsabilidade também buscar fornecedores parceiros para ganhar competitividade junto

aos seus concorrentes (TADEU, 2010).

Assim como ja dito anteriormente, Chiavenato (2005) também aponta a area de

compras como um centro de lucro da organizagdo, perdendo a identidade antiga de centro

de custos. De acordo com o autor, a sua boa administragdo pode assegurar nao somente o

comum abastecimento de insumos e materiais, dos quais a empresa necessita para garantir

seu funcionamento regular, mas pode também trazer muitos outros beneficios, como

qualidade assegurada, prazos, economia e lucratividade.

Este mesmo autor descreve o ciclo de compras em cinco etapas (CHIAVENATO,

2005):
I.  Analise das Ordens de Compra (OCs) recebidas;
II.  Pesquisa e sele¢do dos fornecedores;
III.  Negociacdo com o fornecedor selecionado;
IV.  Acompanhamento do pedido (follow-up);

V.  Controle do recebimento do material comprado;

Figura 8 — Ciclo de Compras
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Fonte: (CHIAVENATO, 2005)

Ja Dias e Costa (2012) definem o fluxo de compras em oito etapas, partindo do

momento em que a empresa sente a necessidade de algum material at¢é o momento de

pagamento ao fornecedor. Sdo as etapas:
I.  Identificacdo da necessidade de aquisi¢ao;
II.  Consulta ao mercado fornecedor;
III.  Efetivacao da aquisi¢do ou contratacdo do servico;
IV.  Emissao do pedido de compra;
V.  Realizacdo do follow up ou acompanhamento;

VI.  Realizagdo ou efetivagao do fornecimento;

VII.  Disponibilizacao do material ou servigo adquirido aos interessados;

VIII.  Realizagdo ou autoriza¢do do pagamento do fornecedor;
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Costa, Mario e Moura (2015), em um estudo de caso com uma empresa que fornece
materiais para os segmentos de Linhas de Transmissdo e Redes Aéreas de Distribuicao de
Energia Elétrica, apresenta um fluxo de compras um pouco mais detalhado comparado aos
anteriores. De acordo com o estudo, as principais etapas identificadas na realizagdo de uma

compra nessa empresa foram:

I.  Emissao da requisicdo de compra (Solicitagdo de compra);
II.  Anaélise da Requisi¢cao de compra;
III.  Realizagdo das cotagdes e negociagdes junto aos fornecedores, considerando
as variaveis de compra;
IV.  Langamento e aprovacao do pedido de compra no sistema;
V.  Solicita¢do ao financeiro para realizar pagamento a vista quando for o caso;
VI.  Realizac¢do do pedido de compra junto ao fornecedor;
VII.  Follow up do pedido de compra;
VIII.  Recebimento do material;
IX.  Troca ou cancelamento da compra caso necessario;

X. Baixa da nota fiscal no sistema;

Analisando os fluxos apresentados pelos autores anteriormente percebe-se uma
grande semelhanca entre eles, se diferenciando apenas no nivel de detalhe do processo. No
Apéndice A eles foram agrupados de acordo com as suas semelhancas.

Nao existe um fluxo rigido, tnico e universal para os processos de compras, o qual
possa suprir as necessidades de toda e qualquer empresa, ndo importa o seu mercado
atuante. Porém, possuir um procedimento de compra uniforme, traz ao setor uma sequéncia
logica ideal, que pode proporcionar agilidade as aquisi¢des, sem comprometer as
necessidades de garantia de seguranca e probidade na condu¢ao dos processos. (COSTA,
MARIO e MOURA, 2015).

A partir de seu estudo teorico sobre compras, Costa et al (2015) faz uma tabulagao de
todas as varidveis do processo de compras encontradas na literatura. Estdo elas

representadas no Quadro 1.
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N° Variavel Autores Diz respeito a
| e | B ol Gowy o[ G e o i
Dias ¢ Costas (2012) A ¢ P
exigéncias.
) Quantidade Baily et al. (2000) Quan.ti'dade dos produtos a serem
correta adquiridos.
3 Tempo Baily et al. (2000) e | Prazo de entrega dos produtos comprados
P Dias ¢ Costas (2012) ¢/ou servigos contratados.
Baily et al. (2000),
4 Fonte de Chaves (2002), Gaither | Sele¢do e desenvolvimento de fornecedores
Suprimentos | e Fraizer (2005) e Slack | adequados.
et al. (2009)
Bail t al. (2000 .
S| v L Sk | Vo o oo
Vantine (1998) ¢ GOS-
Baily et al. (2000), | Negociar a compra dos produtos e/ou
6 Negociagdo | Coelho Junior (2001) e | contratacio de  servico com  0s
Dias e Costa (2012) fornecedores.
Baily et al. (2000
Custo total de | > ¢ @ ( ) e Custo total envolvido na compra de
! Aquisicado Bowersos, ~Closs e rodutos e contratacdo de servicos
AHISIE Cooper (2006) P ¢ GOS-
g Especificagdes | Gaither e Fraizer (2005) | Requisitos necessarios para realizagdo da
de compra | e Dias e Costa (2012) compra.
Baily et al. (2000),
Oreanizacio Chaves (2002),
9 degcom Eas Gongalves (2010), Pozo | Estruturacdo do processo de compras
P (2010) e Dias e Costa
(2012)
10 Restrig?)es Dias ¢ Costa (2012) Re,:strig()es financeiras que possam i@Pe?ir
financeiras a area de compras de efetuar uma aquisigao.
1 Timing Baily et al. (2000) Atender as necessidades de compras da

organizagdo em tempo habil.
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Tino de Baily et al. (2000),
P Ballou (2006), Dias e | Produtos que devem ser comprados
12 | produto a ser . . ~
Costa (2012) e Arnold | conforme descritos nas especificagdes.
comprado
(2012)
Reis (2001), Ballou
13 Frete (2006), Dias e Costa | Custo do transporte nas compras efetuadas.
(2012) e Arnold (2012)
Assisténcia | Bogmann (2002), | Servicos de reparados de defeitos sob
14 técnica e Marques (2006) e Dias e | garantia e realizagdo de treinamento para
treinamento | Costa (2012) utilizacao do produto adquirido.
Bail .2
Prazo de aily et al.—( QOO)’ .
15 Chaves (2002) e Dias e | Prazo estabelecido para pagar o fornecedor.
pagamento
Costa (2012)
Periodo de duragdo d dut 1
Validade dos | Chaves (2002) e Lima eriodo e ura(;’ao‘ © Ui Produto nF) aua
16 ) suas caracteristicas e qualidades
produtos Filho (2007) )
permanecem inalteradas.
Niveis de Baily et al. (2000), Dias icrllim:rifi(:)s ifaterlil;?;ériai 13:::2:0 Z
17 (2005), Ballou (2006), | ~°"'P ’ P!
estoque produtos acabados em um sistema de

Slack e al. (2009)

transformacao.

Fonte: (COSTA et al, 2015)
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2.2.2 Negociacoes

Assim como na etapa II do fluxo de Chiavenato (2005), na etapa II do fluxo de Dias
e Costa (2012) e na etapa III de Costa et al (2015), a compra de material/produto ou servigo
depende também dos fornecedores e das negociagdes realizadas com eles. Bonfadini e Nack
(2013) afirmam que quanto melhor for a negociacdo da compra, menor serda o gasto na
transagdo, maior serd o lucro, logo, melhor serd o resultado.

O processo de negociacdo de compra em uma organizagdo envolve dois atores que se
contrapdem e se completam: o comprador ¢ o fornecedor (vendedor). Esta relacdo ¢
fundamental na eficiéncia e objetividade do processo. O comprador deve assumir um papel
estratégico nos negocios, uma vez que ele gerencia grandes volumes de recursos,
principalmente financeiros, se envolvendo diretamente no futuro da empresa. Ja o
fornecedor, ¢ aquele que tem que envolver o comprador. Nao basta somente fornecer o que
o comprador precisa, mas ele precisa conquistar a confianga do comprador a fim de criar
um relacionamento de longo prazo com a empresa a qual estd prestando servico. (NACK e
BONFADINI, 2013).

De acordo com Chiavenato (2005) as negociagdes servem para definir como sera feito
o pedido de compra: se o material estd dentro das especificacdes, se esta dentro das
condi¢des de preco e pagamento mais adequadas para ambas as partes e qual serd o prazo
de entrega. “Da-se o nome de negociacdo aos contatos entre o 6rgdo de compras € o
fornecedor para reduzir as diferencas e divergéncias e chegar a um meio-termo: cada parte
cede um pouco para que ambas saiam ganhando. Nao hé negociagao quando apenas uma
parte ganha e a outra perde. Na negociagdo, as perdas e ganhos sdo repartidos entre as partes
para se chegar a um acordo. ”

Além do tipo de negociacdo ganha-ganha, Patel e Rubin (2016) apresentam um dos
pontos cruciais para se construir uma boa negocia¢do: criar metas para aceitacdo € nao
aceitacdo. Para isso, ¢ importante ter em mente quais sdo os trés principais fatores
relacionados ao negocio em questdo, como por exemplo preco, prazo de entrega, prazo de
instalacao, etc. Desta forma, ao se iniciar uma negociagao, fica bem evidente qual € a “zona
de negociag¢ao” do comprador (ZOPA - sigla utilizada), identificando qual € o momento de
aceitar uma proposta ou abandonar a negociacao, deixando a negociagdo um processo mais

objetivo e rapido.
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2.3 TINA CADEIA DE SUPRIMENTOS

A TI é uma ferramenta importante para todas as disciplinas de negocios, uma vez que
ela desencadeia mudangas no mercado, nas operagdes, no comércio eletronico, nos recursos
humanos, no setor financeiro, na contabilidade, na logistica e com parceiros de negdcio,
sejam consumidores ou fornecedores. Esta trouxe as organizagdes a capacidade de atingir e
responder todo o tipo de demanda no mercado. “Nada que envolva negocios ou estratégia
corporativa deixa de passar pela TL.”. (TURBAN e VOLANINI, 2013).

De acordo com a empresa Endeavor Brasil (2015):

“Gestao de TI significa gerir o conjunto de todas atividades e solu¢des providas por
recursos computacionais que t€ém como objetivo possibilitar a obten¢do, o armazenamento, o
acesso de informagdes para vocé usar no dia a dia da sua empresa. Ela pode ajudar a encontrar
formas de se diferenciar no mercado, permitindo que dados valiosos sejam aproveitados para
sair & frente de concorrentes. E uma ferramenta fundamental para desenvolvimento e inovagio
dos negobcios, a exemplo de grandes empresas que vém se tornando gigantes através do uso

inteligente da informacéo (Uber, Google, Amazon, etc).”.

As organizacdes dependem hoje dos métodos e técnicas da TI para poderem integrar
suas funcdes de trabalho. Ela pode ajudar as empresas a se tornarem mais eficiente,
melhorando sua produtividade e seu tempo de resposta aos seus clientes. Com um aumento
significativo das demandas de clientes e a competitividade global nos ltimos anos, ter uma
melhor produtividade e ser rdpido nos negdcios se tornaram caracteristicas fundamentais
para uma empresa atingir o sucesso. A evolucdo da TI permitiu, portanto, transformar a
cadeia de suprimentos em um sistema de valor. (MARINAGI et a/, 2014).

Prajogo e Olhager (2012) definem a fungdo principal da TI na gestdo da cadeia de
suprimentos como os trés seguintes aspectos:

I. A TI permite que a empresa aumente seu volume e complexidade de
informagdo, fatores que devem estar sempre alinhados com todos seus
parceiros de negdcio;

II.  Fornece as informagdes da cadeia de suprimentos em tempo real, incluindo
niveis de estoques, status de entrega de servigo ou produto, planejamento e
programacdo de produgdo, permitindo que a organizagdo controle as

atividades de toda a cadeia;
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III.  Facilita a interligacao entre o planejamento e a programacao das operagdes da
empresa ¢ de seus fornecedores, proporcionando uma melhor coordenagao

entre eles;

E em meio a toda esta competitividade e a necessidade de se destacar no mercado, ser
rapido nas operagdes e respostas também se tornou caracteristica importante. Tseng et al
(2011) afirma que esta alianca entre TI e SCM tem permitido também uma resposta mais
rapida e de melhor qualidade aos clientes, uma reagao rapida das mudangas de mercado no
dia-dia, uma melhor utilizagao das fabricas e uma reducao dos niveis de estoques. Segundo
ele, a utilizagdo da Tecnologia da Informagdo na gestdo da cadeia de suprimentos tem
proporcionado as empresas uma alta performance nos dias de hoje, gerindo todo o
relacionamento entre os departamentos e também com seus clientes.

Atualmente, o sistema de informagao mais utilizado nas empresas ¢ o sistema ERP
(Enterprise Resource Planning), também conhecido como Sistemas Integrados de Gestao.
Assim como o proprio nome ja sugere, esta ferramenta ¢ capaz de integrar e coordenar os
processos internos de uma empresa, a partir da coleta de dados e armazenamento deles em
uma Unica fonte com o objetivo de atender toda a organiza¢dao. (BRANSKI e LAURINDO,
2013).

Por se tratar de um sistema que interliga inimeras informag¢des de uma organizagao,
a sua implementagao ¢ um processo de grande complexidade. A implementacao deste exige
uma grande mudancga nos processos da empresa, tal como a adapta¢do dos colaboradores,
principalmente funcionarios, e também investimentos altos. Porém, tendo sucesso na sua
implementagdo, € possivel identificar inimeros beneficios como: melhorias nas relagdes
externas; melhoria na gestdo dos inventarios e encomendas; melhoria na comunicacao
interna com informacdes mais consistentes, precisas € em tempo real, uma facilitacdo das
atividades do dia-dia, melhores previsdes de negocios e tomadas de decisao; e por fim uma

maximizac¢ao do lucro da empresa visto a longo prazo. (MARTINS e ALTURAS, 2016).
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3 DESENVOLVIMENTO

Este capitulo tem como objetivo fazer uma breve apresentacdo sobre a empresa que
faz parte deste trabalho, mostrando o seu ramo de atuagdo, o mercado em que ela esta
inserida e algumas de suas atividades. Além disso, sera representado o mapa do processo
de compras de sucata, a partir das entrevistas realizadas com os compradores escolhidos,

relacionando-o com os processos propostos na literatura discutida.

3.1 SOBRE A EMPRESA

A empresa que faz parte deste trabalho estd inserida no ramo de laminados de
aluminio, com foco principalmente em industria automotiva e de transporte, construgao
civil e embalagens de aluminio. Fundada no ano de 1974 e com sede global em Atlanta, no
estado da Georgia nos Estados Unidos da América, esta empresa esta presente em todos os
continentes, possuindo mais de 10 mil funcionérios e estd entre as maiores empresas
recicladoras de aluminio do mundo, reciclando aproximadamente 50 bilhdes de latas de
aluminio, contribuindo para o ciclo fechado do material reciclado.

No Brasil, sua maior planta se encontra na cidade de Pindamonhangaba, no estado de
Sao Paulo, local onde se encontra a principal area de compras de sucata de aluminio, area a
qual ¢ estudada neste trabalho. Esta planta conta com a participacdo de aproximadamente
1500 funcionarios, fora terceiros que atuam diretamente e indiretamente nos processos de
producao.

Esta planta possui como produto final a bobina de aluminio, nome dado as chapas de
aluminio enroladas. A bobina de aluminio pode variar de diferentes maneiras, de acordo
com a especificacdo de cada cliente. Sdo as caracteristicas que variam no produto final: a
espessura da chapa de aluminio, a sua cor e a composi¢do da liga de aluminio, fator que
define as propriedades mecanicas do produto, podendo ter uma composi¢ao maior de Mn,
Mg ou Fe, por exemplo, definindo assim os diferentes tipos. Definido o destino da bobina,
a empresa encaminha elas diretamente para os seus clientes ou as vezes ainda tem de realizar

outro processo de transformacdo em féabricas de terceiros.
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3.2 AREA DE COMPRAS DE SUCATA

A equipe atual da 4rea de compras de sucata situada na planta de Pindamonhangaba
¢ composta por 6 pessoas no total. A reparticao das responsabilidades ¢ feita da seguinte
forma: 2 funcionarios sao responsaveis pelo SCM de todas as compras de sucata realizadas,
isto €, responsaveis por garantir que o material comprado chegue até a planta no tempo
previsto, dentro do planejamento e com todos os documentos necessarios; 2 compradores
oficiais que sdo responsaveis pela busca e negociagao dos melhores materiais disponiveis
no mercado nacional e internacional, sendo eles os unicos responsaveis por importados, tal
como também responsaveis pela emissdo de suas Ordens de Compras (OCs) e contato com
o setor financeiro; 1 engenheiro especialista em sucata ¢ no processo de reciclagem que
auxilia na escolha busca do tipo de material com especificagdes mais adequadas a realidade
da fabrica; e por fim um Gerente que gere toda a equipe e que também atua com comprador.

Como este trabalho tem como um dos focos sistematizar o processo da compra de
sucata a partir da experiéncia de compradores, eles foram as pegas principais para o
desenvolvimento deste trabalho, onde eles foram entrevistados e analisados no dia-dia de
trabalho. Vale ressaltar que houve também um acompanhamento de perto dos processos,
pessoalmente, o que também colaborou para atingir os objetivos propostos.

Estes compradores sdo responsaveis por garantir aproximadamente 50% de toda a
sucata de aluminio que € processada na planta de Pindamonhangaba, sendo que 60% deste
total ¢ material importado. Como dito no primeiro capitulo, um pouco mais da metade de
todo o aluminio final da empresa ¢ provido de material reciclado, o que torna a equipe de
compras de sucata desta unidade responsavel por 25% de toda a producdo da fabrica,
evidenciando a sua grande importancia na organizagao.

Para a apresentacdo e um bom entendimento do processo de compras estudado, ¢
importante ressaltar a diferenga do mercado de sucata para outros tipos de mercado, algo
que foi muitas vezes citado nas entrevistas. De acordo com os entrevistados, o dinamismo
do mercado e das negociacdes se difere bastante em comparagdo a compra de aluminio
primario por exemplo. Por se tratar de um metal secundario, outro nome dado a sucata de
aluminio, o material acaba se concentrando bastante em sucateiros e empresas sucateiras,
que muitas vezes sao fornecedores pequenos, dando espago para os “Traders” alavancarem
o preco do material no mercado. Sao eles os responsaveis muitas vezes por fazer o
intermédio comprando dos pequenos fornecedores e vendendo para as empresas que

reciclam. Ou seja, para aumentar a lucratividade das empresas recicladoras, ¢ importante
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atingir diretamente os fornecedores, mantendo a competitividade também com os
“Traders”.

Outro fator citado nas entrevistas que diferencia este mercado ¢ a maneira de se chegar
a uma decisao de prego final. De acordo com os entrevistados, para muitos produtos e
servicos a compra ¢€ feita a partir de cotagdes de precos de diferentes fornecedores, até que
no final ¢ decidido qual das cotacdes tem o melhor custo beneficio para a empresa. Ja na
compra de sucata de aluminio ndo existe um valor exato para o material, o que exige
bastante do comprador em analisar e entender ao mesmo tempo os mercados de cada pais,
as empresas mais influentes, a variagao do pre¢o da commoditie de aluminio primario, para
assim chegar a uma conclusdo de qual € o preco que ele vai oferecer ao fornecedor. No
primeiro mercado citado é o comprador que recebe os precos, ja no segundo, ¢ o comprador

que impde o prego.

3.3 O PROCESSO

Assim como anteriormente, o processo de compras de sucata em estudo foi
estruturado a partir de entrevistas ndo estruturadas. E importante ressaltar que por se tratar
de entrevistas ndo estruturadas as entrevistas tomavam formas e sequéncias um poucos
diferente umas das outras. Além disso, outro fator que foi agregado as entrevistas foi o

acompanhamento doa dia-dia dos compradores.

3.3.1 As Etapas

O processo de compras de sucata em estudo foi estruturado como apresentado na
Tabela 1. Em seguida ¢ discutido o que significa cada etapa dentro do processo de compra
de sucata, a fim de apontar a importancia e proporcionar uma melhor compreensdo sobre

cada uma delas.
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Tabela 1 - Etapas do Processo de Compras de Sucata

I Planejamento

II Negociagdes

III Fixacdo e Hedge do Preco

v Emissao e Aprovagao da OC

VvV Acompanhamento (Follow up)

VI Envio e Recebimento da Carga
VII Fiscalizag¢ao das Especificagdes
VI Retirada de Impurezas

IX Abatimento das Impurezas nas contas

X Pagamento

Fonte: Producédo do proprio Autor

Assim como proposto explicitamente no fluxo de Dias e Costa (2012), o processo de
compra de sucata também parte da identificacdo da necessidade de material, criando assim
o Planejamento de Metal (I). Este planejamento ¢ feito anualmente e reestruturados
mensalmente com a participa¢do de diferentes departamentos da empresa. Os principais
fatores importantes para a Area de compra de sucata ¢ o volume de sucata estimado para
cada més do ano e o lucro que se deve obter em cada compra do material. Este lucro ¢
chamado de “Spread”, o qual determina o quanto o comprador lucrara na compra do
aluminio sucateado comparado ao valor da commoditie de aluminio primario.

As Negociagdes (II), etapa também apresentada nos trés fluxos apresentados no
capitulo 2 (CHIAVENATO, 2005, DIAS ¢ COSTA, 2012 e COSTA, MARIO e MOURA,
2015), foi apontada pelos compradores como uma das etapas mais complexas, visto o
dinamismo do mercado deste metal secundario. De acordo com as estratégias de cada
comprador, algo que varia com o perfil de cada profissional, foi possivel generalizar as
negociacdes da sucata nos seguintes passos: 1) Conhecer a oferta de sucata de aluminio no
local onde se pretende “atacar”; II) Listar fornecedores e conhecer seus historicos de
trabalho (clientes, volumes, pregos antigos); III) Trabalhar com eles em conjunto as
especificagdes do material pretendido; IV) Conhecer os drivers atuantes na regido e

identificar seus pregos a partir de conversas com fornecedores; V) Estudar os fretes para



38

poder precificar o material; VI) Desenvolver a margem de Preco que podera ser utilizado
na negociac¢ao do prego.

A etapa III se refere a etapa onde ¢ fixado o prego junto ao fornecedor e logo ja feito
o Hedge da operacao. O Hedge ¢ uma forma da empresa se proteger das oscilagdes do
mercado do aluminio, ou seja, caso a compra o valor do aluminio primério despenque nos
dias seguintes & compra, a empresa nao terd prejuizos com aquela compra realizada. Esta
operacao ¢ feita pela area financeira da empresa, o que obriga que a comunicagdo entre as
duas areas seja muito forte. Feito isso, ¢ emitido entdo a Ordem de compra e levada para
aprovacao do gerente da area (IV).

A partir dai ¢ feito todo o acompanhamento da compra até a sua chegada na planta (V
e VI), periodo que varia de acordo com a origem do material. Chegado a planta, antes da
entrada do material, ¢ feito uma inspe¢do do material (VII) para ver se segue as
especificagdes pré-definidas, caso aprovado, segue para o processo de reciclagem ou para
estoque.

No inicio do processo da reciclagem ocorre, portanto, uma limpeza do material (VIII),
de maneira que retire as impurezas da sucata, ou seja, aquilo que ndo ¢ aluminio. Este
processo ¢ muito importante, pois se tratando de materiais de reciclagem, muitas vezes
outras coisas sdao adicionadas ao meio do material para que o peso da carga seja maior.
Materiais como ferro, areia, pregos, terra, sio muitas vezes expostos nesse processo de
segregacdo de material. Uma vez que essa “sujeira” estd segregada, ela é pesada e entdo

abatida nas contas (IX) juntamente ao pagamento (X).

3.3.2 As Variaveis de compra

Durante as entrevistas e a compilacdo das informacdes obtidas, o Quadro 1, onde
Costa et al (2015) apresenta as variaveis de compras retiradas da literatura, foi utilizada
para que simultaneamente fosse feito uma assimilagdo do processo de compras em questao
com a literatura. Desta forma, uma vez que a estrutura do processo de compras de sucata
foi finalizada, foi feito uma andlise para identificar quais variaveis do Quadro 1 estdo
presentes nele e em quais etapas elas se encontram. A Tabela 2 representa esta analise, onde

as variaveis estdo indicadas de acordo com a numeragao feita no Quadro 1.
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Etapas

Variaveis envolvidas

Planejamento

17 - Niveis de Estoque

10 - Restri¢des Financeira

12 - Tipo de produto a ser comprado
2 - Quantidade Correta

1 - Qualidade

II

Negociagoes

4 - Fonte de suprimentos

6 - Negociacao

13 - Frete

5 - Prego

8 - Especificagdes de compra
3 - Tempo de entrega

7 - Custo total da Aquisi¢ao
15 - Prazo de pagamento

III

Fixacdo e Hedge do Preco

7 - Custo total da Aquisicao
15 - Prazo de pagamento

1A%

Emissdo e Aprovagao da OC

7 - Custo total da Aquisicao
15 - Prazo de pagamento

13 - Frete

5 - Prego

3 - Tempo de entrega

Acompanhamento (Follow up)

3 - Tempo de entrega

VI

Envio e Recebimento da Carga

13 - Frete
3 - Tempo de entrega
2 - Quantidade Correta

VII

Fiscalizagao das Especificacdes

8 - Especifica¢des de compra

VIII

Retirada de Impurezas

IX

Abatimento das Impurezas nas contas

7 - Custo total da Aquisicao

X

Pagamento

7 - Custo total da Aquisicao
15 - Prazo de pagamento

Fonte: Produgdo do proprio Autor

E importante ressaltar que algumas variaveis se repetem ao longo das etapas

enumeradas. Isso acontece, pois as varidveis foram listadas conforme a importancia delas

para a realizacdo de cada etapa. Por exemplo, para que o Envio e o Recebimento da Carga

(V) seja bem-sucedida e conforme planejado, ¢ importante que se tenha claro a opgdo de

Frete utilizada, o Tempo de entrega acordado e que atenda a Quantidade correta comprada.

Visto todas as varidveis encontradas no processo estudado, apenas trés das listadas

por Costa ef a/ (2015) ndo puderam ser identificadas, um dos pontos negativos deste estudo.
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Acredita-se que a auséncia destas varidveis tenha ocorrido por nao serem aplicaveis a
compra deste tipo de produto. Sdo elas: 9 — Organizagdo de compras; 14 — Assisténcia
Técnica e Treinamento; 16 — Validade dos produtos. Quanto a varidvel de numero 11, o
timing, ndo foi adicionada a Tabela 2 pelo fato de que ela engloba todo o processo, desde a
primeira até a ultima etapa, uma vez que sua descri¢ao ¢ “atender a necessidade de compra

da empresa em tempo habil”.

3.3.3 As Dificuldades do processo

Durante as entrevistas percebeu-se que a maior parte do tempo era dedicado a
explicagdo de como funcionavam as negociagdes. De todas as etapas enumeradas, a etapa
I se apresentou como a de maior complexidade e desafiadora frente & compra de sucata de
aluminio, e também foi a que mais apresentou semelhancas dentre os depoimentos dos
compradores. Como j& dito anteriormente, a compra do metal secundario exige dos
compradores um dinamismo muito grande, visto que muitos fornecedores do material sdo
pequenas empresas € ao mesmo tempo envolve o mercado global da commoditie de
aluminio.

Outro fator que demonstra a tamanha complexidade desta fase ¢ a quantidade de
variaveis de compra que se encontram nesta etapa. Como visto na Tabela 2, a fase de
Negociacdes ¢ a que tem mais varidveis envolvidas, sendo 8 delas. Isto ilustra o quanto de
informagdes ¢ necessario nesta fase para se chegar a um acordo com os fornecedores de
sucata.

Para que as negociagdes com os fornecedores tenham sucesso, ¢ importante que o
comprador esteja sempre atualizado sobre o mercado em questdo. A exemplo disto, foram
citados os seguintes fatores: o pre¢co do aluminio primdrio; as variagdes cambiais; a
influéncia das maiores economias mundiais como Estados Unidos e China na compra e
venda de aluminio; como os Traders e concorrentes, chamados durante as entrevistas de
Drivers, estdo atuando nas regides dos possiveis fornecedores; e também os valores de
fretes.

Os compradores citaram que ¢ muito importante estar sempre atualizado com os
valores de fretes, uma vez que este fator faz parte do calculo do preco e pode ser decisivo
na compra do material. E junto dele também ha a anélise de outro fator, os incoterms. De
acordo com o site da Camara Internacional de Comércio, os incoterms tém se tornado uma

parte essencial do dia-dia das transa¢des comerciais e definem quem sera o responsavel
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pelos custos e os riscos do transporte de um material, o comprador ou o vendedor. Sendo
assim, durante uma negociagdo, ¢ importante definir como e onde o material devera ser
enviado, se o comprador serd o responsavel em retird-lo dos estabelecimentos do
fornecedor, ou se o fornecedor serad responsavel em entrega-lo na planta do comprador, por

exemplo.

3.4 UMA PROPOSTA PARA FACILITACAO DO PROCESSO

Feito a estruturacdo do processo de compras em estudo e o mapeamento das
dificuldades durante este processo, foi criado uma ferramenta como proposta para facilitar
estas dificuldades. Baseado com maior foco na etapa de maior dificuldade, as Negociagdes,
e principalmente nas variaveis de precgo e frete, foi desenhado um protétipo de ferramenta
utilizando programacdo em linguagem VBA, extensdo do Microsoft Excel, que possa trazer
agilidade durante este tipo de negociagdes automatizando algumas analises feitas pelos
compradores e logo, dando uma maior velocidade a elas.

E importante ressaltar, que para se obter um maior foco no desenvolvimento da
ferramenta, foi escolhido desenvolvé-la tomando como base as negociagdes de compras
internacionais. Esta delimitacdo foi imposta nesta fase deste trabalho, pois durante as
entrevistas percebeu-se que negociagdes com fornecedores internacionais eram um pouco
mais dificeis, uma vez que passa a envolver também outras plantas da empresa distribuidas
pelos continentes. A influéncia dos mercados de outros paises durante as negociagdes €
maior, o que demanda mais tempo para analise dos compradores e também exige uma maior

velocidade de respostas durante a comunicagdo com os fornecedores.

3.4.1 O Prototipo

Chamado de Easy Deal, que significa “Facil Negociagdo” em inglé€s, este prototipo
foi entdo desenvolvido a partir do cruzamento de varios fatores identificados como
importantes durante as entrevistas e estudo da literatura. A Figura 9 ilustra quais sdo estes

fatores.
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Figura 9 - Principais fatores inclusos na ferramenta Easy Deal

Valor do
Aluminio

Taxas
Cambiais

Tabela de
Fretes

Planilha de
Planejamento

Fonte: Produgédo do proprio Autor

A Tecnologia da Informacgao, além de nos permitir trabalhar com os algoritmos de
programagao para criar ferramentas, também permite o cruzamento de dados de diferentes
fontes. A fim de obter os valores de dados atuais do mercado do aluminio, a ferramenta
retira os dados do valor da commoditie aluminio e as taxas cambiais a partir da conexao da
internet. Ja a tabela de Fretes e a planilha de planejamento, sdo banco de dados externos ao
programa conectados diretamente a ele. E por fim as informagdes do Driver e Incoterm sao
dados aplicados de forma manual na hora da utilizagdo da ferramenta, por se tratarem de
informagdes que variam de acordo com cada fornecedor. Logo, todas estas informagdes sao
cruzadas durante a simulagdo do Easy Deal.

Para um melhor entendimento do layout da ferramenta proposta, foram feitas algumas
capturas de tela durante a simulag@o do Easy Deal. Vale lembrar que todas as imagens foram
feitas do programa Microsoft Excel, plataforma onde o algoritmo foi escrito.

Na Figura 10 temos a ilustragdao do menu inicial. Nele estdo contidos alguns dados
referente ao mercado do dia em que o usudrio esta utilizando a ferramenta. Se tratando da
sucata de aluminio que foi a base deste trabalho, temos representados nessa tela inicial: o

LME (“London Metal Exchange”), o qual se refere ao pre¢o da tonelada do aluminio
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primario, sendo cotado como “Cash”, “D-1" e “M to Date” que se referem respectivamente
ao prego do dia, do dia anterior e a média do pre¢o no més até a data; e as taxas de cambio

que consideradas mais relevantes para a ferramenta.

Figura 10 — Menu Inicial do Easy Deal

Preco do Aluminio Taxas de cimbio | T.'SS)?
LME Cash § 1.61975 BRL R$ 323
LME (D-1) $ 1.63725 BRL (D-1) R% 320
LME (M to Date) § 1.57592 Euro € 039

¥LME cash do dia: 26 S=p
Importar Sucata

Fonte: Produgdo do proprio Autor

Clicando no botao “Importar Sucata”, vem entdo a tabela de busca, onde ¢ feito a
entrada de dados que o comprador pretende pesquisar para poder ter informagdes para a sua
negociagdo. E nesta fase que o comprador deve indicar a origem e volume do material
encontrado, o tamanho do contéiner (de 40 ou 20 pés) que sera utilizado no transporte do
material, o tipo de Incoterm que ele deseja utilizar na negociagdo, a varidvel do LME
desejada, o prego que o Driver esta pagando na regido do fornecedor em porcentagem do
LME tal como o porto que o Driver utilizaria para importar o material, € por fim o més de
chegada do material, para que seja feito um comparativo com o planejamento da empresa
feito para aquele més.

Na Figura 11 temos um exemplo desta tela de busca preenchida, onde estas
informacdes devem ser adicionadas. Note uma informagao importante a respeito do driver,
que € o porto escolhido. Neste exemplo temos como escolha o porto de Savannah, o que
indica que o Driver esta situado nos Estados Unidos. Esta tela ¢ composta por 7 botdes,
distribuidos pela tela, e tém a seguinte fungao:

=  “Limpar Busca”: Limpa todos os campos de entrada de dados;

= “Menu’: Retorna ao Menu inicial;

= “Am. Do Norte”: Faz a comparagdo entre os valores de importagdo do Driver
com a planta da América do Norte escolhida;

= “Am. Do Sul”: Faz a comparagdo entre os valores de importa¢ao do Driver

com a planta da América do Sul escolhida;
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=  “Europa”: Faz a comparagao entre os valores de importagao do Driver com a
planta da Europa escolhida;

= “Asia”: Faz a comparagio entre os valores de importagdo do Driver com a
planta da Asia escolhida;

*  “Busca no Mundo”: Faz a comparacao entre os valores de importagdao das

plantas escolhidas dos continentes pretendidos e também com o Driver.

Figura 11 - Tela de Entrada de Dados

Banco de Pesquisa

Data 26.09.2016
Material Lata de Aluminio
Pais SouthAfrica
{Porto de Origem| Durban, South Africa H
{ Incoterm | FOB | { Chegada do Material (MM-YY) | Nov-15 !
| LME IS 161875} Cash | {Precopagopelo Driver (%LME)!  85%
Porto do Driver Savannah
Volume 50 |
Contéiner 40 j

Limpar
Busca

Busca no
Menu Mundo

Fonte: Producdo do proprio Autor

Dando sequéncia ao processo da simulagdo, a Figura 12 ilustra a proxima tela que
aparece apos clicar no botao Am. do Sul. Para que se tenha uma maior quantidade de opgdes,
de acordo com a Planta escolhida na América do Sul, o programa te apresentara as opcoes
de portos que vocé deseja utilizar. Apenas para a criagdo deste prototipo e como forma de

ilustracdo, foi listado apenas os portos de Santos e Vitoria no Brasil.
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Figura 12 - Tela de escolha das op¢des de planta e porto

Para qual planta vocé deseja enviar a sucata? Planta 1 (" Melhor Opcio Cancel
£ Planta 2 Filtrar
Enviar para qual porto? Opclo mais barata ﬂ
Santos
Vitdria

Fonte: Produgio do proprio Autor

Feito a escolha da planta e do porto desejado para analise, basta apenas clicar no botao
Filtrar para que o algoritmo possa funcionar e fazer os calculos para os dados de entrada
adicionados. Neste caso, a proxima e ultima tela que aparece para a simulacdo com estes

dados esta ilustrada na Figura 13.

Figura 13 - Tela de Analise América do Sul x Driver

Ameérica do Sul

Valor LME [Cash) 5 1619,75
Lucro (Plano) 5 loopo
Porto de Origem Durban, South Africa Durban, South Africa §
Porto de Destino Santos Savannah E
Empresa Planta 1 USA Market H
Entregue na Planta 5 151975 | & 1.376,79
%LME 4% B5% H
Frete Nacional 5 112,96 | 5 51,72 ;
Custos no Porto de Destino 5 30,301 5 15,00 }
Frete Internacional
Custos no Porto de Origem
Custo Total de Frete 5T e
Tempo para Entrega 28
i........Entregue noPortode Origem | $ 133249}
Preco pago ao Fornecedor 5 1,165,061 5 1.157,06
S5LME 72,0% 714% ]
Entregue no Porto de Origem 5 1.300,00
%LME 80,3%
Lucro Total da Compra T 134,49 |
Comparative ao Spread Plano

Fonte: Produgdo do proprio Autor
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Nesta tela de resposta fica entdo evidente o cruzamento de dados ocorrido entre os
bancos de dados e os valores e escolhas feitas manualmente. A principal ideia dos célculos
feitos pelo algoritmo estd na comparacao que ele faz entre a Planta 1 e o Driver. A partir do
preco que o Driver estd pagando para comprar a sucata, o algoritmo descontroi esse valor
utilizando os valores de fretes que o fornecedor tem como custo para entregar o material até
aplanta do Driver, descobrindo o valor real que o fornecedor esta recebendo em maos (neste
caso U$ 1.157,06). A partir deste valor, é entdo feito o inverso para a Planta 1. A este prego
serdo adicionado os custos de frete adicionais que o fornecedor teria para vender esta carga
a Empresa em questdo., chegando assim no pre¢o minimo que deve ser pago ao fornecedor
para se manter competitivo em relagdo ao Driver (nesse caso U$ 1.166,00).

E importante ressaltar que para o calculo deste preo é de extrema importancia
conhecer o Incoterm utilizado. Neste caso ¢ utilizado o “FOB”, no qual o comprador ¢
responsavel pelos custos de frete a partir do porto de origem da carga, ou seja, o fornecedor
¢ responsavel apenas pelo frete de seu estabelecimento até o porto para exportar. Ja no caso
do relacionamento do Driver com o fornecedor, ¢ sempre adotado que o fornecedor ¢
responsavel por todos os custos de fretes, situagdo que acontece frequentemente com os
maiores Drivers de sucata, de acordo com os compradores entrevistados.

Uma vez calculado o valor a se pagar para o fornecedor para se manter competitivo
no mercado a partir dos gastos dele, ¢ importante também conhecer qual ¢ o maior valor
que a Empresa pode pagar a fim de ndo ultrapassar seu plano para aquele més da compra.
Sendo assim, neste caso com a utilizagdo FOB, a empresa se encarregard dos custos de
fretes logo apos a saida do navio do porto de origem até a sua Planta 1. Fazendo o
cruzamento com o plano de lucro que ele deve obter na compra, chega-se ao valor de U$
1.334,00, maximo valor que ele pode oferecer ao fornecedor para nio ficar abaixo do
planejamento feito. A margem de preco que o comprador possui, portanto, para negociar
com o fornecedor esta entre U$ 1.166,06 ¢ U$ 1.334,00.

Por fim, o usuario pode adicionar o valor que quiser na célula em branco, que no caso
foi adicionado U$ 1.300,00 por exemplo. Abaixo sera entdo indicado quanto de lucro o
comprador obterd nessa compra, em relacdo ao valor do aluminio primario, mostrando
também se ele fica assim acima ou abaixo do plano.

Olhando por um ponto de vista agora mais gerencial, foi criado o botao de “Busca no
Mundo”, que além de fazer o comparativo com o Driver, a ferramenta também compara as
diversas plantas da empresa espalhadas pelo mundo. Logo apds clicar no botao “Busca no

Mundo” da Figura 11, a tela de escolha das opg¢des que aparece esta ilustrada na Figura 14.
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Bem semelhante a etapa apresentada na Figura 12, esta forma de comparagao proporciona

uma maior gama de opgdes

Figura 14 - Tela de escolha de opgdes no mundo.

Comparagio Mundo x
Escolha as Planta entre as quais vocé deseja comparar os precos de importacio:
AM. NORTE EURCPA
" Nenhum " Menhum
" Planta 1 " Planta 3 " Planta 1 " Planta 2
" Planta 2 " Melhor Opcdo " Planta 3 { Melhor Opcao
Qual sera o Porto de Destino? Qual sera o Porto de Destino?
Opcao mais Barata ﬂ | Opcao mais Barata ﬂ
AsIA AM. SUL
" Menhum " Menhum
" Planta 1 " Planta 2 " Planta 1 " Planta 2
(" Melhor Opcdo " Melhor Opcdo
Qual sera o Porto de Desting? Qual sera o Porto de Desting?
| Opcdo mais Barata j | Opcdo mais Barata ﬂ
Cancel Compare!

Fonte: Produgédo do proprio Autor

Clicando no botao “Compare!” o usuario obtera entdo a comparacdo de todas as
opcdes escolhidas, como mostra a Figura 15. A analise entdo a ser feita deste resultado ¢
exatamente igual a Figura 13, porém, com mais informagdes. Analisando a tltima linha da
figura, onde ¢ indicado em qual situagdo fica mais rentdvel para a empresa enviar esse
material, pode-se concluir por exemplo, que é mais viavel enviar esta sucata da Africa do

Sul para a Asia, a partir do porto de Busan, na Coréia do Sul.



Figura 15 — Tela de Anélise da comparagao entre as Plantas e Driver

| Valor LME (Cash) (s 16197515 1619751 & 16197515 161
| Lucro (Plano) s 100,00 § 5 100,00} 5 o00fs  100,00f
AM. SUL AM. NORTE EUROPA ASIA DRIVER
Porto de Origem Durban, South Africa Durban, South Africa Durban, South Africa Durban, South Africa Durban, South Africa
Porto de Destino Santos Baltimore Rotterdam Ulsan Savannah
Empresa Planta 1 Planta 2 Planta 3 Planta 1 USA Market

| Entregue na Planta 'S 151975 5 1518,751 5 1519751 5 15197515 137679}
! %LME ! 94% H 94% i 94% ! 84% ' 85% i
! Frete Nacional L5 112,964 5 46,281 5 19,4415 - 15
” Custos no Porto de Destino | 5 30,301 5 15,001 § 19,201 5 10,801 5
U T Erete e 42001 S Tiaanofs ag00]s 66,001 &
| Custos no Porto de Origem | 5 800i5 " gools 9,00% S
[ Custo Total deFrete (& 1942618 47818 858015
|___TempoparaEntrega | 29} 28| 20§
| Entregue no Porto de Destino| § 1.406,79§ § 1473471 5 1.500,31{ § 1.518,75 ;
{_Prego pago ao For dor {5 12383615 132506 | & 1.733,26 | § 12428615 1.157,06 |
i %LME ] 76,5% £1,8% i 76,1% { 76,7% i 71,4%
{Entregue no Porto de Destino! & 1.400,00¢ 5 1400,00% 5 1.400,00§ § 1.400,00
i %LME : 86,4% B86,4% i 86,4% | 86,4%

Lucro Total da Compra | & 106,79} § 173,471 & 20031 6 218,75
! Comparativo ao Lucro Plano

Fonte: Producédo do proprio Autor

3.4.2 Discussao do protétipo

De forma resumida, ao clicar nos botdes “Compare” e “Filtrar” das Figuras 12 e 14
respectivamente, € por meio do cruzamento de todos os dados envolvidos e célculos

realizados em segundo plano, a ferramenta ira responder principal a seguinte questao:

I.  Qual é amargem de prego que a empresa pode pagar ao fornecedor, de maneira que
seja um preco competitivo em relagdo ao Driver e que ndo ultrapasse o meu plano
de compras para o més de chegada do material?

E no caso do comparativo das plantas do mundo, responde também a uma segunda
pergunta:
II.  Para qual planta do mundo fica mais rentavel enviar o material pretendido?

Visto a estrutura criada no protdtipo, a proposta do Easy Deal atende ndo sé a questdes
operacionais durante o processo de compras, mas também como questdes gerenciais. Do

ponto de vista Operacional, com uma margem de pre¢o (Questdo ), o comprador ja tem
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uma base de quais precos ele pode oferecer ao fornecedor, ja baseado nas cotagdes do dia
do aluminio e taxas cambiais e também nos valores de fretes para aquele pais, sem sair do
escopo planejado pela empresa. Ja do ponto de vista Gerencial, sabendo para qual pais fica
mais barato enviar o material encontrado (Questao II), facilita com que a diretoria global da
empresa, por exemplo, saiba distribuir seus focos operacionais pelo mundo, isto &,
colaborando no planejamento da compra de sucatas em todos os continentes.

Como ja dito anteriormente, esta ferramenta foi criada com o propdsito de facilitar o
processo de compras de sucata anteriormente estudado. Com o Easy Deal foi possivel
automatizar algumas analises de forma rapida e precisa, anélises que os compradores
entrevistados fazem todo tempo para poderem fazer suas negocia¢des do dia-dia. Como
defendido por Tseng ef al (2011), esta ferramenta pode proporcionar uma reagao rapida das
mudangas do dia-dia. Além disso, traz aos compradores respostas rapidas durante, por
exemplo, uma conversa com um fornecedor, fator importante como citado por Nack e
Bonfadini (2013).

Porém, durante as entrevistas com os compradores ¢ o desenvolvimento da
ferramenta, foi percebido um fator que vai além desta proposta. Assim como ja citado
anteriormente, a forma de se negociar varia de acordo com cada pessoa, nao existindo um
padrdo, o que também indica que existem varias maneiras de se fazer analises financeiras e
precificagdes, variando da forma que for melhor para cada comprador. Sendo assim, vale
lembrar que o Easy Deal foi criado a partir da realidade estudada dos compradores desta
empresa em questdo, ou seja, existe a possibilidade de que a ferramenta ndo seja aplicavel
a maneira de como outros compradores realizam seus trabalhos.

Outro fator que pode prejudicar bastante a ferramenta ¢ a validade dos dados na
Tabela de Fretes utilizada. Por se tratar de valores que podem ser cotados de intimeras
maneiras e em grande quantidade, dependendo do tamanho do banco de dados que se
pretende criar, estes valores podem ser alterados ou ndo serem tdo precisos. Cabe aos
responsaveis da tabela em atualizar estes dados com uma certa frequéncia e da forma mais
cuidadosa possivel, para que assim, os resultados obtidos apds a sua simulagdo tenham uma

maior eficacia.
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4 CONCLUSAO

Ao finalizar este trabalho foi possivel, portanto, responder a questdo proposta no
inicio dele, sobre quais seriam os desafios durante o processo de compras de sucata e como
a TI poderia contribuir. Para chegar as respostas desta questao foi entdo atingido passo a
passo os objetivos, partindo a principio das entrevistas com os compradores. Para um
melhor entendimento de todo o processo, foi fundamental também entender o dia-dia dos
compradores ¢ o dinamismo da area. Logo, com as informag¢des necessarias, e identificado
as dificuldades do processo foi desenvolvido uma ferramenta para facilitd-lo, como uma
forma que a TI poderia colaborar para o problema em questao.

Quanto aos objetivos especificos, sem eles ndo teria sido possivel responder a questao.
A sistematizacao do processo de compras de sucata a partir das informagdes coletadas nas
entrevistas, ¢ a assimila¢ao da estrutura criada com a literatura, foram de suma importancia
para o entendimento mais profundo do processo. E interessante ressaltar também que a
representacdo do processo de compras de sucata criada se assemelha bastante aos outros
fluxos apresentados pela literatura. Enfim, todo o conhecimento aprofundado do processo
em questdo, por conseguinte, foi fundamental para criar uma ideia de prototipo, da forma
mais padronizada possivel para o processo de compras.

Devido ao curto periodo de tempo em que este trabalho foi feito ndo foi possivel
aplicar o prototipo durante um tempo minimo, no qual se pudesse obter resultados
relevantes no dia-dia dos compradores. Estes fatores podem ser, portanto, sugestoes de
pesquisas futuras, aplicando-o a processos de compras.

Outra proposta que pode ser incluida ao trabalho realizado, ou seja, uma sugestao para
pesquisas futuras, ¢ a inclusdo de ferramentas de Gestdao do Conhecimento. Uma vez que
esta ferramenta seria utilizada diariamente nos trabalhos dos compradores, uma base de
dados das buscas efetuadas na ferramenta poderia ser alimentada, mostrando um histérico
das operagdes antes realizadas, para comparagao com o dia atual de uso do Easy Deal e
definir projecao estratégicas para o futuro.

Apesar deste prototipo ter sido criado baseado no processo de compras de sucata
estudado e no mercado do aluminio, ele também pode ser aplicado em outras frentes de
compras. Se tratando de empresas que possuem plantas em diferentes localizagdes, nao
somente internacional, mas também dentro do préprio pais, € que consumam do mesmo
produto, esta ferramenta pode ser adaptada para a realidade desta empresa e contribuir para

as suas analises de compras e planejamento.
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Se tratando de trabalhos futuros sobre o tema, ¢ sugerido que se faca uma comparagao
entre diferentes tipos de compras, isto ¢, diferentes tipos de produtos. Com uma amostra de
diferentes realidades pode ser possivel identificar padrdes entre os processos, e entdo
desenvolver uma ferramenta que atenda a qualquer tipo de processo de compras. O prototipo
proposto nesse trabalho pode também se tonar mais robusto e as dificuldades de diferentes

perfis de compradores.
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Tabela 3 — Fluxos de compras compilados.

Dias e Costa (2012)

IV.  Emissio do pedido de compra;

10 Sistema;

Costa, Mario e Moura (2015

IV.  Langamento e aprovagio do pedido de compr

pagamento a vista quando for o caso;

VL Realizagio do pedido de compra junto aof

Fonte: Producdo do Proprio Autor.



