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RESUMO

POSSIEDE, Pedro. METODOLOGIA PARA SE,LEQZ\O DE FORNECEDORES DE
CONCENTRADOS DE COR E RESINAS PLASTICAS. 2020. 69 p. Monografia
(MBA em Gestéo de Ativos) - Universidade Tecnologica Federal do Parana. Curitiba,
2020.

Os setores de compras e suprimentos sao departamentos extremamente
estratégicos para as companhias. Eles sao responsaveis pela compra de todos itens
necessarios para o bom funcionamento da empresa, entre eles, a matéria prima.
Dentro das atividades desses setores encontram-se a sele¢cdo e o desenvolvimento
de novos fornecedores e produtos, tema deste trabalho. As matérias primas
selecionadas para o estudo sdo resinas termoplasticas e masterbatches e, com o
intuito de padronizar a forma com que as selegcbes e desenvolvimentos se
desencadeiam dentro da empresa e eliminar as diversas perdas observadas nos
processos antigos, ela criou uma metodologia padrédo para ser seguida. Para tal, a
empresa tomou como exemplo as praticas comuns desse mercado para o assunto,
empregou algumas praticas ja utilizadas pela empresa, utilizou um sistema de
gestao de processos recém adquirido e de uma clara comunicagao interna. Mesmo
que ainda em fase de testes, a nova metodologia trouxe beneficios para a empresa
estudada, como, por exemplo, a possibilidade de extrair dados dos processos
correntes e ferramentas para a decisdo da préxima selecdo, um indicativo que a
utiizacdo de ferramentas de gestdo, quando utilizadas da maneira correta,
minimizam desperdicios e maximizam a geracgao de valor.

Palavras-chave: Selecdao de Fornecedores. Gestdo de Processos. Testes de
Material. Resinas Termoplasticas. Masterbatches.



ABSTRACT

POSSIEDE, Pedro. METHODOLOGY FOR SELECTION OF SUPPLIERS OF
MASTERBATCHES AND THERMOPLASTIC RESINS. 2020. 69 p. Monografia
(MBA em Gestao de Ativos) - Universidade Tecnolégica Federal do Parana. Curitiba,
2020.

The sectors of purchase and supplies are strategic departments for the enterprises.
They are responsible for the acquisition of all the items needed for the company’s
wellbeing, between them, there are raw materials. Among these department’'s
activities are the selection and the development of new suppliers and products, which
are themes of this study. The raw materials selected for this study are the
thermoplastic resins and their masterbatches, and, with the purpose of standardize
the way that the selections and developments take place at the company and to
eliminate the losses observed on old procedures, it created a new standard
methodology for the employees. For such, the company took the standard praxis of
the field, former activities already adopted, a new processes management system
and a clear internal communication as examples of good steps to follow. Even
though the company still is testing the new methodology, it already brought
improvements in the daily activities, such as the possibility of extracting data of the
current processes and tools that help the employees decide which will be the next
development. This fact proofs that management tools can help decrease the loss and
increase the value extraction for the companies.

Palavras-chave: Supplier's Selection. Processes Management. Tests of Materials.
Thermoplastic Resins. Masterbatches.
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1 INTRODUGAO

Os relacionamentos entre empresas compradoras e seus fornecedores
sofreram mudangas significativas com o passar dos anos. As tratativas antes
praticadas, principalmente no periodo da revolucado industrial, ndo mais valem nos
dias de hoje, de forma que, atualmente, as empresas possuem o conceito de que
nao conseguem ser competitivas em seu ramo de atuagdo de forma isolada
(CAMPOS, 1992), em oposig¢ao a ideologia da melhor oferta, que € baseada em
reducdo maxima dos valores de compra, fornecedores multiplos e curtos tempos de
contrato e gerava uma relagdo adversaria entre as partes (WATTS e HANH, 1993).
O novo conceito é de extrair mutuamente o maior valor das relagbes cliente-
fornecedor em todas as partes da cadeia de suprimentos.

Desta forma, as empresas comegaram a enxergar que, cada elo da cadeia
de suprimentos também necessita prosperar e se desenvolver para que o produto
final apresente a melhor taxa de valor agregado possivel, bem como a mais elevada
qualidade possivel e possa estar disponivel a um prazo adequado para o
consumidor final (KEOUGH, 1994). Esses aspectos sao essenciais para a
consonancia do mercado. No momento em que é realizada a compra de um
determinado item, seja ele utilizado no processo produtivo em sua forma final ou
exista a necessidade de transforma-lo, agrega-se a ele todo o valor de sua cadeia
produtiva. Portanto, para que este item seja competitivo no mercado, toda a cadeia o
deve ser também. Por esses motivos cada vez mais as empresas estudam,
desenvolvem, aplicam e gastam recursos em métodos de gestdo, selegcdo e
desenvolvimento de fornecedores.

Devido ao dinamismo do mercado, ao surgimento de novas tecnologias e
tendéncias, as variacbes dos cenarios econdmicos, local e internacional; problemas
internos das empresas e outros aspectos que possam interferir no relacionamento
entre as partes, sejam eles intrinsecos da sua relagdo ou nao, a gestdo da relagcéo
deve ser um trabalho constante e a avaliagdo dos seus resultados periddica,
principalmente quando o fornecedor ndo corresponde as expectativas e
necessidades da empresa compradora. Segundo Handfield, Krause, Scanell e
Monzka (2000), quando a empresa fornecedora ndo atende os requisitos da
compradora, esta possui algumas opgdes para sanear o problema. A primeira seria

internalizar o item a ser comprado. Esta opgcao deve ser minuciosamente estudada
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antes de ser aplicada, tanto para produtos utilizados na produg¢do quanto para
servicos de uma maneira geral. No caso dos servigos, a internalizacdo gerara
mudangas nos procedimentos da empresa e um aumento no contingente de
colaboradores. Ja a internalizagdo de itens produtivos, inicialmente requer um
elevado investimento na aquisicdo de maquinas, necessidade de realizar
treinamento para as novas atividades dos colaboradores, bem como a possivel
contratagdo de novos membros, alocagdo da nova atividade e maquinario, entre
outras mudancas. Ambas internalizacbes trazem riscos quanto a qualidade final do
produto e servigos, ja que a nova atividade aglutinada possivelmente nao faz parte
da especialidade da empresa. Porém, as redugdes adquiridas com esse
procedimento sédo elevadas. A segunda e terceira opgdes fazem parte das atividades
abordadas na gestdo de fornecedores e seriam o desenvolvimento de um novo
fornecedor e o desenvolvimento; técnico, logistico e comercial; dos fornecedores
atuais. Essas abordagens sao preferiveis quando a atividade requerida pela
empresa compradora foge da sua atividade primordial e ela ndo possui know-how
para pratica-la com qualidade.

Ainda sobre a ultima das opgdes indicadas, para Hartley e Jones (1997), o
desenvolvimento técnico, logistico e comercial das empresas fornecedores atuais
possui dois grandes objetivos e metodologias principais, que seriam: o saneamento
de problemas causados pela fornecedora para a compradora através de mudancgas
imediatas nas operagdes de fornecimento, orientadas pelo cliente e baseando-se
somente nos resultados finais; e a melhoria dos procedimentos e processos do
fornecedor, fazendo com que este torne-se capaz de realizar as proprias melhorias e

mudancas, quando verificada essa possibilidade.

1.1 PREMISSAS E PROBLEMA DE PESQUISA

Apesar do tema encontrar-se em pauta nos ultimos anos, muitas empresas
nacionais ainda nao aplicam os conceitos de gestdo de fornecedores em seu dia-a-
dia e continuam nutrindo relacbes adversarias com os seus fornecedores. Percebe-
se também que, os maiores desenvolvimentos quanto ao tema no Brasil estdo
voltados para a area automotiva, vide o numero de trabalhos académicos

elaborados para este mercado. Muitos deles serviram de referéncia para este
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desenvolvimento. Isso se deve ao fato de que, internacionalmente, a gestdo de
fornecedores foi bastante desenvolvida nesse mercado por ele ser muito
competitivo, de margens muito proximas entre os concorrentes e agregar elementos
de engenharia que, ndo somente necessitam de baixo custo de manufatura, mas
também alta qualidade de fabricagdo. Assim, faz-se necessario um estreitamento
das relacdes entre os elos da cadeia de suprimentos. Desta forma, as montadoras
locais trouxeram de suas matrizes esses novos conceitos e comegam a aplicar em
Seus processos.

Tendo isso em vista, verifica-se a oportunidade de aplicar os conceitos ja
enunciados anteriormente para outros mercados de atuacdo. Evidentemente, cada
segmento e ramo de mercado possui caracteristicas muito proprias que, muitas
vezes, fazem com que as metodologias aplicadas em outros segmentos nao possam
ser fielmente aplicadas no seu cotidiano. Porém, os conceitos ja bem estruturados
no passado em outros mercados podem e devem ser replicados para 0os novos
casos, com as suas devidas modificacbes e adaptagoes.

Além disso, o desenvolvimento de fornecedores tem uma relagao direta com
a gestao de ativos de uma empresa, ja que, através deles e da relagédo com eles,
sao adquiridos os ativos fisicos fixos; como maquinas, equipamentos, edificios, entre
outros; transformaveis; como matérias primas; e intangiveis; como midias sociais
terceirizadas, ou a propria limpeza dos estabelecimentos quando esses servigos sao
terceirizados; de uma empresa. Sendo assim, uma empresa que deseja gerenciar de
maneira efetiva e eficaz os seus ativos, deve possuir uma gestdo de fornecedores
alinhada aos demais conteudos que envolvem esse tema, como, por exemplo,
analise de vida util, confiabilidade, gestdo da manutencao, gestao de riscos, entre

outros.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Propor uma metodologia para selecdo e desenvolvimento de novos
fornecedores para o mercado de resinas plasticas, abrangendo as matérias-primas

em si e seus concentrados de cor.



14

1.2.2 Objetivos Especificos

Para o cumprimento do objetivo geral e alcangar o resultado, deve-se,

também, cumprir os seguintes objetivos especificos:

¢ Identificar e selecionar os itens considerados como criticos e gargalos na
produgao da empresa, através da elaboragdo de metodologias préprias para
esse mercado e a empresa em especifico.

e Monitorar e analisar as oportunidades presentes no mercado de forma mais
organizada, observado as suas variagdes e realizando projecdes, atraves de
pesquisa de possiveis fornecedores para os itens elencados no item anterior.

e Iniciar, juntamente com as areas de Engenharia, Logistica, Qualidade e
Suprimentos, a selecdo e o desenvolvimento de novos materiais, que
atenderao especificamente as aplicagdes da compradora. O desenvolvimento
do produto deve atender os requisitos técnicos, comerciais, qualitativos e
logisticos da empresa requisitante.

e Realizar testes de homologacédo para os novos desenvolvimentos. Em caso
de homologacao, iniciar a operacionalizagdo do suprimento do material. No
caso de reprovacao, retornar ao fornecedor os motivos da reprovacgao, para
que possa haver uma agdo conjunta, trazendo melhorias ao processo e
visando a futura homologac¢ao do material.

e Monitorar e avaliar periodicamente os resultados dos materiais homologados,
com a finalidade de verificar possiveis variagdes nos processos do fornecedor

e, assim, atuar preventivamente para possiveis problemas de abastecimento.

1.3 JUSTIFICATIVA

Constata-se que ha uma lacuna quanto a metodologias de desenvolvimento
de fornecedores para empresas que atuam em ramos que n&o o automotivo. Isso é
evidenciado pela literatura até entdo elaborada sobre este assunto. Além disso,
muitas empresas e fornecedores ainda nutrem relagbes agressivas e adversarias
entre si, o que inviabiliza a geragado ideal de valores da cadeia de suprimentos,

resultando em rendimentos abaixo do esperado.
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Uma metodologia de desenvolvimento de fornecedores bem estruturada e
alinhada com o planejamento estratégico, a cultura e gestdo de ativos garante a
empresa uma maior assertividade na escolha dos seus parceiros, diminuindo
drasticamente problemas produtivos, logisticos, de qualidade e de relacionamento, o
que reflete diretamente na qualidade, confiabilidade e preco do seu processo
produtivo e, consequentemente, do seu produto final. Visa-se, desta forma, alterar
esse cenario desfavoravel.

Evidenciou-se, também, que a empresa retratada neste trabalho ndo possui
em seu escopo de trabalho um procedimento padrao para o desenvolvimento de
fornecedores de maneira geral, sejam esses fornecedores de materiais produtivos,
matérias primas, servicos, itens de escritério, entre outros. Essa falta de modelo e
normatizacdo de procedimento, tanto para o desenvolvimento de novos
fornecedores quanto para a avaliagdo e monitoramento dos atuais, acaba gerando
uma falta padrdo na escolha dos mesmos. Desta forma, variagcdes na qualidade do
servico e/ou material prestado e adquirido, modo de fornecimento, relacionamento
entre as partes sdo constantes e muito evidentes. Quando algum tipo de problema
ocorre, muitas vezes ndao ha um plano de contingéncia imediato, levando-se tempo
e, muitas vezes, gerando-se perdas no processo. De maneira que, a implementacéo
de um procedimento padrdo, como aqui € proposto, tem como principal foco a
mitigacdo desses problemas, a facil rastreabilidade dos mesmos e a diminuigdo das
perdas causadas por eles, gerando-se o maximo valor possivel no trabalho de
desenvolvimento. Assim, a empresa tera em seu leque de fornecedores, um elevado
nivel de exceléncia de produtos e servigos, que, certamente, serdo transmitidos para

os seus clientes finais através dos seus préprios produtos e servigcos.

1.4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS.

Definidos os objetivos e motivos para o desenvolvimento do tema e
problema proposto, elencam-se as ferramentas e procedimentos que serao
utilizados para a sua resolugao.

Com base no cotidiano da empresa e nas informacdes fornecidas pela a
area de Engenharia de Processos Plasticos da mesma, criou-se uma matriz de

priorizacdo, de forma a elencar quais sdo os concentrados de cor, também
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chamados de pigmentos de cor e masterbatches, e matérias-primas utilizados em
seus processos sdo mais criticos para que estes sejam o foco do desenvolvimento.
Ao todo, foram escolhidos trés itens criticos do processo.

Através desta escolha, iniciou-se uma busca no mercado, visando-se as
melhores opgdes de fornecimento através de um Ranking contendo as opgdes
levantadas. O Ranking levou em conta as caracteristicas das empresas que foram
abordadas no objetivo especifico do trabalho, como tradicdo, desenvolvimento de
tecnolégico, entre outros. As empresas mais bem classificadas foram as escolhidas
para dar inicio ao desenvolvimento.

Para o desenvolvimento de masterbatches, os procedimentos comumente
seguidos pelo mercado, devido as caracteristicas proprias do mesmo, iniciam-se
pela coleta de uma amostra contendo entre cinquenta e cem gramas do produto
atual e, também, a de sua ficha técnica, contendo informagdes a respeito das
propriedades quimicas, fisicas e técnicas, bem como resultados laboratoriais e
normas atendidas, pela empresa candidata ao fornecimento. A troca de informagdes
e materiais € motivada pela empresa solicitante buscar um material que seja contra
tipo do ja utilizado, pois os padrbées de cores atuais s&o requisitados pelo
departamento de marketing juntamente com a diretoria e os padrdes técnicos e
quimicos de utilizagdo sdo aprovados pelo departamento de Engenharia de
Processos Plasticos. Desta forma, fundamenta-se o desenvolvimento de novos
fornecedores nos materiais atuais.

De forma similar, da-se o desenvolvimento de novas matérias-primas. Eles
também sdo fundamentados na busca de materiais que sejam contra tipos dos
materiais utilizados em linha atualmente. Porém, como essas matérias-primas sao
produtos de prateleira, presentes no catalogo dos fornecedores, o envio das
amostras por parte da empresa solicitante ndo se faz necessaria. Somente o
compartilhamento dos dados técnicos dos materiais atuais € suficiente para a
selegao de um contra tipo.

Com base nos dados técnicos e amostras fornecidos, as candidatas iniciam
o desenvolvimento do seu proprio material. Entdo, uma amostra é fornecida a
solicitante, para que ela possa realizar os devidos testes de homologagdo do
material. Além da amostra, sdo fornecidos os dados técnicos e uma estimativa de
preco. As analises técnicas e comerciais sdo realizadas em paralelo. Caso haja

reprovagcao em algum dos quesitos informados, essa informagédo é repassada ao
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fornecedor, para que ele possa trabalhar e ajustar o seu material e melhor atender a
solicitante. Sera concedido dois momentos como esse, ou seja, apos a terceira
reprovagao o fornecedor sera descartado.

Caso o material seja aprovado, inicia-se as questbes operacionais
intrinsecas a compradora, como, por exemplo, criacdo de referéncias internas,
contratos de fornecimento, insercdo do item nos sistemas e estruturas, alinhamento
logistico, entre outros, para que se inicie o fornecimento do mesmo.

A metodologia de avaliagdo e monitoramento dos fornecedores foi criada,
pois, atualmente, ndo ha um procedimento para tal na empresa estudada. Ela foi
baseada e adaptada de procedimentos ja existentes no mercado. A
responsabilidade por realizar a avaliagao foi do departamento de Suprimentos, com
apoio das equipes de logistica, planejamento, engenharia, financeira e fiscal. Cada
um dos departamentos supracitados elencou pontos importantes que o fornecedor
deve possuir em sua metodologia de trabalho para que aqueles consigam exercer o
seu trabalho da maneira mais adequada possivel. Por exemplo, o departamento de
planejamento necessita que o fornecedor tenha a capacidade de suprir a demanda
requerida pela fabrica. Apdés o levantamento desses pontos, um documento de
avaliacao foi elaborado para esse fim. Desta forma, periodicamente as avaliagdes
ocorrem de tal forma que todos os departamentos envolvidos possam levantar e
compartilhar pontos positivos, negativos, problemas e melhorias a respeito do
fornecimento. Os resultados foram repassados a empresa avaliada em forma de
feedback, para que esta possa atuar em cima dos problemas e estar ciente dos seus

pontos positivos.

1.5 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho ¢é estruturado em cinco seg¢bes que permeiam desde
fundamentos tedricos da gestdo de fornecedores que amparam a criagdo da

metodologia até a criagdo da mesma. Sendo elas divididas da seguinte forma:

e Capitulo 1: é o capitulo introdutdrio do trabalho, em que é apresentado o tema
a ser pesquisado, explorado e abordado, colocando em perspectiva a

situagdo atual e os desenvolvimentos ja realizados sobre o tema em um
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ambito geral. S&o abortados, também, as motivagbes que levaram ao
desdobramento desse assunto, tanto para setor empresarial quanto para o
setor académico, as metas e etapas a serem cumpridas para o atingimento
dos resultados, o passo a passo realizado e, por fim, a estrutura para esse
desenvolvimento.

Capitulo 2: cujo foco € especificar e detalhar o tema, dando foco nas
particularidades, caracteristicas e explanagbes completas dos equipamentos,
servigos, locais, metodologias e demais itens ou componentes que fagam
parte da estruturacido do trabalho. Busca-se o entendimento de qualquer tipo
de eleitor que venha a cruzar com este documento.

Capitulo 3: é composto pelo referencial tedrico que foi tomado como base
para o desenvolvimento do tema e deve conter as metodologias ja aplicadas,
os desafios encontrados e as lacunas evidenciadas. Ele deve possuir suas
caracteristicas elementos e assuntos relacionados a gestdo de ativos,
criando-se, dessa forma, uma conexao entre o trabalho e o tema principal do
curso.

Capitulo 4: refere-se ao desenvolvimento do tema, propriamente dito. Para
que esse desenvolvimento ocorra, aplica-se os conhecimentos elencados no
capitulo anterior com o intuito de alcancar os objetivos apresentados nesse
capitulo, explorando os procedimentos realizados, metodologias utilizadas,
consideragdes adotadas e ilustrando os resultados obtidos.

Capitulo 5: é o capitulo de fechamento, que tem como objetivo realizar uma
analise dos resultados obtidos, verificando pontos negativos e positivos,
evidenciando dificuldades encontradas e suas respectivas solucdes e retornar
aos objetivos postos nesse capitulo introdutério, verificando se os mesmos
foram atingidos e, caso nao tenham sido, ilustrar o que motivou o ocorrido.
Também serdo postas sugestdes para trabalhos futuros, que dardo sequéncia

ao tema abordado.
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2 DESENVOLVIMENTO DE FORNECEDORES

Os materiais plasticos sao elementos que possuem aplicagdes das mais
diversas possiveis, que vao desde as mais comuns, como sacolas, embalagens,
brinquedos, até na substituicho de materiais de engenharia em situagcbes que
exigem propriedades térmicas, fisicas ou mecanicas especificas. Devido a isso,
atualmente ha uma vasta gama de materiais, aditivos que potencializam certas
propriedades e colorantes cada vez mais inovadores no mercado, cada qual com a
aplicagdo e caracteristicas proprias que atendem os ramos mais diversos do
mercado.

Desta forma, é cada vez mais necessario criar uma ponte entre cliente e
fabricante quando tratamos de materiais plasticos, para que ambas as partes
estejam cientes das necessidades e desenvolvimentos de cada uma e haja o
alinhamento em busca da inovagdo, do melhor desempenho e do atendimento ao
mercado.

Por parte das empresas compradoras desses insumos, com a diversidade
de opgdes de matérias primas e aditivos presentes no mercado, muitas vezes
perdem-se oportunidades de melhorias de processos e custos, justamente por elas
nao saberem o que buscar e onde encontrar as solugdes; o foco normalmente esta
no atendimento das metas de producdo, que esta fundamentado, principalmente, no
volume de fabricacdo. Exceto empresas que possuam areas especificas de
engenharia de inovagao, desenvolvimento tecnolégico ou algo similar, ha uma
tendéncia de estagnacdo e rotina dos procedimentos internos, principalmente
quando essa rotina esta funcionando de maneira, até entdo, adequada e as
melhorias n&o se encontram aparentes.

Por essas razbes, as industrias processadoras de materiais plasticos
necessitam realizar o desenvolvimento criterioso e monitoramento constante de seus
fornecedores e estar regularmente em contato com estes, sempre informado quando
ha novos projetos, novas necessidades e caso ocorram problemas na linha de

producao, na logistica de fornecimento e nas condi¢gdes comerciais.

2.1 ASPECTOS HISTORICOS
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De maneira geral, as metodologias de desenvolvimento de fornecedores até
entdo implementadas nas industrias estao diretamente relacionadas com o ramo de
atuacao e a cultura das compradoras. A prépria gestdo de fornecedores € um tema
muito recente no meio corporativo. Assim, ndao ha um manual, por assim dizer, que
contenha o passo-a-passo de como gerir e desenvolver fornecedores em uma
cadeia produtiva. De maneira geral empregam-se rotinas e procedimentos ja
intrinsecos do dia-a-dia da solicitante. Por vezes, essas ferramentas de
desenvolvimento de parceiros, principalmente as mais antigas, acabam gerando
relagcbes de perde-ganha entre as empresas. Nessas relagbes, normalmente o
fornecedor fica do lado derrotado. Porém, cada vez mais ha um consentimento geral
de quais sao as boas praticas para estabelecer e manter um relacionamento entre
as empresas. As acdes de boa pratica estdo muito mais relacionadas ao
beneficiamento da cadeia produtiva como um todo ao invés do beneficio individual
de uma unica empresa.

Praticas como essa ainda estdo sendo implementadas por muitas industrias,
porém o ramo automotivo € um dos primeiros que adotou essas agdes e € 0 que
mais tem se desenvolvido nesse aspecto. Um exemplo histérico € a Toyota, que em
1930, insatisfeita com o indice de qualidade e confiabilidade dos componentes que
comprava de seus fornecedores, iniciou processos de gestdo dos mesmos. Uma das
diretrizes dessa gestdo era a aglutinagdo desses componentes em um unico
conjunto de recursos externos. Isso gerou uma relagado causal de exclusividade na
relagdo entre elas. Tal agédo era inovadora a época, pois algumas montadoras eram
proprietarias das empresas que forneciam os seus componentes ou elas proprias
fabricavam esses componentes. Assim, o foco da Toyota deixou de ser a fabricacao
de componentes, e sim a criagdo de novos projetos e a montagem dos veiculos,
repassando e exigindo aos seus fornecedores qualidade, pre¢o competitivo, prazo e
logistica de entrega e inovagdes tecnoldgicas dos produtos requeridos (PIRES,
2004).

Porém, somente no decorrer das décadas de 70 e 80, o assunto tomou
proporgdes maiores, justamente quando as empresas comegaram a desenvolver
novos conceitos gerenciais que visavam a minimizagao de perdas e aumento na
produtividade da cadeia produtiva como um todo. Grande parte desta minimizagao
de custos visada pelas empresas recaia nas compras realizadas por ela, sejam de

materiais produtivos, de uso e consumo fabril ou administrativo, maquinas até a
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terceirizagdo de servigos. A importancia de se realizar compras de forma inteligente
e de maneira estratégica € muito elevada. Alguns estudos realizados na industria
americana evidenciam que cerca de 55% do valor de venda dos produtos presentes
em seu mercado é utilizado para pagar as aquisi¢oes efetuadas pelas empresas que
fabricaram esses produtos, ou seja, mais da metade do faturamento de da empresa
esta destinado para pagar as suas compras (BOWERSOX, CLOSS, COOPER,
2008).

Além da redugdo de custos, que € um dos principais motivadores para a
aplicacdo de um programa de desenvolvimento de produtos, pode-se citar diversos
outras situagdes que originam novas parcerias, como a independéncia da empresa
compradora; a buscando mais de um fornecedor de um item, pois o fato de possuir
somente um fornecedor cria uma forte relacédo de dependéncia para a compradora e
a deixa extremamente exposta caso o fornecedor venha a falhar ou deseje
implementar medidas que ndo seguem as tendéncias de mercado; a averiguacao de
novas tendéncias de mercado e tecnologias, que poderdo trazer beneficios nos
processos fabris, na qualidade, no desempenho e na venda dos produtos finais,
entre outros; alteragées no modal de fornecimento, gerando, assim, outros tipos de
reducdes e melhorias; eliminar parceiros que estejam gerando problemas e
desconfortos para a compradora, sejam eles qualitativos, logisticos, estratégicos ou
comerciais; entre outros motivadores.

Dependendo do ramo de atuacédo e da situagdo da empresa compradora
perante 0 mercado, os motivadores elencados acima podem variar € novos
norteadores podem surgir. Porém, para que se obtenha o resultado desejado, todos
eles devem estar bem definidos e estrategicamente evidenciados para todas as
areas da empresa envolvidas no programa. Além disso, o foco em somente reduzir
os custos de aquisicido dos materiais sob qualquer circunstancia retorna as praticas
do passado, em que a relagao entre as empresas tinha o aspecto de perde-ganha,
gerando grande impacto na cadeia produtiva como um todo e sendo assim um

retrocesso do quem vem se praticando atualmente.
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2.2 PAPEL DO SETOR DE COMPRAS

A figura central para o assunto aqui abordado € o comprador. Tendo os
pontos postos nos capitulos anteriores como referéncia, desde que as empresas
comecgaram a olhar estrategicamente para as suas empresas provedoras, cada vez
mais as solicitantes tém dispendido recursos nos setores de compras, justamente
pois um dos papéis fundamentais dos compradores € o desenvolvimento de novos
parceiros estratégicos através da analise minuciosa do mercado consumidor, sem
esquecer, € claro, de atender o seu cliente interno dentro da prépria empresa.

Indicadores de performance como o “saving”, que avalia unicamente a
economia alcanga por negociagao realizada; “lead time” de atendimento de uma
demanda, que avalia o tempo dispendido desde a abertura de uma solicitagéo, o
momento em que as negociagbes foram realizadas e a ordem de compra foi
colocada, até a entrega do produto/servico final; prazo médio de pagamento, item
que também é acordado durante as negociagdes e é extremamente importante para
a saude financeira da empresa, pois influencia diretamente na manutencao do fluxo
de caixa da empresa, bem como do capital de giro; prazo de entrega, que também é
um item abordado durante as negociagdes e impacta no atendimento do cliente
interno do comprador, caso este ndo garanta a entrega na data para aquele, podem
haver consequéncias graves como a para de uma linha de producao; entre outros,
sao muito utilizados para avaliar o comportamento e o desempenho do setor de
compras de uma empresa e sao otimas ferramentas de controle que, quando bem
utilizadas, também trazem informacgdes a respeito dos fornecedores.

Justamente por fazer a ponte entre o mercado e a empresa, o comprador
serve de porta-voz para que ambas as partes sejam ouvidas durante a relagao
comercial, seja evidenciando as necessidades, procedimentos, problemas e
possibilidades de melhorias da sua prépria empresa ao fornecedor quanto o
contrario e, caso necessario e assim evidenciado, buscar novas relagdes com outros
parceiros.

Fazer-se presente em feiras, simpdsios, palestras e rodadas de negécios,
estando sempre aberto para novas metodologias, tecnologias, materiais, servigos,
etc., e estar constantemente ampliando os seus contatos sdo acdes que munem o
comprador de artificios e deixam-no atualizado e preparado para quando houver

uma nova necessidade ou oportunidade de melhoria.
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Apesar de ser encabecada pelo departamento de compras, a tarefa de
desenvolver um novo fornecedor, produto ou servigco € uma tarefa multidisciplinar e
envolve os mais diversos setores, alguns de forma mais direta, como qualidade,
logistica, engenharia de produto, recebimento, marketing e outras de forma mais
indireta, que, de maneira geral, englobam todas as demais areas da empresa. Desta
forma, é crucial que o comprador também se apoie nas informacgdes prestadas pelos
demais setores, principalmente do seu cliente interno, para que todos estejam
alinhados durante a realizagdo dos novos projetos de desenvolvimento. A
participacao ativa dos diretamente afetados durante os procedimentos de criacédo de
uma nova relagdo comercial e a posterior avaliagdo da mesma é extremamente
importante para que o processo seja feito da forma mais correta possivel e que nao
afete negativamente nenhuma das partes. Desta forma, a gestdo da cadeia de

suprimentos é melhor trabalhada dentro da empresa.

2.3 GESTAO DA CADEIA DE SUPRIMENTOS

Um termo amplamente utilizado recentemente é o da Gestao da Cadeia de
Suprimentos (GCS) ou Supply Chain Management, do original em inglés. As
definigdes e aplicagbes desse termo sao deveras amplas e ja foram estudadas por
alguns autores contemporaneos. De maneira geral, eles defendem a conex&do dos
processos de negocio entre todos os elos da cadeia de suprimentos e ndo somente
em uma unica empresa (LUMMUS, VORKUKA, 1999). Outros, vao mais além e
inferem a maxima geragao de valor ao produto final, consequentemente ao cliente
final, ao aplicar os fundamentos da GCS (KANJI, WONG, 1999). A maxima geragao
de valor é obtida ao realizar tarefas que agreguem esse valor ao produto final,
podendo ser obtidas através de redugdes de custos de fabricacdo, logistica,
estocagem, operagao, ndao conformidades, entre outros; e é justamente um dos
fundamentos basicos da gestdo dos ativos e principal beneficio da aplicagdo da ISO
5500.

Em 1992 pesquisadores da area e empresas norte-americanas né&o
concorrentes criaram o Global Supply Chain Férum (GSCF). Essa organizagao,
dirigida pelo especialista em Supply Chain Dr. Douglas M. Lambert, realiza

encontros bianuais para discutir as melhores praticas de gerenciamento da cadeia
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de suprimentos, recorrentemente publica artigos sobre o tema e, em 1998
justamente através de Lambert, propds o préprio modelo de GCS, conhecido pelo
mesmo nome da organizagdo. O modelo esquematiza as etapas produtivas que um
certo item transpassa até a sua chegada na empresa que esta realizando a analise e
elenca oito agdes que devem ser tomadas por esta, para que haja a maior geragao
de valor, conforme Figura 2.1 (LAMBERT et al., 1998). Como evidenciou que a
tomada das agdes propostas no GSCF nédo é elementar, o proprio Lambert
juntamente com Terrance L. Pohlen, propuseram em 2001 sete atividades que,
quando realizadas durante a aplicacdo do seu modelo de GSC, auxiliam na
compreensao e validacdo do mesmo. Dentre as sete agdes, pode-se destacar o
mapeamento da cadeia de suprimentos como um todo, desde a origem de um
insumo até o cliente final; a verificacdo de oportunidades de melhoria nas atividades
e processos dos elementos da cadeia de suprimentos, alterando o que for
necessario; e criar medidas de desempenho e avaliagdo que ndo sejam financeiras,
avaliando o desempenho dos elos que fazem parte da cadeia de suprimentos em
suas atividades especificas (LAMBERT, POHLEN, 2001). Lambert ainda destaca
que o gerenciamento do relacionamento com o fornecedor é uma das agdées mais

importantes no modelo GSCF.

Figura 2.1 - Modelo de Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos - Global Supply
Chain Férum Framework.
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Porém, alguns anos antes de Lambert elaborar o seu modelo de GCS, a
organizacao Supply Chain Concil, formada em 1996 pela empresa de consultoria em
gestao Pittiglio Rabin Todd & McGrath (PRTM), subsidiaria da PwC, e a empresa
independente de pesquisas industriais AMR Research, criou no mesmo ano O
modelo Supply Chain Operations Reference (SCOR). Devido ao seu pioneirismo, o
modelo SCOR é amplamente utilizado na industria, pois traz melhorias na gestédo da
cadeia de suprimentos ao facilitar a comunicacao e realizar a integragdo durante o
relacionamento comercial das empresas. Isso é atingindo pela unificacédo e
padronizagcao dos procedimentos, estabelecimento de métricas bem determinadas
de uma maneira periddica e de desenvolvimento constante, que se adapte as
caracteristicas da cadeia de suprimentos em que o método sera aplicado.
Inicialmente 0 método era baseado no gerenciamento de quatro processos basicos:
planejar, abastecer ou comprar, produzir e entregar. Esses foram os procedimentos
basicos considerados até a versdo 4.0 do método. A partir da versao 5.0, langada
em 2001, o gerenciamento de um quinto processo foi adicionado ao modelo SCOR:
retorno (LOCKAMY, MCCORMACK, 2004). A adigao desse quinto elemento levou
em consideragao as atividades de logistica reversa que comegaram a ganhar forga
na época.

No planejamento, realiza-se uma analise de toda a cadeia produtiva e da
empresa, avaliando-se questdes de demanda, capacidade produtiva e de
estocagem, recursos, entre outras. No abastecimento/compra, o foco é a aquisi¢ao
dos insumos da empresa e tudo que esta atividade envolve, como o
desenvolvimento de relagcbes comerciais, gestdo de contratos, negociagoes,
avaliacdo de qualidade e recebimento, entre outras. A produgdo é o elemento de
especialidade da empresa e tem foco no produto final e os demais elementos que o
envolvem, desde a embalagem até o seu desempenho no mercado. Apés o produto
final estar pronto, o foco passar a ser a entrega do mesmo. Desta forma, elementos
logisticos e de gerenciamento de pedido recebido sao importantes nessa etapa,
como administracdo de depdsitos, atendimento ao cliente, expedicéo e transporte da
carga, entre outros. Por fim, o ultimo e mais recente dos elementos é o retorno do
produto acabado, de um de seus componentes ou insumos com a finalidade de se
realizar manutencgdes, inspecdes, devolugdes ou reparos. Assim, esse elemento

esta diretamente relacionado ao pds-venda e ao atendimento ao cliente.
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Figura 2.2 - Modelo de Gerenciamento da Cadeia de Suprimentos — Supply Chain
Operations Reference.
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Além disso, cada um dos elementos ainda é subdividido em quatro niveis de
analise e detalhamento, sendo eles: processo, que elenca o conjunto de atividades
do elemento que geram valor aos materiais comprados dos fornecedores e que, ao
mesmo tempo, atendem as necessidades do cliente final; subprocessos ou
elementos do processo, que sao fragmentos do processo supracitado conectados de
forma légica com a finalidade de atender o elemento que faz parte; tarefa, que faz o
detalhamento das agdes presentes nos elementos de processo e relaciona um
departamento ou pessoa especifica para tomar essa acio; e atividades, que € o
ultimo nivel de detalhamento e especifica o trabalho a ser realizado. A Figura 2.2
apresenta um exemplo do detalhamento de um modelo de GCS SCOR, analisando o

elemento “Produzir’ até o terceiro nivel de detalhamento.

2.4 SINTESE DO CAPITULO E CONSIDERACOES FINAIS

Pode-se notar que, historicamente, o tema desenvolvimento de fornecedores
€ muito recente no dmbito corporativo e ele esta diretamente relacionado a gestéo
da cadeia de suprimentos de uma empresa, sendo um elemento essencial para a

aplicagao desta pratica. Os modelamentos de GCS apresentados nesse capitulo de
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forma alguma representam fidedignamente todas as praticas presentes no mercado,
ja que nao sao os unicos existentes e eles sofre diversas adaptagdes para melhor se
enquadrarem ao ramo de atividade e a cultura da empresa. Porém, sao os modelos
mais tradicionalmente aceitos pela industria e ambos possuem em sua caracteristica
etapas de gerenciamento de fornecedores e as relagbes comerciais que eles
implicam.

Essa gestdo, quando aplicada de forma coerente e coesa e objetivando a
melhor gestdo da cadeia de suprimentos possivel, resulta inumeros beneficios para
a cadeia produtivas como um todo tendo o seu maior objetivo a maxima geragéo de
valor. Além disso, ndo € somente a empresa compradora que se beneficia dessa
pratica. A cadeia como um todo sente os efeitos dessa boa gestdo de todos os seus
elementos, desde o fornecedor do insumo primordial até o destinatario final, que, por
vezes, ndo € o usuario do produto e sim o gestor do seu pds-vida.

Para que a aplicagdo desses conceitos seja realizada de forma assertiva
dentro das empresas é importante que se tenha ciéncia das metodologias ja
desenvolvidas pelos especialistas da area e entenda-se as implicagdes que a

implementacio-dessas-atividadestrazema implementacado dessas atividades trazem

a mesma. Muitas vezes ha barreiras que precisam ser transpostas para que o0s

resultados aparegam, algumas delas sao limitagdes sistémicas, falta de pessoal
especializado e relutadncias provenientes da cultura da empresa. Dessa forma, a
introducdo dos temas aqui abordados deve ser realizada de forma gradativa e
consciente, para que se garanta a unido das equipes e o amadurecimento da

empresa para a aplicacdo do processo.
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3 SELECAO E DESENVOLVIMENTO DE FORNECEDORES INSERIDOS NA
GESTAO DE ATIVOS

E elementar que, para garantir a sua operacdo, saude e longevidade, as
receitas geradas pela venda de produtos ou servigos de uma empresa devem ser
superiores aos gastos gerados na realizagdo dos mesmos, sejam eles intrinsecos
tanto a prépria operacdo e manutengao da empresa e seu quadro de funcionarios
quanto a novos investimentos. Muitas vezes isso ndo € atingido da forma mais
eficiente e eficaz possivel, fazendo com que existam grandes lacunas de melhorias
em seus procedimentos do dia-a-dia que podem potencializar os seus ganhos finais.
Esses ganhos podem ser obtidos das mais diversas maneiras, desde redugdes nos
prazos, custos de operagcdo e manutencdo ou aumento de produtividade, vendas e
margem; e podem ser nao sO quantitativos, mas qualitativos também, com um
aumento da motivacdo dos funcionarios, ou ainda melhores avaliacdo e percepg¢ao
do cliente final.

Os ganhos, ou valores, sejam eles tangiveis ou nao, obtidos através de
atividades coordenadas alinhadas ao planejamento estratégico organizacional da
empresa e realizadas em fungédo dos ativos, sdo o foco da gestdo dos mesmos.
Essa gestdo é posta em pratica através de uma série de atividades coordenadas,
sejam elas de planejamento, operagdo, manutencgao; realizadas a partir dos ativos e
abrange inumeros conceitos, como a analise do ciclo de vida e custo de um ativo,
Supply chain, anéalise da aquisigdo, operagdo e descomissionamento de um ativo,
selegao e desenvolvimento de fornecedores para esses ativos, analise de falhas dos
ativos e os demais conceitos que envolvem quaisquer tipos de gestdo empresarial,
como a gestdo de pessoas, a gestao de riscos, seguranca, saude e meio-ambiente,
gestdo da operacdo e da manutengdo, entre outros modelos de gestdo. Assim,
percebe-se que a gestdo de ativos engloba as mais diversas areas e competéncias
de uma empresa. A multidisciplinaridade que a gestao de ativos solicita faz com que
exista inUmeras variaveis que, de certa forma, dificultam a sua execucao. Para que
haja sua implementagdo, manutengcédo e operagao, a gestido de ativos deve estar
inserida na cultura da empresa e de seus colaboradores, além de ser apadrinhada
pelos gestores e diretores. Alto grau de maturidade, com elevada sinergia, e
comunicagao clara s&do caracteristicas visadas em um grupo que deseja implementar

a gestao de ativos no seu dia-a-dia.
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Como a gestdo de ativos, seus sistema e gerenciamento envolvem diversas
disciplinas, nem todas elas poderao ser abordadas neste trabalho. O foco sera dado
aos conceitos que mais influenciam ou sao influenciados pela selecédo e o
desenvolvimento de novos fornecedores, afim de elucidar o papel desse topico na
gestdo de ativos como um todo. Apesar de ndo serem abordadas, as demais
disciplinas também sao influenciadas pela gestdo de fornecedores, porém sao

impactadas de forma indireta.

3.1 ATIVOS E A SUA GESTAO

Conceitualmente, a NBR ISO 55000 estabelece que “ativo é um item, algo
ou entidade que tem valor real ou potencial para uma organizacédo” (ABNT, 2014).
Os ativos, e os valores que eles possuem para as entidades, podem ser
classificados como tangiveis, como maquinarios e construg¢des; intangiveis, como a
propriedade intelectual ou a imagem de uma companhia; financeiros, como lucro da
empresa; e nao financeiros, como certificados. A gestdo desses itens e entidades
que possuem valor para organizagao visa, justamente, coordenar acbes que
extraiam o valor potencial intrinseco a eles de forma mais eficaz e eficiente possivel.

A eficiéncia é a capacidade de realizar as tarefas propostas de forma correta
e coerente, cumprindo o objetivo apresentado. Muitas vezes, cumprir uma tarefa
somente de forma eficiente ndo é o ideal, pois, por vezes, essa tarefa ndo necessita
ser realizada naquele momento. Por isso que, além da eficiéncia, € necessario ser
eficaz na resolucéo a atividades, realizando-se 0 que € necessario naquele devido
momento, utilizando-se de novas técnicas e métodos que otimizem os recursos e
tragam ganhos na produtividade durante o processo. Desta forma, com eficiéncia e
eficacia, atinge-se a efetividade plena de um processo, realizando as tarefas
corretas, no momento correto, da forma mais coerente possivel e gerando valor e
lucro no resultado final. A Figura 3.1 apresenta, esquematicamente, os resultados

obtidos quando uma tarefa é realizada com ou sem essas caracteristicas.
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Figura 3.1 - Eficiéncia e Eficacia
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Fonte: treasy.com.br.

Alguns beneficios s&o evidenciados ao atingir a maxima efetividade dos ativos
de forma alinhada aos objetivos organizacionais da empresa. Esses beneficios
também sao ilustrados na NBR ISO 55000 (ABNT, 2014), como sendo: melhoria no
desempenho financeiro, tanto no retorno sobre os investimentos mais eficaz quanto
para a reducdo de custos propriamente dita; melhoria no processo de decisdo da
empresa, que se torna mais embasada e balanceada; redugdao no risco
organizacional de uma maneira geral, pois ele € melhor gerenciado; melhoria nas
saidas e servigos, que é garantida pelo melhor desempenho global da companhia;
melhoria na responsabilidade social, também gerada pelo melhor desempenho
sustentavel dos procedimentos da empresa; conformidade com as exigéncias legais
regulatdrias impostas; melhora na imagem, como consequéncia dos itens anteriores
e melhora da sustentabilidade operacional e organizacional.

Porém, o grande foco da gestdo de ativos € a extragcdo do maximo valor
potencial que um ativo possui, conforme ilustrado na NBR ISO 55000 (ABNT, 2014).
O real significado de valor varia para cada empresa, principalmente devido ao seu
ramo de atividade e a sua posicdo na cadeia de suprimentos; e para cada
colaborador da empresa, o valor para um acionista ndo € o0 mesmo que para um
operador de maquina ou um gerente de logistica por exemplo. Como cada elemento
possui conceitos e entendimentos proprios do que € valor e qual € o seu real
significado, contradicbes e pontos de divergéncia sao evidenciados, fazendo com

que cada parte procure defender o seu ponto de vista. Um exemplo elementar para
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essa divergéncia € a relacdo cliente-fornecedor, em que o valor para o cliente é
obtido ao adquirir produtos e servicos de elevada qualidade ao menor custo possivel
e para o fornecedor é distribuir os seus produtos com a maior margem de lucro
possivel. Evidentemente ha um ponto "6timo”, em que se atinge o equilibrio entre as
partes concorrentes e os beneficios sao evidenciados por ambas. Com isso, o ativo
tem potencial para garantir e gerar o valor visado para mais de um elo da cadeia
produtiva.

Apesar de ser um fundamento cujas definicdo e conceituagao estdo abertas a
inumeras interpretacbes conforme os objetivos estratégicos de cada elemento da
cadeia, de maneira geral o valor de um ativo pode ser mensuravel qualitativa e
quantitativamente. Isto é feito através de uma interpretagcdo que relaciona a
capabilidade do ativo, que associa a capacidade e habilidade para cumprir a sua
funcao, versus os seus custos e riscos (GFMAM, 2014). A capabilidade ainda inclui
todos os elementos necessarios para que as atividades do ativo, estabelecidas em
seu plano de gestao, sejam realizadas durante o seu ciclo de vida de maneira eficaz
e eficiente e ainda se atinja a melhoria continua do mesmo (ABNT, 2014).

Os conceitos abordados na gestao de ativos s&o postos em pratica através de
um sistema de gestdo préprio, que estabelece a politica e direciona, coordena e
controla as suas atividades. Os elementos de processos, operacao, sistemas de
informacado e manutencao sao guiados pela politica definida pelo sistema de gestao
de ativos. Este deve estar alinhado ao planejamento estratégico e a cultura da

empresa, cujos conceitos serao abordados a seguir.

3.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E ORGANIZACIONAL

Os conceitos de planejamento estratégico estdo amplamente difundidos
atualmente no mundo corporativo. De maneira geral, ele € entendido como uma
atividade de gestdo que idealiza, define e coordena ag¢des estratégicas, prioridades
e recursos de modo a garantir que todas as partes envolvidas, sejam elas
colaboradores da propria empresa ou terceiros, estejam alinhadas e busquem atingir
um objetivo comum estabelecido pela empresa, seja de curto, médio ou longo prazo

(RUCHINSKI, 2006). As suas diretrizes sao influenciadas pela cultura organizacional
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da empresa e levam em consideracdo a sua missao, visdo e 0s valores como
norteadores das atividades e objetivos a serem alcangados.

O planejamento estratégico deve ser uma atividade permanente da empresa
e necessita ser revisado com frequéncia por ela conforme a sua duragdo, pois
existem inumeras variaveis, tanto internas quanto externas, que podem alterar a
visao de futuro da corporacéao e, além disso, também existe o constante aprendizado
que a implementacdo de seus conceitos traz. Desta forma, o planejamento
estratégico de uma companhia nunca deve ser estatico.

Além disso, ndo se constréi um planejamento estratégico individualmente.
Ou seja, ndo € responsabilidade de somente um setor da companhia ou um
individuo a elaboragédo de um planejamento para toda a corporagdo. Esta é uma
atividade totalmente colaborativa, pois, como ela define objetivos a serem atingidos
e cumpridos e as a¢des a serem tomadas para que haja esse cumprimento, todas as
areas da empresa devem estar envolvidas. E elementar que cada setor conhece a
fundo o seu processo e sabe de seus pontos fortes e fracos. Dessa forma, eles
podem e devem analisar o que pode ser feito para o cumprimento dos objetivos,
opinar se essas metas sao plausiveis e atingiveis, sugerir novas abordagens e
originar novos planejamentos. Por todos esses motivos, ha a necessidade do
engajamento dos setores, para que as agbes e atividades postos durante a
elaboracao do planejamento estratégico sejam de consenso geral, foram repassados
para todos os gestores, que tem a tarefa de divulgar para os seus subordinados.

Atualmente existem diversas ferramentas que auxiliam na elaboracdo do
planejamento estratégico de uma companhia. Como exemplo, pode-se elencar a
Analise S.W.O.T. (também conhecida como F.O.F.A.), cujo principal objetivo é
evidenciar as Forgas (Strenghts), as Fraquezas (Weaknesses), as Oportunidades
(Opportunities) e as Ameacgas (Threats) de uma empresa (Figura 3.1); o mapa
estratégico do BSC, do inglés Balance Scorecard, que realiza o planejamento
através da definicdo, implementagdo e acompanhamento de indicadores que nao
somente o de desempenho financeiro, e sim outros que levem em consideracao
perspectivas e caracteristicas do mercado, dos processos internos e do aprendizado
dos colaboradores de uma empresa; e as cinco forcas competitivas de Porter, que
auxilia no estudo da situagcdo atual do mercado em que a empresa esta inserida,
através do estudo de cinco forgas competitivas: a rivalidade entre os concorrentes, o

poder de negociagdo dos clientes, poder de negociagdo dos fornecedores, a
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possivel ameaga de novos concorrentes e a ameacga de substituicdo por novos

produtos.

Figura 3.2 - Matriz Analise S.W.O.T.
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Fonte: treasy.com.br

Essas metodologias servem como praticas e exemplos a serem seguidos e
que vém sendo muito utilizados atualmente. Porém, elas n&o s&do regras a serem
seguidas, pois nem sempre elas serdo a melhor op¢do para uma determinada
empresa e sempre podem ser adaptadas para melhor se enquadrarem com a
realidade dos mercados. Fica a critério dos membros que fazem parte da comissao

que elabora o planejamento estratégico tomarem tal decisao.

3.3 GESTAO E SELECAO DE FORNECEDORES

Para que os objetivos tragados no planejamento estratégico sejam atingidos
com eficiéncia e eficacia e os ativos gerem o maximo de valor potencial que
possuem, os procedimentos operacionais da empresa devem ser realizados de
forma otimizada e adequada. Para tal, todos eles necessitam e se utilizam de
recursos para a sua realizagédo, sejam eles humanos ou néo, préprios, adquiridos,
realizados por terceiros ou obtidos de outra forma. Em grande parte dos casos,
esses recursos devem ser adquiridos de alguma forma pelas empresas, seja através

de compras diretas, trocas e parcerias entre a empresa necessitante e a que oferece
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os recursos. Essa escolha da aquisicdo de recursos, que envolve o como adquirir,
em que momento, sob quais condicbes de suprimento e especificagcdes técnicas,
através de qual fornecedor, e demais outros fatores; sempre foi uma atividade
extremamente estratégica e de importancia para as empresas, pois grande parte dos
seus custos envolve a aquisicdo desses recursos que ela utiliza para se manter
operando. Desta forma, a area que realiza tal atividade deve estar em perfeita
sintonia com a misséo, a visdo e os valores da companhia e ter com referéncia
operacional o planejamento tracado para ela.

Nao somente o custo envolvido durante o procedimento torna a aquisi¢ao de
recursos uma atividade tado importante para uma corporacéo. No passado, o preco
da aquisig¢ao era o fator mais visado durante a realizagao dessa atividade e a busca
por redugdes, muitas vezes inalcangaveis, regulamentava o trabalho do setor de
compras e suprimento. Assim, ndo se realizava uma analise critica das aquisigoes,
pois somente um critério era analisado, deixando de lado todos os demais fatores
que envolvem uma aquisi¢do. Desta forma, as empresas corriam inUmeros riscos
que estavam conectados a esses outros fatores, com, por exemplo, a qualidade do
produto ou servico obtidos, o cumprimento do que foi solicitado e acordado e até
mesmo a real necessidade da compra. Observa-se, entdo, que essa politica do
“‘menor prego” € prejudicial ndo somente para as fornecedoras e prestadoras de
servigos, devido a reducdo de sua margem, mas também pode ser prejudicial a
propria requisitante. Assim, cada vez mais essa visao tem-se modificado, fazendo
com que a gestao de fornecedores esteja em pauta no mundo corporativo.

A gestdo de ativos, assim como o seu sistema, deve se apoiar e ter como
um de seus fundamentos a gestdo de fornecedores para alcangar o seu objetivo
final. Isso é alcancado através de algumas atividades de gestdo que atualmente
estdo sendo utilizadas, como uma metodologia criteriosa de selegdao de
fornecedores, métodos de avaliacdo coerentes, construcido de uma relagdo benéfica
para ambos, troca de informagdes tendo o crescimento tecnolégico com o objetivo e
o proéprio auxilio no desenvolvimento e crescimento dos fornecedores. Além disso, a
empresa fornecedora possui conhecimento técnico e tecnoldgico da sua atividade
fim, seja ela a produgdo de um item ou a execugao de um servigo. Dessa forma, o
fornecedor tem capacidade para auxiliar as empresas solicitantes a extrair o maximo

de valor dos seus ativos, seja através de melhorias no processo produtivo, que
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aumentem a produtividade ou diminuam os riscos de operacionais; ou a realizagao
de uma operacéao atraveés da terceirizagao.

Antes de iniciar um processo de aquisigdo, que eventualmente pode se
tornar um processo de selecdo de fornecedores, as empresas devem avaliar
criteriosamente se o objeto/servigo a ser contratado ou comprado realmente deve
ser adquirido através de uma parte terceira ou se ela propria ndo possui condi¢des
para a fabricagdo do objeto ou a realizagdo do servigo. Em outras palavras, deve-se
avaliar se as atividades sujeitas a aquisicado se enquadram ou nao no seu leque de
atividades-fim. Assim, ha um dispéndio maior de recursos em atividades que sejam
realmente essenciais para a companhia e, muitas vezes, ganhos ao terceirizar as
suas atividades-meio, principalmente porque as empresas nao dominam as suas
atividades-meio e ndo conseguem realizadas na maneira mais efetiva possivel.

Apos a tomada dessa deciséo, o processo de aquisicdo da inicio. Para que
ele seja realizado de forma 6timo, o escopo deve ser muito bem definido pela parte
solicitante e repassado a fornecedora. Assim, esta possui todas as informacgdes
necessarias para entregar uma cotacao fidedigna. A selegdo das empresas
participantes da disputa para o fornecimento é uma etapa crucial durante o
processo. Em sua maioria, essa triagem se baseia histérico de fornecimento obtido
na base de dados da solicitante. Empresas cujas relagées comerciais estendem-se
por anos, que possuam boas avaliagcbes de desempenho ou um fornecimento
exclusivo possuem grandes chances de serem aprovadas para as proximas
aquisi¢cdes. Porém, sempre ha a possibilidade de uma organizagdo em ascensao ser
escolhida. Para tal, € essencial que as contratantes possuam critérios rigidos para a
selecao desses novos fornecedores, devido aos elevados riscos que essa escolha
pode trazer. Assim, existem algumas praticas de mercado que sdo comuns para
essas situagdes, como a analise dos clientes atuais da postulante, podendo-se, até,
realizar estudos de benchmarking e analise de casos com elas; visitas presenciais
com a finalidade de conhecer o seu trabalho, seja como foco no seu processo
produtivo, produto final, servico realizado, instalagdes, entre outros; analise das suas
missdes, visoes e valores, afim de avaliar se as empresas nao possuem culturas e
conceitos conflitantes e evitando possiveis desgastes caso a relagdo seja
estabelecida; realizacdo de testes criteriosos para a homologagdo antes da
finalizacdo da aquisi¢ao; verificacdo dos padrées de qualidade e cumprimento de
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normas e leis, através da analise de certificados e pesquisa de mercado; e analise
da saude financeira.

Além da selecédo, a gestao de fornecedores deve constantemente avaliar os
provedores correntes da sua carteira, através de pesquisas com os departamentos
solicitantes e envolvidos nas operagdes com os mesmos. Essas avaliacbes sao
essenciais para que o gestor do fornecedor possa coletar dados a respeito do
comportamento e relagdo do provedor com a empresa solicitante como um todo.
Muitos problemas pontuais podem ser evidenciados nas avaligdes, sejam eles
operacionais, qualitativos ou de relacionamento, e com tais informagdes o gestor do
fornecedor pode elaborar planos de acao para auxiliar o fornecedor na correcéo dos
comportamentos inadequados. Essas acbes servem de combustivel para o
desenvolvimento da cadeia produtiva como um todo, pois algumas delas tém como
consequéncia direta o aumento na geragéo de valor dos ativos. Caso os planos de
acao nao surtam efeito, da-se inicio a um processo de selecdo de novos
fornecedores.

As tarefas de gestdo dos fornecedores aqui apresentadas normalmente sao
de responsabilidade do setor de compras ou de suprimentos das empresas. Isso se
deve ao fato de que esses setores sao responsaveis por todas as aquisicoes das
empresas e por seus integrantes possuirem experiéncia de mercado com trabalho,
facilidade e aptidao para realizar as atividades e contatos com uma ampla gama de
fornecedores. Mesmo assim, esses setores devem se apoiar nas informacgdes
prestadas pelos usuarios intermediarios e finais dos itens adquiridos para realizar a
gestdao de forma mais efetiva possivel. A comunicagdo e a coleta de dados sao

elementos fundamentais para a realizacdo desse trabalho.

3.4 SINTESE E CONCLUSAO DO CAPITULO

Apesar de ser um tema relativamente recente no mercado, cada vez mais as
empresas buscam extrair o maximo valor dos seus ativos através de varios
conceitos que envolvem gestdo, planejamento, manutencédo, operagao, economia,
pessoas, cultura, sustentabilidade e, ndo menos importante, recursos e aquisi¢cao
dos mesmos. Os beneficios que essa gestado traz para as empresas sdo inumeros,

mas o grande foco € o aumento no capital gerado. A escolha dos fornecedores é
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parte importante desse trabalho, pois envolve um ponto de passagem entre o
planejamento, mais conceitual e abstrato, e a operagao, a parte fisica propriamente
dita, que é a aquisicdo de um ativo. Além disso, a gestdo desses fornecedores
também auxilia na minimizag¢ao de ruidos sentidos pela operacao.

Conforme mencionado, muitas das metodologias apresentadas nesse
capitulo vao de desencontro com as praticas consolidadas no mercado, em que as
relagdes entre fornecedor e cliente ndo sdo balanceadas e um dos lados é
prejudicado durante as transagdes comerciais, normalmente o fornecedor. Porém,
ha muitos beneficios para a cadeia como um todo quando uma relacdo saudavel é
estabelecida. Por isso a necessidade de escolher criteriosamente as empresas que
fardo parte dessa relagdo. Os conceitos apresentados nesse capitulo servem de
base para a criacdo de um relacionamento benéfico para as partes.

Visando os resultados apontados acima, os conceitos de gestdo e selecao
de fornecedores apresentados neste capitulo serviram de fundacdo para a
elaboracdo de uma metodologia de selecdo de fornecedores especificamente de
resinas plasticas e concentrados de cor utilizados na fabricagdo de eletrodomésticos
e eletro portateis. Esta atividade é o ponto inicial para a implementagcao de um novo
sistema de gestdo de fornecedores para a empresa estudada, tendo como objetivo
final a maxima extracdo de valor desses itens, que sao as matérias-primas

fundamentais para a fabricagao de seus produtos.
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4 METODOLOGIA DE SE!.E(}AO DE FORNECEDORES DE CONCENTRADOS
DE COR E RESINAS PLASTICAS

As resinas termoplasticas servem de matéria primordial para a fabricagao de
inumeros produtos dos mais diversos ramos na industria. Suas aplicagdes variam
desde filmes e sacolas plasticas a protestes para substituicdo de ossos e tanques de
combustivel. Ou seja, o plastico € tao polivalente que pode ser utilizado em
ambientes extremos, em contato com agentes quimicos perigosos ou O corpo
humano, e oferecer propriedades mecanicas, como resisténcia a flexdo e alta
dureza, a0 mesmo tempo. Por essa razao existe um elevado numero de tipos de
resinas plasticas desenvolvidas no mercado, cada qual com caracteristicas proprias
que as direcionam para as aplica¢des requeridas pelo ser humano.

Um ramo de atividades que muito se utiliza da versatilidade desse material é
da industria de eletrodomésticos e eletro portateis. Muitos dos componentes
utilizados em seus produtos finais sdo fabricados com resinas termoplasticas, como
o copo dos liquidificadores, as hélices dos ventiladores, entre outros. Para essa
industria, o plastico € a matéria prima que representa o maior volume de
transformacao, devido ao fato de que ele € uma opcado barata, atende as
propriedades requeridas para essa utilizagdo e o método de fabricagao utilizado, a
injecao plastica, € rapido quando se comparado aos materiais utilizados no passado,
que eram compostos em grande parte por metais.

Da mesma forma, os concentrados de cor também s&o utilizados em larga
escala nessa industria. Os mesmo tém como fungao principal colorizar as resinas
plasticas que, em sua maioria, sdo adquiridas em sua forma natural transparente.
Além disso, os masterbatches também podem receber aditivos que potencializam ou
incorporam novas propriedades ao material, como elementos que inibem o
desbotamento das pecas finais ao logo do tempo, possibilitem o contato do material
com alimentos e reduzam o pregco do produto final sem comprometer as suas
propriedades mecanicas.

Por essas razbes as resinas plasticas e concentrados de cor foram o foco
deste trabalho, na proposicao de uma metodologia de sele¢ao e desenvolvimento de
fornecedores.
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4.1 CONTEXTUALIZAGCAO

O mercado de resinas plasticas € muito dindmico pela natureza dos seus
produtos finais. A elevada gama de produtos, com diferentes subclasses, e a
similaridade de suas propriedades, com variagdes minimas, fazem com que as
diferentes industrias que se utilizam de resinas termoplasticas sejam bombardeadas
com informagdes quanto a maneira correta de transformar essa matéria prima, o
langamento de novos produtos, a realizacdo de uma substituicado de produtos, entre
outros. Essas informacgdes possuem diferentes fontes: fornecedores, técnicos
especializados ou, até mesmo, funcionarios da propria empresa transformadora.
Com essa alta troca de conhecimento sendo realizada, pode-se evidenciar ruidos,
confusdes e até perdas durante processos. Foi o que foi demonstrado na empresa
estudada.

Atuante ha mais de 60 anos no mercado de eletrodomésticos, a empresa
tem nas resinas plasticas a sua matéria prima primordial na fabricagdo dos seus
produtos, transformando cerca de doze mil toneladas de material entre agosto de
2018 e julho de 2019, resultando em mais de 80 milhdes de reais gastos com a
aquisicao dessas resinas. Desta forma, a busca por novos materiais que propiciem
melhoras na qualidade dos produtos finais, reducdo de custos operacionais (como
tempo de ciclo de injegdo, menores temperaturas de transformagao que resultam em
menos energia, entre outros) e principalmente reducado do custo de aquisicao é
constante. Além disso, devido ao elevado volume trabalhado, ha a necessidade de
estabelecer relacbes com fornecedores que tenham capacidade de atender as
necessidades da empresa, ndo somente em questdes de quantidade, mas também
de qualidade e logistica.

Porém, observou-se que, durante todo esse periodo, a empresa nao
estabeleceu procedimentos padrdes nem diretrizes sélidas para seguir quando havia
a necessidade de homologar um novo tipo de resina plastica ou selecionar um novo
fornecedor. Quando a necessidade surgia, os trabalhos muitas vezes eram
realizados por diversas areas simultaneamente, sem seguir um padrdo e sem que
todas as partes estivessem envolvidas e se comunicando através de um unico canal.
A solicitagdo de um novo desenvolvimento também emergia de diversas areas
diferentes dentro da empresa, sem avaliagao de critérios que poderiam gerar ruidos

no futuro. Desta forma, muitos problemas surgiam durante o0s novos
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desenvolvimentos, como dois ou mais departamentos realizando o mesmo trabalho
ao mesmo tempo, gerando desperdicios de recurso e pessoal; falta de comunicacéo,
fazendo com que problemas fossem evidenciados tardiamente; atrasos durante o
desenvolvimento de solugdes; mudangas sem a avaliagdo prévia de todos os
departamentos; impactos negativos no dia-a-dia da empresa como um todo e perda
de histéricos ao passar do tempo, principalmente com a mudancga de colaboradores,
fazendo com que o mesmo material fosse testado mais de uma vez ou a lista de
matérias homologados n&o estivesse devidamente atualizada.

Além disso, ndo havia um setor responsavel por unificar a gestdo e
administracdo dos seus fornecedores de resinas plasticas e concentrados de cor.
Quando algum tipo de contratempo surgia, o setor que era diretamente impactado
pelo problema evidenciado entrava em contato com o fornecedor e essas duas
partes tentavam solucionar o mesmo. Por exemplo, se um problema de qualidade
durante o processo de injegao plasticas era evidenciado pela equipe operacional e
esse problema tinha como origem o material utilizado, o departamento de
Engenharia de Processos Plasticos solicitava uma visita técnica ao fornecedor sem
envolver as demais areas, ou ainda quando havia um problema nas entregas dos
lotes comprados os departamentos de Suprimentos e Planejamento e Controle da
Produgcédo — Materiais (PCPM) contatavam o fabricante para entender o motivo da
nao entrega e resolver o problema. Muitos problemas surgiam e partes importantes
do processo de aquisicdo nao ficavam cientes do ocorrido. As diversas fontes de
contato, sem a presenga de uma figura centralizadora que representa a empresa
compradora, causam diversos desgastes internos e pode deteriorar a relagao
cliente-fornecedor. Dificilmente a empresa cliente realizara uma escolha estratégica
acurada que a beneficie completamente se as decisbes sdo tomadas e divididas
entre diversas areas, sem estudo prévio nenhum e com falta de comunicagcao
interna. O poder de negociagao € fragilizado caso todos os elementos ndo estejam
engajados com o mesmo discurso e alguns fornecedores podem aproveitar a falta
de alinhamento interno dos seus clientes para beneficiamento proprio.

Diante este cenario, uma metodologia de sele¢cdo e desenvolvimento e
selecdo de fornecedores para esses materiais foi proposta pelo departamento de
Suprimentos da empresa, ja que este é o setor responsavel pelas aquisigdes diarias
desses materiais e 0s seus integrantes ja possuem contato de diversos fornecedores

e distribuidores. Durante esse desenvolvimento, os departamentos de Engenharia
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de Processos Plasticos, PCPM, Logistica, Recebimento e Controladoria, Engenharia
de Produtos, Comércio Exterior e Gestdo de Processos foram envolvidos e
consultados. A metodologia foi criada baseada nas experiéncias passadas da
empresa e em praticas comuns do mercado de resinas plasticas, ndo se baseando
em um unico modelo. Além disso, utilizou-se de uma plataforma processual ja
presente na empresa para a criagdo de um fluxo e o armazenamento digital dos
documentos utilizados e/ou gerados durante os desenvolvimentos. O passo-a-passo
dessa metodologia e o desenvolvimento de cada uma das suas etapas, com os
elementos que motivaram a tomada de decisdo, a analise dos beneficios e
maleficios da implementacido dos passos e demais informacdes, sdo apresentadas a

sequir.

4.2 METODOLOGIA DE SELECAO DE FORNECEDORES DE CONCENTRADOS
DE COR E RESINAS PLASTICAS

Desenvolveu-se a metodologia em cinco etapas distintas que podem ser
utilizadas para a homologagao de novos materiais ou para a selecdo de um novo
fornecedor para os materiais j4 homologados anteriormente, para que a empresa
compradora possua mais opgdes na tomada de decisdo de compra. As etapas sao
as seguintes:

e Avaliagdo do novo desenvolvimento: Antes de dar inicio a homologagao de
um novo material ou a selecdo de um novo fornecedor para os materiais
correntes, deve-se realizar uma avaliagdo dessa proposicdo. Podem existir
diversos fatores para iniciar um novo desenvolvimento: o langamento de um
novo produto por parte da compradora que tem em uma de suas matérias
primas um tipo de resina que ainda ndo € utilizado pela mesma, a
apresentacao de um material novo e inovador no mercado que pode substituir
os existentes atualmente e trazer melhorias para a cadeia produtiva, a
insatisfacdo com o produto ou fornecedor atual, entre outros. O novo
desenvolvimento s6 é aprovado caso ele traga melhorias para a empresa
cliente como um todo.

¢ Analise de opg¢des no mercado e no banco de dados da empresa: Caso o
novo desenvolvimento seja aprovado na etapa de analise, buscam-se op¢des

de fornecimento no mercado ou no banco de dados da companhia. Como o
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mercado de resinas e colorantes de plasticos € muito vasto, normalmente os
fabricantes desses produtos possuem um leque elevado de produtos em seu
catalogo. Desta forma, um fornecedor que ja possui um produto homologado
pela empresa cliente e possui uma boa avaliagao de desempenho € uma boa
opg¢ao quando surge a necessidade de um novo desenvolvimento. Por outro
lado, quando ha a necessidade de obter mais op¢des no mercado para um
certo material, deve-se realizar uma pesquisa criteriosa antes de tomar a
decisao final. Ao redor do mundo inumeras exposicoes e feiras especificas
para este mercado sao realizadas e nelas as empresas compradoras podem
conhecer novos fabricantes e iniciar relacbes comerciais. Esses ambientes
sao propicios para tal.

Analise do material sugerido: Apds o contato realizado e a necessidade da
empresa cliente ser apresentada ao fornecedor, este ira buscar em seu
catalogo materiais que tém a possibilidade de suprir essa necessidade. Para
desenvolvimentos completamente novos, ou seja, aqueles que irdo atender o
lancamento de uma nova linha de produtos da empresa compradora, a
escolha do material ira se basear em analises de benchmarking, afim de
verificar o material que €é comumente utilizado no mercado, e nas
caracteristicas desejadas do produto final, como propriedades fisicas e
quimicas que ele deve possuir. Muitas vezes o fornecedor ja possui em sua
carteira de clientes empresas que fabricam os produtos que a compradora
deseja desenvolver, estreitando, assim, a gama de materiais sugeridos.
Quando ha o desejo de homologagédo de uma resina plastica que ira substituir
ou servir como segunda opg¢ao para um material ainda corrente, o fornecedor
se utiliza da folha de dados técnicos do material atual, também chamado de
datasheet, para estreitar a busca da resina que servira como um contra tipo.
E uma pratica comum deste mercado que os fornecedores disponibilizem
publicamente em seus sites institucionais os datasheets de todos as suas
linhas de produtos, também chamadas de grades, para que qualquer cliente
tenha acesso e possa averiguar os materiais que estdo sendo ofertados. A
empresa cliente entdo analisa os materiais sugeridos e indica aqueles que
possuem potencial para o atendimento de suas necessidade e posterior
homologagao. Os passos apontados acima sdo tomados para a homologagao

de resinas plasticas, ja que os produtos analisados e posteriormente testados
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normalmente sdo os que estdo presentes no catalogo dos fornecedores.
Porém, os concentrados de cor necessitam de desenvolvimentos e testes
constantes para serem homologados, ja que 0s mesmos necessitam de um
ajuste mais refinado em sua formulagdo até serem utilizados em linha.
Quaisquer minimas alteracbées nessas formulacbes podem acarretar em
mudangas sutis nas cores, no dimensional e até mesmo no acabamento das
pecas finais. Desta forma, quando ha o novo desenvolvimento de uma cor, a
solicitante informa os seus fornecedores correntes qual seria essa cor
Pantone, a resina em que o masterbatch sera aplicado e qualquer outra
caracteristica que ela deseja adicionar ao produto, como aumentar a
resisténcia a radiagao ultravioleta ou possibilitar o contato com alimentos.
Desta forma, os fornecedores possuem norteadores para iniciar o
desenvolvimento de uma amostra para testes. Para o caso de uma
substituicdo de fornecedores, uma forma de facilitar o desenvolvimento dos
proponentes ¢é disponibilizar uma amostra do material que esta sendo
utilizado atualmente. Com a amostra, as empresas tém mais condigbes de
enviar um material mais proximo do atual, principalmente quanto a tonalidade
desejada. A mudanca de fornecedores de masterbatches ¢é realizada
principalmente quando problemas de qualidade sao evidenciados nos
produtos do fornecedor atual e ha o desejo de reduzir os custos. Em ambos
0S casos, resinas e colorantes, a analise realizada é técnica, afim de
averiguar a aplicabilidade dos materiais no processo da solicitante, e
comercial, pois € pouco pratico realizar o desenvolvimento e selegdo de um
material que nao sera comprado por questdes de custo e logistica.

Realizagédo de testes de homologagéo: Seguidamente da anélise do material
sugerido pelo fornecedor e sua aprovacdo em todos os quesitos pela
solicitante, inicia-se uma bateria de testes de homologacdo do material. Os
fornecedores normalmente disponibilizam amostras gratuitas para tal, cerca
de 50kg para as resinas plasticas e 2kg para os masterbatches. Nestes testes
averigua-se o comportamento do material durante o processo de injecéo
plastica, em questdes como tempo de ciclo, capacidade de preenchimento do
molde, apresentacdo de rebarbas e linhas de fluxo, entre outros; e,

posteriormente a injegdo, em testes qualitativos que simulam a utilizagcdo em
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campo, como testes de vida, temperatura de trabalho, avaliacdes
dimensionais e de cor, entre outros.

e Teste com lote-ploto: Por fim, caso os testes de homologacéo atestem que o
material esta aprovado para utilizagdo em linha, realiza-se um lote piloto com
ele, com a finalidade consolidar os resultados apresentados nos testes
anteriores, examinar o comportamento do material em linha e em uma escala
maior e a sua aplicagdo em outras pecas. O lote piloto varia de acordo com o
tipo de material testado, porém seus volumes sdo de aproximadamente

1.000kg para as resinas plasticas e 25kg para os colorantes.

Nos préximos subcapitulos, sera feito o detalhamento de todas as etapas,
elucidando as agdes competidas em cada uma delas, quais sdo os responsaveis por
realizar as atividades e os motivadores que levaram os responsaveis a criarem essa

metodologia.

4.2.1 Avaliagdo do Novo Desenvolvimento

Conforme apresentado anteriormente, esta €& etapa preliminar da
homologacao de materiais e, consequentemente, da selegdo de fornecedores. Nela,
€ realizado um estudo do novo desenvolvimento afim de verificar se 0 mesmo trara
vantagens para a empresa, sejam elas financeiras, logisticas, estratégicas, entre
outras. As razdes para realizar um estudo prévio dos novos desenvolvimentos,
sejam elas de matérias-primas ou fornecedores, sdo muitas: por diversas vezes no
passado realizou-se homologagdes de materiais que nao eram competitivos
comercialmente e, apds essa homologacao, nunca mais foram comprados por conta
de seu custo elevado; em outras ocasides os fornecedores escolhidos inicialmente
aparentavam boa integridade, porém, com o passar do tempo, mostraram-se
problematicos e desonestos; ou simplesmente o material testado ndo era necessario
para a empresa, 0 que gerava perdas operacionais . Todos esses pontos geram
muitos desperdicios, com processos desnecessarios, tempo despendido, pecas
defeituosas, retrabalho, entre outros. Assim, essa analise prévia do novo
desenvolvimento € importante parte do processo. Ela fundamentara os critérios de
selecdo que serao considerados nos proximos passos.
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Existem dois pontos de origem para os trabalhos de desenvolvimento, a
substituicdo de um material corrente ou o desenvolvimento de um material novo para
a empresa. Ambos caminhos serao tratados distintamente neste primeiro momento,

porém, os mesmos convergem na etapa seguinte.

4.2.1.1 Substituicdo de Um Material Corrente

A selecédo de um novo fornecedor de resinas plasticas e concentrados de cor
devido a substituigdo de um material corrente possui alguns motivadores para
ocorrer. Problemas de qualidade do material, contratempos durante as entregas dos
pedidos, relacdo pessoal e comercial abalada, aumento excessivo de custos, entre
outros. Além disso, por vezes néo se deseja somente substituir um material corrente,
e sim localizar materiais contra tipo que possam ser utilizados para compor o
catalogo de homologados ou suprir uma demanda caso o atual falhe. Em alguns
casos, possuir somente um fornecedor homologado é arriscado, pois, caso algum
transtorno de fornecimento ocorra com esse unico fornecedor, corre-se o risco de
falta de matéria-prima para produgdo. Outra situacdo que pode gerar essa
necessidade de desenvolvimento € um aumento produtivo da empresa compradora,
causando um aumento de demanda que a empresa fabricante da matéria-prima nao
tem capacidade de suprir.

A empresa apresentada neste trabalho possui ao todo 48 tipos diferentes de
resinas plasticas e masterbatches nas estruturas dos produtos que ela fabrica no
momento em que este estudo foi realizado, sendo 30 colorantes e 18 resinas. Com a
finalidade de investigar quais sdo os materiais mais criticos de seu portfélio, ou seja,
aqueles que necessitam do desenvolvimento de um novo fornecedor imediatamente,
criou-se uma matriz de prioridades de desenvolvimento. Nessa matriz de prioridades
avalia-se 9 critérios do produto, que relacionam a importancia e relevancia que este
possui, tanto para o processo produtivo quanto para a margem da empresa. Cada
critério possui um peso que é multiplicado pela nota recebida. Todas as notas sao
entdo somadas para compor a ponderacao final do material analisado. Ao final da
avaliagao, os materiais que possuirem o maior valor final serdo os prioritarios para o
desenvolvimento. Os critérios avaliados, a sua importancia para a empresa e 0s

consequentes pesos serao apesentados no quadro 4.1, a seguir.
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Quadro 4.1 - Critérios da Matriz de Prioridades

5 = Superior a R$
5.000.000,01

Critério Notas Peso Motivo
O numero de fornecedores possui
peso 5, pois é politica da empresa
realizar 3 cotagdes para finalizar uma
. compra. Como muitos dos produtos
0 = mais de 2 . ~
NC de Fornecedores aqui trgtados s&o, de certa torma,
_ 5 |"exclusivos" muitos deles nao
Fornecedores |1 = 2 Fornecedores
_ possuem 3 fornecedores
3 =1 Fornecedor : . )
desenvolvidos. Além disso, o
abastecimento e a negociagéo tornam-
se frageis quando ha somente um
fornecedor disponivel.
1 = até 1.375k O critério foi dividido em 4 niveis de
2 = de 1 5375k gaté volume anual: até 1 pallet (1.375kg),
294G de 1 a 10 pallets (13.750kg), de 10 a
13.750kg 18 pallets (24.750kg) e superiores a 18
Volume Anual |3 = de 13.750kg até 3 I A .d ioria d d
24.750kg pa ets_. grande maioria dos pro utos
_' , possui um volume anual inferior a 10
4 = superior a
pallets. Quanto maior o volume, mais
24.750kg e .
critico € o material para a empresa.
Os valores médios anuais
1 = até R$ 17,20kg considerados sao por quilo de material
2 =de R$ 17,21 até adquirido em cada compra realizada
Preco Médio R$ 31,30 entre agosto de 2018 e julho de
Anugal 3 =de R$ 31,31 até 3 2019.0s niveis foram estipulados
R$ 50,00 considerando-se o historico e a gama
4 = Superior a R$ de produtos trabalhados. Os valores
50,01 comerciais desses produtos sdo muito
visados pela empresa.
1 =até R$
50.000,00
2 =de R$ Considerou-se a relagéo entre custo e
50.000,01 até R$ volume nesta avaliagdo, pois grande
250.000,00 parte dos masterbatches sao
Relagao 3=deR$ adquiridos em baixa escala, mas com
Custo X 250.000,01 até R$ 3 altos valores. Ja as resinas adquiridas
Volume 1.000.000,00 via importacdo, o contrario ocorre.
4 =de R$ Além disso, existem ganhos em
1.00.000,01 até R$ aquisicdes ao comprar elevados
5.000.000,00 volumes.
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Problemas de

0 = Nenhum
Problema apontado
para os
Fornecedores
Atuais

1 = Problemas
apontados para um

A qualidade € um elemento crucial

para a empresa. Devido ao elevado
portfolio de produtos que ela possui,
um lote de matéria-prima que venha

ualidade P .
Q Fornecedor Atual fora da especificagdo pode contaminar
2 = Problemas diversas linhas e gerar uma epidemia
Apontados para dentro da fabrica.
mais de um
Fornecedor Atual
ou a totalidade
0 = Sem Problemas
Evidenciados
1 = Problemas ~
. . A relacao pessoal entre fornecedor e
evidenciados com , R
um dos cliente também é importante para
Relacao estabelecer uma relagdo comercial
fornecedores ) . ~
Pessoal _ saudavel. Atritos nessa relagao podem
2 = Problemas .
. : causa danos no abastecimento do
Evidenciados com :
) material.
mais de um
fornecedor ou sua
totalidade
_ A capacidade produtiva do fornecedor
0 = fornecedor
: . pode ser um fator preponderante para
possui Capacidade L i
, a analise de um duplo fornecimento.
Produtiva para ; . .
o Além disso, a empresa estudada esta
atender 100% de .
. em um crescimento constante,
Capacidade |nossa demanda o
. B ~ consequentemente a utilizagao das
Produtiva 1 = fornecedor nao . . .
: . resinas plasticas e masterbatches vem
possui Capacidade
. aumentando a cada ano. Isso pode
Produtiva para :
o causar problemas de abastecimento,
atender 100% de ~
caso o fornecedor ndo acompanhe
nossa demanda .
esse ritmo.
Para o caso da empresa estudada, a
localizagao nao se torna um fator téo
problematico, pois a mesma possui
_ diversos meios de coleta e
0 = mesmo estado . .
recebimento dos seus materiais.
de entrega . . .
" . Incentivos fiscais e outros beneficios
1 = mesma Regido ~ A .
o sdo consideraveis. Somente havera a
Localizagao da entrega . :
_ , necessidade de ajuste na
2 = mesmo Pais da ~ .
programacao de compra e gerencia de
entrega

3 = importados

estoque em caso de mudanga de
localidade. Além disso, os custos de
deslocamento dos produtos ja estéo
sendo considerados no critério "Preco
Médio Anual"
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0 = Nenhum ~ . o
As questdes logisticas, principalmente
Problema apontado o
a realizagao da entrega conforme
para os ", . ~
solicitado e a sua qualidade, sao
Fornecedores .
Atuais fatores bastante visados pela empresa

estudada, especialmente porque ela
vive um momento de falta de espaco
de armazenagem de seus materiais
(tanto matérias-primas quanto
produtos acabados). Assim, as
estregas sdo programadas com
poucas lacunas para erros. Falhas nas
entregas sao apontamentos graves.

1 = Problemas
apontados para um 4
Fornecedor Atual
2 = Problemas
Apontados para
mais de um
Fornecedor Atual
ou a totalidade

Problemas
Logisticos

Fonte: O autor (2019).

Apos finalizar a matriz, inicia-se o trabalho de desenvolvimento e selecao de
novos fornecedores para os materiais mais criticos. Decidiu-se por realizar
simultaneamente o estudo de 3 materiais e, assim que um estudo de um material for
finalizado, o préximo da lista sera desenvolvido. Além disso, a matriz de prioridades
deve ser atualizada a medida que os desenvolvimentos vao ocorrendo e uma
revisdo geral se dara a cada 6 meses, principalmente para atualizar os dados de
volume e prego anual médio e os problemas evidenciados durante esse periodo.
Essas atividades sdo administradas pelo departamento de Suprimentos da empresa,

pois faz parte de seu escopo de trabalho a selecéo de novos fornecedores.

4.2.1.2 Desenvolvimento de Um Material Novo Para a Empresa

O desenvolvimento de um material nunca utilizado antes possui duas
origens distintas: o projeto de um produto novo que possui em sua composi¢cao
matérias-primas nunca transformadas pela empresa anteriormente, ou a
apresentacao de um material inovador por parte do fornecedor.

Conforme citado anteriormente, para o primeiro caso a avaliagdo do novo
desenvolvimento se da principalmente através de atividades de benchmarking e
pesquisa de mercado com os fornecedores. A validacdo da proposta e,
consequentemente, a continuidade do desenvolvimento se dardo mediante a
aprovagao da viabilidade do novo projeto de produto, em termos de custo de

fabricacao, aceitacao de mercado, entre outros. Essas atividades sao encabecadas
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pelo departamento de Desenvolvimento de Produtos, tendo o auxilio dos
departamentos de Engenharia de Produtos, Comércio Exterior e Suprimentos.

Ja o segundo caso pode ser iniciado principalmente pelas areas de
Suprimentos e Engenharia, pois elas possuem maior contato com o mercado de
resinas plasticas e tem maior acesso a novidades e inovagdes apresentadas por ele.
A empresa mostra-se aberta a receber novas sugestdes dos fornecedores, desde
que sejam bem avaliadas antecipadamente. Desta forma, a prépria area que
recebeu a proposta de desenvolvimento tem capacidade de avaliar se ele trara
vantagens para a empresa. Esta avaliagdo deve ser amparada pelas areas afetadas,
principalmente os departamentos de Engenharia de Processos Plasticos e
Engenharia de Produto. Caso o desenvolvimento tenha essa origem, a préxima

etapa nao existira, ja que a busca por fornecedores nao sera necessaria.

4.2.2 Analise de Opg¢des no Mercado e no Banco de Dados da Empresa

Considerando-se que o material tenha sido aprovado para o
desenvolvimento e selecdo de um novo fornecedor, inicia-se, entdo, uma pesquisa
de mercado e no banco de fornecedores da empresa afim de averiguar possiveis
candidatos ao fornecimento.

A analise do banco de dados da empresa € a mais indicada para ser
realizada em um primeiro momento, ja que se possui experiéncias de como é
desempenho dos fornecedores e elas podem ser utilizadas a favor da empresa.
Porém, essas informagdes sao muito empiricas e ndo dispbem de uma
padronizagcao ou formalizacdo. A empresa nao possui uma ficha de avaliacdo de
fornecedores que é preenchida pelas areas usuarias, somente de um relatério de
auto avaliacdo que é enviado para os fornecedores responderem. Assim, a quando
ha uma troca das pessoas responsaveis, as informagdes acabam se perdendo. Além
disso, a base de dados de fornecedores nao contempla todos os materiais presentes
no portfélio das companhias. Assim, sempre ha a necessidade de buscar o catalogo
dos mesmos quando um novo desenvolvimento surge.

Caso haja a necessidade de selecionar e entrar em contato com um novo
fornecedor, as pesquisas devem ser mais refinadas para que a escolha seja

assertiva. Ha varias maneiras de iniciar essa busca: indicagcdes de outras empresas
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atuantes no mercado, sejam elas parceiras, ja fornecedoras ou, até mesmo,
concorrentes; visitas em feiras, simpdsios e workshops, momentos em que ocorrem
“troca de cartdes”; até mesmo buscas na internet e revistas especializadas podem
auxiliar nesses casos. Ao analisar a possivel candidata, algumas informacdes a
respeito da sua estrutura fisica, saude financeira, localizagao, portfélio de clientes,
solidez, reconhecimento e tradicdo de mercado sdo muito importantes. Visitas as
instalagbes também sao sempre visadas para este tipo de selecéo.

Para as resinas plasticas, dada a escolha da candidata, ela recebe as
informagdes do material desejado pela compradora, afim de dar sequéncia ao
estudo de homologacgao. A fornecedora ira sugerir um material pertencente ao seu
catalogo para a solicitante avaliar a sua aplicagdo, dando inicio, assim, a terceira
etapa.

Os desenvolvimentos de colorantes novos recebem as mesmas tratativas
apontadas acima, com o diferencial de que muitas vezes os fornecedores nao
possuem o material em seu catalogo, sendo necessario realizar um desenvolvimento
novo baseado na escala Pantone de cores. Contudo, para a substituicido de
fornecedores ou materiais, as tratativas sio diferentes, pois a base de
desenvolvimento sera o material atual, conforme elucidado na secéo 4.2. Pode-se
utilizar a escala Pantone nesse caso, porém é preferivel realizar o desenvolvimento
enviando uma amostra do material corrente para que se inicie os trabalhos com o
maximo de informacdes possiveis. Com essa amostra, as candidatas tém a
capacidade de avaliar qual é a resina “veiculo” utilizada na fabricacdo do
masterbatch, os aditivos que ele possui, qual € o seu comportamento ao ser
misturado e injetado junto a resina natural e qual é a espectrofotometria esperada
apos a injecdo. Sendo assim, apds a escolha da candidata, uma amostra do material
a ser substituido é enviado para ela, o desenvolvimento da amostra aspirante é

iniciado e o processo segue para a terceira etapa.

4.2.3 Analise do material sugerido

A etapa que se segue é a de analise do material sugerido pela empresa
candidata. Este foi um estagio que recebeu muita atengdo no desenvolvimento do

trabalho, pois grande parte dos problemas apontados anteriormente e que serviram
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de gatilho para a elaboragado deste trabalho foram minimizados apds a elaboragéo
de um novo processo operacional institucional em uma plataforma que esta a
disposicdo de todos os colaboradores da empresa. O principal motivo para este
ganho foi a formalizagdo de um procedimento de analise, que estabeleceu acgbes e
prazos para os responsaveis de cada etapa do processo, e a possibilidade de todos
0s membros da empresa visualizarem os processos ainda em aberto ou fechados no
sistema. Assim, tem-se os registros dos trabalhos realizados, a redugao de projetos
paralelos ou duplicados e a formalizagcdo das decisbes, que muitas vezes se
perdiam com o passar dos anos. Além disso, estabelece-se prazos para a realizacao
das entregas das amostras, dos testes e das demais etapas do processo.

A criagdo do procedimento, tanto na pratica através da elaboragdo de um
procedimento operacional documentado, quanto no sistema foi de responsabilidade
dos departamentos de Gestdo de Processos, por meio de uma solicitacdo aberta
pelo departamento de Suprimentos. Ainda foram consultados os departamentos de
Engenharia de Processos Plasticos, Engenharia de Produto e PCPM para a
elaboracao dessa etapa. O departamento de Gestao de Processos é responsavel
pela elaboragao de procedimentos institucionais € normas operacionais da empresa,
por isso sdo acionados pelos outros departamentos quando ha uma necessidade
nova necessidade, tanto para a alteracédo do fluxo de um procedimento quanto para
a criacdo de um novo. Todas normas operacionais, fluxogramas de atividades,
organogramas, descri¢des de atividades, relatorios, desenhos técnicos dos produtos
e demais documentos da empresa estdo alocados em um sistema de gestdo de
processos, que, além de armazenar esses documentos, também € um gestor de
atividades e projetos com a capacidade de receber fluxos de operacao e aprovacgao.
Esta segunda competéncia do sistema é que foi utilizada para essa etapa da
metodologia. O novo fluxo criado pela de Gestdo de Processos, e corroboradas
pelos outros departamentos, recebeu o titulo de “Solicitacdo de Testes de
Amostras”. Além do terceiro passo da nova metodologia, o procedimento auxilia na
gestao do quarto e quinto passos, que sao a realizacido de testes de homologacao e
teste piloto. As etapas do procedimento que competem a terceira fase da

metodologia, sao as seguintes:

e Abertura e selecdo de uma nova solicitagao de testes de amostras: O

solicitante do novo teste, que podera ser um colaborador dos
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departamentos de Suprimentos, Comércio Exterior ou Engenharia de
Produtos, acessa o sistema com o seu /login e senha e abre um novo
processo no campo de mesmo nome. Entdo, um formulario € criado e
a solicitagao recebe uma numeragao. Nessa primeira etapa do fluxo,
o solicitante deve informar o tipo de teste que sera realizado na fase
seguinte; de resina ou pigmento; a descricdo técnica do item,
indicando qual é tipo de resina ou masterbatch estudado; o nome do
fornecedor; esclarecer o motivo do desenvolvimento, apontando as
oportunidades de ganho que ele tem a possibilidade de trazer;
reducdo de custo, melhora nas entregas, compor o painel de
fornecimento, melhora na qualidade, entre outros; caso substitui um
material existente ou ndo, com a finalidade de segregar
desenvolvimentos totalmente novos dos com carater de substituigao;
caso a resposta anterior seja afirmativa, o codigo do item que sera
substituido e a sua aplicagao; e, por fim, a ficha técnica do material é
anexada ao processo. ApoOs preencher todos os campos solicitados e
citados acima, o colaborador ira indicar um responsavel para dar
andamento ao processo e encaminhar a solicitacdo para 0 mesmo.
Neste caso, sera o departamento de Engenharia de Processos
Plasticos, representado por um técnico analista. Ambas as partes
envolvidas, solicitante e analista, recebem um e-mail automatico no
momento em que uma atividade é finalizada e a subsequente é
iniciada.

¢ Analise das especificacdes: Ao tomar conhecimento do novo processo,
através do recebimento do e-mail automatico, o responsavel técnico
analisa as informagbes enviadas pelo solicitante e indica caso o
material esta apto para a realizacdo dos testes, ou seja, se 0 mesmo
tem as caracteristicas necessarias para atender as necessidades da
empresa. Isso evita o recebimento de materiais que tecnicamente nao
podem ser utilizados pela companhia, como ocorria no passado. Em
caso negativo, o analista deve informar detalhadamente o motivo da
reprovagao para possibilitar o retorno do fornecedor, por intermédio
do solicitante. Assim, o fornecedor tem a capacidade de apurar o que

pode ser alterado no material e buscar a aprovacido do mesmo. O
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fluxo retorna a etapa inicial para este caso. Em caso positivo, o
técnico deve informar a quantidade de material necessaria para a
realizar um teste inicial de homologacao e retornar as informagdes ao

solicitante.

Nesse momento encerra-se a terceira etapa do procedimento. Os seus préximos
passos, que envolvem a aquisicdo da amostra e a realizacdo dos testes de

homologacgao, continuam sendo dados e monitorados no sistema.

4.2.4 Realizagao de testes de homologagcao

Ao receber o retorno do departamento técnico, o solicitante da sequéncia a
quarta etapa do processo, que se inicia com a aquisicdo da amostra. Os demais
passos sao de responsabilidade da area técnica e de qualidade, conforme descrito

abaixo:

e Solicitagdo e entrega da amostra: assim que receber a confirmagao de
que o material se encontra apto para os testes, o solicitante entra em
contato com o fornecedor e negocia a aquisicdo e entrega da
quantidade informada pelo técnico. Os fornecedores de resinas
plasticas possuem a pratica de enviar amostras de baixo volume sem
custos para as empresas testarem os seus materiais. Além disso,
devido a problemas de recebimento e perdas constantes das
amostras ao mistura-las com os materiais comuns de produgado, os
solicitantes tém, cada vez mais, recebido as amostras em seu
departamento e entregue em maos aos técnicos. Os problemas de
perdas diminuiram significativamente apds esta tratativa. No sistema
o solicitante deve, assim que negociar com o fornecedor, informar um
prazo estimado para a chegada da amostra na fabrica,
independentemente de como ela se dara, e, no momento que a ela
ocorrer, sinalizar a data de entrega. Da mesma forma, o técnico deve
atestar o recebimento na mesma data e informar o prazo estimado

para a realizacdo dos testes e qual é a peca ideal para realizar os
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mesmos. Essa peca possui condi¢cbes criticas para o material em
questdo e a operacao diaria, desta forma avalia-se as condicdes
extremas de producéo.

e Teste de processabilidade: com as amostras em méaos, o técnico
agenda os testes de injecdo. Ele deve verificar com o departamento
de PCPM qual é o momento ideal para realiza-los, afim de nao
prejudicar o plano de produgao que a fabrica possui. Assim, busca-se
realizar os testes em maquinas que possuam horas disponiveis. Um
ponto de mudanca importante nessa etapa foi o agendamento
antecipado dos ensaios e a participagao de um profissional da area
técnica do fornecedor e também do solicitante do teste. Como os
profissionais da empresa fornecedora conhecem mais a fundo o
material que esta sendo testado, eles podem dar sugestdes quanto as
pequenas mudangas na operagao e setup de maquina para ajustar o
processo ao material. A presenga do solicitante também € importante,
pois ele pode adquirir conhecimento sobre o processo e, com isso,
atingir maiores sucessos em sua busca por novos materiais. Os
testes de processabilidade avaliam o comportamento do material
durante a injecdo plastica. Nessa analise inicial, observa-se
principalmente se falhas de injegdo ocorrem, como, por exemplo,
bolhas de ar, falta de preenchimento do molde, rebarbas, rechupes,
deformacbes de empenamento, contragcdo elevada, presenca de
linhas de fluxo, falta de homogeneidade de cor, entre outros. Muitas
das falhas de injecdo observadas podem ser eliminadas através de
ajustes nos parametros de injecdo, como pressao de injegao,
velocidade de dosagem, temperatura do molde, entre outros. Porém,
outros fatores que ndo sao processuais € sim proprios do material,
das caracteristicas do processo ou do estado dos equipamentos
também podem causar essas falhas, como contaminacdo do material,
indice de fluidez, umidade, granulometria, limpeza dos canhdes e
bicos injetores, quantidade de desmoldante, entre outros. Sendo
assim, € justamente nessa fase de testes que os ajustes sao
estudados. Por isso a presenca de um técnico por parte do fornecedor

€ tdo importante. Com base nesses parametros de maquina, uma
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ficha técnica de injegdo pode ser elaborada, caso o material seja
aprovado em um primeiro momento. Porém, nem sempre os ajustes
propostos eliminam a ocorréncia de falhas. Caso os indices de refugo
e de pecas nao conforme sejam muito elevados apds a promogao dos
ajustes, o material € reprovado. Assim, o técnico deve inserir no
sistema informacgdes para dar andamento ao processo. Inicialmente
ele deve informar a aprovacao ou reprovagcdao do material, a data de
em que o teste foi realizado, detalhes sobre os problemas
apresentados, as acgdes que foram tomadas para contornar os
mesmos e se eles surtiram efeito ou nao e, por fim, se ha ou ndo a
necessidade de aquisicdo de uma quantidade complementar para o
dar seguimento aos estudos. Além disso, ele deve inserir a RAT
(relatério de avaliagao técnica), para que este possa ser enviado para
a analise do fornecedor. Para as aprovagdes, a proxima etapa € de
responsabilidade do departamento de Qualidade, que realizara alguns
testes nas pecas injetadas. Esta etapa sera descrita na sequéncia.
Para as reprovacgodes, caso o técnico indique a necessidade de uma
quantidade complementar, o solicitante deve dar andamento na
aquisicdo da mesma e 0 processo retorna a etapa “Solicitacéo e
entrega da amostra”. Caso contrario, o material € reprovado, o
relatorio técnico € enviado ao fornecedor para a sua avaliagéo. Este
pode contestar e realizar reunides afim de discutir os resultados
apresentados, alterar a composicdo do seu material afim de
proporcionar alteragbes em suas caracteristicas que possam
beneficiar a empresa solicitante, indicar um material alternativo que
possa melhor atender as necessidades da requerente, iniciando,
assim, um novo processo, ou simplesmente descartar o
desenvolvimento. Também cabe ao solicitante avaliar o motivo da
reprovacdo e tomar a decisdo da continuidade ou nao do
desenvolvimento.

e Testes qualidade: os testes de qualidade variam de acordo com a peca
e o material com a qual ela foi injetada. Dentre os testes comumente
realizados encontram-se: avaliacbes dimensionais, testes de ciclo de

vida para pecas que realizam movimentos repetitivos, avaliagdo de
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espectrofotometria para todas as pegas, mas principalmente para a
homologacéo de masterbatches, analise do envelhecimento da peca
plastica ao ser exposta ao sol, ensaios quimicos, afim de comprovar a
toxidade do material e sua possibilidade de entrar em contato com
alimentos ou nao, e a avaliacdo do comportamento as temperaturas
de trabalho. Assim como o técnico de injeg&o, o técnico da qualidade
deve informar os resultados dos testes no sistema apds a concluséo
dos mesmos. Devera ser apontado a aprovacgao, ou ndo, do material;
a data em que os testes foram realizados; observagdes do teste,
principalmente com relagdo aos motivos da reprovagao possibilitando
um repasse técnico ao fornecedor; se ha a necessidade de validacdes
complementares, em caso afirmativo quais seriam essas
necessidades; e a RAT, que podera ser repassada ao fornecedor
para tratativas iguais as apresentadas na etapa anterior. Caso a
validagdo complementar se dé mediante a aquisicdo de um segundo
lote de amostras, o responsavel técnico deve acionar o solicitante e
este deve dar andamento a aquisicdo da nova amostra. Entdo, o
processo retorna a etapa “Solicitacdo e entrega da amostra”. As
reprovagdes indicadas nesta etapa seguem as mesmas tratativas
apresentadas no item anterior. Caso a amostra seja aprovada, da-se

inicio a quinta e ultima fase da homologacéo.

Assim, encerra-se a fase de testes iniciais dos materiais dos fornecedores
selecionados. Eles tém a finalidade de averiguar a aplicabilidade dos materiais na
operacao da empresa solicitante, expor quaisquer tipos de deficiéncias que eles
possam ter e minimizar problemas de qualidade inerentes a ele que poderiam surgir
durante a fabricacdo em massa. Porém, esses testes sao realizados em pequena
escala e somente em pecas criticas do processo produtivo da companhia. Os dados
obtidos desses primeiros ensaios nao séo consistentes o suficiente para bancar uma
producdo em massa. Desta forma, faz-se necessaria a aquisicdo de um lote piloto
com um volume significativamente maior. Novos testes serdo realizados com as
demais pecas que utilizam o material e uma quantidade maior de produtos sera
injetada afim de aumentar a amostragem estatistica da populagdo estudada. A

préoxima etapa também é acompanhada no sistema de gestdo de processos.
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4.2.5 Teste com lote piloto

O teste do lote piloto € a etapa que ira anteceder a finalizagdo do processo.
Apbés a aprovacdo do departamento de Qualidade, o responsavel técnico do
departamento de Engenharia de Processos Plasticos ira solicitar via sistema ao
solicitante dos testes a compra de um lote piloto, que devera ser realizada pelo
departamento de Suprimentos. Sua quantidade varia conforme o tipo de material
que sera testado e cabe ao responsavel técnico indicar essa quantidade. A pratica
da empresa indica que volumes de 25kg para os pigmentos e uma tonelada para as
resinas sao quantidades suficientes para a uma produgao continua de quase quatro
horas. Esses seriam numeros suficientes para atestar e aprovar compras futuras
desse novo material.

Também nessa etapa as areas Logistica, Financeira, Recebimento e Fiscal
tém a possibilidade de realizar a primeira avaliagédo de novos fornecedores e ajustar
possiveis pontos de divergéncia apresentados no primeiro fornecimento de material.
A opinido dessas areas € imprescindivel para a construcdo de uma boa relagao
comercial entre as empresas.

Assim, o departamento de Suprimentos da sequéncia a compra do material,
respeitando as normas e algcadas de aprovacao da empresa. Em caso de materiais
ou fornecedores novos, ha a necessidade cadastrar os mesmos no banco de dados
e nos sistemas da empresa, para efetivar a compra e possibilitar a entrada e
pagamento do material. Essa tarefa envolve as areas de Controladoria e
Suprimentos.

O solicitante, baseado nas informag¢des apresentadas pelo comprador
responsavel, deve informar o prazo de chegada do lote piloto na fabrica com
antecedéncia, para que todos os preparativos do teste piloto sejam efetuados
antecipadamente. Da mesma forma, o responsavel técnico deve confirmar a
chegada do material em fabrica e informar a data em que o lote piloto sera colocado
em linha de producdo. A presenca do solicitante ou do técnico da empresa
fornecedora ndo é essencial durante o lote piloto, ja que as agdes que eles poderiam
ter para a melhora no processo ja foram realizadas no primeiro teste. Mesmo assim,

eles sao convidados a participar.
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Apos a utilizagdo do lote piloto o responsavel técnico ira avaliar o seu
desempenho em linha, verificando possiveis pontos que tenham passado
despercebidos nos primeiros testes e informar ao solicitante os resultados obtidos.
Com amostragem e tipo de pecas injetadas maiores, o técnico possui mais artificios
para avaliar o comportamento global do material que esta sendo testado.

Com base nas informacgdes retiradas do lote piloto e do teste amostral
anterior, o departamento de Engenharia de Processos Plasticos homologa, ou nao, a
resina ou o pigmento. As fichas técnicas de injecao elaboradas durante os testes de
processabilidade sido disponibilizadas aos envolvidos. Em caso de substituicado de
materiais, ou seja, mudanga do tipo de resina ou pigmento utilizados, ha uma etapa
complementar: a aprovagao da diretoria para a mudanca. Isso se deve, pois, a
mudanca do tipo de resinas desencadeia varias alteragbes para a empresa, tanto
operacionais quanto estratégicas, como, por exemplo, a necessidade de aquisicao
de moldes especificos que comportem a nova resina; alteracbes nas propriedades
do produto acabado, que podem ser transmitidas ao consumidor final e modificar as
estratégias de marketing da empresa; diminuir o custo operacional e de fabricagcéo
dos produtos; entre outros. Desta forma, a diretoria deve conceder a sua aprovagao
para a mudanca. Caso o cendrio ndo seja o descrito anteriormente, ou seja,
somente ocorre a substituigdo de um material por outro do mesmo tipo, a simples
homologacao do material pelas equipes técnicas, comerciais, financeiras e logisticas
sao suficientes para a sua utilizagdo em massa. O processo €, entao, finalizado no
sistema e todos os departamentos envolvidos sdo notificados sobre a homologagao.

Porém, em um primeiro momento nao sao realizadas compras de lotes muito
grandes com os materiais recém homologados. Ainda ha um periodo de avaliagcao
momentos apdés a homologacdo, com a finalidade de garantir e confirmar a
veracidade dos testes realizados anteriormente.

Em caso de reprovacdes nessa etapa do processo, o responsavel técnico
deve retornar ao solicitante o motivo da reprovagcdo, para que ele avalie se é
coerente, ou n&o, adquirir um segundo lote piloto e também envie os resultados para
a avaliacdo do fornecedor. Neste ponto, o processo pode tanto encerrar quanto

retornar ao inicio dessa etapa.
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4.3 SINTESE E CONCLUSAO DO CAPITULO

A metodologia de selecédo de fornecedores de concentrados de cor e resinas
plasticas apresentada € constituida de cinco etapas. Dentre elas, as trés primeiras
referem-se exclusivamente aos critérios de selecdo, os seus motivadores, como é
realizada a sua analise e a sua forma, principalmente a de realizar uma busca de
fornecedores. Ou seja, séo o cerne do método aplicado e constituem a sua base. Ja
as duas etapas seguintes envolvem a homologacéo dos materiais selecionados e,
consequentemente, de seus fornecedores. A metodologia ndo estaria completa sem
essas etapas importantes para o processo, que elucidam como € realizada a
homologacao apds a selecdo. Ambos segmentos fazem parte de um processo
completo em que se pode transitar linearmente entre cada uma das etapas.

Dado que a empresa ndo possuia um procedimento formalizado, bem
estruturado e elaborado para esse tipo de trabalho, a criagdo dessa metodologia
esta trazendo alguns beneficios para a empresa estudada. Esses pontos serdo
enfatizados no préximo capitulo.

Contudo, esta metodologia ainda € muito nova para a companhia e ela
trouxe algumas mudangas no dia-a-dia dos seus colaboradores consigo. Desta
forma, pontos de melhoria e ajustes foram constatados e estudos estdo sendo
realizados para a implementacdo desses ajustes. O proximo capitulo também

abordara esses pontos.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

A elaboracdo de uma metodologia de selecdo de fornecedores de resinas
plasticas e concentrados de cor que possui procedimentos bem definidos e meios
para realizar o seu controle e a extragdo de dados era muito necessaria para a
empresa que tem nas resinas plasticas e seus derivados a matéria-prima essencial
de seus produtos. Os volumes utilizados por ela sao elevados, de forma que,
quaisquer ganhos de aquisicdo, qualidade ou logisticos atingidos refletem em
economias da ordem de dezenas de milhares de reais.

Como a empresa nao possuia um procedimento pré-definido para a
realizacao dessa selecdo, carecendo de analises preparatorias, comunicacdo entre
os setores, banco de dados com informacdes relevantes e organizagdo interna,
muitas perdas ocorriam no momento em que se realizavam novas sele¢des, sendo
as principais o tempo dispendido em desenvolvimentos infrutiferos, o extravio de
materiais, a urgéncia ao realizar certos trabalhos e a falta de preparagéo e alertas

quando mudangas ocorriam.

5.1 RESULTADOS OBTIDOS

O novo procedimento de selegcdao aqui apresentado foi implementado
recentemente na empresa e ainda esta em fase de experiéncia. Em sua elaboracao,
procurou-se atacar todas as falhas de uma so6 vez para que a metodologia pudesse
ser aplicada na pratica de forma imediata. At¢é o momento, ndo houve nenhuma
homologacdo de um novo material que tenha passado por todas as etapas do
procedimento. Porém, dois materiais encontram-se aprovados pelos departamentos
de Qualidade e Engenharia de Processos plasticos para um teste piloto. Ao todo, os
processos se estenderam por cerca de 70 dias cada até chegarem nessa etapa.
Antes da implantagdo da metodologia, este numero dificimente poderia ser medido,
pois o registro do inicio do processo seria realizado informalmente e poderia ser
facilmente manipulado. Além disso, o tempo em que cada etapa é realizada também
pode ser medido. Inicialmente estipulou-se um periodo para a realizacdo de cada
etapa e eles foram baseados na experiéncia pratica de cada individuo envolvido.

Através das medicdes feitas, esses numeros podem ser revisados conforme os
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processos acontecem, para melhor adequarem a metodologia ao dia-a-dia da
empresa. Os dois materiais aprovados nos testes iniciais foram escolhidos atraves
da matriz de prioridades apresentada na secédo 4.2.1.1 com a finalidade de serem
uma segunda opg¢ao de aquisicdo no mercado e principalmente substituirem um
fornecedor problematico em questdes logisticas e de relacionamento. Ao realizar as
analises iniciais de viabilidade, pode-se observar que, além dos beneficios citados
anteriormente, esses dois novos materiais podem trazer uma economia na faixa de
R$ 400.000,00 em um ano para a empresa, somente com a aquisi¢cdo direta dos
novos produtos. Assim, o novo procedimento faz com que se tenha uma maior
assertividade e senso de criticidade no momento de iniciar e analisar um novo
desenvolvimento, evitando, assim, que processos desnecessarios e infrutiferos
sejam iniciados.

Outro beneficio que a implementagdo da metodologia trouxe ao dia-a-dia da
empresa foi o controle mais refinado dos processos de homologagdo. Conforme
mencionado no paragrafo anterior, a metodologia trouxa a possibilidade de
monitoramento das etapas do processo. Porém, ndao somente esse fato pode ser
vislumbrado quando se utiliza o sistema de gestdo de processos em que a
metodologia foi implementada. Informagbes basicas, como numero de processos
abertos, em andamento e fechados e quantidade de materiais aprovados e
reprovados podem ser visualizadas por todos os colaboradores da empresa que
tenham acesso a ferramenta. Como anteriormente néo havia esse tipo de controle e
nem um banco de dados em que se pudesse buscar esse conhecimento, a
informacédo se perdia com o passar do tempo e o risco de realizar testes em
materiais e selecdes de fornecedores que ja haviam sido reprovados era elevada.

O canal de comunicagao entre departamento solicitante e testador ficou mais
fluido e com menos ruidos devido ao novo procedimento. Por falta de meios de
controle, infelizmente as informacbes aqui apresentadas carecem de dados
estatisticos, porém houve uma diminuicdo nas reclamacdes pelo surgimento de
materiais destinados a testes sem o0 conhecimento e autorizacdo do departamento
de Engenharia de Processos Plasticos, pelo simples fato da realizagdo de um
agendamento prévio no sistema. Com o aviso prévio, esse departamento é capaz de
avaliar junto com o planejamento da produgdo o melhor momento para realizar os
testes. Além disso, ao entregar em maos as amostras destinadas aos testes iniciais,

houve uma diminuigdo nas perdas dos materiais. Durante os quatro meses que
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antecederam a implementag¢do do novo processo, observou-se que trés amostras de
nove foram extraviadas na fabrica, ao ponto que, desde que a nova pratica foi
iniciada, nenhuma amostra das sete enviadas foi perdida.

Com o novo método, os membros do departamento de Suprimentos também
puderam ampliar o conhecimento que possuem sobre os produtos que compram,
através da participagao in loco dos testes de homologagao e posterior recebimento
dos relatérios de injecao e qualidade. Assim, eles vao adquirindo know-how sobre o
tema e tém a capacidade de debater de igual para igual com as demais partes,
sejam outros membros da empresa ou fornecedores, as propostas apresentadas,
sugestdes propostas e melhorias sugeridas. Além disso, a nova metodologia aguca
a capacidade analitica do comprador, dando a ele a possibilidade de avaliagdo da
nova proposta e o poder de decisdo para seguir com ela ou nao.

Ainda existem algumas arestas a serem aparadas para a empresa atingir
uma condicdo ideal de operacdo. Os treinamentos realizados para a operagao do
sistema em que parte da metodologia esta implementada nao foram suficientes para
o total entendimento dos colaborados que o utilizam. Assim, algumas duvidas e
erros de preenchimento apareceram e perduraram por um tempo durante essa fase
inicial. Outro ponto é que ainda nao se respeita fielmente os prazos estipulados no
sistema. Isso se deve ao fato de que nao existem puni¢cdes para o ndo cumprimento
dos mesmos. Sendo assim, alguns processos tomaram mais tempo do que o
previamente estabelecido, como, por exemplo, os dois itens que foram aprovados
para testes piloto. O tempo de cerca de 70 dias € muito elevado para realizar a
analise inicial. Isso faz com que desenvolvimentos e selegbes que tragam ganhos
significativos a empresa cheguem a conclusdes lentas e fazem com que ela deixe de
ganhar vantagens competitivas em seus produtos. Além disso, a informagao de que
dois materiais foram testados e aprovados em um primeiro momento foi enviada de
maneira informal antes de ser enviada via sistema.

Também, algumas das responsabilidades pelas etapas do processo ainda
nao estao muito bem definidas. Por exemplo, a avaliagao da pega critica para a qual
a resina plastica ou o concentrado de cor a ser testado sera injetado ou a escolha da
maquina injetora na qual devem ser realizados os testes. Durante os processos
iniciais que compuseram essa fase de teste da nova metodologia, evidenciou-se que
nao ha responsaveis para essas escolhas. Sendo assim, conclui-se que ha a

necessidade de elaborar o mapa de fluxo do novo procedimento assim que a fase de
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testes for concluida. Assim, cada area envolvida tera as suas atividades bem
definidas.

Outro ponto que necessita ser melhorado é a fonte de dados que
fundamentaram a matriz de prioridades criada para a verificagao dos itens criticos da
empresa. Algumas das notas com carater qualitativo, como, por exemplo, relagao
pessoal e problemas logisticos, foram baseadas em experiéncias vividas pelos
funcionarios da empresa em seu dia-a-dia, sem qualquer tipo de formalizagdo que
comprovasse que as divergéncias realmente ocorreram. Alguns trabalhos futuros
sugeridos na préxima segéao irdo abordar o problema descrito acima.

Em um primeiro momento observou-se uma pequena relutancia por parte
dos engenheiros processistas quanto a implementagdo do novo procedimento.
Deduziu-se que, devido ao fato desses profissionais estarem na maior parte do
tempo no chdo de fabrica averiguando problemas nas pecas injetadas, realizando
ajustes nos processos operacionais e buscando solugbes para os obstaculos
apresentados pela operagéao, eles nao desejam tomar parte do seu tempo entrando
no sistema para responder os chamados de analise de material enviados para eles.
Ou seja, eles acreditavam que o seu tempo seria desperdicado e poderia ser
empregado em agdes que teriam resultados mais notoérios. Porém, ao apresentar a
ferramenta; esclarecer os beneficios que ela traria principalmente quanto a
minimizagcdo no envio de materiais que nao teriam a capacidade de atender as
necessidades da fabrica, consequentemente diminuindo o numero de testes
infrutiferos; e os ganhos potenciais apresentados pelo departamento de Suprimento
com 0s novos materiais e fornecedores a hesitagcdo minimizou e 0s processos
comecaram a fluir, ainda que de maneira vagarosa.

Dentre os objetivos especificos elencados na seg¢ao 1.2.2, conclui-se que se
alcancou da maioria deles. Através da matriz de prioridades pode-se identificar e
selecionar os itens considerados como criticos e gargalos para diversos setores da
empresa ao estipular critérios e pesos adequados para a realidade da mesma. Essa
acao € extremante importante, pois norteia os trabalhos de selegdo e estipula os
materiais que serdo priorizados, ja que o portfélio da empresa para as resinas
termoplasticas e seus derivados é bastante extenso. A nova metodologia fez com
que o trabalho de monitoramento e analise de oportunidades de fornecimento no
mercado seja realizado de forma mais organizada e analitica. Essas acgdes ja eram

realizadas pelo departamento de Suprimentos antes da implementagdao do novo
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procedimento, porém suas acdes eram tomadas, muitas vezes, sem consultar os
especialistas técnicos da area de Engenharia de Processos Plasticos ou os
departamentos de Logistica e Planejamento de Materiais. Assim, as informagdes
nao eram repassadas para areas essenciais ao processo, causando muito atrito e
desgaste interno. O novo procedimento atingiu esse objetivo, permitindo que todas
as areas fiquem cientes dos desenvolvimentos correntes e participem ativamente
nos novos projetos, fazendo com que a gestdo da mudanga seja mais serena. Ao
elaborar a matriz de prioridades e um procedimento de solicitacdo de teste de
amostra, cujos passos sdo tomados e dispostos em um sistema on-line, alguns
processos de selegcdo de novos fornecedores e materiais ja puderam ser iniciados
de maneira mais estruturada sob a metodologia criada. Analises mais criteriosas, da
parte técnica e comercial quanto a possibilidade de atendimento dos materiais e
fornecedores candidatos, ferramentas para a coleta de dados e minimizagdo da
perda de materiais para testes e testes infrutiferos comprovam essa questdo. Sendo
assim, o terceiro objetivo do trabalho, que visava o inicio da operagdo da nova
metodologia, foi concluido, mesmo que essa operacao ainda se encontra em fase de
testes.

Como mencionado, testes de homologagdo de fornecedores e materiais
foram realizados sob o novo procedimento. Os testes realizados foram de
processabilidade e qualidade, citados na secdo 4.2.4. Porém, testes pilotos e
homologacdes de materiais e fornecedores que foram selecionados através da nova
metodologia ainda ndo ocorreram até a data de elaboragdo deste documento.
Homologagdes de fornecedores de resinas termoplasticas possuem progressos
vagarosos, ja que dependem de varias analises e aprovagdes para ocorrerem. Para
a empresa em questdo, parte da demora apresentada, como os 70 dias para
alcancar a etapa de teste piloto em dois processos diferentes, se deu pelo pico de
produgao vivenciado sempre nos segundos semestres dos anos. Ambos os
processos de selegcdo iniciaram nos meses de alta produgdo, justamente no
momento de escassez de horas-maquina disponiveis para testes. Sendo assim, o
quarto objetivo deste trabalho n&o foi atingido em sua totalidade. Consequentemente
o monitoramento e avaliagao periddicos dos materiais homologados através dessa
metodologia n&o puderam ser iniciados. Ja os materiais utilizados corriqueiramente
sdo analisados pelo setor de Qualidade regularmente, afim de antecipar possiveis

nao conformidades na linha de producao.
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5.2 SUGESTOES PARA TRABALHOS FUTUROS

A utilizacdo da metodologia de selegdo de fornecedores apresentada neste
trabalho, ainda que em carater de teste, trouxe a tona pontos de melhoria e
continuidade que podem ser estudados no futuro.

A empresa ainda carece de uma metodologia de avaliacdo de desempenho
dos seus fornecedores que envolva todos os departamentos clientes. Atualmente, o
unico critério de avaliacdo utilizado é se o fornecedor possui certificacdo de
qualidade ISO 9001 em sua base documental. Caso o fornecedor ndo possua essa
certificacdo, o mesmo deve preencher um documento elaborado pela empresa
cliente chamado de Relatorio de Avaliagcdo do Fornecedor (RAF). Ou seja, o
fornecedor realiza uma auto avaliagdo do seu desempenho e em nenhum momento
os clientes internos avaliam os fornecedores. A elaboragdo de um formulario de
avaliagao simples, que contemple os critérios presentes na matriz de priorizacao,
sera importante para determinar quais sao os fornecedores que realmente
necessitam desenvolvidos ou substituidos.

Um segundo ponto que foi levantado é a base de dados de fornecedores de
resinas termoplasticas e seus derivados que a empresa possui. A empresa nao
possui uma base bem estruturada, nao pesquisando a fundo todo o portfélio dos
seus fornecedores atuais e ndo realizando um registro oficial nos sistemas que
possui. Assim, muito tempo foi e é perdido realizando consultas repetitivas quando
ha a necessidade de homologar um novo material, ja que as tratativas passadas sao
conservadas nos e-mails € na memoria dos colaboradores que podem, ou néo,
ainda estar trabalhando na empresa. Portanto, a criacdo de uma base de dados de
fornecedores bem estruturada que contemple o ramo de atuacdo de cada um, os
materiais que trabalham, pessoas de contato e outras informacdes relevantes trara
muitos beneficios, principalmente no surgimento de novas necessidades de
desenvolvimento e eliminando consultas infrutiferas que casam diversos
desperdicios.

Existe uma etapa posterior a elaboracéo e teste da nova metodologia que é
a criagao de procedimentos operacionais e um mapa de fluxo para esse novo

processo. A empresa em questao faz o registro das atividades padrao realizadas
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pelos seus setores através de um documento chamado de procedimento
operacional, também chamado de PO. Ou seja, os procedimentos operacionais
definem as atividades elementares de cada um dos setores da empresa. Ja o mapa
de fluxo é desenhado para as atividades macro da empresa que sao realizadas por
mais de um setor. Ele identifica cada etapa dessas atividades, qual setor é
responsavel por elas e em quais momentos ocorrem transi¢cées entre os setores. Os
mapas de fluxo sdo complementados pelos procedimentos operacionais. Como este
trabalho abordou a criacdo e formalizagdo de um novo procedimento dentro da
empresa, esses documentos deverado ser elaborados futuramente da seguinte forma:
um mapa de fluxo do processo de homologagdo de novas resinas plasticas ou
concentrados de cor que contemple desde a prospeccao de fornecedores realizada
pelo departamento de Suprimentos até a finalizagdo do teste piloto e confirmacao da
homologacédo do novo material realizados pelos departamentos de Engenharia de
Processos Plasticos, Engenharia de Produtos e Planejamento de Materiais. A
criacdo desses documentos sera realizada apds a confirmagao de homologacao do
primeiro material/fornecedor selecionado pela nova metodologia, finalizando o
procedimento piloto da nova metodologia.

Por fim, ha a expectativa que a metodologia de selegao de fornecedores
apresentada nesse trabalho, que esta focada somente nas resinas termoplasticas e
concentrados de cor, possa servir de base e inspiragao para a criagao de modelos
de selegcao de fornecedores para a empresa de uma forma geral, dos mais
diferentes tipos de produtos e servicos, desde componentes produtivos até
prestadores de servicos de construcdo civil ou fornecedores de materiais de
escritério. Também, a metodologia apresentada pode ser utilizada e servir de base
para outras empresas do mercado que utilizam resinas termoplasticas como um de
suas matérias primas, ja que existe uma escassez na literatura para o assunto

abordado.

5.3 CONSIDERAGOES FINAIS

Procedimentos operacionais padrdao e mapas de fluxo tém o objetivo de
descrever detalhadamente as atividades de uma empresa. Eles sdo importantes

ferramentas organizacionais que ordenam as responsabilidades de cada setor, como
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0 caso da metodologia de selegdo de fornecedores apresentada. Como a empresa
estudada ndo possuia tais ferramentas para este tipo de atividade, evidencia de que
nao havia um procedimento padrao para a selegao de materiais tdo importantes para
a operagao da companhia, sugeriu-se a criagao de uma metodologia neste trabalho.

Ainda que em fase de testes, muitos beneficios ja foram percebidos pelos
colaboradores da empresa ao utilizarem o método, conforme descrito anteriormente
no capitulo. Para que a empresa possa se beneficiar ainda mais dos proveitos que a
metodologia potencialmente pode oferecer, a finalizagdo da etapa de testes deve
ocorrer e a continuidade da utilizagcdo da mesma deve ser garantida. A atualizagéo
na base de dados de matriz de prioridades devera ser realizada a cada seis meses,
com a finalidade de fornecer ao desenvolvedor de novos fornecedores informagodes
atualizadas e ferramentas para realizar o seu trabalho. Os funcionarios da empresa
que fazem parte dos setores envolvidos nesse processo devem ser treinados e
direcionados para a utilizagdo da metodologia, assim como os colaboradores que
ainda estao por vir. E os resultados finais devem ser apresentados para que todos
evidenciem os beneficios que a metodologia traz.

De maneira geral, faltava a empresa a padronizagdo de atividades como
esta, por essa razao tantos problemas e ruidos eram observados durante
desenvolvimento de novos fornecedores de resinas termoplasticas e masterbatches.
A padronizagdo de uma atividade como esta ira aumentar a competitividade da
empresa e dara aos seus funcionarios ferramentas suficientes para tomarem

decisdes cada vez mais estratégicas e assertivas e minimizar desperdicios evitaveis.
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