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" RESUMO™"

Faz-se neste trabalho uma anilise da evolugdo e da importancia do
grupo de campras no suprimento das necessidades de insumos que em uma en-
presa incorpora no custo do produto final.

Destaca-se a conceituagdo moderna do camprador, sua formagao,assim

cano a atuagao do grupo de campres de refratarios da USIMINAS.
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I - INTRODUGKO

Considerando que o item refratarios esta entre os de maiores
custos na produgdo de uma usina siderirgica, torna-se importante e da
maior responsabilidade a atuagdo do grupo que atua na area de campras
de sua empresa. Comprar com a qualidade desejada, na quantidade certa,
no tempo correto, ao prego justo e na fonte mais adequada € obviamente
o objetivo da area de compra de qualquer empresa.

Conseguir isto porén; s0 mediante uma politica especifica, abrangente
e que defina todas as atividades da fungdo.

Determinar o tipo de organizagao, responsabilizando todos os
niveis operacionais, € importante para fazer cam que etapas de compras
sejam corretamente desenvolvidas, uma vez que o desempenho e passivel
de mensuragao e controle.

A avaliacdo dos resultados de qualquer area de compra revela-
rd, se forem utilizados instrumentos Uteis, situagdes onde os custos
poderdo ser otimizados por meio de agoes a curto e meédio prazos.

Neste trabalho mostraremos como estamos estruturados, para ‘
que possamos da melhor forma atuar e desenvolver a comercializagao,
na aquisigdo de refratarios, atendendo os interesses da empresa, assim

como mantendo em alto nivel o relacionamento cam os fornecedores.
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II - DESENVOLVIMENTO

Este capitulo se encontra dividido em duas etapas onde desta
caremos primeiramente a Conceituagao Moderna de Campras e a seguir'

o Ciclo de Compras de Refratarios na USIMINAS.

A revolugdo industrial do século XIX, caracterizada pela pro
dugao em massa, onde puderam ser produzidas mercadorias de qualidade
a custo nitidamente inferiores ao do artesanato, exigiu em pouco tem
po uma divisdo de atribuigoes.

Inicialmente, se o empresario tinha tino comercial, contrata-
va un técnico; se era técnico confiava a parte comercial a um chefe'
de verndas. BEm ambos os casos, seja departamento de produgao ou ven-
das, firmavam sua importancia, naturalmente, dentro da politica de-
terminada pelo patrdo.

Cam o crescimento constante das industrias, tornou-se neces-
siria a criagdo dos Departamentos: Financeiro com auditoria, contro
ladoria e contabilidade, de Pessoal e de Relagdes Industriais. A im
portancia desses novos departamentos variou conforme o tipo e as me
tas da indistria e a conjuntura econdmica. .

A formagao do Departamento de Material ndo mostrou evolugao'
t3o clara e o proprio empresario providenciava as compras, sobretu-
do para os materiais que exigia maior desembolso, enquanto que a
campra dos materiais secundarios foi delegada a produgdo, na hipdte
se de que ela, como utilizadora, deveria melhor conheceé-los. Cada
segao da fabrica encomendava e armazenava suas necessidades.

Samente quando o volume das mercadorias necessarias a produ-
¢ao se agigantava, obrigando a campra em diversas fontes, exigindo
planejamento e maior coordenagao das quantidades e prazos; quando o
aperfeigoamento dos meios de camunicagdo e transporte possibilitou'
nao sO atingir o mercado vizinho, mas tambem, os mercados nacionais
e intermacionais; quando a concorréncia das indUstrias entre si for
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gou a dar maior ateng3o a qualidade e acs pregos de aquisicdo, ficou
evidente e patente que um serviqo de material centralizado, cientifi
camente sistematizado, era uma necessidade incontestavel.

Desta maneira, todavia, campra ndo nasceu da clpula como a
produgao e vendas, mas aparentemente, da juncao de diversos afazeres
secundarios de varios setores.

Assim a atividade bisica diretora do empresario, inerente a
campras, nao foi sempre compreendida e reconhecida.

"Nao se justifica a criacac de um departamento especifico,que
s6 faz despesas e conscme riquezas".

Porém, com a ascengao da participacao do material no preco do
produto final, tornou-se imperijosa a criagdo de um departamento de
campras formado por elementos especializados, para garantir a conti-
nuidade, a qualidade e o custo da producao compativel caom o mercado'
a que se propoe o produto final, e, no ambito nacional, ajudar a frear
a inflagao.

Neste instante, campras passa a ter um novo valor no contexto
da empresa, visto que sua atuagdo podera influir nos resultados fi-
nais do investimento, De fato, atraves de compras eficientes em qua-
lidade, pontualidade e pregos inferiores a média do mercado, por sim
plificacdes e padronizagOes por analise de valor, por imobilizagses'
reduzidas de capital, por despesas operacionais modicas, por importa
gOes corretas; etc.,fazem-se econanias interessantes aumentando deci
sivamente o lucro.

Varios especialistas em compras definem como de alta respon-
sabilidade e de suma importancia para os resultados da empresa.a fun
95;:; de comprador e mais especificamente, os resultados conseguidos '
na camercializagdo dos insumos que incorporam ao custo do produto fi
nal.

Consideremos que para atingirmos o est3gio necessario que nos
habilite a exercer, correta e objetivamente, a funcdo de camprador,

deveremos nos preparar técnica e administrativamente, atraves de cur
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sos especializados e treinarentos especificos, quando podercmos  de-
pec I

senwolver nossas aptiddes naturais dentros de métodos cientificos mo

dernos e sempre atualizados.

A seguir enumerdareros alguns requisitos hisicos que julgamos

necessarios na formagao de um bom comprador:

- Estar qualificado técnica e administrativamente para o exer
* .
cicio do cargo;
- Considerar os interesses de sua empresa;
~ Ter consciencia de sua capacidade profissional;

- Ser imparcial comprando sem prevencio e tentando obter o ma

ximo valor final para cada cruzeiro desembolsado;

~ Ser receptivo a conselhos campetentes, sem diminuir a digni-

dade de seu cargo;

~ Aprofundar-se continuamente no conhecimento do material que
compra, bem como dos processos de sua fabricagao e utiliza-~
gdo;

~ Diligenciar e trabalhar para que haja honestidade e verdade

nas compras em todas as suas fases;

~ Desenvolver e manter o miximo de competicdo entre fornecedo

res, campativel com a qualidade exigida;

- Manter sigilo sobre a campra efetuada de um fornecedory ndo
informando aos competidores a oferta, condigoes, dados téc-
nicos e performance, evitando desacreditar um concorrente pe

rante o outro;

- Selecionar fornecedores de confianga, os quais devem ser tra

tados como aliados da empresa;

- Receber e tratar os formecedores cam objetividade, igualdade
lealdade e cortezia.
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CICLO DE_COMPRAS DE REFPATARIOS MA USTMINAS

0 processo de Comprvis de refratirios da USTMINAS € anual e ini
cia com a preparagdo de uma previsio orcamentaria onde consideramos:

- Auisigdes anteriores

Plano de produgdo previsto
- Projeqaoc da inflagao
- Analise de mércado
A seguir mostraremos os procedimentos adotados no ciclo de com
pras:
1 - Geragdo de necessidades.
[ responsabilidade da produgio, onde & definida a quantidade e
qualidade do procduto a ser consunido.
2 - Gestao de Fstoque
Analisa a disponibilidade dos materiais existentes no estoque e

emite as golicitacGes de compras (vide anexo 1) constando das mesmas:

Especificacao quimica e fisica
- Desenhos, no caso de pegas formadas
- Quantidades
- Programagao de entrepas
3 - Andlise de Mercado para consulta
A unidade de compras recebe a solicitagdo das necessidades emi
tidas pela Gest3o de Estoques, analisa o mercado e define as empresas
a serem consultadas, onde & considerado:
- Aquisigoes anteriores
- novos produtos desenvolvidos

- alternativa para novos fornecedores

Ista é uma fase ‘inamica e importante, que cria subsidios para
uma compra mais cientifica e menos intuitiva.
0 grupo de campras precisa conhecer o produto que adquire, as fontes
de fornecimento, as condigdes atuais e futuras do mercado, novos pro-

dutos substituitivos, etc.

Ao atingirmos este estagio, que nos possibilita executar eficien
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tomente esta tarefa, queremos salientar o estreito relacionamento com

pras/usuirio, através dos responsaveis diretos e suas Assessorias Téc

nicas na elaboracdo de planos e mctodos para que possamos suprir  a

enpresa de suas nhecessidades reais, na quantidade correta e na qualida
de exigida pam NoOssos processos e equipamentos instalados.

Enumeremos alguns itens, além do conhecimento perfeito do mer-
cado que julgamos importantes para estarmos jreparados a qualquer mo-
mento para o desenvolvimento desta etapa.

- determinac3o correta das necessidades da operagao (produgao);

- reunides técnicas com os fabricantes de produtos refratarios;

~ programacoes de experiéncias para produtos reformulados assim

camo novos produtos langados no mercado;

- execugao das experiencias programadas;

~ analise dos resultados;

- elaboracdo de relatorios técnicos.

Consulta de Mercado.

Tendo en mios todas as informagGes anteriores, dirigimos as co
letas de pregos aos formecedores pré qualificados para cada material.
£ importante salientar que, nesta fase de consulta, nos determinamos
a data de retorno das propostas para que nosso cronograma de campras

seja aumprido.

CRONOGRAMA DE COMPRAS DE REFRATARIOS

JUN JUL AGO SET our Nov DEZ

Previsag de confumo das |areas
=== Gestdo dle estoqyes (emigsdo de QP's)
— |Envio de¢ CP's pdra uniddde de cjmrmas

—|Preparo| e expedjcio de (P'S

Fornecedores

=== Aberturg das prdmtas e quadro
de precggs

—— Julgamerjto da cdncorrencia

Nepociagdo e emissdo
das AF's.
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5 - Abertura das Propostas

As propostas recebidas até a data pré fixada nas consultas s3o
abertas pelo grupo de comnras, originando o quadro de pregos (vide ane
xo 2) e sendo neste destacadas todas as informacGes que julgamos indis
pensaveis na formacdo de uma imagem que exprima com fidelidade as pro-
postas recebidas, tanto para os materiais dentro de nossa especifica -

cao camo tambén as alternativas ofertadas.

6 - Analise das propostas

Pnos a elaboragao do quadro de precos, o grupo de campras  em

conjunto com os usuarios, gestdo de estoque e orgaos de apoio, anali-

~sa as propostas, considerando, dentre outros, os seguintes requisitos:

6.1 - Performance dos produtos propostos.

Onde s3o considerados os resultados j3 conhecidos dos produtos
ofertados, oriundos de relatérios técnicos pericdicos de qualida
de.

6.2 - Ajustes de quantidddes, prazos e programacoes de recebimento.
Este item & em funcao de possiveis alteracoes no plano de produ-
c3o para o ano, politica de estoques, alteragOes operacionais de
vidas a mudangas de processos e alteracdes em equipamentos.

6.3 - Assisténcia Técnica do Formecedor.

£ un item que julgamos muito importante, pois depende muitas ve
zes da capacidade e presteza da assistencia técnica na solugdo
de problemas que porventura venham apresentar determinados forne
cimentos, assim como na apresentacdo e sugestoes de novos mate-
riais que possam no futuro acrescentar algo mais na performance
dos equipamentos de nossa empresa.

6.4 - Produtos alternativos.

Toda proposta que for acrescida por uma oferta alternativa de no
vo produto poderd ser considerada pela equipe.

6.5 - Situacdo de mercado.

Trata-se de exposigBes da situacdo de mercado de produtos refrata

rios que apresentem, no momento, importancia relevante.



300

7 - Nerociagan

Apos a analise das propostas realizadas em conjunto can a produ-
cao, onde foram ajustadas quantitativa e qualitativamente as necessida
des dos materiais refratarios a adquirir, passamos para a fase que con
sideras preponderante para a enpresa.

Temos que atuar cam inteligéncia e honestidade junto aos fornece
dores para obtermos o material refratario de que necessitamos, dentro
das qualidades desejadas e camprovadas, pelo preco mais racional e de
acordo com as condigbes compativeis do mercado.

Para atingimmos este objetivo, trabalhamos nesta fase em tres eta

pas distintas.

7.1 - Preparagio
Reunimos todos os parametros que precisamos para definir nossa
acdo junto aos fornecedores, pois devemos estar hem preparados pa
ra transmitir nossas intencGes e pretensoces, baseadas em dados con
cretos, honestos e corretos que possam proporcionar uma negociagao

dentro de um ambiente sadio e sem subterfugios.

7.2 - Negociagdo cam fornecedores
Fase em que convocamos os fornecedores para discutir suas propos-—
tas e tentar cordiciona-las dentro dos interesses reciprocos.
Para que se chepue a um denominador comum, particularidades de ca
da oferta devem ser discutidas, tais como:
a) Prego ofertado
b) custos adicionais
c¢) embalagem
d) condigGes de reajuste
e) garantia de cumprimento das entregas
f) flexibilidade no atendimento a reprosramagoes

g) validade das ofertas.
7.3 - Defini¢do final de compras.
Pn funcdo das etapas anteriores, efetuamos a revisdo do quadro de

pregos € passamos a elaborar as ordens de formecimento (vide ane-
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xo 3) obedecendo os critérics estabelecidos pela empresa, no sen-
tido de suprir nossas necescidades através de diversas fontes.
8 - Diligenciamento

0 acompanhamento das entregas e feitc usando-se como ferramentas
de trabalho, relatérios emitidos pelo sistema integrado de materiais,
tais como:

- acompanhamento de campras por fornecedor

- materiais em fase de recebimento

- relatorios diarios de urgencias

- exibigdo de saldos.

BEmbora o transporte dos materiais seja de responsabilidade de ou-
tro departamento, o grupo de compras de refratarios mantém permanente
contato cam aquela unidade para que possiveis problemas relacionados cam

entrega de material na Usina sejam sanados.

9 - Recebimento e Inspegao.

0 sistema de recebimento, inspegdc e estocagem na Usina é feito
da seguinte forma:

~ formados - Inspecdo dimensional e anilise de laboratorio.

- ndo formados - Inspegdo de embalagem e testes de laboratdrio.

Qualquer anormalidade detectada na inspegdo e testes dos materiais
refratarios impede a entrada do material em estoque e fica no aguardo de
solugdes posteriores, que podem ser apresentadas:

- pelo proprio usuirio que € consultado

- pela presenga de representante técnico do formecedor.

Estas solugGes podem gerar a liberagao do material para estoque e

uso, ou sua devolugao ao formecedor.
10 - Reprogramagoes de campras.

S3o feitas reuniSes trimestrais pelo grupo de campras, gestdo de
estoque e usuirios, onde s3o analisados o camportamento dos materiais,
quantitativa e qualitativamente, podendo determinar algumas alteragGes

tais como:
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- aunento, dimimuicio ou can~elamento de quantidades de entre-
gas programadas no processo de compra, em fungao de variagio
de consumo e consequente aumento ou diminuicdo dos estoques
metas.

Nestes casos o grupo de campras contacta o fornecedor e emite

a Revis3do de Autorizacao de Fornecimento. (vide anexo 4)

Procuramos neste trabalho mostrar e camprovar a importancia
do sistema de camercializagdo na aquisigdo dos materiais refratarios
necessarios a produgao em uma Usina Siderurgica. Vimos que, comprar
nao & simplesmente o ato de procurar no mercado e enviar materiais
para a USINA sem se preocupar com os resultados.
Existe realmente uma preocupacao constante em saber comprar, para que
camprar e qual a influeéncia que o que se camprou teve no camportamen-
to dos processos e equipamentos, assim como sua participagdc real no
custo do produto final. Queremos reiterar qug'para o sucesso de uma
boa camercializag3do. s3o necessarios:
- estar tecnicamente bem preparado;
- estar sempre preocupado na busca de novas formulas, pois a di
namica da administragdo € muito importante;
- estar sempre atualizado camn o mercado de refratarios atraves
de un ban relacionamento com os fornecedores;
- estar atualizado com o desenvolvimento dos processos de fabrica
gdo do ago, para tanto, mantendo contato com as areas de produ
gao, em estreito relacionamento cam seus responsaveis diretos

e assessores tecnicos.
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