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RESUMO

Com a crescente competitividade do mercado e com clientes cada vez mais exigentes, as
organizagdes precisam buscar diferenciais que os ajudem a sobressair entre 0s seus
concorrentes. Os diferenciais podem ser referentes a exclusividade dos produtos, gestao
melhor dos custos, agregar valor ao servico entre outros aspectos que podem ser
melhorados na gestao de uma empresa. No trabalho a seguir, o diferencial buscado foi a
melhoria no setor de suprimentos de um restaurante localizado na area nobre da cidade
de Fortaleza-CE, onde foi aplicado o modelo de portfélio de Kraljic, como forma de
analisar fatores essenciais dentro do processo de compras e assim tragar estratégias para
a reformulacdo do setor. O trabalho teve como objetivo a aplicacdo do método de
Kraljic com a classificagdo e andlise dos produtos adquiridos, a partir da Curva ABC e
do método XYZ como uma forma de complementar a classificagdo proposto pelo autor,
e dos fornecedores participantes desse processo, afim de construir uma relagdo de
parceria com os mesmos € descobrir a forca da empresa nessa transacao de compras. Os
resultados conquistados com o trabalho consistem na agilidade do processo de aquisicao
dos produtos, além de efetuar compras mais inteligentes a partir da identificagao dos
produtos fundamentais para a opera¢do, melhorar as relacdes com os fornecedores,
criando parcerias e negociando melhores precos, prazos e formas de pagamento,
adquirindo assim vantagens competitivas frente aos seus concorrentes, além da reducao
do tempo no processo de compras de 3 dias para 1,5 dias, e a redu¢ao do valor
financeiro de estoque em 20%.

Palavras-chaves: Compras; Suprimentos; Fornecedores; Modelo de Portfolio; Kraljic.



ABSTRACT

The increasing competitiveness of the market and with increasingly demanding
customers, enterprise need to look for differentials that that put them as the first option
among customers. The differentials can be related to the exclusivity of the products,
better management of budget, to add value to the service among and other aspects that
can be improved in the management of a company. In this academic work, the
differential sought was the improvement in the supply sector of a restaurant located in
the city of Fortaleza-CE, as a way of analyzing essential factors within the purchasing
process and thus elaborate strategies for the reformulation of the sector. The objective of
this work was to apply the Kraljic method with the classification and analysis of the
acquired products, from the ABC Curve and the XYZ method to complement the
classification proposed by the author, and the suppliers involved in this process, to build
a partnership relationship and discover the power of the company in this purchase
transaction. The results obtained with the work consist of the agility of the process of
acquiring the products, besides making smarter purchases from the identification of the
fundamental products for the operation, improving relations with suppliers, creating
partnerships and obtaining better prices, deadlines and forms of payment, thus gaining
competitive advantages compared to its competitors, in addition to reducing the time in
the procurement process from 3 days to 1.5 days, and reducing the financial value of
inventory by 20%.

Keywords: Purchase; Supply; Provider; Portfolio Model; Kraljic.
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1. INTRODUCAO

1.1 Contextualizacio

Segundo pesquisa da Associacdo Brasileira de Bares e Restaurantes
(ABRASEL) (2017) o setor de alimentacao fora do lar, mesmo com a crise no Brasil, ¢
um setor em expansdo. Apesar disso, pesquisa feita pelo Servigo Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) (2017) mostra que somente 25% dos
restaurantes possuem mais de 10 anos de funcionamento, dados que revelam um
mercado cada vez mais competitivo, com uma entrada facil e atrativa pelo crescimento
do mercado, mas com um caminho dificil para conquistar a permanéncia com sucesso,
Jj4 que na mesma pesquisa somente 32% das organizagdes participantes estdo com lucro
e 34% estdo conseguindo pagar seus custos sem ter prejuizo, mas também sem ter lucro.

A gestao de restaurantes comegou a exigir mais profissionalismo com o uso de
ferramentas que otimizem os seus processos, diminua seus custos sem causar nenhum
prejuizo na qualidade ofertada para o seu cliente.

O grupo de restaurantes em estudo fica localizado na regido nobre de Fortaleza —
Ceara e ¢ voltado para o publico classe A da cidade, no qual a alta qualidade ¢ um fator
indispensavel para a sobrevivéncia do empreendimento. Com isso, € preciso buscar
alternativas que favoregam e equilibrem os custos, visto que os insumos sao por
obrigacao os melhores do mercado. O grupo ¢ composto por quatro restaurantes, que
serdo tratados por restaurante “A”, restaurante “B”, restaurante “C” e restaurante “D”. O

r

restaurante “A” ¢ um bistro Francés, o restaurante “B” ¢ uma casa Argentina, o “C” ¢
especializado em comida italiana e o “D” ¢ voltado para a culindria contemporanea.

Cada restaurante do grupo possui o seu estoque com um colaborador responsavel
pela distribui¢do e conservacao dos produtos, além de repassar para o setor de compras
a solicitacdo de reposicdo dos produtos que estdo em falta. No presente trabalho ird ser
explorado as particularidades e os processos de compra do restaurante C, ja que € o
local aonde a responsavel pelo setor de compras possui o seu escritorio e onde encontra-
se 0 maior indice de compras atualmente.

Nesse cendrio, investir em gestdo de suprimentos ¢ uma estratégia muito
inteligente e atrativa, ja que segundo Arnold (2001) os estoques podem chegar a uma

representatividade de 20% a 60% dos ativos de uma empresa, sendo assim tdo

importante a sua melhoria continua.
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O ponto chave desse trabalho ¢ o estudo de métodos para melhorar a gestdo de
suprimentos afim de enxugar o estoque dos restaurantes do grupo e reduzir indices de
compra, baseando as compras no fluxo de vendas e na saida dos insumos para os
setores, visto que além do espaco reduzido para a armazenagem dos mesmos, o fato dos
produtos serem pereciveis nos motiva a trabalhar com uma quantidade que tenha uma
boa rotatividade, para evitar desperdicios por avarias na embalagem ou vencimento.

A gestao de suprimentos ¢ algo bastante complexo por conta dos riscos corridos
para chegar ao equilibrio, o grupo em estudo trabalha atualmente sempre com a
possibilidade de atender um grande numero de clientes todos os dias, para que ndo se
corra o risco de faltar nenhum insumo necessario, ocorrendo assim a superlotacdo do
almoxarifado, que ndo possui uma grande area. O grupo utiliza essa estratégia com
receio de que o seu cliente venha ao restaurante e ndo consiga saborear algo que ele
deseja por falta de insumo, se frustrando na experiéncia de estar conhecendo nossos
servicos € assim comecar a buscar os concorrentes. A partir disso, se indaga se €
possivel melhorar a gestdo de compras a partir da aplicagdo de um modelo de

gerenciamento por portfolio de compras.

1.2.  Objetivos
1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste presente trabalho ¢ aplicar modelo de portfolio de Kraljic no setor
de suprimentos de um restaurante, visando melhoria da gestdo de compras, a partir da
implantagdo do modelo de gerenciamento por portfolio, evitando compras e
consequentemente gastos desnecessarios e construindo uma relagdo de parceria com os

fornecedores.

1.2.2 Objetivos Especificos

1. Descrever as peculiaridades do processo de compras da empresa em estudo.

2. Desenvolver a classificagdo dos produtos a partir de uma analise da demanda de
vendas da empresa em estudo.

3. Desenvolver uma avaliagdo dos fornecedores de acordo com a importancia dos

produtos para o funcionamento da empresa em estudo.
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1.3. Justificativa

O setor de alimentacao fora de casa em Fortaleza - CE esta cada vez maior, com
novos restaurantes que possuem opg¢des de qualidade e com pregos atrativos, o que
divide o mercado e acaba refletindo no faturamento de outros restaurantes mais antigos
e tradicionais da cidade. A motivacao desse trabalho veio de uma demanda de corte de
gastos devido a uma fase dificil no aspecto financeiro de um dos restaurantes do grupo
juntamente com a inquietacdo de uma estudante de engenharia de producdo ao verificar
um nivel de estoque alto nos dias em que eram realizados os pedidos de reposicio
mesmo o setor de compras sabendo que os fornecedores tinham um lead time maximo
de 02 (dois) dias.

O setor de compras realiza as suas atividades sem nenhum embasamento em
vendas, em consumo interno, o processo € realizado de acordo com o estoque de fixo
definido pelo setor, também sem nenhuma ferramenta de classificagdo de produtos, e
que atendia em periodos que o restaurante trabalhava com a sua capacidade méxima na
maioria dos dias da semana. Mesmo com a crise nas vendas da empresa o setor de
compras nunca passou por uma revisdo ou atualizagdo para analisar se realmente
haveria condi¢des de sustentar aquele nivel de estoque.

Afim de manter o negdcio economicamente viavel, uma das solugdes pensadas
foi a reducdo dos niveis de estoque e a otimizacdo do processo de compra, visto que
esse processo ¢ um dos mais importantes dentro das organizagdes e que compromete
uma grande parte do faturamento da empresa, que poderia estar sendo utilizado como
capital de giro ou sendo empregado em investimentos com um retorno mais
significativo. Estoque ¢ um capital parado, entdo a melhoria do mesmo ¢ de extrema
importancia para o sucesso da organizagdo, ainda mais quando se trata de um estoque de

produtos pereciveis como em um grupo de restaurante.

1.4 Metodologia

As pesquisas podem ser classificadas de acordo com a sua natureza, com os seus
objetivos, com o seu tipo de abordagem e com os seus procedimentos técnicos. De
acordo com Silva (2004) a classificacdo por sua natureza pode ser de dois tipos:
pesquisa basica, que busca gerar novos conhecimentos, mas sem aplicagdo pratica, e a
pesquisa aplicada, que tem como objetivo solucionar problemas especificos aplicando o

conhecimento na pratica.
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Segundo Gil (2008), as classificagdes quanto aos seus objetivos podem ser de
trés tipos: pesquisa exploratoria, pesquisa descritiva e pesquisa explicativa. Em relagao
aos seus procedimentos técnicos podem ser de sete tipos: pesquisa bibliografica,
pesquisa documental, pesquisa experimental, levantamento, estudo de campo, estudo de
caso € pesquisa-agao.

O seguinte trabalho se classifica de acordo com a sua natureza como pesquisa
aplicada, visto que sera realizado um estudo de caso para aplicagdo dos conhecimentos
desenvolvidos ao longo do trabalho.

O tipo de método utilizado quanto aos objetivos para realizar esse trabalho sera
uma pesquisa descritiva, na qual sera explanado mais detalhadamente o problema,
utilizando levantamentos bibliograficos e desenvolvendo um estudo de caso para
exemplificar a situagdo em estudo e a aplicacdo das ferramentas escolhidas e
explicitadas na pesquisa bibliografica, utilizando uma abordagem do tipo quantitativo —
qualitativo, na qual através da abordagem qualitativa analisa-se a compreensdo e o0s
aspectos nao mensuraveis do trabalho, como a relagdo dos estoquistas com o seu
ambiente, a organizacdo e as melhorias nos processos de conferéncia e controle dos
materiais, € por meio da abordagem quantitativa ¢ possivel avaliar redu¢cdo ou aumento
de indices de compras, indices de rotatividade de produtos, nimeros de estoque parado,
vencimento, avarias, entre outros aspectos importantes no desenvolvimento desse
trabalho.

Em relagcdo aos procedimentos técnicos utilizados no trabalho, a pesquisa se
classifica como estudo de caso, no qual de acordo com Gil (2008), envolve um estudo
mais avangado e profundo a respeito dos objetos a serem analisados, permitindo um

conhecimento mais amplo e especifico sobre o assunto.

1.5 Estrutura do Trabalho

Este trabalho sera dividido em 4 (quatro) capitulos, como sugere as normas
seguidas para a realizagdo do mesmo.

O primeiro capitulo ¢ composto por cinco topicos e relata de maneira geral o que
serd visto e aprofundado no trabalho, o que motivou a pesquisa desse tema, quais
objetivos devem ser alcangados e qual metodologia utilizada para o desenvolvimento da

monografia.
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O segundo capitulo sera a fundamentagdo teoérica, onde serdo abordados
definigdes e descrigdes a respeito das ferramentas a serem utilizadas ao longo do
trabalho. Conceitos de compras, fungdes e atividades do setor de compras,
relacionamento e sele¢do de fornecedores, curva ABC, método de Kraljic serdo topicos
desenvolvidos ao longo desse capitulo.

O terceiro capitulo ¢ referente ao estudo de caso, onde sera exposto todas as
etapas do projeto a ser realizado na organizagdao em estudo, desde a implantacao até os
ganhos atingidos ao final do estudo, com as dificuldades e melhorias na operagdo do
setor de suprimentos.

O capitulo quatro tera a conclusdo, relatando as principais dificuldades,
sugestoes de melhoria e resultados obtidos, se foi possivel ou nao alcangar os objetivos

tragcados inicialmente.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo serd abordado importantes conceitos para um bom embasamento
teorico do estudo de caso apresentado no capitulo trés. Primeiramente ¢ apresentado os
conceitos mais gerais, a respeito da gestdo de suprimentos e fungdes do setor compras,
posteriormente os conceitos mais especificos como os tipos de classificagdo de
materiais, com énfase na Curva ABC e no método XYZ, relacionamento com
fornecedores e por fim, conceitos e explanagdes a respeito do modelo de portfolio de

Kraljic, método a ser aplicado no estudo de caso.

2.1. Gestao de Suprimentos

As organizagdes passaram por uma alteragdo na forma de gerenciar os seus
negdcios, sairam de uma condi¢do isolada de competicdo entre as empresas e passaram
para um nivel de competi¢ao entre cadeias de suprimentos, como uma disputa em bloco,
com isso, segundo Lambert et al. (2000), as companhias passaram a buscar melhorias
para o gerenciamento dos seus processos, logo a gestdo de suprimentos, por abranger
uma rede de negocios se tornou peca fundamental para a empresa conseguir €xito no
mercado. Para Camerinelli (2009), a mudanca comegou a ocorrer na década de 1980,
aonde a logistica integrada passou a ser abordada como uma ferramenta estratégica, na
qual se pode obter vantagens competitivas com uma proposta inicial de redugdo de
custos.

Para melhor compreender a gestdo de suprimentos, deve-se saber que de acordo
com Ayers (2001), a cadeia de suprimentos engloba as transagdes financeiras, de
materiais, de informacdes e de conhecimentos, com a finalidade de entregar o que foi
solicitado para o cliente final em parceria com diversos fornecedores pertencentes
aquela cadeia.

Logo, a gestdo de suprimentos ou Supply Chain Management (SCM) tem como
atividades, segundo o Council of Supply Chain Management Professional (CSCMP,
2013), planejar e gerir todos os processos que abranja terceirizagdo, compra, transporte,
armazenamento ¢ manutencdo de materiais ou qualquer outra atividade de
gerenciamento logistico e por fim relacionamento com fornecedores e clientes.

Segundo Bolstorff e Rosenbaum (2007) a fim de deliberar uma orientagdo para o

SCM, a CSCMP no ano de 1996 desenvolveu o Supply Chain Operations Reference
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Model. O modelo divide o SCM em cinco etapas interligadas, que abrange desde o
fornecedor do fornecedor até o cliente do cliente. As etapas sdo:

e Planejar;

e Abastecer;

e Fazer;

e Entregar;

e Retornar.

As atividades do planejamento consistem em de acordo com o que foi solicitado
pelo cliente e com base no que ja existe de recurso na empresa, equilibrar o que sera de
fato requerido ao fornecedor. O abastecimento abrange os processos de recebimento,
armazenamento ¢ cobranga de faturamento. O processo de fazer estd ligado a
modificagdo das matérias primas e execucao dos servigos. A etapa de entregar esta
relacionada com a expedicdo, embalagem, faturamento e entrega do produto ao cliente,
finalizando assim o seu pedido. E por fim, de acordo com o Supply Chain Council
(SCC) ocorre a etapa de retorno, no qual os produtos fazem o caminho reverso a partir
do consumidor para a empresa, que escolhe o destino final dos bens que retornaram.
Abaixo segue figura com esquema proposto com todas as etapas dos processos de

gerenciamento de suprimentos proposto pelo SCC.

Figura 1 - Processos do Gerenciamento de Suprimentos.
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2.1.1. Func¢ao Compras

Dentre diversas mudangas que ocorreram nas organizagdes, uma das principais
foi a transicdo no setor de compras, que inicialmente era visto como operacional e
passou a ser tratado como uma atividade gerencial, com uma grande importancia para as
tomadas de decisdes, desenvolvendo um foco econdmico e logistico para as empresas
(DIAS e COSTA, 2003).

Ching (1999) demonstra na figura 2 a divisdo dos custos da empresa e o quanto
os custos das compras tém uma representatividade grande nos custos gerais e por ser o
custo mais representativo € o mais sensivel a proporcionar bons resultados com um
trabalho estratégico, onde apenas 1% de reducdo desses custos, pode ocasionar até 10%

de aumento nos lucros do negdcio.

Figura 2 - Estrutura de Custos da Empresa

— PROPORCIONA
SUPRIMENTOS DE ”’33%5&.’& g?“ 10% DE
50 MATERIAIS E %l'Pm{lz\Tols AUMENTO DD
kL SERVICOS. - — 5 LUCRO.
PRODUCAO,
45 DISTRIBUICAD E
e ADMINISTRACAD,
S0 LUCRO LIQUIDO

Fonte: Ching, (1999, p.94)

Britto (2016) apud Baily et al. (2000) descrevem a importancia da funcao de
compras através das “Leis de Farmer”:

e A importancia percebida da fungdo compras cresce em relagdo direta com a
reducdo do tempo de duragdo do ciclo de vida do produto;

e A funcdo compras ¢ percebida como importante quando o negocio em questao
se relaciona significativamente com mercados volateis;

e A fung¢do compras ¢ importante sempre que a organizacdo gastar parte
significativa do seu faturamento na aquisi¢ao de bens e servigos necessarios para o
negocio.

Segundo Coletti (2002) a fungdo compras em uma empresa tem como base a

percepgao dos diferenciais competitivos dos produtos e servigos necessarios, precisando
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entregar o requisitado no tempo, no custo e na qualidade correta e analisar e
desenvolver fatores estratégicos como forma de diferenciacdo competitiva, como
selecionar fornecedores criteriosamente, manter um arquivo atualizado com as
informacdes dos mesmos, realizar negociacdes de preco, prazo e forma de pagamento e
ser um mediador dessa relacdo fornecedor — empresa.

Possuir o conhecimento do que comprar, por quanto, quando, onde € como ¢ o
grande diferencial que uma empresa precisa ter no seu setor de compras, no qual coloca
a empresa em uma posi¢do acima dos seus concorrentes.

A gestdo de compras tem por objetivo basico a obtengdo de um fluxo continuo
de suprimentos afim de atender a demanda produtiva, coordenando de uma forma que
equilibre um investimento minimo sem prejudicar a operagao da organizagao, mantendo
um padrdo de qualidade e quantidade pré-definidos, buscando precos justos com as
melhores condigdes de pagamento (DIAS,2012).

Baily et al. (2012) mostra que além dos objetivos basicos do setor de compras,
ha os objetivos mais especificos e estratégicos desse setor:

e Selecionar os melhores fornecedores do mercado;
e Proteger a estrutura de custos da empresa;
e Manter o equilibrio correto de qualidade por valor;

e Monitorar as tendéncias do mercado de suprimentos.

A érea de compras ¢ composta por diversas atividades e Dias (2012) as separa
nas seguintes categorias:

e Pesquisa, categoria que engloba atividades como, pesquisas de mercado,
estudo de materiais, analise de custos, desenvolvimento de materiais
alternativos ¢ de novos fornecedores.

e Aquisicdo, aonde serd realizada as analises de cotagdes, conferéncia de
requisi¢des, negocia¢ao de contratos, acompanhamento do recebimento
de mercadorias, realizacdo das encomendas de compras;

¢ Administragdo, na qual ¢ feita atividades como a manutencao de estoques
minimos, as transferéncias de materiais, padronizacao das atividades do
setor e serdo analisados os itens, a fim de evitar excessos e obsolescéncia

dos itens no estoque.
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Segundo Dias (2012), além dessas atividades descritas anteriormente, o setor de
compras necessita de uma organizacdo basica para que seja possivel as demais
atividades ocorrerem, aonde ele deve registrar todas as compras, todos os precgos, os
estoques e o consumo dos itens presentes no mesmo, os fornecedores e ter um arquivo
com todos os produtos e suas devidas especificagdes.

Existem dois modos que o setor de suprimentos pode trabalhar para atingir os
seus objetivos basicos, o de compra reativa, no qual o setor € tratado como um centro de
custo, que ¢ subordinado a outros setores como o de finangas e o de produc¢ao, realizam
uma negociacdo ganha — perde, possuem um grande numero de fornecedores como uma
forma de estar seguro nesse processo de aquisi¢ao juntamente com um grande nivel de
estoque e colocando a responsabilidade dos problemas exclusivamente para o
fornecedor (DIAS, 2012).

Santos e Jungles (2008) apud Cerveiro (2018) propde que as compras reativas
sdo caracterizadas pela urgéncia e falta de planejamento, no qual a empresa s6 percebe a
falta do item quando esta precisando naquele momento e precisa fazer uma compra
emergencial, na qual o fornecedor se coloca em uma posi¢ao de superioridade, querendo
estabelecer as condicdes favoraveis a ele. Nesse processo de compras imediatas, o
comprador acaba deixando de realizar processos estratégicos importantes, como
pesquisa de mercado e negociacdes para suprir a necessidade de urgéncia da aquisi¢ao
do produto.

As compras podem ser realizadas também do modo de compra proativa, aonde o
setor ¢ visto como algo que agrega valor a empresa, realizam uma negociacao ganha —
ganha, os compradores investem seu tempo em atividades como negociacao de precos,
prazos e condi¢cdes de pagamento, tornando uma importante funcdo gerencial,
compartilham problemas junto ao fornecedor e tem a visdo de que estoque em excesso ¢
um desperdicio, ¢ um capital parado (BAILY et al., 2012).

Kamia e Porto (2011) propde que uma organizacao que realiza a compra de
forma proativa tem como caracteristica colaboradores de forma geral que buscam
atitudes que levem a empresa a crescer a longo prazo, que realizam alteragdes no seu
local de trabalho e que executa os processos de maneira planejada para superar os
problemas que possam vir a surgir com o menor impacto possivel. Sao empresas que
buscam melhorias de forma geral e ndo s6 no setor de compras.

Para o setor de compras trabalhar de forma proativa ¢ importante que o processo

inicie com o envolvimento do mesmo na criagdo da ideia do produto, afim de analisar
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materiais substitutos, se ¢ de facil aquisicdo, seu custo e assim poder ter uma maior
vantagem competitiva melhorando o custo x beneficio do produto final (Santos 2002).
Resumidamente, Baily et al. (2000) colocou na figura 3 alguns pontos de

diferenca da compra reativa e da compra proativa.

Figura 3 - Compra reativa x compra proativa

: COMPRA REATIVA . COMPRA PROATIVA
Compras € um centro de custos Compras pode adicionar valor

. Compras & fornecedores contribuem para as
Compras recebe especificacies especificactes
Compras rejeita malerials defeituosos Compra evita materiais defeiluosos
ErﬁgégsnthMIna-se 8 finencas ou 8 Compras & iImportante na funcdo Gerencial
Os compradores respondem as condigdes do | Compra confribui para o desenvolvimento do
mercado mercado
Os problemas s3o de responsabilidade do Os problemas s@o de responsabilidade
farnecedor comparilhada
Preco & varidvel Chave O custo total e o valor 580 varidvels chaves
Enfase no hoje Enfase na estratégia

O sisterma pode ser integrado aos sistemas
dos formecedores

As especificactes s8o feitas por projetistas ou | Compradores e fornecedores contribuem para

Sistema independente de fornecedores

usuanios as especificagbes

Negoclactes ganha-perde MNegociagao ganha-ganha

Mullos fomecedares = SEGURANCA Mullos formecedores = Perda de Oporlunidade
Estogue excessivo = SEGURANCA Estoque excessivo = DESPERDICIO
Informagao & poder Informacho & valiosa e compartiihada

Fonte: Baily ef al. (2000)

2.2 Classificacao de Materiais.

Para que haja uma eficiente gestdo de compras, onde sejam atendidas as
necessidades de materiais e de custos de uma forma equilibrada, ¢ necessario que os
materiais sejam classificados para facilitar as analises e assim atenuar os riscos de falta
de um produto de extrema importancia para o processo produtivo (VIANA, 2009, p.52).

De acordo com Viana, (2009), ha oito tipos de classificagdo de materiais:

e Por tipo de demanda;

e Por materiais criticos;

e Por perecibilidade;

e Por periculosidade;

e Por possibilidade de fazer ou comprar;

e Por tipos de estocagem;
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e Por dificuldade de aquisicao;

e Por mercado fornecedor;

Sendo a principal delas a classificacdo por tipo de demanda, que ¢ dividida em

materiais ndo de estoque, que sdo aqueles materiais que possuem uma demanda

imprevisivel sem parametros para o reabastecimento, sao materiais que devem ser

solicitados pelos usudrios de acordo com a sua necessidade de consumo, € os materiais

de estoque, sdo aqueles com critérios bem definidos para o ressuprimento, baseados na

demanda e na sua importancia para a empresa. Esses materiais de estoque podem ser

classificados de acordo com o Valor do consumo anual (Curva ABC) ou pela sua

Importancia operacional (Método XYZ). (BAILY et al., 2000)

Viana (2009) resume no quadro 2 os tipos de classificagdo de materiais,

mostrando seus objetivos, vantagens e desvantagens € em que situacdes devem ser

aplicados.
Quadro 1- Sinoptico dos tipos de classificagdo
QUADRO SINOPTICO DOS TIPOS DE CLASSIFICACAO
CLASSI(I;‘ICACA OBJETIVO VANTAGEM DESV‘?\TTAGE APLICACOES
~ Fundamental. Deve
. . Demonstra os Nio fornece oy
Materiais de maior materiais de erande andlise da ser utilizada em
Valor de consumo | consumo (valor). ) . g . n conjunto com
. vestimento no importancia " a .
Método ABC. . importancia
estoque. operacional. o
operacional".
Importancia dos Demonstra os Nio fornece Fundamental. Deve
Importancia materiais para o C e . ser utilizada em
. . materiais vitais para a | analise econdmica X "
operacional funcionamento da conjunto com "valor
empresa. dos estoques. "
empresa. de consumo".
Identifica os materiais
sujeitos a perda por Basica. Deve ser
Perccibilidade Se o material ¢ perecimento, utilizada com a
perecivel ou ndo. facilitando classificagdo de
armazenagem e "periculosidade".
movimentagao.
Determina
Grau de incompatibilidade com Basica. Deve ser
Periculosidade periculosidade do outros. materlals, utlllz.ada com a
material facilitando classificagdo de
’ armazenamento ¢ "perecibilidade".
movimentagao.
Se o material deve . o
Facilita a organizagao
e ser comprado, ~ Complementar para
Possibilidade de . da programacao e .
fabricado ; os procedimentos de
fazer ou comprar . planejamento de
internamente ou cOmDIas compra.
recondicionado. pras.
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Dificuldade de Materlals.de .facﬂ Agiliza a reposicio Complementar para
S e de dificil os procedimentos de
aquisicdo - dos estoques.
aquisigdo. compra.
Or1gem 405 Auxilia a elaboracdo Complementar para
Mercador materiais .
. dos programas de os procedimentos de
fornecedor (nacional ou importacio compra
importado). portagao. pra.

Fonte: Viana (2009, p.62).

No trabalho em questdo, ira ser utilizado a combinagdo da classificagdo por valor
de consumo com a classificagdo por importdncia operacional, por esse motivo 0s

conceitos dos mesmos serdo mais aprofundados nos topicos a seguir.

2.2.1 Classifica¢ao por Valor de Consumo Anual — Curva ABC

A andlise e classificacio ABC ¢ um método objetivo e que tém bastante
utilidade na gestdo de estoques, pois auxilia na defini¢do da concentracdo dos esforcos
aos itens com maior representatividade de valor financeiro (SALVENDY, 1992). De
forma resumida, a curva ABC apresenta os itens que precisam de uma maior atencao
por parte dos gestores, pois dependendo de como for tratado podem ter uma influéncia
positiva ou negativa nos resultados da organizagdo (CHING, 1999).

De acordo com Viana (2009), o valor de consumo anual classifica os materiais
como A, B ou C, sendo conhecido também como curva ABC ou curva de Pareto, no
qual separa os materiais pelo seu valor de consumo em um determinado periodo. Os
materiais A sdo aqueles com grande valor de consumo, logo materiais essenciais para a
organizagdo e que merecem uma atencdo especial, os materiais B sdo de médio
consumo e os materiais C s3o de baixo consumo e justificam pouca atengdo. A
classificacdo ABC propde que 75% do valor de consumo esta em apenas 5% dos itens

de uma organizacao, como podemos ver na tabela abaixo:

Tabela 1 - Distribuicao tipica da curva ABC
CLASSE % QUANTIDADE DE ITENS % DE VALOR

A 5 75
B 20 20
C 75 5

Fonte: Viana (2009), p. 65
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A constru¢do da curva ABC ¢ desenvolvida em trés fases, a primeira ¢ a
elaboracdo da tabela mestra, no qual ¢ listado os materiais utilizados, seu prego unitario
e o valor do seu consumo anual e o quanto isso representa no valor total, colocando
também a porcentagem acumulado do valor de consumo. Apos a construcao da tabela,
utiliza-se os dados para o desenvolvimento do grafico e assim poder realizar a
interpretagdo do mesmo com a identificacao e separagdao dos produtos em classes A, B
ou C (BAILY et al., 2000).

Com a finalizagdo da Curva ABC, de acordo Sacomano et al. (2004) apud
Cerveira (2018) ¢ preciso que os materiais que receberam a classificagio A, devem
passar por um processo de negociacdo mais rigido, no qual deve participar a maior
quantidade de fornecedores possiveis para que seja alcangada a melhor condigao
possivel na aquisicdo desses itens. J4 os produtos encontrados na classe B, devem passar
por trés cotacdes para que seja escolhido o melhor fornecedor dentre as op¢des cotadas,
os materiais classificados como C nao precisam passar por uma cotacao, devem ser
comprados no primeiro fornecedor que der uma garantia no prazo de entrega
estabelecido.

Apesar da curva ABC ser uma ferramenta de facil utilizacdo que permite
orientar o setor de compras por meio da concentragdo das despesas, existem alguns
pontos importantes a serem considerados na hora da aquisi¢do que a mesma nao
engloba, apresentando assim algumas desvantagens (CANIATO et al., 2010; FLORES
et al., 1992; GELDERMAN, 2003):

De acordo com Antunes, Klippel e Vaccaro (2006), os produtos que consomem
mais recursos podem ndo ter um alto impacto na operagao produtiva e na qualidade do
produto final, ndo merecendo essa atencdo a mais, enquanto produtos que consomem
menos recursos podem ter um alto impacto no processo produtivo e nao estdo recebendo
a atencao necessaria, sendo eles criticos para a qualidade final do produto.

Somente ¢ utilizado o critério financeiro na hora de analisar a importancia do
produto, sem avaliar dificuldades no fornecimento, essencialidade do produto para as
operagdes ¢ a sua qualidade. Nao possui nenhuma recomendagdo estratégica quanto os
produtos adquiridos e a sua geragao de valor no produto, o quanto ele agrega ao produto
final. Com essas desvantagens, ¢ necessario que o gestor de compras analise a
importancia e o impacto da falta dos produtos classe C na operagdo, para se resguardar

de possiveis problemas (ANTUNES, KLIPPEL, VACCARO, 2006).
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2.2.2. Classificacdo de Importiancia Operacional — método XYZ.

Para Lourenco (2006) o método classifica e avalia o nivel de criticidade e
essencialidade do produto no desenvolvimento das atividades realizadas.

A classificagdo quanto a importancia operacional ou classificacdo XYZ, como
também ¢ conhecida ¢ baseada no consumo e no tempo necessario para realizar a
reposicao dos itens do estoque. Os materiais classificados com X s3o materiais que nao
sdo essenciais para a empresa, que existe a possibilidade de substituigdo por algum
produto similar que ja ¢ utilizado na empresa. Os materiais Y possuem uma importancia
de nivel médio, podendo ou ndo ser substituido por outro semelhante. Ja os produtos Z,
sao materiais de grande importancia para o funcionamento da empresa, no qual a falta
atrapalha o funcionamento do processo produtivo como um todo (BAILY et al., 2000).

Abaixo encontra-se figura com resumo das classificagdes de acordo com as suas

principais caracteristicas.

Figura 4 - Classifica¢do XYZ

Itens Caracteristicas

Materiais de baixa criticidade;
Classe X | Sua falta ndo interrompe as atividades da organizacao;
Elevada possibilidade de substituigéo.

Materiais de criticidade média;
Classe Y | S&o vitais para a realizacdo das atividades;

Podem ser substituidos por outros com relativa facilidade.

Materiais de maxima criticidade:

Sua falta provoca a paralisacdo de uma ou mais fases
Classe Z o S
operacionais da organizagao,

Nao podem ser substituidos por outros equivalentes.

Fonte: Pontes, (2013)

Para a classificagdo dos materiais ¢ utilizado uma tabela na qual sdo feitas
algumas perguntas quanto ao uso do produto no processo, para analisar a importancia
dos mesmos. Segue modelo no quadro 2 utilizada por Viana (2009) para classificar os

produtos de acordo com a sua operacionalidade.
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Quadro 2 - Selecdo para a classificagdo operacional

Indagacdes Classificacio
impll\‘/«[a:ria;?ilvil 20 !ilquipamento é (Eas Mate:ria.ll possui X v 7
equipamento? linhas de producio? similar?

Sim Sim Sim Y

Sim Sim Nao Z

Sim Nao Sim X

Sim Nao Nao X

Nao Nao Nao X

Nao Nao Sim X

Nao Sim Nao X

Nio Sim Sim X

Fonte: Viana, (2009).

2.3. Fornecedores

“Pode-se classificar como fornecedor toda empresa interessada em suprir as
necessidades de outra empresa em termos de: Matéria prima; Servicos; Mao de obra
(DIAS, 2012)”.

Os fornecedores, de acordo com Dias (2012), podem ser divididos em trés
classificagdes. A primeira seria o do fornecedor monopolista, na qual somente ele
fornece aquele produto no mercado, que tem como caracteristica ser procurado por seus
clientes, independentemente da aten¢do investida pelos vendedores, que no geral ¢
pouca ou inexistente, ja& que o fornecedor sabe do poder do seu monopodlio dentro do
mercado. O outro tipo proposto pelo autor, sdo os fornecedores habituais, no qual
possuem produtos comuns, tradicionais e faceis de encontrar no mercado. Nesse tipo os
vendedores que procuram os clientes para oferecer os seus produtos, participam de um
processo de cotagdes e procuram ganhar seus clientes através do bom atendimento e da
qualidade dos seus materiais. Por fim, os fornecedores classificados como especiais, que
ndo fazem parte da rotina de cotagdes como os fornecedores habituais e que fornecem
servicos ou mao de obra especificas para os clientes, ou até mesmo a fabricacdo de
algum item especifico que nao ¢ ofertado pelos fornecedores habituais.

Independente da classificagdo, Baily et al. (2012) sugere que para ser um bom
fornecedor € necessario ter algumas caracteristicas basicas:

e Entrega pontualmente;
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e Fornece qualidade consistente;

e Oferece bom preco;

e Tem antecedentes estaveis;

e Fornece um bom servico;

e E responsivo as necessidades do cliente;
e Cumpre o prometido;

e Da apoio técnico;

e Mantém o comprador informado sobre o andamento do pedido.

No processo de selecdo e avaliacdo dos fornecedores, Martins e Alt (2006),
consideram alguns pontos importantes a serem verificados, como o custo, onde se
observa se estd de acordo com o mercado, comparando com os valores de outros
fornecedores, a qualidade, que ¢ essencial para uma boa relacdo, com o fornecedor
procurando sempre ouvir os feedbacks dos clientes e tendo um programa de melhoria
continua para suprir as exigéncias dos parceiros, a pontualidade, que traz uma maior
confiabilidade e seguranca na relagdo com os clientes, a inovagdo, que ¢ um aspecto que
proporciona um diferencial em relagdo aos seus concorrentes no momento em que o
cliente precisa de um produto ou servigo novo no mercado, a flexibilidade, capacidade
de que ambas as partes — cliente e fornecedor — devem possuir para se encaixar nas
mudangas propostas pelo mercado, a produtividade, que deve trabalhar na redugdo dos
custos, melhoria nos processos, aumento da qualidade dos produtos e reducdo dos
prazos de entrega, e por fim as instalacdes excelentes do fornecedor, com boas
condigdes de armazenagem, limpeza, € uma organiza¢ao na sua producao.

Cada um desses critérios ¢ analisado com maior ou menor rigor dependendo da
importancia do item para o processo produtivo, ja que itens mais essenciais devem
passar por uma analise rigorosa quanto aos seus fornecedores, criando uma relagdo de

parceria com 0S mesmos.
2.4. Matriz de Portfolio de Kraljic
“O modelo de compras de Kraljic visa dar suporte a selegdo estratégica de

compras, diferenciando produtos por tipos distintos na organizagdo. O objetivo final da

matriz consiste em otimizar a relagdo entre custos (diretos e indiretos) e risco. A matriz
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cruza duas dimensdes: impacto sobre o resultado financeiro e incerteza de oferta,
gerando quatro quadrantes para a categorizacao de produtos” (ANTUNES; KLIPPEL;
VACCARO, 2006, p.183).

O modelo de portfolio de compras desenvolvido por Kraljic (1983) é composto
por quatro fases: andlise dos itens comprados, analise do mercado fornecedor,
determinac¢do do posicionamento estratégico e plano de agao.

Segundo Kraljic (1983), na primeira fase, a de classificagdo dos produtos de
aquisicdo, o processo ocorre com base nos seguintes aspectos:

e Riscos nos suprimentos:
Disponibilidade;
Quantidade de fornecedores capazes de fornecer o item;
Demanda competitiva;
Oportunidade de fazer ou comprar;

Riscos com a armazenagem;,

YV V. V V V V

Oportunidades de substitui¢ao.

Impacto no Lucro:

A\

Volume adquirido;

A\

Percentual do custo total da compra.

Mattos (2016) traz uma definicdo para essas duas dimensdes utilizadas no
processo de categorizacao dos insumos:

¢ “Impacto sobre o resultado (ou impacto sobre o lucro) - refere-se a importancia
do insumo cobrado no resultado financeiro final. Em outras palavras, mostra o quanto o
comprador depende da manuteng@o do preco para fins de atingir sua meta de resultado;

e Risco de fornecimento (incerteza de oferta) - refere-se a vulnerabilidade do
comprador perante o vendedor, ou seja, sua dependéncia daquele determinado vendedor
e sua fraqueza no caso de um desabastecimento. Esta grandeza descreve a complexidade
do mercado fornecedor do ponto de vista de barreiras logisticas, monopolios, reserva de
mercado e escassez de provedores”.

Ao final da andlise das compras o modelo de portfélio de Kraljic tem como
produto uma matriz 2x2 que apresenta quatro classificacdes para os produtos: rotina,

estrangulamento, alavanca e estratégico (GELDERMAN e VAN WEELE, 2005).
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Seguindo o estudo de Teixeira, Prado Filho e Nascimento (2015) as

classificacoes se definem do seguinte modo:

Os produtos ndo criticos ou de rotina normalmente sdo adquiridos de forma
descentralizadas com foco na eficiéncia operacional da atividade de compra,
buscando o menor preco. Sdo itens que fortalecem a concorréncia entre os
fornecedores e que sdo predominantemente taticos dentre do processo de
compras.

Os materiais classificados como alavanca devem ser bem explorados na
estratégia de compras, pois sdo itens que possuem grande volume de aquisi¢ao e
que possui uma vasta op¢do de fornecedores, favorecendo a negociagdo e a
busca por pregos mais competitivos dentro do mercado.

Os itens da categoria gargalo sdo considerados mais criticos por conta do seu
processo de fornecimento ser mais complexo. Nao sao itens com grande volume
de aquisi¢ao, porém deve ser desenvolvida uma estratégia de compra, como uma
parceria com o fornecedor, a realizacdo de um contrato, ter estoques de
seguranga ¢ alguma solucdo caso venha a ocorrer o desabastecimento dos
mesmos.

Por fim, os produtos considerados estratégicos possuem uma importancia maior
dentro da organizacdo, sdo itens que precisam de uma andlise dos fatores
logisticos, dos riscos, das demandas da empresa e do mercado como um todo.
Por serem itens estratégicos requerem uma relacdo com o fornecedor mais
critica e mais inteligente, pois esses materiais normalmente estdo inseridos em

mercados sem uma elevada concorréncia.

Kraljic (1983) resumiu na figura 5 a classificagdo dos requisitos de compra,

especificando as principais atividades para cada categoria de produto, os niveis de

decisdo para cada tipo de produto e as informagdes necessarias para que seja realizada

uma compra eficiente.
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Figura 5- Classificacdo dos requisitos de compra

Categorias Principais tarefas Informagiio necessiria Nivel de decisio
» Previsdes precisas da procura;
¢ Pesquisa de mercado detalhada;
i : g # Dados de mercado altamente
* Desenvolvimento de relactes de detallados: Gostio d
.. fornecimento de longo-prazo; : (a5 L i
Estratégicos : » Informagio sobre tendéncias de {exemplo: vice-
* Decistes de make-or-huy: : = i
A ; procura e abastecimento de longo- | presidente para as
¢ Definigdo de contratos; ] i
s prazo; COmpras).
* Andhse de nisco; Rt ) e
o * Curvas de custo da inddstria.
* Planos de contingénela;
* Controlo: logistica, inventano, fornecedor.
* (Garantia de volume (com pagamento de * Previsbes de médio prazo paraa
prémio se necessirio); procura ¢ oferta; Superior
Estrangulamento * Controlo dos fornecedores; + Bons dados sobre o mercado; (exemplo: chefes de
* Manter niveis de seguranga do inventinio; # Custos de inventano; departamento).
* Planos de backup. * Planos de manutengio.
» Exploracio do poder de compra; + Bons dados de mercado,
¢ Selecio de fornecedores; + Planeamento da procura no curto ¢
¢ Substituigio de produto; médio prazo; Médio (exemplo:
Alavancagem + Estratégias e negociagdes com objetivo * Dados precisos sobre os comprador chefe).
preco; fornecedores;
» Mix de compras spot/contrato; + Previsbes para precos e custo de
* Pedidos em volume. transporte.
¢ Padromizacio dos produtos; * Boa visio geral do mercado;
o Otimizagio ¢ monitorizagdo do volume das * Previsies de procura no curto- Baixo (exemplo:
Rotina ordens de compra; prazo; compradores).
¢ Processos eficientes; ¢ Nivel de inventino mantido através
¢ Otimizagio do inventdrio. da quantidade dtima de encomenda.

Fonte: Kraljic (1983, p.112).

A segunda etapa do modelo consiste em analisar o mercado fornecedor, onde de

acordo com Carvalho (2010), a empresa precisa identificar pontos fortes e fracos do

fornecedor e estudar o impacto que essas caracteristicas podem causar na organizacao,

procurando um equilibrio entre o poder do comprador e do fornecedor. Para isso,

Kraljic (1983) lista dez pontos do que ele compreende ser de forga do fornecedor e da

empresa. Na figura 4 tem todos os critérios de forga:

Figura 6 - Critérios de avaliagdo de compra.
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Forcas do fornecedor Forcas da organizaciio

I Tamanho do mercado ws capacidade do | Volume de compras vs capacidade das unidades
fornecedor principais
Crescimento do mercado vs crescimento da . z .

2 . Crescimento da procura vs crescimento da capacidade
capacidade

3 Utizeglio da ocepecidade: v ‘miseo. e Utilizagdo da capacidade das unidades principais
estrangulamento

4 | Estrutura competitiva Quota de mercado vs quota de mercado do principal

concorrente

5 | Retorno do investimento e/ou retorno do capital | Rentabilidade dos produtos finais mais significativos

6 | Estrutura de custo e preco Estrutura de custo e prego

7 | Ponto de break-even para estabilidade Custo de ndo entrega

P Singularidade do produto e estabilidade | Integragio em profundidade ou capacidade de producio
tecnologica propria

9 Barreiras 4 entrada (requisitos de know-how e | Custo de entrada de novas fontes vs custo de produgio
capital) propria

10 | Situagio logistica Logistica

Fonte: Kraljic, (1983, p. 114).
A terceira fase ¢ a de determinagdo do posicionamento estratégico, na qual ¢é

desenvolvida uma nova matriz confrontando a forca do comprador x forca do
fornecedor, sinalizando trés caminhos de gerenciamento: explorar, balancear e

diversificar, como pode-se ver na figura 5.

Figura 7 - Matriz de posicionamento estratégico

DIVERSIFICAR

Forga do comprador

DIVERSIFICAR DIVERSIFICAR

Forga do fomecedor

Fonte: Kraljic, (1983, p. 114).

Kraljic (1983) afirma que quando a empresa compradora possui uma for¢a maior
que o fornecedor ela deve aproveitar essa oportunidade para negociar precos mais
competitivos sem esquecer da boa relacdo a ser cultivada com os fornecedores. Quando
existe uma equivaléncia nas for¢as do fornecedor ¢ do comprador a estratégia ¢
balancear o relacionamento com o fornecedor. Se a empresa compradora tem uma forcga
inferior a dos fornecedores a primeira medida ¢ a organizacdo se comportar
defensivamente e paralelamente a isso procurar fornecedores substitutos para

diversificar.
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Por fim, a ultima etapa ¢ o desenvolvimento de um plano de agdo, onde Kraljic
(1983) aconselha a elaboracdo de diferentes estratégias de acordo com as classificagdes

e analises feitas nas outras etapas.
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3. ESTUDO DE CASO

Neste capitulo serdo aplicados os conceitos explorados no capitulo 2 desse
trabalho. O estudo de caso abordard a utilizacdo do modelo de portfolio de Kraljic no

restaurante denominado C.

3.1 Caracterizacao do setor de suprimentos.

O restaurante C ¢ uma casa tradicional, que trabalha com a culinaria tipica da
Italia e j& esta ha nove anos no mercado gastronomico de Fortaleza. A empresa faz parte
de um grupo de restaurantes, todos localizados na zona nobre da cidade, com pregos
maiores que o da média. No restaurante em estudo a maioria dos seus clientes estdo em
uma faixa-etaria superior a 30 anos, normalmente buscam o local para jantares ou
almogos em familia e para comemoragdes em casal.

O estudo de caso ¢ realizado no setor de suprimentos do mesmo, o qual ¢é
composto por apenas trés funciondrios, um estoquista, responsavel pelo recebimento,
armazenamento e organizacdo de mercadorias, entradas de notas fiscais, contagem de
produtos em inventarios e por passar a solicitacdo de compras para a compradora, que
tem como fun¢do a andlise da solicitacdo de compras, buscar fornecedores, realizar
cotagdo, negociar precos, negociar prazos e realizar a aquisi¢do dos produtos. A terceira
funcionaria ¢ uma graduanda em engenharia de producdo, que € responsavel pelo
controle dos materiais e pela redugdo dos custos na empresa.

A compradora, colaboradora fundamental para a realizacio desse estudo de caso,
estd na empresa desde a sua fundacdo, e efetua seu trabalho baseado em conhecimentos
adquiridos ao longo da sua trajetoria dentro da organizagdo, sem possuir cursos
especificos para a realizacdo da fungdo e sem um direcionamento eficaz sobre o que
merece a sua atencdo na hora de adquirir € o que pode ser comprado em um segundo
momento. Durante todos esses anos, trabalhou sempre com o estoque maximo, por
receio de faltar alguma mercadoria e a responsabilidade ser exclusivamente dela, assim
os niveis de estoque de produtos pereciveis eram exageradamente grandes quando
comparados com a realidade de venda da organiza¢do. A partir dessa observagdo e da
decisdo de corte de custos desnecessdrios da diretoria, foi preciso reformular as
atividades e o processo de compras, incentivando a aplicagao do modelo de portfolio de

compras de Kraljic.
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3.2.  Etapas do Estudo de Caso

O estudo de caso foi separado em 4 (quatro) etapas, contendo a caracterizagdo da
empresa, a classificacdo dos produtos, a aplicacdo do modelo de portfolio de Kraljic e
por ultimo os resultados esperados, como pode ser visto na figura 8:

Figura 8 - Etapas do Estudo de Caso

1. Caracterizagdo 3. Aplicacdo do
do setor de Modelo de
. dos produtos e -
suprimentos Portfdlio de Kraljic

2. Classificacdo

4. Resultados
esperados

Fonte: Autor (2018).

3.2.1 Etapa 1 — Caracterizacao do setor de suprimentos

No tépico de caracterizagdo do setor de suprimentos sdo apresentadas as
informagdes a respeito do mercado em que ela faz parte, ha quanto tempo existe, qual
seu publico alvo e por fim descreve as particularidades do setor sera realizado o estudo
e sua descricdo a respeito de estrutura de funciondrios, funcdes, caracterizagdo do
colaborar responsavel pelas atividades de compras e o que incentivou a aplicar o

método utilizado no trabalho.

3.2.2. Etapa 2 - Classifica¢io dos Produtos

Nessa etapa foi realizada a classificagao dos produtos, onde foi escolhida duas
categorias importantes para o funcionamento da empresa e a partir disso foi aplicado
dois métodos de classificagao, o método de curva ABC, levando em consideragdo o
valor financeiro dos produtos como critério de analise e 0 método XYZ, que tém como
foco principal a importancia operacional dos produtos. Essas classifica¢des serviram de

complemento e comparativo para a analise dos itens comprados do método de Kraljic.

3.2.3. Etapa 3 — Aplicacio do método de Kraljic

O topico 3 do estudo consiste na realizagdo de todas as etapas presentes no

método de Kraljic, desde a analise dos itens comprados, classificando os itens de acordo

com o proposto no método e fazendo o comparativo com as outras classificacdes,
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realizando a andlise das forc¢as dos fornecedores versus as for¢cas da empresa em estudo

e por fim propondo um plano de agdo para cada tipo de produto analisado.

3.2.4. Etapa 4 — Resultados Esperados

Na ultima etapa do estudo de caso foram trabalhados os resultados esperados a
partir da realizagdo do método de portfélio de Kraljic, mostrando as melhorias propostas

e quais resultados foram atingidos, tanto de maneira qualitativa como quantitativa.

3.3. Classificacdo dos Produtos

Para complementar a classificacdo dos produtos do método proposto por Kraljic
foram aplicados mais dois métodos afim de abordar diversos critérios para a
categorizagao dos itens.

Inicialmente os produtos foram classificados de acordo com o impacto
financeiro no valor total a partir da aplicacdo da curva ABC, afim de ver quais itens tém
0 maior peso nos custos de aquisi¢do, para tragar estratégias de economia e verificar
quais representam uma quantidade minima e ndo necessitam de tanta aten¢ao no
momento da compra.

A segunda classificacdo foi desenvolvida de acordo com a importancia do
produto na operagdo, com o uso do método XYZ. No estudo foi identificado os itens
classificados como “C”, que nao exigem um grande esfor¢o financeiro, porém existe o
risco de ele ser um item extremamente essencial para a operacdo do restaurante, entdo
para a realidade do negdcio em estudo, foi analisado também a importancia operacional,
Ja que na cozinha as matérias-primas estdo bastante interligadas no processo produtivo
dos pratos.

Por fim, juntamente com esses critérios os produtos irdo ser distribuidos,
analisados de acordo com as definicdes (produtos de alavancagem, produtos
estratégicos, produtos nao criticos e produtos de gargalos) e classificados na matriz de
produtos de Kraljic. A partir dessas trés classificagdes, foram feitos comparativos entre

os métodos para observar a convergéncia e a divergéncia dos critérios.
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3.3.1. Curva ABC

Os produtos no restaurante C sdo divididos por categorias, como secos, frios,

doces, bebidas, carnes, porgdes, materiais descartaveis, materiais de escritdrio, vinhos,

patrimonios e insumos. Para esse estudo de caso foi escolhido as duas categorias com

maior representatividade nos custos de aquisi¢do totais € com maior impacto na

operagdo da empresa, sendo essa categoria de Frios e a categoria dos Secos. Abaixo

seguem tabelas com a listagem de produtos da categoria de frios e da categoria de secos,

com as unidades de cada produto, seu preco unitario, a quantidade utilizada no més

avaliado e o preco total, para que a partir dessas informagdes os produtos possam ser

classificados de acordo com a curva ABC. Os produtos estdo organizados nas tabelas

abaixo por ordem alfabética.

Tabela 2 - Categoria Frios

PRODUTO - FRIOS UNIDADE PRECO UNT QUANTIDADE PRECO TOTAL
AZEITONA VERDE FATIADA BD RS 17,83 2 RS 35,65
BACON EM MANTA KG KG RS 14,63 43,796 RS 645,14
BATATA PRE-FRITA KG KG RS 4,61 53 RS 243,16
CHAMPIGNON FATIADO BD RS 44,30 8 RS 354,40
CREAM CHESS UN RS 81,50 2 RS 163,00
CREME DE LEITE FRESCO UN UN RS 31,07 32 RS 994,24
EXTRATO DE TOMATE KG RS 12,00 RS 24,00
MAIONESE KG KG RS 2,68 RS 32,12
MANTEIGA S/ SAL KG KG RS 27,55 72 RS 1.983,36
PAO BAGUETE UN RS 2,47 155 RS 381,81
PAO DE FORMA S/ CASCA PC RS 4,88 33 RS 164,23
PRESUNTO DE PERU KG KG RS 13,61 34,025 RS 445,21
PRESUNTO PARMA 100G UND UN RS 14,00 120 RS 1.680,00
QUELO BRIE KG KG RS 49,85 10,8 RS 538,66
QUEIJO BURRATA KG KG RS 46,80 6,8 RS 318,24
QUEIJO COALHO KG KG RS 17,16 23,778 RS 410,25
QUEIJO GORGONZOLA KG KG RS 33,24 39,68 RS 1.250,72
QUEIJO MUSSARELA DE BUFALA KG KG RS 33,00 33 RS 1.089,00
QUEIIO MUSSARELA KG KG RS 22,45 194,28 RS 4.362,05
QUEIIO PARMESAO QUATA KG KG RS 46,07 140,96 RS 6.494,00
QUEINO RICOTA 500G UN RS 8,00 7 RS 56,00
REQUEIJAO CATUPIRY UN RS 35,90 24 RS 861,60
SALAME PEPERONE KG KG RS 46,10 14 RS 645,40
SORVETE DE CREME LT LT RS 6,07 80 RS 485,72
Total de FRIOS: 25 1148,1 RS 23.657,96
Fonte: Autor, (2018).
Tabela 3 - Categoria Secos
PRODUTOS - SECOS UNIDADE PRECO UNT QUANTIDADE PRECO TOTAL

ACETO BALSAMICO UN RS 12,50 3 RS 37,50

ACUCAR CRISTAL KG KG RS 1,81 100 RS 179,50

ALCAPARRA BD RS 29,29 1 RS 29,29
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ARROZ 7 CEREAIS KG RS 6,26 7 RS 43,82

ARROZ ARBORIO KG RS 10,90 66 RS 719,40

ARROZ BRANCO KG KG RS 2,49 150 RS 371,40

ATUM SOLIDO UN RS 6,19 10 RS 61,92

AZEITE DE OLIVA TRUFADO UN RS 54,90 5 RS 274,50
AZEITE OLIVA PAGANINI 500 ML UN RS 19,21 63 RS 1.202,31
AZEITE OLIVIA BOMBANA DE 5,100 LITRO LT RS 9,71 95 RS 922,76
BATATA PALHA UN RS 11,55 23 RS 265,65

CAFE FUNCIONARIO PC RS 4,15 60 RS 249,00
CALDO DE GALINHA EM PO UN RS 6,90 2 RS 13,80
CASTANHA DE CAJU KG KG RS 60,00 8 RS 480,00
CHOCOLATE PO 2KG UN RS 24,70 3 RS 74,10

COCO RALADO PC RS 4,43 6 RS 26,57

CREME DE LEITE CULINARIO 1 KG LT RS 33,00 3 RS 99,00
ERVILHA LT UN RS 1,32 24 RS 31,58

FARINHA DE ROSCA 500G UN RS 2,00 40 RS 80,00
FARINHA DE TRIGO S/FERMENTO KG RS 3,09 360 RS 1.118,80
FARINHA MANDIOCA KG RS 2,59 40 RS 103,60
FEIJAO CARIOCA KG KG RS 2,89 40 RS 115,60
FERMENTO BIOLOGICO 500GR KG RS 11,27 2,5 RS 28,18
FUNGHI SECO KG RS 59,40 1 RS 59,40

LEITE DE CAIXA INTEGRAL UN RS 3,47 312 RS 1.083,36
LEITE DE COCO UN RS 3,14 31 RS 97,34

LEITE EM PO UN RS 19,90 2 RS 39,80
MACARRAO LINGUINE UN RS 3,99 25 RS 99,75
MACARRAO FETUTINE UN RS 4,50 20 RS 90,00
MACARRAO FUNCIONARIO UN RS 1,59 40 RS 63,46
MACARRAO PENNE IMPORTADO UN RS 3,99 32 RS 127,68
MACARRAO SPAGHETTI UN RS 3,99 293 RS 1.169,07
MAIZENA KG KG RS 6,99 2 RS 13,98
MARGARINA KG KG RS 4,64 105 RS 487,06

MILHO VERDE LATA UN RS 1,30 24 RS 31,20
MOLHO ESCURO DEMI-GLACE UN RS 30,23 10 RS 302,32
MOLHO TABASCO UN RS 11,78 24 RS 282,72
MOSTARDA DIJON UN RS 9,50 12 RS 114,00
MOSTARDA KG KG RS 4,53 4 RS 18,12

OLEO SOJA 900 ML UN RS 3,42 300 RS 1.029,40

OVO VERMELHO C/30 UN RS 0,32 1200 RS 384,60

OVOS BRANCO GRANDE C/30 UND UN RS 0,27 600 RS 160,02
0OVOS CODORNA CX RS 15,00 6 RS 90,00
PALMITO EM RODELA UN RS 8,97 12 RS 107,64

SAL GROSSO KG KG RS 0,59 15 RS 8,85

SAL REFINADO KG RS 0,55 70 RS 38,50

TOMATE PELADO PIETRO CORICCELI 2,5 KG UN RS 15,50 258 RS 3.999,00
TOMATE SECO UN UN RS 44,50 3 RS 133,50
VINAGRE VINHO BRANCO 500 ML UN RS 3,42 12 RS 41,04
VINHO GARRAFAO BRANCO SECO 4,6 LT GF RS 41,60 13 RS 540,80
VINHO GARRAFAO TINTO SECO 4,6 LT GF RS 41,60 11 RS 457,60
Total de SECOS: 51 4548,5 RS 17.598,49

Fonte: Autor, (2018).
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Os produtos da categoria secos correspondem a 51 itens a serem estudados e os
produtos da categoria de frios a 24 itens. Apesar da categoria dos secos conter mais que
o dobro dos produtos da categoria de frios, financeiramente os frios t€m um peso maior.
Isso pode ser atrelado ao fato da maior parte dos itens dessa categoria serem
extremamente pereciveis e tipicos da culindria italiana, onde muitas vezes acabam sendo
importados pelos fornecedores locais a um custo bem elevado, refletindo em pregos
maiores de venda.

Foram reunidos os dados dos dois quadros em um s¢ e feita a classificacio ABC,
com o0s pre¢os unitarios, quantidades e preco total pago por aquele produto no periodo
definido, assim como a descri¢do do produto e a unidade de aquisi¢ao, como pode ser

visto nas proximas tabelas.

Tabela 4 - Produtos Classe A

~ PRECO PRECO . % CLASS
PRODUTOS — SECOS UNIDADE "/ " QUANTIDADE  _ -t~ ABC% ) UMULADO  E
QUEIJO PARMESAO QUATA RS RS . .
<G KG 46,07 140,96 6.494.00 15,75% 15,75% A
QUEIJO MUSSARELA KG KG R$§2'4 194,28 4 3225 05 10,58% 26,32% A
TOMATE PELADO PIETRO R$15,5 RS ) .
CORICCELI 2,5 KG UN 0 258 3.999,00 9,70% 36,02% A
RS RS o o
MANTEIGA S/ SAL KG KG 27,55 72 198336 4,81% 40,83% A
PRESUNTO PARMA 100G RS RS . .
UND UN 14.00 120 1.680,00 4,07% 44,90% A
QUEIJO GORGONZOLA KG KG RS 39,68 RS 3,03% 47,93% A
33,24 ’ 1.250,72 ’ ’
AZEITE OLIVA PAGANINI RS RS . .
500 ML UN 19,21 63 1.202,31 2,92% >0,85% A
MACARRAO SPAGHETTI UN RS 3,99 293 11 :g‘ 0y 283% 53,68% A
FARINHA DE TRIGO RS . .
S/FERMENTO KG R$3,09 360 1118.80 2,71% 56,40% A
QUEIJO MUSSARELA DE RS RS . .
BUFALA KG KG 33,00 3 1.089,00 2,64% 59,04% A
LEITE DE CAIXA INTEGRAL UN RS 3,47 312 1 0:35 36 263% 61,66% A
OLEO SOJA 900 ML UN RS 3,42 300 1 O§9$ a0  250% 64,16% A
CREME DE LEITE FRESCO RS RS . .
UM UN 31,07 32 994,24 2,41% 66,57% A
AZEITE OLIVIA BOMBANA RS . .
DE 5,100 LITRO LT R$ 9,71 95 92276 2,24% 68,81% A
RS RS
REQUEIJAO CATUPIRY UN 35 90 24 86160 2,09% 70,90% A
ARROZ ARBORIO KG Rs;o,g 66 . 12*20 1,74% 72,64% A
RS RS
SALAME PEPERONE KG KG 246,10 14 645 40 1,56% 74,20% A
BACON EM MANTA KG KG R$;4'6 43,796 6 4551 4 1,56% 75,77% A

Fonte: Autor, (2018).
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Um total de 18 itens sdo classificados como “A”, correspondendo a 24% dos

produtos selecionados, sendo 11 categorizados como frios e 07 como secos.

Proporcionalmente os materiais presentes na categoria frios possuem um impacto

financeiro muito maior nos custos de aquisi¢do que os produtos definidos como secos,

com 46% dos frios e 33% dos secos classificados como “A”.

Tabela 5 - Produtos Classe B

PRECO PRECO . % CLASS
PRODUTOS — SECOS UNIDADE UNT QUANTIDADE ABC%  \ CUMULADO e
VINHO GARRAFAO RS RS . .
BRANCO SECO 4,6 LT GF 41,60 13 540,80 1,31% 77,08% B
QUEIO BRIE KG KG 49R:5 10,8 532$6 6 1,31% 78,39% B
RS RS
MARGARINA KG KG aea 105 487 06 1,18% 79,57% B
RS RS
SORVETE DE CREME LT LT 607 80 485 7 1,18% 80,75% B
CASTANHA DE CAJU KG KG RS 8 RS 1,16% 81,91% B
60,00 480,00 ’ ’
VINHO GARRAFAO TINTO RS RS . .
SECO 4,6 LT GF 41,60 11 457,60 1,11% 83,02% B
RS RS , ;
PRESUNTO DE PERU KG KG 13.61 34,025 445,21 1,08% 84,10% B
QUEINO COALHO KG KG RS 23,778 RS 0,99% 85,09% B
17,16 ’ 410,25 ’ ’
RS RS
OVO VERMELHO /30 UN 032 1200 384 60 0,93% 86,03% B
RS RS
PAO BAGUETE UN 54y 155 38181 0,93% 86,95% B
RS RS
ARROZ BRANCO KG KG 529 150 37140 0,90% 87,85% B
RS RS
CHAMPIGNON FATIADO BD 44.30 8 35440 0,86% 88,71% B
MOLHO ESCURO DEMI- RS RS . .
GLACE UN 30,23 10 302,32 0,73% 89,44% B
RS RS
MOLHO TABASCO UN 1198 24 282 7 0,69% 90,13% B
AZEITE DE OLIVA RS RS . .
TRUFADO UN 54,90 > 274,50 0,67% 90,79% B
RS RS
BATATA PALHA UN 1155 23 265 65 0,64% 91,44% B
RS RS
CAFE FUNCIONARIO PC 415 60 249 00 0,60% 92,04% B
RS RS
BATATA PRE-FRITA KG KG iel 53 243 16 0,59% 92,63% B
RS RS
ACUCAR CRISTAL KG KG 181 100 17950 0,44% 93,61% B
RS RS
PAO DE FORMA S/ CASCA PC 488 33 16423 0,40% 94,01% B
RS RS
CREAM CHESS UN 81 50 2 16300 0,40% 94,41% B
OVOS BRANCO GRANDE RS RS . .
¢/30 UND UN 027 600 160,02 0,39% 94,79% B
Fonte: Autor, (2018).
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Os produtos

classificados

como “B”

somam um total de 22

itens,

correspondendo a 29% dos produtos analisados. Diferente da classe “A”, a maior parte

dos materiais da classe “B” sdo os categorizados como secos, representando 55% com

45% dos categorizados como frios. Analisando de forma geral os itens da categoria frios

tém um total de 42% classificados como “B”, j& os itens secos tém 24% nessa classe.

Apesar de estarem classificados como “B”, a maior parte dos produtos sdo de extrema

importancia para a produ¢do dos pratos do cardapio, como o ovo, o sorvete € 0o pao

baguete.

Tabela 6 - Produtos Classe C

PRECO

PRECO

%

-_— 0,
PRODUTOS—SECOS ~ UNIDADE =" QUANTIDADE  _ .'"  ABC% ,.,\.0 .o  CLASSE
R R
TOMATE SECO UM um a io 3 133$50 0,32% 95,31% C
MACARRAO PENNE RS RS . .
IMPORTADO UM 3,99 32 127,68 0,31% 95,62% ¢
FEIJAO CARIOCA KG KG 2R8$9 40 1 1§$60 0,28% 95,90% C
RS RS
MOSTARDA DIJON um 9.50 12 11400 28% 96,18% C
RS RS
PALMITO EM RODELA um e 12 10764  026% 96,44% C
RS RS
FARINHA MANDIOCA KG e 40 10360 025% 96,69% C
RS RS
MACARRAO LINGUINE um 399 25 99 75 0,24% 96,93% C
CREME DE LEITE RS RS
L 249 179
CULINARIO 1 KG T 33,00 3 99,00 0,24% 97,17% ¢
LEITE DE COCO um 3R1$4 31 97R§‘ A 0,24% 97,41% C
RS RS
MACARRAO FETUTINE um 450 20 90.00 0,22% 97,63% C
RS RS
OVOS CODORNA cX 1500 6 90.00 0,22% 97,85% C
FARINHA DE ROSCA RS RS
1 0, 0,
500G um 2,00 40 80,00 0,19% 98,04% C
RS RS
CHOCOLATE PO 2KG um 2490 3 2410 0,18% 98,22% C
MACARRAO RS RS . .
FUNCIONARIO UM 1,59 40 63,46 0,15% 98,37% ¢
RS RS
ATUM SOLIDO um 619 10 6192 0,15% 98,52% C
FUNGHI SECO KG s 9Rio 1 59Rz$;o 0,14% 98,67% C
RS RS
QUENO RICOTA 500G um 8,00 7 5600 0,14% 98,80% C
RS RS
ARROZ 7 CEREAIS KG 626 7 138 0,11% 98,91% C
VINAGRE VINHO RS RS . .
BRANCO 500 ML UM 3,42 12 41,04 0,10% 99,01% ¢
LEITE EM PO um 19R20 2 39R§O 0,10% 99,10% C
RS RS
SAL REFINADO KG 055 70 3850 0,09% 99,20% C
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ACETO BALSAMICO um 12R§0 3 37R§ 0 0,09% 99,29% C
AZEITONA VERDE RS RS . .
FATIADA BD 17,83 2 35,65 0,09% 99,38% ¢
RS RS
MAIONESE KG KG e 9 312 0,08% 99,45% C
ERVILHA LT um 1Rs$2 24 3 1R§8 0,08% 99,53% C
RS RS
MILHO VERDE LATA um 130 24 3190 0,08% 99,61% C
ALCAPARRA BD 29R§9 1 29R§9 0,07% 99,68% C
FERMENTO BIOLOGICO RS RS . .
500GR KG 1197 2,5 28.18 0,07% 99,74% C
RS RS
COCO RALADO PC 143 6 26,57 0,06% 99,81% C
RS RS
EXTRATO DE TOMATE KG 12,00 2 24,00 0,06% 99,87% C
RS RS
MOSTARDA KG KG A 4 1812 0,04% 99,91% C
MAIZENA KG KG 6R9$9 2 13R§ g 0,03% 99,95% C
LDO DE GAL E
CALDO PG(f INHA EM um 6R9$0 2 1;: 0 0,03% 99,98% C
RS RS
SAL GROSSO KG KG 059 15 g 85 0,02% 100,00% C
TOTAL 75 RS 100,00%
41.256,45 ’

Fonte: Autor, (2018).

Na classificagdo “C” tém um total de 34 itens dos escolhidos para analise,
correspondendo a 45% dos produtos. A grande maioria classificado como “C” sao
materiais secos, com uma proporc¢ao de 85% para 15% de materiais frios. Os produtos
da classe “C” possuem tanto um valor unitario inferior como uma quantidade também,
tém como caracteristica a utilizagdo esporadica, para a producdo de algum prato
especifico do cardapio que ndo possui um grande volume de vendas, ou produtos que a
producao so6 ¢ realizada a cada 15 dias, com uma durabilidade e um rendimento elevado,
como ¢ o fato do fermento bioldgico, produto que rende bastante, utilizado na producdo
de paes artesanais da casa, dos materiais para sobremesas, como chocolate em pd, coco

rolado e creme de leite, que sdo utilizados na produgao quinzenal dos doces.
3.3.2 Método XYZ

Posterior a classificagcdo ABC, os produtos foram classificados de acordo com o
seu impacto operacional, com a aplicagdo do método XYZ, que avalia a importancia

operacional dos itens a partir de um quadro com trés indagagdes, que no estudo foram

modificadas e adaptadas para a realidade da empresa, que trabalha no ramo alimenticio
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e possui uma grande interdependéncia das matérias-primas para a produgdo dos seus
produtos finais, pois no seu processo produtivo nem todos os itens do cardapio
conseguem ser produzidos sem que todos os produtos estejam no local e nem todos os
produtos conseguem ser substituidos, por conta da especificidade da casa, que ¢
tradicionalmente italiana, necessitando de produtos que representem essa cultura.

As indagagdes utilizadas para a adaptagdao do quadro 3 foram desenvolvidas
visando o melhor cenario operacional da empresa, aonde os itens foram classificados a
partir da demanda de venda dos pratos do carddpio, para que assim o setor de
suprimentos esteja focado para aqueles produtos que proporcionam faturamento para a

organizacdo. Segue abaixo um exemplo de como as indagacdes serdo realizadas no

quadro 3:
Quadro 3 - Exemplo do Método XYZ
Indagacdes Classificaciio
Produto é Pr0(.lut0 est(z)l presente em Produto
. s mais de 50% dos pratos .
imprescindivel aos . . possui X Y Z
mais vendidos do .
pratos? (. substituto?
cardapio?
Sim Sim Sim Y
Sim Sim Nao Z
Sim Nao Sim X

Fonte: Autor (2018).

A classificacdo XYZ foi feita a partir das fichas técnicas dos pratos do cardépio
fornecidas pelo restaurante em estudo, assim foi possivel analisar se o item estava em
mais de 50% dos itens mais vendidos no cardapio, se era realmente necessdrio para a
composi¢do do prato ou se poderia ser substituido por algum outro produto que ja
existisse na empresa. Abaixo segue o quadro com os produtos classificados com X, ou
seja, que ndo sdo essenciais para o processo, podendo ser substituido facilmente por
outro material e que sua falta ndo ir4 atrapalhar a operagao:

Quadro 4 - Classificacao X

Produto esta
Produto é presente em mais Produto
PRODUTOS — SECOS UNIDADE | imprescindive | de 50% dos pratos possui CLASSE
| aos pratos? mais vendidos do substituto?
cardapio?
MANTEIGA S/ SAL KG KG NAO SIM SIM
QUEIIO GORGONZOLA KG KG SIM NAO NAO
AZEITE OLIVA PAGANINI 500 ML UN SIM SIM SIM
QUEIO MUSSARELA DE BUFALA ‘G SIM NEO SIM X
KG
CREME DE LEITE FRESCO UN UN SIM SIM SIM
BACON EM MANTA KG KG SIM NAO NAO
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QUEIO BRIE KG KG SIM NAO NAO X
MARGARINA KG KG NAO SIM SIM X
CASTANHA DE CAJU KG KG NAO NAO SIM X
QUEIJO COALHO KG KG NAO NAO SIM X
CHAMPIGNON FATIADO BD NAO NAO NAO X
QUEIJO BURRATA KG KG NAO NAO NAO X
MOLHO ESCURO DEMI-GLACE UN NAO NAO SIM X
MOLHO TABASCO UN NAO NAO SIM X
AZEITE DE OLIVA TRUFADO UN NAO NAO NAO X
BATATA PALHA UN NAO NAO SIM X

CAFE FUNCIONARIO PC NAO NAO NAO X
BATATA PRE-FRITA KG KG SIM NAO SIM X
ACUCAR CRISTAL KG KG NAO NAO NAO X
PAO DE FORMA S/ CASCA PC NAO NAO SIM X
CREAM CHESS UN NAO NAO NAO X
TOMATE SECO UM UN NAO NAO NAO X
MACARRAO PENNE IMPORTADO UN SIM NAO SIM X
FEIJAO CARIOCA KG KG NAO NAO SIM X
MOSTARDA DIJON UN NAO NAO SIM X
PALMITO EM RODELA UN NAO NAO NAO X
FARINHA MANDIOCA KG NAO NAO NAO X
LEITE DE COCO UN NAO NAO NAO X
MACARRAO FUNCIONARIO UN NAO NAO SIM X
ATUM SOLIDO UN SIM NAO NAO X
ARROZ 7 CEREAIS KG NAO NAO SIM X
VINAGRE VINHO BRANCO 500 ML UN NAO NAO SIM X
LEITE EM PO UN NAO NAO NAO X
ACETO BALSAMICO UN NAO NAO NAO X
EXTRATO DE TOMATE KG SIM SIM SIM X
MAIZENA KG KG SIM SIM SIM X
CALDO DE GALINHA EM PO UN NAO SIM SIM X
SAL GROSSO KG KG SIM SIM SIM X

Fonte: Autor (2018).

Fazendo um comparativo entre a classificacio ABC e a XYZ, pode ser
observado que a 45% dos produtos “X” foram classificados como “C”, 39%
classificados como “B” e apenas 16% classificados como “A”, mostrando que apesar de
utilizarem critérios diferentes, a maior parcela € a de materiais de baixa criticidade para
a curva ABC. Como na classificacdo “C”, a maior parte dos produtos foram
classificados como “X”, onde pode-se concluir que a operacdo e 0s custos se

concentram em poucos itens, como a curva ABC ja mostra.
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Posteriormente segue quadro com a lista dos produtos classificados como Y,

produtos que sdo de grande importancia para a operacdo, mas que t€m a possibilidade

de substituicao por outros itens.

Quadro 5 - Classificagdo Y

Produto esta

UNIDAD Produto é presente em mais Produto
PRODUTOS — SECOS E imprescindivel | de 50% dos pratos possui CLASSE
aos pratos? mais vendidos do substituto?
cardapio?
MACARRAO SPAGHETTI UN SIM SIM SIM Y
OLEO SOJA 900 ML UN SIM NAO SIM

AZEITE OLIVIAﬁ-?R'.\gBANA DE 5,100 T SIM SIM SIM v
REQUEIJAO CATUPIRY UN SIM NAO NAO Y
SALAME PEPERONE KG KG SIM NAO NAO Y
VINHO GARRAFAO TINTO SECO 4,6 LT GF SIM NAO NAO Y
PRESUNTO DE PERU KG KG SIM NAO NAO Y
OVO VERMELHO C/30 UN SIM SIM SIM Y
PAO BAGUETE UN SIM NAO NAO Y
OVOS BRANCO GRANDE C/30 UND UN SIM SIM SIM Y
MACARRAO LINGUINE UN SIM SIM SIM Y
CREME DE LEITE CULINARIO 1 KG LT SIM NAO NAO Y
MACARRAO FETUTINE UN SIM NAO SIM Y
OVOS CODORNA CX SIM NAO SIM Y
FUNGHI SECO KG SIM SIM NAO Y
QUEIO RICOTA 500G UN SIM NAO NAO Y
AZEITONA VERDE FATIADA BD SIM NAO NAO Y
MAIONESE KG KG NAO NAO NAO Y
ALCAPARRA BD SIM NAO NAO Y
COCO RALADO PC SIM NAO SIM Y
MOSTARDA KG KG SIM NAO SIM Y

Fonte: Autor (2018).

Nos produtos classificados como “Y”, como nos itens “X”, a maior parte foram

categorizados como “C” em um total de 52%, com 24% de produtos “B” e 24% de

produtos “A”. J& nessa categoria, pode-se notar que mesmo a maior parte coincidir com

os produtos da classe C sdo itens que sua falta realmente impacta na operacdo, mesmo

que possam ser substituidos. Diferentemente dos itens “X” que estdo no mesmo nivel de

importancia dos produtos “C”.

Por fim, segue quadro com os materiais classificados como Z, itens de grande

importancia e baixa possibilidade de substitui¢do, onde sua falta proporciona grande

prejuizo para a operacao.
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Quadro 6 - Classifica¢ao Z

Produto esta
UNIDAD Produto é presente em mais Produto
PRODUTOS - SECOS E imprescindivel | de 50% dos pratos possui CLASSE
aos pratos? mais vendidos do | substituto?
cardapio?
QUEIJO PARMESAO QUATA KG KG SIM SIM NAO z
QUEIIO MUSSARELA KG KG SIM SIM NAO

TOMATE PELAIZ’O5 I;’(I(I;TRO CORICCELI UN SIM SIM NAO 7
PRESUNTO PARMA 100G UND UN SIM NAO NAO z
FARINHA DE TRIGO S/FERMENTO KG SIM SIM NAO z
LEITE DE CAIXA INTEGRAL UN SIM SIM NAO z
ARROZ ARBORIO KG SIM SIM NAO z
VINHO GARRAFA?TBRANCO SECO 4,6 GF SIM SIM NAO 7
SORVETE DE CREME LT LT SIM NAO NAO z
ARROZ BRANCO KG KG SIM SIM NAO z
FARINHA DE ROSCA 500G UN SIM SIM NAO z
CHOCOLATE PO 2KG UN SIM SIM NAO z
SAL REFINADO KG SIM SIM SIM z
ERVILHA LT UN SIM SIM NAO z
MILHO VERDE LATA UN SIM SIM NAO z
FERMENTO BIOLOGICO 500GR KG SIM SIM NAO z

Fonte: Autor (2018).

Os itens da classe “Z”, quando comparados com os produtos da curva ABC,
trazem grande semelhanca, pois a maior parte dos itens coincidem com as da classe
“A”, em torno de 44%. Outro fato a ser observado na comparagdo dessas classificacdes
¢ que 38% dos itens da classe “C” estdo presentes na classe “Z” desse método, alertando
para a importancia operacional de itens que teriam pouca atencdo caso fossem apenas

analisados pelo método da curva ABC.

3.4 Aplicaciao do modelo de portfolio de Kraljic

No estudo de caso sera aplicado todas as quatro fases do método de portfélio de

Kraljic, na qual a primeira fase consiste na analise dos itens comprados.
3.4.1. Analise dos itens comprados

A andlise para a separacdo dos produtos nas quatro categorias propostas por

Kraljic — Produtos de Rotina, Produtos Alavanca, Produtos Gargalos e Produtos
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Estratégicos — teve como base as descricdes de cada uma das classes e as outras

classificacoes (método XYZ e Curva ABC). A partir disso tem-se a Figura 8.

Figura 9 - Analise dos itens comprados

IMPACTO NO LUCRO.

v

RISCO NO FORNECIMENTO.
Fonte: Autor (2018).

Fazendo um comparativo entre as classificacdes, tem-se que a maior parte dos
produtos de rotina sdo classificados como “C” e como produtos “X”, comprovando que
em todas os critérios utilizados nas diversas classificacdes esses produtos sdo mais
operacionais € ndo necessitam de uma estratégia para o seu processo de aquisi¢dao. Os
produtos da classe “A” foram divididos entre as categorias de itens de alavancagem, de
itens estratégicos e de itens gargalos, convergindo para a mesma logica, ja que sao itens
com maior valor de compra, que possui a necessidade de uma aten¢do ao negociar com
os fornecedores, fazer parcerias e estar sempre com um volume de seguranga para que a
operac¢do nao seja afetada, pois sdo produtos estratégicos.

Na classificacdo “XYZ”, os produtos estratégicos estdo concentrados em sua
maioria na classe “Z” sendo a segunda categoria com mais produtos “Z” a de produtos
de rotina, diferentemente dos itens na classificacdo “ABC”, mostrando que alguns
produtos de rotina merecem uma atengdo maior, pois sao matérias-primas importantes
para a operagdo. Os itens classificados como “B” e “Y” seguem um padrao parecido, no
qual o maior niimero esta presente nos produtos de rotina, divergindo somente nos
produtos de alavancagem que possuem mais itens classificados como “Y” e menos itens
como “B”, que tem um maior volume nos produtos gargalos. Abaixo seguem tabelas

com as informac¢des discutidas acima:
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Tabela 7- Comparativo Curva ABC

Classificacao Itens Classe A Itens Classe B Itens Classe C Total
Produtos de Alavancagem 6 3 9 18
Produtos Estratégicos 5 4 3 12
Produtos Gargalos 6 6 7 19
Produtos de Rotina 1 10 15 26

Fonte: Autor (2018).

Tabela 8 - Comparativo Método XYZ

Classificacao Itens Classe X Itens Classe Y Itens Classe Z Total
Produtos de Alavancagem 10 6 2 18
Produtos Estratégicos 1 5 6 12
Produtos Gargalos 13 5 1 19
Produtos de Rotina 14 8 4 26

Fonte: Autor (2018).

3.4.2. Analise do mercado fornecedor

Com os produtos ja classificados, a proxima etapa da aplicacdo do método ¢
comparar as forgas dos fornecedores com as forcas do mercado comprador e assim
analisar a estratégia que deve ser utilizada em cada caso: Explorar, Balancear e
Diversificar. Para o comparativo foram listados todos os fornecedores dos produtos
utilizados na etapa de classificagdo, que somam um total de 19.

Dos dez critérios propostos por Kraljic na andlise das for¢as, foram escolhidos 4
para analisar o mercado fornecedor e 4 para analisar o mercado comprador. Os critérios
foram escolhidos baseados no que a empresa julga importante em uma relagdo com o
fornecedor e que a atinja de maneira mais significativa. Na realidade atual da empresa
os fornecedores sao escolhidos a partir dos seus precos, logo empresas que praticam um
preco melhor ganham a cotagdo semanal, outro quesito analisado ¢ a capacidade do
fornecedor de atender a demanda do restaurante, se tem o mix de produtos pedido nas
quantidades certas e se consegue acompanhar um possivel crescimento da demanda da
empresa e por fim analisa o custo e o impacto da ndo entrega do produto pelo
fornecedor, a partir disso foram escolhido os 4 critérios para analisar os fornecedores ¢
os 4 critérios para avaliar a for¢ca da empresa:

e Para Fornecedores:

1. Tamanho do mercado e capacidade do fornecedor;
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2. Crescimento do mercado e crescimento da capacidade;

3. Ponto de Break-even para estabilidade;

4. Estrutura de custos e pregos.
e Para a organizagao:

1. Dimensdo do volume comprado;

2. Crescimento da demanda e capacidade de crescimento;
3. Custo de ndo entrega;
4

Estrutura financeira.

Esses critérios dos fornecedores e da organizagdo foram escolhidos de forma que
eles ficassem interligados entre si, avaliando a capacidade de resposta do outro em
relacdo a esses fatores.

A organizagdo, no geral, encontra-se em uma boa posicao frente a maioria dos
seus fornecedores, mas, apesar disso, ¢ importante trabalhar uma relagdo proativa com o
fornecedor, construindo uma parceria para obten¢dao de vantagens mutuas e quando for
necessario utilizar a ideia de explorar mais um pouco o seu poder de barganha. O
quadro com os critérios escolhidos e a andlise de cada fornecedor encontra-se no
apéndice A. A partir da andlise de for¢cas demostrada no apéndice A, tem-se que de 19
fornecedores analisados, 32% a empresa deve manter um relacionamento balanceado,
11% a organizacdo deve procurar diversificar e aumentar as suas opcdes de
fornecimento e 58% estdo em posicao de serem explorados. Abaixo segue quadro com

os fornecedores e sua classificagao:

Quadro 7 - Analise de Forgas

Fornecedores Estratégias
Fornecedor 1 Diversificar
Fornecedor 2 Balancear
Fornecedor 3 Balancear
Fornecedor 4 Balancear
Fornecedor 5 Diversificar
Fornecedor 6 Explorar
Fornecedor 7 Balancear
Fornecedor 8 Explorar
Fornecedor 9 Balancear
Fornecedor 10 Explorar
Fornecedor 11 Balancear
Fornecedor 12 Explorar
Fornecedor 13 Explorar
Fornecedor 14 Explorar

52



Fornecedor 15 Explorar
Fornecedor 16 Explorar
Fornecedor 17 Explorar
Fornecedor 18 Explorar
Fornecedor 19 Explorar

Fonte: Autor, (2018).

3.4.3. Elaboracao do Plano de Ac¢ao
Apbs a execucdo das duas primeiras etapas do modelo de portfolio de Kraljic, o
trabalho conta com a constru¢ao da matriz de posicionamento estratégico por produto,
onde pode ser visualizado os resultados das duas primeiras etapas, tanto da analise dos
produtos, como da andlise dos fornecedores e como cada produto estd inserido nesse

cenario de acordo com os critérios propostos pelo autor. Abaixo segue figura com a

matriz:
Figura 10 - Matriz de Posicionamento Estratégico por Produto
Produtos de Produtos

™ mtavancagem | Estratégicos | | | Legenda.

i &

g - Balancear.
o 5 | m Diversificar.
= ! 4
2 5 - Explorar.
1+
e 5
o |
8 Produtos de | Produtos de
(=] 4 Rotina - Gargalo
o
o
I %

. 5! e

® |

|
a 1 2] 3 4 5| = 7 g 9 10

Risco no Fornecimento

Fonte: Autor, (2018).

Para finalizar as etapas do modelo, a partir das informacdes adquiridas ao longo
do estudo, foi desenvolvido um plano de agdo com estratégias direcionadas a cada tipo
de produto e cada classe de fornecedor presente no método de Kralic. O foco maior das
estratégias € o desenvolvimento de uma relagdo com os fornecedores, para a garantia de
abastecimento com prazos combinados, condi¢des de pagamento favoraveis ao tempo
de giro do capital da empresa e precos competitivos. Além disso, em situagdes em que a
empresa esta em desvantagem em relacdo aos fornecedores, a mesma deve ter como

estratégia a busca incessante por novos mercados que posso suprir suas necessidades,
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afim de garantir uma seguranga no abastecimento. Segue quadro com plano de acdo

detalhado:
Quadro 8 - Plano de agdo
Fornecedores . .
Balancear Diversificar Explorar
X Produtos.
Responsavel pelo Responsavel pelo
processo: processo: -
- Compradora. Compradora.
Responsavel pelo processo: -
Acdes a serem Compradora. Acdes a serem tomadas:
tomadas: - Negociar
- Negociar Acdes a serem tomadas: insistentemente precos
insistentemente precos |- Iniciar o processo de mais competitivos;
mais competitivos; cotagdo com antecedéncia ao |- Realizar processo de
Alavancagem . ~ . s - .
- Criar uma relagdo dia da aquisigdo; cotagdo com 0 maior
ganha-ganha com o - Realizar processo de numero de fornecedores
fornecedor a partir de | cotagdo com o maior nimero | possivel;
um alto volume de fornecedores possivel; - Incentivar a
solicitado; - Utilizar o volume alto para | concorréncia entre os
- Realizar processo de | barganhar precos menores. fornecedores;
cota¢do com o maior - Utilizar o volume alto
nimero de para barganhar precos
fornecedores possivel. menores.
Responsavel pelo Responsavel pelo
processo: - . processo: -
Responsavel pelo processo: -
Compradora. Compradora.
Compradora.
Agoes a serem ~ Acgdes a serem tomadas:
Agoes a serem tomadas: .
tomadas: . - Negociar
. ~ | - Buscar produtos substitutos; |. .
- Construir uma relagao . .. 1nsistentemente pregos
. - Realizar a criagdo de
de parceria com o . melhores;
. contratos de fornecimentos; . -
Estratégicos fornecedor; . . - Negociar condi¢des de
. - Definir uma quantidade .
- Definir uma .o reabastecimento ¢
. . minima de estoque. ..
quantidade minima de entrega emergenciais;
estoque; - Possuir uma relagao
- Negociar condigdes de parceria com o
de reabastecimento e fornecedor, afim de
entrega; evitar riscos da falta do
- Ter uma compra bem produto sem aviso
definida desses itens. prévio.
Responsavel pelo
, rocesso: Compradora.
Responsavel pelo P P
rocesso: - ~
p . Acgdes a serem tomadas:
Compradora. Responsavel pelo processo: - ~
- Fazer cotagdes com o
Compradora. . ;
N maior nimero de
Acdes a serem ,
~ fornecedores possivel;
.. tomadas: Agoes a serem tomadas: .
Rotineiros - Incentivar a

- Fazer cotagdes com o
maior niimero de
fornecedores possivel,;
- Definir pregos, prazos
e boas condi¢des de
pagamento,

- Fazer cotagbes com o maior
numero de fornecedores
possivel;

- Buscar produtos substitutos;

concorréncia dos
fornecedores;

- Negociar
insistentemente pregos
melhores, prazos e
condigdes de
pagamento;
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Responsével pelo Responsavel pelo
processo: Compradora. | Responsavel pelo processo: | processo: Compradora.
Compradora.

Acdes a serem Acgdes a serem tomadas:

tomadas: Acgdes a serem tomadas: - Negociar

- Criar um contrato - Definir um estoque fixo insistentemente por
Gargalos para reposicdo com o | junto, baseado no lead time | condi¢des de

fornecedor; do fornecedor. pagamento favoraveis e

- Negociar prazo e - Manter o estoque de precos melhores;

preco satisfatorios para |seguranca abastecido; - Fazer um contrato de

a empresa; - Buscar produtos e prioridade no

- Ter uma compra bem | fornecedores alternativos. abastecimento do

definida desses itens. produto;

Fonte: autor, (2018).

3.5. Resultados Esperados

A aplicagdo do modelo de gerenciamento por portfélio de Kraljic proporcionou
para a organiza¢gdo uma grande evolugdo no processo de compras, que até entdo
trabalhava de forma amadora, sem utilizar nenhuma ferramenta para direcionar o
comprador a seguir o melhor caminho para a empresa. A partir desse estudo os
colaboradores puderam ter um conhecimento mais profundo a respeito dos materiais
que trabalhavam, construindo uma nocdo da importancia operacional do item e do
quanto ele custava de fato para a empresa. Além disso, foi economizado tempo no
processo de aquisi¢ao, trazendo mais agilidade para o setor, possibilitando analises mais
estratégicas para a area, desviando da rotina totalmente operacional que havia antes.

Com a aplicagdo do método foi possivel identificar também quais fornecedores
devem se tornar parceiros e quais ndo agregam valor ao nosso processo, 0 que nao
existia no setor anteriormente, todos os fornecedores eram tratados de forma igual,
desde os mais importantes e essenciais para o funcionamento da empresa até os
responsaveis por produtos secundarios, ndo havia o desenvolvimento de nenhuma
relagdo de parceria. Abaixo segue quadro com as melhorias aplicadas a partir do

desenvolvimento do método de Kraljic no setor e os resultados esperados:

Quadro 9 - Resultados esperados

Melhoria Resultado Esperado

Fim do desperdicio de tempo em produtos que
ndo agregam valor ao processo de forma alguma -
Itens simultaneamente classificados como C, X e

de Rotina.

Maior agilidade no processo de compras, utilizacao
do tempo para andlises mais profundas do setor,
busca de novos fornecedores e produtos.
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Constru¢ao de um relacionamento com os Melhores condig¢des de preco, prazo e entrega e
fornecedores dos produtos estratégicos. menor risco de falta de fornecimento do produto.

Equilibrio no processo de aquisi¢do, fim da compra
exagerada, consciéncia do quanto o produto
representa no custo total.

Mapeamento dos custos de cada produto e o
quanto ele representa no custo total.

Posicionamento adequado frente ao mercado
fornecedor, sem perca de tempo com fornecedores
que ndo agregam ao Processo.

Conhecimento da for¢a da empresa frente aos
fornecedores.

Fim do desperdicio de tempo em produtos que
ndo agregam valor ao processo de forma alguma - | Tempo do processo de compra de 3 dias para 1,5
Itens simultaneamente classificados como C, X e dia.

de Rotina.

Negociacao de pregos mais competitivos para a

Reduzir valor do estoque em pelo menos 20%.
empresa.

Fonte: Autor, (2018).
4. CONCLUSAO

No presente trabalho, a partir da analise feita no setor de suprimentos da
organizagdo foi possivel aplicar ferramentas que auxiliassem na reestruturacdo dos
processos de compras, sendo a principal delas o modelo de portfolio de Kraljic
juntamente com a Classificagdo ABC e a Classificagdo XYZ.

O objetivo geral desse trabalho era a aplicagdo desse método de Kraljic,
almejando a melhoria das atividades de compras, a redu¢do dos custos e uma relagdo
mais estreita com os fornecedores, sendo o mesmo descrito ao longo do capitulo 3,
onde ¢ realizada a classificagdo dos produtos mais importantes para a empresa € a
avaliacao de forgas da empresa e dos fornecedores, afim de dar um direcionamento
para a realizacdo das compras, avaliando o que deve ser negociado com mais
atengdo ¢ o que pode ser comprado em segundo plano, qual fornecedor precisa de
uma dedicag@o maior e qual a empresa pode trabalhar de forma mais rigida.

Neste estudo foram determinados trés objetivos especificos, que
juntamente com o objetivo geral foram atingidos ao longo do trabalho.

O primeiro objetivo especifico, que trata da descrigdo das
particularidades do processo de compras foi desenvolvido no topico 3.1, no qual
ocorre a caracterizacao da empresa como um todo ¢ do seu setor de compras, onde
sdo descritos o perfil da compradora e da equipe que trabalha com ela, além de
relatar como ocorre a atividade principal da mesma, que é o processo de aquisicao.

O segundo objetivo especifico, que esta ligado a classificagdo dos

produtos, foi desenvolvido no topico 3.2, com a escolha de duas categorias de itens,
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sua descri¢do e a analise dos mesmos para a classificagdo ABC, que avaliou o peso
financeiro dos produtos, e posteriormente com a classificagdo XYZ, que avaliou a
influéncia operacional do item. No item 3.3, foi finalizado o segundo objetivo, com
a realizagdo da classificacdo proposta pelo método Kraljic.

O terceiro objetivo especifico consiste da realizagdo da avaliacdo dos
fornecedores, que foi trabalhado no topico 3.4 na aplicagdo do modelo de Kraljic,
sendo descrito no topico 3.4.2, onde os fornecedores dos principais produtos foram
analisados de acordo com a forca dos mesmos frente a forca da empresa em questao
no estudo, nessa avaliagdo foi levado em conta 4 critérios dos 10 propostos no
modelo de Kraljic, sendo levado em consideracdo a realidade da organizacao e o que

seria mais importante nessa relagao fornecedor/empresa.

4.1 Sugestao de trabalhos futuros

Para a realizacdo de trabalhos futuros, ¢ sugerido a realizacdo da analise das
outras atividades relacionadas ao setor de suprimentos, como a atividade de controle de
estoque, que também ¢ uma deficiéncia no setor estudado e ¢ um processo
complementar ao de compras. A andlise pode ser feita com a realizacdo da previsao de
demanda dos itens presentes nesse estudo, determinando um estoque fixo ideal para ser

aplicado no processo de compras atual.
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Apéndice A — Classificacao dos Fornecedores.

Cc2-

C1 - Tamanho do . C3 - Ponto de . o C6 - Crescimento C8 -
L. Crescimento C4 - Estrutura | C5 - Dimensao o
Critérios/ mercado e Break-even da demanda x C7 — Custo de ndo | Estrutura
. do mercado e de custos e do volume . i .
Fornecedores. capacidade do . para capacidade de entrega financeir
crescimento - precos comprado .
fornecedor ) estabilidade crescimento a
da capacidade

Fornecedor 1 Médio Baixo Baixo Baixo Médio Médio Médio Alto
Fornecedor 2 Médio Alto Médio Alto Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 3 Médio Alto Médio Alto Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 4 Médio Alto Médio Alto Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 5 Médio Médio Médio Médio Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 6 Alto Médio Baixo Médio Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 7 Médio Alto Baixo Alto Médio Médio Médio Alto
Fornecedor 8 Médio Médio Baixo Médio Médio Médio Médio Alto
Fornecedor 9 Médio Alto Alto Alto Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 10 Médio Baixo Baixo Baixo Baixo Médio Médio Alto
Fornecedor 11 Médio Alto Médio Alto Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 12 Médio Baixo Baixo Baixo Médio Médio Médio Alto
Fornecedor 13 Médio Médio Baixo Médio Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 14 Médio Médio Baixo Médio Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 15 Médio Baixo Médio Baixo Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 16 Médio Baixo Médio Baixo Alto Médio Médio Alto
Fornecedor 17 Médio Baixo Médio Baixo Baixo Médio Médio Alto
Fornecedor 18 Médio Médio Médio Médio Médio Médio Médio Alto
Fornecedor 19 Médio Médio Médio Médio Médio Médio Médio Alto
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