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RESUMO

Dada a relevancia do periodo de estagio na formacdo do administrador, o presente estudo
possui como objetivo detalhar a experiéncia vivenciada na area de suprimentos, em uma
empresa multinacional do setor automotivo, situada na cidade de Lavras — MG. As funcdes
realizadas durante o estagio supervisionado foram desmembradas em atividades esporadicas,
semanais e diarias, sendo: reunido de compras; cadastro de fornecedores; contratos; relatorio
de indicadores de desempenho (KPI); relatério de controle de requisicdo de compras;
avaliacdo e distribuicdo das RDAs (requisi¢cbes de compra); elaboracdo e solicitacdo de
cotacdo ou RFQ (Request for Quote); avaliagdo de propostas e negociacgdes; concluséo do
processo de compra; reunido de briefing; e controle individual. De acordo com a experiéncia
adquirida, as sugestdes de melhorias levantadas estdo relacionadas a comunicacdo e gestdo do
conhecimento; padronizacdo nos processos; e motivacdo dos estagiarios. Por fim, o estagio
proporcionou um importante desenvolvimento, possibilitando ao estudante um melhor
norteamento no ambito profissional bem como o desenvolvimento da habilidade em trabalhar
sob presséo.

Palavras-chave: Estagio. Compras. Suprimentos. Multinacional.
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1 INTRODUCAO

A palavra administracdo deriva do latim (ad, direcdo para, tendéncia; minister,
comparativo de inferiorida-de; o sufixo ter significa subordinacdo ou obediéncia, isto é,
aquele que realiza uma fungéo abaixo do comando de outrem, aquele que presta um servico a
outro) e significa subordinacdo e servico (CHIAVENATO, 2011).

Segundo Escrivao Filho e Perussi Filho (2010), fungbes do administrador englobariam
0s cinco elementos da administracéo: prever, organizar, comandar, coordenar e controlar, ou
seja, € 0 processo de administrar o trabalho dos membros da organizagdo e de usar todos os
recursos disponiveis da organizagdo para alcancar os objetivos.

Tendo isso dito, de acordo com a Universidade Federal de Lavras (UFLA, 2018), a
administracdo enquanto curso tem uma abrangéncia bastante ampla e que busca desenvolver
competéncias dos alunos em diversas areas. Consequentemente, para a conclusdo do curso
requer-se a realizacdo de um estagio, visando o aprofundamento do aprendizado em sala de
aula, sendo de suma importancia para a formacéo e concretizacao dos estudos.

Tal prética é regida, inclusive, pela lei federal n® 11.788, de 25 de setembro de 2008, a
qual afirma, em seu artigo primeiro, que:

Estagio é ato educativo escolar supervisionado, desenvolvido no ambiente de
trabalho, que visa a preparacdo para o trabalho produtivo de educandos que
estejam frequentando o ensino regular em instituicdes de educacéo superior,
de educacao profissional, de ensino médio, da educacéo especial e dos anos
finais do ensino fundamental, na modalidade profissional da educacdo de
jovens e adultos. (BRASIL, 2008, p. 1).

O foco deste trabalho, portanto, é o periodo de estagio no setor de compras (ou
suprimentos) em uma multinacional do ramo automotivo.

Para Oliveira e Cunha (2006), o estagio supervisionado traz uma contribuicdo muito
valiosa para o bacharel, permitindo que o mesmo se inicie no mercado de trabalho melhor
preparado, visto que essa oportunidade permite que o aluno possa correlacionar o0s
aprendizados adquiridos no meio académico com a pratica profissional.

O que torna o estagio no setor de Compras em uma companhia multinacional muito
interessante € o fato de ser um setor extremamente estratégico dentro de uma empresa, visto
que é responsavel por garantir matéria-prima, além de servigos e materiais indiretos
necessarios para o bom funcionamento de uma empresa, requerendo assim grande capacidade
de alinhamento entre os conhecimentos de diversas areas da Administracéo, desenvolvendo

habilidades de visdo de futuro, raciocinio légico para lidar com nimeros e analisar escopos,



capacidade de analise e resolucdo de problemas, planejamento e organizacdo, aptiddo de
trabalho em equipe e ndo menos importante, negociacéo.

Sendo assim, permite aprimorar conhecimentos tedricos em um ambiente pratico e
integrado, 0 que consequentemente contribui bastante para o desenvolvimento e formacéo de
um aluno.

O setor de Compras pode ser dividido em dois grupos, o de materiais diretos e de
materiais indiretos. Este Gltimo grupo engloba os itens consumidos no processo de producéo.
Ainda assim, sdo de extrema importancia na montagem dos amortecedores, bem como grande
participacdo nas despesas da empresa

Sera aprofundado o setor de Compras no seu ambito indireto, sob o qual assumi
responsabilidades durante o periodo de estagio. Neste sentido, o objetivo do presente trabalho
é detalhar as atividades realizadas no cotidiano do setor de compras, evidenciando aspectos
positivos e aspectos a melhorar que contribuiram para o aprendizado e desenvolvimento
pessoal e profissional.

Portanto, em um primeiro momento sera descrito informacdes referentes a empresa em
si, prosseguindo com as atividades desenvolvidas, e em um terceiro momento, o detalhamento

de seus processos técnicos e por fim, sugestdes e conclusao.



2 DESCRICAO GERAL DO LOCAL DE ESTAGIO

A Marelli € uma importante companhia para a cidade de Lavras e regido em termos
econdmicos.

De acordo com o site da empresa (MAGNETI MARELLI, 2020), a Marelli é
especializada no segmento da reposicdo de pecas automotivas, que alia 0 conhecimento de
mercado a capacidade industrial e de pesquisa e desenvolvimento do Grupo Marelli no
mundo, possuindo atuacdo no Mercosul e exportacdo para 62 paises, comercializando
anualmente mais de 10 milhdes de itens em 50 diferentes linhas de produtos com as marcas

Magneti Marelli e Cofap, como ilustrado na Figura 1.

Figural —Presenca da Marelli no mundo.

Production plant R&D Center Application Center

Fonte: Apresentacdo corporativa fornecida pela MM COFAP.

Na linha de amortecedores, foco do estudo, a empresa é lider absoluta de mercado
com uma participacao de 65%, segundo o site da empresa (MAGNETI MARELLI, 2020).

2.1. Histérico

A Magneti Marelli (MM), que hoje é denominada apenas Marelli, ap6s sua compra
pela Calsonic Kansei (empresa de origem Japonesa), é uma empresa do setor automobilistico,
da qual iniciou sua histéria no ano de 1919, ano em que foi fundada por Ercole Marelli na

Italia.



Em 1967 a empresa foi comprada pela FIAT e em 1978 a até entdo Magneti Marelli
chegou ao Brasil, atualmente, um dos principais centros de atividade da empresa. Em
nameros de funcionarios, o pais perde somente para as fabricas italianas.

Paralelamente a isso, no Brasil, em 1955 era fundada a COFAP, empresa
especializada em amortecedores, a qual seria comprada pela MM em 1998. Por fim, em 2019
foi realizada a compra pelo grupo japonés, no mesmo ano em que completou 100 anos de
Magneti Marelli. Transformando-a hoje em um dos maiores fornecedores globais de sistemas
automotivos.

Atualmente, a empresa atua com as linhas de negdcio lluminacdo automotiva,
Powertrain, Sistemas eletronicos, Sistemas de Suspensdo, Sistemas de exaustdo, Pecas de

reposicao e servicos e Motorsport.

2.2. Linha Shock Absorvers (Sistemas de suspensao)

A linha Shock Absorvers (amortecedores) que esta dentro de Sistemas de suspensao €
dividida entre Magneti Marelli Cofap (sede em Lavras) e Marelli Cofap do Brasil (sede em
Maud), fabricando amortecedores estruturais (dianteiro) e convencionais (traseiro) para
diversas montadoras de automoveis que atuam no Brasil, Argentina, EUA e Poldnia.

Devido ao significativo numero de colaboradores, a presenca dessa multinacional gera
um grande impacto na economia da cidade de Lavras-MG, sede do estagio realizado.

A Figura 2 apresenta a sede da Planta de Lavras.

Figura2 — Marelli —Planta Lavras.

Fonte: Dados do Estagio (2020).



2.3. Setor de compras

O setor de compras é regido por um gerente que supervisiona as duas plantas ja
citadas anteriormente. Portanto, todas as compras e atividades sdo divididas entre ambas
equipes, sendo a de Lavras (PBS2) responsavel pelas compras de materiais e servigos
indiretos, assim como elaboracdo de relatorios para o gerenciamento do setor, e a equipe de
Maué (PBS1) responsavel por materiais diretos, CAPEX indiretos (Capital expenditure) e
parte de OPEX (Operational expenditure) indiretos.

Além de classificados como diretos e indiretos, CAPEX e OPEX, codificados e nédo
codificados, para melhor explicar a divisdo entre as responsabilidades por parte das equipes,

os itens foram alocados em seis setores, apresentados abaixo:

— e Grupo de materiais 1: ferramentas manuais sob desenho, elétricos, eletronicos,
pneumaticos, abrasivos, itens de borracha, entre outros.
e Grupo de materiais 2: EPIs, quimicos, agos entre outros.
e Grupo de materiais 3: materiais de escritdrio, cestas basicas entre outros
materiais ndo codificados no sistema.

OPEX — e Logistica: servicos logisticos internos e externos, incluindo fretes aéreos,
rodoviarios e maritimos, transporte de funcionarios, aluguel de veiculos, entre
outros.

e Qutros servicos: recrutamentos, treinamentos de pessoal, restaurante, servicos

de limpeza e vigilancia, liberacdo de pagamentos servicos envolvendo o

- juridico da empresa, entre outros.

e CAPEX: despesas de capital ou investimento em bens de capital.

Segue, apresentado na Figura 3, o organograma oficial da equipe de compras durante
0 inicio do periodo de estagio, no que corresponde ao Gerente de Compras, cinco
compradores e cinco estagiarios que dividiam a responsabilidade entre os seis setores
apresentados.

Como é possivel observar, cada estagiario possuia funcbes de acordo com um Unico
tutor e desempenhava fungdes de acordo com o mesmo, com excecdo dos estagiario 5 que
possuia dois tutores, apesar de ser responsavel por apenas um setor de materiais e estagiario 1,

que dividia fun¢des administrativas, com ligacao direta ao gerente, e de compras, com ligacéo



ao comprador 1. Essa divisdo era feita visando uma melhor distribuicdo das atividades

desempenhadas por cada um da equipe.

Figura 3 — Organograma da equipe de Suprimentos Indiretos no inicio do estagio.

Gerente de
Compras
L I — I N/ I N /& | I S
Comprador 1 \ Comprador 2 Comprador 3 | Comprador 4 Comprador 5 \
(Lavras) (Lavras) (Mauad) (Maua) (Maud)
l—' H | I . T y
Estagidrio 1 Estagidrio 2 Estagiario 3 Estagidrio 4 Estagiario 5
(Lavras) (Lavras) (Lavras) (Maud) (Maud)
Grupo de materiais Grupo de materiais

Gi de materiais 1 \ \ \ CAPEX

\7 rupo de materiai 7/ \_ 2 e Logistica i \3e0utrosservlqos// " /

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

No segundo organograma, conforme ilustrado na Figura 4, esta descrita a equipe de
compras ao final do periodo de estagio, contendo, portanto, ap6s adequacgdes ao quadro de
funcionarios, o Gerente de Compras, dois compradores e cinco estagiarios, bem como o0s

grupos de materiais sob suas respectivas responsabilidades.

Figura4 - Organograma da equipe de Suprimentos Indiretos ao fim do estagio.

Gerente de
Compras

1 1
/ Comprador 1 \ / Comprador 2

(Maus) (Maus)
™ |
P | i
Estagiario 1 Estagidrio 2 Estagidrio 3
(Lavras) (Lavras) (Lavras)
Estagiario 4 Estagiario 5
Parte do grupo de materiais 1, grupo de materiais 3, Logistica e (Mau) (Maus)
Outros servigos /
Grupo de materiais 2 e
parte do grupo de

\ materiais 1 —// \\ CAPEX //

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

No proximo topico, portanto, serdo elencadas as atividades desenvolvidas levando em
consideracdo as responsabilidades do estagiério relacionadas a equipe de compras, conforme

citado anteriormente.



3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

O estagio na empresa Marelli foi realizado em dois momentos, o primeiro, entre 0s

dias dez de janeiro de 2019 a trés de abril de 2019 e o segundo, entre os dias dois de julho de

2019 a seis de fevereiro de 2020, correspondendo a uma carga horaria de 30 horas semanais e

1284 horas totais. Abaixo, a Tabela 1 apresenta atividades desenvolvidas, distribuidas entre:

Atividades Esporadicas; Atividades Semanais; e Atividades Diarias.

Quadro 1 — Atividades Realizadas.

Atividades Realizadas

Descrigao

Horas Totais

Atividades esporéadicas

Reunides para alinhamento da equipe, discussao de

Reunido de Compras demanda e proposta de melhorias. 62
Realizacdo do cadastro de novos fornecedores no
Cadastro de fornecedores |sistema, levando em consideracao sua aptiddo para 20
fornecimento dos materiais adequados.
Elaboracéo de propostas, negociacéo e conclusdo de
Contratos contratos levando em consideragdo demanda e budget 80
anual da(s) planta(s).
Relatorio de Indicadores de |Indicadores que auxiliam nos planos de agdo futuros 49
desempenho (KPI) para o setor de compras.
Atividades semanais
Relatérios de CAPEX e OPEX Re[atono emitido duas vezes por semana como um 124
indicador de desempenho.
Avaliacéo e distribuicdo das |Distribui¢cdo das RDAs entre os responsaveis de
L . 41
RDAs (Requisigcdes de compra)|acordo com seus respectivos setores.
Atividades diérias
Elaboragéo e solicitacdo de |Realocacdo das RDAs levando em consideracéo
cotacdo ou RFQ (Request for |grupos de materiais e possiveis fornecedores, 208
Quote) preparacgdo e envio de RFQ.
- Avaliac&o criteriosa dos orgamentos levando em
Avaliacéo de propostas e . ~ x
S consideracdo normas da empresa e adequacao da 249
negociagdes X . s
proposta a necessidade da fabrica.
< Emissdo de pedidos no SAP (Sistema integrado de
Concluséo do processo de N . . <
gestdo empresarial), envio para aprovagao e 208
compra : T
posteriormente endereco ao requisitante e fornecedor.
. . Reunido com o intuito de alinhar metas, resultados e
Reunido de Briefing o 62
demandas da fabrica.
Controle individual Cont-role de processos de compras realizado via 145
planilha no Excel.
Total de Horas 1284

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).




4 DESCRICAO DOS PROCESSOS TECNICOS

Este topico tem por finalidade abranger detalhnadamente os processos técnicos de cada

uma das acdes realizadas durante o estagio supervisionado.

4.1. Atividades esporadicas

Nessa secdo serdo descritas todas as atividades que possuiam uma periodicidade

menor do que de uma semana.

4.1.1. Reunides do setor de compras

Com intuito de alinhamento entre as equipes, busca de melhorias, sanar o alto nUmero
de demanda de requisicdes e como um meio de se avaliar as metas em andamento, futuras, e
ja atingidas, as reunides eram realizadas aproximadamente a cada quinze dias.

Estas reuniBes, por meio de uma sala de tele presenca, incluiam as equipes de Lavras e

Maua.

4.1.2. Cadastro de fornecedores

O cadastro de novos fornecedores € realizado a partir de uma apresentacédo realizada
pelo proprio fornecedor, sob o qual é avaliado sua aptiddo em fornecer os materiais atendendo
as necessidades da planta, passando pela aprovacéo do gerente de compras.

Ocorrendo a aprovacdo, o fornecedor fica registrado no sistema de informagéo
utilizado pela Marelli, o SAP (Sistema integrado de gestdo empresarial), conforme mostrado
na Figura 5, possibilitando que todos os compradores tenham acesso ao mesmo, assim como a
informacGes como os valores e condicdes de pagamento negociados anteriormente,
periodicidade de compras de materiais ou servicos, entre outros.

De acordo com Sordi e Meireles (2019), pode-se definir sistema de informag¢do como um
conjunto de softwares que suportam a execuc¢do de diversas transacdes de negdcios e a
manipulagéo de dados altamente correlacionados.

Outro aspecto importante relacionado ao sistema de informacfes é o banco de dados
corporativo, que € o nucleo de armazenamento de dados e programas. Pode-se definir banco

de dados corporativo como 0 armazenamento de todos os arquivos e informacdes de uma



empresa, agrupados de tal forma que seja possivel acessé-los e consulta-los com exatiddo e
rapidez (SORDI; MEIRELES, 2019).

Figura5 — Tela inicial do SAP.
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Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

O SAP, software utilizado pela Marelli, além de ser aplicado para o cadastro de
novos fornecedores, € 0 meio mandante pelo qual sdo realizadas as principais transacdes
relacionadas a Suprimentos, como criacdo de requisi¢cdo de compra, emissao de relatorios,

finalizacdo de pedido de compras, entre outros.

4.1.3. Contratos

Administracdo ou gerenciamento de contratos é o método pelo qual se negocia e se
estabelece um contrato de fornecimento com clientes, fornecedores, parceiros, empregados
etc., conforme definicdo da International Association for Contract and Commercial
Management (IACCM, 2010).

De um modo geral, a emissao de contrato na Marelli da-se a partir de seis fases, sendo
elas:

e Autorizacdo de negociacdo de contratos por parte dos diretores na Sede
Italiana;

e Priorizacao da necessidade de contratos para cada grupo de materiais;



relatério contendo informacdes de todos os materiais comprados nos ultimos anos.

consumo anual, bem como o seu altimo valor negociado, de acordo como apresentado na

Figura 6 Planilha de Analise de Reajuste, que ao final do processo de negociacdo de contrato

e Avaliagdo da demanda, realizada pela equipe de programacao;

e Avaliagdo do budget disponivel, efetuada pela Controladoria;

e Negociacdo; e

e Aprovagao do processo e valor negociado.

Em havendo a liberacdo da negociacdo do contrato pela Geréncia, é emitido um

serd comparado ao novo valor negociado.

Por fim, o comprador analisa sua gama de fornecedores, estoque minimo necessarios,

prazo médio de entrega, entre outros.

Figura6 - Planilha de Analise de Reajustes.

FORNECEDOR

Sendo assim, avalia-se quais sdo 0s materiais mais comprados, cddigo, descrigdo,

Codigo SAP
Data Solicitagao 23/05/2019
Vigéncia 01/12/2019
PRECO ATUAL AGO.18
Part number Descricdo Quant / ano Planta Unid Preco R$ APV RS
20 19 101.400 Lavras | KG 6,32 640.848
20/ )3 33.600 Lavras | KG 10,81 363.216
—_ A
20 9 40.950 Lavras | KG 7,57 309.992
20 4 78.660 Lavras | KG 3,26 256.432
— e
i L 13,125 Lavras | KG 7,35 96.469
_ 2 8 1.013 Lavras | KG 78,01 78.985
20 i1 14,940 Lavras | KG 4,80 71.712
20 32 15.210 Lavras | KG 3,87 58.863
20 0 d 2.775 Lavras | KG 18(36 50.949

para que em um primeiro momento, seja enviado ao programador responsavel, o qual avaliara

a demanda de cada material para os proximos 12 meses, atraves de uma planilha no Excel,

Fonte: Elaborado pelo autor (2026).

E funcdo do comprador preparar um documento contendo todas essas informagoes,

conforme ilustrado na Figura 7.




Figura7 —Planilha Lista de Volume de Materiais.

Unidade Consumo Consumo

Descricdo (completa) de previsto previsto
Medida proano mensal

Q|0|0|0[0[0O|O

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
Tendo o retorno com o documento atualizado, o setor de suprimentos calcula o Gltimo
valor liquido negociado para cada item, através de outra planilha no Excel, conforme Figura 8

(valor liquido).

Figura8 - Planilha Célculo de valor liquido.

Preco Preco
o - VALOR
Codigo Material bruto bruto AL ICMS = Valor PIS

Valor Preco unit

= COFINS liquido
unit com IPI

ZERS 14,8159| 14,8159 0,12| 1,77791 0 0| 0,24446| 1,12601| 11,6675284
ZBVE 29,5619| 29,5619 0,12| 3,54743 0 0 26,0145
ZBVE 32,6136| 32,6136 0,12| 3,91364 0 0 28,7
ZBVE 48,92 48,92 0,12| 5,8704 0 0 43,0496
ZBVE 97 97 0,12 11,64 0 0 85,36

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
O valor liquido calculado € adicionado a planilha enviada pelo programador, que sera
enviada para a controladoria, conforme é mostrado na Figura 9, afim de que seja aprovado um

budget sobre o qual compras tera de realizar as negociagdes com os fornecedores.

Figura9 —Planilha Lista de volumes valorizada.

Part Number Descrigio MARCAS Sugeridas| Media Consumo Anual |valor LiquidoRS| APV RS
[ _ 308 11,17 2.439,36
| | 21.218 11,17 236.936,10
[ _ 1.705 11,17 19.029,31
[  [— 1.009 11,17 11.267,25
L . 3,208 2,52 8.084,16
| | 1372 11,17 15.320,78
[ 1.524 11,17 17.129,79
[ 456 11,17 5.092,04
[ [ 35.620 1,95 59.565,86
[ | 961 2,24 2.150,85
L | 144 2,24 322,29
| 20.155 4,87 146.779,46

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).



No periodo do estdgio, 0 processo de negociagdo de contrato estava sob atualizacao,
passando do que antes era realizado via SAP, para ser efetuado via Genesis ERP (Genesis) um
software de gestdo empresarial, contudo, ambos s&o processados de maneira similar.

O primeiro passo para as negociacoes € o0 envio da cotacdo (RFQ — Request for Quote)
para cerca de no minimo 5 fornecedores, contendo as informacgdes do material, descrigcdo
detalhada, quantidade esperada por més e por ano, suas respectivas unidades, local de entrega,

entre outros, conforme apresentado na Figura 10 (RFQ — comprador).

Figura 10 — Planilha RFQ — dados preenchidos pelo comprador.

COTACAO DE
.mm
ZBVE 1 10 | Maua 30 PC
ZERS 2 20 ] Maua 100 pC
ZBVE 3 30 1 Maua 500 FL
ZERS 4 10 Il Maua 100 PC
ZERS 5 10 Maua 3 1G
ZERS 6 10 1 Maua 10 PC
ZERS 7 10 I Maua 3 PC
ZERS 8 40 1 Maua 48 PC
ZBVE 9 10 Maua 5 PC
ZERS 10 10 T Maua 12 PC
ZBVE 11 10 T Maua 20 PC

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).
Nesta mesma planilha, além de um espaco para as informacdes fornecidas pela
empresa contratante, hd também uma divisdo para as informagdes que devem ser preenchidas

pelos fornecedores, conforme Figura 11 (RFQ — Fornecedor).

Figura 11 — Planilha RFQ — dados a serem preenchidos pelo fornecedor.

Prego Unit IcMS PIS COFINS Total valor Total Fator Prego Unit
com impostos % % % impostos | inteiro calculo impostos
0,00 100,00 100,00 1,0000 0,00
7,60 1,65 9,25 100,00 90,75 0,9075 0,00
0,00 100,00 100,00 1,0000 0,00
7,60 1,65 9,25 100,00 90,75 0,9075 0,00
7,60 1,65 9,25 100,00 90,75 0,9075 0,00
7,60 1,65 9,25 100,00 90,75 0,9075 0,00
7,60 1,65 9,25 100,00 90,75 0,8075 0,00
7,60 1,65 9,25 100,00 90,75 0,9075 0,00
0,00 100,00 100,00 1,0000 0,00
7,60 1,65 9,25 100,00 90,75 0,9075 0,00
0,00 100,00 100,00 1,0000 0,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

Os fornecedores candidatos que responderem dentro do prazo final para retorno das

cotacdes, estipulado pelo comprador, devem enviar a proposta completa, considerando além



do valor unitério dos produtos, prazo de entrega, prazo de pagamento, tipo de frete e seus
respectivos percentuais de impostos.
Sendo assim, através de uma planilha, que esta ilustrada na Figura 12 (comparativa de

orcamentos), compara-se, de uma forma bem visual, todas as propostas.

Figura 12 — Planilha Comparativo de orgamentos.

4

i Neosiacs
MARELLI Formuldrio de Negociagdo / Itens

QUADRO COMPARATIVO DE OFERTAS

S
Prazo de conclusdo: 04/10/2019 BOOK Fornecedor 1 Fornecedor 2
. PTECO =
— e e e P P
Lavras 243763 [ 497526 [¢ S0,4%| 256858 | 513715 582568 1165137
Lawras 802,86 [ 1.605,72 [0 o8%| 528398 1657,97 732,88 146577
Lavras 27,76 222,12 1,4%| 2367 229,34 25,34 202,76
Lawras 54,47 217,88 13%] 5624 224,97 49,72 198,89
Lawras 24,85 198,83 1,2%] 2566 205,30 22,69 181,50
Lavras 29,59 59,18 04% 3055 61,11 27,01 54,02
Lavras 28,81 57,62 04% 29,74 59,49 26,30 52,59
Lavras 27,69 55,38 0,3% 28,59 57,18 25,28 50,55
RSR— Lavras 26,25 52,49 03% 27,10 54,20 23,96 47,92
TOTAL (Preco Liquido) 16376,07324 16.908,95 2205853

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

Esta mesma planilha permite também que o comprador calcule, levando em
consideracdo o budget enviado pela controladoria, um Target price (preco alvo) a ser enviado
aos fornecedores, conforme Figura 13 (Target price).

Figura 13 — Planilha Comparativo de Orgamentos — célculo Target price.

TARGET
SHARE PICKING

| | i o | i
2.270,82 | Fornecedor 1 4.541,63 2.116,73 4.233,46
732,88 | Fornecedor 2 1.465,77 633,15 1.266,31
25,34 | Fornecedor 1 202,76 23,62 189,00
48,72 | Fornecedor 1 198,89 46,35 185,39
22,69 | Fornecedor 2 181,50 21,15 169,19
27,01 | Fornecedor 2 54,02 25,18 50,36
26,20 | Fornecedor 2 52,59 24,51 49,02
25,28 | Fornecedor 2 50,55 23,56 47,12
23,96 | Fornecedor3 47,92 22,33 44,66
14.948,79 13.934,44

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).



Obtendo ent&o o segundo retorno, reavalia-se as propostas enviadas e analisa-se de
acordo com o share picking, (compartilhamento de escolha) também ilustrado na Figura 13,
possiveis segregacGes nos pacotes de materiais, possibilitando reduzir consideravelmente o
valor total da compra de todos os materiais €, portanto, a emissdo de ao invés de apenas um
contrato, dois ou mais.

Apbs a finalizado esse processo, 0 mesmo deve conter a aprovacdo que vai desde o
Gerente de Compras até Diretor de Suprimentos, Diretor Latam (Diretor responsavel pela
rede Latina) ou CEO Shocks (Diretor executivo de amortecedores) em decorréncia do valor
total e especificidade do contrato.

Como ultimo passo, a fim de manter uma gestdo do conhecimento, € elaborado um
arquivo padrdo contendo a planilha citada na Figura 6 (Planilha de Analise de Reajustes),
agora completamente preenchida conforme apresentado na Figura 14, além de as informacgoes

relevantes para 0 processo.

Figura 14 — Planilha de Andlise de Reajustes — parte dados da negociacao final.

PRECO ATUAL AGO.18 PRECOS PROPOSTO NEGOCIACAO FINAL

Preco RS APV RS Preco RS APV RS Delta RS Index Preco RS APV RS Delta RS Index
\ 6,32 640,848 6,95 704.933 64.085 110,00 J 5,64 672.890 32.042 105,00 |
10,81 363.216 12,00 403.170 39.954 111,00 | 11,40 383,193 19.977 105,50
7,57 309.992 8,48 347.190 37.198 112,00 | 8,06 330.057 20.066 106,47
3,26 256.432 4,08 320.590 64.108 125,00 | 4,08 320.933 64.501 125,15
7.35 96.469 9,04 118.657 22.188 123,00 ‘ 9,19 120.619 24,150 125,03
78,01 78.985 87,37 88.463 9.473 112,00 | 87.37 88.462 9.477 112,00
4,80 71.712 5,42 81.035 9.323 113,00 ‘ 5,23 78.136 6,424 108,96 |
3,87 58.863 | 426 64.749 5.886 110,00 | | 4,10 62.394 3,532 106,00
18,36 50.949 20,75 57.572 6.623 113,00 1 20,01 55.528 4.579 108,99
6,33 39.879 65,96 43.857 3.988 | 110,00 | 671 &2m| 2393 | 106,00 |
1834 35.213 20,17 38.734 3.521 110,00 19,44 37.326 2.113 106,00
7,22 9.151 7,94 10.066 915 110,00 8,09 10.254 1,103 112,05
1 1133 4.759 12:35 5.187 428 109,00 | 11,94 5.016 257 105,40
13,47 4.445 15,89 5.245 800 118,00 1492 4.925 480 110,80
10,22 2.759 11,24 3.035 276 110,00 | 11,24 3.035 275 109,98
4,30 2.258 4,73 2483 226 110,00 | 456 2.393 135 106,00
| 16,69 2.003 18,19 2.183 180 109,00 [ 17,59 2.111 108 105,40
15,71 628 17,12 685 57 108,00 17,60 704 7% 112,03
2028560 | 2.291.794 269.235| WM327|| | 2220247| @ 191688 | 10945

Fonte: Elaborado pelo autor (2020).

4.1.4. Relatorio de Indicadores de Desempenho (KPI)

Segundo Eckerson (2006), pode-se definir um KPI como uma métrica que mede quéo
bem uma organizacdo ou um individuo realiza uma atividade operacional, tatica ou

estratégica crucial para o sucesso atual e futuro da organizacdo. Ainda, de acordo com



Kernzer (2017), os KPIs s&o componentes cruciais de todos os sistemas de mensuragdo de
valor agregado.

Portanto, através de indicadores, a geréncia possui embasamento para avaliar o
desempenho da sua equipe, assim como propor planos de a¢des futuros.

Os dados extraidos do SAP sdo passados para o Excel, possibilitando, através do uso

de férmulas e tabelas dinamicas a obtencéo de trés indicadores de cunho mensal:

e KPI2 — Nota Fiscal (NF) emitida antes do pedido de compras. Mostra quantos servicos
ou recebimentos de materiais foram realizados sem um PO (Pedido de Compras), ou
seja, sem a formalizacao do processo de negociacgdo por parte do setor de suprimentos.

e KPI3 — Pedidos com classe mercadoldgica errada. A classe mercadoldgica, que deve
ser preenchida pelo setor requisitante ou programador, além de uma importante base
para outros indicadores, descreve o tipo de material a ser comprado, o que auxilia na
divisdo de setores sob responsabilidade de cada comprador.

e KPI 5 — Quantidade de POs ZLPA e YNB, ou seja, pedidos abertos e fechados
respectivamente. Os pedidos fechados liquidam o valor total do PO com apenas uma
entrada do produto ou servico, ou seja, apenas uma NF, enquanto pedidos abertos

possuem mais de uma entrada, portanto mais de uma NF para o mesmo PO.

4.2. Atividades semanais

Essa secdo descreve as atividades que eram exercidas em dois ou mais dias por

Semana.

4.2.1. Relatérios CAPEX e OPEX

Como forma de avaliar a eficiéncia do Setor de Compras é emitido, duas vezes por
semana, um relatério via SAP, contendo importantes informacdes para o planejamento da
equipe.

A partir desse relatdrio, utilizando-se de férmulas e tabelas dindmicas no Excel, é
obtida a quantidade de requisi¢des de compras (RDAS) classificadas como YNB ou compras

ZLPA, bem como sua divisdo entre CAPEX e OPEX e a classificacdo para seus materiais.



CAPEX (Capital Expenditures), referem-se a todos os gastos de capital da empresa,
principalmente em maquinas, equipamentos, edificacdes, desenvolvimento de produtos etc.
Incluem também necessidades adicionais de investimento em capital de giro (ASSAF NETO,
2020).

De acordo com Silva (2018) OPEX ou operational expenditure (despesas
operacionais), significa 0 montante de recursos necessarios para o funcionamento/operacgéo da
empresa.

Cada RDA pode ter infinitos materiais, contanto que, num geral, pertencam a mesma
a0 mesmo grupo de materiais. E funcdo também do comprador avaliar se a classificacio feita
esta correta ou solicitar ao requisitante que faca a correcéo.

A distribuicdo das RDAs entre os compradores é realizada considerando-se sua classe
de materiais, como também sua classificagdo CAPEX ou OPEX.

Sendo assim, o relatorio, que é enviado para toda equipe de compras atualiza, o
nimero de RDAs abertas sem PO divididas em CAPEX e OPEX e, para cada comprador, o
numero de RDAs abertas sem PO, bem como o nimero de POs emitidos.

A partir desse relatorio, é possivel que cada comprador acesse informacGes detalhadas
inseridas no mesmo, e assim, elabore sua estratégia e inicie 0 processo de cotacdo das novas
RDAs abertas.

4.2.2. Avaliagéo e distribuigdo das RDAs

Com o relatério em maos, nos primeiros meses do estagio, a distribuicdo das RDAs
entre compradores e estagiarios era realizada por um analista.

Ap6s uma adequacéo ao quadro de funcionérios, reduzindo para trés compradores e
mantendo cinco estagiarios, as RDAs passaram a ser distribuidas respectivamente para cada
responsavel, da forma que considerasse mais coerente, ndo havendo entdo, um padrdo para
essa atividade.

Em seguida, em Lavras, essa divisdo passou a ser feita pelos proprios estagiarios,
devido a uma nova adequacdo do quadro de funcionérios, passando para apenas dois
compradores, pertencentes a equipe de Maua.

Deste modo, era levado em consideracdo além da classe mercadoldgica, a demanda

individual o que resultou numa melhora no desempenho e agilidade nos processos.



4.3. Atividades diarias

Esta secdo apresenta as atividades desempenhadas diariamente.

4.3.1. Elaboracéo e solicitacao de cotacdo ou RFQ

Apo6s as novas requisicdes serem distribuidas entre a equipe, era realizada uma
avaliacdo sobre as mesmas, levando em consideracdo sua urgéncia, sua planta destino, grupo
de material e possiveis fornecedores.

O intuito, portanto, era substanciar o processo de cotacdo a partir do agrupamento de
requisicdes, assim como otimizar a negociagao, visto que quanto maior a quantidade de itens

e/ou valor total a ser negociado, melhor o poder de barganha.

4.3.2. Avaliacdo de propostas e negociacoes

Seguindo a norma da empresa que, dentre outros, correlaciona 0 nimero minimo de
fornecedores para a negocia¢do com o valor liquido da compra, ap6s o prazo de retorno das
cotacOes existem dois caminhos:

O excepcional, que é o preenchimento de um documento chamado EF - exception
form (formulario de excecdo), que deve conter aprovacdo do Gerente de Compras, do setor
requerente, controladoria e plant manager (gerente da planta), autorizando a realizar a
negociagdo com uma quantidade de fornecedores inferior a0 minimo necessario de acordo
com a norma;

O regular, em que eram avaliadas as propostas dos fornecedores levando em
consideracdo o prazo de entrega, qualidade do material, preco liquido da proposta, prazo de
pagamento e tipo de frete CIF (Cost, Insurance and Freight) ou FOB (Free on Board).

Ainda de acordo com a norma, avaliava-se a necessidade de o envio de uma
contraproposta, ou a possibilidade de emitir do PO. Caso houvesse a necessidade da
negociacéo, seria enviado um target price ao fornecedor, podendo ainda ser agregado targets

de prazo de entrega, prazo de pagamento, entre outros.

4.3.3. Conclusédo do processo de compra



Apos receber a proposta final dos fornecedores, através do SAP é emitido o PO
contendo os dados necessarias dos materiais e suas respectivas RDAs, o calculo dos impostos
(P1S, COFINS, ICMS, IPI), assim como as respectivas informacdes da negociacdo e do
fornecedor ganhador.

Apos finalizado, o pedido emitido € encaminhado para a aprovagao, que de acordo
com a norma, precisa de no minimo a autorizacdo do comprador responsavel e do gerente de
compras, podendo ser necesséria até a aprovacao do CEO shocks de acordo com o valor total
do PO.

Assim que o processo ¢ finalizado, o pedido de compras é impresso em PDF (Portable
Document Format), enviado ao fornecedor e ao programador, para que se mantenha rastreio

dos materiais em questéo.

4.3.4. Controle Individual

E recomendado que se mantenha uma gestdo pessoal das RDAs, o qual deve ser
atualizado e monitorado diariamente. De um modo geral, o controle era realizado através do
Excel, sem um modelo padréo.

No meu caso, além facilitar o rastreamento dos POs finalizados e permitir monitorar
0s processos sob minha responsabilidade, a Planilha de Controle Pessoal contribuiu com a
minha motivacao, pois a partir dela escalonava metas pessoais para 0 meu trabalho.

Nesse sentido, conforme Figura 15, mensurava além de processos concluidos, em
cotacdo, em negociacdo, em aprovagdo e em standby, controlava também o prazo médio de
conclusdo de POs, além de outros indicadores que facilitavam a minha gestao e a elaboracao
de propostas de melhorias de processos.

Figura 15 — Controle de eficiéncia.

Finalizado
Aprovagao
Negociacdo
Parametrizar
Cotacdo
Requisitante
NZo iniciado

Probiema
Tempo 3,924
RDAs 523

Meus POs 463
RDAssem PO 14
Finalizado 509
N&o fiz 46

Fonte: elaborado pelo autor (2020).



4.3.5. Reunido de Briefing

As reunides de briefing, como eram conhecidas, ocorriam diariamente entre 0s
gerentes dos setores da fabrica, plant manager e ao menos os team leaders (Lider do time) de
duas células, que se revezavam entre as demais, podendo, porém, se estender a um terceiro
team leader, caso houvesse alguma urgéncia.

Os temas contemplavam metas, resultados e demandas da fabrica, afim de discutir e
propor um direcionamento mais acertado para melhorias futuras, além de proporcionar uma

melhor comunicagdo entre os setores que ndo por meios burocraticos.



5 SUGESTOES

Com base nas informacOes apresentadas nas secOes anteriores, serdo apontadas

algumas dificuldades identificadas, assim como as sugestdes de melhorias para as mesmas.

5.1. Comunicacéo e gestdo do Conhecimento

O setor de compras, por ser uma area que requer muitas habilidades, conhecimentos
tedricos e familiaridade com as normas da empresa, exige um alto grau de comunicacao
dentro da equipe, bem como uma eficaz gestdo de informacao.

O que se pdde notar em diversos momentos, apds readequacbes no quadro de
funcionarios, foi uma grande perda de metodologias, 0 que ocasionou numa ampla lacuna de
know-how (saber como) e consequente 0 atraso em processos.

Sendo assim, uma das sugestfes € buscar ter sempre que possivel ao menos duas
pessoas gerindo 0 mesmo tipo de informacdo. A outra, seria de formalizar e atualizar
periodicamente, de maneira explicita, os processos de cada atividade em formato de normas

internas e tutoriais que sejam disponiveis de forma clara e facil aos membros da equipe.

5.2. Padronizacéo nos Processos

Foi observado que além da falta de documentacdo da padronizacdo dos processos,
ocasionando a perda de informagdo no momento de alguma alteragdo na equipe, havia
também, até o periodo do presente estudo, a falta de conformidade e grau de engessamento de
processos entre as equipes de suprimentos PBS1 e PBS2. Consequentemente, gerou um
desalinho e frustracdo no momento que a tutoria deixou de vir de Lavras passou decorrer de
Maud, além de frequentemente ocasionar desentendimentos entre o setor de compras e 0s
setores requisitantes, que contestavam a divergéncia de atuacao, para 0 mesmo assunto, entre
as duas plantas.

Nesse sentido, como um adendo a alternativa oferecida no topico 5.1, propbe-se um
treinamento envolvendo ambas as equipes e bem como a determinacdo para que um padrdo

seja respeitado.



5.3. Motivagdo dos Estagiarios

Como se sabe, um fator importante em qualquer empresa é a motivacdo dos seus
colaboradores.

Na Marelli, os estagidrios possuem grande autonomia e adquirem muitas
responsabilidades, que se assemelham ao de um analista, 0 que garante grande aprendizado e
envolvimento com o Setor.

Com o objetivo de contribuir com o engajamento dos estagiarios, sugere-se que 0
desempenho dos mesmos seja mais bem mensurado, através de indicadores simples como 0s
citados na secdo 4.3.4. Além disso, que sejam abertos, com mais frequéncia, espacgos para que

0S mesmos possam expressar e implementar, caso seja valido, suas sugestoes.



6 CONSIDERACOES FINAIS

O curso de administracdo da UFLA, além de oferecer oportunidades e experiéncias
ricas e variadas além da grade de estudos, que por si s6 € bastante completa, oferece a
oportunidade de estdgio como um passo, que de fato é crucial, para a formagdo do
profissional.

Portanto, essa etapa possui a finalidade de propor ao bacharelando um primeiro
contato com o ambiente empresarial, aléem de desafiar e oferecer a oportunidade de
implementar todo o conhecimento adquirido em sala de aula, em adi¢do ao desenvolvimento
que s6 a vivéncia profissional pode oferecer.

A Marelli por ser uma empresa multinacional proporcionou ao estagiario uma visao
holistica de mundo e mercado, alem da compreensédo do funcionamento de uma organizacao a
nivel internacional. Ainda o fato de exigir dos colaboradores muita inteligéncia emocional,
capacidade de trabalhar sob pressao e versatilidade.

Além disso, o estagiario da area de compras na Marelli possui bastante autonomia e
desempenha praticamente todas as funcOes e responsabilidades de um analista, o que
proporciona um aprendizado acelerado e mais profundo do setor.

As atividades executadas durante o periodo de estdgio na empresa foram cruciais para
o desenvolvimento de habilidades como comunicacdo, organizacdo, flexibilidade, agilidade,
determinacéo, confianca, trabalha em equipe, adaptabilidade, autoconhecimento, entre outros.

O desenvolvimento do autoconhecimento me capacitou a ter um melhor
direcionamento de que caminho seguir no ambito profissional, com relacdo ao ambiente,
metas e formato da equipe.

Diante disso, € possivel concluir que o este ciclo foi fundamental e de grande valia
para meu desenvolvimento pessoal e profissional.

Por fim, o sentimento é de gratiddo por todos os personagens envolvidos na minha

formacdo e de conquista, por encerrar essa fase da vida com tantas experiéncias valiosas.
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