Custos e Tipos de Demanda do Estoque

Os custos do estoque podem ser agrupados em diversas modalidades,
dentre as principais destacam-se:
Custos de capital: juros e depreciacéo

Custos com pessoal: salarios e encargos sociais

Custos com edificacdo: aluguel, impostos, energia, agua,
conservacao etc.

Custos de manutencao: deteriorizacdo, obsolescéncia e
equipamento.

Existem duas variaveis que aumentam estes custos, que Sao
a quantidade em estoque € O tempo de permanéncia em estoque.

Quanto a demanda Segundo descrito pelas ciéncias econémicas
demanda é a “Disposicédo de comprar determinada mercadoria ou servico, por parte
dos consumidores”. Porém, na Administracdo de Recursos Materiais,
demanda € a saida meédia estimada de uma determinada
mercadoria em certo espaco de tempo. A demanda visa “formatar”
graficamente uma tendéncia caracteristica do objeto em estudo
gue, por muitas vezes pode até aparentemente se comportar de
forma inconstante, contudo sempre havera uma caracteristica
(perfil) da movimentacao deste produto.

Quando os dados histéricos referentes a demanda sé&o
contrapostos a uma escala de tempo, o grafico mostrara formatos
ou padrdes consistentes. Padrao € o formato geral de uma série
temporal. A variacao do padrao de demanda pode variar por quatro
motivos bem distintos:

A Sazonalidade: Caracteriza-se por uma repeticdo constante e
proporcionalmente com a mesma intensidade de uma flutuagéo da
demanda. Isso ocorre como consequéncia de fatores externos a
empresa tais como: clima, periodo de férias, eventos particulares
etc. A sazonalidade geralmente é considerada em bases anuais,
mas também podem acontecer em uma base semanal, ou até
diaria.




A Tendéncia: Mostra um crescimento ou decréscimo do padréo de
demanda de forma constante. Esta tendéncia pode se mostrar no
formato linear, geométrico ou exponencial. Exemplo: Um produto
gue saiu de moda.

A Variacdo Aleatéria: Muitos fatores podem afetar a demanda durante
periodos especificos, sendo que ocorrem em uma base aleatoria.
Essa demanda pode ser pequena, com a demanda real chegando
perto do padrdo, ou pode ser grande, com o0s pontos espalhados
pelo grafico.

A Ciclica: Em varios anos ou até mesmo em décadas, aumentos e
diminuicdes ondulatérias na economia influenciam a demanda. O
estudo e previsao dos ciclos ficam a nivel macroeconomistas.

Um estoque pode assumir varias caracteristicas ao longo do
tempo. O seu comportamento sofre influéncias internas e externas.

E necessario identificar as caracteristicas mais claras que os itens
assumem, para poder desenvolver uma politica de reposicao que
nao prejudique as vendas, nem sobrecarregue financeiramente a
empresa.

A quantidade por si sO, ndo é a caracteristica dominante para se
definir em que estagio se encontra um item, mas sim a dinamica
de suas demandas e os fatores internos e externos que O
influenciaram.

Fatores que Influenciam na Escolha do
Fornecedor Certo

Como ja mencionado na licdo anterior, o objetivo da funcdo de
compras € conseguir tudo ao mesmo tempo: qualidade,
guantidade, prazo de entrega e preco. Uma vez tomada a decis&o
sobre o que comprar, a segunda decisdo mais importante refere-
se a selecdo do fornecedor certo. Um bom fornecedor € aquele
gue tem a tecnologia para fabricar o produto na qualidade exigida,
tem a capacidade de produzir as quantidades necessarias e pode
administrar seu negoécio com eficiéncia suficiente para ter lucros e
ainda assim vender um produto a precos competitivos.



Existem trés tipos de fontes de fornecedores: Unica, multipla e
simples.

Fonte Gnica: implica que apenas um fornecedor estad disponivel
devido a patentes, especificacbes técnicas, matéria-prima,
localizac&o, e assim por diante.

Fonte multipla: € a utilizacdo de mais de um fornecedor para um item.
As vantagens potenciais da fonte multipla sdo as seguintes: a
competicao vai gerar precos mais baixos e melhores servicos e
havera uma continuidade no fornecimento. Na prética, existe uma
tendéncia de relacdo competitiva entre fornecedor e cliente.

Fonte simples: € uma deciséo planejada pela organizacédo no sentido
de selecionar um fornecedor para um item quando existem varias
fontes disponiveis. A intencao é criar uma parceria de longo prazo.
Para aprofundarmos um pouco mais na escolha do fornecedor
certo, precisamos analisar cada fator que influencia na escolha.
Veja a seguir alguns dos fatores que mais '‘pesam' nesta escolha:

Habilidade técnica: O fornecedor tem habilidade técnica para produzir
ou fornecer o produto desejado? O fornecedor tem um programa
de desenvolvimento e melhoria para o produto? O fornecedor pode
auxiliar na melhoria dos produtos? Essas perguntas sao
Importantes, pois, muitas vezes, o comprador depende do
fornecedor no sentido de que ele forneca as melhorias de produto
gue poderdo aumentar ou reduzir o custo dos produtos comprados.
Algumas vezes, o fornecedor pode sugerir mudancas na
especificacdo do produto que irdo melhora-lo e reduzir seu custo.

Capacidade de producdo: A producdo deve ser capaz de satisfazer as
especificacdes do produto de forma consistente, a0 mesmo tempo
produzindo o menor nimero possivel de defeitos. Isso significa que
as dependéncias de producdo do fornecedor devem ser capazes
de oferecer a qualidade e a quantidade exigidas. O fornecedor
deve ter um bom programa de controle da qualidade, pessoal de
producao competente e capaz, e bons sistemas de planejamento
e controle de producéo, para garantir uma entrega pontual. Esses
elementos sao importantes porque garantem que o fornecedor
possa suprir a qualidade e a quantidade desejadas.




Confiabilidade: A0 selecionar um fornecedor, € desejavel que se
escolha um fornecedor confiavel, reputado e financeiramente
sélido. Se a relacdo deve continuar, deve haver uma atmosfera de
confianga mutua e garantia de que o fornecedor tem solidez
financeira para permanecer no negocio.

Servico pés-venda: Se 0 produto tem natureza técnica ou
provavelmente necessitara de pecas de reposicdo ou apoio
técnico, o fornecedor deve ter um bom servico de atendimento pos-
venda. Isso deve incluir um atendimento bem-organizado e um
estoque adequado de pecas sobressalentes.

Localizacdo do fornecedor: Algumas vezes, € desejavel que o fornecedor
esteja proximo do comprador, ou pelo menos que mantenha um
estoque local. Uma localizacdo proxima auxilia na reducéo dos
tempos de entrega e significa que os produtos em falta podem ser
entregues rapidamente.

Precos: O fornecedor deve ser capaz de oferecer precos
competitivos. Isso nao significa necessariamente o menor preco.
Esse aspecto considera a capacidade do fornecedor para fornecer
as mercadorias necessarias na quantidade e na qualidade
exigidas, no tempo desejado, e quaisquer outros Sservicos
necessarios.

No ambiente de negocios moderno, o tipo de relacdo entre
fornecedor e comprador é crucial para ambos. ldealmente, a
relacdo sera baseada numa dependéncia muatua e duradoura. O
fornecedor pode confiar em negdcios futuros, e o comprador tera
garantia de fornecimento de produtos de qualidade, apoio técnico
e ambiente de produto. A comunicacdo entre comprador e
fornecedor deve ser aberta e plena, de modo que ambas as partes
entendam o problema uma da outra, e possam trabalhar juntas na
solucao de problemas que beneficiard ambas. Assim, a selecao do
fornecedor e a relagdo com ele estabelecida sdo de fundamental
importancia.



£

Atributos Basicos Para se Tornar um Comprador
Responsavel

Ainda hoje se foca a produtividade interna da empresa como
principal fonte de ganhos econdmicos. Mesmo organizagdes que
levaram a exaustado seus processos produtivos e administrativos
ainda permanecem com grande atencdo nessas areas. No
entanto, existem sérias razdes para integrar a fungcdo de Compras
na concepcao da competitividade.

Na Nova Economia, ser competitivo ndo €, predominantemente,
somente uma questao de preco dos produtos no ponto de venda.
S&o fatores tao importantes quanto preco e servicos agregados ao
produto: a capacidade de diferenciacdo dos produtos e a
velocidade em que ocorre a inovacao.

Avancos decisivos em qualidade e novos meios de
comercializacdo também sao fatores mais percebidos hoje do que
no passado. Uma empresa que busca melhorar sua performance
de mercado tem na sua cadeia de fornecimento, um importante



aliado que pode favorecer, acelerar ou, ao contrario, vir a
representar obstaculos ao sucesso de sua estratégia.

Um comprador responsavel deve-se adequar a estratégia
organizacional da empresa de acordo com 0s parametros
estabelecidos. Podemos demonstrar alguns parametros
normalmente aplicados como por exemplo:

- Ver a negociacdo como um processo continuo, no qual nenhum
item é imutavel, mesmo fechado o acordo e assinado o contrato;

- Ter a mente aberta;

- Estar alerta para suas necessidades pessoais e de seu negocio,
sem se descuidar das necessidades de seu oponente;

- Ser flexivel e capaz de, rapidamente, definir metas e interesses
mutuos;

- Nao tentar convencer o oponente de que o ponto de vista dele
esta errado e deve ser mudado;

- Desenvolver alternativas criativas que vao ao encontro das
necessidades de seu oponente;



- Ser cooperativo porque a cooperacao possibilita clima propicio a
solucado de problemas, em harmonia;

- Ser competitivo, 0 que estimula as duas partes a serem mais
eficientes na procura de beneficios matuos desejados;

- Compreender que a manipulacao de pessoas € incompativel com
as metas de harmonia resultantes da cooperacdo e competicao;

- Atingir os préprios objetivos e, ao mesmo tempo, fazer
contribuicdes significativas para alcancar as metas da
organizagao.

Atributos Avancados de um Comprador
Profissional

Relacionamos a seguir algumas das 10 principais competéncias
gue atualmente um profissional de Compras deve ter, para poder
desempenhar da melhor forma possivel sua funcéo e se destacar
como um profissional nesta area:

Organizacdo: @ primeira competéncia é a organizacdo. Por qué?
Porque atualmente a area de Compras é chamada a cada
momento a atuar em varias frentes diferentes de trabalho e se o
profissional n&o for organizado, mantendo a documentacdo em
ordem, criando uma rotina de trabalho, sabendo distribuir ou
delegar tarefas para seus colegas da propria area ou de outras
areas, tendo uma técnica de follow up dos assuntos, nao vai
conseguir comecar e terminar nenhuma tarefa com resultado
satisfatério, ou seja, vai estar sempre na “correria” dos assuntos e
na “pressao” das outras areas nao conseguindo realizar o trabalho
da melhor forma que poderia ser feito.

Relacionamento: esta € uma caracteristica que se cobra de todo e
gualquer profissional hoje em dia, ou seja, o famoso jargao do
“saber trabalhar em equipe”. Ocorre que para o profissional de
Compras isto € muito mais necessario porque Compras € uma area
gue tem interface com todas as outras areas da empresa
(Financas, Qualidade, Producéo, Engenharia, Vendas,etc) e
sempre precisa da informacdo ou da colaboracdo de alguém
destas areas para que seu trabalho seja bem desenvolvido. Para



gue isto aconteca muitas vezes o profissional de Compras precisa
convencer as pessoas das outras areas a colaborarem com sua
necessidade e para isto é muito importante o relacionamento, de
forma que quando estas pessoas precisarem também de sua
colaboracdo vocé também esteja organizado o suficiente para
poder ajudar.

Conhecimento do commodity: E muito importante que o profissional de
Compras conheca o que compra, sabendo quais os principais
riscos e oportunidades do segmento. Assim por exemplo é
importante saber se o material usado para fazer ou fabricar o
produto que se esta comprando €& afetado por qualquer
circunstancia que possa alterar seu pre¢o para maior ou menor
(como derivados de petroleo por exemplo), ou seja, de posse desta
informacéo sera possivel programar a melhor época para se fazer
a compra de forma a trazer o melhor resultado para a organizagao.
E muito importante que o profissional de Compras esteja em
contato com seu fornecedor com frequéncia obtendo assim
informagdes que véao lhe ajudar muito no seu desempenho.

Atualizacdo: O profissional de Compras deve estar sempre
atualizado sobre o que acontece no mercado fora da empresa,
participando de feiras, congressos e eventos, sendo uma fonte de
ligacdo entre a empresa e o que acontece fora dela em termos de
novidades tecnoldgicas entre outras.

Etica nas negociagdes: O profissional de Compras que quiser ser
respeitado deve manter a ética em suas negociacbes sempre
informando de forma clara e direta quais sdo as fases de cada
processo de cotacdo, o0 que € esperado das empresas
participantes, retornando feedback para as empresas nao
ganhadoras e evitando mudar as regras no meio do processo. Faz
parte do processo e da atividade de Compras pesquisas de
mercado de tempos em tempos e isto também deve ser feito de
forma clara tanto para o atual fornecedor quanto para novas
empresas que pretendam ser fornecedores da empresa na qual
voceé trabalha.

Conhecimento da estratégia da empresa: COMO ja Vvisto na licdo anterior,
para que o profissional de Compras possa melhor desempenhar
sua funcédo ele precisa conhecer qual é a estratégia da empresa



para a qual trabalha de forma a alinhar as suas negociagdes para
atingimento desta estratégia. Ndo adianta por exemplo vocé
negociar uma reducao de preco para uma compra de um lote maior
de produtos se a estratégia da empresa é a reducdo de estoques
para ganho de espaco para iniciar uma nova linha de producéo.

Anélise estratégica. 0 planejamento estratégico das empresas esta
cada vez mais a longos prazos e desta forma espera-se que 0
profissional de Compras contribua com informacdes importantes
baseado no seu conhecimento do commodity e sua atualizacéo
adquirida em feiras, congressos e seminarios, direcionando as
tendéncias de compra dos insumos nos anos futuros.

Trabalhar com indicadores: para que o profissional de Compras possa
fazer sua “propaganda” € necessario que ele demonstre o bom
trabalho realizado. Desta forma alguns indicadores precisam ser
criados, acompanhados e apresentados periodicamente para a
Diretoria de sua empresa de forma a mostrar que seu trabalho esta
sendo realizado e quando houver qualquer desvio mostrar que



vocé sabe como controlar e voltar para a normalidade. Alguns dos
indices que devem ser acompanhados: variagdes de preco em
determinado periodo, performance de entrega e qualidade dos
fornecedores, entre outros que podem ser criados.

Saber negociar: 0 bom profissional de Compras deve saber se
preparar para as negociacbes munindo-se de todas as
informacdes possiveis obtidas através de seu conhecimento do
fornecedor, de outras empresas do mesmo segmento, de sua
participacdo em congressos e feiras, de maneira que tenha uma
visao clara do objetivo da negociacdo e de como alcanca-la.

Ingles: € fundamental que o profissional de Compras moderno
consiga se comunicar com o mundo todo em busca do melhor
negocio estrategicamente para sua empresa e para que isto
aconteca ele deve no minimo ser fluente na lingua inglesa.

Veja também esta videoaula, com mais algumas dicas para vocé
se destacar e ser um comprador de sucesso:

https://youtu.be/YJZR blwBbA

Cuidados Basicos Durante uma Negociacao de
Compra

Negociacdo nao € uma disputa em que uma das partes ganha e a
outra tem prejuizo. Embora elementos de competicdo estejam
obviamente ligados ao processo, ela € bem mais do que isso. Uma
boa negociacdo ocorre quando ambas as partes saem ganhando.
Dai porque saber negociar € um importante requisito para um bom
comprador. Veja alguns exemplos:

- Comece sempre a negociacdo, fornecendo e solicitando
informacdes, fatos, deixando opinides, julgamentos e valores para
depois.


https://youtu.be/YJZR_blwBbA

- Procure “vestir a pele” do outro negociador, o que o ajudara a
compreender melhor a argumentacao e as ideias dele;

- Nunca esqueca que um bom negécio s6 € bom quando é bom
para ambas as partes; logo, as ideias s6 serdo aceitas, se forem
boas para ambas as partes;

- Procure sempre fazer perguntas que demandem respostas além
do simples sim ou néo;

- A dimensdo confianca é importantissima no processo de
negociacdo; procure ter atitudes geradoras de confianca em
relagcdo ao outro negociador;

- Evite fazer colocacdes definitivas ou radicais;

- Nunca encurrale ou pressione o0 outro negociador, deixando
sempre uma saida honrosa.

- Toda pessoa tem seu estilo de negociacao e determinado tipo de
necessidade e motivacdo; ao negociar lembre-se dessas
diferencas;

- Saiba ouvir e procure nao atropelar verbalmente o outro
negociador;

- Procure sempre olhar os aspectos positivos do outro negociador;
observe suas forcas, evite concentrar-se em suas caracteristicas
negativas de comportamento e em suas fraquezas, porque ele
pode perceber.

Um dos instrumentos mais eficazes no relacionamento do
comprador e seus fornecedores é a confianca mutua. Quanto mais
aberta e clara a negociacéo, maiores sao as chances de uma boa
compra. As informagdes de ambas as partes devem circular
abertamente, a fim de que distorcbes eventualmente detectadas
sejam corrigidas por meio de um dialogo construtivo. Da mesma
forma que o comprador quer estar seguro de receber seus
produtos pelo melhor preco e da melhor qualidade no prazo
determinado, o fornecedor quer ter garantia de clientes fiéis e
satisfeitos.



Basicamente, qualquer processo de negociacdo obedece a cinco
etapas que precisam ser cumpridas com igual cuidado, para que
se tenha um resultado positivo.

Preparacdo. onde se estabelecem os objetivos que devem ser
alcancados de forma ideal e os que a realidade permitira atingir.
Aqui, reflete-se sobre o comportamento presumivel do outro
negociador.

Abertura; Serve para reduzir a tensdo, consolidar o objetivo,
destacar um objetivo mutuo e criar um clima de aceitacéo.

Apresentagdo. como € feito o relacionamento dos objetivos e
expectativas iniciais com as necessidades da outra parte.

Clarificagdo: consiste em ouvir atentamente as objecdes; aceitar nao
a objecdo em si, mas o sentimento ou a logica existente por detras
dela e mostrar ao outro que a entendemos.



Acdo Final: € a procura de um acordo ou deciséo. Vale lembrar que
as pessoas compram um produto ou uma ideia com ajuda e nao
com um empurrao, mas isso néo quer dizer que ela tome a decisao
sozinha. O negociador que faz isso geralmente fracassa.

O Planejamento das Compras

Um sistema adequado de compras tem variagbes em funcéo da
estrutura da empresa e em funcdo da sua politica adotada.
Periodicamente esse sistema vem sendo aperfeicoado,
acompanhado a evolucdo das relagcbes comerciais, mas 0sS
elementos basicos permanecem 0s mesmos. Entre essas
caracteristicas destacam-se em:

Sistemas de compras a trés cotacées: Tem por finalidade partir de um
namero minimo de cotacdes para encorajar novos competidores.
A pré-selecado dos concorrentes qualificados evita o dispéndio de
tempo com muitos fornecedores, dos quais boa parte nao teria
condicdo para fazer um bom negacio.

Sistema de preco objetivo: O conhecimento prévio do preco justo, além
de ajudar nas decis6es do comprador, proporciona uma verificagao
dupla no sistema de cotacfes. Pode ainda ajudar os fornecedores
a serem competitivos, mostrando-lhes que suas bases comerciais
NAo Sao reais e que seus precos estao fora de concorréncia.
Duas ou mais aprovacOes pessoais: NO minimo duas pessoas
devem estar envolvidas em cada decisdo de escolha do
fornecedor. Isso estabelece uma defesa dos interesses da
empresa pela garantia de um melhor julgamento, protegendo o
comprador ao possibilitar revisdo de uma deciséao individual. Além
do que o sistema de duas aprovacdes permite que os compradores
estejam envolvidos pelo processamento da compra, uma vez que
a sua deciséo esta sujeita a um assessoramento ou supervisao.

Documentacdo escrita; A presenca de muito papel pode parecer
desnecessaria, porém fica evidente que a documentacéo escrita
anexa ao pedido, além de possibilitar o exame de cada fase da
negociacao, permite a revisao e estara sempre disponivel, junto ao
processo de compra para esclarecer qualquer duvida posterior.




Tipos de Compras

De Emergéncia: E aquela que se realiza as pressas. Acontece quando
a empresa nao faz planejamento das compras ou alguma
necessidade a excecao da estratégia da empresa.

Especulativa: E realizada, antes de se apresentar a necessidade.
Destina-se a especular com uma possivel alta de precos
garantindo um preco melhor.

Antecipada: E realizada, a fim de atender as reais necessidades da
loja ou indUstria para determinado periodo. Exige rigorosa previsao
das vendas.

contratada: E aquela que prevé a entrega dos pedidos em épocas ja
pré-determinadas.

Reposicdo: E aquela para adquirir mercadorias com comportamento
estavel das vendas.



Condi¢cOes de Compras

Preco: Prever as necessidades de uma empresa consiste em
calcular o que lhe virhd a ser necessario durante determinado
periodo, que seja para assegurar o funcionamento da linha de
producdo quer seja para o funcionamento de toda a empresa. A
definicdo dos prazos necessarios para que 0S materiais estejam
na empresa e a previsao de possiveis atrasos, é fundamental,
exigindo esforco maximo no sentido de seu alcance.

Frete. Representando em alguns casos parcela significativa no
preco do produto, as condicOGes mais frequentes para o frete séo
para precos FOB, no qual o transporte do fornecedor até a
empresa nao esta incluso, ou CIF, em que no preco esta incluida
a entrega. E importante avaliar entre as duas situacdes. E
interessante ainda verificar as modalidades de transporte
disponiveis para a escolha da alternativa mais viavel.

Embalagem: O tipo de embalagem em gque vem acondicionada a
mercadoria constitui fator preponderante no seu preco de
aquisicao. Torna-se necessario verificar se nao existe elevacéo no
preco da mercadoria em funcdao da embalagem utilizada. A
embalagem com que o Setor de Compra deve preocupar-se € com
a de transporte, que trard a mercadoria até a empresa, dando a ela
total protecao, sem excessos ou sofisticacao.

Condicbes de Pagamento e Descontos

Um dos objetivos de uma boa compra é conseguir as melhores
condicbes de pagamento. Em funcdo da padronizacdo de
condicbes de pagamento pelos fornecedores, a acdo do
comprador neste sentido fica dificultada, exigindo maior habilidade
na tentativa de obter maiores e melhores prazos.

Outro ponto de suma importancia para a empresa € considerar
ainda o custo financeiro em vigor e que havendo atraso das
entregas nos prazos determinados, todos os beneficios das
condicOes obtidas podem ser perdidos.



JA4 os descontos para pagamentos a vista ja estdo incluidos
normalmente em qualquer negociacao, por todos os fornecedores.
O gue deve ser considerado € o diferencial em percentual do preco
a vista e do preco faturado em numero determinado de dias.
Podem ocorrer situacfes em que o pagamento a vista seja mais
vantajoso do que o parcelado e vice-versa.

Quando o oferecimento de desconto esta simplesmente vinculado
a alteracado das condi¢cdes de pagamento, como regra simples de
analise, deve-se verificar se o percentual oferecido de desconto é
maior que as taxas de juros, em aplicacdes no mercado financeiro
para remuneracéao de capital.

Os descontos para quantidades constituem as reducoes de precos
em funcédo de um aumento da quantidade comprada. Sao de dificil
analise por envolver todo o dimensionamento dos estoques da
empresa. Corre-se 0 risco neste caso da elevacao demasiada dos
estoques em alguns periodos.



