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Programacao das Aulas

LABORATORIO DE APRENDIZAGEM
EM LOGISTICA E TRANSPORTES

DATA ATIVIDADES
1 22/03 | Gestao Integrada da Logistica
2 29/03 | Geréncia de transportes
3 05/04 | Gestao da armazenagem € movimentagao
4 12/04 |Planejamento da oferta e demanda (estoques, vendas e produgéo)
) 19/04 | Logistica Reversa e Sustentabilidade
6 26/04 |12 Avaliacao
/ 03/05 | Gestao das redes de suprimentos
8 10/05 ]Comércio Exterior e Logistica Internacional
9 17/05 | Gestao Estratégica de Compras
10 | 24/05 |Lean logistics
11 31/05 | Conceitos avangados de logistica e supply chain
12 | 07/06 |Finangas e custos aplicados a logistica
13 14/06 | TIC aplicada a logistica
14 | 21/06 |Marketing de Servicos Logisticos
15 | 28/06 |22 Avaliacao




Aula 8

Objetivos da area de Compras e Suprimentos;

Selecao de fornecedores e principais fatores;

Lote econbébmico de Compra;

Natureza estratégica do Sourcing;

Diferentes abordagens de Compras Estratégicas;
Principais conceitos/ferramentas da area de suprimentos;
Negociagoes eficientes;

LABORATORIO DE APRENDIZAGEM
EM LOGISTICA E TRANSPORTES
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Impactos?

Se o Seo Pode deixar de
Fornecedor produto/servico cumprir Pode aumentar
atrasar as entregue tiver COMpPromissos custos?
entregas baixa qualidade com 0s
Clientes?

A linha de
producao pode
parar?

Pode perder Pode afetar
Vendas? suas entregas?
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Recebimentos e analise

Identifica de
de cotagdes s

Potencials Fornecedores

Auditoria e

Nomeacgio do
Validagao

Fornecedor

Negociagao RFQ



Economias
de Custo

Aumento da
Qualidade

Strategic
Sourcing

Padronizacao
de Precos

Acessoa

novos
fornecedores

Compartilha
Melhores
Praticas

Cria
parcerias
com
fornecedores
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Matriz Estratégica: Kraljic

* A matriz de Kraljic, desenvolvida por
Peter Kraljic, proporciona uma visao
estratégica de compras, diferenciando
os produtos/servicos adquiridos ou
categorias de compras em quatro
classificacdes distintas: critico
(gargalo), estratégico, nao critico e
alavancavel.

» A classificagdo ocorre por meio do
cruzamento de duas dimensdes: risco
(eixo X) e impacto (eixo Y).

Impacto no Negécio a0

Baixo

UNICANMP

Alavancavel

Nao Critico

—
Baixo Risco de Suprimento Alto



Criticidade / Impacto no Negdécio

Alto

Baixo

VANCADOS = ESTI

NAO CRITICOS | GARGALO

® &

Baixo Alto

Dificuldade de Obtencédo / Complexidade de Mercado
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. Embalagens
. Ferramentaria

¢ Parafusos

Abrasivos

‘ Tintas

. Rolamentos
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Gestao Estratéegica de Compras
Estratégia de Relacionamento com
Fornecedores
SEGURANGCA ESTRATEGICA CRITICO ESTRATEGICO
EX.: insumos essenciais de EX.: insumos essenciais nao
ASSEGURAR ... baixo volume e nao “comeditizados”, energia, s, PARCERIA C/
FORNECIMENTO = “comoditizados”, servigos servigos de outsourcing, etc. " FORNECEDOR
especializados, etc.
AQUISICAO TATICA LUCRO TATICO
MINIMIZAR ) W s BUSCAR
ATENCAO Ex.: produtos e servigos Ex.: commodities, SAVING

padronizados e de baixo
volume.

componentes e equipamentos
padronizados, servigos pouco
customizados, efc.
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Produtos Gargalos

Produtos Estratégicos

‘ 46%

ILALT
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Diminuir riscos fornecimento
SRM & SRA / Contratos longo prazo
Desenvolvimento Fornecedores

Diminuir riscos fornecimento
SRM & SRA / Contratos longo prazo
Homologacao / Gestao Contratos

Produtos nao-criticos

Produtos Alavancaveis

Automatizar / Otimizar Processos
Acordos / Contratos Fornecimento

Automatizar / Otimizar Processos
Acordos / Contratos Fornecimento
Gestao Contratos / Renegociagao




® Purchaser does not
have sufficient
information to write a
detailed request

® Purchaser is not
necessarily committed
to buying

e Likely to involve a
further request before
a final decision.

® Similar to an RFI

e Often used as a
screening or
shortlisting tool

® Purchaser is not
necessarily committed
to buying

¢ Likely to involve a
further request before
a final decision.

/)
W

§
R

UNICANMP

RFT

Request For Tender

RFP / RFO

Request For
Proposal or Request

For Offer

® Purchaser seeks
solutions-based
submissions to meet
their needs

® Purchaser has clearly
defined criteria or
specification

e Judged on both
® Possibly no clear price and qualitative
specification factors

e Purchaser is
committed to buying.

* Greater flexibility
than an RFT

e Suited to
professional services.
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RFQ

Request For
Quotation

® Purchaser has clearly
defined criteria or
specification

* Judged primarily or
solely on price

® Purchaser is
committed to buying.



tem como objetivo buscar
informacdes basicas do fornecedor (certificacdes, faturamento,
local de atendimento, lista de produtos comercializados,
concorrentes, etc);
documento que entrega

informacdes sobre sua empresa, pede detalhamento dos produtos

a serem obtidos dos fornecedores e explicita requisitos a serem
atendidos pelos fornecedores na resposta a oferta, bem como a
forma de andlise e premiacdo das propostas recebidas;

tem como objetivo cotar os

precos dos fornecedores selecionados.

LABORATORIO DE APRENDIZAGEM
EM LOGISTICA E TRANSPORTES
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GESTAO DE ESTOQUES

LOTE ECONOMICO DE COMPRA

CUSTOS TOTAIS
ANUAIS

CUSTOS DE
MANUTENCAO

O-H4mwCO
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CUSTOS DEPEDIDO

LEc  TAMANHODO

|
LOTE LEC = 2CoD
Cc
&

LEC=LOTE ECONOMICO DE COMPRA

Co=CUSTODE PREPARAGAO DE UM PEDIDO
D = DEMANDA

Cc=CUSTODEMANTERUMAUNIDADENO ESTOQUE
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INFRAESTRUTURAE |

ENSAIOS)
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Como definir indicadores?

EM LOGISTICA E TRANSPORTES .

PREMISSAS

Denominacao e Aplicagao *Possuir identificagdo clara e conhecida

Calculo * Unidade compativel ao negécio

*Fazer sentido e possuir base de referéncia

*Estar de acordo com o Nivel do Indicador

Periodicidade
(estratégico, tatico, ou operacional)

*Estar acordado entre as partes envolvidas e facil de

Utilizacdo ser compreendido
Causa/Efeito *Ter claro o objetivo do Indicador
Medic3o *Ser mensurével e de acordo com a natureza do
negocio
Precisao *Ser confidvel
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Exemplo: Ficha Técnica de Indicadores
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NGifelhleld  OTIF (On Time In Full)

Corresponde as entregas realizadas dentro do prazo e
poegle=[eF atendendo as
quantidades e especificacdes do pedido

ZoldulllER  Entregas Perfeitas / Total de entregas realizadas

Fonte de dados YA\

Dia 1 e 15 de cada més

%

Tipo de Métrica
NI IELEM Christian

WEEE 94%




KPIs Definicao

Tempo de Servigco

158 Acordado
TP Tempo Total de
Parada
Paradas
i Planejadas
PNP Paradqs Nao
Planejadas
Tempo Médio
TMRS para Restaurar o
Servigo

Responsavel

Fornecedor
X

Fornecedor
X

Fornecedor
X

Fornecedor
X

Fornecedor
X

Periodicidade

Acompanhamento

Fechamento Mensal

Fechamento Mensal

Acompanhamento

Fechamento Mensal

Acompanhamento

Fechamento Mensal

Acompanhamento

Forma de
Calculo %

horas de
utilizacao /
horas
disponiveis

98,84

Acompanhamento total de horas

paradas / horas 1,16
disponiveis

horas de
paradas / horas 1,04
disponiveis

horas de
paradas nao
planejadas/ 0,12
horas
disponiveis

horas médias
para -
restauragao

Condigdes

Horas

3.594,00

42,00

37,80

4,20

4,00

Penalidades

Multa % de
tempo
indisponivel

Multa % de
tempo
indisponivel

Multa % de
tempo
indisponivel

Multa % de
tempo
indisponivel

Multa hora

adicional do

restauro do
servico
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Contrato
Identificacdo Localizagdo
H:\19 - Governancga\
Acordo de Nivel de Producao\DS -
Servigo 861. Entregae
Clausula 2.2 Suporte\SLA\Infraest
utura
H:\19 - Governanga\
Acordo de Nivel de Producao\DS -
Servigo 861. Entregae
Cldusula 2.3 Suporte\SLA\Infraest
utura
H:\19 - Governancga\
Acordo de Nivel de Producao\DS -
Servigo 861. Entregae
Clausula 2.3.1 Suporte\SLA\Infraest
utura

Acordo de Nivel de
Servigo 861.
Clausula 2.3.2

Acordo de Nivel de
Servico 861.
Clausula 2.4

H:\19 - Governanga\
Producao\DS -
Entrega e
Suporte\SLA\Infraest
utura

H:\19 - Governancga\
Producao\DS -
Entregae
Suporte\SLA\Infraest
utura




A relagao
futura é
importante?

UNICANMP

Tipo de Negociagao

Os resultados sao importantes ?

SIM NAO
SIM
Cooperacio Acomodacgao
. : (ceder aos interesses da
(abordagem integrativa) outra parte)
NAO

Competicao
(orientagao distributiva)

N3o negociar




Negociacao

Planejamento

I
/ ®
- - ..
H EE .......
NDIZAGEM [ )
PORTES )

Planilha de planejamento: itens negociaveis e ranking

Construcao dos argumentos

Planilha do Vendedor: ponto de vista da outra parte
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menor valor valor ideal

aceitavel pelo parao
vendedor vendedor

Zona de Possivel Acordo

valor ideal maior valor
para o aceitavel pelo
comprador comprador
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Ponto de resisténcia Ponto Alvo
GUERRA (Menor valor aceitavel) Objetivo
Alternativas do vendedor (BATNA) ESCALA DE DECISAO DO VENDEDOR RS

‘ (Zopa - Zona of possible agreement)

RS

Ponto Alvo
Objetivo

ESCALA DE DECISAO DO COMPRADOR Alternativas do Comprador (BATNA)

Ponto de resisténcia
(Maior valor acitavel)




8 passos para vencer qualquer negociagao

* Adquira conhecimento

* Defina limites

» Conheca o interlocutor

* Antecipe as objecoes

* Ouca

» Compartilhe informacoes

* Dé o primeiro valor

+ Seja enfatico para fechar o negocio



Materias Complementares

Gestao estratégica de compras
Tecnicas de negociacao
Negociacao Metodologia Havard
Batna em Negociacoes

Dicas de negociacao


https://www.youtube.com/watch?v=BWVnjMMC1bk
https://rockcontent.com/br/blog/tecnicas-de-negociacao/
https://www.youtube.com/watch?v=pPZDZPft8mA
https://www.youtube.com/watch?v=lPBTxemEBqk
https://www.youtube.com/channel/UCd2nmaxPQeyz-IpJEH9klHQ/videos

