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1. Introducéo

O comércio entre empresas representa, aproximadamente, 80% de todo o comércio
mundial segundo estudo realizado por Novaes (2001). Desta maneira revela-se a
importancia de se analisar as novas formas de negociagdes entre as organizagoes.

Com o advento da Internet quebraram-se barreiras geograficas e o conceito de tempo foi
modificado. Juntamente com este fendmeno observa-se uma revolugdo silenciosa, mas
muito importante, que trata da evolucéo dos bricks para os bits, ou sgja, do material para
o virtual.

A informagdo é sem duvida, um dos recursos mais importantes existentes nas
organizacOes atualmente. Para isto as organizacdes estdo investindo nas relagdes entre
empresas com a abordagem business to business (B2B), pois ela aumenta a velocidade e
tornamais segura arel acéo cliente-fornecedor.

De acordo com Derfler (2002), a implementacéo de ferramentas de comércio eletrénico
e recursos de tecnologia da informagdo por meio da Internet, seriam capazes de
promover eficazes formas de gerenciamento da cadeia de suprimentos, aumentando a
eficiéncia das operacOes e desta maneira reduzindo os custos para as organizagoes.

Os processos de compras de grandes empresas em um passado ndo muito distante eram
em sua maioria demorados, burocréticos e sujeito a erros. Em virtude disto, as empresas
estao procurando compras cada vez mais rdpidas, seguras e assertivas.

Uma boa margem de rentabilidade da empresa comega com uma boa compra
Entretanto, comprar bem n&o pode ser considerado apenas um objetivo voltado para a
rentabilidade, o processo eficaz de compra estd associado a sobrevivéncia das
organizagfes. Sendo o mercado quem determina 0 preco na maioria das vezes, 0
segredo de um bom negdcio para a empresa € garantir que se comprou no melhor prego
possivel.

O processo de negociacdo é fundamental em qualquer organizacdo. Enquanto gasta-se
muito tempo, esforco e dinheiro para reduzir os custos de producdo, por exemplo, em
uma negociacdo consegue-se a reducdo de custos com uma adequada tatica de
negociacdo. E desta maneira que novas tecnologias como as compras eletronicas v&o
cada vez mais ganhando espaco nas empresas, de modo atornar 0 processo mais seguro,
transparente e répido, reduzindo desta maneira consideravelmente os custos de
aquisicao.

Diante do ambiente brasileiro de baixo crescimento econdbmico, as organizagdes se
veem em situacdo de competicdo muito acirrada. Sendo assim, comprar bem passou a
ser obrigagcdo para as empresas. Desta maneira, a utilizacdo do e-procurement torna-se
um caminho quase inevitével. Todavia existem desafios, resisténcias e dificuldades para
a implementacdo e operacdo do e-procurement e a presente dissertacdo se propde a
lancar luzes sobre a seguinte questdo: Quais as principais vantagens e limitagdes do e-
procurement na Magnesita Refratarios? Em decorréncia o projeto teve como objetivos
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especificos anadlisar as vantagens e as limitagbes do e-procurement na Magnesita
Refratérios.

2. Desenvolvimento
2.1 Marco Teodrico

Entende-se por e-procurement como uma solucdo tecnolégica que automatiza as
principais atividades de compras, integrando e estruturando a troca de informagdes entre
parceiros de negécio nos ciclos entre a requisicdo e o pagamento. O e-procurement,
pode ser definido como um subsistema de otimizacdo dos processos de compras, pois
dém de procurar sistematicamente as melhores condigdes comerciais aumenta
significativamente a produtividade do departamento de compras, eliminando limites de
tempo e espaco (SCHUTZ, 2002).

De acordo com Coelho (2003) o desenvolvimento do e-procurement, que tem como
objetivo mudar o cenério de burocracia que permeava a area de suprimentos, surgiram
novas ferramentas de consultas via internet, transagoes via EDI, pagamentos por meio
de cartBes de crédito, utilizando-se de tecnologias cada vez mais sofisticadas, liberando
assim os profissionais da &rea de compras ara readizar atividades mais complexas e
estratégicas.

Para Ballou (2006) existe enorme importancia estratégica do setor de compras para as
empresas, pois 0s valores gastos com materiais e produtos comprados representam de
40 a 60% do vaor final das vendas de qualquer produto, indicando que as redugdes de
custos conquistadas no processo de suprimentos de materiais possuem um impacto
direto sobre os lucros da organizacéo.

As decisOes estratégicas do processo de compras devem ser definidas em sintonia com o
conteido e direcéo das decises estratégicas empresariais. Este foco estratégico implica
que os envolvidos com a area de compras devem concentrar grande parte de seus
esforcos em atividades de negociagdo de relacionamentos a prazos mais longos,
desenvolvimento de aliangas e parcerias estratégicas com fornecedores e reducéo de
custo total de pacotes de compra, ao invés de efetuar cada pedido de forma isolada e
sem visdo estratégica (BAILY e FARMER, 2000).

Segundo Christopher (2008) as principais atividades do e-procurement séo: gestéo de
requisicoes, gestdo de cotagOes, gestdo de pedidos, boletins de medicéo, e gestédo de
pagamentos.

Por meio do e-procurement, a integracéo dos processos de obtencdo pelo e-business, a
empresa obtém beneficios em dois niveis. eficiéncia e eficacia Em eficiéncia, a
empresa atinge dois pontos sempre ameados pelas organizagoes (KALAKOTA e
ROBINSON, 2002):
Reducéo de custos: com a utilizagdo de documentos el etronicos e a eliminagdo
de algumas pessoas No processo para autorizacdo da compra, o efeito resultante

€ aeconomiade papel e de mao-de-obra;



) FPL

FUNDAGAD PEDRO LEOPOLDD
Reducéo do ciclo do tempo de pedido: o tempo € muito valorizado em qualquer

organizacdo que queira atender prontamente seus clientes, porém em um
processo tradicional de compra, o tempo € longo em todos os pontos, desde a
requisicdo até a entrega. O resultado trazido pelo e-procurement é a eliminagdo
da burocracia e, portanto dos tempos desnecessarios.

Para Franco (2004) existem vérios beneficios com a utilizacdo do e-procurement, tais
como reducdo significativa dos custos das compras nas empresas, estabelece relacbes
adaptéavel's, eficientes e colaborativas com fornecedores, possibilita 0 monitoramento do
comprador, melhora as fontes de suprimento desenvolvendo novos fornecedores e
permite 0 acesso flexivel as informagbes de compras a qualquer momento em qual quer
lugar.

2.2 Procedimentos M etodol 6gicos

O caso estudado neste trabalho é o da Magnesita Refratérios S.A, empresa lider do
segmento de solugdes refratarias no Brasil e terceira maior produtora mundia no
mercado de solugdes de produtos e servicos refratérios.

A empresa esta sediada em Contagem — MG e atende todo o mundo. No Brasil possui
maior foco no atendimento das industrias siderdrgicas e cimenteiras, uma vez que as
principais solucdes refratarias atendem os altos-fornos destes segmentos.

Unidade de analise e unidade de observacao

A unidade de andlise neste projeto € a Magnesita Refratarios S.A. sediada em Contagem
- MG. Por setratar de uma apresentagdo mais extensa e detalhada, o préximo capitulo é
reservado para melhor entendimento desta organizagao.

A unidade de observacdo foi composta por seis pessoas entrevistadas, sendo quatro
colaboradores envolvidos diretamente no processo do eprocurement e dois
fornecedores. Uma pessoafoi entrevistada na Logistica Interna, fazendo parte da equipe
de Suprimentos da Magnesita Refratarios. Foram dois entrevistados nas Operacoes,
sendo um da area financeira, que realiza os pagamentos aos fornecedores e outro da area
de plangiamento de compras de materiais, que faz 0 aprovisionamento dos itens a serem
adquiridos. Finamente o Ultimo entrevistado ligado a Logistica Externa faz parte da
equipe comercial.

O universo da pesquisa foi escolhido de maneira proposital uma vez que a pesquisa foi
realizada de acordo com a cadeia de valor de Porter (1985) considerando as areas de
Logisticainterna, Operagoes e L ogistica Externa conforme demarcado na figura abaixo.
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M étodo para coleta dasinformagdes

O meétodo utilizado para coleta das informagdes neste projeto foi a entrevista semi-
estruturada. Uma das principais caracteristicas deste método € a utilizacgo de um roteiro
previamente el aborado.

De acordo com Manzini (1990/1991, p. 154), a entrevista semi-estruturada esta focada
em um assunto sobre 0 qual confeccionamos um roteiro com as principiais perguntas,
complementadas por outras questdes inerentes as circunstancias momentéaneas a
entrevista. Na visao do autor, esse tipo de entrevista pode fazer emergir informagdes de
uma maneira mais livre e as respostas ndo estédo condicionadas a uma padronizagdo de
aternativas.

Existem trés maneiras para a realizagdo de uma entrevista A primeira delas é a
entrevista ndo estruturada ou aberta, a entrevista estruturada, e desta maneira consegue-
se menos liberdade na coleta dos dados, e a entrevista semi-estruturada utilizada neste
trabal ho por ser mais flexivel e adequada aos padrdes do tema pesqui sado.

Segundo Manzini (2003) existem alguns cuidados béasicos que devem ser adotados pelo
pesquisador, a saber: cuidados quanto a linguagem; cuidados quanto a forma das
perguntas e cuidados quanto a sequéncia das perguntas no roteiro da entrevista semi-
estruturada.

Para a entrevista semi-estruturada foram realizadas as seguintes perguntas formuladas
de acordo com os objetivos especificos.

1. Quais as principais vantagens do e-procurement na Magnesita Refratarios?

2. Quais as principais limitagdes do e-procurement em sua area?
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Tratamento dasinfor macdes

As informacfes nesta pesquisa foram tratadas seguindo a metodologia da andlise de
contelido. Segundo Minayo (2000) a andlise de contelido tenta impor um corte entre as
intuicOes e as hipoteses que encaminham para interpretacbes mais definitivas, sem,
contudo, se afastar das exigéncias atribuidas a um trabal ho cientifico.

De acordo com Bardin (1979) a andlise de contetido ainda pode ser considerada:

“Um conjunto de técnicas de analise de comunicacédo visando a
obter, por procedimentos sisteméticos e objetivos de descricdo
do conteido das mensagens, indicadores (quantitativos ou ndo)
gue permitam a inferéncia de conhecimentos relativos as
condicbes de producdo/recepcdo destas mensagens” (Bardin,
1979:42).

De acordo com Minayo (2000) a analise de conteldo possui como proposito principal
“ultrapassar o nivel do senso comum e do subjetivismo nainterpretagdo e alcangar uma
vigilancia critica em relacdo a comunicacdo de documentos, textos literérios, biografias,
entrevistas ou observacdo” (MINAYO, 2000).

2.3 Resultados

Fizeram parte da pesquisa quatro funcionarios da Magnesita Refratarios que
desempenham fungdes estratégicas, sendo um na Logistica de Interna, denominado LI,
dois colaboradores nas Operagdes, denominados OP1 e OP2 e um Ultimo empregado na
Logistica Externa, denominado LE. Foram ainda entrevistados dois fornecedores que
utilizam o e-procurement, denominados nesta pesquisa F1 e F2.

Principais vantagens do e-procurement

Apbs a entrevista foi identificado que todos os entrevistados informaram que o antigo
processo de compras era moroso e burocratico, pois a comunicagcdo entre comprador e
fornecedor era realizada por meio de telefone, fax, e-mail ou pessoamente, devendo a
mesma ser comprovada sobre varias formas.

Além da comunicagdo, 0 excesso de documentacdo impressa tornava 0 processo lento,
tendo em vista que para se analisar e equalizar varias propostas era demandado muito
tempo de digitacdo e ainda havia o risco de erros de digitacéo.

Desta maneira identifica-se que com a implantacdo do sistema e-procurement, 0s
processos de coleta de dados, formulagdo e envio das cotagdes, andise das propostas e
emissdo de ordem de compra se tornou mais agil e eficiente no tratamento das
informagdes geradas pel o processo de compras.

Paraa Logistica Interna existem as seguintes vantagens do e-procurement:

LI: “O e-procurement nos trouxe inimeras vantagens, dentre elas eu poderia
destacar: 0 saving na compra de itens B e C, uma maior transparéncia no
processo, agilidade na compra dos materiais e uma 6tima auditabilidade do
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processo, pois todos os lances ofertados ficam gravados na base de dados do

prestador de servigo.”
Para as Operag0es existe foi encontradas algumas vantagens do e-procurement:

OP1: “A modalidade utilizada pela Magnesita de leildo reverso nos
apresentou novos fornecedores e juntamente com eles marcas de qualidade
gue foram homologadas. Além disto, destaco o prazo de compras que
melhorou e muito desde a implantag&o.”

OP2: ”E claro que houveram desvantagens como citei anteriormente, mas as
vantagens superam e em muito as desvantagens. E um sistema confidvel e
com uma transparéncia enorme. N80 sei quanto de economia gera, mas
certamente apresenta uma reducao de precos, o que viabiliza o projeto.”

O entrevistado LE corrobora com a ideia de agilidade citada pelo entrevistado LI,
conforme pode-se constatar abaixo:

LE: “A principal vantagem do e-procurement para minha &rea foi a
agilidade da compra, que melhorou significativamente”.

Esta visdo confirma uma das vantagens citadas por Kalakota (2002) que é a de reduzir
custos e tempo do ciclo de processamento do pedido.

Para os fornecedores foram identificados os beneficios como maior participacdo em
cotacOes, possibilidade de ofertar novas marcas aém da seguranca utilizada no
processo:

F1. “Hoje temos a oportunidade de participar de cotacdes transparentes,
onde se destacam marcas, medidas, €tc... iSSO permite comparacdo, ndo se
leva em consideracao apenas 0 menor pre¢o.”

F2: “Vejo a seguranca do processo como principal vantagem da aplicacéo do
e-procurement para nos fornecedores. Existem outros beneficios tais como
transparéncia e regras de participagédo do leildo reverso, mas sem davida a
seguranga é um ponto que se destaca.”

Para os fornecedores ainda destaca-se a transparéncia no processo, 0 que lhes da uma
maior tranquilidade quanto a participagdo das cotacOes.

Desta maneira, abaixo apresenta-se um resumo das principais vantagens do e-
procurement percebidas pel os entrevistados:

Entrevistado Principais vantagens do e-procurement

LI “Economia, transparéncia, agilidade no processo de compra,
auditabilidade”

OP1 “Novos fornecedores e agilidade nas compras”.

OP2 “Sistema confiavel, transparéncia e economia”.
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LE “Agilidade da compra”.
F1 “Transparéncia nas cotacfes”.
F2 “Seguranga do processo, transparéncia e regras de participagao”.

Tabela 1 - Principais vantagens do e-procurement
Fonte: Elaborado pelos autores, 2012

Principais limitacfes do e-procurement

Na visio dos entrevistados o e-procurement ndo possui muitas limitagGes, mas
evidenciado ao fato de terem sido citadas trés desvantagens que foram também
identificadas por Serra (2003), que sdo problemas com a adaptacdo da utilizagdo da
Internet, investimento no sistema e resisténcia a mudanca.

LI: “A meu ver, a resisténcia das pessoas é sempre o maior empecilho para
implantacdo de um novo sistema, sgja ele qual for. N&o seria diferente com o
e-procurement. N&o vejo muitas limitagdes quanto a sistema, apenas
acredito que ele se adapta melhor a compra de materiais do que servicos,
dada a complexidade da compra.”

No caso das Operagdes as principais limitagdbes sdo o fato dos fornecedores
necessariamente ter que acessar a lnternet para participar das cotagoes.

OP1: “No meu caso a principal limitacdo foi convencer a maioria dos
fornecedores a cotar pela Internet, pois nem todos eles possuem muita
afinidade com este ambiente.”

OP2: “Uma das limitacdes que percebo é que alguns fornecedores nao
possuiam acesso a Internet e tiveram que fazer pequenos investimentos para
passar avender paraa Magnesita, mas acredito ndo ser nada muito custoso.”

A Logistica Externa desconhece as limitages do sistema:

LE: “Desconheco as limitacGes deste sistema. Em meu entendimento ele
deve nos atender perfeitamente.”

Em relacéo as desvantagens do e-procurement existe uma divergéncia de opinides dos
fornecedores. Enquanto F1 credita as limitagdes ao proprio processo de cotacdo, ou sgja,
erro humano, outro pensa que a principa limitacdo seria uma batalha de pregos e
fornecedores ndo qualificados para participacéo daquela cotagéo.

F1: “Uma descricdo incompleta ou errada do material solicitado. Como o
contato com o comprador € menor, a chance de tirar dividas da cotagéo
consequentemente também diminui.”
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F2: “Presenca de concorrentes (fornecedores) ndo qualificados, que podem
ganhar cotagdes, leildes reversos e o comprador ndo verificar quanto a
origem do produto adquirido... batalha de precos.”

Verifica-se desta maneira que as limitagOes ligadas a0 sistema sd0 em muitas vezes
problemas ligados a adequagéo a novas tecnologias, ou até mesmo a operacdo do
sistema por parte das pessoas.

Percebe-se entdo, que as limitagdes na visao dos entrevistados foram as seguintes:

Entrevistado Principais limitagdes do e-procurement

LI “Resisténcias das pessoas envolvidas no processo (compradores).

Compramelhor de materiais do que servigos, dado a complexidade.”

OP1 “Convencer fornecedores a cotar utilizando Internet”.
OoP2 “Investimento de fornecedores para acessar a Internet’.

LE “Desconhece limitagdes do sistema”.

F1 “Problemas na descricdo do material cotado. Falta de contato com o

comprador virtual.”

F2 “Presenca de concorrentes ndo qualificados. Batalha de precos.”

Tabela 2 - Principais limitagdes do e-procurement
Fonte: Elaborado pelos autores, 2012

3. Conclusdes

O objeto de estudo anaisado nesta pesquisa foi a andlise do e-procurement na
Magnesita Refratérios. Optou-se por realizar a pesquisa tendo como arcabouco tedrico a
cadeia de Vaor de Porter. Desta maneira foi realizado um estudo de caso aprofundado
sobre aimportancia do e-procurement para a empresa estudada.

Na caracterizagdo do e-procurement na Magnesita constatou-se a criagdo de um
comprador virtual. Este comprador provocou a mudanca de atitude em parte da cadeia
de valor, especia mente na Logistica Interna.

Parte dos compradores ficou incomodada pelo fato de algumas compras néo estarem
sendo feitas mais diretamente por eles. Vae ressatar que apenas compras pouco
estratégicas sao enviadas atualmente para este comprador virtual, ndo existindo motivos
desta maneira paratal preocupacéo.

Na visdo dos fornecedores entrevistados a principa razdo pela adocdo desta nova
tecnologia é a reducdo de custos. Esta andlise ndo esta errada, uma vez que nenhuma
empresa adotaria um novo sistema que ndo trouxesse algum beneficio em termos de
economia para 0 seu negocio.

10
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Fica desta forma evidenciada que inclusive os fornecedores possuem a clara percepcéo

gue o0 e-procurement busca a reducdo de custos, e ainda sim conta com participagéo em
massa destes parceiros. E uma forma de selecéo natural, onde somente aqueles que
conseguirem reduzir os seus custos terdo condic¢des comerciais de vencer as cotagoes.

Dentre as principais dificuldades encontradas podem-se destacar a descoberta de novos
fornecedores que nem sempre estavam devidamente qualificados, falta de treinamento
no sistema por parte dos fornecedores e a virtualizacdo do processo de compra, isto €,
sem um comprador fisico.

Foram inUmeras as vantagens encontradas no processo, tais como maior transparéncia,
agilidade, seguranga no sistema. Estas vantagens superam e em muito todas as
dificuldades rel atadas nesta pesquisa.

Como é o mercado quem determina o prego de venda, é fundamental fazer uma boa
compra para que se possa garantir a rentabilidade minima desgada pela empresa,
remunerando desta forma de maneirajusta o capital do investidor.

O e-procurement assim como todos os processos ligados a tecnologia possui vantagens
e limitagOes, que foi objeto deste estudo. As principais limitagdes encontradas foram a
cotacdo pela Internet e o grau de atencdo dos fornecedores que precisou ser redobrado
guanto as propostas of ertadas.

Os resultados obtidos com a implantac&o desta tecnologia foram varios, destacando-se a
otimizacao do tempo de compras, a reducéo dos custos, maior auditabilidade, seguranca
e transparéncia do processo, aém do aumento da base de fornecedores e maior
tecnologia envolvida em todo processo.

Baseado neste estudo pode-se examinar que para a Magnesita Refratarios SA. 0 e
procurement € fundamental para a manutencdo dos niveis de competitividade, pois
permite maior agilidade, seguranca e transparéncia nas compras.

No presente estudo optou-se por realizar uma pesquisa qualitativa que permitiu que os
dados fossem mensurados de maneira a verificar a percepcdo do entendimento dos
envolvidos no processo de maneiradireta.

A pesquisa qualitativa permitiu ainda que os conhecimentos tedrico-empiricos ficassem
evidenciados nos resultados, sem grandes distor¢des ou divergéncias de opinides.

11
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