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Resumo: : A atividade supridora, na atualidade, ¢ executada por meio de diversos
processos integrados com a finalidade de produzir resultados com impacto tanto nos
aspectos financeiros quanto nos resultados empresariais, longe de ser um centro de custo,
passou a ser observada como um centro de lucro. A integragdo se dd, inicialmente, no
alinhamento com o cliente interno de suas demandas operacionais, com a sequéncia dos
processos de pesquisar, identificar, qualificar, negociar, contratar, especificar as
atividades operacionais e acompanhar, junto ao requisitante, o desempenho do provedor.
E este conjunto de atividades que tem por identificagio o termo Procurement, que sera
tratado, neste artigo.

Palavras-Chaves: “Procurement”, Custo, Lucro e Resultados

Abstract: Supply activities are executed by means of several integrated processes with
objective of producing results impacting both finance and business ones, far away of being
a center cost, they are now noted as profit center. The integration, initially, happens in the
internal customer operations demands, sequenced by the processes of search, identify,
qualify, negotiation, contract, service & operations design and together with user, manage
the supplier performance. It is this set of activities that have the identification of
Procurement, which will be threaded in this article.

Keywords: Keywords: Graphic Design; Visual Composition; Typography; Arts and
Crafts; Bauhaus.

INTRODUCAO

Adquirir servigos logisticos, tanto domésticos como internacionais demandam
assertividade no processo para que o cliente interno, futuro usuario dos servigos

adquiridos tenha, no provedor selecionado, o melhor recurso operacional que lhe suporte
ISSN 2525-2941 -Vol. 7—n° 1 — pag. 63-78

63



’,’ REVISTA

em suas atividades didrias e entregue valor aos processos, percebido também nos
impactos positivos na atividade empresarial, tanto em finangas como na organizagao
como um todo.

A abrangéncia da atividade identificada como “procurement’ abarca os processos
que vao desde o recebimento de uma solicitagdo para contratar um provedor de servigos
até e inclusive o gerenciamento de suas atividades.

Este artigo propde-se a conhecer os processos que compde a atividade de

“procurement” como contribui¢do para guiar o leitor, neste tema.

METODOLOGIA

No exercicio da atividade, como parte de seus trabalhos, o autor, destaca, em um
dos capitulos do livro Worldwide Logistics — Logistica Entregando Valor Aos Clientes, o
que ocorre na atividade de “procurement” por ele também exercida, onde destaca os

fatores para que o sucesso seja obtido, neste tema.

DESENVOLVIMENTO

Procurement ¢ a atividade de compras de bens ou servigos, local ou
internacionalmente, tratada de forma mais abrangente em processos, além da atividade
negociadora da compra.

Inicia sua conceituagdo compreendendo os processos de recepcionar uma
solicitagao

de compra e a partir dela, prospectar, identificar, qualificar, avaliar competidores,
selecionar, contratar, alinhar o fornecimento com os clientes internos, medir o
desempenho avaliando-o continuamente em face da dindmica dos negdcios.

A entrega de valor dessas atividades, conhecidas como centros de custos, estd na

transformac¢do dos conceitos e proposicoes de atuacao voltadas ndo apenas para a
disponibilizagdo do que ¢ necessario, somando a este fato todas as conceituagdes
operacionais que traduzem seus resultados em beneficios para o negocio e acima de tudo
para os clientes.

Hé citacdes de mercado em que a lucratividade de um negocio estd na

assertividade da acdo aquisitiva de insumos e servigos.

ISSN 2525-2941 — Vol. 7 — n°® 1 — pag. 63-78

64



’,’ REVISTA

Com esse novo olhar para as atividades de aquisi¢do suas conquistas para o mundo
dos negocios comegam a ser capturadas e tem seus valores transferidos para a
sustentabilidade empresarial.

Manter o equilibrio financeiro, focando a sustentabilidade dos negécios, na cadeia
supridora, observando o conjunto das atividades, circunstancias especificas de demanda
de servigos e produtos, envoltas em ambiéncias economias, as vezes hostis, demandam
dos profissionais de “procurement”, mais do que a visao compreensiva dos negocios, ai
incluida a sensibilidade para o exercicio de sua missdo que ¢ a de atender, com exceléncia
de resultados das aquisicdes evidenciada pelo pleno atendimento dos requisitos
necessarios a perfeita usabilidade de produtos e servigos adquiridos.

Harmonizando e equilibrando interesses e necessidades, na cadeia supridora e nas
atividades dos negdcios, Dominik C, em sua publica¢ao “The Procurement Game Plan”
pontua principios do servigo de compra para as organizagdes, a seguir:

O primeiro dos principios esta no envolvimento dos seus clientes internos nos
processos aquisitivos, orientando, explicando, detalhando e participando na constru¢ao
dos requerimentos de servigos, mais especificamente tratando de transportes e servigos
de movimentagdo fisica em terminais.

O engajamento aqui torna a atividade do profissional de compras mais
simplificada, dada a riqueza de detalhes e as orientacdes para que o processo aquisitivo
alcance, na plenitude, as necessidades internas do negdcio, trazendo provedores, produtos
e servicos efetivamente capazes de produzir os resultados que o negocio necessita.

Documentar e dividir com os clientes internos os planos relativos a execu¢do da
atividade supridora, trard a todos a visibilidade e a sensagao de participes, importante para
a que sejam entendidos e aceitos os resultados do processo que atendam suas necessidades
e que os ajudem a compreender a eventual complexidade da obtencao do que se procura
adquirir, alinhando as expectativas, internas.

Um comportamento estratégico ¢ administrar as emogdes e o entusiasmo, no
exercicio do excitante desafio de “procurement”, maxime quando este desafio engloba o
fornecimento de solugdes globais em transporte multimodal de cargas, de diversas
origens, destinadas ao negdcio.

Ainda que se deva ter integral transparéncia nas informagdes internas quanto a
tempos de entrega e implementagdo de servicos contratados, ¢ sempre cuidadoso evitar
prometer de mais correndo o risco de entregar de menos.

ISSN 2525-2941 — Vol. 7 — n°® 1 — pag. 63-78

65



’,’ REVISTA

Em caso de datas, todo o esfor¢o da acdo supridora estd em buscar a0 maximo
possivel a antecipacao, ndo apenas cumprindo com as compromissadas, mas antecipando-
as, também.

Verificadas melhorias conquistadas ao longo da prestacdo de servicos logisticos,
ha que se rever as cotagdes originais relativas aos prazos, atualizando-as a fim de alinhar
melhorias conquistadas aos niveis de servigo, melhorando continuamente a entrega de
valor aos clientes.

Posicionar os clientes internos a respeito do andamento das atividades, cumprindo
as etapas originalmente programadas, voluntariando as informagdes, além de tornar a
credibilidade de compras um ativo sempre crescente, traz para o cliente interno o
reconhecimento de sua importancia quanto gestor e responsavel pela execucdo da
atividade para a qual estd a busca de fornecedor.

O conforto transmitido, internamente traz para os clientes internos a tranquilidade
e seguranca de que suas necessidades estdo sendo adequada e temporalmente enderecadas
pela equipe supridora.

No mundo dos negdcios, surpresas ocorrem.

Na identificacdo de qualquer duvida e ou intercorréncia nos processos objeto de
aquisicdo, o cliente interno precisa ser prontamente informado de forma a estar alinhado
com os e principalmente contribuir na solu¢do de duvidas, esclarecendo os provedores de
forma a possibilitar ao perfeito entendimento dos processos a serem oferecidos,
assegurando a entrega de valor ao final deles.

Além deste comportamento, nestas situagdes ha que se transmitir ao cliente interno
a certeza de que a area de compras estéd efetivamente enderecando a questdo surgida com
a prioridade que o assunto demanda.

Tanto quanto nos processos bem-sucedidos onde se tem a responsabilidade pela
conquista, nos casos de falha, as responsabilidades de compras devem ser assumidas
perante os clientes internos requisitantes e usuarios dos servicos e produtos adquiridos.

Esta assungdo envolve ndo apenas as informagdes em que geraram entrave ou
insucesso, mas principalmente as iniciativas de imediata corre¢cdo do que aconteceu de
nao conforme.

Desculpas ou justificativas infundadas nio corrigem as ndo conformidades e as

consequentes perdas financeiras, delas geradas.
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Objetividade, franqueza, atuacao direta e proativa sdo caracteristicas necessarias
a equipe de “procurement” para que sejam transmitas aos clientes internos, as
informacdes que o levarao a refazer sua estratégia operacional, como também os manterao
cientes de seus esforcos na dire¢ao das corre¢des imediatamente demandadas pela area
de compras, ou mesmo pelas areas requisitantes que também podem ser geradoras dos
entraves por falhas na especificagdo dos requerimentos técnico operacionais envolvendo
os servicos solicitados.

Tome-se, por exemplo, a contratacdo de servigos de desembarago aduaneiro em
zona alfandegada secundaria, isto €, nas EADI — Esta¢des Aduaneiras do Interior, onde o
Regulamento Aduaneiro tem em seu conjunto normativo todos os quesitos regulatorios
para que esta atividade ocorra em estrito cumprimento das normas existentes.

Ambas as areas “procurement” e clientes internos precisam estar alinhados para
que as contrata¢des se deem a luz do que os atos regulatorios prescrevem, atendendo, na
plenitude as necessidades da organizag¢do, gerando os valores necessarios a estes
processos.

Por fim, a atividade de compras jamais se encerra com a entrega do servigo € o
inicio de sua operacionalizagao.

Hé que se acompanhar o andamento dos trabalhos, atuando em conjunto com o
fornecedor e o cliente interno no enderegcamento das oportunidades de melhoria e ou
alteracdes nas especificagdes técnicas dos servigos que possam ocorrer durante a vigéncia
dos contratos de fornecimento.

“Procurement” como um centro de lucro traz efetivas contribui¢cdes para as
finangas e operagdes das empresas, independendo do tamanho de cada organizagao, onde
exceder as demandas dos clientes internos também contribui para o sucesso dos negdcios.

E certo que existem expectativas quanto a atua¢do de compras nas empresas onde
a reducdo de custos ja até certo ponto desgastada enquanto iniciativa ou oportunidade de
melhoria deve ser acompanhada pela redugao do custo da propriedade.

Exemplificando, na contratagdo de fretes internacionais, a depender da localizagao
de fornecedores e modais possiveis para o transporte de bens, a comparagao entre o custo
do capital empregado nos estoques, somado aos custos dos transportes pode inverter
decisdes cléassicas entre modais.

E um conceito “Out Off The Pocket Money” - O dinheiro que eu tiro do bolso para
poder ter o que preciso.
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Considerando-se tempos de transito no modal maritimo, a depender do valor dos
bens, pode compensar a alteragdo para o modal aéreo, ainda com fretes mais altos, mas
que a soma dos dispéndios evidencie que o custo da propriedade pode diminuir se os
materiais vierem por via aérea, deixando de significar que esses custos se evidenciam por
melhores precos.

E o conjunto da atividade supridora entre a cadeia de suprimentos que contribuira
para a saude financeira da organizagao.

A produtividade da equipe de compras € um dos objetivos a serem avaliados, visto
que ndo se trata de fazer mais com menos, até porque se algo tiver que ser feito com
recursos insuficientes o resultado € prejudicado.

Trata-se de fazer muito mais com o que efetivamente € necessario, sem
desperdicios.

Indicadores de desempenho dos profissionais podem ser obtidos pela medicao de
contratos celebrados por comprador, por més, trimestre, ano; média do tempo gasto em
cada processo, ou horas homem por dolar economizado, dependendo sempre da estratégia
de cada empresa quanto a analise de produtividade de seus profissionais.

O suporte e a diferenciacdo da marca também sao contribui¢des de compras para
0s negocios, embora algumas empresas foquem dedicadamente custos obtidos com as
compras.

Materiais e servigos adquiridos em estrito alinhamento com os requisitantes
internos, atendendo as especificagdes qualitativas, quantitativas, as de tempo de
abastecimento, precisdo de entregas com fornecedores qualificados, trazem substancial
qualidade aos processos, assegurando a disponibilidade de produtos e servigos de elevado
nivel qualitativo, gerando as melhores aprecia¢des dos consumidores finais.

A satisfacdo de clientes internos e externos pela disponibilizagdo de produtos e
servicos que lhes traduzam melhores condigdes de negdcios constituem objetivo da
atividade supridora, também.

Para que valores continuem sendo entregues aos clientes, quanto a
sustentabilidade financeira do negocio, compras deve atuar focada também no fluxo de
caixa positivo, atentando para os periodos médios de cobranca evidenciado nas condi¢des
de pagamento negociadas com os fornecedores, de forma que os gastos ocorram apds o

recebimento do resultado das vendas dos produtos e servicos.
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A vitoria de ontem ndo assegura a conquista da competi¢do, devendo os participes
da cadeia supridora melhorar continuamente seus processos, definindo estratégias para
conquistas continuas, onde cada dia seja melhor, um apds outro.

“Procurement” como diferencial competitivo, traz valores para o cliente,

sugerindo a sustentabilidade dos negdcios.

AQUISICAO DE SERVICOS LOGISTICOS

Além da aquisicdo de servigos externos, seja de transporte, armazenagem de
materiais em zonas alfandegadas, gerenciamento de risco, desembarago aduaneiro e
eventualmente assessorias, organizagdes podem decidir pela terceirizacdo de atividades

logisticas eventualmente executadas internamente, em plantas ou centros de distribuicao.

Objeto da Terceirizaciao

Ha que identificar quais atividades logisticas serdo terceirizadas como resultado
de avaliagao profunda, por parte do requisitante, do que deve ou nao ser terceirizado.

Para que isto ocorra deve existir o conhecimento dos impactos nos produtos e na
organizacdo causados pela terceirizagdo dessas atividades que estdo sempre alinhadas
com os objetivos estratégicos da empresa.

Concluidas estas etapas e partindo da defini¢do do que se ira terceirizar € que se
comeca a esbocar o perfil do prestador de servigos a ser identificado no mercado.

Estratégias de terceirizagdo consideram que ha oportunidade de se compensar, na
execucao dos servigos, eventuais deficiéncias do contratante, afinal terceirizando ha que
se encontrar quem execute os processos em sua plenitude, com eficécia, para atingimento

dos objetivos propostos quando do inicio do processo de terceirizagao.

Prospeccio

Pode-se obter informagdes a respeito de provedores de servigos logisticos por
meio de motores de busca, a exemplo do Google, ou de indicagdes, ou de insergdes
publicitarias em revistas especializadas, ou ainda em face a eventuais visitas recebidas de

potenciais provedores interessados em expandir sua base de clientes.
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Identificaciao

Identificar as capabilidades de fornecimento para posteriormente convite a
atividade de compra pode ser conduzida por meio do RFI- Request For Information —
Solicita¢ao de Informagdes, como forma inicial de contato com os potenciais provedores
de servigos.

Objetiva identificar as capacidades técnicas e operacionais de um possivel
provedor de servigos.

Na redacdo deste instrumento de consulta ¢ observado um roteiro que servird de
base, posteriormente, para o enderegamento do processo aquisitivo.

A fim de que o potencial fornecedor identifique a organizacdo que se lhe esta
dirigindo, inicia-se a redacdo do RFI com a identificacdo da empresa interessada nos
servigos oferecidos pelo provedor a ser contactado, por aquele instrumento.

Quem ¢ a organizagdo, em que segmento econdmico atua, seus principais produtos
e sua localizagao.

Indicar as demais informagdes do negodcio, mencionando os sitios da internet onde
se encontram disponiveis completam o processo inicial de apresentagao.

Com esses dados a mao, o provedor pode ter conhecimento do porte de negocios
da empresa Requisitante, ja tendo as primeiras impressdes do que pode advir enquanto
oportunidade de negdcios.

Como o RFI ¢ estruturado, hé que se utilizar de linguagem direta, de preferéncia,
em inglés, para provedores internacionais, a fim de evitar incompreensdes por caréncias
culturais idiomaticas, quando o processo envolver provimento de servigos logisticos
internacionais.

O processo e ou servigo que se deseja avaliar para posterior eventual aquisi¢do
constitui o escopo do RFI.

Resumi-lo de forma clara, enderegard eventuais expectativas infundadas que
possam surgir por inferéncia e ou interpretacdo equivocada de texto.

Um exemplo, local, na contratagdo de servigos de armazenagem em zona

alfandegada secundaria pode ter a seguinte estrutura redacional:

e Identificar a empresa requisitante da informag¢do, sua atividade e local onde estd

estabelecida.

e Especificar o objeto da aquisicao, qual ¢ o servico e suas abrangéncias.
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Modelar a atuagdo, descrevendo no que se compromete a disponibilizar ao provedor e as
demandas que tém do provedor para a execuc¢ao do objeto do contrato de prestacdo de
servigos, tais como hordrios, recursos informacionais, recursos disponibilizaveis,
proatividade, gestao de intercorréncias, entre os mais demandados.

Volumetria ¢ o momento de apresentar ao potencial provedor, o volume e a frequéncia
dos servigos contratados.

Em transporte indicar quantidade de equipamentos e a frequéncia dos
transportes didria, mensal e anual.

Em servigos de agenciamento de carga, volumes em pesos de embarques
na importa¢ao ou exportagdo com as origens, destinos e respectivas frequéncias.

Para os transportes domésticos, tanto em operagdes de suprimentos como
distribuicdo fisica sdo demandadas idénticas informagdes.

Na prestacao de servigos aduaneiros repete-se a necessidade de indicar os
volumes das operagdes.

A finalidade ¢ informar ao provedor quais recursos fisicos, capital humano,
equipamentos e recursos informacionais serdo demandados, na prestagdo dos
servigos, como forma de dimensionar as demandas onde o provedor possa
verificar suas capacidades relativas a cada quesito.

“Compliance” cabe mencionar o rigor ao atendimento tanto aos atos regulatdrios
pertinentes as atividades, bem como as condicionalidades contratuais, disponibilizadas
no campo da modelagem dos servigos.

Confidencialidade ¢ fundamental visto que existe a concorréncia, no mercado de
provedores, onde seu negdcio e volumetria estardo disponibilizados no RFI.

Hé4 um documento titulado Acordo de Confidencialidade, onde o provedor ¢

solicitado a apensa-lo a sua resposta ao RFI.

A confidencialidade ¢ fundamental para que o processo tenha a lisura necessaria,
agora mais ainda, com a efetividade da legislacdo nacional LGPD — Lei Geral de Prote¢ao
de Dados.

Somando-se a confidencialidade, o sigilo e as citagdes nas respostas, € importante
detalhar 8 EADI como a Requisitante deseja que as informagdes trocadas até entdo e as

que se seguirdo, sejam tratadas.
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Requisitante e Consultada devem respeitar o direto de propriedade intelectual da
outra parte, quem quer que se relacione direta ou indiretamente com os servigos objeto
deste RFI.

De posse das informacgdes solicitadas, segue-se a analise e a tabulacdo dos
resultados, onde ¢ recomendével a utilizacdo de pesos, nos critérios para que haja a
perceptivel capacitagao dos competidores face ao que se deseja avaliar.

E importante evitar redundancia em critérios de analise a fim de ter-se nitida a
avaliagdo de quesitos contributivos para a execucao dos trabalhos, claros e bem definidos.

Note-se que no RFI ndo existem solicitagdes de informacgdes econdmicas do que
pode vir a ser contratado.

Os processos RFI podem eventualmente falhar por falta de entendimento da
empresa consultada, invalidando as informagdes recebidas que desatendam requisitos de
apresentacao.

A consulta a mais do que trés organizagdes, se existirem podera contribuir para a
analise sequencial a ser conduzida no processo seguinte de solicitacdo das cotagdes, com
este nimero minimo de participantes.

De fato, em havendo identificagdo de um niimero maior de empresas possiveis de
serem abordadas, desde que tenham o perfil necessario para a participa¢ao no processo, €
bem-vinda pois nem todas terdo interesse em participar dos processos seletivos,
restringindo o numero de participantes que se recomenda ndo seja inferior a trés deles.

A elegancia nos negocios recomenda que os resultados e o agradecimento aos
participantes do processo informativo sejam conduzidos de forma a deixar sempre as
portas abertas para futuras consultas.

Uma vez identificados os potenciais fornecedores, excluidos os que ndo atenderam

os requisitos solicitados, por qualquer razao, segue-se o processo de “Procurement”.

. “RFQ

— Request for Quotation” — Requisicao de Cotacao
Neste documento, a estrutura redacional € similar ao RFI, porém sao solicitadas,
formalmente, as informacgdes relativas a pregos, condi¢des de pagamento e corte de

faturamento.
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Nos processos RFQ ha varias possibilidades analiticas dos dados informados,
cabendo a cada organizagao estrategiar as analises segundo suas necessidades de negocio.

Entre estes critérios ha o de aplicar pesos nos indicadores facilitando a ponderagao
dos resultados.

Em primeira andlise parte-se dos requerimentos do cliente citados na solicitacdo
de cotagdo, listando-os e atribuindo-lhes peso. O atendimento do quesito recebe a
pontuagdo 1 que multiplicada pelo peso levard ao resultado numérico e assim por diante,
somando ao final os resultados numéricos pertinentes a todos os que responderam a
cotacao.

O objetivo de avaliar este quesito ¢ verificar o grau de entendimento das
solicitagdes aos fornecedores quando os processos estiverem efetivamente em curso,
sendo ele capaz de entender as necessidades do dia a dia.

Um segundo bloco, ainda sem se tratar de precos, € o que envolve as condi¢des
especificas onde envolvem cobrangas costumeiras como praticas de mercado incluindo a
periodicidade do corte de faturamento e os prazos de pagamento.

Da mesma forma que o primeiro bloco, cada um dos quesitos analisados tera a
nota 1, sendo esta multiplicada pelo peso atribuido ao quesito avaliado.

Completados estes dois blocos, volta-se a pondera-los em atribuindo a cada um
deles um peso que somado chega a dez.

Este indicador ja pode mostrar o potencial vencedor da solicitagdo de precos.

O ultimo bloco a ser avaliado ¢ a soma dos dispéndios estimados durante a
vigéncia do contrato de prestacdo dos servigos.

Os recursos de planilhas eletronicas podem contribuir para a inser¢ao dos dados
obtidos e suas tabulacdes, como forma de auxiliar nos trabalhos avaliatorios € a0 mesmo
tempo, uma vez concluidos, servirem de base para as acdes sequenciais de comunicagao
a empresa vencedora do processo e também as equipes de auditoria tanto interna, quanto
externa, com o fim de evidenciar, no conjunto da atividade de “procurement” a
transparéncia e solidez necessarias para a saide financeira das organizagdes, do
cumprimento dos atos regulatérios relativos ao “Compliance” essenciais para garantir a
credibilidade das transa¢des conduzidas.

Uma vez completadas as andlises, com as informagdes adequadamente divididas

entre a auditoria e o departamento requisitante, a empresa vencedora deve ser informada
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para que se iniciem as tratativas contratuais e seja dado inicio a integragao do fornecedor
aos negocios da contratante para que os servigos tenham inicio.

A fim de instruir a emissao dos contratos o documento que solicitou formalmente
as cotacoes, o RFQ ¢ juntado a analise dos dados ponderados, para que o departamento
juridico das organizagdes tenha em maos as informagdes para preparar o contrato de

prestagdo de servigos.

e CONTRATO LOGISTICO

A semente da contratacdo esta no RFI e o contrato ¢ a raiz da boa gestdo dos
servigos logisticos contratados, definindo como sera a introdugao do prestador de servigos
nas atividades a serem exercidas, sejam de operador logistico e agentes embarcadores,
com suas diversas divisdes de negocios, desembarago aduaneiro, os servicos de
armazenagem e entrepostamento em terminais, transportes domésticos na importagao ou
exportagdo, incluindo quaisquer outros servigcos com objetivo de completar o
deslocamento internacional de bens.

Indica também as ferramentas de controle e as medigdes de desempenho, onde
cada acordo ¢ unico, dadas as caracteristicas diferenciadas dos contratantes quando as
especificagdes e abrangéncia dos servigos objeto do contrato, os elementos de gestdo
utilizados pelas partes, objetivos e controles aplicados a sua execugao.

Nas relagdes contratuais ha cldusulas de penalidades quando ndo sdo cumpridos
requisitos especificos.

Analogamente também pode ocorrer premiagdo por niveis de servigos excedidos.

Um dos exemplos ¢ o pagamento dos servigos objeto da exceléncia com alguma
antecipacdo no prazo do vencimento de forma que o fluxo de caixa do fornecedor seja
também beneficiado.

Ha também premiacgdo para metas excedidas.

O sucesso na aquisi¢ao de servicos, depende do trabalho  conjunto de provedor
e cliente.

O provimento de servigos de logistica doméstica e ou internacional, envolvendo
ou ndo terceirizagdes de processos dos contratantes traz a necessidade do
acompanhamento dos niveis de servicos negociados, sua avaliagdo continuada e
essencialmente a detec¢do de oportunidades de melhoria, tdo rapidamente quanto
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identificadas, maxime quando a execucdo dos servi¢os tem a interferéncia de atos
regulatorios, passiveis de alteragdes temporalmente.

A confianga ndo pode dar lugar ao relaxamento dos controles relativos aos
objetivos dos negdcios, dai a troca constante de informagdes entre as empresas ser fator
critico para o sucesso das relagdes comerciais.

Enquanto os contratos sao providenciados e assinados por executivos designados,
¢ chegado o momento de preparar as instru¢des da operacionalizagao das atividades.

Isto porque contratos definem escopo de servigo, direitos e obrigagdes, sem,
contudo, detalhar como serd a execucdo dos processos a serem conduzidos pelos
fornecedores.

E aqui que nasce o SOP.

“SOP — STANDARD OPERATING PROCEDURE”

O SOP Procedimento padrao das operacdes contratadas também conta com uma
estrutura redacional especifica, desta feita direcionadas aos profissionais que estarao a
frente das operagdes, de forma que conhegam como sera executado o servigo, com toda a
riqueza de informagdes de forma que qualquer movimento e ou intercorréncia esteja
adequadamente tratado no SOP.

Pode haver uma emissao inicial e ocorrer alteragdes revisionais, caso variaveis de

processos nao inteiramente descritas possam ser registradas de forma a robustecer
cada vez mais as instrugdes relativas aos processos.

Em primeiro plano, logo no cabegalho do documento estdo a identificacdo do
documento, com numero, data de emissdo, quem sdo as empresas contratantes e
contratadas, qual € o contrato ou formalizacao de negocio que gerou o documento e a
indicacdo das personalidades que, representando contratada e contratante, uma vez
acordados sobre todos os itens descritos no corpo do SOP, firmam o cabecalho afim de
produzir a fé publica que o documento tera.

O objetivo vem em seguida detalhando a que se refere o documento que
funcionard como um guia operacional para os usuarios dos servigos em suas atividades

de condutoras e de gerenciamento, devidamente acordadas pelas empresas.
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Em casos de contratacdo, por exemplo, de diferentes provedores de transporte
internacional, devera ser mencionada a abrangéncia regional dos servigos tratados no guia
operacional.

Como se trata de um guia operacional, ¢ redigido por um responsavel pelas
operagdes da contratada em comum acordo com o da contratante, alinhando-se,
mutuamente, nas dire¢des a serem posicionadas.

O escopo dos servigos devera estar descrito, nos moldes do que esta no contrato,
originado pelo RFI/RFQ.

Sequencialmente estdo destacadas as responsabilidades de cada um na solicitagao
de apanha de bens, no exterior para que os embarques ocorram.

As condi¢des de execugao incluindo o Incoterm, que pode

ser utilizado, também figuram de forma que nenhuma informag¢ao operacional
critica esteja faltando.

O texto pode indicar que o departamento de compras da contratada ao colocar os
pedidos com os fornecedores, o faz notificando o agente de cargas de sua existéncia,
viabilizando a apanha e a reserva de espago nas embarcacdes relativas aos modais
solicitados para os embarques.

Estando todos em linha os fornecedores, no exterior ja podem se dirigir ao agente
de cargas posicionando-os a respeito da documentagdo de embarque para que a retirada
dos bens ocorra.

Isto se d4 quando importadores operam em consolida¢do de cargas de varios
fornecedores, na mesma localidade, onde o freightforwarder executara a consolidagao das
cargas em um embarque, aéreo, por exemplo.

O contratante dos servigos de “forwarding” pode também alertar o agente de
cargas de que nenhuma carga pode ser aceita por ele, sem a devida comunicacao da area
de compras, evitando surpresas inesperadas.

Ainda que o agente de carga tenha sido copiado, quando da colocagao do pedido,
junto ao fornecedor, o contratante pode determinar que a aprovacdo final da apanha e
embarque seja conduzida por ele.

Esforcos no sentido de evitar duplicagdo de custos, com repetidas apanhas,
inconsisténcias de informagdes na documentacdo ou dados de embarque devem ser
empregados pela equipe de “forwarding”, dai a necessidade de estarem expressos nos
SOPs.

ISSN 2525-2941 — Vol. 7 — n°® 1 — pag. 63-78

76



’,’ REVISTA

Todos os detalhes relativos ao manuseio documental e cumprimento de atos
regulatdrios nos paises de origem e na chegada dos materiais em territorio brasileiro estao
ricamente detalhados, também.

Criticas s3o as informagdes dos contatos das pessoas envolvidas nas operagdes, ai
incluida a cadeia escalar decisoria em casos de impasse na execu¢ao do SOP.

Nestes casos a disponibilidade dos envolvidos ¢ um fator critico de sucesso na
execucgao das operagdes dada a existéncia de fusos horarios.

E muito comum os provedores de servigos internacionais designarem um gerente
lider de conta, encarregado de acompanhar os negécios do cliente, da mesma forma que
a contratante nomear uma pessoa para gerir a relagdo contratual.

Em ambos os casos a descrigdo das responsabilidades de cada um esta clarificada
no SOP, com a finalidade de evitar que limites de autoridade sejam ultrapassados gerando
possiveis decisdes que venham impactar severamente 0s negdocios.

Por 6bvio ¢ entendido que o gerente de contas ndo interfere na atividade
execucional dos servigos internacionais, devendo acompanha-lo e suportar o cliente
enderecando suas necessidades junto ao provedor dos servicos.

E de vital importancia que em existindo alteragdes no SOP que ilustrem ou
detalhem atividades sejam documentadas, enriquecendo a documentagdo, da mesma
forma que em caso de alteragdo procedimental de processos que venha alterar o escopo
dos servicos, no todo, em parte, ou em algum pequeno detalhe que possa modificar o que
esta pactuado, em contrato, a revisdo seja imediatamente negociada, consensada e
registrada, inicialmente em contrato e posteriormente no SOP.

Estando as empresas devidamente alinhadas o SOP ¢ disseminado, nas
organizagdes de forma que os colaboradores possam conhecé-lo a fim de dar inicio a
execugdo dos processos de apanha, consolidacao, embarque, e a entrega da carga nos
terminais de destino, no pais para que possam ser desembaracadas e entregues aos
compradores.

Entregues os materiais importados, seguem-se as atividades de faturamento, caso
o embarque tenha sido contratado com frete a pagar no destino, a apresentagdo das
despesas de desconsolidacdo documental e o processamento de eventuais reclamagoes

que possam surgir do processo.
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CONSIDERACOES FINAIS
Comprar servigos ¢ um desafio, atuar em “procurement” outro, a soma deles da
aos executivos a experiéncia na entrega de valores ao negocio, além da eficiéncia quanto

a execugao dos processos logisticos domésticos ou internacionais.

* Elcio José Sotkiviciene: docente da ATHON Ensino Superior
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