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Criacao de Valor atraves de uma boa pratica de Procurement

O investimento numa boa pratica da funcao Procurement cria valor a 3
niveis:

Promove o reconhecimentos da fungédo — O que contribue definitivamente para
atrair melhores talentos, que por sua vez melhoram os resultados do
Procurement;

Optimiza resultados da Organiza¢géo — Impacto direto ao nivel do bottom line;
Incentiva a inovagéo e a diferenciagédo na Economia — As diferentes propostas

dos fornecedores passam a ser valorizadas pelos seus méritos proprios e néo
exclusivamente pelo relacionamento comercial.
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Boa pratica de Procurement optimiza resultados numa Organizacao

Porque:
A NIVEL OPERACIONAL
« Contribui para evitar rupturas na cadeia de fornecimento;

A NIVEL FINANCEIRO
* Obtem reducao do Custo de aquisicéo e TCO;
« Captura Sinergias;
« Racionaliza as necessidades por consolidacéo;
« Possibilita eficiéncia Fiscal;

A NIVEL ESTRATEGICO

« Abre novos mercados ou novos segmentos do mercado quando actua
como enabler de desenvolvimentos estratégicos atraves de parcerias
com fornecedores;

« Permite colocar os produtos/ servicos da Organizagdo em novos
segmentos target e em novos sectores da economia quando participa
no desenvolvimento do produto negociando as suas varias
componentes, para atingir o preco objetivo, se necessarios com trade-
off de funcionalidades.
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Eixos de atuacao para uma boa pratica de Procurement

1. Mapadas Categorias de Compras

2. Modelo de Compras Unico

3. Estrutura consolidada

4. Sistema Informatico Unico de Compras

5. Sistema Informatico unico de Supply Relationship Management (SRM)

6. RHcom funcdes definidas e com programas de formacao e treino unificados
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1. Mapa de Categoria de Compras

O Atipologia das Categorias de Compras deve ter o menor n°® de niveis
possivel;

U Cada sub-categoria deve ter materialidade no Orgcamento e no Plano Anual de
Compras (PAQC);

O Um negociador tem que poder abarcar os conhecimentos necessarios a
negociacao dos produtos/servi¢cos de uma sub-categoria,

U Cada sub-categoria tem de poder ser planeada em termos de “Impacto nos
Resultados” vs “Risco/ Complexidade de Fornecimento” (Matriz de Kraljic);

O Cada sub-categoria deve ter um “Head-user” e um “Head-buyer” atribuido que

em férum de categoria mantém atualizado especificacdes, Draft contrato e
painel de Fornecedores.
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2. Modelo de Compras Unico

O Identificacdo de quais os tipos de compras que ficam fora do Modelo de
Compras;

O Definicdo de quais os critérios para um processo ser considerado Local/
Simplificado, Nacional e Corportivo;

U Visao “End-to-End” das compras em cada categoria (PAC; Planeamento de
Categoria; Processo de Compra; Monitorizacdo do Contrato);

» Definicdo das guide-lines para elaboracao do PAC, timings e entidades
envolvidas;

» Descricado do Planeamento de Categoria, responsaveis envolvidos,
objectivos, trabalhos a executar e output’s a obter;

» Descricéo do tratamento do Processo de Compra;

» Descricédo da Gestao e Monitorizacao dos Contratos resultante do
Processo de Compra.
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2. Modelo de Compras Unico

Visao “end to end” do Processo de
Compras por Categoria

= Estratégia por categoria de compras
» Planeamento
» Processo de negociacao e compra

» Monitorizagao do consumo e dos
fornecedores

Planeamento Processo de Compra Gestéo e
Monitorizagao

Pedido- " Negociaca . X
Planeamento ‘ UM Operacion g Colocacéo Gestao

Estratégico SRS v alizacéo de Contratos
das das Consultas preparag do - Adiudicacs Contrato Encomenda

Categorias Concurs Concurso 0 o s Monitorizacao
de
0

(eduardo.j.branco@telecom.pt)



3. Estrutura Consolidada

O Tipo de estrutura: Centralizada; Geografica; Descentralizada,;
O Tipo de Organigrama: mais vertical ou mais Flat (# de Niveis hierarquicos);
0 Dependénciadas Compras na Organizagcao Corporativa;

O Tipo de Organizacéao: Staff; Linha; Autbnoma; TESCM.
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4. Sistema de compras unico (Critérios para a selecao)

Gestao das Compras Locais, Compras Nacionais e Compras Corporativas;

Visao integrada de todo o processo de Compra (pedido de compra;

negociacao; contrato; ordem de adjudicacéo; gestao do contrato);

Controlo e Gestao de KPI’'s e Cronogramas

Possibilidade de ligagao com o/ os ERP’s da Empresa;

Ser “user friendly” para negociadores e fornecedores;

Workflow flexivel de todo o Processo de Compra (privilegiando o processo

electrénico sem estar limitado a esse tipo de processo; Processo com

fornecedor unico; Concurso por convite; Concurso por publicagcdo no SRM,

etc);

Interface web com os fornecedores;

Diferentes métodos de negociacdo (nomeadamente targets e leildes

eletronicos (direto e reverso) com e sem coeficientes descricionarios);

0 Monitorizagao “on-line” do processo de negocicao;

O Arquivo de toda ainformacao/ documentacéo gerada em todas as fases do
processo;

U Total transparéncia e isengéo no processo de negociacdo e na comunicacao

com os fornecedores.
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5. SRM Unico (6tica de modelo sustentavel)

Sistema de relacdo com fornecedores fechado a empresa ou tipo
comunidade;

Priviligear o alinhamento aos principios éticos, ambientais e laborais da
empresa,;

Andlise regular dos indicadores de sustentabilidade dos fornecedores;
Avaliacado sistemética do grau de cumprimento dos contratos e respetiva
performance;

Incentivar a melhoria da performace dos Fornecedores, em termos de
sustentabilidade e em termos de performance do produto/ servico;
Informacéao pro-ativa aos fornecedores sobre os processos abertos nas
categorias de compra em que estao inscritos;

Self-provisioning dos dados de cada fornecedor por interface web através de
Portal dedicado;

Fee de participacdo no sistema compativel com o valor do fornecimento;
Garantia de retorno do fee de participacao no sistema.
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6. RH com funcdes definidas e com formacéao e treino unificados

Equipa composta por um “blend” de: Membros que existam na organizagcéao
com competéncias especificas em determinada categoria (sub-Categorias);
Membros recrutados diretamente das Universidades de Gestao e Engenharia;
Membros recrutados de outras companhias lideres de mercado com
competéncias especificas em determinada categoria (sub-Categorias).
Classificacao dos profissionais das compras de acordo com as seguintes 4
funcdes:

% Técnico Administrativo de Compras;
Negociador;
Negociador Sénior;
Negociador Estratégico/ Manager.
Necessidade de desenvolver um Mapa de Conteudos Unico, com o detalhe
dos varios topicos e sub-topicos a abordar na formacao aos profissionais das
compras;
Necessidade de criar Modulos Coerentes a partir dos varios topicos do Mapa
de Conteudos;
Agrupamento dos varios Topicos do mapa de conteaddos em Modulos
Coerentes;
Necessidade de se criarem Ciclos de Formacéo, adaptados ao desempenho
das 4 Funcdes dos profissionais das compras, a partir dos Médulos criados.
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