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A Teoria do Triangulo de Compras tem o objetivo de apresentar de forma objetiva, simples e didatica o fluxo estratégico
(Strategic Sourcing) do processo de compra. Sdo 9 pontos de atendimento divididos em 3 mddulos; inteligéncia,

negociacdo e resultado.

ETAPA 2 — NEGOCIAGAO ETAPA 3 - RESULTADO

ETAPA 1 - INTELIGENCIA

Etapa 1 — Inteligéncia
1-) Formalizagdes e compliance
2-) Pesquisa e relacionamento
3-) Estratégia de atuacdo e negocia¢Oes
Etapa 2 — Negociagao
1-) RFP/ RFI
2-) Processo/ formalizacdo
3-) Pedido de compra
Etapa 3 - Resultado
1-) Transparéncia e informacgao
2-) Relatério de Saving

3-) Rastreabilidade



O modelo proposto sintetiza os conceitos de estratégia no departamento de Compras e tem a finalidade de ser o ponto

de referéncia tedrico para que o profissional desenvolva um trabalho organizado, objetivo e eficiente.

Formaliza¢g6es e compliance — independente da origem do processo; requisicdo de compra pontual, necessidade de
desenvolvimento de projeto, abastecimento vinculado a programacao, suprimento de estoques ou solicitacdo de pesquisa

no mercado é necessario que o processo esteja formalizado conforme compliance e politicas da empresa/ departamento.

Ponto de atencdo: o Departamento de Compras deve ao maximo eliminar a execugdo de qualquer agdo (mesmo

simples abordagem no mercado) sem as devidas formalizagdes/ aprovagoes.
Ganhos: garantia do processo, formalizacdo, rastreabilidade e possibilidade de mensurar o trabalho executado.

Observacdo: sempre que o departamento de Compras acionar o mercado na inten¢do de pesquisa é necessario
deixar claro tal caracteristica desde o inicio do processo visando protecao daimagem da empresa, respeito a todos

envolvidos e efetivar profissionalismo dos compradores.

Observacao 2: uma das habilidades fundamentais do comprador é intermediar interesses, assim ele precisa atuar
com critério visando identificar desiquilibrios entre a solicitacdo do usuario e a realidade da empresa (é sempre

necessario realizar analise critica de todas as solicitacGes).

Pesquisa e relacionamento — para cada novo processo é necessario analisar os impactos diretos e indiretos no core da
empresa, analisar riscos, aplicar relacionamento visando identificar boas praticas dentro da corporacdo e no mercado,
realizar um check geral 3602 com objetivo de estabelecer strategic sourcing, ou seja, entender a importancia do processo

e aplicar inteligéncia e energia proporcional.

Ponto de atencdo: avancar ou recuar as estratégias conforme complexibilidade e importdncia da demanda (apesar

de parecer obvio é necessdrio ratificar a importancia em manter o foco nos processos mais importantes, é comum

que as particularidades do dia a dia nos atrapalhar nesse conceito).

Ganhos: maxibilizar os resultados financeiros, proporcionar exceléncia no atendimento, prover relacionamento,
executar atuacdo profissional, manter e aperfeicoar a qualidade do produto ou servico e prover sinergia de todos

os envolvidos com o processo.

Estratégia de atuacdo e negociagdes — apds analise das caracteristicas gerais do processo e conclusdo dos resultados a
serem obtidos é necessario realizar estudo das estratégias de abordagem junto ao mercado, dessa forma alguns pontos

gue devem ser considerados:

1- Existe conex3do do usudrio com algum fornecedor? E estratégico e viavel eliminar essa conexdo?

2- Quais os fornecedores selecionados para participar da cotag¢do e quais os critérios de sele¢cdo adotados?
3- Apresentar cronograma coerente do processo até a data de divulgacao do resultado

4- Quantas rodadas de negocia¢do sera adotado para a demanda?

5- Quais os critérios de avaliagdo?



Ponto de atencdo: o desenho da estratégia é o ponto referencial que marca a finalizagdo da pesquisa para o

acionamento do mercado (RFP/ RFI)

Ganhos: organizagao, transparéncia, garantia do processo, eficiéncia e maxima atuagao na negociagao.

Observacdo: caso necessario deve aplicar demais verificacdes no qual fica a critério do profissional de Compras

envolvido diretamente no processo

RFP ou RFI — o documento Request for Proposal e Request for Information consolidam todo o trabalho de pesquisa
realizada pelo profissional, organiza e centraliza em um documento padronizado que sera o ponto de contato oficial com
o mercado. As empresas adotam modelos de RFP distintos conforme necessidade e complexibilidade do processo porém

o conceito é o mesmo.

Ponto de atencdo: o documento deve ser completo porém racional, ndo exagerar nas informacgGes e nimero de

paginas, necessario ser objetivo garantindo o trabalho conforme praticas de mercado.

Ganhos: transparéncia, garantia de atuagdo de acordo com as praticas do mercado, condi¢cGes iguais para todos
os fornecedores, organizacdo, custo, qualidade e demonstracdo de atuacdo com profissionalismo para

administracdo da empresa, mercado e fornecedores.

Processo/ formalizagdo — todos os documentos de pesquisa e desenvolvimento, a RFP ou RFI, orcamentos, e respectivas
planilhas de apresentagdao do processo devem estar controladas e organizadas de forma ldgica e racional visando o

cumprimento do processo e independente se é por midia ou impresso.

Ponto de atencdo: é necessario desenvolver um sistema de arquivo (midia ou impresso) que seja de entendimento

comum e de facil localizagdo em momento de urgéncia.

Ganhos: garantia do cumprimento de todas as etapas dos procedimentos de Compras/ Financeiro, transparéncia

do processo, identificacdo e rastreabilidade.

Observacdo: a RFP e RFI formaliza para o mercado a intencdo de compra da empresa, transfere o status do

processo de estudo interno para algo oficial junto aos participantes.

Pedido de compra — uma etapa aparentemente simples porém de fundamental importéancia para boa finalizagdo do
processo. O pedido de compra é o documento que formaliza toda negociacdo; desde a descricdo e detalhamento técnico
do material ou servico, quantidades, unidades, forma de embalagens, cuidados especiais, precos, moeda (Ddlar, Real,
Euro etc), impostos, condi¢gdes de entrega, forma de faturamento, locais de entrega, observacGes de restricdo de datas e

horarios de recebimento entre outras informagdes.



Ponto de atencdo: Geralmente estd no pedido de compra a origem de todos os problemas de faturamento e

entrega que dificultam muito a correta finalizagdo do processo acarretando as paraliza¢Ges de trabalho do dia a dia do

profissional de compras que poderia estar focado em outras negociacdes e novos savings.

Ganhos: o Pedido de Compra representa uma formalizag¢ao oficial e um compromisso legal entre as partes, dessa

forma caso necessario é o documento base para qualquer acionamento judicial.

Observacdo: sempre insira no pedido de compra (PO = Purchase Order) o maximo de informagGes necessdrias
para o correto entendimento da empresa vendedora, se for preciso mande anexos, informacdes técnicas, datas,

prazos e numeros corretos. Na PO é necessario se resguardar de qualquer informac¢do desencontrada.

Observacdo 2: no momento de emissao do pedido de compra é necessdrio avaliar a necessidade de elaboracao
de contrato, dessa forma é responsabilidade do comprador estar ciente das politicas de risco do departamento

Juridico para que acione os mesmos para elaboracgdo, revisao, assinatura e controle de contratos.

Transparéncia e informagdo — o processo de compra desenvolvido com as melhores praticas devem garantir que todos
os fornecedores tenham as mesmas oportunidades, assim a atuagdo direta e transparente dos profissionais de compra é

fundamental (se o vendedor/ concorrente X perdeu é necessario que se exponha essa informacdo de forma direta,

objetiva e honesta)

Ponto de atencdo: a mais importante caracteristica que deve ser observada em um comprador é a conduta, a

maneira de inserir as informacdes, a seguranca no posicionamento junto aos fornecedores, conduta junto aos processos

sigilosos, além de administrar com resiliéncia a pressao dos fornecedores, clientes internos e gestores.

Ganhos: profissionalismo, aplicagdo de boas praticas de mercado e transparéncia

Observacao: a abertura especifica de informag6es do processo para os fornecedores é uma situagdo que deve ser
alinhada previamente com as liderancas do departamento de Compras, deve estar claro para todo o time as

recomendacdes adotadas, abaixo seguem algumas orientagdes:

Abertura dos fornecedores para cliente interno apenas quando for estratégico
Abertura dos concorrentes para os participantes do BID n3o é saudavel em quase nenhuma situagio
Informagdo do vencedor do BID para os demais participantes apenas em situacdes estratégicas
Informacgdo de classificagdo — recomendavel — oportunidade do sim, oportunidade do fornecedor melhorar na
fornecedor melhorar préxima cotagdo
Informacdo de prego final n3o recomendavel

Observacao 2: durante o processo de compra tente manter padronizado as oportunidades para todos os
fornecedores, dessa forma se postergou prazo para um fornecedor, realize para todos, se realizou avaliacado especifica de

um, realize para todos com os mesmos padrdes de exigéncia.



Relatério saving — o saving, resultado ou economia é o indice/nimero mais importante do departamento de Compras.
Tanto o desempenho coletivo como individual deve ser mensurado e atualizado com muito dinamismo visando a

informacao on time.

Ponto de atencdo: o departamento de Compras deve ter adotado uma metodologia padrdo para apuracao do

saving pré acordada com os gestores e area Financeira (vide exemplos na matéria saving)
Ganhos: andlise e acompanhamento do desempenho e resultado do departamento e dos compradores, ganhos

para companhia e visibilidade.

Rastreabilidade — o ponto final do processo de compra é o arquivo (digital ou fisico) porém é fundamental que haja
garantia da rastreabilidade, para isso todos os processos devem ser identificados de forma pratica e racional permitido

rastreabilidade e facil localizagdo em momentos de urgéncia.

Ponto de atencdo: muitas vezes o pedido de levantamento do histdrico de um processo é acompanhado de muita

tensdo pois pode ser proveniente de uma auditoria, do questionamento de preco, duvida de algum ponto do processo etc

assim a aplicacdo de um método racional e rapido pode auxiliar muito no momento em que mais precisar.

Ganhos: rastreabilidade, desempenho, adequacgdes e garantia do processo.



