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Apêndice I 
Relação de entrevistados 
 
 

Cargo Número Tempo na área (anos) 
Gerente 1 10 
Gerente 1 15 
Gerente Setorial / Coordenador 1 1,5 
Gerente Setorial / Coordenador 1 5 
Gerente Setorial / Coordenador 2 6 
Gerente Setorial / Coordenador 1 20 
Engenheiro 1 6 
Engenheiro 1 13 
Técnico de suprimento 2 2 
Técnico de suprimento 1 10 
Técnico de suprimento 1 13 
Técnico de suprimento 3 17 
Técnico de suprimento 1 32 
Técnico de Manutenção 1 28 
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Apêndice II 
Questionário aplicado nas entrevistas 
 

Identificação do questionário: 

Data: _______________   Hora: _________________________ 

Nº do questionário: _______ 

Lotação do respondente: _____________________________________________ 

Atividade desempenhada: ____________________________________________ 

Tempo de trabalho na atividade: _______________________________________ 

Visão: (    ) Gerencial (Gerente/Coordenador) (    ) Operacional (Supervisor/Executante) 

 

As perguntas apresentadas têm como foco o suprimento de material de 

rotina e, no caso de compra, que estejam envolvidos apenas os órgãos RLAM e a 

RNNE. É de grande importância que cada uma das questões seja comentada 

e exemplificada.  

 

Código de respostas: 

 
 

Discordo totalmente  Não concordo nem 
discordo 

 
 

Discordo em parte  Concordo em parte 

 
 

  Concordo totalmente 

 
 

1) A função compra realiza suas atividades com o objetivo de dar suporte às 

necessidades operacionais. Tais atividades podem ser exemplificadas por: compra 

de materiais, sobressalentes, itens de reparo e manutenção; transferência de 

materiais de e para outras unidades operacionais; recebimento de materiais, 

estocagem de materiais, entrega/ distribuição de materiais aos usuários finais; 

suporte à engenharia no desenvolvimento de novos produtos e soluções técnicas. 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

1 2 3 4 5 

1 

2 

3

5

4
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2) A função compra gerencia o processo de compra de forma eficaz e 

eficiente. Para aferir os resultados são acompanhados indicadores de eficiência e 

eficácia e definidas ações corretivas, caso sejam identificados desvios com relação 

às metas. 

 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

3) A função compra gerencia a base de suprimento, ou seja, seleciona, 

desenvolve e mantém o fornecimento de materiais capaz de proporcionar 

vantagem competitiva no custo do produto, qualidade, tecnologia, entrega ou 

desenvolvimento de um novo produto. Para isso, a função compra mantém-se 

informada das condições de mercado. 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

4) A função compra desenvolve um forte relacionamento com outros grupos 

funcionais, incluindo comercialização, produção, manutenção, engenharia, 

tecnologia e finanças. 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 
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5) A função compra desenvolve estratégias de compra integradas que dão 

suporte às estratégias da organização. Para isso, o plano estratégico da companhia 

é desdobrado no nível tático e operacional da função compra. 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

6) A função compra suporta os objetivos e metas organizacionais e é 

reconhecida como um recurso estratégico para obtenção de vantagem competitiva. 

 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

7) O gerenciamento do processo de compra tem como foco a redução 

dos custos de processamento da compra e procedimentos administrativos. 

Para isso são adotadas ações, dentre outras, que visam a: encorajar a aquisição 

direta pelo usuário fora de contratos; padronizar materiais; consolidar solicitações 

de compras de diversos usuários; contratar  materiais em consignação; prever 

estoque de material no fornecedor; realizar compra através da Internet; utilizar 

cartão de crédito para pagamento de compra de material. 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 
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8) O gerenciamento do processo de compra tem como uma de suas 

metas a eliminação da complexidade. Para isso são adotadas ações, dentre 

outras, que visam a: simplificar as solicitações de compra e pagamento; encorajar 

a aquisição direta pelo usuário fora de contratos; utilizar EDI; realizar compra 

através de catálogo do fornecedor; realizar compra através da Internet; utilizar 

cartão de crédito para pagamento de compra de material. 

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

9) O gerenciamento do processo de compra tem como uma de suas metas a 

melhoria da eficácia do processo. Para isso são adotadas ações, dentre outras, 

que visam a: simplificar as solicitações de compra e pagamento; encorajar a 

aquisição direta pelo usuário fora de contratos; padronizar materiais; consolidar 

solicitações de compras de diversos usuários; utilizar EDI; comprar através da 

Internet; utilizar cartão de crédito para pagamento de compra de material.  

 

 

(Na sua visão, o que pode ser considerado uma boa prática e o que pode 

ser melhorado). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

10) O tipo de relacionamento mantido com os fornecedores é do tipo que 

existe pouco envolvimento do comprador com o fornecedor, sendo estabelecida 

troca de informações contratuais suficientes para que a transação ocorra. 

 

 

 

(Citar exemplos em que ocorre esta prática, caso existam). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 
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11) O tipo de relacionamento mantido com os fornecedores é do tipo em que 

o comprador e o fornecedor trabalham juntos para obterem redução de custos e 

maior funcionalidade do produto, compartilhando riscos e dividindo os ganhos 

obtidos. 

 

 

 

(Citar exemplos em que ocorre esta prática, caso existam). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

12) A definição de qual organização de compras, local ou central, deverá comprar 

um determinado item é função da “criticidade” do item com relação ao impacto 

financeiro, operacional ou SMS e da complexidade do mercado. 

 

 

 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

13) A seleção da melhor proposta de fornecimento utiliza critérios 

específicos para o tipo ou classificação do material, além dos critérios clássicos de 

preço, prazo e qualidade, como: consumo de energia, aspectos ambientais, vida 

útil do equipamento, reputação/desempenho do fornecedor. 

 

 

 

(Citar exemplos em que ocorre esta prática, caso existam). 

Comentários:__________________________________________________

__________________________________________________________________ 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 
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Apêndice III 
Tabulação dos resultados das entrevistas 

 

 

Comentários referentes à questão nº 1: 

A função compra realiza suas atividades com o objetivo de dar suporte às 

necessidades operacionais. Tais atividades podem ser exemplificadas por: 

compra de materiais, sobressalentes, itens de reparo e manutenção; transferência 

de materiais de e para outras unidades operacionais; recebimento de materiais, 

estocagem de materiais, entrega/ distribuição de materiais aos usuários finais; 

suporte à engenharia no desenvolvimento de novos produtos e soluções técnicas. 

Gerencial: 

 Implantação dos contratos globais para itens de consumo rotineiro 

(material de escritório, parafusos, fardamento, etc.). 

 Relacionamento/troca de informações entre solicitante do material e 

cliente (gestão do processo). 

 Não há participação no desenvolvimento de novos produtos e 

soluções técnicas. Talvez, mesmo por conta das características do 

nosso processo produtivo, a especialização técnica necessária para 

entender o processo faz com que as trocas de informações 

relacionadas a desempenho técnico e seleção de fornecedores sejam 

restritas. 

Operacional: 

 A descrição/especificação feita pelo usuário não contempla e/ou é 

clara – pontos soltos podem trazer materiais que não atendem às 

necessidades. 

 Conquista recente do prêmio de padronização. Não é nota cinco 

porque sempre há algo para melhorar. Está em andamento trabalho 

de padronização e contratação de sobressalentes de bombas e 

compressores. Há necessidade de mais contratos. 

 Compra e desde a IN até entregar o material. 
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 Os contratos longo prazo e itens de consumo intensivo são boas 

práticas (juntas, parafusos, conexões). O limite de compras urgentes 

no mercado local ainda é muito pequeno. 

 

Comentários referentes à questão nº 2: 

A função compra gerencia o processo de compra de forma eficaz e eficiente. 

Para aferir os resultados são acompanhados indicadores de eficiência e eficácia 

e definidas ações corretivas, caso sejam identificados desvios com relação às 

metas. 

Gerencial: 

 É necessário correto acompanhamento dos indicadores de 

atendimento, não raro nos deparamos com compras que se arrastam 

muito além do desejado pelo demandante. Nesses casos é necessário 

um entendimento de comprador, fornecedores e solicitantes para 

encontrar os caminhos para aquele caso específico. 

 Após a implantação do SAP R/3, houve uma carência de indicadores 

de acompanhamento que só agora estão começando a serem 

medidos. Não existem indicadores para acompanhamento referente à 

criticidade dos itens. 

 Nos processos de emergência não temos um acompanhamento do 

desenrolar da compra. 

 Acredito que o processo possa ser melhorado, principalmente, 

através da melhoria da capacitação dos supridores para que os 

mesmos efetuem análises mais abrangentes de opções, alternativas 

etc. Desconheço a existência de indicadores. 

Operacional: 

 Alguma coisa ainda peca com relação ao cumprimento do prazo – 

falta pró-atividade em diligenciar entrega de materiais. A Petrobras 

criou exigências que o mercado não atende. Boa prática = reunião de 

análise da prestação de serviço com a RNNE. 

 Falha nos indicadores com relação a definição de metas quando 

comparadas com as necessidades (RNNE). 

 A percepção no que diz respeito a diligenciar, é que não existe um 

grupo específico para desenvolver a atividade. Provável que a 
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redução do nível de “diligenciamento” seja o aumento do número de 

itens comprados. Temos um dilema: as necessidades e as exigências  

estão aumentando e os prazos, que precisavam diminuir, estão 

aumentando. 

Comentários referentes à questão nº 3: 

A função compra gerencia a base de suprimento, ou seja, seleciona, 

desenvolve e mantém o fornecimento de materiais capazes de proporcionar 

vantagem competitiva no custo do produto, qualidade, tecnologia, entrega ou 

desenvolvimento de um novo produto. Para isso, a função compra mantém-se 

informada das condições de mercado. 

Gerencial: 

 Aqui temos uma lacuna grande, pois invariavelmente a área de 

compras deixa por conta do solicitante de materiais a definição sobre 

se os preços obtidos no mercado são compatíveis com a realidade e 

não são excessivos. 

 Não vejo essa visão sistêmica. Não tenho conhecimento de análises 

visando obter vantagem competitiva em materiais, suprir o que é 

solicitado. 

 O estabelecimento de contratos com fabricantes proporciona 

sobressalentes de alto valor agregado para a atividade de 

manutenção. 

 Os processos de compra são feitos pelo critério de menor preço, o 

que não leva em consideração a qualidade dos produtos e a 

capacidade de entrega, etc. Seria importante criar uma forma para 

incluir esses critérios durante a seleção de propostas e fornecedores. 

Operacional: 

 É comum visita de fornecedores diretamente aos usuários para 

apresentação de novos produtos. Nem sempre isso é eficaz para 

ambas as partes. Seria interessante uma centralização e 

direcionamento via área de compras tanto para atualização 

tecnológica quanto para identificação de demandas dos fornecedores 

pela apresentação de seus produtos. 
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 Compras de várias maneiras AFMG, compras centralizadas. 

Inspeção tipo C para muitos itens dificulta a atividade de compra 

devido a elevação de preços. Custo está com grande enfoque. 

 A partir do momento que existe licitação existe redução de custo. 

Informações sobre o mercado têm sido passadas, mas não em tempo 

hábil para que sejam tomadas providências. Existe preocupação com 

condições de mercado. 

 Área de compra tem sido observada e tem buscado a competitividade 

– mudança de comportamento após a queda do monopólio. 

Comentários referentes à questão nº 4: 

A função compra desenvolve um forte relacionamento com outros grupos 

funcionais, incluindo comercialização, produção, manutenção, engenharia, 

tecnologia e finanças. 

Gerencial: 

 Isso realmente precisa ser melhorado com reuniões sistemáticas com 

os principais requisitantes de materiais. Recomendo começar pelas 

compras de materiais de equipamentos dinâmicos. 

 A participação e o envolvimento da parte de compras têm 

aumentado. Há um relacionamento mais próximo no planejamento e 

gerenciamento de necessidades de paradas para manutenção e 

investimentos. A aproximação com as necessidades de rotina existe, 

mas precisa de maior incremento. 

 O desenvolvimento de parcerias entre RNNE/BS/SSU, 

RLAM/SOP/SU e RLAM/MI/ED tem proporcionado a redução do 

número de contratos de fornecimento de material com ganhos para 

Petrobras. 

 Discordo com relação a Tecnologia e Informação. 

 Entendo ser a área de Materiais muito atuante, buscando atender às 

necessidades do demandador. Encontra-se por vezes limitada a sua 

atuação por aspectos legais. Na RLAM temos excelente exemplo de 

trabalho em parceria na atividade de manutenção industrial que é o 

projeto de qualificação de sobressalentes da área de mecânica. 

Relevante atuação tem ocorrido durante aquisições para paradas 

programadas de manutenção. 
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Operacional: 

 Ponto forte: trâmite e acompanhamento de pareceres técnicos. 

 Material padronizado não requer interação, mas existe interação nos 

demais casos – PATEC, alternativa de material, novos fornecedores. 

 Necessidade de envolvimento da RNNE com o usuário para que este 

conheça o processo de compra. O relacionamento interno à Rlam 

depende da forma de trabalhar de cada um. 

 Orientação ao usuário para compras de emergência (ponto positivo). 

 Apesar da melhora nos últimos tempos, ainda precisamos melhorar a 

integração usuário/comprador/fornecedor. 

Comentários referentes à questão nº 5:  

A função compra desenvolve estratégias de compra integradas que dão 

suporte às estratégias da organização. Para isso, o plano estratégico da 

companhia é desdobrado no nível tático e operacional da função compra. 

Gerencial: 

 Necessário atuar com mais firmeza com o mercado não aceitando a 

escalada de preços. 

 O setor de compras não participa do nosso processo de 

planejamento. 

 Existem índices de controle entre a atividade de manutenção e de 

compras para avaliar o desempenho do processo. 

 Há o desenvolvimento de estratégias corporativas e locais, 

geralmente, traduzidas em contratos de fornecimento global e 

desenvolvimento de processos de compras. Na Rlam, ações da 

gerência de suprimento são feitas através de planejamento anual para 

atendimento de eventos. 

Operacional: 

 As boas práticas são as compras de equipamentos críticos pela 

PETROBRAS  para montagem das unidades da Carteira de Gasolina 

e Diesel, bem como a compra de chapas de aços especiais para 

montagem das mesma unidades. 

 Dificuldades com prazos estabelecidos no planejamento. 

DBD
PUC-Rio - Certificação Digital Nº 0612521/CA



 

 

 
108

 

 

 Planejamento de compras estratégicas e centralizadas são feitos com 

a participação de compras. Ponto de melhoria: compra de várias 

unidades deveria ser solicitada da mesma forma. 

Comentários referentes à questão nº 6: 

A função compra suporta os objetivos e metas organizacionais e é 

reconhecida como um recurso estratégico para obtenção de vantagem 

competitiva. 

Gerencial: 

 No nível gerencial, a gestão de materiais e de compras é reconhecida 

como um fator importante de vantagem e um dos gargalos para o 

crescimento da empresa devido ao crescimento do setor petróleo e 

do país. Contudo, isso não é claro para os executantes. 

Operacional: 

 Não é bem o caso de obter vantagem competitiva. Espera-se que a 

função compra proporcione agilidade. Estamos falando de 

manutenção, continuidade operacional e montagem de pequenos 

projetos de melhorias. 

 Consolidação de solicitações é uma forma de obter vantagem, mas 

traz dificuldade na emissão de PATEC. 

 Material não é problema para atingir as metas, apesar das 

dificuldades e deficiências do processo. 

Comentários referentes à questão nº7: 

O gerenciamento do processo de compra tem como foco a redução dos 

custos de processamento da compra e procedimentos administrativos. Para isso 

são adotadas ações, dentre outras, que visam a: encorajar a aquisição direta pelo 

usuário fora de contratos; padronizar materiais; consolidar solicitações de 

compras de diversos usuários; contratação com materiais em consignação; 

estoque de material no fornecedor; compra através da Internet; utiliza cartão de 

crédito para pagamento de compra de material. 

Gerencial: 

 Tudo bem! Mas isso não é tudo. É necessário focar o custo pela falta 

do material e, portanto, focar a celeridade do processo, sem deixar de 

lado as questões legais e de competitividade. 
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 Ponto de melhoria: participar dos planejamentos dos setores, visando 

a reduzir o número de compras de emergência, que possuem um 

maior custo. 

 Para os itens não estratégicos, há o desenvolvimento de contratos 

globais, utilização do EBP. Para itens não estratégicos, mas com 

mercado complexo, tem muita compra “spot” que precisa ser 

avaliada e enquadrada em outra estratégia. 

Operacional: 

 Necessidade de ampliar e cuidar/melhorar a questão de renovação de 

contratos. 

 A auto-compra está bloqueada. A consolidação traz ganhos, mas são 

enfrentadas dificuldades com os usuários (não aceitam). Nunca 

consegui um VMI. Feitas tentativas de consolidação de materiais de 

um mesmo usuário 

 Após o SAP R/3, houve um aumento do custo de processamento. O 

usuário não tem poder para comprar. Percebem-se ganhos para 

situações emergenciais quando o material é comprado diretamente 

pelo usuário.. 

 Apesar de os avanços tecnológicos oriundos da implantação de um 

portal eletrônico de compras e um sistema de gestão integrado, ainda 

existem muitos procedimentos administrativos que encarecem e 

contribuem para a falta de agilidade. 

Comentários referentes à questão nº 8: 

O gerenciamento do processo de compra tem como uma de suas metas 

a eliminação da complexidade. Para isso são adotadas ações, dentre 

outras, que visam a: simplificar as solicitações de compra e pagamento; 

encorajar a aquisição direta pelo usuário fora de contratos; utilizar 

EDI; comprar através de catálogo do fornecedor; comprar através da 

Internet; utilizar cartão de crédito para pagamento de compra de 

material. 

Gerencial: 

 Acontece com os itens não estratégicos, com baixa complexidade de 

mercado. Isso não acontece para, por exemplo, sobressalentes de 

alguns equipamentos (bombas, compressores e turbinas). Neste 
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sentido, está se estruturando um trabalho que deve ter continuidade. 

O processo de compra “spot” é, por necessidade legal, complexo. 

 Para os contratos globais a simplificação e agilidade são alcançadas, 

porém para compras fora deste tipo de modalidade os prazos e 

agilidade são sofríveis. 

 Ponto de melhoria: diminuição das barreiras internas (inspeções, 

etc.). 

Operacional: 

 São boas práticas os contratos que permitem instalações dos 

fornecedores próximo aos usuários dentro das instalações da unidade 

de negócio para itens de elevada demanda : uniformes, EPIs, 

rolamentos, materiais de escritório, juntas de vedação. Poderia 

melhorar com itens de parafusos e porcas, conexões e válvulas de 

pequeno diâmetro. 

 Não sei como o prestador de serviço está atuando nesta questão. 

Atuação como facilidade para emissão de RC com qualidade. 

Tendência de flexibilização do processo. 

 Usuários reclamam da utilização do EDI – acompanhamento da 

entrega recebimento do pedido pelo fornecedor. Catálogo com 

fotografias melhorou a utilização. 

 Haverá ganho de redução da complexidade  - lista de fornecedores 

qualificados para fornecimento (complementação de materiais na 

fase de execução do projeto). Falta interesse do usuário em participar 

do processo de compra. 

 Entendo que a palavra correta seria efetividade, uma vez que, a 

mesma significa a junção entre a eficácia e eficiência, conforme foi 

abordado na questão 2. 

 Os processos de compras ainda possuem complexidade em virtude 

do que foi abordado na questão nº6 (muitos procedimentos 

administrativos). 
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Comentários referentes à questão nº 9: 

O gerenciamento do processo de compra tem como uma de suas metas 

a melhoria da eficácia do processo. Para isso são adotadas ações, 

dentre outras, que visam a: simplificar as solicitações de compra e 

pagamento; encorajar a aquisição direta pelo usuário fora de 

contratos; padronizar materiais; consolidar solicitações de compras de 

diversos usuários; utilizar EDI; realizar compra através da Internet; 

utilizar cartão de crédito para pagamento de compra de material. 

Gerencial: 

 Ponto para melhoria – melhoria no atendimento de prazo. 

 Os processos de compras de itens simples são mais eficazes que os 

estratégicos. Contudo, para os não estratégicos que as compras são 

irregulares, e por isso não há contrato global, a preocupação parece 

ser mais em atender requisitos legais e normativos da Empresa do 

que a busca pela eficácia do processo. 

Operacional: 

 A duplicidade de NM dificulta identificar o material no estoque – 

necessidade de saneamento. Dificulta, também, a consolidação de 

compra. Estimado em 30% a duplicidade dos itens. Ponto com maior 

potencial de ganho. NM sem movimentação é vendido como sucata 

podendo ter sido usado, se identificado. 

 Trabalhando forte na linha de padronização com formação de grupos 

diversos especializados (pode melhorar). 

 Isso é devido ao resultado do item 8. 

Comentários referentes à questão nº 10: 

O tipo de relacionamento mantido com os fornecedores é do tipo que 

existe pouco envolvimento do comprador com o fornecedor, sendo 

estabelecida troca de informações contratuais suficientes para que a 

transação ocorra. 

Gerencial: 

 Para os itens não estratégicos, o principal requisito é o preço, sendo 

outras variáveis, como qualidade e desempenho de entrega pouco 

avaliados. 
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 Não tenho conhecimento do relacionamento entre comprador-

fornecedor. 

Operacional: 

 Nos casos em que isso é verdadeiro, recorre-se à padronização – 

exemplo : válvulas, tubos e conexões. São boas práticas. Não é o 

caso de itens de reposição comprados com desenhos. Nesses casos, 

os usuários são envolvidos constantemente, mesmo antes do parecer 

técnico. 

 São importantes visitas aos fornecedores para itens de parada. 

Precisa melhorar, também, quanto ao prazo de fornecimento. 

 O órgão de compra tem realizado negociações, contatos em visitas às 

fábricas – freqüente em RQT. Aumento do nível de inspeções tem 

refletido no aumento da qualidade. Contatos sob aspectos de 

transporte que têm provocado perda de qualidade – ponto para 

melhoria. 

 Observa-se um relacionamento mais próximo com os fornecedores 

devido a dificuldade de atendimento ao requisitado. Com a inclusão 

da inspeção tipo C foi criada uma necessidade de maior 

envolvimento. 

Comentários referentes à questão nº 11: 

O tipo de relacionamento mantido com os fornecedores é do tipo em que 

o comprador e o fornecedor trabalham juntos para obterem redução de 

custos e maior funcionalidade do produto, compartilhado riscos e 

dividindo os ganhos obtidos. 

Gerencial: 

 A maioria dos contatos da RLAM/EM com fornecedores tem 

iniciativa externa para apresentação de produtos. Não temos muitos 

casos de soluções conjuntas. O SU não participa do processo. 

 Desenvolvimento de contratos globais incorporando produtos que 

atendem às necessidades do cliente. 

 Vale o mesmo comentário que o item 10 - Para os itens não 

estratégicos, o principal requisito é o preço, sendo outras variáveis, 

como qualidade e desempenho de entrega pouco avaliados. 

Operacional: 
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 Na época da nacionalização existiu bastante. Hoje, quando há 

necessidade de desenvolvimento de material ou fornecedor 

exclusivo, encontramos resistência dos fornecedores para esse tipo 

de relação. 

 A preocupação com preço/custo (falando de negociação) é do 

prestador de serviço. Trabalhar melhor a análise de preço – banco de 

dados – justificativas do fornecedor. 

 Existe negociação de custo. Não existe trabalho de divulgação de 

novos produtos, participação em feiras. Há compartilhamento de 

risco para produtos estratégicos. 

 Vejo como casos isolados como o fornecimento de purgadores e 

padronização de juntas de vedação, 

Comentários referentes à questão nº 12: 

A definição de qual organização de compras, local ou central, deverá 

comprar um determinado item é função da criticidade do item com 

relação ao impacto financeiro, operacional ou SMS e da complexidade 

do mercado. 

Gerencial: 

 Há regras claras para encaminhamento das requisições de compra 

para os devidos órgãos executarem a compra. 

 Isto é decidido pelo SOP/SU 

Operacional: 

 É função da criticidade em relação ao impacto operacional e/ou SMS 

e da complexidade do mercado. 

 Existe critério definido, mas o resultado não atende às necessidades 

da RLAM. Aspectos da compra centralizada têm que ser melhorado 

– prazo para colocação da compra, flexibilidade etc. 

 O valor da compra é observado fortemente. Operação e investimento 

com valores distintos. Na maioria dos casos de material complexo o 

valor é alto. Material importado vai para Materiais ou RSPS. 

 A Sede compra os itens de maior criticidade com relação à 

complexidade do material na qual é requerido maior número/grau de 

informação. Entretanto, itens que precisam de maior envolvimento 

do usuário é mais fácil comprar na RNNE. A definição é mais uma 
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forma de organizar o trabalho dentro da estrutura do que necessidade 

do processo. 

Comentários referentes à questão nº 13: 

A seleção da melhor proposta de fornecimento utiliza critérios 

específicos para o tipo ou classificação do material, além dos critérios 

clássicos de preço, prazo e qualidade, como: consumo de energia, 

aspectos ambientais, vida útil do equipamento, reputação/desempenho 

do fornecedor. 

Gerencial: 

 Apesar da legislação de licitações dificultar essa avaliação. 

 A RLAM/EM nunca utilizou esse tipo de pontuação. 

 Para itens não críticos o critério sempre preço. 

Operacional: 

 Os exemplos correntes são os materiais comprados com folha de 

dados, especialmente equipamentos. Mas também é possível 

aquisição de produtos químicos e agentes catalisadores – onde o 

desempenho é decisivo sobre os critérios tradicionais de preço e 

prazo. 

 Não é uma prática corriqueira. Na maioria dos casos, é do tipo 

atende ou não atende. Seria necessária uma equipe para manter a 

avaliação da qualidade para permitir esse tipo de avaliação. No 

aspecto ambiental há tendências a produtos ecologicamente corretos. 

 São solicitados/requeridos aspectos de SMS – atendimento 

obrigatório. 

 São utilizados apenas preço – prazo – qualidade. 
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