UNIVERSIDADE b

COIMBRA

Ana Filipa Andrade dos Santos

ELECTRE TRI coMO AUXILIO NOS PROCESSOS DE
SOURCING

Relatorio de Estagio apresentado a Faculdade de Economia da Universidade de
Coimbra
para cumprimento dos requisitos necessarios a obtencao do grau de Mestre em
Gestao

Julho de 2019



FACULDADE DE ECONOMIA
9 ( UNIVERSIDADE b

b2 COIMBRA

Ana Filipa Andrade dos Santos

ELECTRE TRI como auxilio nos
processos de Sourcing

Relatdrio de Estagio de Mestrado em Gestao, apresentado a Faculdade
de Economia da Universidade de Coimbra para obtenco do grau de
Mestre
Entidade de Acolhimento: Grupo Visabeira, S.A.

Supervisor Profissional: Ana Pereira

Orientador Académico: Prof. Doutor Luis Algada

Periodo de Estagio: 28 de janeiro 2019 a 4 de junho 2019

Coimbra, Julho 2019






AGRADECIMENTOS

O presente relatério significa o fim de uma etapa muito importante no meu
percurso académico. Este teve varios altos e baixos e principalmente “os baixos” nédo
teriam sido ultrapassados sem o apoio de algumas pessoas que me acompanharam ao
longo deste caminho. Assim, ndo poderia deixar de lhes agradecer pela ajuda e forga que

me deram nos bons e maus momentos.

Um enorme agradecimento a minha familia, em especial, @ minha mae e ao meu
pai, pela educacao que me deram e por me proporcionarem estes cinco anos. Sem VOcés

nada disto teria sido possivel e eu ndo me teria tornado na pessoa que sou hoje.

A minha irma por tudo o que me ensinaste, pelas nossas brincadeiras, pelo apoio

que me deste e por todas as palavras sabias que sempre tens quando preciso.

Aos meus tios Arlete e Fernando e, especialmente, ao meu primo Siméo pelos

momentos de pausa partilhados nos fins-de-semana de estudo intensivo.

Ao Fabio pelos melhores e piores momentos que partilhdAmos até agora. Obrigada

pelo teu apoio e dedicacdo e por tentares ajudar-me a ser uma pessoa mais descontraida.

As minhas amigas, Paula e Carolina, por todas as gargalhadas, carinho e paciéncia.

E a todos 0s meus amigos que sempre me apoiaram desde que nos conhecemos.

Um grande agradecimento ao meu orientador da Faculdade de Economia da
Universidade de Coimbra, Professor Doutor Luis Algada, pela ajuda que me deu na
elaboracdo deste relatorio, bem como pelo incentivo para saber sempre mais sobre o que

era necessario para o presente relatorio.

Quero tambem agradecer a minha supervisora de estagio, Doutora Ana Pereira,
pela confianga e paciéncia demonstradas ao longo destes quatro meses e meio de estagio
e pela sua disponibilidade para acompanhar a elaboracdo deste relatério. Obrigada por
nunca duvidar das minhas capacidades e pelo bom ambiente que se sente neste

departamento. Sem davida, foi uma 6tima experiéncia no mundo do trabalho.

Um enorme agradecimento, em particular, & Natalia, &8 Ana Laranjeira, ao Jorge
Pedro, ao Ricardo e a Otilia por ouvirem as minhas lamdrias e pelas suas palavras

carinhosas e acolhedoras, a Carminda, a Liliana, a Clara e ao Sandro pelas gargalhadas e



ensinamentos que me proporcionaram, e a todos os restantes colegas do Grupo Visabeira
com os quais tive oportunidade de trabalhar, pela forma como me acolheram neste
periodo, por me fazerem sentir parte da equipa, por todos os abracos, por se mostrarem
sempre disponiveis a ensinar e a motivar para realizar as tarefas que me eram propostas
e pela paciéncia para responder as minhas davidas, quer para realizar as minhas tarefas,

quer para a realizacdo deste relatorio.



RESUMO

Este relatorio foi escrito no contexto da obtencdo do grau de mestre em Gestao
pela Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra. A realizacdo do estagio
associado teve lugar no Departamento de Gestdo de Compras do Grupo Visabeira, S.A.

entre 28 de janeiro e 4 de junho de 2019.

Os principais objetivos deste relatorio sdo explicar 0s conceitos de sourcing e
procurement (uma vez que S0 conceitos essenciais para o departamento onde foi
realizado o estagio), descrever as tarefas desempenhadas durante o estagio, como forma
de realcar alguns conhecimentos relevantes adquiridos e aplicar técnicas de Apoio a
Decisdo, mais especificamente, a Decisdao Multicritério, a um caso de estudo no contexto

empresarial de inser¢cdo do mesmo estagio.

Focando a area do Apoio a Decisdo Multicritério, este relatério apresenta a
distincdo entre as abordagens que consideram multiplos objetivos (MODM) e as que
consideram multiplos atributos (MADM). Nesta ultima, é feita uma breve referéncia a
familia dos métodos ELECTRE, sendo o principal foco no método ELECTRE TRI, que

incorpora um modelo para tratar a problematica da classificagao.

O método ELECTRE TRI sera aplicado a um caso pratico de um processo de
sourcing, de modo a classificar as propostas dos fornecedores de acordo com as categorias
e respetivos limites previamente definidos. Esta aplicagdo tem como objetivo identificar
objetivamente de forma sistematica e fundamentada quais as propostas que devem seguir
claramente para Validacdo Técnica, as que ndo sdo suficientemente boas para serem
consideradas, e as que necessitam de um estudo adicional por parte dos técnicos para
decidir acerca da sua aceitacdo ou ndo, tendo em conta as especificacdes de cada artigo.

Por fim, serdo apresentados e comentados os resultados do caso pratico.

Palavras-chave: Grupo Visabeira; Sourcing; Procurement; Compras; Meétodo
ELECTRE TRI.



ABSTRACT

This report was written in the context of obtaining a master’s degree in
Management by the Economics Faculty of the University of Coimbra. The associated
internship took place in the Purchasing Management Department of Grupo Visabeira,
S.A., between January 28 and June 4, 2019.

The main objectives of this report are to explain the concepts of sourcing and
procurement (since they are essential concepts for the department where the internship
was carried out), to describe the tasks performed during the internship, as a way of
highlighting some acquired knowledge and to apply Decision Support techniques, more
specifically, the Multicriteria Decision Making Methods, to a case study in the business

context of insertion of the same internship.

Focusing on the area of Multicriteria Decision Support, this report presents the
distinction between multiple objective (MODM) and multiple attribute (MADM)
approaches. In the latter, a brief reference is made of the ELECTRE family of methods,
being the main focus in the ELECTRE TRI method, which incorporates a model to deal

with classification problems.

The ELECTRE TRI method will be applied to a practical case of a sourcing
process, in order to classify the suppliers' proposals according to the categories and their
previously defined limits. This application aims to identify objectively in a systematic
and substantiated manner, which proposals should obviously pass for Technical
Validation, those that are not good enough to be considered, and those that require an
additional analysis by the technicians to decide on their acceptance or not, taking into
account the specifications of each item. Finally, the results of the practical case will be

presented and commented.

Keywords: Grupo Visabeira; Sourcing; Procurement; Purchasing; ELECTRE TRI

method.

Vi



LISTA DE SIGLAS E ABREVIATURAS

CO — Controlling

ELECTRE - ELimination Et Choix Traduisant la REalité
ERP — Enterprise Resource Planning

FEUC — Faculdade de Economia da Universidade de Coimbra
FI — Financial Accounting

GD — Gestédo Documental

HR — Human Resources

MADM — Multiple Attribute Decision Making

MCDA - Multi-Criteria Decision Analysis

MCDM —Multi-Criteria Decision Making

MM — Materials Management

MODM - Multiple Objective Decision Making

NC — Nota de Crédito

NIF — Numero de Identificacdo Fiscal

PM — Plant Maintenance

PP — Production Planning

PS — Project System

SAP — Systems, Applications and Products in Data Processing
SD — Sales & Distribution

SSO - Single Sign-On

TR — Treasury

VAA — Vista Alegre Atlantis

Vii



INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Representacdo das fases do processo de SOUICING ......ccvvvverereresesesiesesennenns 4
Figura 2: Presenca do Grupo Visabeira N0 MuUNAO .........cceovrveeiineriisennieeneseeesieeen, 10
Figura 3: Subholdings do Grupo Visabeira, com as respetivas areas..........c.c.ccccervevene. 11

Figura 4: Departamentos que constituem os Servicos Partilhados do Grupo Visabeira 12

Figura 5: Tela inicial do SOftWare SAP ..o 13
Figura 6: Modulos SAP utilizad0os Pelo GrUPO ........cceoviveirineiisesie e 14
Figura 7: Portal Be-On Tech DadoS-IMESEIe.........ccceiiiiiiiiiiie e 15
Figura 8: Tela inicial do Gestdo Documental ...........ccocooeiriieiiiinniseee e 16
Figura 9: Pesquisa do Registo de Evidéncia, pelo seu nimero identificativo ............... 18
Figura 10: Portal Be-On Tech ProCurement.........ccocvvvivenieniene e 19
Figura 11: Exemplo do Mapa Comparativo criado através do portal Be-On Tech
PIrOCUTEIMENT ...ttt b et b e e b b e b nnes 19
Figura 12: Inicio do portal AMigaTiCKet..........cccooiiiriiiiisce e 20
Figura 13: Empresas utilizadoras do Mandante 200 (Industria Ceramica) .................... 22

Figura 14: Tela de criagdo de fornecedor e enumeracéo dos diferentes grupos de contas

.............................................................................................................................................. 23
Figura 15: Tela de criagdo de cliente e pesquisa de clientes através do seu NIF .......... 25
Figura 16: Tela de Criagao de MAteriaiS..........ccvviiereiisiesese e 27
Figura 17: Lista da transagdo “ME31K” para colocar codigos SAP no contrato .......... 28
Figura 18: Exemplo de uma tabela criada para sourcing estratégico ...........cc.ccevrervenene. 30

Figura 19: Exemplo do mapa comparativo com as cotacdes de tinteiros originais e
compativeis, d0S FOrNECEUOIES 1 € 2 ......cviiieirieieiisee s 30
Figura 20: Processo de sourcing do Grupo ViSabeira .........ccocecevevineneieniennenisnesesennenns 31
Figura 21: “Gerar Solicitagdo de Cotac¢ao” ¢ “Publicar Solicitacao de Cotagdo” no portal
Be-On Tech Procurement, para todos 0s itens da requiSiCa0 ..........cecvveveienienevienesiene, 33

Figura 22: Tela da transagdo “ME47”, onde se registam as propostas dos fornecedores

.............................................................................................................................................. 33
Figura 23: Alteracdo do estado da requisicdo para a fase seguinte do processo............ 34
Figura 24: Representacdo das categorias e dos respetivos limites (perfis) .................... 49
Figura 25: llustragdo do indice de concordancia parcial ...........c.cccovvinineienncienneenen, 51
Figura 26: Ilustracio do indice de DiSCOrdANCIa ...........ccveveeveevererereecieeeeeies e 52


file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991113
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991116
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991122
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991122
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991125
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991125
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991128
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991132
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991132
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991134
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991136
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991137

Figura 27: Mapa de corte e grafico de resultados do teste de corte, para as propostas de
IMONTEOTES ..ttt bbbt b bbb stk bbbt b et et e bt b e bt et e e bt nenn 60
Figura 28: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com
pesos mais elevados nos critérios de qualidade e 1 = 0,5. A afetacdo pessimista esta
representada a esquerda e a afetacdo otimista esta representada a direita....................... 63
Figura 29: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com
pesos mais elevados nos critérios de qualidade e A = 0,7. A afetacdo pessimista esta
representada a esquerda e a afetacdo otimista esta representada a direita........................ 64
Figura 30: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com
pesos mais elevados nos critérios financeiros e A = 0,5. A afetacdo pessimista esta
representada a esquerda e a afetacdo otimista esta representada a direita....................... 65
Figura 31: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com
pesos mais elevados nos critérios financeiros e A = 0,7. A afetacdo pessimista esta

representada a esquerda e a afetacdo otimista esta representada a direita....................... 66


file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991138
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991138
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991139
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991139
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991139
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991140
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991140
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991140
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991141
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991141
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991141
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991142
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991142
file:///C:/Users/Ana%20Filipa/Desktop/Relatório/Pronto/Relatório.docx%23_Toc14991142

INDICE DE TABELAS

Tabela 1: Tabela-resumo das diferentes categorias de materiais e suas carateristicas.. 26
Tabela 2: Familia dos Métodos ELECTRE ... s 46
Tabela 3: Relagdes de PrevalBnCia ... 48
Tabela 4: RelacBes de Prevaléncia de acordo com o indice de Credibilidade e o Limiar
(0L O o] o (=TSPTSRO 53
Tabela 5: Classificacdo entre 1 e 10 das diferentes marcas (no lado esquerdo estdo as

marcas dos monitores e no lado direito as marcas dos adaptadores e mini adaptadores)

Tabela 7: Definicdo dos limites das categorias e dos limiares de indiferenca, preferéncia
e veto, respetivamente, para as propostas de MONIOrES .........ccccvvvervrereerererenieseeresenennens 62
Tabela 8: Pesos absolutos, kj, e pesos normalizados, k'j dos critérios de qualidade de
L AT0] 0T 0] €1 63
Tabela 9: Pesos absolutos, kj, e pesos normalizados, k'j dos critérios financeiros de
A0 oY (0] €TSS PR PSP 65
Tabela 10: Afetacdo de cada proposta de monitores, de acordo com as categorias a que
fOI @SSOCIAA NO BSLUAD ....cvvveeeeeeieieeste et naenaens 67
Tabela 11: Afetacdo de cada proposta de adaptadores, de acordo com as categorias a que
TOI 2SSOCIATA NO BSTUAO ...ttt neens 68
Tabela 12: Afetacdo de cada proposta de mini adaptadores, de acordo com as categorias

a que foi ass0CIada NO ESTUD .....ecvveiieiieieiieie et 70



SUMARIO

AGRADECIMENTOS ...ttt e nre e e e neennes iii
RESUMO ...ttt bbb e st e et e b e et e b e nbenreenbenne e b e v
N B 1 A O ST Vi
LISTA DE SIGLAS E ABREVIATURAS ..ot vii
INDICE DE FIGURAS ...ttt sseesses st sss st st ssssssssessssssseeees viii
INDICE DE TABELAS......oeeeeeeeeeeeeee ettt n s X
SUMARIO ...ttt Xi
L. INTRODUGAO ......oiiecieeieeeeeteestee s sees s s s s s 1
2. ENQUADRAMENTO DE CONCEITOS DE PROCUREMENT.......cccooviirinrnennnn. 3
2.1.  Sourcing e SoUrcing EStrat@giCO ........cccvririirerinerieisesieesie e 3
N V| ox 0 =T 1T R 6
2.3, PIOCUIEIMENT ....c.eiiiiiiiieietest et sr e n e e nn e 6
2.4, Contexto EMPreSarial ... 7
3. O ESTAGIO ..ottt 9
3.1. Apresentacdo da Entidade de Acolhimento — O Grupo Visabeira...................... 9
311, Servigos Partilnados ... 11

3.2.  Software e Plataformas Utilizados...........cccoeiiiniiiiiniieee s 12
321, SAP—umexemplode ERP ... 12
3.2.2.  Portal Be-On Tech Dad0oS-MESII€.........cccoerirerrineieenerse e 14
3.2.3.  Gestdo Documental (GD) ......ccvvviiiiiiesese s 15
3.2.4. Portal Be-On Tech ProCUremMent ..........cccocoreirirninenineneiseseeesesese e 18
325, AMIQATICKEL ..o 20

3.3, Tarefas desemMPEnnadas ........cocoveieieiiiieieee s 21
3.3.1.  Criacdo de «FOrNECEUOI .....cocciviiiiiiiiie e 22
3.3.2.  Criagao de «CHENIE ......cuviieeeiiicieiiee e 24
3.3.3.  Criacdo de «Material» ..........ccoviiiiiiniiiiiiiisieieeieeee e 26
3.3.4.  Criagdo de Tabelas de Pregos/CONLratos. ........ccouvveirerreerenieneneeieesieieeneas 27
3.3.5.  SOUICING ESrAtEQICO ......vevireeeiiiieieiie e 29
3.3.6.  Process0S de SOUICING ....ccciviiiueiaieieieisieieeeeeeesseseeseeseeseeeessessessessessenes 31

B AN -1 o 11 o S 35
4. REVISAO DE LITERATURA . .....cooiseeeeeeeee ettt 39
4.1, ConCeItoS INTFOUULOTIOS ....cvvveieriieieiieieesiee et 39

Xi



A.1LL ALOTES ettt r e e 39
4.1.2.  AGOLS POLENCIAIS ...c.veuverieieieieieieie e sie et et sb ettt ss e nes 39
I T O ¢ | ¢ o1 F SRS 40
4.1.4. Probleméticas de ap0io & dECISAD .........ceovrerveiririeirsieree e 41

4.2, APOIO @ DECISAD ...uecveiereiieeetesiee ettt r e 42
4.3.  DeCiSA0 MUIICIITEITO ..cvvveecieiei e 43
431, MODM ..o 44
A.3.2.  MADM ..o ———————————— 44

4.4, MEOAOS ELECTRE .....cooieececeeee et 45
4.4.1. Historia e Desenvolvimento dos Métodos ELECTRE.........c.ccccecevvriennnen, 45
4.4.2. Carateristicas dos Métodos ELECTRE.........cccccceviniiinninineienneenesieienn, 47
4.4.3.  RelagBS BINAIIAS ......ceiveieieieiiieiesiesiee et enes 47
444, ELECTRE TRI .ottt 48

4.5, CONCIUSEOD ....ovviieiiiteie ettt bbb 54
5. ELECTRE TRI NOS PROCESSOS DE SOURCING ......c.cccceviiieiiiienesie e 55
5.1, ODJetiVOS 00 ESTUAD .....cceuiieeiiieieiieeee e 55
5.2.  Metodologia UtHiZada ...........ccveiiiiiiiiiiiicie e 56
5.3 ANAliSe de reSUITATOS ......ccvevveeieiisieise e 62
5.3.1. Monitores — pesos mais elevados para critérios de qualidade.................... 62
5.3.2.  Monitores — pesos mais elevados para critérios financeiros...................... 64
5.3.3.  AdAPLAGOIES .....ecviiieiiiies e 67
5.3.4. Mini AdaptadOres........ccooiiiiiiiiiceceeeeee s 69

B.  CONCLUSAD ....ooviiiiiiriie ittt 71
REFERENCIAS ....coouretureieessesesesesssssseessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssns 75
APENDICES .....otoeititaeiteeeseessee ettt 79
ANEXOS ..ot bbb bbbt 89

xii



Xiii



1. INTRODUCAO

Para finalizar o Mestrado em Gestdo, uma das opg¢des era a realizacdo do estagio
curricular, juntamente com o presente relatorio. Esta op¢do proporcionaria o contacto
com o mundo real do trabalho e, como tal, foi por esta que optei. O estagio teve lugar no
Grupo Visabeira, mais especificamente, na empresa Grupo Visabeira, S.A. que pertence
a subholding Visabeira Turismo|lmobiliaria|Servigos, e decorreu entre 28 de janeiro e 4
de junho de 2019.

O estagio teve como objetivos compreender o processo de compras, desenvolver
competéncias no software SAP, compreender 0s processos de sourcing e procurement,
bem como a plataforma de software utilizada para os mesmos e, por fim, acompanhar

processos de sourcing desde a sua criacéo até a emisséo da ordem de compra.

O presente relatorio tem varios objetivos como: apresentar as tarefas
desempenhadas ao longo do estagio, dar a conhecer as fases de um processo de sourcing
do Grupo Visabeira, clarificando conceitos associados a este processo e, talvez como
objetivo mais importante e inovador, introduzir alguma sistematizacdo e objetividade,
inerente a ferramentas cientificas ligadas ao apoio a decisdo, em tarefas habitualmente
realizadas de forma manual e com base apenas na experiéncia dos técnicos. Para tal foi
utilizado o método ELECTRE TRI com o objetivo de analisar propostas enviadas pelos
fornecedores no contexto de um concurso real, tendo como resultados esperados: a
exclusdo de algumas propostas, por ndo se adequarem aos padrdes definidos previamente;
a indicacdo da passagem de outras as fases seguintes do concurso dispensando a validacédo
técnica, dado o seu conjunto globalmente adequado de caracteristicas e, ainda, a
evidenciacdo de outras que, dada a sua mais dificil tipificacdo, devem merecer uma

analise adicional pelos técnicos no sentido de serem ou ndo consideradas.

Este relatorio esta divido em seis capitulos. Apds este primeiro capitulo de
introducéo, o capitulo seguinte esclarece alguns conceitos importantes para uma melhor

compreensao deste relatdrio.

No terceiro capitulo apresenta-se a entidade de acolhimento, os softwares e
plataformas utilizados ao longo do estagio e a descricdo das tarefas desempenhadas,

terminando com uma analise critica.



No capitulo quatro é feita uma revisdo de literatura do apoio a decisdo, decisao
multicritério e métodos ELECTRE. No quinto capitulo é desenvolvido um caso préatico
com o auxilio do método conjuntivo e do método ELECTRE TRI, recorrendo a uma

interface web (http://madplus.dec.uc.pt/matrix/) para um servidor genérico de processos

algoritmicos, baseado em dados obtidos num processo real de sourcing tratado durante o
estagio. No capitulo seis, apresentam-se as conclus@es finais acerca deste caso de estudo
e sera feita uma breve reflexdo acerca da formacdo obtida na FEUC, do estagio e da

contribuicdo do mesmo para a minha vida (e vice-versa).


http://madplus.dec.uc.pt/matrix/

2. ENQUADRAMENTO DE CONCEITOS DE PROCUREMENT

Os conceitos de sourcing e procurement estdo relacionados com a seccdo de
compras de cada empresa. No inicio do desenvolvimento de uma atividade, as compras
sdo geralmente realizadas pelo empresario (Lysons, 1990). A medida que o negécio
aumenta, procede-se a departamentalizacdo, agrupando funcdes e tarefas interligadas.

Como sequéncia ldgica surge, naturalmente, um departamento de compras nas empresas.

Existem diversas vantagens para a criacdo deste departamento, tais como (Lysons,
1990):

e Economia de escala — através do maior poder de negocia¢do, de uma melhor
aplicacdo de recursos e, também, da obtencdo de descontos de quantidade;

e Coordenacdo de atividades — os fornecedores tém de lidar apenas com uma central
de compras, em vez de varios organismos de uma mesma empresa, ou de varias
empresas de um mesmo grupo empresarial;

e Controlo da atividade — melhor controlo de stocks, reduzindo a respetiva dimensao

ao evitar 0 armazenamento excessivo e desnecessario de produtos.

O surgimento dos sistemas de bases de dados foi muito importante para as
empresas, uma vez que sao utilizados para armazenar todos os dados que auxiliam as suas
operacdes. Estes evitam sobreposi¢cdes de dados e reduzem demoras e margens de erros.
Os dados armazenados sdo organizados de modo a que possam ser utilizados por todos

0s departamentos da organizacéo.

O avancar da tecnologia apoiou o desenvolvimento da area das compras, que
atualmente desempenha uma fungdo estratégica na empresa, pois € nela que sdo geridos
os contratos com fornecedores e onde se estabelece toda a estratégia relativa ao ciclo de

compras da empresa.

2.1. Sourcing e Sourcing Estratégico

Sourcing é a procura de formas para satisfazer as necessidades materiais do
negocio. Um dos objetivos do processo de sourcing € encontrar o fornecedor que venda

um produto/servico de boa qualidade a um preco mais baixo que o0s concorrentes, sendo



também necessario oferecer boas condi¢bes, como, por exemplo, prazos de entrega

reduzidos dos produtos e condi¢des de pagamento adequadas ao negdcio da empresa.

Como consta na figura 1, ao processo de sourcing compete a pesquisa de novos
fornecedores, a investigacdo dos produtos que estes comercializam e também a garantia
de existéncia de fontes alternativas. Assim, pode verificar-se que alguns dos beneficios

do sourcing sdo a reducédo de precos e a maior agilidade do processo global.

Figura 1: Representacdo das fases do processo de sourcing
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Fonte: Elaboracéo propria

E importante utilizar o modelo de negécio de sourcing que melhor se adequa a

cada situacdo de compra e venda, tendo em conta as suas carateristicas:

e Basic Provider Model: apresenta, normalmente, um preco fixo para produtos e
servigos que estdo disponiveis de imediato e para 0s quais existe uma vasta gama
de opc¢des, com pouca diferenciacdo, no mercado.

e Approved Provider Model: modelo em que os produtos e servi¢os sdo comprados
a fornecedores pré-qualificados, que satisfazem determinados critérios de

desempenho.



e Preferred Provider Model: este modelo difere dos anteriores na medida em que a
empresa pretende criar uma relacdo com o fornecedor de modo a adicionar valor
ao seu negacio e a atingir os seus objetivos estratégicos.

e Performance Based/Managed Services Model: um contrato formal de longo
prazo com o fornecedor que cria incentivos por serem atingidos objetivos de
desempenho, ou penalidades devido os mesmos ndo serem alcangados.

e Vested Business Model: neste modelo, as empresas celebram contratos altamente
colaborativos com os fornecedores projetados para criar e partilhar valor em
ambas as partes.

e Shared Services Model: é tipicamente uma organizacdo interna baseada num
contrato de outsourcing de longo prazo. Os processos sdo, geralmente,
centralizados num SSO?! que cobra as unidades de negécios os servicos que
utilizam.

e Equity Partnership: é criada uma entidade juridicamente vinculativa, que pode
assumir diferentes formas juridicas como, por exemplo, uma aquisi¢do, uma

subsidiaria, etc.

Poderdo ser varias as circunstancias que justificam a realiza¢do de um processo

de sourcing, tais como, por exemplo, quando:

e o0s valores e/ou quantidades procuradas sdo elevados;

e as carateristicas dos produtos ndo sdo totalmente conhecidas e, por isso, é
necessario que haja uma pesquisa sobre as mesmas;

e énecessario negociar com os fornecedores a melhoria das condigdes ja existentes;

e aempresa considera que a compra deve ser realizada de forma estratégica para

que haja uma reducéo do custo total de aquisi¢cdes daquela categoria de produtos.

Este ultimo enquadramento ¢ designado “sourcing estratégico” e envolve a analise
de um conjunto de produtos adquiridos que representam um elevado volume anual para
a empresa (quer a nivel de preco, quer a nivel de quantidade), tratando esses dados de
forma a entender quais as quantidades estimadas para 0 ano seguinte para ser possivel

negociar precos e outras condi¢des com o(s) fornecedor(es).

! Single Sign-On: é um processo de autenticagdo que permite, com apenas uma credencial, ter acesso a
varias aplicagdes (Techopedia Inc., 2019).



Anderson & Katz (1998) e Sislian & Satir (2000) referem que o sourcing
estratégico considera e melhora as vantagens competitivas das empresas que o utilizam.
Assim, as empresas beneficiam deste processo, uma vez que os produtos que passam por
este tipo de analise tém maior possibilidade de sofrer uma reducédo de custos (se a empresa
optar apenas por um fornecedor para um produto que adquire com grande frequéncia,
possibilita que esse fornecedor possa praticar um maior desconto nesse mesmo produto,

devido ao elevado volume de compras).

Também é possivel realizar sourcing estratégico quando a empresa pretende
comecar a adquirir produtos substitutos, cuja qualidade tem de ser testada e se enquadre

nos padrdes estabelecidos.

2.2. Purchasing

Purchasing representa a compra de bens e servicos que Sd0 necessarios para a
realizacéo das atividades de uma empresa, assim como 0 seu recebimento e pagamento.
Envolve a identificacdo da necessidade, seguida da requisicdo, aprovacao e emissao da
ordem de compra. Por fim, é feita a rececdo dos produtos/servigos e a conferéncia e

pagamento da fatura (Weele, 2005).

2.3. Procurement

O conceito de procurement corresponde a um processo mais amplo que abrange
0 processo de sourcing e a compra e fornecimento (purchasing) dos produtos em causa
(Weele, 2005).

Assim, faz parte do procurement o registo de compras e a rececao e avaliagdo das
entregas, bem como conferir a sua qualidade, quantidade e cumprimento de prazos. Este

processo termina quando a empresa tem em sua posse 0s bens/servigcos comprados.

O procurement pode ser de dois tipos: direto ou indireto. O procurement direto
relaciona-se com os materiais produtivos, ou seja, as matérias-primas que sdo necessarias
para o produto final. O procurement indireto refere-se a obtencdo de materiais ndo
produtivos como, por exemplo, materiais necessarios para 0 apoio a atividade de

producdo, materiais de manutencdo, materiais de escritério, etc.



Com o desenvolvimento da tecnologia, hoje em dia as empresas vém-se obrigadas
a realizar investimentos, de modo a serem cada vez mais competitivas. No entanto, ndo
podem descurar a importancia do equilibrio favoravel dos seus gastos para a

sobrevivéncia da empresa.

Como se sabe, as compras das empresas tém um elevado peso nos seus resultados,
uma vez que sem elas se torna dificil o desenvolvimento da sua atividade. Assim, pode
aferir-se que a existéncia da area do procurement numa empresa € muito importante, dado

que realiza as compras da empresa de forma estratégica, de acordo com 0s seus objetivos.

2.4. Contexto Empresarial

Os conceitos acima apresentados sdo muito utilizados na realidade do Grupo
Visabeira. E no Departamento de Gestdo de Compras que sio tratados os processos de
sourcing para todas as empresas do Grupo. Desta forma, é possivel juntar varios
produtos/servicos que sdo necessarios em mais do que uma firma, obtendo melhores

condicdes junto dos possiveis fornecedores.

Como veremos mais adiante, apds o envio da proposta de cotacdo por parte dos
fornecedores, a mesma tera de passar por uma fase de validacdo técnica. Esta validacdo
ndo é feita no Departamento de Gestdo de Compras, mas sim junto dos responsaveis das
firmas que tém necessidade dos produtos envolvidos. Esta € uma forma de garantir que
os produtos sdo validados por alguém que conhece a realidade dessa firma, podendo

adquirir os bens ou servigos que melhor satisfazem as suas necessidades.






3. O ESTAGIO

3.1. Apresentagdo da Entidade de Acolhimento —O Grupo Visabeira

O Grupo Visabeira iniciou a sua atividade em 1980 na cidade de Viseu, atuando
no setor das infraestruturas de telecomunica¢des em Portugal. Em 1985 alargou-se ao
setor do turismo com a agéncia de viagens Mundicor e surgiu, no ano de 1988, a primeira
unidade hoteleira da cadeia Montebelo Hotels & Resorts. Com o surgimento de
oportunidades de mercado, a Visabeira foi crescendo e aumentando o seu volume de
negécios, tanto a nivel nacional como internacional. O Grupo é uma holding?
multinacional e multissetorial sendo, desde 1989, uma sociedade gestora de participacoes
sociais. Exerce atividades em mercados internacionais como Mocambique, Angola,
Espanha, Marrocos, Franca, Alemanha e Suécia desde os anos 90 (Grupo Visabeira,
2019d).

A inauguracdo do novo edificio “Palacio Do Gelo Shopping” ocorreu em 2008 e,
no ano subsequente, o Grupo adquiriu as empresas Vista Alegre Atlantis e Cerexpor,
inaugurou o Hotel Casa da Insua em Penalva do Castelo e criou a Fundacio Visabeira e

a empresa produtora de combustivel organico, Pinewells.

Em 2010 o Grupo Visabeira estreou 0s novos escritorios no edificio do Palacio do
Gelo e, no fim de 2018, adquiriu a M.J. Quinn Integrated Services, empresa que
desenvolve a sua atividade na area das telecomunica¢es no Reino Unido. Ja em 2019

procedeu a aquisicdo da empresa dinamarquesa, Toft Hansen.

Além dos paises acima mencionados, o Grupo detém empresas na Bélgica, Italia,
EUA, Caraibas, Brasil, México, Africa do Sul e india, e exporta 0s seus produtos e

servigos para mais de 74 paises dispersos por todos os continentes (figura 2).

2 Empresa que detém a maioria das acOes de outras empresas, bem como o controlo das suas politicas
empresariais (Kenton, 2018).



Figura 2: Presencga do Grupo Visabeira no mundo
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Adaptado de: Grupo Visabeira (2019d)

Atualmente, opera em diversas areas, como (Grupo Visabeira, 2017):

Telecomunicacles — planeamento, projeto, constru¢do e manutencao de redes de
telecomunicacdes fixas e moveis e operacbes de TV, internet e voz por cabo e
fibra Gtica.

Energia — construcdo e manutencdo de infraestruturas e equipamentos associados
aos recursos energéticos, no ambito da eletricidade, gas e energias renovaveis.
Tecnologia — investigacdo e desenvolvimento de solu¢des de ambito tecnolégico,
como sistemas de informacao.

Construcao — solido know-how no que respeita ao projeto, construcéo, reabilitacdo
e manutencdo de edificios e infraestruturas, tanto em Portugal, como no
estrangeiro.

Industria — fabrico e comercializacdo de produtos de porcelana e ceramica, cristal
e vidro; produgdo do combustivel organico “pellets” e fabrico e comercializa¢ao
de mobiliario de cozinha.

Turismo — unidades hoteleiras, restauracdo, espagos de entretenimento e lazer e
desporto e bem-estar.

Imobiliaria — empreendimentos de alta qualidade, bem como espagos comerciais

e escritorios.
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e Servicos — trading (importacdo e exportacdo de materiais de construcéo,
equipamentos, etc.) e instituicdo de solidariedade social, de apoio a familias e

criancas desfavorecidas (Fundacdo Visabeira).

Assim, o Grupo estd organizado em trés subholdings, sendo elas a Visabeira
Global, Visabeira Industria e Visabeira Turismo|lmobiliaria|Servigos, que se encontram

representadas na figura seguinte.

Figura 3: Subholdings do Grupo Visabeira, com as respetivas areas

Visabeira Turismo |

Visabeira Global Visabeira Industria Imobiliaria |
Servicos
Telecomunicagdes Ceramica & :
{ J Cristalaria Turismo
Energia

p g Recursos Imobiliaria
Tecnologia \ J L
Construgéo Cozinhas Servigos

Fonte: Elaboracéo propria

3.1.1. Servicos Partilhados
A empresa Grupo Visabeira, S.A. detém os Servicos Partilhados que resultam da
consolidacdo de processos considerados transversais a atividade (Ministério da Saude,
2019) das restantes empresas do Grupo e que séo fornecidos pela mesma. Assim, existe
a centralizagdo de varios departamentos que constituem os Servicos Partilhados (figura
4).

A existéncia deste tipo de Servigos permite a otimizagdo de custos (devido a
obtencdo de economias de escala e reducéo de duplicacdes), 0 aumento de produtividade

(normalizacdo de processos e melhor acesso a informacdo), o desenvolvimento de
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ferramentas de facil utilizagéo, e visam melhorar o atendimento prestado aos clientes
(Grupo Visabeira, 2019).

Figura 4: Departamentos que constituem os Servicos Partilhados do Grupo Visabeira

Recursos -
Infraestruturas Humanos Juridico,
e Tecnologias Cobrancas e
de Seguros

Comunicagéo

Auditoria
Interna

Sistemas de
Informacéo

Servicgos
Partilhados

Gestdo de
Compras e
Procurement
Estratégico

Contabilidade

Gestdo e

Controlo de Acompanha-
Gestdo e mento de
Andlise Negbcio

Fonte: Elaboracéo propria

3.2. Software e Plataformas utilizados
Como sabemos, o desenvolvimento da tecnologia tem oferecido grandes
vantagens de crescimento de neg6cio para as empresas. Esta tem um papel preponderante
no quotidiano das empresas, uma vez que auxilia no desempenho das tarefas, na
otimizacdo de processos e no acesso a informagdes. Assim, passarei a descrever o

software e as varias plataformas com os quais tive contacto ao longo do meu estagio.

3.2.1. SAP—um exemplo de ERP

Enterprise Resource Planning®, é um software desenvolvido para auxiliar na

gestdo de processos de negocio, e que gere e integra as atividades de financas, cadeia de

3 Em Portugués, Planeamento de Recursos Empresariais.
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fornecimento, operaces, relatorios, fabrico e recursos humanos de uma empresa
(Microsoft, 2019).

As empresas que utilizam este tipo de software terdo maior vantagem competitiva
uma vez que é otimizado o processo da tomada de decisdo (devido a interacdo entre todos
0s departamentos da organizacao), € melhorado o controlo das operac¢des da empresa e
h& um melhor fluxo de informacédo e qualidade da mesma, ou seja, ha maior eficiéncia.
Esta agilidade empresarial leva ao aumento do desempenho dos funcionarios (devido a
melhor organizacao dos dados), possibilita uma melhoria na interagdo com os clientes e
permite que as empresas mantenham em stock apenas as quantidades necessarias para

satisfazer os pedidos existentes (Ujihara, Cardoso, & Chaves, 2006).

No entanto, a utilizacdo deste software também tem algumas desvantagens para
as empresas, nomeadamente o seu elevado custo, a necessidade de contratar consultores
para a sua implementacdo e a dependéncia do fornecedor ERP que, por vezes, ndo

corresponde a todas as necessidades do negocio (Helo, 2008).

A aplicacdo SAP* (SAP, 2019b) é um exemplo de software ERP desenvolvido
pela empresa alemd SAP SE, e é utilizada para realizar a gestdo dos recursos. Esta
empresa surgiu em 1972 com o objetivo de criar softwares de gestdo de empresas.
Atualmente, tem mais 50.000 clientes e é lider mundial, no que respeita ao fornecimento
destes sistemas (SAP, 2019a). E nesta aplicacdo que se registam informagdes sobre

fornecedores, clientes, funcionarios, produtos, entre outras.

Figura 5: Tela inicial do software SAP
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4 Systems, Applications and Products in Data Processing
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Na figura 6, podemaos verificar que a aplicacdo esta organizada em varios modulos
que se podem associar a varias areas como a logistica (a verde), recursos humanos (a
amarelo) e financas (a vermelho). O Grupo utiliza os mdédulos SD (Vendas e
Distribuicdo), MM (Gestdo de Materiais), PP (Producdo), PM (Gestdo de Manutencéo),
HR (Gestdo de Recursos Humanos), PS (Gestdo de Projetos), TR (Tesouraria), CO

(Controlo de Gestdo) e FI (Contabilidade Financeira).

Figura 6: Modulos SAP utilizados pelo Grupo
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Fonte: Elaboracéo propria

3.2.2. Portal Be-On Tech Dados-Mestre
O portal Be-On Tech Dados-Mestre (Grupo Visabeira, 2019a) é um portal que

serve para solicitar a criagdo de dados-mestre de fornecedores, clientes e

produtos/servicos em SAP (figura 7).

No caso de criacdo ou atualizacdo de dados de fornecedores, existe um formulario
que tem de ser preenchido com os respetivos dados do fornecedor. Estes pedidos sdo
atribuidos diretamente ao colaborador que é responsavel pela criacdo/atualizagdo dos

dados dos fornecedores, que ira analisar a informacdo preenchida no portal. Se a
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informagdo estiver completa e correta, a entidade é criada em SAP. Caso contrario, o
pedido de criacdo de fornecedor € rejeitado no portal, para que o requerente corrija a
informacéo e coloque de novo o pedido no portal. O mesmo acontece nos pedidos de

criacdo de clientes e materiais em SAP.

Figura 7: Portal Be-On Tech Dados-Mestre
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No formulario que o requerente tem de preencher existe a possibilidade de anexar
ficheiros que sejam importantes para complementar o registo de dados-mestre. Esta
funcionalidade é muito importante, principalmente na criacdo de clientes da firma Vista

Alegre Atlantis, pois existem requisitos adicionais de informacao.

3.2.3. Gestdao Documental (GD)

Gestdo Documental (GD) é uma plataforma de gestdo do tratamento de
documentos (Grupo Visabeira, 2019c), que foi criada com o intuito de partilhar todos os
documentos contabilisticos (como faturas, notas de crédito, fundos de maneio,
correspondéncia organizacional, etc.), para beneficiar e facilitar o acesso dos

colaboradores aos mesmos (figura 8).

S&o vérias as vantagens que este tipo de arquivo proporciona a empresa, tal como
a reducdo de circulacdo de documentos em papel que, para além de possibilitar o acesso

das faturas em qualquer local, permite a centralizacdo ndo redundante e uma estruturacdo
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mais facil de toda a informacao. Existe também um aumento da produtividade, uma vez

que se torna mais facil e rapida a pesquisa e consulta dos documentos necessarios
(Filedoc, 2019).

Figura 8: Tela inicial do Gestdo Documental
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Os principais documentos aqui analisados sdo as faturas, que seguem um

determinado circuito (Visabeira Pro, 2010), iniciando-se em GD e passando também por

SAP. As fases sdo:

1)

2)

3)

Inicio do circuito digital — o documento é digitalizado e classificado pelo Gabinete

Responsavel pela Digitalizacao, Classificacdo e Associacdo ao Arquivo Fisico e
de seguida € associado a respetiva firma. Atualmente, alguns fornecedores enviam
a fatura digital para um email especifico, sendo apenas necessario classifica-la;

Tratamento eletrénico dos dados — o documento é associado ao respetivo pedido

de compra de modo a conferir e validar os dados do mesmo. Se o documento
estiver correto € contabilizado e passa para a fase seguinte. Caso haja erros, o
documento é devolvido ao fornecedor com a identificagdo do lapso.

Langcamento contabilistico em SAP — nesta fase, associam-se os artigos da fatura

as respetivas contas razdo. Automaticamente, a fatura segue para pagamento (no
caso de precos e quantidades estarem de acordo com o pedido de compra) ou

ficara retida em Negociador.
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4) Negociador — quando o documento fica em processo de bloqueio de Tipo R
(Revisdo de Faturas) significa que ha divergéncia de quantidades e/ou pregos que
ultrapassam os limites definidos em SAP (+2%). Assim, o circuito segue para o
Negociador, onde serdo analisadas as divergéncias. Alguns exemplos concretos
de divergéncias sdo:

a. Nos precos:

i. Quando na tabela de precos em SAP estd 0 preco de um certo
cddigo e, por falta de stock do fornecedor, ele vé-se obrigado a
entregar um produto substituto com um preco diferente.

ii. Quando o pedido de compra € realizado e a data de entrega &, por
exemplo, 3 dias depois, tendo o produto um preco diferente nesta
data. Neste caso, 0 preco que consta no pedido de compra pode ndo
corresponder ao preco atual do produto encomendado.

iii. Quando o fornecedor fatura os produtos a um prego diferente do
preco acordado por ambas as partes. Desta situacdo resultara o
pedido de notas de crédito (NC).
b. Nas quantidades:

i. Quando se encomenda, por exemplo, 5kg de farinha, mas o
fornecedor entrega apenas 3kg.

Apos esta analise, sera pedida NC e sera atribuido bloqueio B — Aguarda NC ou

0 documento é concluido e, por isso, dado como correto.

Ainda em GD, podemos encontrar uma funcionalidade muito importante que se

designa Registo de Evidéncia (RE), (figura 9). Este é um arquivo digital da empresa

(Grupo Visabeira, 2019¢), que tem como principal proposito a partilha de qualquer tipo

de informagdo que € considerada relevante, ficando disponivel para ser consultada por

todos os colaboradores.

Quando é criado um RE, a plataforma gera um nimero que o identifica. As

situagBes mais habituais para as quais se criam RE séo:

e Na criacdo de fornecedores em SAP, onde se anexa um comprovativo das

condic¢des de pagamento acordadas entre as partes;
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e Na criacdo de contratos, para anexar 0s precos a que o fornecedor nos ira vender
0s seus produtos, bem como as condi¢des de pagamento acordadas e 0s prazos de
validade dos precos;

e Nos processos de sourcing, quando é necessario adicionar informacao relevante

ou até mesmo imagens dos produtos que se pretende comprar.

Figura 9: Pesquisa do Registo de Evidéncia, pelo seu nimero identificativo
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3.2.4. Portal Be-On Tech Procurement
O portal Be-On Tech Procurement (Grupo Visabeira, 2019b) destina-se aos
processos de sourcing do Grupo. Este portal esta interligado com o SAP, pois a
informacdo registada neste Gltimo é integrada automaticamente na plataforma e vice-

versa, evitando erros e duplicacdes.

ApOs a criacdo da requisicdo, esta sera atribuida a um colaborador do
departamento de gestdo de compras que é responsavel pelas consultas. O processo passa
entdo por varias fases, sendo elas “Em Solicitacdo de Cotacdo”, “Em Valida¢io Técnica”,
“Em Negociac¢do” e “Em Decisdes”. Neste portal é possivel visualizar os processos de

todas as empresas que estdo em qualquer uma destas fases (figura 10).
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Figura 10: Portal Be-On Tech Procurement

©migaxen egsos -

Analise Processos
e

Em Curso Fora
Procurement

-
Meus Processo: Em Emiss3o de Pedido de Compra
Aguarda Esclarecimentos

Em Sol. de Cotagio

Em Validagio Técnica
imos 10 Dias

Em Negociagio

! - N Pro 03 Criades
o — . H m i

Podemos verificar a integracdo do SAP com o Portal, através de varios exemplos:

As solicitacdes de cotacdo sdo geradas através do Portal, mas ficam
automaticamente registadas em SAP;

Os registos das propostas sdo feitos em SAP;

Os anexos das propostas sao introduzidos no Portal;

O Portal gera mapas comparativos (Grupo Visabeira, 2019f), onde se pode
observar todas as informacdes acima referidas, tanto introduzidas em SAP, como
através do Portal. Estes mapas servem para auxiliar na comparacdo dos precos
propostos pelos fornecedores, das condi¢bes de pagamento, entre outras
informacdes, para que haja maior facilidade de analise. Apos a fase de “Validagao
Técnica”, € possivel verificar quais as propostas que foram validadas e quais as

rejeitadas (figura 11).

Figura 11: Exemplo do Mapa Comparativo criado através do portal Be-On Tech Procurement

Prego
Prego sem
Estado U Sem NA  Valor Total Apos  Proposta  Redugéo
Fomecedor Proposta  Quantidade Medida VA  Desconto Liquido Transporte Negociago Inicial  Custos
010 MONITOR LED 22° FULLHD
Texto Item: Monitores LED 22" FHD, 1920X1080, 16:9, HDMI
D Toxto Fornecedor: SKU- 6626302 MONITOR LED IS 22 HR 228 O Valdar 1800 UN [ 12194 ol 12194 noo 182910| 182910 000
Texto Fornecedor: 223V5LHSE? PHILIPS MONITOR LED 22" (21 5)
@ 169 FHD VGA HDMI PRETO For Vaiidar 500 UN 64 o eesd 000 100280 100260 000
hitp:fidownload pdc. philips.com/files/21223v5Ihsb2_00/223v5Insb2_00_
pss_par
R exto Fornecedor: 132013368553 — HP MON 245 24-FHDISHMS For Validar 500 UN 14633 5 13901 D00 208520 219495 10975
@ Texto Fornecedor: 223V5LHSE2/00 - PHILIPS MONITORLED 22 Por Validar 1500 UN 7737 v T 000 118055 118055 000
(21.5) 16:9 FHD V@A HDMI PRETO 223V5LHSE2 PROMO MAIO
= % (A B mD Por Validar 15.00 UN 71.90 0 7190 0.00 1,078.50 1,078.50 0.00

Texto Fornecedor: LGMON22MK400H-B - LG MONITOR LED 22
(21.5) 16:9 FHD VGA HDMI 22MK400H - PROMO MAIO
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3.2.5. AmigaTicket

E uma plataforma colaborativa da empresa (Visabeira Pro, 2019) que possui
ferramentas de auxilio de trabalho. Destina-se a resolu¢do de problemas concretos,

podendo ser criados casos de suporte.

Os casos de suporte servem para relatar eventuais problemas que possam surgir
ou quando é necessario criar ou modificar algo que ndo estd ao alcance do utilizador
comum?. Esta plataforma é estruturada por varios passos que permitem que cada caso de
suporte seja dirigido para a area responsavel pela sua resolucdo, consoante a sua natureza.

E ainda possivel anexar ficheiros que se achem pertinentes para a explicagio do caso.

Apos a criacdo do caso de suporte, as notificagdes sdo recebidas por email,
havendo a possibilidade de responder a essas notificagdes de forma a que a resolucdo do
caso seja a mais correta e rapida possivel. Por fim, é necessario que o utilizador que criou
0 caso de suporte verifique se o problema ficou resolvido e que informe o responsavel
pela resolucdo que esta tudo conforme as suas necessidades, para que esse caso de suporte
possa ser encerrado. Posteriormente, é possivel classificar a resolucdo entre 1 a 5 estrelas,

que serdo analisadas internamente.

Figura 12: Inicio do portal AmigaTicket

© AmigaTicket x 4+ = x
<« C @ https//appsbeontech.com/suportet % O i

aces Bl VIES [) GestioDocumental @ Backoffice & GrupoVissbersSGF  [1 MyVissbera @ Portol dos Recursos | ] wwwebsoftorg SIRE. @ procurement @ Maps Comparativo

@ AmigaTicket

by Visabeira Pro

Bem-Vindo ao AmigaTicket

A equipa do AmigaTicket Portal esta aqui para ajudar

- Links Diretos

Fl Empresas

Consultar Manual BackofficeMobile

5 Entenda-se como utilizador comum, os colaboradores do Grupo que nao tém como funcéo resolver esses
eventuais problemas.
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3.3. Tarefas desempenhadas

Departamento de dados-mestre

Os dados-mestre sdo dados cruciais para o desenvolvimento do negécio de
qualquer empresa, sendo partilhados por todos os departamentos da mesma. Estes dados
consistem no conjunto partilhado de informacéo sobre produtos, clientes, fornecedores e
colaboradores (Datalab, 2017), e sdo essenciais ao negocio de cada empresa. E exigido
o controlo dos mesmos para que sejam utilizados de maneira correta. Os dados sdo

registados no ERP da empresa (neste caso, 0 SAP).

Todos os dados-mestre tém um namero de identificacdo SAP para que sejam
reconhecidos com maior facilidade. Para além de se poder encontrar dados de
fornecedores, clientes e materiais, também € possivel verificar os das firmas pertencentes

ao grupo. Estes dados-mestre séo depois ligados as diferentes empresas do grupo:

e um fornecedor ¢ associado a Organizacdo de Compras de cada empresa;
e um cliente € associado a cada Organizacdo de Vendas;
e um material € associado a cada Organizacdo de Compras e/ou a cada Organizagédo

de Vendas, consoante este seja para compra ou venda, respetivamente.

Estes relacionamentos podem ser variados e podem assumir diferentes
combinacg0es, sendo permitido ao dado-mestre assumir diferentes caracteristicas para
respeitar as especificidades de cada empresa: por exemplo, diferentes impostos, precos,

descontos, condi¢cOes de pagamento, etc.

O Grupo tem acesso a dois servidores SAP: o Servidor Desenvolvimento
(mandante 100) e o Servidor Qualidade (mandante 200). Estes, sdo instancias criadas no
ambiente SAP (CVOSOFT, 2011), cada uma com as suas proprias especificacdes e
estrutura organizacional. O mandante 100 é o ambiente principal, onde serdo gerados 0s
dados para todas as empresas e, de seguida, transferidos para o mandante 200 (Machado,
2012). Este ultimo é utilizado apenas nas Industrias Ceramicas enunciadas na figura 13.
Isto acontece porque quando o Grupo adquiriu a empresa Vista Alegre Atlantis
(doravante, VAA), esta ja utilizava o software SAP e poderia haver problemas de
parametrizacdo que fariam colidir a informacéo da empresa VAA com a informacéo de
todas as outras. Assim, os dados das empresas da Industria Ceramica sdo “migrados” para

0 mandante 200, ap0s a sua cria¢do no mandante 100.
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Figura 13: Empresas utilizadoras do Mandante 200 (Industria Ceramica)

( ) ( ) ( )
. Ria Stone - Fabrica
MANZ%'S‘NTE E\g'sgﬁrglegf\ de Louga de Mesa
P P em Gres, S.A.
_ J |\ J |\ J
( 1 ( ) ( 2
. Vista Alegre
Cerutil, S.A. V.A. Grupo, S.A. Mocambique, Lda,
|\ J |\ J |\ J
( N\ ( 1\ ( N\
A Cerexport - :
Bordallo Pinheiro, Ceramica Export, Vista Alegre USA
Lda. Corp
S.A.
\§ J \§ J |\ J
( \ ( 1\ ( \
VAA - Vista Alegre Vista Alegre .
Atlantis, S.G.P.S. Atlantis, S.A. Vista Alegre Franca
|\ J |\ J |\ J

Fonte: Elaboracéo propria

Para os colaboradores que sdo responsaveis pela criacdo dos dados-mestre, é
necessario que haja pedidos de criacdo dos mesmos, efetuados através do portal Be-On
Tech Dados-Mestre, como referido no subcapitulo “Software ¢ Plataformas utilizados”.
Estes pedidos sdo feitos por cada firma do Grupo que precisa dessa informagdo em SAP
para poder realizar a sua atividade. No entanto, se estes dados ja estdo criados, pode haver
a necessidade de associar os respetivos fornecedores/clientes/materiais a outras firmas do

grupo, sendo assim necessario “baixar” estas entidades a firma em questao.

O primeiro més de estagio foi realizado no departamento dos dados-mestre, que
esta a ser gerido pela Direcdo de Compras. Ai, aprendi a criar e baixar o registo de dados-
mestre de fornecedores, clientes e materiais em SAP, processos que explicarei de seguida

mais detalhadamente.

3.3.1. Criacdo de «Fornecedor»

Utilizando a transagdo “XKO01”, € possivel criar um novo fornecedor em SAP.

Inicialmente, pesquisa-se 0 NIF do fornecedor em SAP (que é mais fidvel do que
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pesquisar 0 nome) para se ter a certeza que ndo fazemos uma duplicacdo de dados. Se o

fornecedor em questdo néo existir, procede-se a criagdo do mesmo.

Na criacdo de um fornecedor indica-se a firma do Grupo a qual o queremos
associar, e a organizacdo de compras e o grupo de contas do qual o fornecedor fard parte.
Todos os numeros SAP de fornecedores comegam por “22” e os 2 algarismos seguintes
servem como distincdo do grupo de contas a que pertencem. Na figura 14 estdo
representados 0s grupos possiveis, bem como parte da sua numeracdo. Como exemplo, a
numeracdo de uma empresa do Grupo comeca por 2201xxxxx e a de uma empresa “Extra

Grupo” por 2203XXXXX.

Figura 14: Tela de criagdo de fornecedor e enumeragéo dos diferentes grupos de contas

g = aHeee CHiE enos DR @D

criar Fornecedor: 17 tela

Subempretteiros
Organismos Pblicos
Idoneidade Financeira
Ocasionais

Filiais

Unidades Fornecedores

ParticipacBies Minoritérias
Contaa Conta
Funciondrios

Fundo Maneio

L o o o

Fornecedores Diversos

14 Entradas encontradas.

Comegamos por preencher os “Dados Gerais” do fornecedor (por exemplo, nome,
morada, contacto, NIF, etc.) que sdo informagdes comuns para todas as empresas onde o

fornecedor é criado.

De seguida, sio preenchidos os “Dados da Empresa” onde se relaciona a firma do
Grupo com o novo fornecedor, que podera ter dados diferentes de firma para firma. A
“conta conciliagdo” (conta onde serdo langados todos os movimentos contabilisticos) €
de importante preenchimento, tendo que ser considerado o pais no qual o fornecedor esta

sediado, bem como o pais da firma onde os dados estdo a ser criados.
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Tambem as condigdes de pagamento sdo cruciais, pois indicam o prazo que a
firma tem para pagar aos seus fornecedores. Estas condi¢cdes de pagamento sdo
negociadas entre as partes, sendo geralmente mais benéfico que a condic¢do seja 0 mais
alargada possivel (no entanto, pode haver situacGes em que &€ mais benéfico ter um prazo
de pagamento mais reduzido, se Ihe estiver associado um certo desconto). Para a criacao
de fornecedores, é necessario o RE com o comprovativo que garante a condicdo de

pagamento acordada, podendo ser um orgamento, um email do fornecedor, etc.

Ja as formas de pagamento variam de pais para pais, sendo sempre tida em conta
a forma em vigor no pais da firma. Sdo alguns exemplos as transferéncias SEPA, cheque,
cartdo de crédito, transferéncias nacionais, entre outras. Se o fornecedor estiver sujeito a
retencdo na fonte, esta tem que ser registada no dado-mestre do mesmo para que, no

momento do langamento da fatura, essa retencédo seja tida em conta.

Quando a nova entidade estiver criada, é possivel modifica-la através da transagéo
“XKO02” ou exibi-la através de “XK03”.

Como ja referi anteriormente, as firmas da Industria Ceramica utilizam o
mandante 200 como ferramenta de trabalho e, por isso, € necessario migrar oS seus
fornecedores criados no mandante 100 para 0 mandante 200. Tal, é feito na transacao
“BD14”. De seguida, acabamos de preencher os campos em falta (especificos da Industria
Ceramica) no mandante 200, para que a associacdo entre a firma e o fornecedor fique
completa. Neste caso, € apenas necessario preencher novamente as condi¢des de

pagamento e a moeda que ficara associada para pedidos de compra.

Quando registamos dados-mestre em SAP, existem varios campos que incluem
validacdo, por exemplo, o cédigo postal, o NIF e o IBAN, para limitar a introdu¢do de

informacéo errada.

3.3.2. Criacdo de «Cliente»

Para a criagdo dos dados-mestre de clientes em SAP utiliza-se a transagéo
“XDO01”. Tal como na criacdo de fornecedores, pesquisa-se 0 NIF do cliente (figura 15)
e, se este ndo existir, preenchem-se os “Dados Gerais”, “Dados da Empresa” e os “Dados
da Area de Vendas”.
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Figura 15: Tela de criagdo de cliente e pesquisa de clientes através do seu NIF
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Os nameros SAP de clientes comegam por “21” e, tal como nos nameros
identificativos de fornecedores, os 2 algarismos seguintes estdo de acordo com 0 grupo
de contas a que pertencem, sendo igualmente utilizados 2101xxxxx para clientes que
pertencem ao Grupo (ou seja, as firmas do grupo) e 2103xxxxx para clientes “Extra

Grupo”.

No caso dos clientes, também é necessario migrar os dados dos mesmos para 0
mandante 200, através da transagdo “BD12”, quando estes sdo pedidos pelas firmas da
Industria Ceramica. O registo de dados-mestre de clientes destas firmas no mandante 200
é mais complexo do que o registo de fornecedores nesse mesmo mandante. No registo de
clientes destas firmas, os “Dados da Area de Vendas” sio preenchidos apenas no
mandante 200, mas, consoante a firma que pediu a criacdo dos dados de cliente, podera
haver informacGes de preenchimento obrigatdrio que ndo se verificam em todas elas. Por
exemplo, em clientes da empresa MOB é obrigatério o contacto telefonico e o grupo a
que cada cliente pertence; ja em clientes da firma Granbeira é obrigatério o

preenchimento do campo “vendedor”.

No registo de clientes pertencentes a Unido Europeia, € muito importante validar

o respetivo NIF no site http://ec.europa.eu, de modo a perceber qual o imposto a aplicar.

Se o NIF for valido para Transacdes na UE, deve ser aplicado o imposto “Paises
Comunitarios” e se este for invalido, aplica-se o imposto “Continente” (que também ¢

aplicado a todos os clientes nacionais).
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3.3.3. Criacdo de «Material»

A criagdo de codigos de material € muito mais complexa do que o registo dos
dados anteriormente explicados. Em SAP, utilizamos as transacdes “MMO01” para a sua
criagdo, “MMO02” para modificar, “MMO03” para exibir e “MM60” para visualizar um
quadro resumo dos codigos existentes e verificar em que firmas 0s materiais estdo

“baixados”.

Neste caso, existem 6 categorias (tipos) de materiais associadas aos nimeros
identificativos dos mesmos. Os seus codigos contém 9 algarismos e, consoante o tipo de

material, apresentam diferentes algarismos iniciais. As categorias em questdo sao:

Tabela 1: Tabela-resumo das diferentes categorias de materiais e suas carateristicas

Tipo de Material | Codigo | Controla Stock Descritivo
ZROH 1000 Sim Matérias-primas — mercadorias
ZPRA 2000 Sim Produto Acabado
ZERS 3000 Opcional Ferramentas; Fardamentos; Imobilizado
ZSER 4000 Né&o Outros fornecimentos e Servicos
ZCED 5000 Sim Cedidos a empresa
ZCON 6000 Opcional Consumiveis de Matéria-Prima

Fonte: Elaboracéo propria

Na criacdo de codigos de materiais, € necessario preencher varios dados como:

e A descricdo, que pode ser genérica ou mais especifica (por exemplo, em artigos
de construcdo, é importante que seja especifica, mas, em artigos de mercearia, é
preferivel ndo ter marcas nem quantidades na descrigdo do artigo);

e O grupo de mercadoria a que pertencem (modo de distribuicdo dos artigos, por
exemplo, o artigo “Lixivia Tradicional” pertence ao grupo 14.3.8, que
corresponde a “Detergentes Quimicos” da categoria “Detergentes”);

e A unidade de medida basica (que é a unidade em que vai ser controlado o stock
do material, por exemplo, litro, pacote, quilogramas, etc.);

e O imposto que sera aplicado ao artigo (que difere de acordo com o tipo de

material);
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e Aclasse deavaliacdo, que é uma classificacdo interna e esta associada a uma conta
razdo. Esta serve para facilitar ao utilizador comum a identificacdo da conta razdo
correta, de forma a evitar erros contabilisticos.

Figura 16: Tela de criacdo de materiais

Z] 00 e ECeeSHE anon BFR @
Criar material (12 tela)

4_9

ZROH Materiais

3.3.4. Criagdo de Tabelas de Precos/Contratos

Falar em tabelas de precos ou contratos em SAP € equivalente. Estas sdo criadas
quando os pregos sdo negociados com o fornecedor e/ou quando a empresa recorre varias

vezes aos produtos do mesmo.

Inicia-se este processo pesquisando na transagdo “ME3L” através do n° de
fornecedor se existe ou ndo algum contrato, de modo a evitar que haja duplicac6es. Caso
ndo exista nenhuma tabela, utiliza-se a transa¢do “ME31K” para a sua cria¢do. Nesta ¢
preciso preencher os dados de n° do fornecedor, tipo de contrato, organizacdo de compras,
inicio e fim do periodo de validade do contrato, condi¢cdes de pagamento, data da cotacdo
(em que o fornecedor enviou 0s precos) e 0s respetivos codigos SAP que queremos
associar ao contrato, juntamente com o seu preco (figura 17). Como referi no subcapitulo
“Software e Plataformas utilizados”, € preciso criar um RE com as cotagdes enviadas pelo
fornecedor, as condigfes de pagamento acordadas e a validade dos pregos, para que

quando haja alguma duvida, qualquer colaborador tenha acesso a esses documentos.
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Figura 17: Lista da transagao “ME31K” para colocar cédigos SAP no contrato
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A tarefa que me foi atribuida ndo tinha como objetivo a criacdo de novas tabelas
para determinados fornecedores (sejam R e F), mas sim a manutencdo/melhoria das
existentes. Os principais motivos para esta tarefa foram a auséncia de associagdo dos
nossos cddigos SAP com os cédigos do fornecedor (que tornava mais dificil a atualizacdo
dos precos em SAP) e 0 excesso de codigos de artigos que eram equivalentes e que
estavam ambos no contrato do fornecedor. Os dois fornecedores R e F referidos sdo
grossistas e enviaram o Cardex com o0s seus cddigos, descrigdes dos artigos e respetivos
precos. Estas tabelas foram feitas sequencialmente, mas apenas explicarei 0s passos de

uma delas, uma vez que o processo foi semelhante.

Recorrendo a transacao “MCE3”, foi possivel obter as compras dos anos 2018 e
2019 efetuadas ao fornecedor R e, de seguida, estes dados foram exportados para um
ficheiro Excel. Com a utiliza¢do da transagdo “ME3L”, transferiu-se igualmente para
formato Excel os cddigos dos artigos que estavam associados ao contrato desse

fornecedor.

Numa fase inicial, fiz o cruzamento dos codigos que estavam no contrato, com 0s
cddigos dos artigos que tinham sido comprados desde 1 de janeiro de 2018 até aquela
data. Todos os codigos que ndo tinham histérico de compras nesse periodo foram

desconsiderados da nova tabela.

Posteriormente, com a ajuda da descricdo dos cddigos SAP e dos codigos do
fornecedor, foi possivel realizar algumas associacdes entre estes. No entanto, a maioria

dos codigos ndo era tdo intuitiva ou tinha varias opgdes de codigos de fornecedor e foi
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preciso verificar as faturas anteriores para saber qual o historico de produtos que eram
encomendados ao fornecedor R. Para esta pesquisa foram utilizadas as transacoes
“ME3L” para pesquisar o n° do pedido de compra e “ME23N” para exibir o mesmo, que
ja tinha associada a respetiva fatura do fornecedor. Para consultar a fatura recorre-se a
transacao “MIR4” e “FB03”.

Depois de todos os cédigos SAP terem associado um codigo do fornecedor, foi
possivel verificar os precos dos mesmos. De forma a minimizar o erro humano, no
ficheiro Excel foi utilizada a funcao “PROCV” para pesquisar o coédigo do fornecedor na

sua tabela, devolvendo o prego que lhe estava associado.

Por fim, foi utilizado um ficheiro Excel devidamente formatado que auxilia a
introdugdo de mdaltiplas linhas de forma automéatica na transagdo “ME31K”, nido
esquecendo o preenchimento dos dados ja referidos anteriormente. Assim, fica concluida
a criacdo da tabela de precos em SAP.

Em alternativa a criacdo de contratos, ¢ possivel utilizar o “Registo Info” para
comprar materiais, mas apenas quando estas compras sdo pontuais. Ai, utilizam-se as

transagoes “ME11” e ME12” para criar e modificar registos, respetivamente.

3.3.5. Sourcing estratégico
Relativamente ao sourcing estratégico, organizei um ficheiro com produtos de
limpeza e respetivas quantidades estimadas para o0 ano de 2019, tendo por base 0s
consumos realizados em 2018, para que fosse enviado aos possiveis fornecedores

alternativos de forma a obter os pregos dos mesmos.

Para analisar as compras de 2018, recorre-se em SAP a transa¢ao “MCE3”,
exportam-se os dados para formato Excel e é la que estes sdo tratados. Apesar de o
ficheiro enviado ao fornecedor s6 conter o nome do material e as quantidades estimadas
para 2019, também € importante para esta analise o preco da Gltima compra do material,
a sua data e o ultimo fornecedor do mesmo. Nesta analise, sabe-se que quanto maior for

0 consumo de determinado material, mais favoravel serd o preco do fornecedor.

29



Figura 18: Exemplo de uma tabela criada para sourcing estratégico

B C D E F G H ]
1
Compras 2018
2 Data da
. P o atd. | valor (s/
Artigo Ultimo Fornecedor Ultima )
_ Prevista vA)
Valor Total | Preco Médio Compra
3
4 | 100001671 ARTIGO A GR 40  335.60€ B8.39€ FORNECEDOR A 26/12/2018
5 100001672 ARTIGOB GR 40 320.11€ B8.00€ FORMNECEDORA 26/12/2018
6 100001673 ARTIGO C GR 43 367.22€ B8.54€ FORNECEDOR A 26/12/2018
7 100231326 ARTIGOD GR 144 1112.76€ 7.73€ FORMECEDOR A 23/11/2018
g 100311075 ARTIGO E GR 24 3.12€ 0.13€ FORNMNECEDORB 23/11/2018 26
9 100322192 ARTIGOF GR 138 94.08 € 0.68€ FORMECEDORB 26/12/2018 152
10 100322845 ARTIGO G GR 138 94.74€ 0.69€ FORMNECEDOREB 26/12/2018 152
11 100322846 ARTIGO H GR 144 98.22€ 0.68€ FORMECEDORB 26/12/2018 158
12 100362373 ARTIGO | GR 30 42.00€ 1.40€ FORMECEDORB 26/12/2018 33

Fonte: Elaboracéo propria

Para além desse trabalho, tive também a oportunidade de ajudar uma colaboradora
do Grupo a organizar um mapa comparativo onde se registaram todas as propostas de
tinteiros originais e compativeis enviadas pelos fornecedores. Nesse mapa constava a
designacdo do material, as quantidades estimadas para o ano de 2019 (com base nas
compras efetuadas em 2018) e todas as propostas dos diferentes fornecedores, como se
apresenta na figura 19. Este mapa comparativo serviu ndo s6 para comparar precos entre
diferentes fornecedores, mas também para perceber a diferenca de precos entre

tinteiros/toners originais e compativeis.

Figura 19: Exemplo do mapa comparativo com as cotacfes de tinteiros originais e compativeis, dos
fornecedores 1 e 2

FORNECEDOR 1 FORNECEDOR 2

N2 Fornecedor: 220300001 N® Fornecedor: 220300002

N2 Contrato (m. 100): 4600000003 N Contrato {m. 100): 4600000004

NE Contrato [m. 200): 4600000005 NE Contrato [m. 200): 4600000006

i PRECO ORIGINAL S/  VOSSA REFERENCIA PRECO COMPATIVEL VOSSA REFERENCIA  PRECO ORIGINALS/  VOSSAREFERENCIA  PRECO COMPATIVEL VOSSA REFERENCIA

5 va B omemas B syva B comparivas B va B owenas B B cowpnrives B
6 |TONER BROTHER TH-2320 PRETO 73 s115¢ 7047691 102¢ 091184 5258¢ 0BRTN2320 803 CBRTNZ320
7 |TONER HP HPCESOSA O5A PRETO 58 5154€ 4166065 1311€ 4563182 66,19€ OHPCESOSA 1072€ CHPQ7553A
8 [TINTEIRO BROTHER 10223 PRETO 52 1899¢ 7047725 1594€ 0BRLC223BK 434€ CBRLC2238K
9 |TONER BROTHER TN-3480 PRETO 43 S763€ 8113696 31,71€ NO REF 100,36 € OBRTN3480
10 [TINTEIRQ HP CNOS3AF 352 XL PRETO 39 2563¢ 5367306 2395¢ OHPCNOS3A 736¢ CHPCNOS3A
11 |TINTEIRO HP CNOSGAE 333 XL AMARELD 31 1275€ 5367339 1244€ OHPCNOSEA 736€ CHPCNOSGA
12 |TINTEIRO HP CNOSSAE 333 XL MAGENTA 33 1075¢ 5367328 141€ OHPCNOSSA 736€ CHPCNOSSA
13 |TINTEIRO BROTHER LC223 AMARELO 31 a77¢ 7047758 1020€ BRLC223Y 434€ CBRLC223Y
14 |TONER BROTHER TN-2120 PRETO 31 5482€ 4203337 1067 € 4831372 52,18€ OBRTN2120 BASE CBRTN2120
15 | TONER BROTHER TH-3280 PRETO 30 9787¢€ 4g2182 1802¢ 5367044 23,16€ 0BATN3280 9.90¢€ CBRTN3230
16 | TINTEIRO BROTHER LC223 AZUL 29 977€ 7047736 10,20€ OBRLC223C 434€ CBRLC223C
17 [TINTEIRQ BROTHER LC223 MAGENTA 28 977t 1047747 1020€ OBRLC223M 434€ CBRLC223M
18 | TAMBOR BROTHER DR-3400 PRETO 23 12065€ 9026384 116,27 € OBRDR3400 12,25¢€ CBRDR3400
19 | TONER BROTHER TH-2110 PRETO 21 3751¢€ 3792461 1088¢€ 11525485 3570€ 0BRTN2110 B45¢ CBRTNZ120
20 | TONER BROTHER TN-3430 PRETO 21 5683 € 8113708 2921¢€ NO REF 5841€ OBRTN3430 983€ CBRTN3380

Fonte: Elaboracéo propria
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No seguimento deste tema, foi-me ainda dada oportunidade de participar numa
reunido com um fornecedor de tinteiros e diversos materiais de escritorio. Nesta reunido,
o fornecedor apresentou o seu catalogo de materiais, foram discutidas as condicdes de
pagamento, validade dos precos, prazos de entrega e valores minimos de encomenda para
obter portes gratuitos. Também foram pedidas amostras dos tinteiros compativeis mais
comprados pelo Grupo, para poderem fazer validacdo técnica (verificar se teriam
qualidade suficiente) para serem adquiridos em vez dos originais, com o objetivo de uma

reducéo de despesas.

3.3.6. Processos de sourcing

Nesta area, foram-me atribuidos varios processos de sourcing, maioritariamente
da area informatica (por exemplo, aquisi¢do de portateis, monitores e baterias), para
realizar consulta de precos e condicdes junto dos fornecedores, bem como 0s registos
dessas consultas. Nestes processos estdo indicadas as carateristicas mais importantes dos
artigos solicitados. De seguida, explicarei quais as diferentes fases dos processos de
sourcing que se encontram esquematizadas na figura 20. No entanto, a Unica que eu

desenvolvi foi a fase de Solicitacdo de Cotacédo, descrita nos pontos 1 e 2.

Figura 20: Processo de sourcing do Grupo Visabeira
Requisicéo
Solicitacdo de Cotagao
Validacgdo Técnica
Negociagdo

Decisdo da Empresa

Decisdo do Conselho de
Administragao

Pedido de compra

Fonte: Elaboracéo propria
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1. Consulta/Solicitacdo de Cotacdo

Inicialmente, € identificada uma necessidade ocasional ou periodica que pode
levar a criacdo de um processo de sourcing ou feita uma decisao estratégica que conduzira
a um processo de sourcing estratégico, originando uma requisi¢do em SAP onde constam
os artigos pretendidos e as respetivas quantidades. O processo criado serd atribuido a um
colaborador do departamento de gestdo de compras que € responsavel pelas consultas e,

como ja foi dito anteriormente, passa por varias fases.

Na fase de Solicitacdo de Cotacdo, procede-se a procura de fornecedores
consoante a categoria dos artigos que sdo necessarios. Esta procura de fornecedores pode
ser feita consultando processos anteriores que contenham artigos semelhantes aos da nova
requisicdo ou através de pesquisas de lojas online e websites. Também se podem
encontrar fornecedores que ja estejam cadastrados no Portal, através da sua capacidade
de sugestdo de fornecedores com base na categoria e subcategoria do grupo de mercadoria
dos artigos que comp8em a requisicdo. De seguida, os itens da requisi¢do sdo associados
aos fornecedores e é gerada a Solicitagdo de Cotacdo, que vai associar um nimero de
solicitacdo a cada fornecedor para que seja possivel a integragdo da sua cotacdo no
software SAP.

Posteriormente, é publicada a solicitacdo de cotacdo (que, de momento, ainda ndo
esta preparada para enviar diretamente para os fornecedores atribuidos). A publicacao
implica a definicdo da data final de envio da solicitagdo de cotacdo, para que 0 processo
possa seguir para a proxima etapa. Assim, é necessario enviar o pedido de cotacdo por

email, no qual é importante constar:

— Alinformac&o e especificacdes dos artigos pretendidos (pode ser necessario pedir
ficha técnica dos artigos para analisar mais detalhadamente as suas carateristicas);

— O prazo de entrega da mercadoria apds rececdo da encomenda (em caso de
adjudicacéo);

— As condicGes de pagamento;

— O prazo em que a proposta e as cota¢des sao validas;

— A morada de entrega da mercadoria;

— A data limite de resposta ao pedido de cotagéo.
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Figura 21: “Gerar Solicitacdo de Cotagdo” e “Publicar Solicitacdo de Cotacao” no portal Be-On
Tech Procurement, para todos os itens da requisi¢éo

A Procurement Catilogos Fornecedores Contatos Documentos Tickets Mensagens Portal Validacies Todos S 0 Aa

.
@ mlgaXRM Todos os Registos v | Digite palavra chave e pressione Eni “ Avangado +

Ped. Compra Emitidos

» Solicitagdes de Cotacdo (16)

¥ Todas Solicitacdes Cotacdo

Editar em SAP
Apagar

Item Email Resultado Integragdo SAP Estado Candidatura Validacio
Gerar sol. de Cotagao (RFQ) 0010 56000016161 Publicado Por Validar
Publicar Sol. de Cotacao (RFQ)

00020 5- 6000016161 Publicado Por validar
Anular Sol. de Cotacdo (Cod. Recusa)

00010 5- 6000016162 Publicado Por validar
Langar Cotagdo
Atribuir Fecho de Data de Cotacio 00020 5- 6000016162 Publicado Por validar
Adicionar Anexo para todas as Sol. de Cotacio 00010 5-6000016163 Publicada Por Validar
Adicionar Anexo & Sol. de Cotagdo 00020 5- 6000016163 Publicado Por Validar
Sincronizar Textos do ltem e Do Cabecalho 00010 56000016164 publicade Por Validar
Langar cotagdo no XRM

00020 5- 8000016164 Publicado Por Validar
Ver Feed

Qo010 5-8000016166 Publicado Por Validar

2. Reaqisto das propostas

Agquando da rececdo das propostas por parte dos fornecedores contactados,
inserem-se esses valores em SAP através da transacdo “ME47” (figura 22). Nesta,
registam-se todas as informacdes pedidas aos fornecedores nos respetivos campos, bem
como eventuais descontos, custos de transporte, entre outras. Também € importante
registar na solicitacdo de cotacdo, as especificacbes dos artigos enviadas pelos

fornecedores.

Figura 22: Tela da transaco “ME47”, onde se registam as propostas dos fornecedores

Atualizar Cotagdo : 12 tela
28

o Jow (1) 100 ovenreos owR | = | /.
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Por vezes, os fornecedores enviam cotacdo do artigo pedido e de artigos
alternativos, com precos e carateristicas ligeiramente diferentes. Assim, € necessario
recorrer a transagao “ME42” para acrescentar uma linha com o mesmo codigo do artigo
e cujo n° de acompanhamento deve ser igual ao original, para que seja realmente

considerado como uma alternativa ao artigo solicitado.

Recorrendo ao portal do Procurement, é preciso anexar os ficheiros enviados pelo
fornecedor, para que fiqguem disponiveis a qualquer colaborador que queira consultar o
processo. E no mapa comparativo que ficam disponiveis os documentos associados a cada

uma das solicita¢Oes de cotacéo.

3. Sequimento do processo

Quando se aproxima a data limite de envio de cotacéo, € necessario perceber junto
dos fornecedores que ainda ndo enviaram a sua proposta, se o irdo fazer ou ndo. Neste
caso, € mais vantajoso estabelecer contacto telefonico com os mesmos. Apds obtermos
resposta dos fornecedores (seja com um envio da proposta ou um aviso de que ndo
conseguem, de momento, fornecer o artigo), transfere-se o processo para “Validagdo
Técnica”, onde a pessoa responsavel por essa tarefa ira analisar as especificacfes dos

artigos, segundo as exigéncias definidas no inicio desta requisigao.

Figura 23: Alteracdo do estado da requisicio para a fase seguinte do processo

ocurement&view=Solicitacoes| a % 6
[ MyVissbeira & Port:
' Procurement Catdlogos Fomecedores Contates Documentos Tickets Mensagens Portal Validagbes Todos s 0 Ana
P .
\@mlgaXRM Todos os Registos ~ » n Avangado +
S o
Dashboard < » Requisi¢do n® 10696528
i = Comentarios
Analise Processos
Compras Atribuir Gest3o do Processa
Data Atribuido  Data Gestor Registo
Em Curso Fora do Analise do Fluxo da Requisicio Notas Privadas Data Remessa A Atribuigio  Processo Evidéncia
Procurement
A AT - 0 2019 2019-05- 10000295 2019-05- 91002347 -
ST SRR AR 0521 31 luisaG 30 anaandrade

Atribuir Audiéncia
Meus Processos '

ver Audiéncia
Aguarda

i Atualizar Audiéncia Fluxe Requisicio
Esclarecimentos

| Historico Gestdo Processo ia)

EmiSciidelCatacac Ver Historico XRM

Em Validagéo Técnica Cancelar Pracesso
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O processo segue o seu curso para “Negociacdo”, onde apenas serdo tidas em
conta as propostas que foram validadas tecnicamente. Aqui, a pessoa responsavel por esta
negociacdo ird ter em conta as melhores propostas (considerando os precos, prazos de
entrega, etc.), tentando obter melhores condi¢des de pagamento, reducdo de custos de

transporte (caso existam) ou até reducdo de preco dos materiais em questéo.

Independentemente do nimero de artigos que tenha uma requisi¢édo, estes podem
ser adjudicados a diferentes fornecedores. No entanto, é habitualmente mais benéfico

adjudicar apenas a um fornecedor para ter mais vantagens no momento da negociacao.

O processo chega a fase de decisdo onde é escolhida a proposta vencedora,
adjudicado o fornecedor e emitido o pedido de compra para envio ao mesmo. Por fim, é
enviado um email para os restantes fornecedores com a informacéo de que nao foram
selecionados para fornecer os materiais requisitados neste processo. Esta é uma forma de
avisar os fornecedores contactados que o processo foi concluido, mas, apesar de nao terem

sido vencedores, continuardo a ser considerados em futuros pedidos de propostas.

3.4. Andlise critica

A realizacdo deste estagio foi uma mais valia para a minha vida profissional, pois
permitiu-me ter contacto com o mercado de trabalho. Considero que este estagio foi muito
importante para conhecer parte da realidade de um grande grupo empresarial (Grupo
Visabeira) e, também, para poder aplicar na pratica alguns conhecimentos tedricos
adquiridos ao longo dos meus estudos na FEUC. Para além desta vertente profissional, o
estagio fez-me crescer também como pessoa. Esta foi uma experiéncia muito agradavel,
quer pela aprendizagem, quer pela vontade demonstrada pelos colaboradores do

Departamento de Gestdo de Compras em ensinar e ajudar-me.

Ao longo dos quatro meses e meio de estagio tive a possibilidade de aprofundar
0s conhecimentos em Excel, inicialmente adquiridos em algumas unidades curriculares
da Licenciatura em Economia e do Mestrado em Gestdo na FEUC. Gracas a esta formacgéo
de base, sinto que tive um bom desempenho neste campo, por ter sido apenas necessario
recordar/aprofundar pequenas coisas. Também tive contacto com o software SAP, de
complexa utilizagdo. Aqui tive que contornar diversas dificuldades através da prética e

aprendizagem exaustivas, dado tratar-se de um software pouco intuitivo e onde é
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necessario conhecer, a priori, todos os requisitos e formas de operacéo das transagdes que

queremos desencadear.

Para além dos conhecimentos que tive oportunidade de aprofundar, adquiri muitos
outros como, por exemplo, qual a importancia dos dados-mestre e da correcdo das
informagdes contidas nos mesmos, para que servem as tabelas de precos e qual a sua
importancia, como funciona um processo de sourcing, bem como sobre outras tarefas e
respetivas importadncias no enquadramento do Grupo (tarefas essas que nao tive
oportunidade de desenvolver no estagio, mas acerca das quais questionei os meus colegas
sempre que possivel, para ndo ficar limitada apenas aos objetivos que me foram propostos
inicialmente). Assim, todos 0s colegas que questionei mostraram-se disponiveis a

responder as minhas perguntas e, gracas a eles, sou hoje uma pessoa mais sabia.

No que respeita as tarefas que desenvolvi, algumas foram mais apelativas do que
outras. Neste caso, vou referir-me especificamente a uma que foi, sem duvida, a que mais
me custou realizar: a criacdao de tabelas de precos/contratos (explicada no ponto 3.3.4.).
Como referi nesse ponto, 0s objetivos eram reduzir as duplicagbes de codigos nos
contratos e, simultaneamente, utilizar codigos com designagdes mais genéricas (0 que
também promove o primeiro objetivo). Os fornecedores R e F anonimamente utilizados
eram grossistas que vendem 0s seus produtos, essencialmente, para os restaurantes do
Grupo. Assim, algumas das dificuldades sentidas na realizacdo desta tarefa foram o
desconhecimento da realidade das cozinhas, ndo saber quais os produtos (e marcas) que
sdo consideradas de melhor qualidade pelos cozinheiros e, consequentemente, ter
indecisdes em optar apenas por um codigo para colocar em contrato. No entanto, apos a
realizacdo desta tarefa, sinto que foi de grande importancia para o Grupo (que tem agora
a possibilidade de atualizar os precos com maior rapidez), mas também para mim, pois
todo este trabalho proporcionou-me uma maior destreza no software SAP que ndo teria
sido adquirida se ndo tivesse realizado esta tarefa com dados e responsabilidade inerentes

a realidade da atividade.

Ao desenvolver outras tarefas deparei-me com algumas situagdes para as quais

gostaria de deixar algumas sugestdes:

e Na criacdo de dados-mestre de clientes que impliguem a migracdo para o
mandante 200 é necessaria informacdo mais completa, como referido no ponto

3.2.2. Assim, sugiro uma melhoria do portal Be-On Tech Dados-Mestre,
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acrescentando esses campos adicionais para que os pedidos de criacdo de
entidades sejam feitos com maior facilidade;

e Considero também que seria importante realizar, com maior frequéncia, acdes de
formacdo em SAP, previamente estruturadas, devido a complexidade deste
software. Por vezes, quando um colaborador tenta ensinar um colega, alguma
informacéo € perdida, podendo essa formagao prévia ser crucial para uma reducao
do tempo de execucdo da tarefa que se esta a desenvolver;

e Por fim, na minha opinido, seria também importante que os colaboradores de cada
departamento, cujas tarefas se cruzam com tarefas desenvolvidas por outros
departamentos, conhecessem a realidade destes Gltimos, de modo a perceber o
porqué de uma tarefa ser desenvolvida de certa maneira e quais as consequéncias

que podem resultar de uma menos adequada execucao dessa tarefa.

Gostaria ainda de salientar o nivel de desenvolvimento informatico que o Grupo
apresenta, com plataformas estruturadas para o desenvolvimento das tarefas que, por
vezes, fazem o cruzamento de dados entre si. Um exemplo é o portal Be-On Tech
Procurement que cruza informagbes com o software SAP, oferecendo sugestdes de

fornecedores para um certo artigo aos seus utilizadores.

Terminei o estagio com um sentimento de reciprocidade, na medida em que nao
s6 o Grupo Visabeira me permitiu adquirir novos conhecimentos e aplicar alguns
previamente conhecidos, mas também que o meu trabalho ao longo deste tempo foi Gtil

para o Grupo.
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4. REVISAO DE LITERATURA

Neste ponto do relatdrio serd apresentado o tema do Apoio a Decisdo Multicritério
que é necessario compreender para analisar o caso pratico. Sera também apresentada a
familia dos métodos ELECTRE, abordando com mais detalhe o Método ELECTRE TRI.

Antes de iniciar a explicacdo, é importante definir varios conceitos que nos vao
ajudar a compreender melhor o tema. Para além de definir quem poderdo ser os atores,
existem trés conceitos fundamentais num processo de apoio a decisdo: acdes potenciais

(ou alternativas), critérios e problematicas de apoio a decisdo (Roy, 2005).

4.1. Conceitos Introdutorios

4.1.1. Atores

S&o varios os atores que poderdo participar e influenciar os processos de tomada

de deciséo. Estes podem ser (Dias, 2002):

e Decisor — aquele que recebe auxilio no processo de tomada de deciséo, indica os
objetivos e expressa preferéncias (podendo ter em conta as opinides dos restantes
atores);

e Analista — especialista em apoio a decisdo que pode ser um dos intervenientes, um
consultor externo ou mesmo o proprio decisor;

e Atores ndo intervenientes — influenciam o processo de forma indireta, pois 0s

atores intervenientes tém em consideracdo as suas opinides e reacdes. Podemos
citar neste grupo, como exemplo, todos os envolvidos de alguma forma pelas

consequéncias das decisdes em analise.

4.1.2. Acdes potenciais

Segundo Roy (1996), uma acdo potencial € uma acdo real (se 0 processo se
encontra num estado final) ou ficticia (quando o processo se encontra numa fase de
idealizacdo ou desenvolvimento), considerada temporariamente realista por pelo menos
um ator ou assumida como tal pelo analista. O conjunto destas acdes é designado
por A ={ay,a,,..,a,} Por outras palavras, uma acdo é o que pode ser feito para

resolver o problema ou melhorar a situacdo problematica, sendo analisada durante o
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processo de apoio a decisdo (Dias, 2002). Pode ainda dizer-se que sdo as diferentes
alternativas que o decisor tem disponiveis para resolver o problema (Triantaphyllou,
2000).

O conjunto de acdes ndo é necessariamente fixo, ou seja, pode ser alterado ao
longo do processo de apoio a decisdo. Isto pode acontecer devido a envolvente em que o
estudo se insere ou devido ao desenvolvimento do proprio estudo. Assim, é possivel que
alguns aspetos do problema sejam clarificados, sendo necessario rever os dados e

redefinir o que é ou ndo viavel (Roy, 2005).

4.1.3. Critérios
Um critério é uma ferramenta que compara e avalia as acdes, atribuindo a cada
uma delas um desempenho numa escala, com um sentido de preferéncia. Estes critérios
resultam de varios pontos de vista de diferentes atores. Uma familia de critérios é
representada por F = {gy, g;, ..., gn} € cada elemento g;(a;) indica o desempenho da

acdo a;, (i = 1,2, ..., m) no critério g;, j = 1,2, ..., n).
As escalas de medigdo de desempenhos acima referidas podem ser de dois tipos:

e Ordinais (qualitativas) — conjunto ordenado e finito de niveis de desempenho. Os
niveis podem ser codificados através de nimeros (ndo deixando de ser uma escala
qualitativa), mas essa codificacdo sera arbitraria. Um exemplo deste tipo de escala
é a atribuicdo de notas entre 1 e 5 no 2° e 3° ciclo do Ensino Basico (Dias, 2002).

e Cardinais (quantitativas) — escalas de intervalo, onde as diferengas entre niveis
podem ser comparadas (por exemplo °C, °F) e escalas de razéo, aquelas para as
quais existe um zero absoluto (auséncia completa da unidade que esta a ser
medida), legitimando as razdes diretas entre niveis — por exemplo, K, €, Kg, etc.
(Dias, 2002).

Por fim, uma familia de criterios deve ter certas propriedades de modo a assegurar

a coeréncia da mesma (Bouyssou, 1990; Roy, 2005):

e Exaustividade — deve conter todos os pontos de vista importantes. Isto significa
que, se para todos os critérios da familia, g;(a;) = g;(ay), entdo cada ator

envolvido deve considerar que a, € indiferente a a,;
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e Coesdo — esta condicao implica que se a; € melhor do que a, tendo em conta
todos os pontos de vista, também a3 é melhor do que a,, considerando que a5 é
pelo menos tdo boa quanto a, em cada critério;

e Nao-redundancia — ndo deve conter critérios desnecessarios, ou seja, cuja omissao

leve igualmente a uma familia que satisfaca as duas primeiras condi¢es.

Neste ponto, é ainda importante explicar brevemente a diferenca entre verdadeiro-
critério e pseudo-critério. Para esta explicagdo, considera-se que o critério g; € a

maximizar, nas situacfes apresentadas a seguir.

Designa-se verdadeiro-critério a uma fungdo g;(a;), com dominio A.
Considerando duas alternativas a,, a, € A, para as quais se calcula A= g;(a;) — g;(az),

pode concluir-se que (Dias, 2002):

v' a, e a, sdo indiferentes se A= 0;
v' a, é preferivel a a, se A> 0;

v’ a, é preferivel a a; se A< 0.

Quando nos referimos a pseudo-critérios, introduzem-se os conceitos de limiar de
preferéncia e limiar de indiferenca (0 primeiro tem de ser maior ou igual do que o
segundo), que serdo explorados mais a frente. Considerando igualmente as alternativas

a,,a, € Ataisque g(a,) = g(a,) e A= g(a;) — g(a,), conclui-se que:

v' a, e a, sdo indiferentes se A for menor ou igual que o limiar de indiferenca;

v' a, é preferivel a a, se A for maior que o limiar de preferéncia.

4.1.4. Problematicas de apoio a decisao
A problematica refere-se a maneira como se encara 0 apoio a decisdo e tenta
responder as questdes: “em que termos devemos colocar o problema?”, “que tipo de
resultados devemos tentar obter?”, “como ¢ que o analista se encaixa no processo de
decisdo para ajudar a atingir esses resultados?” e “que tipo de procedimento é o mais
apropriado para esta investigacao?”. Para ajudar a responder a estas questdes, Roy (1996,

2005) descreveu quatro problematicas:

e Problematica de descricdo (description) — visa descrever o conjunto de acdes A e

suas consequéncias numa linguagem formal e adequada. Constréi a familia de
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critérios adequada e determina os seus desempenhos, melhorando a compreenséo
de uma situagdo complexa.

e Problematica de escolha/selecdo (choice) — direcionada para a escolha de um
subconjunto de acbes (mais reduzido possivel) que contenha as melhores
alternativas, de modo a escolher apenas uma. Baseia-se na comparagao entre
alternativas para justificar a eliminacdo das restantes (avaliacéo relativa das acdes,
confrontando-as entre si).

e Problematica de ordenacdo (ranking) — ordenagdo das a¢des da mais preferida
para a menos preferida. E pertinente no caso de se prever que a melhor acio possa
deixar de estar disponivel ou no caso de se desejar estabelecer prioridades. Tal
como a probleméatica de selecdo, é feita uma avaliacdo relativa das acOes
confrontando-as entre si.

e Problematica de classificacdo (sorting) — afetacdo das alternativas a categorias
(classes) pré-definidas, que podem ser ordenadas (afetacdo ordinal) ou nao
ordenadas (afetacdo nominal). Avaliacdo absoluta de acdes, confrontando-as com

padrdes pré-definidos.

4.2. Apoio a Decisao

“Decisao” nao € apenas o ato de escolher algo, mas sim o resultado de um processo
- : .. .. . « < a
de decisdo ou um conjunto de atividades cognitivas que permitem alcangar a “solucdo

de um certo “problema” (Ouerdane, Maudet, & Tsoukias, 2010).

Segundo Roy (1990), o Apoio a Decisdo auxilia na construcdo de dados que déo
resposta aos problemas propostos pelo decisor num processo de deciséo. Esta construcéo
de dados (modelos matematicos) ajuda a entender o problema com mais clareza,
proporcionando também coeréncia entre a evolucdo do processo e 0s objetivos e valores
do decisor. No entanto, o apoio a decisdo ndo serve apenas para apresentar uma solucao
para o problema, mas sim para apoiar o processo de decisdo (Ouerdane et al., 2010)
aprofundando e estruturando gradualmente o conhecimento que o decisor possui sobre o

contexto do problema.

De acordo com Tsoukias (2007), o processo de apoio a decisdo apresenta quatro

fases:
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e Definicdo do problema — ajuda a perceber qual o papel do decisor neste processo

para o qual pediu apoio e qual o papel do analista neste mesmo processo.
Responde a questdes como: “quem tem o problema?”, “porque ¢ um problema?”,
e “quem toma a decisdao?”.

e Formulacio do problema — tem grande importancia no processo de decisdo. E

aplicado um meétodo da teoria de decisdo apds transformar as preocupacdes do
decisor num problema formal, caraterizando as ac¢Ges possiveis e delimitando os
critérios de avaliacgdo.

e Modelo de avaliacdo — o analista organiza a informacéo disponivel de forma a que

seja possivel obter uma resposta formal para o problema.

e Recomendacéo final — o resultado final do modelo de avaliacdo é transformado

em linguagem que o decisor consiga perceber. Nesta Gltima fase é importante que
o analista tenha a certeza de que o0 modelo esta formalmente correto e que o cliente
entenda o modelo e possa utilizar estas conclusdes de acordo com as suas

preferéncias.

4.3. Decisdo Multicritério

Processo de Tomada de Decisdo Multicritério (MCDM®) ou Apoio a Decisdo
Multicritério (MCDA") sdo termos muitas vezes utilizados para descrever os mesmos
modelos® (Triantaphyllou, 2000). Como o0 nome indica, estes remetem para um processo
de decisdo em que sdo avaliadas as diversas alternativas considerando varios critérios.
Segundo Belton & Stewart (2002), o apoio a decisdo multicritério € um conjunto de
abordagens formais que auxiliam pessoas individuais ou grupos a explorar decisdes tendo

em conta multiplos critérios, geralmente conflituosos entre si.

De acordo com Vvarios autores, como Zimmermann (1985) e Stewart (1992), o
MCDM pode dividir-se em duas areas: MODM (Multiple Objective Decision Making) e
MADM (Multiple Attribute Decision Making).

® Multi-Criteria Decision-Making
" Multi-Criteria Decision Analysis
8 Sera considerada esta abordagem ao longo deste relatorio.
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4.3.1. MODM

O MODM visa alcancar as metas ideais considerando as varias interacdes das
restricbes dadas (Tzeng & Huang, 2011). Esta abordagem estuda problemas de deciséo
continuos, como é o caso de problemas de programacdo matematica com mdltiplas
funcbes objetivo (Zimmermann, 1985). Assim, o conjunto de alternativas A é definido
implicitamente por uma programacdo matematica estruturada que delimita a regido
admissivel de acordo com as restricbes impostas (Stewart, 1992). Estas alternativas sao
inicialmente desconhecidas e o seu nimero pode ser infinito. Como sdo consideradas
multiplas funcdes objetivo, é necessario reduzir esta formulagdo a uma Unica funcao que
considere, por exemplo, os varios critérios de forma ponderada (abordagem da soma
pesada das varias func@es objetivo) e, por isso, a problemética que mais se adequa a esta
abordagem é a problematica da selecdo (no caso ideal é atingida uma combinacdo étima
para os valores das varidveis, combinacdo essa que corresponde a selecdo de uma das

solucdes admissiveis do problema).

4.3.2. MADM

Com a abordagem MADM, o conjunto de acdes A € definido explicitamente por
um numero limitado/finito de alternativas pré-determinadas (Stewart, 1992) e foca-se em

problemas de decisdo discretos (Zimmermann, 1985; Triantaphyllou, 2000).

Esta abordagem implica que haja uma escolha entre as alternativas as quais foram
atribuidos desempenhos para o conjunto de atributos relevantes do problema. Assim, as
problematicas que mais se adequam sdo as da selecdo, classificacdo e ordenacdo. A
abordagem MADM ¢é a mais utilizada, tendo como exemplos o Método da Soma
Ponderada, os Métodos Conjuntivo e Disjuntivo baseados em valores minimos
admissiveis por atributo e os Métodos ELECTRE (estes Gltimos serdo explicados de

seguida).

4.3.2.1 Meétodos Conjuntivo e Disjuntivo
Neste caso, é importante fazer uma breve referéncia aos métodos conjuntivo e
disjuntivo. Estes sdo geralmente utilizados em fases iniciais do processo de deciséo,

podendo ser utilizados como métodos de filtragem (de forma a reduzir o nimero de
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alternativas a avaliar em fases mais avancadas do processo, classificando as alternativas
iniciais como aceitaveis ou inaceitaveis) ou como métodos de escolha (eliminando

sucessivamente alternativas, ao tornar os limiares cada vez mais exigentes).

O método conjuntivo implica a defini¢cdo de um limiar de satisfacdo minimo para
cada critério, considerando como aceitaveis as alternativas que sejam iguais ou melhores
que todos esses limiares. Assim, quando uma alternativa ndo satisfaz algum dos critérios,

sera rejeitada, por muito boa que seja nos restantes.

No caso do método disjuntivo, os valores minimos a atingir sdo entendidos como
limiares de exceléncia, sendo uma alternativa aceitavel quando atinge esse limiar (com
valores iguais ou melhores) em algum dos critérios, por muito ma que seja nos
remanescentes. Desta forma, uma alternativa apenas é eliminada quando ndo atinge

nenhum limiar de exceléncia.

Conclui-se assim que, quando o objetivo é considerar alternativas equilibradas
(sem grandes pontos fracos), € mais habitual a utilizacdo do método conjuntivo em
relagdo ao método disjuntivo. Como tal, neste relatorio, serd utilizado o método

conjuntivo como método de filtragem numa fase inicial do processo de decisao.

4.4. Métodos ELECTRE

4.4.1. Historia e Desenvolvimento dos Métodos ELECTRE

O primeiro método ELECTRE surgiu na Europa em meados dos anos sessenta do
século passado com a consultora europeia SEMA que, na época, analisava um problema
real com multiplos critérios. Os métodos que pertencem a esta familia sdo classificados
como métodos outranking® e assumem que algumas das alternativas poderdo nédo ser
comparaveis entre si. Assim, consideram os trés tipos de relagbes binarias sobre o
conjunto das acOes (Dias, 2002) que serdo explicadas mais a frente neste capitulo:

preferéncia, indiferenca e incomparabilidade.

Os métodos ELECTRE foram desenvolvidos por autores como Bernard Roy, P.

Bertier, Denis Bouyssou, entre outros (Tzeng & Huang, 2011). Na tabela 2, séo

9 Outro exemplo, sdo os métodos PROMETHEE que ndo serdo analisados neste relatério.
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explicados sucintamente estes métodos por ordem do seu surgimento (Dias, 2002;
Figueira, Mousseau, & Roy, 2005; Tzeng & Huang, 2011). Na primeira coluna é indicada
a designacdo dos métodos, nas segunda e terceira colunas encontra-se uma breve
descricdo dos métodos, bem como aspetos que os distinguem dos restantes e, na ultima

coluna, verifica-se qual a problematica de apoio a decisdo a que cada método responde.

Tabela 2: Familia dos Métodos ELECTRE

Método Descricao Problematica
ELECTRE | Identificam um Utiliza verdadeiros- Escolha
I subconjunto de acoes critérios
(nucleo) tdo pequeno Utiliza verdadeiros- Escolha
ELECTRE | quanto possivel, onde se | critérios; introduziu a
Iv devera encontrar a melhor | nogdo de limiar de veto;
acdo que permita ndo é uma versao oficial
justificar a excluséo de Utiliza pseudo-critérios; Escolha
ELECTRE
todas as outras; ndo usa-se quando o modelo
'S ordenam alternativas tem dados imperfeitos
ELECTRE | Ordena alternativas da melhor para a pior (ordem Ordenacéo
] parcial); utiliza verdadeiros-critérios
ELECTRE | Utilizam pseudo-critérios; | Utiliza relacdes binarias de Ordenacéo
I sdo mais apropriados para | prevaléncia fuzzy
problemas reais (em Na&o considera 0s Ordenacéo
relacdo aos anteriores) coeficientes de importancia
relativa (peso) dos critérios,
ELECTRE utilizando em alternativa
v regras que traduzem
diferentes graus de
dominéncia entre agdes
(relagbes de dominancia)
ELECTRE | Baseia-se em arvores de decisao; utiliza pseudo- Classificacdo
TRI critérios; associa cada acao a uma categoria pré-definida

Fonte: Elaboracéo propria
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4.4.2. Carateristicas dos Métodos ELECTRE
Segundo Figueira, Mousseau, & Roy (2005), o decisor tem que considerar, no
minimo, trés critérios, mas, para que o modelo seja mais fidvel, este deve ter entre cinco
e treze critérios. Para além desta, é necessario que o modelo verifique pelo menos uma

das seguintes situacdes:

1. Cada acdo deve ser avaliada numa escala ordinal ou numa escala de intervalo, em
pelo menos um critério;

2. Forte heterogeneidade (que torna dificil a agregacdo de todos os critérios numa
escala Gnica e comum);

3. Utilizacdo de procedimentos de agregacdo ndo compensatdria uma vez que, para
o0 decisor, podera ser inaceitavel a compensacdo pela perda num determinado
critério, pelo ganho num outro;

4. Para, pelo menos, um critério, deve verificar-se o seguinte: pequenas diferengas
de avaliacdo ndo sdo significativas em termos de preferéncias, mas a acumulacgéo
de pequenas diferencas pode tornar-se significativo. Assim, € necessaria a
introducéo de limiares de discriminacéo (indiferenca e preferéncia) que permitam
uma estrutura de preferéncias caraterizada por uma relagéo binaria de indiferenca

ndo transitiva.
Estruturagdo dos Métodos

Os métodos ELECTRE compreendem duas fases: a construcdo de uma ou varias
relacbes de prevaléncia (comparando as acles par-a-par, com excecdo do método
ELECTRE TRI) e a exploracgdo destas mesmas relacoes (para realizar as recomendacdes
através dos resultados obtidos na fase anterior). As recomendacbes dependem da
problematica a qual estd associado e, por isso, cada método é caraterizado pela sua

construgdo e devida exploragéo.

4.4.3. RelacOes Binarias

Quando se fala de relac@es binarias sobre o conjunto das a¢des, estamos a referir-
nos a relacOes de prevaléncia, S, que significa “pelo menos tdo boa como”. As possiveis

relagOes binarias séo a preferéncia (P), a indiferenca (I) e a incomparabilidade (R). Numa
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situacdo de incomparabilidade, o decisor e/ou o analista ndo é capaz de comparar duas

acOes. Considerando duas agdes a; € a,, quatro situagdes podem ocorrer:

Tabela 3: Relacbes de prevaléncia

Relacéo 1 Relacéo 2 Concluséo Leitura
a,; S a, Nédo a, S a, a, Pa, a, é Preferivel a a,
a, S a, Nédo a; S a, a, P a, a, € Preferivel a a,
a, la, (e a, é Indiferente a a,
a, S a, a, Saq )
a, l a,) (e vice-versa)
) i a; R a, (e a, € Incomparavel com a,
Naoa; S a, Néo a, S a, )
a, R ay) (e vice-versa)

Fonte: Elaboracéo propria

Para que a relacdo a, S a, seja validada, é necessario verificar duas condicdes:

e Concordancia — uma maioria “suficiente” de critérios deve ser a favor desta
relacao;

e Nao-discordancia — se a condicdo de concordancia se verifica, nenhum dos

critérios da minoria se deve opor a essa relagéo.

Para se verificarem as relagdes binarias entre as diferentes a¢des, é preciso ter em

conta dois conjuntos de parametros:

» Coeficientes de importancia relativa (k;) — representa o peso de cada critério e ndo
dependem das escalas em que estes sdo avaliados; a soma dos coeficientes de
todos os critérios é igual a 1 e, quanto maior for o seu peso, mais importante € o
critério;

e Limiar de veto (v;) — reflete a diferenga maxima aceitavel de desempenhos no

critério j, (j = 1, ..., n) favoravel a acdo a,, compativel com a afirmacéo a, S a,.

4.4.4. ELECTRE TRI

Como ja referido anteriormente, o método ELECTRE TRI foi desenvolvido para

responder a problematica de classificacdo. Isso significa que ndo compara as alternativas
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par-a-par, mas sim compara uma alternativa com um perfil pré-definido (acdo de
referéncia), que delimita inferiormente uma categoria. Avalia o0 mérito de cada a¢cdo em
termos absolutos, independentemente das restantes acdes, alocando cada alternativa a

uma categoria (Dias, 2002).

Tal como nos restantes métodos, consideramos o conjunto de agdes/alternativas
A ={a;,a,,..,a,,}, 0 conjunto de critérios F ={g,, 95, ...,9n} € introduzimos o
conjunto de categorias ordenadas C = {C1,...,C", ...,C*} e o conjunto de agBes de
referéncia B = {b°,...,b*"1, b*}. Assim, b° delimita inferiormente C!, b! delimita
superiormente C* e inferiormente C2, e assim sucessivamente, como se pode observar na

figura seguinte.

Figura 24: Representacdo das categorias e dos respetivos limites (perfis)

> Criterio |
\ ll \ \\ > Critério 2
'f / / / > (Critério 3
“ATN\ [ ¢
> Critério n
H / ¥ » b H

Fonte: Dias (2002)

Podemos concluir que comparar uma acdo a; com o perfil b*, h =1, ...,k — 1,k
é similar a comparacdo com uma outra alternativa. No entanto, os valores que sdo
atribuidos aos critérios da acdo de referéncia b", sio valores hipotéticos/tedricos, o que
néo invalida que a referida comparacdo se traduza de igual modo nas mesmas relagfes

binarias (preferéncia, indiferenca e incomparabilidade) explicadas anteriormente.

Dias (2002) refere que, segundo os autores deste método, as acOes de referéncia

devem obedecer as seguintes condicdes:

v’ “g;(b") é melhor do que g;(b"1), Vj € {1,..,n} (b" domina b"°?), para
h=1,..,k;

v b" P b1 (relacio de preferéncia, considerando os limiares de indiferenca e de
preferéncia), para h = 1, ..., k;

v' b* P a;, Va; € A (0 que na realidade torna facultativo definir o perfil b¥);

v a; S b° Va; € A (o que torna facultativo definir o perfil b°);
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v Cada acdo de A pode ser indiferente, no maximo, a uma agio de referéncia.”

O método ELECTRE TRI classifica as alternativas através de duas fases ja
referidas anteriormente: constru¢cdo de uma relagdo de prevaléncia e exploragdo da

mesma, que serdo abordadas de seguida.

4.4.4.1 Construcdo da relacdo de prevaléncia
A construcéo da relacio de prevaléncia S, compara a acdo a; com o perfil b e
pode validar ou rejeitar a afirmagio a; S b™, que significa que “a a¢do a; € pelo menos

t40 boa como o perfil b (Doumpos, Marinakis, Marinaki, & Zopounidis, 2009).

Para se inferir que a; S b™, é necessario verificar a credibilidade desta prevaléncia
através do indice de credibilidade o(a;, b"), sendo necessario calcular os indices de
concordancia parcial (para cada critério), de concordancia global e de discordancia global.
E também necessario que o decisor defina um valor para o limiar de corte A, tipicamente
superior a 0,5. Tal, obriga a que a maioria dos atributos esteja de acordo com a assun¢édo
de prevaléncia, considerando a soma dos respetivos pesos. As formulas apresentadas de
seguida consideram que os critérios avaliados sdo a maximizar (para critérios a

minimizar, os sinais sdo invertidos).

a) Indice de Concordancia Parcial ci(a;, b™) para cada critério gj:

gi(a;) — g;(b™),se o critério g;for a maximizar
A o f

9;(b") — g;(a;), se o critério g for a minimizar
sendo A; a vantagem de uma acdo a; sobre um perfil b™ no critério j (a maximizar).

1, se Aj(a;, b™) = —q;

0, se Aj(a;, b") < —p;

p; + Aj(a;, b™)
bj—4q;j

(
|
Cj(al’,bh) = 4
Ik ,se —p; < Aj(a;, b™) < —q;
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Figura 25: llustracdo do indice de concordancia parcial

4 Cj(az,bh)

4

—P; —4q; 0 A;(a;, b"™)

Adaptado de: Dias (2002)

qj,j = 1,..,n) éolimiar de indiferenca e representa a diferenga maxima aceitavel entre

a; e b™ no critério j, para a qual ndo ha qualquer preferéncia entre um ou outro. O limiar

de preferéncia p; define a menor diferenga compativel com uma preferéncia de a; no

critério j (Doumpos et al., 2009).

Este indice mede (entre 0 e 1) a forca da relagdo a; S b™ no critério j, que se 1é “a

acdo a; é pelo menos tdo boa como o perfil b" para o critério ;.

b) Indice de Concordancia Global C(a;, b™):

Z?:l Cj(ai, bh) ' k]

n
j=1k;

C(ai! bh) =

Resulta da agregacao dos indices de concordancia parciais, de acordo com os coeficientes

k; que traduzem a importancia de cada critério.

Este indice avalia a forga das indica¢Ges que apoiam a relacdo de prevaléncia.

¢) Indice de Discordancia d;j(a;, b™) para cada critério g

( 0, se — A;(a;, b™) < p;
Aj(a;, b™) —p))

,sep; < —A;(a;, b") < v;

1, se —A;(a;, b") > v;
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Nas situacBes em que b nio seja estritamente preferida a a;, a discordancia é
nula (auséncia de veto). Quando b" P; a; e a diferenca de desempenhos € inferior a v;, 0
valor do veto € parcial e calculado pela formula acima apresentada, variando entre O e 1.
Por fim, se b" P; a; e a diferenca de desempenhos € igual ou superior a v}, a discordancia

éigual a 1 (Dias, 2002).

Figura 26: llustracéo do indice de Discordancia

A
dj (a;,b")

—v; —p;j —q; 0 Aj(a; b™)

Adaptado de: Dias (2002)

Este indice mede (entre 0 e 1) a forca das indicacBes que estdo contra a relacdo de

prevaléncia a; S b".

d) Indice de Credibilidade o(a;, b™):

1- d] (ai, bh)

o(a;, b") = C(a;, b") 1_[ T Clabh’

Jje{1,..n}

d'(al‘, bh) > C(al‘,bh)

Pode ainda calcular-se este indice através da formula (Dias, 2002):
a(a;, b") = min{C(a;, b™), 1 — d™**(a;, b™)}

Com d™(a;, b") = maxjeqs, md;(a;, b™).

Este indice varia entre 0 e 1 e representa o grau de credibilidade da afirmacéo a; S b".
No entanto, esta afirmacdo apenas é valida se o(a;, b*) > 4, com A € [0,5; 1] (Dias,
2002; Doumpos et al., 2009).
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Neste caso e considerando a acdo a; e o perfil b", quatro situagdes de preferéncia

podem verificar-se (Rogers, Bruen, & Maystre, 2000):

Tabela 4: Relagdes de Prevaléncia de acordo com o indice de Credibilidade e o Limiar de Corte

Condigéo 1 Relagéo 1 Condigéo 2 Relagéo 2 Concluséo
a(a;, b") = 2 a; S b" o™ a;) = 2 b" S a; a; I b"
o(a;, b") = 2 a; Sbh o(b™a;) <A | Niob"Sgq a; P b
o(a;,b") <2 | Nioa;Sh" | a(b™a) =2 b" S a; b" P q;
o(a;, b") <2 | Nioa; Sh" | o(b"a;) <2 | Niob"Saq; a; R b"

Fonte: Elaboracéo propria

4.4.4.2 Exploracgdo da relagéo de prevaléncia
Para realizar a exploracéo da relacdo de prevaléncia, pode considerar-se uma de
duas regras (Rogers, Bruen, & Maystre, 2000; Figueira, Mousseau, & Roy, 2005;
Corrente, Greco, & Stowinski, 2016):

e Pessimista (ou conjuntiva) — uma acdo é pelo menos tdo boa quanto o perfil
inferior de uma categoria, numa maioria suficiente de critérios e na auséncia de
veto. A acio a; sera alocada a categoria mais elevada C", tal que a; S b1 (q;
prevalece sobre o limite inferior, b"~1, da categoria C"). De modo formal:

1) Comparar sucessivamente a; com os perfis de referéncia b", h = k —
1,k-2,..,0;
2) Se b™ é o primeiro perfil em que a; S b", aloca-se a; & categoria C"*1.

e Otimista (ou disjuntiva) — uma acéo é pelo menos tdo boa quanto o perfil que
limita inferiormente a categoria, numa maioria suficiente de critérios e na auséncia
de veto. A acio a; sera alocada a categoria mais baixa C", tal que b"* > a; (b" é
preferivel a a;). De modo formal:

1) Comparar sucessivamente a alternativa a; com os perfis de referéncia b™,
h=172,..k;

2) Se b™ é o primeiro perfil em que b" > qa;, aloca-se a; & categoria C".

Se néo existir incomparabilidade (a; R b™) quando se compara uma agio com um

perfil (ndo a; S b" e ndo b" S a;), o resultado da exploragdo com a regra conjuntiva é
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igual ao resultado da regra disjuntiva, ou seja, a acdo a; sera alocada a mesma categoria

qualquer que seja a regra utilizada.

45. Conclusdao

Este capitulo é essencial para a compreensao de varios conceitos e modelos que

serdo utilizados no capitulo seguinte.

Numa primeira parte, foram definidos os atores e esclarecidos conceitos basicos
na area do apoio multicritério a decisdo, como a¢des potenciais, critérios e problematicas
de apoio a decisdo. De seguida, apresenta-se 0 Apoio a Decisdo, bem como as quatro
fases deste processo: definicdo do problema, formulacdo do problema, modelo de
avaliacio e recomendacao final. E também explicada a Decisdo Multicritério e duas das
suas abordagens (MODM — Multiple Objective Decision Making — e MADM — Multiple
Attribute Decision Making).

Numa segunda parte deste capitulo foi referida a familia dos métodos ELECTRE,
a sua historia e carateristicas e as relagdes binarias que podem resultar na comparacao de
duas alternativas, tendo por base estes métodos. Foi exposto o método ELECTRE TR,
assim como as fases que este contém: a construgio da relacdo de prevaléncia a; S b, que
significa que “a agdo a; é pelo menos tdo boa como o perfil b™”, bem como os indices
necessarios para suportar esta afirmacao, e a exploracdo desta relacdo de acordo com as

regras pessimista e otimista.
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5. ELECTRE TRI NOS PROCESSOS DE SOURCING

5.1. Objetivos do estudo

Este caso pratico tem como objetivo avaliar as propostas dos fornecedores'® na
fase de “Solicitacao de Cotac¢ao” dos processos de sourcing, ou seja, tornar evidentes as
melhores propostas para que nao haja necessidade de perder tempo na validacéo de outras,
consideradas muito mas por uma combinacao significativa de critérios. Assim, pretende-
se diminuir o tempo de analise das propostas, aconselhando a pessoa responsavel pela
“Validacdo Técnica” a nao considerar as propostas que menos se adequam as
necessidades verificadas, recorrendo ao método de triagem ELECTRE TRI (aprofundado

no capitulo anterior).

Considerando os varios processos de sourcing que me foram atribuidos, optei por

escolher o que tinha a requisicdo n° 10688857 com os 3 itens seguintes:
- 15 Monitores LED 22°° FHD, 1920X1080, 16:9, HDMI
- 5 DisplayPort to HDMI Adapter
- 5 mini-DisplayPort to HDMI Adapter

Foram seguidos todos os procedimentos para o tratamento deste processo, como
a pesquisa e atribuicdo de fornecedores, a geracdo de solicitacdo de cotacdo e a sua
publicacdo. De seguida, foram contactados 16 fornecedores via email, dos quais
poderemos adjudicar, por exemplo, os monitores a um fornecedor e os adaptadores a
outro(s) fornecedor(es) diferente(s), consoante as condi¢bes sejam melhores para cada

tipo de artigo.

Conforme referido no capitulo 3, por vezes os fornecedores enviam propostas com
artigos alternativos aos pedidos caracterizados, por exemplo, por uma marca ou dimenséo

diferentes do que foi solicitado.

10 Neste capitulo, serdo utilizadas as informagdes dadas pelos fornecedores, mas a sua identidade ndo sera
revelada, de modo a proteger a privacidade dos mesmos.
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Nesta analise, serdo tratados os dados individualmente para cada tipo de artigo,
utilizando o método ELECTRE TRI de forma independente por trés vezes: primeiro para

0s monitores; de seguida para os adaptadores e, por fim, para 0s mini adaptadores.

Antes de utilizar o método de classificacdo ELECTRE TRI, sera utilizado um
método de filtragem, o método conjuntivo, de modo a obter apenas as propostas que
satisfazem simultaneamente todos os requisitos minimos definidos por critério. O
servidor MCDM utilizado para este efeito, utiliza uma extensdo ao método conjuntivo
que envolve também o metodo disjuntivo. Assim, sendo N o numero de critérios, a
classificacdo de cada proposta pode ser qualquer nimero inteiro entre 0 (ndo satisfaz
nenhum dos N requisitos minimos definidos, sendo, como tal, inaceitavel, segundo o
método disjuntivo) e N (satisfaz todos os N requisitos minimos definidos, sendo, como
tal, aceitavel, segundo o método conjuntivo). Através do método disjuntivo selecionam-
se apenas as alternativas com classificacdes entre 1 e N, eliminando apenas as que tém
classificagdes 0 e, através do método conjuntivo, selecionam-se apenas as alternativas
com classificacdes N, eliminando todas as que tém classifica¢des entre 0 e N-1. Essa
classificacdo serd apresentada num grafico de barras e num mapa de corte, onde mostra
os critérios satisfeitos e ndo satisfeitos apresentando, para cada proposta, 0 nimero de

critérios satisfeitos entre O e N.

5.2. Metodologia utilizada

Foram recebidas e registadas 19 propostas para monitores, 13 para adaptadores e
15 para mini adaptadores. Para que a identificacdo do fornecedor seja mais facil, as
propostas de todos 0s materiais sao designadas por duas ou trés letras maidsculas seguidas

da numeracéo da proposta.

Com o objetivo de utilizar o método ELECTRE TRI, definiram-se varios atributos
a considerar nesta analise, sendo os sete primeiros adequados para todos os artigos e 0s

dois ultimos utilizados apenas no caso dos monitores:

o g, — Condicdes de pagamento (classificada entre 1 e 10, a maximizar) —
condic¢des de pagamento da mercadoria ao fornecedor, em caso de adjudicacéo.
Neste caso, foram consideradas 5 possibilidades: Pagamento Antecipado (1),

Pronto Pagamento (2), Pagamento a 30 dias (6), Pagamento a 45 dias (8) e
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Pagamento a 60 dias (10). A atribuicdo de valores numéricos a cada classe
qualitativa, e a consequente mudancga para uma escala quantitativa de intervalo,
possibilita a distribuicdo das prestacOes das alternativas ao longo de toda a
amplitude da escala, de forma a traduzir diferentes graus de melhoria. Assim,
podemos afirmar que nos pagamentos diferidos a melhoria que se obtém ao passar
de 30 para 45 dias é igual a melhoria na classificacdo ao passar de 45 para 60 dias
(2 valores), mas a melhoria que se obtém ao evitar o pronto pagamento é no
minimo dupla (4 valores ao passar de pronto pagamento para pagamentos a 30
dias). Também se procurou atenuar as diferencas entre o pagamento antecipado e
0 pronto pagamento (apenas 1 valor de diferenca). Na impossibilidade de utilizar
uma escala de razdo, as escalas de intervalo constituem uma boa opg¢éo para
explorar de forma mais precisa as propriedades dos pseudo-critérios. Aplicado a
este caso de estudo permitem, por exemplo, definir que duas classificacdes em
patamares “qualitativos/ordinais” consecutivos possam ser indiferentes numa
gama de valores (por exemplo, pagamento antecipado e pronto pagamento) e ndo
indiferentes noutra (por exemplo, pronto pagamento e pagamento a 30 dias),
fixando um limiar de indiferenca igual a 1.

g — Prazo de entrega ap0s rececdo da encomenda (em numero de dias Uteis, a
minimizar) — tempo de entrega da mercadoria em dias Uteis ap0s a rececdo da
encomenda, em caso de adjudicacdo. A escala deste critério é quantitativa e de
razdo (podemos conceber uma entrega imediata, zero dias apds a encomenda).
g3 — Validade da proposta (em dias Uteis, a maximizar) — tempo de validade da
proposta definido pelos fornecedores, no qual se mantém as condi¢Ges e precos.
A sua escala é quantitativa e de razéo.

ga — Marca (classificada entre 1 e 10, a maximizar) — marca dos artigos. Neste
caso, questionei colaboradores do Grupo com experiéncia na “Validagao Técnica”
(de modo a tratar este caso com maior aproximacao a realidade do Grupo) sobre
quais as suas preferéncias de marcas de monitores e adaptadores (estas Gltimas
sdo iguais as marcas dos mini adaptadores). Numa classificacdo entre 1 e 10
(escala quantitativa de intervalo, ordenando as marcas em termos de preferéncia
e, simultaneamente, quantificando a melhoria, de forma absoluta, que se obtém ao

transitar entre patamares consecutivos), o resultado foi o seguinte:
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Tabela 5: Classificacdo entre 1 e 10 das diferentes marcas (no lado esquerdo apresentam-se as marcas
dos monitores e no lado direito as marcas dos adaptadores e mini adaptadores)

Marca Classificagao Marca Classificacéo
HANNS.G 1 EDNET 1
ViewSonic 3 ProK Electronics 2

ACER 3 HAMA 3

PHILIPS 6 GEMBIRD 4
Asus 9 1LIFE 6
LG 10 EQUIP 8
HP 10 C2G 10

Fonte: Elaboracéo propria

o gs— Garantia (emanos, a maximizar) — tempo de garantia da mercadoria. Alguns
dos fornecedores ndo especificaram qual a garantia dos seus produtos e, nesses
casos, assumiu-se que a garantia é de 1 ano (garantia minima imposta por lei para
bens destinados ao uso profissional, presumivelmente mais intenso que o0 uso pelo
consumidor final particular). Escala quantitativa de razdo.

o ge—Portes de envio (em euros, a minimizar) — valor que o fornecedor cobra para
envio da mercadoria. Por vezes, esse valor ja se encontra diluido no valor da
proposta, enquanto noutras vezes, esse valor é adicional. E um critério com escala
quantitativa de razao.

o g — Preco total (em euros, a minimizar) — preco total da mercadoria sem IVA.
Este critério tem uma escala quantitativa de razao.

o gg — Dimensdo do ecra (classificado entre 1 e 4, a maximizar) — dimenséo da
diagonal do ecrd do monitor em polegadas. As possibilidades sdo: 21,5" (2), 22"
(2), 23" (3) e 24" (4). Este critério tem uma escala quantitativa de intervalo. Neste
critério seria possivel utilizar uma escala de razdo com unidade “polegada”, mas
pretendeu-se considerar completamente indiferentes 2 medidas especificas muito
préximas.

o go — Tipo de ecrd (escala métrica de intervalo entre 1 e 10, a maximizar) —
relaciona-se com a qualidade da imagem. Os tipos de ecrd propostos pelos
fornecedores sdo: LCD (5), LED (8) e LED IPS (9). A afinacdo dos valores
absolutos dos patamares pretende traduzir alguma obsolescéncia de uma das

tecnologias propostas.
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As tabelas que constam nos apéndices A, B e C contém a informacdo completa
das propostas enviadas pelos fornecedores. No entanto, para podermos utilizar estas
informac0es, foram criadas tabelas (apéndices D, E e F) com a informacéo recorrendo
unicamente a escalas quantitativas (de intervalo e razao), para que de seguida se possam
introduzir os valores no software online web Matrix, especializado em métodos

multiatributo, ao qual irei recorrer para a resolu¢do do modelo deste caso de estudo.

Antes de recorrer ao método ELECTRE TR, foi utilizado os métodos de filtragem
conjuntivo e disjuntivo com base nos valores de corte pouco exigentes definidos para
cada critério, com o objetivo de eliminar do processo as propostas que se situam abaixo
(nos critérios a maximizar) ou acima (nos critérios a minimizar) dos valores definidos

como aceitaveis.

Com este método, ndo se pretendia eliminar propostas com base nos critérios
“prazo de entrega”, “garantia”, “portes de envio”, “prego total” e “dimensao do ecra”.
Nos restantes critérios, era objetivo desconsiderar as propostas que tinham a classificacdo
mais baixa, uma vez que esses critérios sdo a maximizar. Assim, no critério “condic¢do de
pagamento”, as propostas que eXxigem o “pagamento antecipado” devem ser
desconsideradas, pois esta condicdo ndo se adequa aos padrBes de negécio do Grupo,
dado que exigem o pagamento do equipamento antes de este ser recebido. Em relacdo a
“validade da proposta”, devem eliminar-se as que tém validade de apenas 3 dias, que, no
ponto de vista operacional, ndo é adequado, pois 0 processo poderd demorar mais alguns

dias até estar aprovado, ultrapassando esses 3 dias de validade.

No que respeita ao critério “marca”, optou-se por eliminar as propostas cuja marca
era considerada de menos boa qualidade pelos técnicos, quando comparada com as
restantes. Por fim, pretendeu-se eliminar do estudo a proposta em que o “tipo de ecra” era
0 LCD, que é considerado obsoleto, tem pior qualidade de imagem e gasta mais energia,

do que os restantes.

— Monitores

Os valores definidos na tabela 6, foram introduzidos no software online web
Matrix, para a utilizacdo do método de filtragem e, de seguida, se retirarem conclusfes

acerca das propostas a considerar no método ELECTRE TRI.
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Tabela 6: Valores de corte definidos para cada critério, para as propostas de monitores

91 92 93 94 s Yo 97 s 99
(max) | (min) | (max) | (max) | (max) | (min) | (min) | (max) | (max)

Valor de
2 15 5 2 1 25 2200 1 6

corte

Fonte: Elaboracéo propria

Pode verificar-se na figura 27 as propostas que sdo eliminadas por este teste, pois
ndo atingem os valores de corte em 1 de 9 critérios. Sdo eliminadas a proposta 2 devido
amarca, a proposta 3 pelo seu tipo de ecrd, as propostas 9 e 19 por exigirem o “pagamento

antecipado” e as propostas 10 e 11 que tinham uma validade de apenas 3 dias.

Figura 27: Mapa de corte e gréfico de resultados do teste de corte, para as propostas de monitores

Portes

Tipo
Marca Garantia de e

Preco Dimens&o
Total Ecrd

Condicio Prazo  Validade
Pagamento Entrega Proposta

Ecra

®

3
H
=]

0.0 1.0 20 30 40 5.0 6.0 7.0 8.0 2.0
9.0000

8.0000

8.0000

0.0000

2.0000
9.0000

9.0000
0.0000
8.0000
8.0000

8.0000
9.0000
0.0000
0.0000
0.0000
2.0000
9.0000
9.0000

8.0000

— Adaptadores

Considerando os valores de corte definidos no apéndice G e através do anexo A,
verifica-se que sdo eliminadas as propostas 4, 6, 7 e 8, pois ndo atingem os valores de
corte em 1 de 7 critérios. Os critérios pelos quais sdo eliminadas antes da analise do
método ELECTRE TRI sdo a marca, a condicdo de pagamento e a validade da proposta

(para as duas ultimas), respetivamente.
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— Mini Adaptadores

Tendo em conta os valores de corte definidos no apéndice H e os respetivos
resultados que se encontram no anexo B, conclui-se que séo eliminadas as propostas 7, 8
e 9 devido a condicdo de pagamento e validade da proposta (para as duas ultimas),

respetivamente.

Uma vez que o estudo sera feito com o ELECTRE TRI, €é necessario definir as
categorias as quais se afetara cada alternativa, bem como os perfis que delimitam inferior
e superiormente as mesmas. Neste caso, serdo delimitadas trés categorias C' — ndo
considerar proposta para validacdo técnica nem para as fases seguintes do processo; €2 —
sujeitar proposta a validagdo técnica; C3 — dispensar proposta de validacdo técnica. Em
relacdo aos limites, é apenas necessario definir b* e b2, uma vez que em b° e em b3 séo

considerados os piores e os melhores valores para cada critério, respetivamenteL.

Os valores de cada critério dos perfis b e b? foram definidos considerando o que
seria ou ndo aceitavel para cada um. No limiar de preferéncia, todos os critérios com
escalas de intervalo passam bruscamente de um patamar para outro, a exce¢ao da marca,
onde se verifica que apenas quando ha uma diferenca de 2 valores se torna clara a
preferéncia entre uma e outra classe. J& nos critérios com escalas de razdo, sdo

consideradas percentagens nos limiares, em vez de valores inteiros.

De modo a fornecer informacdo mais precisa, 0 metodo ELECTRE TRI foi
efetuado duas vezes para 0s monitores, considerando em primeira analise um peso mais
elevado para os critérios de qualidade (g4, g5, gs € go) € numa segunda analise, pesos
mais elevados para os critérios financeiros e a estes associados (g;, g5 € g,). Para cada
uma destas analises, foi utilizado inicialmente um limiar de corte global de 0,5 (valor
minimo aceitavel) e, de seguida, um limiar de corte global de 0,7 (exigindo uma

concordancia mais plena do conjunto de critérios).

Para os adaptadores e mini adaptadores, 0 método ELECTRE TRI foi aplicado
apenas uma vez, pois ndo tem critérios suficientes que justifiquem uma separacao entre

critérios de qualidade e critérios financeiros. No entanto, serdo igualmente analisados os

11 Foi referido no ponto 4.4.4. que as condigdes b* P a; e a; S b°, Va; € A tornam facultativa a definigdo
dos perfis b* e b°, respetivamente.
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resultados com um limiar de corte global de 0,5 e, de seguida, um limiar de corte global
de 0,7.

Na tabela 7, encontram-se os valores necessarios para 0 método ELECTRE TRI
definidos para as propostas de monitores e, nos apéndices | e J, estdo definidos os valores

para os adaptadores e mini adaptadores, respetivamente.

Tabela 7: Definicdo dos limites das categorias e dos limiares de indiferenca, preferéncia e veto,
respetivamente, para as propostas de monitores

91 92 93 9s s Yo 97 Is 99
(max) | (min) | (max) | (max) | (max) | (min) | (min) | (max) | (Max)
bl 55 115 9,5 55 0,5 20 1810 15 6
b? 7,5 4,5 12,5 75 15 15 1220 3,5 8,5

q;j 0 0 0 0 0 5% 5% 0 0
Dj 1 1 1 2 1 10% | 10% 1 1
vj 5 2 10 4 2 20% | 30% 2 2

Fonte: Elaboracéo propria

5.3. Analise de resultados

5.3.1. Monitores — pesos mais elevados para critérios de qualidade
Para este caso, foram atribuidos pesos de forma independente (pesos absolutos -
k;) a cada critério numa escala de 1 a 20, de modo a ser mais intuitiva a atribuicdo das
importancias. Contudo, para o funcionamento do método ELECTRE TRI, 0s pesos tém
que ser convertidos para a forma normalizada, k';, sendo esse um dos resultados que o

software apresenta (ver tabela 8).
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Tabela 8: Pesos absolutos, k;, e pesos normalizados, k'; dos critérios de qualidade de monitores

91 92 93 9s 9s e 97 s 99
(max) | (min) | (max) | (max) | (max) | (min) | (min) | (max) | (max)

k; 12 14 12 18 16 ) 12 16 18
kl

i 1975% | 11,38% | 9,75% | 14,63% | 13% | 4,07% | 9,75% | 13% | 14,63%

Fonte: Elaboracéo Prépria

Para A = 0,5
Como foi referido na Revisdo de Literatura, 0 ELECTRE TRI apresenta uma
afetacdo pessimista e uma afetacdo otimista que pode levar a diferentes atribuices das

acOes as categorias definidas.

Como representado na figura 28, observa-se que numa afetagdo pessimista as
propostas 17 e 18 sdo associadas a C?, as propostas 4, 5, 6 e 8 sdo associadas a C3 e as
restantes sdo associadas a C2. Ja numa afetacdo otimista, todas as propostas sdo
associadas a categoria C3, a excegéo das propostas 13 e 14 que sdo associadas a C2, ndo
pertencendo nenhumaa C*. Também é possivel verificar que as propostas 17 e 18 passam

da categoria C!, na afetacdo pessimista, para a categoria €3, na afetagéo otimista.

Figura 28: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com pesos mais
elevados nos critérios de qualidade e A = 0,5. A afetacdo pessimista esta representada a esquerda e a
afetacdo otimista esta representada a direita

1 2 3 2 3
CH/1 CH/1
CPC/4 B (crcia
DB/5 [ NDREE
DB/6 [ PEE
FN/7 FN/7
ELI8 | (ELie
MB/12 MB/12
MM/13 MM/13 e
MM/ 14 MM/ 14 e
PFI15 PFI15
RD/16 RD/16
STHT ] STHT
TDA8 N TDA8
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Para A = 0,7

Quando se aumenta o valor do limiar de corte global, este torna-se mais exigente,
uma vez que exige a concordancia de, pelo menos, 70% dos critérios, considerando 0s
seus coeficientes de importéncia relativa. Assim, nenhuma proposta pode passar de uma
categoria inferior para uma superior, podendo, no entanto, ocorrer o contrario ou manter-

se na mesma categoria, quando comparado com o caso em que A = 0,5.

Baseando-nos na figura 29, verifica-se que a Unica diferenca para o caso anterior
é que as propostas 5 e 8 deixam de se enquadrar em €3 e passam a ser associadas a C?,

na afetacdo pessimista. A afetacdo otimista mantém-se igual ao caso em que A = 0,5.

Figura 29: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com pesos mais
elevados nos critérios de qualidade e A = 0,7. A afetagao pessimista esta representada a esquerda e a
afetacdo otimista esta representada a direita

12 3 23
CH/1 CHI1
CPC/4 || crCi4
DB/5 DB/5
DB/6 [ IREE
FN/7 FN/7
ELIB ELIB
MB/12 MB/12
MM/13 MM/13 e
MI/14 MM/14 e
PFI15 PFI15
RD/16 RD/16
STHT ] STIT
TD/18 N TD/18

5.3.2. Monitores — pesos mais elevados para critérios financeiros
Neste caso, foi aplicado o ELECTRE TRI com maior peso nos critérios

financeiros, que se podem observar na tabela 9.
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Tabela 9: Pesos absolutos, k;, e pesos normalizados, k'; dos critérios financeiros de monitores

91 92 93 9a 9s e 97 s 99
(max) | (min) | (max) | (max) | (max) | (min) | (min) | (max) | (max)

k; 16 11 14 11 11 8 18 11 11

k'; | 14,41% | 991% | 12,61% | 9,91% | 9,91% | 7,21% | 16,22% | 9,91% | 9,91%

Fonte: Elaboracéo Prépria

Para A = 0,5
De acordo com a figura 30, as propostas sdo associadas exatamente as mesmas
categorias em relacdo ao caso em que se atribui maior importancia relativa aos critérios

de qualidade e A = 0,5, tanto na afetacéo pessimista como na afetacdo otimista.

Figura 30: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com pesos mais
elevados nos critérios financeiros e A = 0,5. A afetaclo pessimista esta representada a esquerda e a
afetaclo otimista esta representada a direita

1 2 3 2 3
CHI1 CHI1
CPCl4 || crcia
DB/5 L IpEE
DB/6 [ IREE
FN/7 FN/7
ELIB || ELis
MB/12 MB/12
MM/13 MM/13 ]
MM/ 14 MM/14 ]
PFI15 PFI15
RD/16 RD/16
STHT N STIT7
TD/18 ] TD/18
ParaA = 0,7

Neste Gltimo caso, percebemos que as propostas 4, 5 e 6 sdo associadas a €3 na
afetacdo pessimista, que se mantém em concordancia com o caso em que A = 0,5. No
entanto, quando comparamos com 0 caso em que oS Ccritérios com maior peso sdo os de

qualidade e A = 0,7, os resultados sao ligeiramente diferentes: a proposta 5 ndo se associa
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a C? como no caso anterior, mas sim a C3e a proposta 13 deixa de pertencer a C? para
passar a estar associada a C*, mantendo-se as propostas 17 e 18 nesta Gltima categoria

(ver figura 31).

Ja a afetacdo otimista, permanece igual a todos os exemplos anteriores (propostas

13 e 14 associadas a C? e todas as outras a €3, ndo existindo nenhuma associada a C1).

Figura 31: Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de monitores, com pesos mais
elevados nos critérios financeiros e A = 0,7. A afetacdo pessimista esta representada a esquerda e a
afetacdo otimista esté representada a direita

12 3 2 3
CH/1 CH/1
CPC/4 || cpcis
DB/5 L IREE
DB/6 [ IREE
FN/7 FNI7
ELU8 ELI8
MB/12 MB/12
MM/13 ] MM/13 ]
MM/14 MM/14 e
PF/15 PFI15
RD/16 RD/16
STH7 ] STH7
TD18 ] TDN8

Breve conclusdo

Na tabela 10, cada proposta ¢ “classificada” consoante as categorias a que foi
associada ao longo dos quatro casos estudados. Analisaram-se as 8 perspetivas,
considerando-se que uma alternativa € tanto pior, quanto pior for a classe mais baixa em
que foi classificada e, como fator de desempate, sera tanto melhor quanto melhor for a
classe mais alta em que foi classificada, ou seja, quando comparamos as propostas 13 e
17, verificamos que a primeira € pior do que a segunda, dado que ambas foram associadas
a C' e, em pelo menos um caso, a proposta 13 foi associada a C2 e a proposta 17 foi

associada a C3.

Com as analises feitas anteriormente, conclui-se que as propostas 4 e 6

(pertencentes sempre a categoria C3) podem passar diretamente para a fase de negociacao,
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ndo precisando de validagdo técnica, uma vez que, em todas as analises, estas séo

consideradas muito boas.

Todas as outras opcBes devem ser avaliadas na fase de validacao técnica, uma vez
que, consoante a analise que é feita, oscilam de umas categorias para outras. Pode ainda
aferir-se que a proposta 13 serd a pior de todas, mas ndo podera ser excluida desta analise,
uma vez que foi maioritariamente associada a C? e apenas uma das analises levava a sua
associacio a C! (afetacdo pessimista quando os pesos sido mais elevados nos critérios

financeiros, com A = 0,7).

Tabela 10: Afetacio de cada proposta de monitores, de acordo com as categorias a que foi associada no
estudo

Sempre €3 | C?ouc® | Semprec? | clouc3® | Cclou C?

CH/1

DB/5
BN
FN/7
ELI/8
MB/12
MM/13 _
MM/14
PF/15
RD/16
ST/17
TD/18

Fonte: Elaborac&o propria

5.3.3. Adaptadores

Como referido anteriormente, ndo sera feita distingdo nos pesos dos critérios (ver

apéndice K), sendo feita apenas uma analise com um limiar de corte global de 0,5 e 0,7.
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Para A = 0,5

Na afetacdo pessimista, associa-se a C* as propostas 12 e 13, a C? as propostas 1,
9,10 e 11 e, por fim, associa-se a C3 as propostas 2, 3 e 5. Ja na afetacéo otimista, todas
as alternativas estdo associadas a categoria €3, ndo havendo qualquer proposta associada

aC'oua C? (ver anexo C).

Para A= 0,7

Na afetacdo pessimista, todas as propostas estdo associadas as mesmas categorias
do caso anterior, a excecdo da proposta 10 que deixou de estar associada a C?, para estar
associada a C'. Na afetacdo otimista, todas as propostas estdo associadas a €3, tal como

no caso anterior (ver anexo D).

Breve conclusdo

Pode concluir-se com as analises efetuadas e com o auxilio da tabela 11, que as
propostas 2, 3 e 5 ndo necessitam de validacao técnica, podendo passar diretamente para
a fase de negociacdo, uma vez que estdo sempre associadas a €3, mesmo quando o limiar
de corte global é mais exigente. Uma vez que ndo ha nenhuma alternativa que esteja

sempre associada a categoria C, ndo pode haver, nesta fase, eliminacéo de propostas.

Tabela 11: Afetacéo de cada proposta de adaptadores, de acordo com as categorias a que foi associada
no estudo

Sempre €3 | C2ouc3® | C'ouc?® | c',Cc?oucC?

CH/1
CS/2
CPC/3
ELI/5
MB/9
MM/10
PF/11
ST/12
TD/13

Fonte: Elaboracéo propria
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As restantes devem passar pela fase de validagdo técnica para se perceber melhor
se devem ou ndo ser consideradas para a fase de negociacdo, uma vez que foram sempre

associadas a mais do que uma categoria.

Neste caso, foi necessario adicionar uma nova “classificacio”, dado que a
b b

proposta 10 esteve associada a todas as categorias.

5.3.4. Mini Adaptadores

No caso dos mini adaptadores, os coeficientes de importancia relativa dos critérios

sdo 0s mesmos do caso dos adaptadores (ver apéndice K).

Para A = 0,5

Como consta no anexo E, a categoria C* foram associadas as propostas 14 e 15,
as propostas 5, 10, 11, 12 e 13 foram associadas a C? e as propostas 1, 2, 3, 4 e 6 foram
associadas a categoria C3, numa afetacdo pessimista. Ja na afetacdo otimista, todas as

propostas foram associadas a C3.

Para A = 0,7

Ao comparar o resultado no anexo F com o caso anterior na afetacdo pessimista,
C3 mantém-se com as mesmas propostas e associadas a C? estdo apenas as propostas 5,
10 e 12. Na categoria C! continuam as propostas 14 e 15 (uma vez que ja se situavam
anteriormente na pior categoria possivel e, como limiar de corte é mais exigente, ndo
podem ser associadas a outra categoria) e, passam também a ser afetadas a esta categoria

as propostas 11 e 13.

Breve concluséo

Através da tabela 12 e dos anexos E e F, é possivel concluir que as propostas 1, 2,
3,4 e 6 podem passar diretamente para a fase de negociagao, por se manterem na categoria
C3. No entanto, todas as outras alternativas tém que passar pela fase de validacao técnica,

para que possa ser entendido pelo técnico se as propostas sao efetivamente boas ou néo.
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Tabela 12: Afetacéo de cada proposta de mini adaptadores, de acordo com as categorias a que foi

associada no estudo

Sempre €3 | €2 ouc? | c'ou C?

cl c%oucC’

CH/

CS/2

CPC/3

DB/4

FN/5

MB/10

MM/11

PF/12

RD/13
ST/14
TD/15

Fonte: Elaboracéo propria

Pode dizer-se que existe uma estabilidade global dos resultados quando ha uma

grande variacdo dos parametros no método ELECTRE TRI. Esta, contribui para

fundamentar e justificar os resultados do processo de tomada de decisdo, bem como para

elevar o grau de confianga do decisor no mesmo processo.

A utilizacdo de técnicas MCDM em processos de tomada de decisdo, como o

abordado neste caso de estudo, é fundamental, na medida em que reduz enviesamentos e

mitiga 0 impacto dos erros humanos, comparativamente a basear toda a deciséo apenas

na experiéncia dos decisores e na utilizagdo “ndo sistematizada” de software nao

especifico (e.g. folhas de calculo) para abordar a complexidade envolvida por estes

problemas.
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6. CONCLUSAO

Os métodos de filtragem podem ser uma mais valia no inicio de processos de
analise de decisdo, quando existe um elevado numero de alternativas a considerar. Assim,
conclui-se que a utilizacdo da extensdo do método conjuntivo no caso acima apresentado
é um bom auxilio para a eliminacdo de propostas que nao sdo suficientemente boas em,
pelo menos, um critério, consoante os limiares de satisfacdo minimos (valores de corte)

estabelecidos.

Com um numero mais reduzido de propostas de fornecedores a considerar,
recorreu-se ao método ELECTRE TRI com o intuito de associar cada uma delas as
categorias definidas inicialmente. A pior categoria (C1) associam-se as alternativas que
ndo seguirdo para validacio técnica e, por isso, sio eliminadas do processo. A melhor
categoria (C3) associam-se as propostas que sdo muito boas e, como tal, ja ndo necessitam
de validagéo técnica, passando diretamente para negociacio. A categoria intermédia (C?)
ficam associadas as alternativas que precisam de passar pelo processo de validacdo

técnica, por serem boas nuns critérios, mas menos boas noutros.

Com este método, e uma vez que foi tida em conta tanto a afetacdo pessimista
como a afetacdo otimista, apenas se considerou que as propostas passariam diretamente
para negociacdo, caso tivessem sido associadas a €3 em ambas as afetagdes. O mesmo
acontece para as propostas a serem eliminadas por este método, que tal sé aconteceria se
nas duas afetacGes, tivessem sido associadas a C'. Nas restantes situacdes, as propostas

tém que passar pelo processo de validacdo técnica.

A utilizacdo do método ELECTRE TRI permite a classificacdo das alternativas,
ajudando a identificar quais as que merecem mais atencdo por parte dos tecnicos. O facto
de fazer variar os pesos relativos dos critérios que avaliam as propostas e, também,
considerar dois niveis de exigéncia distintos na afetacdo as categorias (por ajuste do nivel

de corte), permitiu testar a robustez das classificacfes das propostas.

Como ja foi referido, os artigos tanto podem ser adjudicados ao mesmo
fornecedor, como a fornecedores diferentes. No entanto, o que acontece mais
frequentemente é adjudicar todos os artigos do mesmo processo a um unico fornecedor,

por varias razdes:
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e Normalmente, as condigdes e valores das propostas enviadas pelos fornecedores
S0 sdo validas para a totalidade dos artigos a adjudicar;

e Quando os portes de envio estdo envolvidos é, geralmente, mais benéfico
adjudicar apenas a um fornecedor, dado que, ao considerar portes de envio, estes
sO serdo pagos uma vez;

e Numa fase de negociacao, é possivel obter melhores condi¢bes quando todos 0s
artigos estdo envolvidos. Em algumas situagdes, o fornecedor pode até fazer um

desconto no valor dos portes de envio dos artigos.

Apo0s analisar os resultados do método, podemos concluir que em nenhum dos
artigos (monitores, adaptadores e mini adaptadores) sdo eliminadas propostas pelo

método ELECTRE TRI, mas existem algumas que ndo precisam de validagao técnica.

Na avaliacdo dos monitores, as propostas consideradas muito boas (e, por isso,
ndo precisam de ser validadas tecnicamente) sdo as dos fornecedores CPC e DB. Nos
adaptadores, as melhores propostas sdo as dos fornecedores CS, CPC e ELI e, por fim,
nos mini adaptadores, sdo as dos fornecedores CH, CS, CPC, DB e ELI. Assim, pode
inferir-se que a alternativa ideal seria a do fornecedor CPC, uma vez que todos os artigos
do mesmo foram associados a categoria C3. No entanto, as alternativas que serdo
validadas pelos técnicos, poderdo nao ser tdo boas em alguma carateristica ou condicédo
dada pelo fornecedor e, ainda assim, servir para o proposito que o Grupo pretende, tendo

um preco mais reduzido.

Este estudo podera ajudar o decisor (neste caso, um colaborador responsavel pelo
processo de consultas) a decidir sobre quais as propostas que merecem atencéo por parte

dos técnicos que validam as propostas.

No que respeita ao estagio realizado no Grupo Visabeira, permitiu desenvolver
varias competéncias a nivel pessoal e profissional. Algumas delas foram a capacidade de
comunicacdo, de gestdo do tempo e de resolucdo de problemas. J& em questdes
profissionais, o funcionamento com o software SAP e com as restantes plataformas e a
consolidacéo de conhecimentos em Excel séo ferramentas de trabalho muito importantes

para 0 meu futuro.

Ao longo do meu percurso académico na FEUC, adquiri muitos conhecimentos
em diversas areas. Assim, algumas das unidades curriculares mais importantes para a

realizacdo do estagio e do presente relatério foram: Modulo de Informatica, Gestdo de
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Informacédo e Analise de Deciséo, sem prejuizo de todas as outras que me proporcionaram

conhecimentos de base mais tedrica.

Com a ajuda da aprendizagem realizada na FEUC, sinto que 0 meu contributo para
o Grupo Visabeira, S.A. foi positivo e a minha destreza e conhecimentos informaticos
foram uma mais valia para a aprendizagem e execu¢do das tarefas que me foram
atribuidas. Posto isto, e, devido a minha persisténcia, responsabilidade, capacidade de
aprendizagem e dedicacdo, foi-me feita uma oferta de emprego (estagio profissional)

iniciando funcgdes cerca de um més apo6s o fim ao estagio curricular.
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APENDICES

Apéndice A — Tabela-resumo das propostas de monitores enviadas pelos fornecedores

Fornecedor g1 g2 g3 9a gs 9e 97 gs 9o
a, CH/1 30 dias 3 15 | ViewSonic 1 0 1145,12 21.5" LED
a, CS/2 45 dias 3 10 HANNS.G 2 0 1222,5 21.5" LED
as CS/3 45 dias 3 10 Asus 1 0 933 22" LCD
a, CPC/4 60 dias 2 30 LG 2 0 1218 21.5" LED
as DB/5 60 dias 2 15 PHILIPS 1 0 1160,55 22" LED
ag DB/6 60 dias 2 15 LG 2 0 1078,5 21.5" LED
a, FN/7 30 dias 2 30 HP 1 0 2085,25 24" LED IPS
ag ELI/8 30 dias 5 30 PHILIPS 2 0 1002,6 22" LED
ao IN/9 Pagamento Antecipado 10 30 ACER 1 25 1095 21.5" LED
aqo JAN/10 30 dias 4 3 LG 1 0 1110 21.5" LED
aqq JAN/11 30 dias 4 3 HP 1 0 2100 23" LED
ay MB/12 Pronto Pagamento 4 15 Asus 1 0 1220,25 21.5" LED
as MM/13 Pronto Pagamento 10 10 ACER 1 23,58 | 10974 22" LED
A4 MM/14 Pronto Pagamento 10 10 HP 1 23,58 | 1817,1 22" LED IPS
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ais PF/15 Pronto Pagamento 2 3) ASUS 2 0 1157,25 21.5" LED
A6 RD/16 30 dias 2 5) LG 2 0 1585,24 21.5" LED
a; ST/17 60 dias 15 30 ACER 1 0 1413,15 21.5" LED
ag TD/18 Pronto Pagamento 15 30 PHILIPS 1 0 976,5 21.5" LED
a9 WT/19 Pagamento Antecipado 12 10 HP 2 0 1829,1 21.5" LED IPS
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Apéndice B — Tabela-resumo das propostas de adaptadores enviadas pelos fornecedores

Fornecedor 91 92 g3 ga gs 9o g7
a, CH/1 30 dias 3 15 1LIFE 1 0 40,25
a, CS/2 45 dias 3 10 EQUIP 2 0 30,75
as CPC/3 60 dias 2 30 EQUIP 2 0 25,35
a, DB/4 60 dias 2 15 EDNET 2 0 81,35
as ELI/5 30 dias 5 30 EQUIP 2 0 25,8
ag IN/6 Pagamento Antecipado 3 30 ProK Electronics 1 25 32
a; JAN/7 30 dias 4 3 EQUIP 1 0 40
ag JAN/8 30 dias 9 3 1LIFE 1 0 95
ag MB/9 Pronto Pagamento 4 15 GEMBIRD 1 0 28,45
aqo MM/10 Pronto Pagamento 10 10 HAMA 1 23,58 20,32
aq PF/11 Pronto Pagamento 2 5 EQUIP 2 0 34,4
a, ST/12 60 dias 15 30 ProK Electronics 1 0 32,45
a;s TD/13 Pronto Pagamento 15 30 C2G 1 0 16,9




Apéndice C — Tabela-resumo das propostas de mini adaptadores enviadas pelos fornecedores

Fornecedor g1 g2 g3 94 gs Js g7
a, CH/1 30 dias 3 15 EQUIP 1 0 36,2
a, CS/2 45 dias 3 10 EQUIP 2 0 30,75
as CPC/3 60 dias 2 30 EQUIP 2 0 25,35
a, DB/4 60 dias 2 15 EQUIP 2 0 24,5
as FN/5 30 dias 2 30 1LIFE 1 0 109,72
ag ELI/6 30 dias 5 30 EQUIP 2 0 25,8
a; IN/7 Pagamento Antecipado 3 30 ProK Electronics 1 25 34
ag JAN/8 30 dias 4 3 EQUIP 1 0 40
Qg JAN/9 30 dias 4 3 HAMA 1 0 25
aqo MB/10 Pronto Pagamento 4 15 GEMBIRD 1 0 79,75
aq MM/11 Pronto Pagamento 10 10 HAMA 1 23,58 22,76
as PF/12 Pronto Pagamento 2 5 EQUIP 2 0 36,75
a3 RD/13 30 dias 2 5 HAMA 2 0 81,26
Ay ST/14 60 dias 15 30 EQUIP 1 0 32,45
a;s TD/15 Pronto Pagamento 15 30 C2G 1 0 12,31
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Apéndice D — Tabela-resumo das propostas de monitores enviadas pelos fornecedores, com os valores normalizados

Fornecedor 91 g2 g3 94 gs Je g7 gs 9o
a, CHN 6 3 15 3 1 0 | 114512 2 8
a, CS/2 8 3 10 1 2 0 12225 2 8
as CS/3 8 3 10 9 1 0 933 2 5
a, CPC/4 10 2 30 10 2 0 1218 2 8
as DB/5 10 2 15 6 1 0 | 116055 2 8
ag DB/6 10 2 15 10 2 0 1078,5 2 8
a, FN/7 6 2 30 10 1 0 | 2085,25 4 9
ag ELI/S 6 5 30 6 2 0 1002,6 2 8
a, IN/9 1 10 30 3 1 25 1095 2 8
aso JAN/10 6 4 3 10 1 0 1110 2 8
a; JAN/11 6 4 3 10 1 0 2100 3 8
a; MB/12 2 4 15 9 1 0 | 1220,25 2 8
a; MM/13 2 10 10 3 1 | 2358 | 10974 2 8
as MM/14 2 10 10 10 1 | 2358 | 1817, 2 9
as PF/15 2 2 5 9 2 0 | 1157,25 2 8
asq RD/16 6 2 5 10 2 0 | 1585,24 2 8
a; ST/17 10 15 30 3 1 0 | 141315 2 8
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aig

TD/18

15

30

976,5

QAi19

WT/19

12

10

10

1829,1

Apéndice E — Tabela-resumo das propostas de adaptadores enviadas pelos fornecedores, com os valores normalizados

Fornecedor g1 92 g3 ga gs Yo 97
a, CH/ 6 3 15 6 1 0 40,25
a, CS/2 8 3 10 8 2 0 30,75
as CPC/3 10 2 30 8 2 0 25,35
a, DB/4 10 2 15 1 2 0 81,35
as ELI/5 6 5 30 8 2 0 25,8
ag IN/6 1 3 30 2 1 25 32
a, JAN/7 6 4 3 8 1 0 40
ag JAN/8 6 9 3 6 1 0 55
a, MB/9 2 4 15 4 1 0 28,45
aso MM/10 2 10 10 3 1 | 2358 | 2032
as; PF/11 2 2 5 8 2 0 34,4
a; ST/12 10 15 30 2 1 0 32,45
a; TD/13 2 15 30 10 1 0 16,9
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Apéndice F — Tabela-resumo das propostas de mini adaptadores enviadas pelos fornecedores, com os valores normalizados

Fornecedor g1 g2 g3 94 gs Js g7
a, CHN 6 3 15 8 1 0 36,2
a, CS/2 8 3 10 8 2 0 30,75
as CPC/3 10 2 30 8 2 0 25,35
a, DB/4 10 2 15 8 2 0 24,5
as FN/5 6 2 30 6 1 0 109,72
as ELI/6 6 5 30 8 2 0 25,8
a, IN/7 1 3 30 2 1 25 34
ag JAN/8 6 4 3 8 1 0 40
a, JAN/9 6 4 3 3 1 0 25
aqo MB/10 2 4 15 4 1 0 79,75
a; MM/11 2 10 10 3 1 | 2358 | 2276
a; PF/12 2 2 5 8 2 0 36,75
as RD/13 6 2 5 3 2 0 81,26
a, ST/14 10 15 30 8 1 0 32,45
as TD/15 2 15 30 10 1 0 12,31
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Apéndice G — Valores de corte definidos para cada critério, para as propostas de adaptadores

91 92 93 94 9s Yo 97
(max) | (min) | (max) | (max) | (max) | (min) | (min)

Valor de
2 15 5 2 1 25 82
corte

Apéndice H — Valores de corte definidos para cada critério, para as propostas de mini adaptadores

91 92 93 9a s Yo 97
(max) | (min) | (max) | (max) | (max) | (min) | (min)

Valor de
corte

2 15 5 2 1 25 110




Apéndice | — Defini¢do dos limites das categorias e dos limiares de indiferenca, preferéncia e veto, respetivamente,

para as propostas de adaptadores

91 92 93 9a 9s e 97
(max) (min) (max) (max) (max) (min) (min)
b? 55 11,5 9,5 55 0,5 20 65
b? 7,5 4,5 12,5 7,5 15 15 33
q; 0 0 0 0 0 5% 5%
pj 1 1 1 2 1 10% 10%
vj 5 2 10 4 2 20% 30%

Apéndice J — Definicdo dos limites das categorias e dos limiares de indiferenca, preferéncia e veto, respetivamente, para as propostas de mini adaptadores

91 92 93 94 9s Yo 97
(max) (min) (max) (max) (max) (min) (min)
b! 5,5 115 9,5 5,5 0,5 20 85
b? 75 4,5 12,5 75 1,5 15 37
q; 0 0 0 0 0 5% 5%
p; 1 1 1 2 1 10% 10%
v;j 5 2 10 4 2 20% 30%
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Apéndice K — Pesos absolutos, k;, e pesos normalizados, k'; dos critérios de adaptadores e mini adaptadores

91 92 93 9a 9s Yo 97
(max) | (min) | (max) | (max) | (max) | (min) | (min)
k; 14 14 12 17 17 5 17
k'j | 14,50% | 14,50% | 12,50% | 17,70% | 17,70% | 5,70% | 17,70%
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ANEXOS

Anexo A — Mapa de corte e grafico de resultados do teste de corte, para as propostas de adaptadores
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cs/2 | IR I (N (U N —
crc/3 | I I (N (N -
oc/+ N I D .
= | | [ [ I |
IN/G o J ]
Jan I
wa 0
ve:s | I I N A N
w10 | I I (N N N
pri11 | I I N A
sTi12 | I I R A
To13 | I I N IR B B

0.0

2.0

3.0

4.0

5.0

6.0

G.0000

§.0000
6.0000
§.0000

7.000D
7.0000
7.000D

7.000D

7.0000
7.0000
7.0000
7.0000
7.0000
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Anexo B — Mapa de corte e grafico de resultados do teste de corte, para as propostas de mini adaptadores

Condicdo Prazo Validade Marca Garantia Portes  Prego
Pagamento Entrega Proposta de envio Total

crt
cs2

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 5.0

5.0000
5.0000
5.0000

7.0
7.0000
7.0000
7.0000
7.0000
7.0000
7.0000

7.0000
7.0000
7.0000
7.0000
7.0000
7.0000
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Anexo C — Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de adaptadores, com A = 0,5. A
afetacdo pessimista esta representada a esquerda e a afetagéo otimista esta representada a direita

CHA
C5/2
CPC/3
ELI/S
ME/S
MM/A0
PFIM1
5TH2
TDM3

1 2 3

CHA
C3/2
CPCI3
ELIE
ME/9
MM/0
PFI11
5TH2
TDM3

Anexo D — Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de adaptadores, com A = 0,7. A
afetacdo pessimista esta representada a esquerda e a afetacdo otimista esta representada a direita

CHM
C5/2
CPCi3
ELI5
MBS
MWD
PFM1
5TM2
TD3

1 2 3

CHAM
C3/2
CPCi3
ELIFE
MBS
MM/10
PFM1
5Ti2
TDiM3

Anexo E — Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de mini adaptadores, com 2 = 0,5. A

afetacdo pessimista esta representada a esquerda e a afetacdo otimista esta representada a direita

CHA
C5i2
CPC/3
Db/4
Fh/5
ELIG
MBMD
MM/11
PF12
RD/M13
5TM4
TDMS

1 2

B BEER

CHAM
Ca/2
CPC/3
DB/4
FM/5
ELIG
MBMD
MM/11
PFi12
RD/M3
S5TiH4
TDM5
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Anexo F — Resultados do método ELECTRE TRI para as propostas de mini adaptadores, com A = 0,7. A

afetacdo pessimista esta representada a esquerda e a afetag&o otimista esta representada a direita

CHM
C52
CPC/3
DB/
FN/&
ELIG
MEB/M10
MRM/11
PFi12
RD/M3
STi4
TDME

1

2

CHA
Cs/2
CPC/3
DB/4
FMN/&
ELIE
ME/10
MM/11
PF12
RD/13
STH4
TDME
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