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RESUMO

A setor de compras em uma indústria é responsável por receber e organizar pedidos de

diversas áreas da empresa, fazer cotações e acompanhar o desenvolvimento dos fornecedores,

tendo como suporte alguns indicadores. O OTIF é uma ferramenta de controle que mensura o

pedido perfeito, certificando se um pedido foi atendido conforme os parâmetros da

negociação, observando fatores referente a prazo de entrega e a quantidade. Esta pesquisa

classifica-se descritiva com abordagem dos dados mista, adota como procedimento técnico o

estudo de caso e análise longitudinal, tem o objetivo de analisar a pontualidade e a

conformidade de entrega dos fornecedores de uma categoria de compras de uma indústria de

bebidas por meio do indicador OTIF. A análise dele abrangeu o período de janeiro de 2022

até parcialmente novembro de 2023 e apresentou o resultado de 43% no primeiro ano e

registrou queda no segundo ano de 9%, ambos com um nível inferior à meta padrão do

referencial teórico de 95%. Constatou-se que o atraso de entrega é o critério que impacta de

maneira negativa o OTIF durante todo o período avaliado e, com o Diagrama de Ishikawa,

observou-se que as principais causas pelo descumprimento do prazo estão vinculadas com

situações que envolvem o fornecedor, a transportadora e a própria empresa em estudo.

Palavras-chave: Compras; Indicador OTIF, Pontualidade; Conformidade.



ABSTRACT

The purchasing sector in an industry is responsible for receiving and organizing orders from

different areas of the company, making quotations and monitoring the development of

suppliers, supported by some indicators. OTIF is a control tool that measures the perfect

order, certifying whether an order was fulfilled according to the negotiation parameters,

observing factors relating to delivery time and quantity. This research is classified as

descriptive with a mixed data approach, it adopts the case study and longitudinal analysis as a

technical procedure, it aims to analyze the punctuality and delivery compliance of suppliers in

a purchasing category of a beverage industry through of the OTIF indicator. His analysis

covered the period from January 2022 to partially November 2023 and presented a result of

43% in the first year and a drop of 9% in the second year, both with a level lower than the

standard theoretical reference target of 95%. It was found that late delivery is the criterion that

negatively impacts the OTIF throughout the evaluated period and, using the Ishikawa

Diagram, it was observed that the main causes for non-compliance with the deadline are

linked to situations involving the supplier , the carrier and the company under study itself.

Keywords: Shopping; OTIF Indicator, Punctuality; Conformity.
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1 INTRODUÇÃO

As mudanças no mercado estão incentivando as organizações a monitorarem o

desempenho dos seus processos como medida de prevenção de riscos e geração de

oportunidades (SILVA; LÉLIS; MONTEIRO, 2019). Assim, para obter uma boa

performance, as empresas estão observando cada etapa de suas operações e com atenção

especial à área de compras (SANTOS; ALVES; MONTEIRO, 2019).

Dentro das organizações, o setor de compras é responsável pelo abastecimento de

insumos, produtos ou serviços, através da identificação da melhor escolha comercial e técnica

existente no mercado que satisfará as necessidades internas (OLIVEIRA, 2020).

Como um dos principais objetivos do setor de compras é atender as necessidades

de materiais ou serviços, de modo que sejam ofertadas na quantidade e no prazo negociado, é

exigido uma análise criteriosa dos fornecedores para não ser surpreendido por falhas nas

entregas ou quebras contratuais (BUENO, 2020).

O sucesso de compras está diretamente relacionado com o cumprimento das

negociações, de modo a evitar o bloqueio nos processos produtivos, o aumento do prazo de

atendimento ao cliente final e na elevação de custos (MÉNDEZ-MATOVELLE, 2020). Em

suma, dificuldades na gestão de compras desencadeia em gastos maiores, irregularidades na

qualidade, como resulta em prazos de atendimentos e quantidades ineficazes (SILVA et al.,

2023).

Por meio da seleção dos fornecedores mais vantajosos, o setor de compras

consegue colaborar com o desempenho organizacional, auxiliando a empresa a aplicar seus

recursos nas melhores opções do mercado e que apresentem menor prazo de atendimento

(BANDIERA, 2017). Contudo, o setor de compras não é responsável somente pela concepção

da lista de fornecedores que atendem a organização, mas abrange o acompanhamento

estruturado do desenvolvimento deles, por meio de indicadores, advertências, avaliações,

assistências e correções (GURGEL; FRANCISCHINI, 2013).

Nesse cenário, os cargos de compradores das empresas têm a responsabilidade de

acompanhar as entregas dos pedidos, resolver problemas atrelados ao recebimento e analisar a

pontualidade dos fornecedores por meio de referências e de indicadores de desempenho

(OLIVEIRA et al., 2023).

Os indicadores revelam como está o desenvolvimento de uma empresa,

sinalizando para a operação onde é necessário focar para corrigir falhas processuais ou onde

se destaca as atividades de sucesso (FERNANDES; FROLLINI, 2020). Dessa forma, os bons
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sistemas de medições concedem feedback para as organizações sobre os desempenhos de suas

atividades, sendo um guia para determinação de metas e expansão das margens de lucros (NG

CORRALES et al., 2022). Portanto, as medições do desempenho dos fornecedores devem ser

métricas claras e as informações precisam ser compartilhadas, para que todos estejam

alinhados sobre os objetivos estabelecidos (AKTUNC, 2022).

Assim, dentre os indicadores de processos, tem-se o On Time In Full (OTIF) que

indica se os pedidos foram entregues no período acordado e conforme as especificações

determinadas, sendo o On Time, a representação da pontualidade e o In Full, da assertividade

(LUZ; AGUIAR; SCHINOFF, 2019). Ou seja, esse indicador tem a capacidade de informar

como está sendo o prazo de entrega e o atendimento das especificações exigidas de uma

determinada demanda (MORALES, 2021).

A entrega de um produto ou serviço é um fator primário de satisfação justamente

por impactar diretamente os clientes, portanto seu controle é um recurso para aumentar a

competitividade (RIBEIRO et al., 2021). Afinal, o acompanhamento impulsiona os

fornecedores a executarem as especificações definidas pelo comprador, entre elas, reduzir o

risco de atraso na entrega (CHANGALIMA; MCHOPA; ISMAIL, 2023). E, por meio da

análise dos resultados oriundos das ferramentas de monitoramento é possível tomar ações

corretivas e incentivar na elaboração de planos de melhoria (AQUIJE et al., 2020).

1.1 Problema de pesquisa

A área de compras é responsável pelo controle contínuo das entregas dos pedidos

alinhadas com os fornecedores, com o objetivo de assegurar o cumprimento dos prazos para

não ter desfalque de matéria-prima (SILVA; SUDRÉ, 2022).

Para esse acompanhamento são utilizados indicadores que possibilitam uma

análise quantitativa capaz de fornecer informações importantes para apoiar a tomada de

decisão ou evidenciar mudanças que estão ocorrendo dentro da organização (ARAUJO,

2022).

Por meio do indicador OTIF é possível mensurar o pedido perfeito, ou seja, se

todos os itens solicitados estão em conformidade com a negociação, observando a quantidade,

as especificações, o destino da demanda, a data e o horário firmado entre as partes (KUGLER,

2013).
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Com isso, é feita a seguinte pergunta para orientar esse trabalho: O que pode ser

analisado sobre a pontualidade e a conformidade de entrega das peças dos fornecedores de

uma categoria de compras em uma indústria de bebidas sob a métrica do indicador OTIF?

1.1.1 Objetivos da pesquisa

Com a definição do problema se estabelece o objetivo geral, que representa de

maneira abrangente o tema que será pesquisado e os objetivos específicos, que são

responsáveis por aprofundar o tema (LOZADA; NUNES, 2019). Portanto, a seguir são

descritos esses pontos.

1.1.2 Objetivo geral

O objetivo geral deste trabalho consiste em analisar o atendimento de entrega de

peças de fornecedores de uma categoria de compras da filial de uma indústria de bebidas

localizada em Cabo de Santo Agostinho/PE, observando a pontualidade e a conformidade por

meio do indicador OTIF.

1.1.3 Objetivos específicos

Para atingir o objetivo geral são propostos os seguintes objetivos específicos:

a) analisar a pontualidade de entrega acordado nas negociações dos fornecedores

da categoria de compras estudada;

b) analisar a conformidade das peças acordadas nas negociações dos

fornecedores da categoria de compras estudada;

c) identificar possíveis gargalos no processo de entrega das peças dos

fornecedores analisados que interfiram no resultado do indicador OTIF.

1.2 Justificativas

Os produtos e/ou serviços especificados pelos requisitantes necessitam serem

disponíveis na qualidade, na quantidade e no prazo correto, por meio de um custo mínimo,

sendo da área de compras essa responsabilidade (PUERTAS, 2017).
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Assim, na rotina do comprador é observado que um dos desafios pertinentes é

garantir justamente fontes confiáveis que abasteçam a empresa conforme negociação

(SANTOS et al., 2020). Afinal, toda organização para alcançar seu objetivo de atender seu

cliente, irá necessitar do apoio de bens e serviços de algum fornecedor, portanto enfrentando

um certo grau de risco, como falhas tanto na entrega como no desempenho desses materiais

(FERREIRA, 2020).

Entre os principais impactos que os fornecedores podem provocar a uma empresa

é falhar no fornecimento da matéria-prima, aumentar o lead time e o prazo do transporte, pois

desencadeia prejuízos no planejamento produtivo e consequentemente dificultando a entrega

ao cliente final (NERY; FREIRES; OLIVEIRA, 2022). Portanto, o atraso produtivo

proveniente da demora de entrega de fornecedor construirá um cenário ruim para empresa,

pois prejudicará no desempenho das vendas e ocasionará a insatisfação dos clientes que não

serão atendidos em tempo hábil (PRASAD et al., 2016).

Para implantar ações de melhoria que beneficiem tanto fornecedor como cliente é

preciso ter um sistema de medição que consiga mensurar o processo relacionado à logística,

identificando, principalmente, os impactos negativos (SANTOS et al., 2022). Conforme o

nível de exigências aumenta para a aquisição de um material ou serviço, se terá maior

complexidade na tomada de decisão, portanto essa ação deve ser sustentada por um método

estruturado que ajude a acompanhar o fornecedor no atendimento dos critérios estabelecidos

(BERTAHONE; BRANDALISE, 2017).

No passado existia uma frequente ocorrência de falha dos serviços, mas que está

sendo evoluído para um compromisso de defeito zero, em que o pedido perfeito se torna uma

expectativa, ou seja, o produto é esperado ser entregue com pontualidade, na quantidade e no

local, sem danos (SIMÕES; MOURA; OKANO, 2019).

A organização precisa ter disponível indicadores que possibilitem a interpretação

de um período sobre seus pontos fortes, fracos, oportunidades e ameaças, ou seja, que

mensure seu desempenho sobre qualidade e produtividade, e, entre eles, se pode citar o OTIF,

que informa se uma entrega está sendo ou não cumprida (AQUIJE et al., 2020)

O OTIF é um indicador que consegue revelar como está o atendimento do prazo

de entrega, sendo que o seu baixo nível representa um ponto de alerta e que motiva para uma

melhoria nos processos (TERRES et al., 2021). Além disso, se observa que o atraso de

entrega, produtos danificados e qualidade inadequada refletem as principais reclamações dos

clientes, mas que esses fatores podem ser acompanhados por meio do indicador OTIF

(BRAGA et al., 2023).
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Com essas informações, se evidencia a necessidade de abordar o tema em questão

nesse trabalho.

1.3 Metodologia

Os procedimentos metodológicos aplicados neste trabalho têm finalidade

descritiva, em uma abordagem quali-quantitativa. Além disso, o procedimento técnico

usufruído é o estudo de caso e o tipo de amostragem foi caracterizado como amostra não

probabilística por acessibilidade. A pesquisa também se caracteriza como longitudinal.

Os instrumentos de coleta utilizados nessa pesquisa foram o levantamento de

dados documentais de registros institucionais e a entrevista semiestruturada. O dado

documental foi uma base de dados fornecida pela empresa com o histórico de pedidos

finalizados e que foi possível aplicar a fórmula matemática do indicador OTIF. Já a entrevista

foi realizada com dois profissionais com os cargos de compradores, sendo o antigo e o atual

comprador da categoria de compras. Para auxiliar na análise, também foi elaborado um

Diagrama de Ishikawa com base nas informações coletadas.

1.4 Organização do trabalho

O presente trabalho está segmentado em cinco capítulos, sendo que a primeiro é a

introdução, que apresenta especialmente a questão orientadora da pesquisa, com seus

objetivos, tanto geral como específicos e mostra as justificativas.

O segundo capítulo consiste em um aprofundamento teórico sobre a gestão de

compras e interligando principalmente com o indicador OTIF, por meio de apresentação de

conceitos, métodos e orientações.

A metodologia é detalhada no terceiro capítulo, informando os procedimentos

metodológicos que foram empregados, destacando a caracterização da pesquisa, a definição

da coleta dos dados e seus respectivos tratamentos.

No quarto capítulo são apresentados os resultados da pesquisa. E, por fim, o

quinto capítulo revela as conclusões, reforçando os principais resultados, as limitações da

pesquisa e as sugestões para as próximas investigações.
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2 FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA

Neste capítulo é abordado a estrutura teórica escolhida em suporte ao

desenvolvimento deste trabalho.

2.1 Compras

O setor de compras tem como responsabilidade fazer aquisições de bens e/ou

serviços, analisando a qualidade, a quantidade e o prazo estipulado por um custo mínimo

(SCHMITT; SILVA, 2020). Com isso, os compradores, por meio das negociações,

contribuem para potencializar a competitividade em custos e permitir que as demais áreas da

organização estejam supridas conforme suas solicitações (SIRTORI; TARTAROTTI;

LARENTIS, 2022).

Entre suas metas gerais fundamentais se determina em garantir um abastecimento

contínuo para assegurar o fluxo produtivo perfeito, fazer compras com baixos custos, mas

atendendo as especificações definidas sobre prazos, preços e qualidades e efetuar negociações

justas e confiáveis que impulsionem vantagem competitiva a organização (POZO, 2019).

O cargo de comprador se destaca de forma estratégica por promover ganhos

econômicos através da aquisição de produtos com qualidades e no prazo correto para

minimizar despesas desnecessárias (SOUSA; RIPPEL, 2022).

Com a indústria 4.0, em que move as pessoas, máquinas e sistemas a estarem cada

vez mais conectados no decorrer da cadeia de suprimentos, também se modula uma

cooperação com benefícios mútuos e de longo prazo entre o comprador e o fornecedor,

impulsionando para processos mais interligados e maior compartilhamento de dados

(SCHMIDTA et al., 2022).

Com os avanços tecnológicos, os compradores, antes mesmo de acionar os

fornecedores, conseguem obter informações pela Internet sobre custos, qualidade,

características e especificações técnicas de um produto (AHEARNE et al., 2021).

O estudo da Accenture, em 2014, evidência esse cenário ao detectar que essa

análise prévia em sites de terceiros para ter posse de informações antes de iniciar o contato

com os fornecedores representa mais de 90% (ACCENTURE, 2014).

Apesar da área de vendas ser muito valorizada por ser uma fonte de geração de

resultados, redução de custos e elevação de lucro, se deve analisar que a área de compras

também tem papel importante para alcançar resultados tanto a curto e médio prazo (SILVA;
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GOMES, 2020). Afinal, as aquisições de peças, componentes e suprimentos geralmente

refletem de 40% a 60% do valor final das vendas de um determinado produto (BALLOU,

2006).

A compra de um produto ou serviço dentro das organizações envolve a decisão de

várias pessoas de diferentes setores que estão interligada em prol dessa aquisição e que

diretamente influenciará o andamento das atividades administrativas e industriais (ROCHA;

TRESIVAN, 2018).

Os objetivos da área de compras precisam se relacionar com os objetivos da

organização para que consigam superar as expectativas dos clientes internos e externos,

reforçando seu papel estratégico em administrar um volume expressivo de recursos (BASTOS

et al., 2022).

Na Figura 1, a relação entre as estratégias da organização com a área de compras é

fundamental, justamente pelo seu papel decisivo nos negócios e que sustentam relevantes

resultados financeiros e operacionais, entre eles, atuar em 54% dos custos de produtos

manufaturados e comercializados (ERVILHA, 2012). E, reforçando, que o valor total

desembolsado para aquisição de insumos para a produção abrange entre 50% e 80% do total

das receitas brutas, envolvendo produto ou serviço final, sendo que para a indústria o número

atinge 57% (MARTINS; ALT, 2009).

Figura 1 – Estratégias organizacionais e de compras

Fonte: Ervilha (2012).

Nesse cenário, a área de compras é estimulada a desenvolver planos de ações

voltados para prospectar o mercado quanto materiais e fornecedores, propor novas

alternativas para solucionar problemas e implementar objetivos alcançáveis (REVOREDO;

REGATTIERI, 2020).

Além disso, para fortalecer os processos de produção, de distribuição, de

armazenamento e de comercialização, a empresa precisa selecionar fornecedores
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adequadamente, certificando se eles são confiáveis e estão alinhados com suas políticas

(OJEDA et al., 2021).

A área requisitante deve fornecer informação completa sobre o que almeja

adquirir, descrevendo suas especificações e características de modo que a área de compras

possa satisfazer essa necessidade com uma aquisição eficiente (VEINTEMILLA; ORDOÑEZ;

GONZALES, 2022).

Por meio de uma série de atividades conectadas a área de compras auxilia a

organização a obter materiais diversos de fornecedores localizados em diferentes regiões

(MASLARIC et al., 2020). De forma geral, o Quadro 1 elenca as principais atividades do

departamento de compras. Contudo, a lista de atividades sofrerá variabilidade de empresa

para empresa, precisando adaptar-se com o estilo organizacional de cada uma (DIAS, 2019).

Quadro 1 – Atividades típicas do departamento de compras

Pesquisa dos fornecedores

estudo do mercado

estudo dos materiais

análise dos custos

investigação das fontes de
fornecimento

inspeção das fábricas dos
fornecedores

desenvolvimento de fontes de
fornecimento

desenvolvimento de fontes de
materiais alternativos

Fonte: Adaptado de DIAS (2019)

Aquisição

conferência de requisições

análise das cotações

decidir comprar por meios de
contratos ou no mercado aberto

entrevistar vendedores

negociar contratos

efetuar as encomendas de compras

acompanhar o recebimento de
materiais

Administração/diversos

manutenção de estoques mínimos

transferências de materiais

evitar excessos e obsolescência de
estoque

padronizar o que for possível

fazer estimativa de custo

dispor de materiais desnecessários,
obsoletos ou excedentes

cuidar das relações comerciais
recíprocas

As empresas estão sujeitas a riscos provenientes dos seus fornecedores, como a

escassez de insumos, problemas de qualidade ou demora da entrega, que ocasionam rupturas

inesperadas e indesejadas (FACIO; MIGUEL; CATTINI JÚNIOR, 2021). Contudo, para

gerar fidelização e confiança, o fornecedor precisa trabalhar o cumprimento do prazo de

entrega, inclusive nas demandas urgentes (CAMPOS, 2015).

Após a confirmação da compra, precisa-se de uma comunicação intensa com o

fornecedor, para poder reconhecer problemas antecipadamente ou no momento que ocorram,
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permitindo um fluxo resolutivo ágil e rápido para não bloquear o processo de entrega

(CORRÊA, 2019).

Afinal, o surgimento de divergências entre o que foi emitido pelo fornecedor

através da nota fiscal com o que consta no pedido, exigirá a intervenção do comprador para

solucionar o problema (DIAS; COSTA, 2012).

Diante dos esforços, é importante reforçar que quando se reduz o prazo de

entrega, minimiza-se o estoque total necessário, gerando melhorias tanto no giro do estoque

como na rentabilidade do investimento (CHERO; GELDRES, 2021).

2.2 Negociação

Na negociação, o comprador precisa saber o que está sendo adquirido, para que

consiga alcançar o melhor preço perante o fornecedor (SILVA; GOMES, 2020). Mas, apesar

do preço ter uma atenção maior no processo de negociação, também são analisados os

seguintes fatores: o tempo de entrega, a forma de pagamento e o serviço pós-venda (COSTA,

2020).

Negociar é um processo constante que revela interesses comuns como divergentes

entre partes buscando atingir um acordo com benefícios mútuos, porém o vendedor para

conquistar um cliente poderá utilizar artimanhas, prometendo facilidade no pagamento e

pontualidade na entrega (CAMARGO, 2007).

Os fornecedores parceiros constroem uma relação de confiabilidade quando não

reduz sua qualidade apenas para poder conquistar uma disputa, porém a empresa precisa

fiscalizar, por meio de uma equipe de inspeção de recebimento eficiente, para identificar

rapidamente variações das aquisições (VENTURIN; DINI, 2021).

Através da negociação que a empresa tem a possibilidade de cumprir seus

objetivos e metas, além de minimizar potenciais problemas, visto que com a escolha do

fornecedor mais apto se terá ganhos tantos financeiros como em entregas (SANTOS et al.,

2020).

Diariamente a negociação está presente nas organizações como atividade que

beneficiará a obter otimização dos resultados dos indicadores financeiros, administrativos e

financeiros (COVA, 2020).

Os compradores precisam ter uma visão geral da organização, se relacionar com

outras áreas e analisar dados de estoque, de vendas e do financeiro, para compreender as
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restrições orçamentárias e as necessidades dos clientes, de modo a conseguir construir

diferentes cenários na negociação (EVANGELISTA; GOMES, 2023).

A coleta de informação deixará o negociador mais preparado para argumentar e

até mesmo elencar alternativas novas no processo, além de definir propósitos claros sobre a

contratação (RAMIRES et al., 2023).

Para desempenhar suas atividades, o comprador precisa ter informações sobre a

solicitação, mas também precisa usufruir de um prazo necessário para negociar e planejar a

entrega, tendo como parâmetros uma previsão das demandas (VIEIRA; GOMES, 2020).

Assim, a requisição de compras, no mínimo, deverá conter o nome do responsável

da solicitação, o código da requisição, a quantidade e o prazo almejado, a unidade de medida,

a codificação e a especificação do material, a data de criação, o centro de custo, o orçamento e

o objetivo da aquisição (DIAS; COSTA, 2012).

Outro ponto, é que geralmente, a performance dos fornecedores é avaliada pelas

empresas anualmente, por meio de uma lista de critérios, de modo a ser base de análise nas

negociações (PINTO, 2019). Afinal, a inexistência de um sistema de avaliação complica a

incorporação de medidas que consolidem o relacionamento entre fornecedores e seus clientes

(SOUZA et al., 2020).

No final de uma negociação através da observação dos resultados se poderá obter

vantagens ou desvantagens entre as partes envolvidas (ERVILHA, 2008). Assim, o autor

classifica a negociação pelo resultado como:

a) Vantagem/vantagem (VV): por meio da negociação, ambas as partes

atenderam seus objetivos ocultos ou negociáveis, de modo que a habilidade do

negociador influenciará na conquista de maiores ou menores vantagens.

b) Vantagem/desvantagem (VD) ou desvantagem/vantagem (DV): no processo

de negociação, uma das partes obteve êxito no seu objetivo, porém a outra

cedeu sem conseguir algo em troca ou não apresentou habilidade para

negociar.

c) Desvantagem/desvantagem (DD): por ausência de entendimento não se atingiu

o fechamento da negociação, oriundo do abandono dos objetivos ocultos ou

por originar um impacto negativo.

No Quadro 2, para exemplificar, é expresso uma comparação do tipo de

negociação pelo interesse no cenário de compras, sendo que uma parte pode ser o comprador

e a outra o fornecedor, ou seja, ambos têm a capacidade em alcançar resultados positivos ou

negativos.
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Quadro 2 – Tipos de negociação pelo resultado

Tipos de negociação

VV – Vantagem/Vantagem

VD – Vantagem/Desvantagem

DV – Desvantagem/Vantagem

DD – Desvantagem/Desvantagem

Fonte: Adaptado de ERVILHA (2012)

Interesses

Atende a ambas as partes (comprador e fornecedor)

Atende somente a uma parte (comprador ou
fornecedor)

Atende somente a uma parte (comprador ou
fornecedor)

Não atende satisfatoriamente a nenhuma parte

O principal objetivo é conquistar a satisfação das partes envolvidas, porém os

negociadores precisam está disposto a expressar suas necessidades deste do início para

garantir um melhor acordo (SILVA; LIMA; NOGUEIRA, 2020).

Cada organização determina variáveis que são mais relevantes que outras na

avaliação de fornecedores, contudo para atingir uma plena negociação se necessita de um

conjunto de critérios de modo que consiga benefícios a curto, médio e longo prazo

(BONILLA; AMARILLO; CALDERÓN, 2020).

É saudável surgir diferenças entre as partes no processo de negociação, visto que

nesse cenário se visualizará pontos fortes e fracos do fornecedor como identificar variáveis

importantes que não estavam sendo elencadas, mas que foram expostas por ele (SARRIA,

2021).

Em qualquer acordo, existirá uma margem para negociar que está localizada entre

o ponto ideal (condição que alcança o objetivo) e ponto de ruptura (condição que nenhuma

negociação é viável), que foram determinadas pelas partes (REMUZGO, 2022).

Na negociação com fornecedores é recomendado que o comprador tenha clareza

sobre os objetivos da organização, de modo que suas competências e estratégias sejam

direcionadas para colaborar com as premissas almejadas (TERRONES, 2022). Por meio da

negociação a empresa se esforça para conquistar comodidade que sustente suas atividades,

alinhando com os fornecedores que apresentam parâmetros mais próximo das exigências

estipuladas (PADULOH et al., 2020).

A transparência tende a ser difícil na relação entre comprador-fornecedor, pois o

fornecedor poderá ocultar informações sobre seus processos e custos produtivos por receio de

ser utilizado nas negociações e o comprador poderá optar em não revelar os pontos críticos da

empresa (GUTIERREZ et al., 2020). Assim, uma aquisição assertiva é reflexo de uma
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negociação eficiente, proveniente da combinação de um desempenho adequado e prospecção

comercial (MACEDO et al., 2023).

Nas aquisições urgentes, o foco é o prazo de entrega, portanto os compradores não

atingem negociações eficazes, pois para obter a demanda em tempo hábil se deparam com

preços acima do histórico de compras, pagamentos antecipados e frete por conta do

destinatário (SILVA; GRANETTO, 2023).

A comunicação deverá ser fluída entre as partes para que sejam repassados os

requisitos definidos, principalmente porque o fornecedor deseja finalizar uma venda e irá

impulsionar o comprador a fechar essa aquisição na tentativa de conquistar vantagens sobre

seus interesses (VEINTEMILLA; ORDOÑEZ; GONZALES, 2022).

Para obter um relacionamento equilibrado e saudável com os fornecedores é

necessário aderir um processo transparente na organização (DELINA et al., 2020). E, para

garantir uma conexão saudável com os fornecedores assim como inibir desvantagens a

empresa, os compradores devem atuar nas negociações com ética e moral, transmitindo um

posicionamento honesto e se norteando por determinados limites, valores e princípios (ROSA;

DELGADO, 2022).

2.3 Fornecedor

Dentro das organizações, o princípio de seus processos começa com a integração

dos fornecedores e se encerram através da entrega de valor ao seu cliente final, logo a

qualidade e a eficiência são os alvos nas contratações dos produtos e dos serviços (HEIZER;

SOUZA; OLIVEIRA, 2022).

Somente as atividades que são desenvolvidas na organização não são suficientes

para garantir a competitividade, logo precisa ter uma visão abrangente das decisões que

impactam positivamente os resultados da empresa, que entre elas está a seleção de

fornecedores (TAHERDOOST; BRARD, 2019). Portanto, o abastecimento interno é

integralizado por essa escolha, porém somente se atenderá essas necessidades com sucesso se

houver qualidade nos produtos e serviços das empresas contratadas (NETTO; MORAES,

2018).

À medida que as empresas trabalham para entregar ao mercado produtos e

serviços personalizados e integralizados, se incentiva um ambiente para que os fornecedores

elaborem novos meios de diferenciação e consequentemente exigindo maiores

responsabilidades deles (JÄÄSKELÄINENA; SCHIELEB; AARIKKA-STENROOS, 2020).
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Para garantir um abastecimento e consumo contínuo, a organização deve conhecer

os fluxos de entradas e saídas de seus produtos, como também precisa desenvolver e

conservar uma rede consistente de fornecedores (LEITES; MATTA, 2020).

As organizações selecionam fornecedores devido à ausência de opção no começo

das suas atividades, pela necessidade de aperfeiçoar os serviços prestados por outros

parceiros, para conquistar qualidade mais elevada que cumpra com suas exigências ou para

expandir suas alternativas almejando mais produtividade (OJEDA; ALFONSO, 2021).

Um fornecedor pode ser analisado pelos seus atributos qualitativos, quando

envolve valores mensuráveis e quantificáveis, como prazo de entrega e preço e pelos seus

aspectos qualitativos, que não podem ser expressos por valores numéricos, como qualidade do

serviço pós-vendas e flexibilidade nas demandas não programadas (ORTIZ et al., 2018).

Os critérios para a escolha e avaliação de fornecedores, pelo âmbito tipicamente

comercial, estão relacionados com os menores custos atrelados a aquisição (BOMFIM;

CALLADO, 2019).

As empresas devem adotar estratégicas que minimizem seus custos para

conquistar um futuro favorável, porém adaptando conforme suas necessidades, experiências,

tamanho, segmento de mercado e capacidade física (ANSELMO; SOUSA JUNIOR, 2021).

Uma boa seleção de fornecedor é fruto de uma análise detalhada de critérios

padronizados, portanto precisando averiguar se o fornecedor tem disposição e capacidade para

atender em qualidade, preço e prazo quando for requisitado (BASTOS; SERVARE JUNIOR,

2021).

Os critérios de escolha de fornecedor estão continuamente mais abrangentes com

a incorporação de questões ambientais, políticas, sociais e a satisfação do cliente

(TAHERDOOST; BRARD, 2019). Consequentemente outros fatores são contemplados como

a capacidade produtiva, a gestão, o atendimento ao cliente, a segurança, a reputação e a

flexibilidade (CALDERÓN; GÓMEZ; LÓPEZ, 2019).

O comprador também precisa considerar a condição de pagamento, o tipo de frete,

a assistência técnica, as garantias e os treinamentos vinculados as aquisições (DIAS; COSTA,

2012). E, também, poderá observar a experiência do fornecedor, a localização, a organização,

o atendimento e os acordos publicitários (PACHECO; PUPO; PARRA, 2019).

Em sua rotina, os compradores se deparam com atrasos de entrega, produtos

divergentes ao pedido, qualidades inapropriadas e formas de pagamentos incoerentes com os

parâmetros da sua organização, concluindo que selecionar bons fornecedores é um processo

desafiador (BARBOSA; CAFFÉ FILHO, 2019). Afinal, não se pode ser dependente de um
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fornecedor apenas por ter sido a melhor alternativa em um determinado momento, mas é

fundamental averiguar seu histórico e projetar situações futuras, de modo a ter justificativas

claras para substituições periódicas (OSORIO; GARCÍA; MANOTAS, 2018).

Dessa forma, por meio de ações positivas contínuas que buscam atender às

expectativas definidas pelas partes se desenvolve e fortalece a confiança na relação com os

fornecedores (SANTOS et al., 2022). Especialmente porque o sucesso será proveniente do

alinhamento com os parceiros aos objetivos estratégicos, de modo que a junção de forças

resultará na agregação de valor ao cliente e potencializará a competitividade (SOLIANI et al.,

2021).

O relacionamento entre comprador e fornecedor pode ser uma cooperação, quando

a relação é constante, solidária e almejando benefícios mútuos ou ser apenas transacional,

quando apresenta baixo nível de comprometimento e interdependência, sendo que os esforços

são para benefícios próprios (CARDOSO et al., 2020).

O alcance do sucesso está vinculado com uma boa gestão da relação com os

fornecedores, visto que quando um fornecedor acredita que a troca relacional se estenderá

para o futuro ele se compromete e mantém esforços para sustentá-la (KOMORA; KAVALE,

2020).

Com o crescimento da empresa no seu mercado de atuação consequentemente

ocorre um aumento na sua lista de fornecedores, gerando negociações diferentes conforme o

relacionamento que se tem com eles (XAVIER, 2020). Assim, existirá fornecedores que são

desenvolvidos para satisfazer uma necessidade específica de uma empresa, enquanto outros

são corriqueiros e estão presentes em diferentes demandas (GÓMEZ; TABARES-URREA;

RAMÍREZ-FLÓREZ, 2020).

Para auxiliar na seleção de estratégias de compras a empresa pode adotar o

modelo de compras de Kraljic (BUENO, 2019).

Na matriz de Kraljic se segmenta um produto e serviço por meio da análise do

custo e do risco (LIMA; SANTOS; COUTINHO, 2021). Assim, o portfólio de compras pode

ser dividido por não críticos, alavancagem, estratégicos e gargalo (PONTES; MUSETTI,

2023).

Na Figura 2, os fornecedores não críticos representam impacto financeiro e risco

reduzido, enquanto estratégicos ambos são elevados; já no gargalo se tem baixo impacto mais

alto risco, sendo na alavancagem o inverso (SIMCHI-LEVI; KAMINSKY; SIMCHI-LEVI,

2010).
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Figura 2 – Matriz de suprimento de Kraljic

Fonte: Simchi-Levi; Kaminsky; Simchi-Levi (2010)

Com isso, dependendo da classificação, se norteará uma abordagem diferenciada

com relação aos fornecedores, como intuito de minimizar riscos e custos (GRANT, 2013).

Quando um fornecedor não atende os critérios técnicos, o prazo de entrega e a

quantidades que foram requisitadas, significa que esse impacto irá recair nos clientes da

empresa contratante, trazendo inconvenientes que influenciará no nível de satisfação deles

(ÁVILA et al., 2021). Com isso, após a escolha de um fornecedor é necessário acompanhar o

seu desempenho, com a intenção de verificar se o atendimento está sendo satisfatório, mas

também se sua parceria é cooperativa no decorrer do processo (CAMPELO FILHO;

BARBOSA, 2018).

Uma parceria formada com os fornecedores não é sinônimo de satisfação dos

clientes, exigindo que sejam inseridas atividades que movam a organização para conquistar

seus objetivos, especialmente usufruindo de controle e gestão de seus fornecedores e

compradores (PACHECO; PUPO; PARRA, 2019).

2.4 Indicador OTIF

O mercado está altamente competitivo e para se adaptá-lo as empresas precisam

gerir seus recursos para estarem qualificadas (SENEN; CAMPOS, 2019). E quem atinge

desempenho eficiente de entrega, realizando em tempo hábil e integralmente, apresentará

maior probabilidade de sobreviver no mercado (MADHWAL et al., 2022).

O OTIF é uma sigla proveniente do inglês On Time In Full, que expressa “no

tempo determinado e completo” (AMATO NETO, 2014, p. 123), sendo o On Time, a

representação da pontualidade e o In Full, a assertividade (LUZ; AGUIAR; SCHINOFF,
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2019, p. 43). Assim, o On Time monitora se a entrega aconteceu no prazo e no local exato

(MAIA, 2018) e o In Full se a entrega foi completa, com a quantidade e a qualidade atendida

conforme exigências (BRAGA et al, 2023). Em resumo, ele avalia se uma entrega foi

completa, no prazo e sem falhas (PRIM; FREITAS, 2020).

O pedido ser atendido completamente pode ser considerado uma condição

decisória em comparação com o preço (SIMÕES; MOURA; OKANO, 2019). E, a entrega

pontual e completa é mensurada pelo indicador OTIF e representa um dos principais objetivos

estratégicos da maioria das gestões organizacionais (DARE; AUBYN; BOUMGARD, 2019).

Outra nomenclatura para o OTIF é o pedido perfeito (CORRÊA, 2019).

Como o OTIF representa a entrega perfeita, revela se o atendimento dos requisitos

do cliente foi cumprido, demonstrando se a entrega foi realizada no prazo, na quantidade

solicitada e sem problemas de qualidade (MAZZARONE; BRITO, 2020). Portanto, é um

indicador de observações que defini parâmetros para cultivar um atendimento compatível aos

anseios dos clientes (POZO; SOARES; AKABANE, 2020).

Na Figura 3, todos os atendimentos dos requisitos vinculados aos produtos, como

pontualidade, qualidade e quantidade têm o objetivo de conquistar a satisfação do cliente

(DONOFRE; PIRATELLI; PACHECO, 2019).

Figura 3 – Esquema da satisfação do cliente pelo OTIF

Fonte: Donofre; Piratelli; Pacheco (2019)

Por meio do indicador consegue apurar o desempenho das atividades logísticas

pela visão do cliente, por acompanhar o cumprimento do prazo, da quantidade e observando

se a finalização do processo foi sem defeitos (IKENAGA; ALLIPRANDINI, 2020). Dessa

forma, segundo o indicador OTIF, um pedido foi concluído perfeitamente quando não teve
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registro de atraso, nem histórico de danificação e não foi identificado nenhum item pendente

de entrega (BOROWSKA, 2020).

A fonte de dados para calcular o OTIF pode ser oriundo da própria companhia

como pelos fornecedores terceirizados (SCHOENHERR et al., 2023). E, o resultado é

observado de forma percentual sobre os pedidos entregues completamente e no devido prazo

com a totalidade de pedidos que foram solicitados (CORRÊA, 2019).

Além disso, no cálculo, se considera um (1) quando o pedido foi atendido

perfeitamente, enquanto utilizará zero (0) para representar os pedidos que tiveram problemas

na entrega (MAZZARONE; BRITO, 2020). Portanto, um (1) é quando obteve êxito no

processo e o zero (0) quando ocorreu o descumprimento do acordo (BRAGA et al., 2023).

Existem duas formas de calcular o OTIF (MARTINS; LAUGENI, 2012):

a) OTIF é igual à quantidade de pedidos que foram totalmente atendidos

divididos pelo total de pedidos do período (1); ou,

b) OTIF é igual ao On Time (OT) multiplicado pelo In Full (IF) (4), sendo que o

OT é igual aos números de pedidos que foram entregues no prazo divididos

pelo total de pedidos do período (2), enquanto o IF é igual aos números de

pedidos que foram entregues toda a quantidade dividida pelo total de pedidos

do período (3).

Segue abaixo as fórmulas.

ᵄ�ᵄ�ᵃ�ᵃ� = 
    

                     

       
(1)

ᵄ�ᵄ� = 
        

                           

          
(2)

ᵃ�ᵃ� = 
       

                          

        
(3)

ᵄ�ᵄ�ᵃ�ᵃ� = 
                     

(4)

Assim, entre as combinações viáveis de On Time e In Full apenas se os dois

obtiverem resultado igual a um (1) resultará em um OTIF igual a um (1) (MORALES, 2021).

Com o indicador OTIF uma empresa conseguirá fiscalizar seus pedidos com o

objetivo de visualizar se a entrega foi concluída na data, no horário, no local e em
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conformidade, como também validar se a quantidade e as condições físicas estão em perfeito

estado (MIQUILIM, 2023).

Além disso, o indicador pode ser usufruído para avaliar a entrega aos clientes ou o

recebimento dos fornecedores, sendo que ambos observam o atendimento no prazo de entrega

e a integridade da mercadoria (SOROKA; RAMJAUN; COVERDALE, 2021).

O indicador monitora os riscos de entrega do fornecedor, sendo os problemas com

os prazos de entrega assim como os riscos logísticos, que são os problemas no transporte e

armazenagem de produtos (SCHOENHERR et al., 2023).

Por meio dele se mensura o quanto que um fornecedor honra com suas promessas

sobre o prazo de entrega e que foram até formalizadas por vias contratuais (ADHISTI;

RAHADI, 2022). Todavia, como a entrega é acordada com o fornecedor e o cliente, assim

pode ser definido um limite de tolerância entre as partes (ASFAW, 2019).

A organização precisa concentrar esforços nos indicadores que mensuram a

vitalidade de sua operação, portanto devem ser apurados periodicamente, comparando sua

evolução e evitando calculá-los manualmente, para reduzir tempos e distorções nos cálculos

(GRANADOS, 2019). E, para o OTIF, para referência métrica é considerado o percentual

superior de 95%, especialmente para armazém de nível mundial (AQUIJE et al., 2020).

Entre os cuidados que se deve ter na implementação do OTIF é determinar o

período da medição e estabelecer as informações que serão usufruídas no cálculo

(MAZZARONE; BRITO, 2020). Outra cautela é a necessidade de alinhar a meta do indicador

para evitar descumprimentos dos requisitos, de modo que o fornecedor não se norteei por uma

data e a empresa veja outro período, originando cenários de entregas diferentes (SOROKA;

RAMJAUN; COVERDALE, 2021).

Com o baixo desempenho do OTIF a empresa precisa avaliar as principais causas

que estão impactando o indicador para poder priorizá-las e agir em planos de ações para

corrigi-los (SCHWEITZER; PEREIRA; LEITE, 2018). Para alcançar a excelência do OTIF se

precisa atender conjuntamente a pontualidade (On Time) e a conformidade (In Full), senão o

resultado do indicador será igual a zero, portanto representa um indicador rigoroso, que

penaliza todos os demais requisitos se apenas um único estiver inconforme (DONOFRE;

PIRATELLI; PACHECO, 2019).

De forma qualitativa, o OTIF não analisa apenas o prazo de entrega dos pedidos,

mas também a confiabilidade, justamente por acompanhar o cumprimento das exigências dos

clientes, a finalização de uma entrega completa e com qualidade (CARLI, 2023).
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O OTIF auxilia na identificação das causas raízes das irregularidades, pois ao

refletir os motivos da falha do indicador, poderá observar que foram provenientes de

problemas do fornecedor (envio com atraso, parcial ou errada), do cliente (repasse de

informações erradas ou alterações do acordo) ou internas (erro no registro do pedido, na

fabricação e falta de estoque) (VELASCO, 2018). Afinal, o seu objetivo é identificar, medir e

auxiliar em melhorias sobre o serviço prestado pela empresa focando ao cliente

(SCHWEITZER; PEREIRA; LEITE, 2018).

A tendência do acompanhamento do indicador OTIF é potencializar o controle

dos estoques, aumentar a confiabilidade com os fornecedores e ampliar a disponibilidade de

matérias-primas, para que neutralize os riscos com parada produtiva por ausência de insumos

(ROCHA; JACINTHO; SANTOS, 2017). E, com a boa performance do indicador se pode

conquistar um aperfeiçoamento do ambiente de trabalho, pois terá uma redução do

reprocessamento e da sobrecarga operacional (AQUIJE et al., 2020).

2.5 Estudos empíricos

Para complementar essa pesquisa é apresentando uma breve exposição sobre

estudos que usufruíram do indicador OTIF em suas análises.

Braga et al. (2023) evidenciou que existe um conhecimento geral reduzido sobre a

importância no atingindo da meta do OTIF entre os funcionários e as áreas em uma indústria

nacional produtora de tubos de aço.

Bellagamba, Ferreira e Mello (2022), revelou em sua pesquisa em uma indústria

nacional do setor de embalagens de papel que no período da pandemia o indicador atingiu

somente 41%, sendo almejado 72%, pois houve dificuldades na contratação de motoristas

autônomos, devido serem da faixa etária do grupo de risco da COVID-19.

Custódio et al. (2022) apresentou em sua pesquisa em uma indústria nacional de

bens de consumo do setor de cosméticos e limpeza que o OTIF foi de 92%, determinando

como uma força da análise SWOT, por transmitir confiabilidade aos clientes.

Terres et al. (2021) propôs como alternativa para potencializar o indicador OTIF a

confecção de um contrato e o desenvolvimento de um processo de reuniões de alinhamento,

construir um cronograma e um documento de padronização, confeccionar um plano para uso

do MRP e treinamentos, desenvolver um plano de recompensas e pesquisa de clima

organizacional, em uma empresa sueca em fabricação e montagem de eletrodoméstico e

eletroportáteis.
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Monteiro e Almeida (2021) demonstrou que após inserir o Trello na gestão, o

OTIF saiu de 77% para 100% no atendimento do prazo com os clientes, pois os funcionários

de uma microempresa nacional no setor gráfico tinham conhecimento exato sobre o tempo de

produção.

Campos (2020) revelou que a principal variável que impacta negativamente o

OTIF é o On Time, devido aos altos volumes de vendas que são superiores a capacidade de

distribuição, interferindo de maneira direta a indústria multinacional de produtos alimentícios.

Mazzarone e Brito (2020) enfatizou que usufruindo de ferramentas de análise de

resultado, como o OTIF, incentiva um projeto controlado sobre os riscos e as performances de

fornecedores em uma empresa do comércio varejista

Donofre, Piratelli e Pacheco (2019) mostrou que o volume de caixas é o requisito

que mais impacta o indicador OTIF em uma agroindústria nacional produtora de suco de

laranja, representando que 80% dos resultados não foram atendidos.

Maia (2018) observou que o OTIF resultou em 67% em uma distribuidora de

produtos elétricos, evidenciando que a ausência de qualidade é oriunda do atraso nas entregas

e coletas dos pedidos, reduzindo o nível de serviço.

Rocha, Jacintho e Santos (2017) identificou que houve um aumento médio de

47% na confiabilidade das entregas em uma multinacional americana de produtos alimentícios

e bebidas após a incorporação do indicador OTIF.

Dessa forma, os estudos empíricos evidenciam que o indicador OTIF é aplicado

em diferentes segmentos do mercado e absorvendo empresas de diferentes portes. E, que no

decorrer nos anos é um tema que continuamente é envolvido nas pesquisas como uma

ferramenta de análise sobre o prazo de entrega de mercadorias.
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3 METODOLOGIA

O método científico é compreendido como uma sequência de ações para atingir

um conhecimento fundamentado (GIL, 2019). E, por meio de métodos científicos vão se

formando caminhos para serem trilhados que possibilitará identificar erros como ajudar a

tomar decisões (MARCONI; LAKATOS, 2021). Logo, neste capítulo é apresentado os

procedimentos metodológicos.

3.1 Caracterização da pesquisa

Para essa pesquisa, quanto à sua finalidade é definida como descritiva, devido ter

como objetivo compreender as características de um fenômeno ou entender a conexão entre

variáveis (GIL, 2019). Já sobre a abordagem dos dados é considerada como método misto,

pois ocorre a coleta e verificação de dados quantitativos e qualitativos para obter uma

compreensão maior sobre o fenômeno da pesquisa (SAMPIERI; COLLADO; LUCIO, 2013).

Além disso, quanto ao procedimento técnico é admitida como método

monográfico ou estudo de caso, tendo como vantagem examinar contextos reais em que seus

limites não estão devidamente estabelecidos (GIL, 2019). E, para o tipo de amostragem é

caracterizado como amostra não probabilística por conveniência, visto que o critério utilizado

para a seleção da amostra é porque o pesquisador terá facilidade de acesso as informações

(SAMPIERI; COLLADO; LUCIO, 2013).

A pesquisa também é longitudinal, pois “o interesse do pesquisador é analisar

mudanças que ocorrem ao longo do tempo em determinadas categorias” (SAMPIERI;

COLLADO; LUCIO, 2013, p. 177).

3.2 Instrumentos de coleta

Os instrumentos de coleta utilizados nessa pesquisa foram o levantamento de

dados documentais de registros institucionais e a entrevista semiestruturada.

O levantamento de dados documentais de registros institucionais são análises em

dados já existentes, oriundos dos registros documentais das atividades operacionais das

empresas e que não precisa aplicar em pessoas (GIL, 2019).

E, “a entrevista é um encontro entre duas pessoas, a fim de que uma delas,

mediante conversação, obtenha informações a respeito de determinado assunto” (MARCONI;
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LAKATOS, 2021, p. 225), sendo que a entrevista semiestruturada se apresentam um roteiro

sobre o tema, mas com flexibilidade para complementar com outras perguntas, buscando

informações adicionais (SAMPIERI; COLLADO; LUCIO, 2013).

3.3 Coleta de dados

O indicador OTIF, conforme fundamentação teórica, utiliza um cálculo

matemático para observar se os itens de um pedido de compras foram entregues na data e na

quantidade acordada. Dessa forma, foi observado os resultados desse indicador no período de

01/01/2022 a 25/11/2023, considerando todos os fornecedores da categoria de compras

estudada para constar se eles atendiam em pontualidade e conformidade de entrega.

A categoria de compras analisada é nomeada pela empresa como compras de

peças industriais de fornecedores exclusivos, sendo restrito a análise na filial localizada em

Cabo de Santo Agostinho/PE.

A empresa estudada tem filiais no Norte e no Nordeste do Brasil, contudo para

essa pesquisa foi fornecido somente os dados de uma única filial, sendo que ela foi

administrada por dois profissionais com o cargo de comprador e que apoiaram com as

informações desta pesquisa.

O primeiro comprador mora em Pernambuco, mas não está trabalhando na

empresa e o segundo mora em Manaus, sendo atualmente o responsável pela gestão dessa

unidade. Dessa forma, contribuindo para se ter duas visões sobre o processo da filial

analisada. Outro ponto é que ambos manifestaram disponibilidade para conversar sobre o

tema, justificando a amostra por conveniência.

A empresa disponibilizou uma base histórica de pedidos da filial que foram

finalizados em 01/01/2023 a 25/11/2023, em arquivo em planilha do Microsoft Excel,

extraído do software de gestão empresarial Systemanalysis Programmentwicklung (SAP),

apresentando principalmente os seguintes dados: número do pedido, nome fantasia do

fornecedor, data estimada de entrega, data do lançamento da nota fiscal, quantidade do item

pedido, quantidade do item recebida.

A entrevista foi realizada com os dois compradores da categoria que

compartilharam suas experiências sobre o indicador OTIF. Como ambos não moram no

estado do pesquisador a entrevista aconteceu online pelo software Microsoft Teams, em

25/11/2023, com duração de uma hora para cada entrevistado.
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Como a entrevista foi semiestruturada, obrigatoriamente conteve dez perguntas

preestabelecida. Assim, as perguntas buscavam entender a rotina do comprador, o estilo da

categoria de compras, o perfil dos fornecedores, os desafios e os gargalos atrelados a gestão

do indicador OTIF.

Com posse das informações coletada nas entrevistas foi construído um Diagrama

de Ishikawa, identificando as principais causas vinculada ao atraso de entrega dos

fornecedores da categoria de compras em estudo.

3.4 Tratamento de dados

Com a base histórica de pedidos da filial foi acrescido mais três colunas aplicando

uma fórmula do Microsoft Excel, de modo a atender o cálculo matemático do indicador OTIF:

a) On Time: utilizou uma fórmula lógica comparando se a data de lançamento da

Movement In Goods Out (MIGO) foi maior a data de remessa, sendo que no

caso verdadeiro retornou um (1) e em negativo foi zero (0).

b) In Full: utilizou uma fórmula lógica comparando se a quantidade do item

pedido foi igual a quantidade do item recebida, sendo que em caso verdadeiro

retornou um (1) e em negativo foi zero (0).

c) OTIF: multiplicou a célula do On Time com a célula do In Full.

A data de lançamento da MIGO representa o registro sistêmico da empresa de

quando o material chegou na filial e a data da remessa é a data acordada na negociação.

Dessa forma, se tornou viável a geração de uma planilha dinâmica, segmentando

por fornecedor e por período. Assim, foi realizado um Diagrama de Pareto para identificar os

seis principais fornecedores que impactaram negativamente o indicador OTIF. Para isso,

classificou de forma decrescente os fornecedores de modo a visualizar os que apresentavam a

maior quantidade de linhas de pedidos com OTIF igual a zero.

Na amostra fornecida também foi inserido uma coluna e aplicado uma fórmula

para verificar a diferença entre os dias da data estimada de entrega com a data do lançamento

da nota fiscal. Após isso, vou feito uma classificação decrescente para identificar os itens dos

pedidos que apresentaram o maior atraso de entregue no período analisado.

Na entrevista houve a autorização da gravação, permitindo ao pesquisador escutar

novamente as informações transmitidas pelos compradores. Com isso, foi realizado um

resumo da entrevista, destacando os principais gargalos, os posicionamentos semelhantes e

divergentes das informações.
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O Diagrama de Ishikawa é reflexo das informações extraídas pelos dois

compradores, agrupando em um único arquivo para ter uma visão geral sobre as causas

exposta por ambos.
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4 ANÁLISE DOS RESULTADOS

Neste capítulo será abordado um breve resumo da empresa estudada, mas sua

identidade será preservada de modo que alguns dados não poderão ser comentados. Além

disso, será apresentado os resultados do indicador OTIF e os principais gargalos identificados.

A análise propõe descrever os resultados sobre a pontualidade e a conformidade

apresentados pelo indicador sob a ótica da área de compras.

4.1 Apresentação da empresa

A organização em estudo é uma empresa brasileira, do tipo privada, do ramo de

atividade da indústria de bens de consumo, com filiais especialmente nas regiões Norte e

Nordeste, mas também em Mato Grosso e parte de Goiás e Tocantins, apresentando em sua

composição 13 fábricas, 44 centros de distribuição e cerca de 15 mil funcionários.

Tem como responsabilidade a fabricação, o engarrafamento e a distribuição de

bebidas e seu portfólio é segmentado entre refrigerantes, sucos, chás, águas, lácteos, bebidas à

base vegetal, energéticos, hidrotônicos e isotônicos e cervejas.

O seu modelo de negócio é identificado como business-to-business, destacando

clientes de diferentes tamanhos, como mercearias, lanchonetes, postos de gasolinas, bares,

restaurantes, farmácias, mercadinhos e supermercados, totalizando o atendimento de

aproximadamente 400 mil pontos de venda.

A categoria de compras deste estudo de caso é responsável pela aquisição das

peças das máquinas industriais e da contratação de serviços de fornecedores denominados

como exclusivos. Assim, essa exclusividade ocorre devido os fornecedores serem os

fabricantes dos equipamentos e alguns deles apresentarem um contrato nacional.

Os únicos requisitantes atendidos pela categoria de compras são da área de PCM

(Planejamento e Controle de Manutenção), composto por um grupo de técnicos especializados

de cada unidade fabril e a filial analisada está localizada em Cabo de Santo Agostinho/PE.

Com isso, as demandas são oriundas das manutenções corretivas e preventivas.

As ações corretivas são frutos dos acompanhamentos diários sobre o

funcionamento das máquinas e podendo registrar solicitações de aquisições de urgências ou

pontuais. Enquanto as preventivas são resultantes de um planejamento anual, representando as

substituições de inúmeras peças que compõem o equipamento, podendo gerar pedidos com
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mais de 100 linhas e exige um cronograma de parada da linha produtiva para essa

manutenção.

4.2 Análise dos resultados gerais do indicador OTIF

A análise do indicador presente neste estudo foi oriunda de uma base de dados

extraído do software de gestão empresarial SAP, em que levou em consideração os itens dos

pedidos com notas fiscais lançadas entre 1 de janeiro de 2022 a 25 de novembro de 2023 de

todos os fornecedores da categoria de compras.

Na entrevista foi evidenciado que a empresa considera para o cálculo do On Time

a data de remessa e a data de lançamento da MIGO. Logo, esses dados estão destacados na

Figura 4 de um pedido de compras extraído do sistema.

Figura 4 – Visão da tela de um pedido de compras no sistema

Fonte: Adaptado dos dados internos da empresa em estudo (2023)

A data de remessa é um campo disponível ao gerar o pedido no sistema, sendo

inserido manualmente pelo comprador, conforme a previsão de entrega da demanda. Em

geral, o comprador considera a data que está inserindo o pedido somando com a quantidade

de dias que o fornecedor estabeleceu para entrega. E, o pedido de compras em formato PDF,

enviado via e-mail para o fornecedor, destaca essa informação como a representação da data

almejada de entrega.

A data de lançamento da MIGO representa o dia que foi registrado no sistema o

lançamento de uma nota fiscal pela transação MIGO. Nessa transação se oficializa a entrada
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de uma nota fiscal, geralmente feito pelo requisitante ou responsáveis da área de

almoxarifado, validando o recebimento de uma demanda.

Outro ponto destacado na entrevista é que a maioria dos fretes das demandas da

categoria são Free On Board (FOB), ou seja, a responsabilidade do acompanhamento do frete

é da empresa, por meio da contratação de transportadoras terceirizadas. Com isso, em geral, o

compromisso dos fornecedores é a partir do recebimento do pedido até a entrega da demanda

as transportadoras, através do alinhamento de uma data de coleta.

Na entrevista foi destacado que a empresa considera a quantidade do item de cada

pedido para o In Full, ou seja, o comprador observa se para cada linha do pedido foi entregue

total ou parcialmente. Assim, ainda complementou que não é utilizado o pedido completo

como base de análise, porque em uma única solicitação de compra é inserindo uma lista de

peças que apresentam tempos de entregas diferentes.

Na Figura 5, o OTIF em 2022 para filial de Cabo de Santo Agostinho/PE da

categoria de compras em estudo apresentou o resultado de 43%, ou seja, os fornecedores

atenderam em pontualidade e em conformidade apenas 43 de cada 100 linhas de pedidos.

Dessa forma, se pode constatar que o apurado está inferior a métrica padrão destacada por

Aquije et al. (2020) no referencial teórico de 95%.

Com essa visão geral se denota que o OTIF foi o reflexo do On Time,

apresentando o mesmo resultado percentual, enquanto o In Full atingiu o percentual de 100%.

Dessa forma, é possível verificar que todas as demandas do período analisado foram

entregues, porém a maioria com atraso de entrega. Portanto, nesse cenário, se pode avaliar o

que existe êxito no indicador In Full, mas com o descumprimento na negociação sobre On

Time, conforme resultados do estudo de Braga et al. (2023).

Figura 5 – Resultado geral do indicador OTIF em 2022

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

Na figura 6, o período contempla as entregas até 25/11/2023, portanto a visão

contempla onze meses e 25 dias de um ano. Com isso, é verificado que o indicador
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demonstrou uma queda dos resultados, totalizando 34%, ou seja, os fornecedores atenderam

em pontualidade e em conformidade apenas 34 de cada 100 linhas de pedidos.

Além disso, outro requisito observado é que nesse período o In Full está

apresentando 1% de desconformidade sobre o que foi negociado entre as partes. Contudo, o

On Time continua sendo o que mais impacta o OTIF, apesar de ser apenas um requisito ele

penaliza todo o indicador.

Todavia o OTIF não contempla todo o ano de 2023, mas já se revela uma

diferença de 9% de um período para o outro. Dessa forma, os resultados estão demonstrando

uma fraqueza no atendimento de entrega dos fornecedores, pois uma força da análise SWOT é

apresentar bons níveis de confiabilidade aos clientes por meio do atendimento aos acordos

negociais, sendo divergente aos resultados do estudo de Custódio et al. (2022).

Figura 6 – Resultado geral do indicador OTIF em 2023

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

No Gráfico 1, o histórico do indicador OTIF mensalmente, deste janeiro de 2022

até novembro de 2023, revela uma variação constante no decorrer do período.

Gráfico 1 – Resultados mensais do indicador OTIF

Fonte: Elaborado pela autora (2023)
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No primeiro semestre dos anos, é percebido que entre março e junho ocorre uma

redução mensal. E, no segundo semestre ocorre um aumento no resultado do indicador, porém

em 2023 está demonstrando uma diminuição já em outubro.

Na entrevista, os compradores informaram que o primeiro semestre é marcado

pelo planejamento preventivo das máquinas. Dessa forma, existe um volume alto de pedidos

que estão sendo inseridos no sistema, justamente para serem entregues ainda no primeiro

semestre e no decorrer do segundo semestre.

Com isso, o acompanhamento dos pedidos se torna muito reduzido, pois o

objetivo é fechar as solicitações para repassar aos fornecedores essas demandas,

principalmente porque os requisitantes pressionam pelos pedidos emitidos para poder cobrar

aos fornecedores os prazos de entrega e alinhar com o cronograma da parada produtiva da

manutenção preventiva. Assim, o volume é o principal requisito que impactou o indicador

OTIF assemelhando com os resultados dos estudos de Donofre, Piratelli e Pacheco (2019).

Outro ponto de atenção é que os fornecedores estão localizados em diferentes

regiões e apesar da maioria ter filial fabril em São Paulo, foi informado na entrevista que eles

importam peças do exterior, especialmente da Alemanha.

Além disso, o atual comprador informou que em junho de 2023 houve a saída do

comprador pleno, do comprador júnior e do coordenador de compras. Assim, a Figura 7

mostra o cenário atual da estrutura hierárquica da categoria.

Figura 7 – Estrutura hierárquica da categoria de compras estudada

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

Com esse impacto, ocorreram alinhamentos de processos com a gerência.

Contudo, a área ainda continua incompleta, pois aguarda a entrada do novo comprador pleno

e do coordenador. De forma direta gerou uma sobrecarga de atividades no analista de compras
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plenos, que argumentou que precisou priorizar as criações dos pedidos do que realizar

acompanhamento de entrega.

Na pesquisa de Rocha, Jacintho e Santos (2017) se identificou aumento médio de

47% na confiabilidade das entregas com a gestão do OTIF, porém a categoria de compras

deste presente estudo está transmitindo dificuldades na administração desse indicador, visto

que de um ano para outro registrou foi uma queda de 9% do indicador.

O OTIF representa uma análise quantitativa, porém os impactos são qualitativos,

principalmente transmitindo que o nível de confiabilidade entre o que está sendo negociado

sobre o que está sendo cumprido está baixo, conforme salienta Carli (2023).

4.3 Análise da pontualidade sob o indicador OTIF (On Time)

A pontualidade na análise do indicador é por meio do On Time, sendo detectado

que esse requisito é o que mais impacta de maneira negativa o OTIF.

Gráfico 2 – Resultados mensais do On Time

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

Ao comparar o Gráfico 1 com o Gráfico 2 se observa uma grande semelhança,

apresentando resultados iguais ou muito aproximados, como também o mesmo

comportamento gráfico no primeiro e no segundo semestre dos anos. Para o estudo de Maia

(2018) o que prejudicou a qualidade no serviço foi o atraso de entrega e esse cenário também

é observado nesse estudo, revelando que os fornecedores estão reduzindo a qualidade do

serviço prestado.
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Gráfico 3 – Média do prazo de entrega do On Time

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

No Gráfico 3, no decorrer do período analisado, a média de entrega quando o

indicador On Time é um (1) é de 20 dias corridos. Enquanto a média de entrega quando o

indicador é zero (0) é de 53 dias corridos.

Dessa forma, o atendimento antecipado médio é de 20 dias e raramente esse prazo

aumenta. Contudo, o atraso é muito superior, sendo em média de 53 dias, representando uma

demora da entrega de quase dois meses além do prazo que foi negociado. E, o cenário se torna

mais pessimista, pois existe uma oscilação nos meses, registrando atrasos de mais de 70 dias.

Gráfico 4 – Total de linhas de pedidos entregues mensais pela divisão do On Time

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

No Gráfico 4, o impacto do indicador é proveniente do alto volume de itens com

registro no atraso na entrega. O período analisado contém 3.651 linhas de pedidos, sendo que

2.260 linhas foram entregues com atraso. E, entre maio e julho de 2023 houve um

crescimento no recebimento de entrega, com mais de 220 linhas por mês atrasadas.
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Assim como os estudos de Campos (2020) se verifica que On Time é a principal

variável que prejudica o indicador negativamente, especialmente pela questão da volumetria

da demanda.

4.4 Análise da conformidade sob o indicador OTIF (In Full)

A conformidade é analisada pelo In Full e no decorrer dos anos está atingindo

resultados excelentes, pois em muitos meses o percentual é 100%, conforme o Gráfico 5.

Gráfico 5 – Resultados mensais do In Full

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

No período em estudo, somente na filial de Cabo de Santo Agostinho/PE, foi

recebido 110.950 unidades de peças, sendo que somente 163 unidades foram entregues

parcialmente.

Gráfico 6 – Total de quantidades de peças recebidas mensais pela divisão do In Full

Fonte: Elaborado pela autora (2023)
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No Gráfico 6, apesar do volume alto, os fornecedores conseguem entregar

praticamente todas as peças. Além disso, no primeiro semestre de 2022 se recebeu 18.416

unidades para 27.657 do segundo semestre. Contudo, em 2023 o cenário se inverteu, pois de

janeiro a junho se registrou 49.172 unidades.

Por meio da entrevista, se comentou que os volumes altos eram provenientes do

recebimento de peças para manutenção preventiva. Assim, quanto mais breve recebem as

peças nas fábricas, mais transparente se torna a precisão da data para a parada produtiva.

Para Borowska (2020) o pedido perfeito não tem atraso na entrega, nem histórico

de danificação e não teve nenhum item pendente de entrega. Assim, para atingir essa

perfeição, a categoria de compras precisa gastar esforços para potencializar o prazo de

entrega, visto que a quantidade é um atributo que está aparentemente controlado.

4.5 Análise dos resultados do indicador OTIF dos principais fornecedores

Com o Diagrama de Pareto foi possível identificar os seis principais fornecedores

que apresentaram maior quantidades de linhas de pedidos com o resultado igual a zero,

evidenciados na Tabela 1 essa ordem. Contudo, para preservar a identidade deles foram

ocultados seus nomes.

Tabela 1 – Pareto dos seis principais fornecedores com o OTIF igual a zero

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

O primeiro lugar é o fornecedor A, sendo que no ano de 2022 apresentou um

OTIF de 21% e em 2023 de 40%. Com essa evolução, em 2023 ele passou a ocupar a décima

posição. E, é possível notar que o On Time é o que mais impacta o indicador, conforme a

Figura 8.
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Figura 8 – Resultado geral do indicador OTIF do fornecedor A

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

O segundo lugar é o fornecedor B, sendo que tanto em 2022 como em 2023

apresentou um On Time de 0%. E, consequentemente, resultando um OTIF também de 0%.

Mas, devido o volume de itens, ficou em quinto lugar em 2023. Assim, esse fornecedor se

destaca em não conseguir entregar no prazo acordado os itens dos pedidos, de acordo com a

Figura 9.

Figura 9 – Resultado geral do indicador OTIF do fornecedor B

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

O terceiro lugar é o fornecedor C, com OTIF de 18% em 2022 e 36% em 2023,

sendo que o On Time é o que mais impacta o indicador. Na entrevista foi comentado que ele

apresenta a maioria das peças importadas, com prazo médio de mais de 90 dias para serem

entregues, mas que na realidade ultrapassa esse valor. Além disso, em 2023, ele ficou em

segundo lugar no impacto ao indicador OTIF, conforme Figura 10.
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Figura 10 – Resultado geral do indicador OTIF do fornecedor C

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

O fornecedor D, tanto em 2022 como em 2023, permaneceu em quarto lugar,

sendo que em 2022 atingiu 52%, mas em 2023 reduziu para 40%, evidenciado na Figura 11.

Com isso, se evidencia que o fornecedor continua o mesmo perfil no decorrer dos meses

analisados. Além disso, que foi comentado na entrevista é que ele tem como característica a

sua modalidade de frete Cost, Insurance and Freight (CIF), ou seja, toda a responsabilidade

da entrega é dele. E, dependendo da demanda, é imputado na proposta um custo adicional por

esse frete, especialmente para o atendimento de entregas mais rápidas.

Figura 11 – Resultado geral do indicador OTIF do fornecedor D

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

O fornecedor E, que em 2022 ocupou o quinto lugar, mudou para o primeiro

lugar, saindo de 67% para 26% no resultado do indicador OTIF, sendo destacado na Figura

12. Com isso, o impacto foi no atraso da entrega de itens de pedidos de manutenções

preventivas.
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Assim, houve dois pedidos, que juntos totalizavam 229 linhas que estavam com

estimativa para o mês de março e foi entregue somente em junho. Como também aconteceu o

atraso de mais outros dois pedidos estimados para abril, que juntos equivaliam a 191 linhas,

mas foram entregues apenas em maio e junho. E, ressaltando, que esse fornecedor também

trabalha com peças importadas.

Figura 12 – Resultado geral do indicador OTIF do fornecedor E

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

O fornecedor F foi apresentado nessa análise devido a mudança de cenário de um

ano para o outro. Em 2022 ocupava apenas o sétimo lugar, com um OTIF de 80%, porém no

ano seguinte foi para a terceira posição, resultando em 48%, de acordo com a Figura 13. Esse

fornecedor tem como característica vender peças substitutas do fornecedor C, ou seja,

disponibiliza em seu portfólio peças com qualidade igual ou superior ao que é ofertado pelo

fornecedor C.

Na entrevista foi evidenciado que devido aos atrasos de entregas das peças

importadas, a área de compras com a área de PCM a nível corporativo implantou o projeto de

fornecedor substituto, que tem como objetivo aumentar as opções de fornecedores, para

atender as peças das máquinas e equipamentos em prazo e em qualidade.

Assim, o fornecedor F também provocou esse impacto devido no atraso da

entrega de itens de pedidos de manutenções preventivas, com estimativa para abril, mas a

entrega foi finalizada em junho.
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Figura 13 – Resultado geral do indicador OTIF do fornecedor F

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

Assim, observa que cada fornecedor tem um comportamento diferente e que pode

modificar de um ano para o outro, especialmente sendo influenciado pela quantidade de

aquisições.

4.6 Análise dos gargalos do processo vinculado ao indicador OTIF

Com os resultados do indicador OTIF, se contempla que o On Time é o requisito

que mais o impacta e para identificar suas causas foi feito um Diagrama de Ishikawa com as

informações fornecidas na entrevista e destacado na Figura 14.

Para a medida foi apresentado como causa as propostas com itens sob consultas e

com prazo de entrega subjetiva. Na maioria dos casos, as propostas já apresentam uma data

padrão, que muitas vezes, o comprador precisa confirmar para saber a real data para aquela

aquisição. Porém, os fornecedores continuam passando cenários superficiais e genéricos,

principalmente em listas de peças.

Além disso, os fornecedores exclusivos, especialmente para as peças importadas,

informam que o item é sob consulta, estimando um prazo de 90 dias. Porém, o cenário muda

quando é gerado o pedido de compras, ultrapassando essa previsão.

No meio ambiente foi apresentado a escassez no mercado dos itens eletrônicos.

Assim, a previsão de entrega entre a negociação e o realizado altera no decorrer do tempo,

devido à dificuldade de os fornecedores abastecerem seu próprio estoque. Com isso, eles

informam que somente conseguem passar uma previsão com posse do pedido de compras,

pois são itens que apresentam alto valor agregado.

Para a etapa do material foi descrito o prazo de entrega de importação alto como

causa para o atraso de entrega. Afinal, a maioria dos fornecedores exclusivos dependem das
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importações para fornecer nacionalmente, sendo que tem todo um processo aduaneiro para

oficializar que a peça está em estoque no Brasil. Assim, muitos deles solicitam que o

planejamento de peças para manutenções preventivas sejam com no mínimo de seis meses de

antecedência.

Na pesquisa de Terres et al. (2021) a construção de um cronograma foi uma

alternativa apresentada potencializar o indicador OTIF. Assim, essa ideia precisa ser

vinculada com as informações repassadas pelos fornecedores sobre o prazo alto de

importações.

Figura 14 – Diagrama de Ishikawa sobre o atraso de entrega

Fonte: Elaborado pela autora (2023)

No requisito máquinas foi contemplado o agendamento de entrega por e-mail

como causa do atraso de entrega. Para realizar a entrega, a transportadora precisa agendar

com a portaria uma data de entrega, porém essa solicitação é feita por e-mail. Assim, muitas

vezes, os fornecedores informaram que existe uma demora na confirmação do e-mail e

dependendo do cenário precisa envolver um comprador para intervir nesse processo. Com

isso, seria mais viável um sistema de consulta e de agendamento.

Na pesquisa de Monteiro e Almeida (2021) o OTIF atingiu 100% quando

implantou uma ferramenta de apoio na gestão, pois transmitiu maiores conhecimentos aos

funcionários. Assim, incentiva a concluir que a introdução de uma ferramenta de apoio mais

eficiente colabora com o crescimento positivo do indicador. Portanto, se o agendamento por
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e-mail está sendo apontado como uma causa é necessária uma análise para efetuar sua

substituição ou aperfeiçoamento.

Nos métodos, foi observado duas causas, o frete fracionado e a demora no

lançamento de nota fiscal. Como a maioria dos fretes da categoria é do tipo FOB, existi um

acordo comercial e contrato ativo com uma transportadora terceirizada, com a modalidade

rodoviária e fracionada para baratear os custos.

Contudo, a transportadora terceirizada utiliza uma carga unificada de base para

base, que nesse caso será de São Paulo para Pernambuco e depois segmenta em cargas

menores para enviar para a filial do Cabo de Santo Agostinho/PE. Dessa forma, por mais que

um item seja coletado imediatamente pela transportadora se terá o tempo de consolidação com

outras cargas para seguir o transporte.

Na pesquisa de Bellagamba, Ferreira e Mello (2022) se observou que a mão de

obra das transportadoras pode ser um fator que impacta o indicador de compras, pois devido

dificuldades na contratação de motoristas, o indicador atingiu somente 41%. Com isso,

justificando a apresentação desse critério nas causas por ter a possibilidade de impactar

diretamente os resultados.

Um ponto destacado na entrevista foi a demora no lançamento de nota fiscal.

Afinal, toda peça somente será recebida vinculada com uma nota fiscal. Contudo, esse

lançamento é feito manualmente no sistema pelo requisitante ou área do almoxarifado.

Em geral, se leva uma semana para fazer esse registro, porém os compradores

relataram que esse atraso no lançamento é contínuo, sendo identificado especialmente pelo

fornecedor, pois ao cobrar um pagamento de uma nota fiscal é descoberto que ela ainda não

foi lançada. Assim, é importante ressaltar que a empresa não computa no sistema a data que a

transportadora deixou a mercadoria, representando uma grande lacuna entre o que realmente

aconteceu com o que está sendo registrado.

Na pesquisa de Braga et al. (2023) se evidenciou que existe um conhecimento

geral reduzido sobre a importância no atingindo da meta do OTIF entre os funcionários e as

áreas e esse mesmo cenário é destacado nesse estudo, pois o atraso do lançamento causa uma

distorção do resultado que poderá prejudicar até a visão sobre o desempenho do fornecedor.

Por fim, em mão de obra, se contempla a quantidade de compradores reduzidos e

rotatividade nas filiais. No caso foi comentado a ausência de um comprador pleno na

categoria de compras, significando que as demandas da categoria de compras das 13 unidades

fabris estão divididas para dois funcionários. Dessa forma, gerando uma sobrecarga de

atividades e reduzindo o tempo para realizar follow-up com os fornecedores.
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E, sobre a rotatividade nas filiais, foi observado que nos períodos analisados

surgiu novos funcionários na filial de Cabo de Santo Agostinho/PE. Dessa forma, alguns

procedimentos são perdidos e precisam ser instruídos novamente, principalmente porque não

foi localizado um treinamento padrão sobre o indicador OTIF. Porém, na pesquisa de Terres

et al. (2021) se destaca que o treinamento é uma opção para potencializar os resultados do

indicador OTIF.

Um ponto que se observa da categoria de compras é que os fornecedores fornecem

itens estratégicos quando analisa a matriz de Kraljic, portanto apresenta alto risco no

fornecimento e alto impacto no lucro. Logo, apesar dos resultados do indicador é firmado uma

parceira com eles. Afinal, conforme expresso na entrevista, é estabelecido um acordo

nacional, por justamente serem os responsáveis por entregar as peças das manutenções do

parque industrial da empresa e garantindo eficiência do desenvolvimento produtivo.
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5 CONCLUSÃO

Este trabalho foi elaborado com o objetivo de analisar a pontualidade e a

conformidade de entrega das peças dos principais fornecedores de uma categoria de compras

em uma indústria de bebidas sob a métrica do indicador OTIF. Portanto, ao final dele, se pode

concluir que foram atendidos os objetivos gerais e específicos.

O objetivo geral foi cumprido por meio da apresentação dos resultados do

indicador OTIF da categoria de compras de peças industriais de fornecedores exclusivos,

contemplando o período de janeiro de 2022 a parcial de novembro de 2023 da filial de Cabo

de Santo Agostinho/PE.

Os objetivos específicos também foram atendidos, visto que o On Time representa

a pontualidade e o In Full a conformidade de entrega, sendo calculados separadamente para

certificar seus comportamentos. Além disso, por meio do Diagrama de Ishikawa se conseguiu

identificar os possíveis gargalos no processo.

Sobre os principais resultados desta pesquisa se observou que o indicador OTIF

obteve 43% em 2022 e 34% em 2023, sendo abaixo do percentual padrão de 95%. Além

disso, o On Time é o que penaliza o indicador, revelando uma variação constante nos

resultados no decorrer dos meses analisados e identificado um alto volume de itens comprado

pela filial. E, no decorrer do período, o In Full está atingindo resultados excelentes, pois em

muitos meses o percentual foi de 100%. Outro ponto contemplado é que cada fornecedor

apresenta um comportamento individual e que pode alterar de um período para o outro.

Por meio deste estudo, é possível compreender que o indicador OTIF sinaliza para

a empresa em estudo um número negativo, que exigirá esforços entre diferentes partes

(fornecedor, transportadora e funcionários) para efetuar ações corretivas e preventivas para

potencializar o indicador. E, para a teoria, a pesquisa contribui para reforçar a importância do

indicador OTIF na gestão de fornecedores. Afinal, seu monitoramento contante evidência

alertas sobre o desempenho dos fornecedores e da própria empresa.

Como limitações da pesquisa foi observado que a amostra é reduzida, por

representar apenas uma filial de treze fábricas da empresa. Assim, não é possível concluir que

esses resultados representem todas as demais unidades. Além disso, existe outras categorias

de compras, como também outros fornecedores que têm vínculos com a filial analisada e que

não estão inclusos neste estudo.
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A outra restrição é que o período analisado abrange somente dois anos e onze

meses. Dessa forma, não é possível concluir se o indicador OTIF sempre obteve resultados

abaixo do padrão ou se é um comportamento recente.

Como sugestão de pesquisa futura ao caso é analisar os resultados do indicador

OTIF utilizando os dados bases dos fornecedores ou considerar para o cálculo do indicador a

data de emissão da nota fiscal, pois quando a demanda é frete FOB, ele se responsabiliza pela

entrega até a coleta da transportadora. Assim, poderá surgir novas reflexões sobre o processo.

Outra sugestão é verificar os principais fornecedores que apresentaram maior

quantidades de linhas de pedidos com o resultado igual a igual, observando as práticas de

sucessos adotadas por eles para potencializar positivamente o indicador OTIF.
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