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associacdo para a formacao profissional
e investigacdo da universidade de aveiro

gestao de compras

Como definir e formalizar uma estratégia de compra por categoria

27 a 29 de Outubro
Lisboa, 2010

a universidade de aveiro

fundamentos

A credibilidade da area das compras depende, entre outros factores, da capacidade que os
compradores tém de comunicar claramente a sua estratégia. Para isso necessitardo de:

.um processo e ferramentas que suportem todo o processo de definicdo da estratégia;

.uma atitude e um comportamento capazes de envolver os clientes internos, e de partilhar
informagdes e objectivos.

A estratégia de compra, para uma categoria especifica, define qual sera a forma de gestdo
das necessidades internas da empresa e os fornecedores. Isso inclui o processo de concor-
réncia entre fornecedores, a politica de contratagdo e a implementagdo de orientagdes que
conduzam a solugdo de compra. A definicdo da estratégia também devera considerar
questdes internas, tais como: iniciativas que reavaliem as necessidades, simplificacdo de
processos de procura, que vao ao encontro das exigéncias das empresas.

objectivos gerais da acgao

Desenvolver uma visdo clara do processo de definicdo de uma estratégia de compras a fim
de poder compartilha-lo com os clientes internos da empresa.

Aprender como envolver os membros das equipas multi-disciplinares no processo de defi-
nicdo da estratégia de compras. Desenvolver um conjunto de ferramentas que suportem a
estruturacdo e a formalizagdo de uma estratégia de compras com vista a uma melhor arti-
culagdo interna.

publico-alvo

Compradores experientes que desejam actualizar os conceitos fundamentais para a defini-
cdo de estratégias de compras.

Novos compradores que queiram adoptar um processo para definir e formalizar a sua
estratégia de portfdlio. Utilizadores internos ou especialistas técnicos que estejam interes-
sados em aprender como os compradores devem construir uma estratégia de compras.

metodologia

Serdo utilizados, no processo de aprendizagem, os Métodos Activos. Apds uma breve
explicacdo de cada ferramenta, formam-se grupos de trabalho para praticar a aplicagao
das ferramentas em casos reais.

Existe a possibilidade de coaching individual apds o programa para aqueles que queiram
implementar as ferramentas nas suas proprias empresas.

Ferramentas: Excel e PowerPoint para documentar e gerir todas as etapas do processo;
Um modelo de apresentacdo de estratégia de compras.


http://www2.unave.ua.pt/public/inscricaoGeral.aspx?eid=517
http://www.ua.pt/unave/

Conteudos programaticos

Introdugdo: a evolugdo da matu-
ridade da fungdo de compras e o
conceito de Business Partner.

Como alinhar a estratégia de
compras a estratégia de negdcios
da empresa?

Organizacdo de compras: como
alavancar o poder de compras da
empresa e influenciar as especifi-
cagoes?

O processo e as ferramentas de
definicdo da estratégia de uma
categoria de compras:

.analisar o portfolio para priorizar
acgodes: quais os segmentos de
um portfolio que merecem uma
atencdo prioritaria?

.compreender a necessidade -
especificar, segmentacgdo, analise
dos stakeholders.

Duragéo:
21 horas

Data:
27, 28 e 29 de Outubro de 2010

Local de realizagao:
Av. José Malhoa, 16A
Edificio Europa
1070-159 Lisboa

Horario:
9:30 as 12:30 e das 14:00 as 18:00

Data limite de inscrigao:

20 de Outubro de 2010; a acgao
decorrera com o numero minimo
de 12 formandos.

Preco de inscrigao:

1.250,00 Euros. Este valor inclui
documentacgao, certificado de
frequéncia e almoco. Valores
isentos de IVA. A inscricao fica
completa apds pagamento.

Descontos:

10% entidades com mais de 2
inscricbes e associados da
APCADEC—Associacao
Portuguesa de Compras e
Aprovisionamento.

nota:
Descontos ndao acumulaveis.

Inscrigoes e informagées:
www.unave.ua.pt
form.interempresas@unave.ua.pt
tif.: 234 370 833

Compreender a estrutura de cus-
tos e TCO: como identificar opor-
tunidades de reducdo de preco e
custos internos?

Analisar o Mercado: identificar a
complexidade do mercado, ris-
cos, oportunidades, SWOTs e
tendéncias, sistema de princing
dos fornecedores.

Definir a estratégia de compras:

.construgdo da matriz de seg-
mentacgdo estratégica

.seleccao das alavancas a serem
implementadas: posicionamento
da categoria, alavancas internas
e externas, analise da viabilidade
versus contribuigdo.

Definir os planos de acgao: ges-
tdo de projecto, implementagao e
preparacao de uma apresentacdo
de alto impacto.

Definir o modo de gestdo de per-
formance:

.quais sdo os indicadores de per-
formance do fornecedor?

.como gerir uma relagdo para a
melhoria continua?

Mvender” a estratégia de com-
pras internamente.

Como preparar SRM e introdugao
a gestdo de fornecedores estra-
tégicos:

.porqué SRM?

.0 processo de gestdo de forne-
cedores estratégicos.

.segmentar o portfolio de forne-
cedores.

Conclusdo e definicdo de um pla-
no de acgao individual.

Formador e coordenador

O formador é o Professor Ohanes Missirilian, MBA da Euromed, Mphil
(DEA) Universidade de Toulon, Engenheiro pela Escola Politécnica da

Universidade de Sao Paulo.

Partner da Artus Associates: www.artus-associates.com.

Especialista de formagdo nas areas de International Purchasing and

Supplier Management.

Na sua carreira Profissional tem desenvolvido e ministrado formacdo
em mais de 20 paises para empresas como Alstom, Air Liquide,
Valeo, BASF, Bayer, Galp, Unilever, Essilor, Sanofi-Aventis, Solvay,

PSA entre outros.

Professor nos programas de Master e MBA: EM Lyon Business

School, HEC Genéve e EIPM.

A coordenagéo cientifico-pedagdgica sera da responsabilidade do
Professor Luis Miguel Domingues Fernandes Ferreira, Professor Auxi-
liar no Departamento de Economia, Gestdo e Engenharia Industrial
da Universidade de Aveiro, Coordenador do Curso de Formacgdao Avan-
cada em Gestdo Industrial e Logistica.

Alguns comentarios:

"Formagdo muito orientada para a nossa realidade"

“"Grande capacidade de comunicagdo do formador e

toda a sua experiéncia profissional”

“"Excelente formagdo e que proporciona insights

muito valiosos na area"



http://www.unave.ua.pt/PageText.aspx?id=11004
mailto:form.interempresas@unave.ua.pt?subject=Gest%E3o%20de%20compras
http://www.artus-associates.com

