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UIII – ANÁLISE DE ESTOQUES E AQUISIÇÃO DE ESTOQUES

M2 – Gestão de Compras

1. Função de compras
2. O ciclo de compras

3. Estabelecimento de especificações

4. Fornecedores

5. Processo de Compras

6. Determinação de preços

7. Fabricar ou Comprar
8. Resumo

Função de compras
De modo equivocado, muitos supõem que comprar é uma responsabilidade exclusiva do departamento de compras. Entretanto, a função é muito mais ampla e, se realizada com eficiência, envolve todos os departamentos da empresa. Obter o material certo, nas quantidades certas, com entrega correta (tempo e lugar), da fonte correta e no preço certo, são funções de compras.
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Escolher o material certo exige informações dos departamentos de marketing, engenharia, produção e compras. As quantidades e a entrega de produtos acabados são estabelecidas pelas necessidades do mercado. No entanto, o planejamento e controle da produção devem decidir quanto e quando pedir de matérias-primas, de modo que a demanda de mercado possa ser satisfeita. O departamento de compras fica então responsável por colocar os pedidos e garantir que as mercadorias cheguem pontualmente. 

O departamento de compras tem a responsabilidade principal de localizar fontes adequadas de suprimentos e de negociar preços. O insumo vindo de outros departamentos é necessário para busca e avaliação das fontes de suprimento, auxiliando também o departamento de compras na negociação dos preços. Comprar é, em sentido amplo, responsabilidade de todos.

Os objetivos básicos da área de compras são:
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Para satisfazer esses objetivos, devem ser desempenhadas algumas atividades básicas:
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O ciclo de compras
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O ciclo de compra consiste nos seguintes passos:

· Receber e analisar as requisições de compra;
· Selecionar fornecedores. Encontrar fornecedores potenciais, emitir solicitações para cotações, receber e analisar cotações, selecionar o fornecedor certo.

· Determinar o preço correto.

· Emitir pedidos de compra.

· Fazer um acompanhamento para garantir que os prazos de entrega sejam cumpridos.

· Receber e aceitar as mercadorias.

· Aprovar a fatura para pagamento do fornecedor.

Estabelecimento de especificações

· Exigências de quantidade – a demanda de mercado determina as quantidades necessárias. A quantidade é importante porque influenciará o modo como o produto será projetado, especificado e fabricado. Por exemplo, se a demanda for apenas de um item, ele seria projetado para produção com custo mínimo, ou então um item padronizado adequado seria selecionado. Entretanto, se a demanda fosse de vários milhares, o item seria projetado para tirar proveito das economias de escala, satisfazendo às necessidades funcionais a um preço melhor. 

· Exigências de preço - a especificação de preço representa o valor econômico que o comprador atribui ao item – a quantia que está disposto a pagar. Se o produto for vendido a um preço baixo, o fabricante não estará disposto a pagar  preço alto por uma peça componente. O valor econômico atribuído a um item deve relacionar-se com a utilização do produto e com preço previsto de venda. 

· Exigências funcionais - As especificações funcionais estão relacionadas com a utilização final do produto e com o desempenho esperado. Por sua própria natureza, as especificações funcionais são as mais importantes de todas, governando todas as outras categorias; são as mais difíceis de definir, é necessário que elas satisfaçam a necessidade ou o propósito real do produto. 

[image: image6.jpg]



COLOCAR FIGURA 5.8 PÁGINA 108 DO BALLOU

· Especificações funcionais e qualidade - As especificações funcionais estão intimamente ligadas à qualidade de um produto ou serviço. Mas o que é qualidade? As respostas mais prováveis serão: “o melhor que há”, “perfeição”, “grau de excelência”, e “muito bom”. Tudo isso soa bonito, mas não significa muita coisa.

Qualidade
Há muitas definições de qualidade, mas todas giram em torno da idéia de satisfação do usuário. Dessa forma, podemos dizer que um item tem a qualidade exigida quando satisfaz as necessidades do usuário e  satisfazer o cliente implica em quatro fases:
Qualidade e planejamento do produto.
Qualidade e projeto do produto.
Qualidade e produção.
Qualidade e utilização.

· Compra na Qualidade Certa - Normalmente, a qualidade é considerada de importância primordial e então, é um ponto lógico de partida na consideração do processo compra: Qualidade não é medida pelo preço. Deve-se considerar:
1. Composição do Produto - Os elementos importantes de qualidade de que caracterizam os materiais e componentes que entram na manufatura de um produto são:
· Propriedades físicas, químicas e dielétricas.

· Viabilidade - Aplicação prática.

· Uniformização de análise e dimensão - Resultados uniformes em processamento padronizado.

· Características especiais - Aparência e acabamento.

2. Qualidade adequada deve observar que qualidade adequada
· não significa, necessariamente, a melhor qualidade disponível, por mais desejável que esta possa ser mas  a melhor qualidade para um determinado fim. Isso envolve tanto análise econômica como física.

· A especificação do material ou produto deve definir a qualidade máxima e mínima aceitável que servirá de balizamento ao comprador.

· O comprador deve levar em consideração que, normalmente, a qualidade além da adequada gera desperdícios e que a qualidade aquém da adequada pode levar a rejeições / prejuízos.

· Na definição de qualidade adequada considerar também o custo de aplicação / utilização do material.
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A qualidade adequada deve ser especificada para todos as mercadorias e produtos que serão comprados, e deve ser 
expressa de tal forma que:

· Seleção de fornecedores - Podemos dizer que fornecedores são todas as empresas interessadas em suprir as necessidades de outra empresa em termos de matéria-prima, serviços e mão-de-obra. A eficiência da área de compras está ligada ao grau de atendimento e ao relacionamento entre comprador e fornecedor, que deve ser o mais adequado e conveniente.Os fornecedores podem ser classificados em:

Figura 12.4 pag 267 do Ballou

1. Fornecedor Monopolista -  São os fornecedores de produtos exclusivos. Normalmente, o volume de compras é que determina o grau de atendimento e relacionamento;

· - Atenção pequena do vendedor para seus clientes;

· - O fornecedor é consciente do seu monopólio;

· - O comprador é que mantém o interesse em aquisição.
2. Fornecedores Habituais - São os fornecedores tradicionais, que sempre são consultados numa compra.

· Possuem uma linha de produtos padronizados e comerciais;

· Prestam melhor atendimento, pois dele depende nova venda.

3. Fornecedores Especiais - São os que ocasionalmente poderão prestar serviços, mão-de-obra ou fabricação de produtos, que requerem equipamentos especiais ou processos específicos, não encontrados nos fornecedores habituais.
É importante manter em cadastro no mínimo três (3) fornecedores habituais e especiais habilitados. Isto gera vantagens de:

· maior liberdade de negociação (redução preço - compra);

· maior segurança no ciclo de reposição dos materiais.

· Avaliação de fornecedores - E a fase de análise das fontes de fornecimento identificadas no cadastro inicial, passando de fontes possíveis para fontes habilitadas ou qualificadas. Afirma-se, em geral, que a avaliação adequada de uma fonte de fornecimento resolve praticamente todas as considerações relativas à compra.

As seguintes variáveis devem ser avaliadas:


1 - Capacidade administrativa: direção administrativa da 

empresa, conceituação no mercado, interesse em participar 

do corpo de fornecedores da empresa compradora.


2. Capacidade técnica: composição do corpo técnico em 

relação às necessidades da empresa, capacidade de 


produção, recursos técnicos disponíveis e utilizados, 


disponibilidade de operadores, máquinas e ferramentas 


adequadas exigências técnicas.

3. Capacidade financeira (indicadores financeiros - balanço): índice de liquidez - relação entre o ativo e o passivo, índice de endividamento - relação entre dívidas assumidas e o capital de giro líquido, índice de lucratividade - medido em função das vendas ou em função do patrimônio líquido;indice de rotação de estoques (IRE) - relação entre o consumo e o estoque médio.

4. Desempenho dos Fornecedores – Consiste na avaliação da empresa por meio da observação do seu comportamento em licitações e fornecimentos. 
O desempenho pode ser avaliado sob dois aspectos:

· Desempenho de licitação: registro da participação do fornecedor em licitações, expresso por meio de número de licitações não respondidas, número de itens adjudicados (colocados) e número de itens com preços elevados.

· Desempenho do fornecimento: é o registro do desempenho do fornecedor em função dos pedidos de materiais a ele adjudicados (colocados), levando-se em conta os seguintes fatores: atrasos nas entregas dos materiais em relação ao contrato, indice de recusa de materiais em inspeções qualitativa e quantitativa. 
 

     Exemplo de Avaliação de fornecedores


Link



Teoricamente, o fornecedor B, com total de 223 pontos, será 

selecionado.

	Fator
	Peso
	Pontuação de fornecedores
	Classificação de fornecedores

	Fornecedores
	
	A
	B
	C
	D
	A
	B
	C
	D

	Função

Custo

Serviço

Assistência técnica

Termos de crédito
	10

8

8

5

2
	8

3

9

7

4
	10

5

4

9

3
	6

9

5

4

6
	6

10

7

2

8


	80

24

72

35

8
	100

40

32

45

6
	60

72

40

20

12
	60

80

56

10

16

	Total (classificação dos fornecedores)
	219
	223
	204
	222


Fim do link
· Desenvolvimento de Novos fornecedores - A área de compras tem a missão de encontrar fornecedor para todas as necessidades e sempre que possível mais de um. Para alguns itens de materiais  devem ser desenvolvidos fornecedores: itens com fornecedor monopolista e itens importados, sem similar nacional. A forma de desenvolvimento de novos fornecedores implica em contato com fornecedor mais habilitado, ou seja, com melhor desempenho. 

Além disso, há necessidade de:

O desenvolvimento de novos fornecedores envolve as seguintes fases:
	Fase
	Descrição
	Duração média (dias)

	1
	Visita preliminar para avaliar a capacidade do fornecedor.
	1

	2
	Envio de um questionário para o fornecedor que deverá preenchê-lo e enviá-lo para empresa cliente antes da auditoria final.
	20

	3
	Análise dos resultados apresentados nos questionários e preparação da auditoria final
	5

	4
	Visita final de avaliação.
	2

	5
	Elaboração de um relatório final recomendado ou não a aprovação do fornecedor.
	2


· Negociação - Escolhido o fornecedor dentre as cotações obtidas, pode-se partir para outra etapa do processo de compra: a negociação (não confundir com negociata). Nesta etapa procura-se obter condições de fornecimento mais vantajosas do que as constantes na cotação inicial. Uma boa negociação pode levar propiciar vantagens de ambos os 
lados. As pessoas envolvidas na negociação devem ser habilitadas 
para negociar. 

Algumas recomendações:
· não se deixar levar por aspectos pessoais, apenas profissionais; 
· conhecer os aspectos tecnológicos do material (a tecnologia moderna é cada vez mais complexa, muitas vezes existem dificuldades de especificação completa);
· procurar a minimização da relação custo/benefício e não somente do custo; 
· ter cuidados com “dump”, cartéis, fornecedor único, não satisfação das especificações; não ter como objetivo aniquilar o fornecedor. 
A negociação pode ser feita, também, independentemente de um processo de licitação prévio. Órgãos públicos são regidos por dispositivos legais e normalmente são obrigados a efetuar licitações. Empresas particulares são livres e podem efetuar negociações à vontade. É necessário, todavia, estabelecer critérios que não firam princípios éticos. A sociedade jamais progredirá de fato se não houver respeito a princípios.

Processo de Compras
O processo de compras abrange desde o recebimento da solicitação de compras (requisição) de material e/ou serviço até o momento da efetiva entrega ou execução. Os principais eventos do processo de compras são:

A solicitação de compras (requisição) de material e/ou serviço, normalmente é um documento que dá autorização para o comprador executar uma aquisição. É um documento que deve informar:

· descrição do material;

· quantidade do material;

· prazo de entrega;

· indicação de fornecedores (casos especiais);

· local de entrega.
Antes de iniciar o processo de compras, deve-se analisar: o correto preenchimento de todas as informações, a disponibilidade financeira e a competência de aprovação.

Consulta a Fornecedores (coleta de preços) - A consulta aos fornecedores ocorre nas etapas:

1. Indicação dos fornecedores para participar, a partir de pesquisa no cadastro de fornecedores habilitados.

2. Consulta a fornecedores, que pode ser:

formulário padronizado
O formulário padronizado deve solicitar informações de:
Quantidade; Prazo de entrega; Local de entrega; Preço (firme, reajustável, fórmula reajuste); Condições de pagamento; Validade da proposta; CIF/FOB; Impostos.

Análise das propostas (mapa comparativo) inclui:
a. Recebimento e abertura das propostas, que podem ser realizados em:
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b.  A montagem do mapa comparativo consiste em decalque do formulário de coleta de preços, preenchimento de forma a  possibilitar comparação e análise das propostas quanto a rasuras ou entrega fora do prazo.
c. A análise do mapa comparativo é realizada pela área de compras, no que se refere à parte comercial; recebe parecer da área usuária com indicação dos itens cotados que não puderam ser comparados em virtude de diferenças de características técnicas, de desenhos ou especificações. O mapa subsidia a negociação e o reajuste de preço. 
d.Emissão de Documento Contratual – os documentos contratuais emitidos podem ser do tipo: ordem de compra, pedido de compra, solicitação de compra e autorização de serviço.
e. Aprovação: escalamento ou níveis de competência e comunicação dos resultados.

Diligenciamento - a finalidade do diligenciamento (acompanhamento de fornecimentos) é colocar os materiais a disposição dos usuários no momento certo evitando problemas de paralisações ou atrasos na linha de produção. O diligenciamento inicia com a entrega de pedido de compra ao fornecedor e termina com a efetiva entrega do material ao usuário. O diligenciamento  pode ser feito por telefone, por correspondência, fax e com visitas ao fornecedor.

São aspectos a considerar no Diligenciamento:
Itens a serem diligenciados
Estruturas de Diligenciamento
Classificação do Diligenciamento


Estruturas de Diligenciamento
Estruturas de Diligenciamento. A tarefa de diligenciamento pode ser realizada por:  
Equipes específicas, que apresenta as vantagens de 
especialização no diligenciamento e disponibilidade para viagens 
mas com a desvantagem de o comprador ficar distante do processo. 
Próprio comprador, com a vantagem de ser responsável pela indicação do vendedor na cotação, bem como pelo fornecimento do material; possibilita acompanhamento, de perto, do desempenho do fornecedor. Como desvantagem, esse processo - desvia o comprador de outros processos de compra em andamento.

Classificação do Diligenciamento

O processo de diligenciamento pode ser:
Interno: que consiste em uma lista crítica de materiais elaborada pela gestão de estoques.
Externo

Preventivo: que é o estabelecimento de  contatos 


sistemáticos com o fornecedor detectando eventuais 

problemas de fabricação, possibilitando compras de 


emergência e mudança no cronograma de aplicação.

Constatativo ou Conetivo - reclamações diárias aos 

fornecedores e normalmente impulsionadas pela lista 

crítica de materiais.

Determinação de Preços

O setor de compra de uma organização deve estar atento às modificações de preços que ocorrem em um mercado altamente competitivo. Quanto maior é o valor com que o item participa nas compras da empresa, maior deve ser a preocupação com as variações de preço. São regras tradicionais:

· comprar mais com preços que vão crescer e comprar o indispensável com preços que vão decrescer;
· ao se efetuar compras de vulto deve-se ter uma previsão do preço do material através de índices de variação de preços para poder avaliar adequadamente as propostas.

· equalizar os preços das propostas, ou seja, preços de um fornecedor à vista não podem ser comparados diretamente com preços de outro fornecedor a prazo. A análise de preços deve ser feita levando-se todas as propostas ao valor presente ou todas ao valor futuro.

· atentar para detalhes como frete e seguro (CIF / FOB), embalagens, descontos, índices de reajuste e multas.

Observar, nos preços muitos baixos, sinais de perigo: fornecedor falindo, utilização de meios ilegais pelo fornecedor (por exemplo, o contrabando), históricos de problemas com o fornecedor... .

O preço não é o único fator que influi nas decisões de compra. Entretanto, em igualdade de circunstâncias, é o mais importante. Na empresa fabricante média, as compras correspondem a 50% do custo das mercadorias vendidas, e qualquer economia feita no custo de compras tem uma influência direta sobre os lucros.

No entanto, é preciso lembrar que “só se consegue o que se paga”. O truque é saber o que se quer e não pagar mais do que o necessário. Quando é feita uma compra, o comprador recebe um pacote de características de função, quantidade, serviço e preço que são adequadas a suas necessidades individuais. A idéia da “melhor comprar” é a mistura desses componentes que melhorar serve à finalidade exigida

Fabricar ou comprar

Desenhar uma figura contendo uma pessoa questionando se um determinado produto deve ser produzido internamente ou comprado

Fabricar ou comprar é uma decisão que deve ser constantemente reavaliada para certos tipos de produtos. Apesar de haver atualmente um certo modismo em terceirização, nem tudo que é feito por terceiros trazem vantagens para a organização.

Alguns eventos obrigam a empresa repensar a possibilidade de fabricar ao invés de comprar, tais como:


Do mesmo modo, eventos na direção inversa podem levar a empresa a estudar a possibilidade de passar a comprar ao invés de fabricar. Independentemente de eventos como os descritos acima, é sempre interessante reavaliar decisões tomadas anteriormente de fabricar ou comprar, ponderando alguns fatores que devem ser considerados sempre que a organização está envolvida com a decisão de fabricar ou comprar:


	Vantagens habituais de fabricar (*)
	Vantagens habituais de comprar (*)

	· Manutenção de segredos

· Garantia do prazo de entrega

· Garantia da qualidade

· Produto não padronizado no   mercado

· Um só ou muito poucos fornecedores
· Utilização de capacidade ociosa
· facilidade de mudanças
	· Menos problemas com pessoal

· Menos problemas em deixar de usar o componente

· Menos custos indiretos

· Especialização no negócio (Ex. rolamentos)

· Maior elasticidade

· Não necessidade de investimentos

· Dificuldade de obter mão-de-obra especializada



	
	


Novas formas de comprar - O fenômeno da globalização tem trazido grande impacto sobre a forma de comprar. Atualmente se fala em mercado global e, conseqüentemente, em compras globalizadas. Com a produção de classe mundial, a exemplo do carro mundial, peças e componentes são comprados no mundo inteiro.

A Gessy Lever comunica-se eletronicamente com 20% de seus fornecedores. O Pão de Açúcar, graças a estas novas forma de compras, reduziu o índice de faltas de produtos de 25% para 4%, em dois anos; o tempo médio de armazenamento foi reduzido em um mês (passou de 40 para 20 dias) e volume de cargas recebidas triplicou.
Uma das formas de compras que mais cresce atualmente é o EDI, tecnologia para transmissão eletrônica de dados. O computador do cliente, com placa modem, linha telefônica e software específico para comunicação e tradução dos documentos eletrônicos, é ligado diretamente ao computador do fornecedor. 
A figura abaixo, mostra o funcionamento do EDI, no qual, as ordens ou pedidos de compra, como também outros documentos padronizados, são enviados sem a utilização de papel. Os dados são compactados – para maior rapidez na transmissão e diminuição de custos – criptografados e acessados somente por senha especial. 

EDI

EDI – eletronic data interchange 
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Essa forma de comunicação e de transação possibilita que a empresa comunique-se com seus clientes, fornecedores, banco, transportadora ou seguradora. Ela já existe há bastante tempo e traz várias vantagens, como:

· rapidez, segurança e precisão do fluxo de informações;

· redução significativa de custos;

· facilidade de colocação de pedidos, principalmente nos casos de contratos de fornecimento com entregas mediante liberação do cliente, como acontece nas transações entre montadoras e autopeças no Brasil e no mundo.
A Internet, depois da explosão de uso ocorrida após 1995, tornou-se um importante meio de comunicação para as empresas. O comércio eletrônico, de origem bem mais antiga que a Internet, teve aí a possibilidade de um maior desenvolvimento, saindo da exclusividade do círculo de grandes organizações e passando a atuar em pequenas empresas e em pessoas físicas.

A atividade de compras tem hoje, na Internet, um grande facilitador, desde a busca de fornecedores para um novo produto a ser adquirido até o envio de correspondência por meio de e-mails e, inclusive, o processo de compra completa. É uma revolução em andamento.

Resumo
É inegável a importância da área de suprimento de materiais  para as empresas.
A função compras é tão antiga quanto a própria administração e tem crescido de forma acentuada nos últimos tempos em decorrência  da evolução nos meios de comunicação e da aplicação de computadores e transmissão eletrônica de dados.

Na definição de um sistema de compras é essencial a caracterização das interfaces com as outras unidades organizacionais da empresa – como planejamento e controle da produção, recebimento, contas a pagar e qualidade – para que o sistema não apresente pontos onde a responsabilidade pelas decisões não possam ser bem caracterizadas. 

Examinamos os principais fatores que moldam o desenvolvimento da função compras e suprimentos.






















Fonte: The Wall Street Journal, 3 de março de 1977, p. 16. Charge de Dave Gerard.
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Itens a serem diligenciados


Os itens a serem diligenciados são, a princípio todos, mas em caso de impossibilidade de diligenciamento total dos materiais devemos dar prioridade a:


itens críticos na produção: é o item que se faltar, pára tudo;


itens A e B da curva ABC;


itens constantes de lista crítica;


itens de fornecedor novo;


itens urgentes





Fonte: The Wall Street Journal, 18 de abril de 1969.





“Se eu entendi… o computador da outra empresa


quer falar como o nosso computador.”








Fonte: Por Joe Mirachi, 1976, The Wall Street Journal (adaptado)






































Verbal:


com resposta verbal


com resposta por escrito





Escrita:	


com formulário padronizado


via fax ou e-mail 





Diligenciamento





Análise das Propostas





Consulta a Fornecedores





Precisamos ver o que é melhor: comprar este produto, ou produzi-lo aqui.





Solicitação de compras





Fornecimento de dados (desenhos, especificações, desempenho esperado, etc).


Adoção de encomendas experimentais.


Acompanhamento na fabricação.


Garantia de aquisição por determinado período.


Ajuda financeira.





“A proposta foi feita, e foi decidido que vamos obedecer às especificações.”





Processo interno em que os fornecedores não tomam conhecimento dos preços. Geralmente, é utilizado para valores específicos.


Processo público em que os participantes tomam conhecimento das propostas dos concorrentes e não há dúvida quanto à idoneidade do processo.


A desvantagem consiste no encontro de fornecedores e próximas cotações possivelmente com preços majorados








Recebimento Efetivo dos Materiais





A área de compras saiba exatamente o que está sendo desejado.


O contrato, ou encomenda de compra, seja elaborado com uma descrição adequada do que se deseja.


O fornecedor seja inteiramente informado das exigências, quanto à qualidade do material.


Meios apropriados de inspeção e testes possam ser aplicados. Para que se verifique que o artigo entregue satisfazem os padrões de qualidades especificados.


Os artigos entreguem de acordo com as especificações de qualidade sejam aceitáveis para a empresa compradora





cadastramento de Fornecedores;


pesquisa de fornecedores;


avaliação dos fornecedores;


indicação de fornecedores habilitados para o processo compras;


registro de desempenho dos fornecedores;


acompanhamento dos preços processo compras;


contatos com fornecedores;


solicitação de propostas de fornecedores;


análise das propostas;


consultas aos usuários (problemas no processo compras);


negociação;


emissão de documento contratual ;


acompanhamento de fornecimento;


cancelamento de pedidos.





existência de capacidade produtiva ociosa;


utilização, em outros produtos, das matérias primas básicas para a produção do item;


pagamento de royalties;


máquinas, instalações e ferramental necessário;


mão-de-obra especializada;


segurança de fornecimento;


know-how; impostos;


necessidade de segredo; prazo de entrega;





Aumento do prazo de entrega dos fornecedores;


Diminuição da qualidade dos produtos dos fornecedores;


Aumento excessivo de preços pelos fornecedores, por exemplo, devido à formação de cartéis;


Aumento ou diminuição muito grande da demanda (muda a escala de produção do produto);


Diminuição da produção de outros itens (mão-de-obra ociosa que é interessante não dispensar);


Aquisição de novos de equipamentos;


Aumento ou diminuição de instalações;


Aumento da disponibilidade de mão-de-obra qualificada no mercado;


Retirada de algum fornecedor do mercado;


Mudanças de estratégias (por exemplo, a entrada no ramo daquele tipo de componente);


Vencimento dos prazos de validade de patentes;


Diminuição dos custos dos insumos necessários para a fabricação do produto;





Obter mercadorias e serviços obedecendo aos padrões de qualidade requeridos;


Procurar colocar as mercadorias e serviços à disposição do usuário na quantidade solicitada;


Procurar dentro de uma negociação justa e honrada os melhores preços para a empresa;


Coordenar para que os materiais estejam à disposição do usuário no prazo (momento) correto;


Desenvolver e manter boas relações com os fornecedores e desenvolver fornecedores potenciais.





Colocar a figura 4.4 da página 71 do livro Administração de Materiais do Petrônio Garcia Martins.








