· Identificação da Empresa

	Nome da Holding / Grupo
	Companhia de Gás de São Paulo

	Unidade de Negócios
	

	Razão Social
	Companhia de Gás de São Paulo

	Nome fantasia
	Comgás

	CCGC
	61.856.571/0001-17
	Setor 
	Serviços Públicos de Energia

	Cidade/Estado
	São Paulo / SP

	Número de Empregados
	657 (base: julho/2004)


· Título da Prática

Indicador 22 – Apoio ao Desenvolvimento de Fornecedores

Título atribuído pela empresa à prática: “Projeto de Relacionamento com Fornecedores”

· Descrição da prática
A Comgás começou a desenvolver, no início de 2004, o Projeto de Relacionamento com Fornecedores, destinado aos fornecedores que, de alguma maneira, estão envolvidos na “atividade fim” da empresa, ou seja, na rede de distribuição de gás natural. O principal objetivo do programa é estabelecer parcerias através de um relacionamento aberto, voltado para o desenvolvimento sistemático.

O projeto foi dividido em três etapas:

1. Qualificação, com o objetivo de formar um ‘pool’ de fornecedores potenciais comprometidos. Esta etapa foi subdividida em outras três: Validação (lançamento do projeto), Diagnóstico (realização de pesquisa com fornecedores e gestores) e estabelecimento de um Plano de Ação (para eliminar as deficiências encontradas). 

2. Certificação, que tem como objetivo estabelecer um processo de melhoria contínua. Esta etapa foi subdividida em outras quatro: estabelecimento de um Relacionamento Aberto, Desenvolvimento Sistemático, Envolvimento Direto e, finalmente, contínuo Monitoramento do Desempenho. Aqui pretende-se envolver os fornecedores nas atividades da Comgás, convidando-os inclusive a participar dos projetos sociais e ambientais desenvolvidos pela empresa (os dois maiores fornecedores da Comgás, Arecco e Engibrás, já estão envolvidos no projeto social Aprendiz Comgás, desenvolvido pela empresa em parceria com a ONG Projeto Escola Aprendiz).

3. Parcerias, na qual se espera atingir o objetivo final do projeto: desenvolvimento de alianças com uma base alinhada de fornecedores. Esta etapa foi subdividida em outras três: Integração do fornecedor no desenvolvimento de novos produtos e tecnologias, estabelecimento de desempenho para o fornecedor do fornecedor e, finalmente, estabelecimento de uma rede integrada. Nesta fase final, os fornecedores multiplicariam a prática para os seus próprios fornecedores, e assim por diante, de forma a criar uma rede integrada.

Atualmente, a Comgás se encontra no final da primeira etapa do programa, ou seja, está elaborando um Plano de Ação baseado nas informações levantadas por pesquisa. Como primeiro passo concreto, a empresa enviou cartilhas contendo sua Declaração de Princípios e seus Valores Corporativos.


Pode ser apontada como inovadora a metodologia adotada pela Comgás para desenvolver um relacionamento com seus fornecedores. A base de todo projeto está em uma pesquisa de satisfação, desde o primeiro contato até o relacionamento com seu gestor final. Quanto aos fornecedores potenciais, a Comgás envia uma lista de verificação que permite fazer uma análise financeira das empresas, seus sistemas de gestão, saúde, segurança e meio ambiente, responsabilidade social, além de análises específicas do processo de obtenção do produto a ser fornecido à Comgás. Uma vez obtidos os resultados, e após o início de fornecimento, estabelece-se o diálogo (através do plano de ação) para eliminar deficiências e implantar melhorias. 


Para realizar a pesquisa com seus fornecedores, a Comgás contratou a consultoria Leadership21. A empresa orientou a formulação das perguntas e garantiu o sigilo dos fornecedores que responderam o questionário, para que pudessem ser sinceros sem receio a represálias. Os resultados que a Comgás recebeu não apresentavam nomes de empresas, foram apenas divididos em categorias de serviços (empreiteiras, manutenção, medidores, etc). Assim, os resultados serão utilizados como amostras para que seja desenvolvido um plano de ação específico para cada categoria.

A Comgás possui mais de 3000 fornecedores, todos sediados em território nacional. A grande maioria está situada no estado de São Paulo, mas há também empresas de Santa Catarina, Rio Grande do Sul e Rio de Janeiro. A prática está sendo aplicada em todos os fornecedores que tenham suas atividades ligadas à rede de distribuição de gás natural da Comgás.


Participam diretamente  da implementação da prática as áreas de Suprimentos (que realiza o primeiro contato e a contratação), de Operações e Marketing (onde se encontram a grande maioria dos gestores).


Os principais beneficiários da prática são os fornecedores e a própria Comgás. Por se tratar de uma parceria, o programa trará vantagens para todos, inclusive para os clientes de um modo geral.  



A prática vem sendo divulgada, internamente, através do Jornal Mural da companhia e outras publicações internas. A cada etapa alcançada os empregados recebem um esclarecimento e são notificados dos resultados. Externamente, a prática é divulgada em reuniões com outros grupos executivos. A Comgás participou um grupo de discussão de gestão de fornecedores, criado na Conferência Nacional de Responsabilidade Social de 2004. 


· Resultados / Benefícios gerados

Apesar de se encontrar ainda na fase 1 do projeto, a Comgás já notou uma melhora significativa no seu relacionamento com fornecedores. A partir da pesquisa, os diálogos adquiriram inédita franqueza e possibilitaram o surgimento de oportunidades não esperadas, seja pelo oferecimento de novos serviços, pela melhoria dos já existentes, pela maior qualidade no atendimento ou pela implementação de mudanças sistemáticas que facilitam as negociações.

· Motivações

O projeto nasceu de uma necessidade detectada atravésde um diagnóstico. A área de Suprimentos da Comgás realizou uma análise SWOT para nortear sua estratégia e percebeu que sua antiga forma de relacionamento com fornecedores prejudicava a empresa e poderia transformar-se em uma ameaça para o negócio. Assim, através de discussões realizadas entre as áreas de Operações, Marketing e Suprimentos, surgiu o embrião do projeto que deverá eliminar a ameaça.

· Aprendizagens

O fator que determinou o sucesso da implementação foi a adesão de toda a empresa ao projeto. Foram realizadas apresentações para a Diretoria e uma validação foi efetuada com as áreas de Operações e Marketing, ou seja, o trabalho em equipe foi primordial.

O grande desafio foi o próprio fator de sucesso da prática: conseguir a adesão de toda a empresa. A superação se deu através de reuniões expositivas, apresentações e até mesmo workshops. Por ter muita gente envolvida (são cerca de 40 gestores distribuídos entre as áreas), o grande desafio é conseguir fazer com que todos caminhem juntos numa mesma direção. Isso pode implicar num investimento maior de tempo, mas é a única maneira de se obter o sucesso esperado. 

Diversas oportunidades surgiram a partir da implementação da prática, das quais a mais significativa foi o caso da Tigre, fornecedor que está iniciando um acordo de desenvolvimento tecnológico especificamente para atender às necessidades da Comgás. Vale citar ainda melhoria de custo (empreiteiras) caso fosse fornecido uma previsibilidade, parcerias no fornecimento de novos produtos ou de novas áreas de atuação), fabricação de peças especiais (Conexão PE), entre outros.

· Recomendações para replicação da prática em outros contextos ou por outras organizações

A primeira recomendação é fazer uma análise das necessidades da empresa, de preferência a SWOT. A idéia central da análise SWOT é avaliar os pontos fortes e os pontos fracos da organização, as oportunidades e as ameaças e do mercado onde ela está atuando.

No caso da Comgás, foi detectado que o relacionamento da empresa com seus fornecedores não era o ideal para o bom andamento do negócio. A partir dessa constatação, a companhia realizou uma pesquisa de opinião com seus fornecedores estratégicos de materiais e serviços, para esclarecer exatamente quais eram as maiores deficiências do relacionamento. Uma vez que os resultados foram fundamentais para o sucesso da implementação da prática, realizar uma pesquisa entre os fornecedores seria a segunda recomendação da Comgás.

Detectadas as necessidades e estabelecidos os objetivos a serem alcançados, é necessário obter a adesão da Diretoria da organização, pois o projeto só conseguirá atingir todas as áreas da empresa se a recomendação vier de cima. A melhor forma para isso é realizar reuniões expositivas com dirigentes das diversas áreas da empresa.

A quarta recomendação é estabelecer planos de ações. Nenhuma das ações acima surtirá efeito a menos que um plano de ação (com cronograma) seja estabelecido para controlar e monitorar o processo.

