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Usiminas i Areas de Negdcio

(Minas Gerais)

Usinarde

ipatinga

Belo Horizonté.'

. (Espirito Santo)
MiasideMinerio

und

e e S e
«” Perto dos principais mercados (Sao Paulo) « (Rio de Janeiro)
«”  Mina de minério de ferro Sio Paulo’~‘"“‘ ‘ Terminal
4 2 portos = de deInga . MRS
4 Ferrovia (MRS) Cubatéo
&7 Tecnologia
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A Usiminas tem uma linha completa de produtos

Slab Caster

—
L& . @0-olll-=-99

Placas Chapas Grossas

Galvanizados
Laminados a quente Laminados a frio imersio a
quente

Usina de

Ipatinga 5.000.000 t 1.000.000 t 3.550.000 t 2.500.000 t 360.000 t 480.000 t

Usina de ,
Cubatio 4.500.000 t 1.000.000 t .100.000 t

1.200.000 t




CLAREZA PARA UM NOVO BRASIL

Usiminas
Motivadores Projeto Suppy Chain
Metodologia de Implantacao

Beneficios Alcancados e Licdes Aprendidas

> W

© SAP 2008 / Page 5



SAP FORUM 2010

CLAREZA PARA UM NOVO BRASIL

Definicao de um modelo de

. ] Padronizacao dos Definicdo de procedimentos
planejamento mais : .
L7 processos de planejamento claros e compartilhados
eficiente, com base em : : , :
e aceite para as usinas entre as areas envolvidas

melhores praticas

- Melhoria do nivel de servi¢co aos clientes

-Aumento da lucratividade
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Construcdo de um modelo de planejamento integrado e aceite Unico focado em
resultados

/ Propagacéao da estratégia da
Usiminas no planejamento
Metodologia Custo de Servir

Estratégia

Amggioodee g&?{‘:proar;%ge Previlll de /Previsao estatistica
P Transporte denita /Padronizacao da

linguagem de produtos

Ciclo de
planejamento

AEstoques estratégicos
ATratamento de itens de Producéo
dificil formacéo de corrida

Plano de - Planejamento integrado
Vendas e de vendas, producgéao e
Operagdes distribuicdo
/Metodologia S&OP

/Aceite Unico
/Reservas de capacidade
- T T Te——e
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Modelo de planejamento .. P w?

AModelo de planejamento

baseado em lucratividade

APlanejamento integrado
AUso da metodologia S&OP

Planejamento

Produtividade Nivel de AMultiplanta
servico 7
AEscalavel

C—) AAceite Unico com reservas

Custos de capacidade
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Segmentagao Analise Demanda Melhoria nos Modelos
Estratégia A Ross —_—————— de Processos
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Estratégia
« AAlinhamento do planejamento com a estratégia do negdcio

Tecnologia

| AUso da ferramenta de Supply Chain Management da SAP i APO

APadronizacio e simplificacido do mapa de aplicativos para obtencéo de
informacdes mais precisas e atualizadas

Processos

APadronizacao e unificacéo de processos, integracdo e maior coeréncia
vertical e horizontal
AReferéncia as melhores praticas do mercado

Pessoas

ANovos modelos de pensar, novos comportamentos e crencas
APapéis e responsabilidades claros e coerentes
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Diagnose Desenho Implantacéo

Andlise do
negocio e
Melhores praticas

Desenvolvimento

Execucao
do Processo ¢

Estruturar e

- Aprender e Implantacéo da
Estabilizar —) Melhorar ) Tecnologia

/A Preparacado da Equipe

: . /'Evolugéo do ciclo de reunides /A Ferramentas de simulacéo de
Almplementar o ciclo de reuniGes e o cenarios
previsdo estatistica / Consolidagéo do processo )
o . A Técnicas Avancadas com o APO
/ Revisdes baseadas em métricas e /\ Feedback do processo ¢

analises

Plano de implantacao 0 S&OP
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Fluxo de Processo - PVO

Geracao Plano
Vendas e

Cenario de

Planejamento RN Reunides Comunicacao

Mercado Demanda G Analise Plano Plano
Previséo Andlise Visibilidade
Estatistica Demanda 0
Perfil de Compra e Perfil de Demanda: Nota do cliente

exemplo

Perfil de Compra Perfil de Demanda Sazonalizadade 1~50 =10000 | =>volume médio de compra
ekl Regular : <0% >70% | >»Resultado da operagdo
<0,2 =1 *x Meses com compra
% Labor Force Over 55 Years* <1 =5 =» anos desde a primeira compra

19.6 20.1
2 {17.2 182 175

o 14.1
Eﬁ 119 131
H

»> Posigdo na cadeia

@50 WE0 B0 WSO WO0 2000 206 2025

== cliente com produtos downstream
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Fluxo de Processo - PVO

Geracao Plano

Cenario de Planejamento
Vendas e

Reunides Comunicacéao

Mercado DEINENED ~ Analise Plano Plano
Operacoes

e e i

Relacg&o entre Clientes e
Produto Agregado

—r——_———,—,————e—e— e e e ——

Identificacdo dos materiais
comuns as Usinas

Regras Técnicas Regras Comerciais
Tratamento Térmico: Preferencialjna Usiminas
nou o
I

Homologag&o

Exigéncia do Cliente |

Clientes
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Cenario de
Mercado

Geracao Plano
Vendas e
Operacoes

i I ) I”I ‘ i I”I l i Aberturai

GeLs Ll Reservas de
ReV|§a~o " ||‘ . - capacidade por
Previsao CL3

Planejamento

Reunides Comunicacao
Demanda

Anélise Plano Plano

N+4L N+2 N3 N+d N+5 N+6 segmentos
Comercial Ipatinga
CG O O O O o o
TQ O O O o o o .
Revisio do TF O O o o o o Campa}nhas A Aciaria
|I Ee. o O O o o o |I‘ e restricoes /Laminagéo
Plano de Cubatdo —Tr—T1—— AAcabamento.
TQ o O O o o o
TF O O O o o o
Programacao Ritmo de
Pegidos gm || " operagdo das ETL:JimaOnS]epr?tgs
e = instalagdes quip

"‘ Atualizacéo Informagdes para
de tomada de

Indicadores decisoes
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sajuedionied

soAnalqo

sopejnsay

Preparacéo

A Planejadores, Analistas
e Gerentes

A MKT, Vendas e Planejamento

A Levantar e analisar
as Informacdes

A Planejamento da demanda
para Ml e ME.

i Demanda Area Comercial

A Estratégias de atendimento

A Oportunidades de negécio

Ciclo de Reunioes
)

Prée-PVO

A Planejadores, Gerentes
Superintendentes, Diretores

A MKT, Vendas, Metalurgia,
PCP, Logistica, Financeiro,
Suprimentos

A Distor¢des do planejamento
entre a oferta e demanda

A Impactos comerciais e
financeiros

/. Consenso sobre 0s pontos
discutidos;

A Alternativas para as
pendéncias

- -

A Superintendentes,
Diretores e VP

A MKT, Vendas,,Metalurgia,,
PCP, Logistica, Financeiro,
Suprimentos

A Aprovacgdo das
decisbes e acompanhamento

A Desempenho operacional
da empresa.

A Divulgagéo do PVO a todo
publico envolvido

A Suporte a execucao do plano

Revisao

SEINEREL

A Analista e
Planejadores,
Gerentes
AVendas e
Planejamento

A Acompanhar a
evolugéo do aceite

A Rever e analisar
variagdes do plano

A Resolver variacdes
A AgOes para garantir

gque o PVO seja
alcancado
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A selecao apropriada dos indicadores de desempenho ira suportar o atendimento do

PVO e ira conduzir a processo a melhoria continua. P
087&4
7’/1,0
Acuracia da Previsao

Lead Time Comercial

¥ o

Atendimento a cliente

Acuracia do Plano

Lead Time Distribuicao

Lead Time Comercia/sssissses Estoques

Custo Logisticos

Pontualidade na Entrega

Faturamento Financeiro Produgéo Pontualidade de entrega

Margem Lead Time Industrial

Estoques
17
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SAP APO

DETAILED
SCHEDULING
(bs)

Sistema BRONER
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Beneficios Tradicionais 0 Plano de Vendas e Operacoes

Fontes de Valor

Aumento da exatidao das previsdes

Alinhamento dos planos e recursos
da empresa com a previsao

Impactos na Cadeia

Otimizag&o mix de produtos
Reducéo do lead time
Melhoria no nivel de servigco

Rentabilida
de

2-8 %

Otimizacao da producéao e distribuicédo
através de planos mais estaveis
Melhoria da colaboracéo e do
planejamento com os fornecedores

rentabilidade

Estabilidade dos planos

Otimizacdo de compras

devido aderéncia dos planos

Custos

2-10%

Otimizacao de regras e politicas de
gestdo dos estoques

Aumento da comunicacao e
transparéncia entre areas

Custos SC

Aumento no giro de estoques
Otimizacao dos estoques

Reducéo da obsolescéncia

estoques

Capital de
Giro

-

10-30%

Otimizacéo dos ativos

Forma mais eficiente de

otimizacdo da capacidade e
planejamento de recursos

»

5-15%
ativos

Lucrativida
de

Valor ao

Acionista

Capital

Investido

20
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LicOes Aprendidas

Necessidade de um sponsor que além de patrocinar, acredita no resultado.

Trabalhar os processos, conceitos, papéis e responsabilidades antes da tecnologia.

Garantir que os processos paralelos sejam extintos.

Dar aten-«o0 espeicGeehciadesMudaiass s oas 0

Criar uma estrutura de mercado e produto que atenda ao negdcio e seja escalavel e
sustentavel.

Garantir diretrizes e estratégias claras para sustentar o planejamento.

Ter indicadores cruzados para que as areas tenham elos comuns.

Buscar o indicadores de referéncia para a acuracia conforme segmento.

Acompanhar o processo do planejamento até o atendimento do cliente.

Avaliar constantemente o custo total de prever vendas.

Padronizar e estruturar os relatoérios.

Buscar ferramentas de integracao nativa.

Garantir que as pessoas presentes no ciclo de reuniao possam legitimar os cenarios de
Planejamento.
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Thank you!

Sandra Mara Rangel de Freitas
sandra.freitas@Qusiminas.com

Rolim de Camargo Souto Junior
rolim.souto@Qusiminas.com

THE BEST-RUN BUSINESSES RUN SAP" w
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