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Perto dos principais mercados

Mina de minério de ferro

2 portos

Ferrovia (MRS)

Tecnologia

Brazil

(Minas Gerais)

(São Paulo) (Rio de Janeiro)

(Espírito Santo)

Terminal
de Praia Mole

Terminal
de Ingá

Terminal de 
Cubatão

São Paulo

MRS
Usina de 
Cubatão

Usina de 
Ipatinga

Minas de Minério 
de Ferro

Belo Horizonte

Usiminas ïÁreas de Negócio
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Slab Caster

Placas Laminados a quente Laminados a frio EG
Galvanizados 

imersão a 
quente

Chapas Grossas

Usina de
Ipatinga

Usina de
Cubatão

480.000 t360.000 t2.500.000 t3.550.000 t1.000.000 t5.000.000 t

-1.200.000 t -2.100.000 t1.000.000 t4.500.000 t

A Usiminas tem uma linha completa de produtos
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Definição de um modelo de 

planejamento mais 

eficiente, com base em 

melhores práticas

Padronização dos 

processos de planejamento 

e aceite para as usinas

Definição de procedimentos 

claros e compartilhados 

entre as áreas envolvidas

- Melhoria do nível de serviço aos clientes

- Aumento da lucratividade
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ÅPrevisão estatística
ÅPadronização da 

linguagem de  produtos

ÅPlanejamento integrado 
de vendas, produção e 

distribuição
ÅMetodologia S&OP

ÅAceite único  
ÅReservas de capacidade

ÅEstoques estratégicos
ÅTratamento de itens de 

difícil formação de corrida

ÅPlano de transporte de 
médio e curto prazos

ÅPropagação da estratégia da 
Usiminas no planejamento
ÅMetodologia Custo de Servir

Estratégia

Previsão de 

demandaTransporte

Aceite

Plano de 

Vendas e 

Operações

Produção

Ciclo de 

planejamento

Construção de um modelo de planejamento integrado e aceite único focado em 
resultados
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Planejamento

Estratégia

Comercial

FinançasProdução

Custos

Nível de 

serviço

Produtividade

ÅModelo de planejamento 

baseado em lucratividade

ÅPlanejamento integrado

ÅUso da metodologia S&OP

ÅMultiplanta

ÅEscalável

ÅAceite único com reservas 

de capacidade

Modelo de planejamento
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Estratégia

Segmentação

Nível de Serviço

Processo Colaborativo

Avaliação Cadeia

Suprimento

Análise Demanda Melhoria nos Modelos 

de Processos

Integração e 

Compartilhamento

de Informação

Formação

Estoques

Cumprimento

Prazos Entrega

Atendimento 

DiferenciadoParcerias

Estratégicas

Indicadores

Integrados

Integração

entre áreas

Princípio da 

Adição de Valor
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Estratégia

ÅAlinhamento do planejamento com a estratégia do negócio

Tecnologia

ÅUso da ferramenta de Supply Chain Management da SAP ïAPO

ÅPadronização e simplificação do mapa de aplicativos para obtenção de 
informações  mais precisas e atualizadas

Processos

ÅPadronização e unificação de processos, integração e maior coerência 
vertical e horizontal

ÅReferência às melhores práticas do mercado

Pessoas

ÅNovos modelos de pensar, novos comportamentos e crenças

ÅPapéis e responsabilidades claros e coerentes



Análise do 

negócio e 
Melhores práticas

Desenvolvimento 

do Processo 
Execução

ÅPreparação da Equipe

ÅImplementar o  ciclo de reuniões e 

previsão estatística 

ÅRevisões baseadas em métricas e 

análises

ÅFerramentas de simulação de 

cenários

ÅTécnicas Avançadas com o APO

Diagnose Desenho Implantação

Estruturar e 

Estabilizar
Implantação da 

Tecnologia

Aprender e 

Melhorar

ÅEvolução do ciclo de reuniões

ÅConsolidação do processo

ÅFeedback do processo

Plano de implantação ðS&OP
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Fluxo de Processo - PVO

Análise 

Demanda

Visibilidade

operações

Planejamento

Demanda

Geração Plano 

Vendas e 

Operações

Reuniões 

Análise Plano

Cenário de 

Mercado
Comunicação 

Plano

Å Perfil de Compra e Perfil de Demanda:

Perfil de Compra Perfil de Demanda Sazonalizadade

Seriado Regular -

Previsão 

Estatística
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Fluxo de Processo - PVO

Sinergia Otimização
Análise 

Cenários

Identificação dos  materiais 

comuns as Usinas 

CUBATÃO

IPATINGA

Clientes

Relação entre Clientes e 

Produto Agregado

Planejamento

Demanda

Geração Plano 

Vendas e 

Operações

Reuniões 

Análise Plano

Cenário de 

Mercado
Comunicação 

Plano
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Pré-PVO PVO
Abertura 

Carteira

Planejamento

Demanda

Geração Plano 

Vendas e 

Operações

Reuniões 

Análise Plano

Cenário de 

Mercado
Comunicação 

Plano

N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6

Revisão 

Previsão 

Comercial

Revisão do 

Plano de 

Produção

Programação 

Pedidos em 

carteira

Turnos por 

Equipamentos

Campanhas 

e restrições
ÅAciaria

ÅLaminação

ÅAcabamento.

Reservas de 

capacidade por 

segmentos

Atualização 

de 

Indicadores

Entradas
Saídas

CL1

CL3

GCL5

GCL6 CL2

Ritmo de 

operação das 

instalações

Informações para 

tomada de 

decisões 

Ipatinga

CG

TQ

TF

EG
HDG

Cubatão

CG

TQ

TF
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Preparação
Revisão 

Semanal
Pré-PVO

ÅPlanejadores, Gerentes

Superintendentes, Diretores

ÅMKT, Vendas, Metalurgia, 

PCP, Logística, Financeiro, 

Suprimentos

PVO

P
a

rtic
ip

a
n

te
s

O
b
je

tiv
o
s

R
e
s
u

lta
d

o
s

ÅPlanejadores, Analistas 

e Gerentes

ÅMKT, Vendas e Planejamento

Å Superintendentes, 

Diretores e VP

ÅMKT, Vendas,,Metalurgia,, 

PCP, Logística, Financeiro, 

Suprimentos

ÅAnalista e 

Planejadores, 

Gerentes

ÅVendas e 

Planejamento

Å Levantar e analisar

as Informações

Å Planejamento da demanda

para MI e ME. 

ÅDistorções do planejamento 

entre  a oferta e demanda

Å Impactos comerciais e 

financeiros 

Å Consenso sobre os pontos 

discutidos;

Å Alternativas para as 

pendências 

ÅAprovação das

decisões e acompanhamento 

ÅDesempenho operacional

da empresa.

ÅDivulgação do PVO a todo 

público envolvido

Å Suporte a execução do plano

ÅDemanda Área Comercial

ÅEstratégias de atendimento

ÅOportunidades de negócio

ÅAcompanhar a 

evolução do aceite

ÅRever e analisar 

variações do plano 

ÁResolver variações 

ÁAções para garantir 

que o PVO seja 

alcançado

Ciclo de Reuniões
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A seleção apropriada dos indicadores de desempenho irá suportar o atendimento do 

PVO e irá conduzir a processo a melhoria contínua.

Vendas

Logística

ProduçãoFinanceiro

Planejamento

Acurácia da Previsão

Lead Time Comercial

Lead Time Distribuição

Estoques

Custo Logísticos

Pontualidade na Entrega

Acurácia do Plano

Lead Time Comercial

Pontualidade de entrega

Lead Time Industrial

Estoques

Faturamento

Margem

$

Atendimento a cliente
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SUPPLY NETWORK PLANNING ( SNP )DEMAND PLANNING ( 

DP )

TRANSPORTATION 

PLANNING / VEHICLE 

SCHEDULING

( TP/VS )

PRODUCTION PLANNING 

/ DETAILED SCHEDULING  

( PP/DS )

DETAILED 

SCHEDULING 

(DS ) 

Sistema BRONER

GLOBAL 

AVAILABLE TO 

PROMISE 

(GLOBAL ATP )

BI / BI-IP

SAP R/3

SAP APO



© SAP 2008 / Page 19

Agenda

1. Usiminas

2. Motivadores Projeto Suppy Chain

3. Metodologia de Implantação

4. Benefícios Alcançados e Lições Aprendidas



Fontes de Valor

ÁAumento da exatidão das previsões

ÁAlinhamento dos planos e recursos 

da empresa com a previsão 

ÁOtimização da produção e distribuição 

através de planos mais estáveis

ÁMelhoria da colaboração e do 

planejamento com os  fornecedores

ÁOtimização de regras e políticas de 

gestão dos estoques 

ÁAumento  da comunicação e 

transparência entre áreas

ÁForma mais eficiente de 

otimização da capacidade e 

planejamento de recursos

Benefícios Tradicionais ðPlano de Vendas e Operações

Impactos na Cadeia

ÁOtimização mix de produtos

ÁRedução do lead time

ÁMelhoria no nível de serviço

ÁEstabilidade dos planos

ÁOtimização de compras 

devido aderência dos planos

ÁAumento no giro de estoques

ÁOtimização dos estoques

ÁRedução da obsolescência

ÁOtimização dos ativos  

2-10%

Custos SC 

10-30%

estoques

5-15%

ativos

2-8 % 

rentabilidade

Rentabilida

de

Custos

Capital de 

Giro

Ativos 

Fixos

Lucrativida

de

Capital 

Investido

Valor ao 

Acionista
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Licões Aprendidas

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

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

3. Garantir que os processos paralelos sejam extintos.

4. Dar aten­«o especial as ñPessoasò ïGerência de Mudanças.

5. Criar uma estrutura de  mercado e produto que atenda ao negócio e seja escalável e 

sustentável.

6. Garantir diretrizes e estratégias claras para sustentar o planejamento.

7. Ter indicadores cruzados para que as áreas tenham elos comuns.

8. Buscar o indicadores de referência para a acurácia conforme segmento.

9. Acompanhar o processo do planejamento até o atendimento do cliente.

10. Avaliar constantemente o custo total de prever vendas.

11. Padronizar e estruturar os relatórios.

12. Buscar ferramentas de integração nativa.

13. Garantir que as pessoas presentes no ciclo de reunião possam legitimar os cenários de

Planejamento.



© SAP 2008 / Page 22

Thank you!

Sandra Mara Rangel de Freitas

sandra.freitas@usiminas.com

Rolim de Camargo Souto Junior

rolim.souto@usiminas.com

mailto:sandra.freitas@usiminas.com
mailto:rolim.souto@usiminas.com

