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RESUMO

A gestdo de compras é uma area que vem apresentando uma atuacdo cada vez
mais intensa nas organizagOes, a crescente elevacdo do mix de produtos e a
reducdo de seu ciclo de vida. Entender a necessidades e desejos do consumidor,
juntamente com o histérico de consumo passou a ser fundamentais na definicdo das
compras e manutencdo dos estoques. Para tanto, as empresas apresentam
atividades, que diante de um enfoque logistico, abrangem o planejamento das
necessidades, a realizacdo do suprimento fisico, o recebimento e armazenamento
das mercadorias. Ter o item certo, na quantidade 6tima, no local mais oportuno, mas
com baixo custo, estes sdo aspectos que agregam as vantagens competitivas de
uma organizagdo. Entretanto, para que esse objetivo fosse alcancado, foi
determinante avaliar a empresa e seus procedimentos adotados diariamente através
de entrevistas semi-estruturada e observancia do pesquisador que exercia a funcao
gerencial, portanto sendo um facilitador na coleta dos dados descritos neste
trabalho. Foram analisados os procedimentos de: Compras; Comakership; Objetivos
da funcdo compras; Aspectos relacionados ao processo de compras; O
planejamento de compras; Desafios da funcdo de compras. Portanto, foram
devidamente identificados e avaliados pelo pesquisador; considerando a dinamica,
esses procedimentos sado flexiveis e exigem a adequacdo de rotinas e seus
processos através do ponto de pedido e de compras; estratégias de reposicao e
armazenamento; e o fluxo das vendas no varejo e atacado. Logo, as acdes irdo
interferir na negociacao junto aos fornecedores, fortalecendo as parcerias, tornando
a organizagdo mais competitiva no mercado local.
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1 INTRODUCAO

As empresas globais, e até mesmo as regionais, enfrentam diariamente
constantes ameacas, sejam elas mercadoldgicas ou funcionais. O crescente nivel da
concorréncia eleva a competitividade nos negdcios, onde se estreita o foco cada vez
mas nos pregos e servigos prestados, oferecendo ao cliente uma maior comodidade;
para se manter no mercado as empresas eleva seu custo operacional forcando
outros setores a adocdo de praticas de gestdo eficientes e cada vez mais eficazes,
principalmente nos setores que exercem fungdes estratégicas nos niveis de tomada
de decisdo. Desta forma, torna-se imprescindivel a execu¢do de um planejamento
focado nas necessidades dos clientes habituais; a realizacdo do suprimento fisico
rapido e eficiente, bem como, o recebimento e armazenamento das mercadorias, e
expedicdo dos produtos comercializados, onde todo o gerenciamento passa a ser de
responsabilidade direta do departamento de Compras da Empresa.

O presente trabalho, desenvolvido na empresa Natal Frios, tem como
propdsito geral avaliar a estrutura adotada pela area de Materiais, associada a
andlise do processo de compras, destacando as etapas existentes e as informagdes
consideradas para que as decisdes possam ser tomadas face as problematicas
vivenciadas diante da ruptura do estoque e dos elevados custos oriundos de

compras emergenciais.

1.1 CARACTERIZACAO DA EMPRESA

Portanto, passou a ser uma empresa conhecida por levar o nome da cidade
do Natal, facilitando a lembranca dos clientes, com uma localizacdo estratégica no
tradicional comércio do Alecrim. Assim, ao longo dos anos, passou a adotar
sugestbes para implementar outros produtos ao seu mix; (hoje conta com
aproximadamente 1200 itens, sendo estes adquiridos de fornecedores locais e
nacionais). Apresenta como publico alvo, o food-service, atendendo a Restaurantes,
Hotéis, Motéis, Pizzarias, Bares, Quiosques e Buffet's, os quais abrange as suas
vendas no atacado e no varejo. A Natal Frios € uma empresa genuinamente
potiguar, operando no mercado de revenda de frios, congelados e produtos de

conveniéncia, desde o ano de 1997, estando localizada na Avenida Coronel

2



Estevam, 1265, no bairro do Alecrim, Natal-RN. Alem da Direcdo, o quadro funcional
€ constituido por trinta funcionarios, assim distribuido: trés integrando a area
Financeira; trés lotados no CPD; um gerente de loja; dois compradores; um
televenda; quatro vendedores externos; um supervisor de loja; quatro operadores de
caixa; dois segurancas; trés estoquistas; um supervisor de producédo; um motorista;
e quatro auxiliares de producdo. O atendimento ao consumidor varejista acontece
através do alto servico no interior da loja; para o consumidor atacadista, este é
desenvolvido a partir de sua equipe de vendas externas. Além disso, vem adotando
0 servico de televendas, onde os resultados ja sdo notados, mediante o incremento
do faturamento interligado com a equipe de vendas; também foi constituido um
departamento Comercial, com o propésito de prover uma melhor interacdo com o0s
fornecedores. Entender as necessidades e desejos do consumidor passou a ser de
fundamental importancia para uma melhor gestdo e adequacdo na definicdo dos
estoques.

Desta forma, a gestdo de materiais vem apresentando uma atuagdo cada
vez mais intensa nas organizacgdes, diante do cenario empresarial, caracterizado por
concorréncias mais acirradas, elevacdo do mix de produtos e reducéo do ciclo de
vida dos produtos ativos. Segundo Viana, (2002, p. 179) “comprar € uma arte, talvez
das mais antigas, motivo pelo qual o padrdo atual exige que o comprador possua
qualificagbes, demonstrando conhecimentos dos procedimentos a serem adotados
das caracteristicas dos materiais”, ele ainda descreve, “a arte de negociar, essencial
na pratica das transacfes”. Cabe mencionar que, o enfoque logistico na perspectiva
da cadeia de suprimento posiciona o fluxo de informacdo como alavancador do
processo de decisdo, Ballou (2004). Portanto, o comprador devera exercer suas
atividades focadas na negociacdo, e coordenadas pelo planejamento das
necessidades da empresa; avaliando rotineiramente o suprimento fisico, o
recebimento e armazenamento das mercadorias, bem como a expedicdo dos

produtos.

2 GESTAO DE MATERIAIS — PROCESSO DE COMPRAS

O processo de compras exige do profissional, uma gestdo envolvente e

rotineira; Para Viana (2002), “o armazenamento contempla as a¢fes promovidas
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junto aos produtos no depdsito”. Neste direcionamento é importante que fique claro
que a Administracdo de Materiais devera ter total controle e responsabilidade pelo
depdsito, que ira interferir diretamente na exposicao dos itens nas gondolas de loja.

Os produtos em exposicdo devera ser atrativo ao cliente; segundo a revista
VITRINE DO VAREJO (2004, p. 13), “estudos comprovam que 85% das vendas séo
decididas no ponto de venda”. Ainda ressalta que “a técnica envolve exposicdo do
produto, montagem de display, ilhas centrais de produtos, cartazes promocionais e
forte comunicacéo visual”. Para atingir este objetivo e imprescindivel ter ferramentas
gerenciais os chamados “Sistema de informacéo” que auxilia o gestor na execucao
destas e outras atividades relacionadas a sua atividade.

Portanto, ndo é facil atingir os anseios do consumidor; O’'Brien (2003, p. 8)
descreve que “o sistema de informacao interconectado que hoje desempenham um
papel vital no sucesso empresarial’, ainda menciona que “o sistema podera uma
ferramenta indispensavel para o levantamento de dados possibilitando a realizacéo
andlise do comportamento de compras e do consumo de cada item. Os Sistemas de
Informacédo utilizam recursos humanos, envolvendo os hardwares e softwares,
dados e rede de comunicacgéo para coletar, transformar e disseminar as informacdes
em uma organizacdo. Segundo, O'Brien (2003) um Sistema de Informacdo é
formado pelo relacionamento de alguns elementos, ou seja, pessoas, tecnologia de
informacé&o e processos. Desta forma a empresa passa a ter agilidade na tomada de
decisdo, se tornando mas competitiva diante das que ndo obedecem esta

infraestrutura minima necessaria para sua manutencao.

2.1 ASPECTOS GERAIS DO SETOR DE COMPRAS

O setor de Compras pode ser visualizado como uma area estratégica da
empresa, tendo como um dos objetivos definido pela Dire¢cdo, a maximizagcao do
lucro, desenvolvendo diariamente operagdes fundamentais para 0 sucesso da
organizacdo. A gestdo do setor, quando bem planejada, pode ocasionar resultados
significativos, ja que contribui para a reducdo de custos, garantindo o item certo, na
quantidade certa, no momento certo. De acordo com Dias (1993, p. 23), “A
administracdo de Materiais deve minimizar o capital total investido em estoques, pois

ele é caro e aumenta continuamente”. Para Stoner e Freman (1999, p. 230) a
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“estrutura organizacional forma pela qual as atividades de uma organizacdo séo
divididas, organizadas e coordenadas”. A estrutura da area de gestdo de materiais
compreende fatores como o processamento de pedidos, o cadastro de fornecedores
e prestadores de servicos, a checagem de recebimento, a alocacdo dos materiais
nos respectivos depadsitos a disponibilidade para os usuarios interessados, o follow-
up de uso e o controle do fluxo de materiais e estoque, dentre outros aspectos.

Neste sentido, pode-se destacar que a gestdo de estoques apresenta-se
relacionada a definicdo de uma estrutura organizacional, na qual se tem a descri¢ao
das atividades, promovendo uma maior seguranca entre os proprios colaboradores
no desenvolvimento de suas funcbes e o desdobramento de estratégias e metas
direcionados a gestdo de materiais.

A Figura 01, descrita a seguir, demonstra a interface da area de materiais, o
modelo sofre adequacdes em conformidade com as politicas e diretrizes da empresa

na estrutura organizacional.

Materiais

Figura 01: Modelo de Estrutura organizacional
Fonte: Viana (2002, p. 44)

Por gestdo de materiais entende-se o dimensionamento das quantidades; o
controle das entradas e saidas dos materiais ao longo do tempo. Com relagdo ao
processo de aquisicdo propriamente dito, destacando-se o relacionamento junto aos

fornecedores de tal forma que seja avaliado os principais entraves da negociacao.
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Segundo JOSAPAR (2003, p. 13) “os produtos destinados a devolucdo devem ser
colocados em locais apropriados, separados da area de armazenamento”, ele ainda
chama a atencéo para “area de manipulacao, limpos, organizados, identificados e
agrupados por fabricante e acondicionados em sacos fechados, para possivel
résacimento pelo fornecedor”.

Em sintese, destaca-se que as empresas estdo sempre buscando a
diminuicdo do tempo de permanéncia dos itens em estoque, e a consequente
reducdo dos custos, pois se ha uma maior rotatividade do estoque, os custos de
armazenagem tendem a diminuir; muito embora os custos do pedido tendam a
elevar, o que evidencia a importancia de se ter uma negociacdo bem planejada junto
aos fornecedores. (STONER e FREMAN, 1999, p. 231). A Logistica apresenta-se
como uma extensédo da Administracdo de Materiais, incluindo o fluxo do item desde
o fornecedor até o consumidor final. Dessa forma abrange atividades que relaciona o
suprimento fisico, ou seja, a compra de materiais, e a distribuicdo fisica, que se

responsabiliza pela colocacao do produto no mercado.

2.2 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL DA GESTAO DE MATERIAIS

A estrutura organizacional estabelece de maneira mais especifica, que o
responsavel pelas compras tem que focar: precos, prazos, tempo de entrega e todo
o ciclo de suprimento. Entretanto, esse departamento tem uma amplitude maior,
abrangendo os processos de recebimento, armazenamento, movimentacao e gestao
dos niveis de estoques. Viana (2002, p. 117). Sob esse contexto, passa a exercer
papel essencial. O histérico de consumo, associado ao contexto empresarial, deve
ser devidamente apurado para que possa ser constituida a necessidade de compra.
Isto ird repercutir em um dimensionamento mais preciso, favorecendo a rotatividade
dos materiais.

O comprador, quando apresenta uma autonomia na sua atuacao, pode
efetuar criticas junto as quantidades solicitadas; a andlise do historico permitira
identificar a evolugéo e, consequentemente, a tendéncia do mercado, favorecendo a

previsdo de demanda.



2.2.1 Processos de Compras

Diante da inexisténcia da fungdo compras, as empresas nao teriam como se
abastecer de insumos provenientes do ambiente externo. Dias (1995), menciona que
“a atividade de compras tem por finalidade suprir as necessidades da empresa
mediante a aquisicdo de materiais e/ou servicos, emanadas das solicitacbes dos
usuarios, objetivando identificar no mercado as melhores condi¢cdes comerciais e
técnicas”. Assim, o gestor tem a finalidade de desenvolver a negociacédo junto aos
fornecedores, no sentido de providenciar a reposi¢cdo do estoque, de acordo com a
previsédo estabelecida.

A sazonalidade deve ser avaliada de maneira a ndo mascarar os resultados.
De acordo com Martins e Alt (2000, p. 64), afirmam que “a conhecida funcéo
compras, assume papel verdadeiramente estratégico nos negdcios”, hoje em face o
grande volume de recursos atingidos em determinados periodos, principalmente os
de final de ano, onde o consumo naturalmente é maior, devido ao fluxo financeiro da
populacdo motivado pelas gratificagcdes natalinas. Dias (1995), colabora com esta
afirmacdo quando destaca “o relacionamento entre a funcdo de compras e a area de
Financas”, ele ainda diz que “o impacto € consideravel e comprometedor diante da
auséncia de um processo formalizado”; desta forma ele chama atencéo em relacao
as financas da empresa, ou seja, atender os clientes, estabelecer niveis moderado
do estoque e ainda manter o equilibrio empresarial ndo € para qualquer um, e sim
para os verdadeiros profissionais. Ele ainda destaca que, “guem compra nao deve
ser quem diretamente vai usar o material”. As consideragdes descritas anteriormente
permitem destacar uma concordancia entre os autores, pois revela que a funcao de
compras tem que ter um processo bem definido, é essencial ter um setor bem
estruturado para o bom funcionamento de uma empresa, consequentemente
havendo uma diminui¢do dos custos, ficando assim, mais competitiva no mercado.

A seguir se tera uma abordagem visualizando as transformacgfes existentes
no cenario empresarial, com a funcdo de Compras evoluindo para a estratégia de

Comakership, destacada logo a seguir.



2.2.2 Comakership

Comakership pode ser considerada como uma nova estratégia de
suprimento, onde o relacionamento entre as empresas evoluiu para a consolidacéo
da postura ganha-ganha, ou seja, a parceria passou a ser aspecto principal. (MERLI,
1990). A relagéo cliente-fornecedor se desenvolve mediante atuacdo do cliente,
neste caso comprador, sobre os fornecedores, procurando obter um grau de
entendimento e confianca muatua. Desta forma, dar-se inicio a uma relacdo, surgindo
a necessidade de uma parceria. Segundo Merli (1990), “as vantagens competitivas
séo consideradas como fator prioritario na relagéo cliente-fornecedor”, isto €, um dos
elementos que garante o sucesso de uma empresa no mercado. De uma forma
geral, deve existir uma relacdo entre o cliente e o fornecedor, para juntos
conseguirem diminuir custos, que vao desde o acompanhamento da qualidade dos
produtos em todas as etapas ate a quantidade recebida e no tempo certo.

Para uma melhor adaptacdo do “Just-in-Time”, se faz necessario uma
elaboracdo de um projeto, sob o ponto de vista de suprimentos. De um modo geral,
devem enfatizar os seguintes aspectos quanto a; a) Pontualidade: o fornecedor
devera possuir uma cultura de pontualidade nas suas entregas; caso contrario, o
relacionamento jamais poderd ser do tipo Comakership. A ndo pontualidade
quebrarda a cadeia cliente-fornecedor, com efeitos devastadores nas imagens de
ambos, ja que o cliente-comprador ndo ira, por sua vez, cumprir 0s prazos; b)
Flexibilidade: € a capacidade de acompanhar rapidamente as mudancas exigidas
pelo mercado, tanto o cliente quanto o fornecedor devem se modelar as novas
tendéncias adaptando-se as alteracfes e solicitacbes do mercado. Desta forma, é
imprescindivel ter agilidade para as adaptacbes tdo rapidas quanto as do seu
publico alvo; c) InstalagBes: o cliente deve avaliar as instalagées produtivas do
fornecedor quanto as condicdes minimas de fabricar produtos de qualidade.
Também deve ser avaliada a movimentacao interna de materiais, layout, condi¢cdes
de armazenagem de matérias-primas e produtos acabados e limpeza; d)
Capacitagcdo gerencial e financeira: é primordial verificar se o fornecedor dispde de
estrutura organizacional definida, com a cadeia decisoria estruturada, possibilitando

a identificacdo dos responsaveis pelas decisdes. Checar também se a capacidade
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financeira é saudavel, se dispde de capital de giro para atender aos pedidos que
eventualmente lhes fossem colocados sdo outros aspectos relevantes. Assim, a

definicdo dos objetivos da funcdo compras assume sua importancia.

2.2.3 Objetivos da funcdo compras

Pode-se considerar que a funcdo de compras é uma das atividades mais
caracteristica da Administracdo de Materiais, ja que é responsavel por garantir a
reposicdo do estoque, mediante as necessidades levantadas. E essencial que o
profissional conheca as necessidades da empresa, bem como o produto e/ou
servigo prestado por ela, prevendo a demanda e a sazonalidade do mercado. Isto
permitira dimensionar com maior precisdo a quantidade que devera se adquirida,
esta diretamente vinculada a maximizacdo do capital investido. Segundo Dias
(1995), os objetivos béasicos de compras sdo: a) Obter fluxo continuo de
suprimentos, atendendo as necessidades da empresa, sem a ocorréncia de
excessos e/ou faltas; b) Coordenar o fluxo de materiais de forma a existir um minimo
de investimento em estoque, sem afetar a operacionalidade da empresa; ¢) Comprar
materiais e iNnsumos aos menores precos, mas obedecendo a padrbes de
quantidade e qualidade definidos; d) Procurar, sempre dentro de uma negociacao
justa e honesta, direcionando-se a postura ganha-ganha, as melhores condi¢cfes
para a empresa.

As posturas basicas, descritas, nem sempre fazem parte da realidade usual
das negocia¢gbes empresariais, mas se fossem obtidas, poderiam estabelecer uma
parceria confiavel e confortdvel entre as partes. Vale ressaltar que a
responsabilidade de Compras relaciona-se ao dimensionamento de quantidades,
abrangendo negociacdo desenvolvida com os fornecedores. Como 0s prazos de
entrega geralmente ndo sdo cumpridos pelo fornecedor, o0s transtornos sao
inevitaveis, tornando-se alguns casos rotineiros como os de cargas pereciveis de
temperatura resfriada (0 C° a 5 C°); exemplificando essa ocorréncia para a realidade
do Rio Grande do Norte, tém-se como Unica transportadora terrestre para o Rio
Grande do Norte, a transportador JAM TRANSPORTES, que por sua vez tem cargas
periddicas (semanais) para o estado, onde, havendo qualquer problema na sua rota,

ocasionara transtornos para todos os clientes.



Entretanto, a funcdo Compras pode contribuir significativamente na reducao
do numero de problemas obtidos, antecipando os pedidos com o fornecedor e
reavaliando o seu ponto critico do estoque. Arnold (1999) descreve alguns objetivos
que podem ser relacionados a funcdo Compras: a) Obter mercadorias e servicos na
quantidade e qualidade necessarias, pois estas sdo imprescindiveis para gerar
confianca mutua; b) Obter mercadorias e servicos ao menor custo, permitindo
manter a sua competitividade no mercado; c) Garantir o melhor servi¢co possivel e
pronta entrega por parte do fornecedor. Este ponto € crucial, pois garante a “perfeita”
execucdo do tempo de ressuprimento do estoque, evitando o custo de ruptura; d)
Desenvolver e manter boas relagbes com os fornecedores. Este relacionamento faz
com que passe a existir maior aproximagdo comercial entre as empresas
compradora e fornecedora: onde o fornecedor passa a exercer uma parceria
comercial e financeira junto ao cliente, fazendo com que haja uma necessidade
continua de divulgacdo e promocgdes. Os objetivos basicos, para que possam ser
atingidos, exigem uma definicdo das etapas que integram o processo de Compras,

estando citadas a seguir.

2.2.4 Aspectos relacionados ao processo de Compras

Toda a negociacédo de compra e venda de algum produto ou servigco baseia-
se, em geral, na negociacdo de precos e, logicamente, de descontos, sempre
verificando a necessidade de materiais, obtendo assim menores custos na reposicao
de materiais. Segundo Dias (1995), “um dos objetivos de uma boa compra é
conseguir as melhores condicbes de pagamento”. Entretanto, podem ocorrer
situacbes em que existam vantagens substanciais para o pagamento a vista ou
mesmo para pagamentos parcelados. Além do mais, como as empresas buscam
diminuir os niveis de estoques, o tempo de ressuprimento e a disponibilidade de
entregas podem ser prioritarios, frente aos precos praticados pelos fornecedores. O
subsistema de compras passa a ter sua importancia, ndo apenas porque assegura o
abastecimento normal das necessidades de insumos e materiais, mas
principalmente por trazer beneficios adicionais com qualidade assegurada, prazos,

economia e lucratividade. As atividades acontecerdo sem interrupcdo; os clientes
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poderdo ter suas necessidades atendidas no momento mais oportuno. Diante deste
contexto, a atuacdo de compras apresenta-se relacionada a uma série de aspectos,
que serdo tratados a seguir; a) Condigbes de pagamentos e descontos: de acordo
com Dias, (1993, p. 292), “Os descontos de pagamento a vista ja sdo integrados
totalmente em qualquer negociagdo, por todos os fornecedores de produtos ou
servicos”. Assim, devem-se levar em consideracdo os precos obtidos, junto aos
fornecedores, apresentando diferenciais em percentuais do preco a vista e do preco
faturado considerando um numero determinado de dias, ou parcelamentos, tendo
sempre como parametro se o percentual aplicado é maior que as taxas de juros
praticadas no mercado financeiro para remuneracao do capital. b) Prazos: de acordo
com Viana (2000, p. 214), “os prec¢os unitarios deverdo ser cotados por item e incluir
todas e qualquer despesas e 06nus”; portanto, € de sua competéncia o esforco
maximo para consegui-lo; c) Frete: em geral, o frete ja esta incluso no preco das
mercadorias; representa uma parcela significativa no preco e merece ser analisado
separadamente.

Na verdade, o objetivo a ser buscado pelo gestor é tentar reduzir os custos.
Assim, deve-se analisar a quantidade comprada e 0s custos relacionados ao
transporte. A consulta a fontes de fornecimentos locais deve ser avaliada, para que
possam ser identificadas vantagens competitivas. Dias (1993) enfoca que “as
condi¢cbes mais frequentes séo para precos “FOB” ou “CIF”, ou seja, o transporte do
fornecedor até o cliente ndo esta incluso, ou entdo o preco do produto ja esta incluso
no frete de entrega”. Dentro desta modalidade também é importante verificar a
modalidade de transporte que o fornecedor esta utilizando e saber se existem
alternativas mais viaveis.

Para o comprador realizar uma andlise de compras, terd que considerar o
transporte da origem até o destino, esse requer no minimo trés tipos de dados:
malha de transporte, fluxo da demanda considerando as coletas e entregas, como
uma das caracteristica operacional aceitavel no ato da negociacao.

A partir destes dados € possivel decidir qual a forma de frete mais viavel, se
tornando oportuno entender; a) Malha de transporte: inclui todas as rotas possiveis;
€ a espinha dorsal de qualquer sistema de transporte. Em alguns casos, é definida
com auxilio de mapas urbanos das areas de entregas; b) Demanda de coletas:

consiste em marcar os clientes por meio de pontos no quadro e, posteriormente,
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computar as ligacdes possiveis entre eles, usando linhas retas para as distancias; c)
Caracteristicas operacionais: abrangem o tamanho da frota, as limitacdes dos
veiculos, contingéncias de motoristas e custos operacionais. Estas incluem aspectos
relacionados aos veiculos, restricbes de capacidade de espaco e de peso, bem
como limitacdes operacionais na descarga, como, por exemplo, restricbes de
horérios de descarga, duracdo da jornada de trabalho e custos operacionais fixos e
variaveis, vinculados aos veiculos e aos motoristas.

Na verdade, o cumprimento dos prazos de entrega é fator significativo
diante de uma negociacdo de compra, pois as empresas tendem a reduzir 0s seus
estoques, dependendo das datas que foram acordadas. Qualquer atraso tende a
levar a ruptura do estoque. Com base em Dias (1995), podem-se citar as
caracteristicas dos transportes; a) Transporte rodoviario: destinado a volumes
menores ou produtos de maior sofisticacdo, que exigem prazos relativamente
rapidos de entrega. A analise da participacdo de cada modalidade de transporte na
movimentacdo de mercadorias no Brasil revela um quase monopdlio do transporte
rodoviario, onde 74,4% das cargas geradas no pais sao transportadas por rodovias;
b) Transporte ferroviario: nesta modalidade apenas 14,2% das cargas sao
transportadas, exigindo uma melhoria na malha viaria do pais e mais investimentos
por parte do governo, tanto na construgédo de novas linhas ligando as mais diversas
regibes, quanto na conservacao das ja existentes; c) Transporte maritimo: devera
levar produtos de baixissimo custo unitario, cujo tempo de realizacdo da operacgao
ndo fosse fator predominante no encarecimento da mercadoria; d) Transporte
aeroviario: destinado a volumes pequenos, classificados como “cargas nobres”. Na
pratica a utilizacdo desta modalidade devera acontecer quando os prazos de entrega
forem em carater de emergéncia.

Ha uma semelhanca entre as abordagens relacionadas aos meios de
transportes, atribuindo suas funcionalidades e custos, bem como fator tempo, exceto
o transporte intermodal. Segundo Dias (1995), enfoca na modalidade de transporte o
ingresso de quatro fatores subsidiarios, sendo eles: a) Fator tempo: cada
modalidade apresenta uma velocidade comercial diferente em funcdo de suas
préprias caracteristicas, exigindo, muitas vezes, esperas em interconexdes,
transbordos, em terminais, etc.; b) Fator financeiro: cada modalidade tem o seu

frete, os custos de manuseio e perdas do material. Logo, varia conforme o valor
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monetario da mercadoria; ¢) Fator manuseio: cada modalidade exige determinadas
operacdes de carga e descarga nos pontos de expedicdo, transbordo e recepcdo. A
embalagem da mercadoria permite facilitar o manuseio, reduzir perdas e baratear os
custos; d) Fator rotas de viagens: cada modalidade exige o maior ou 0 menor
namero de viagens para transportar uma mesma mercadoria. A empresa pode
adotar transporte intermodal, sempre que o0s custos de transporte podem ser
racionalizados.

No entanto, outro fator predominante é a embalagem, assim, o setor de
Compras deve sempre se preocupar com a embalagem de transporte, que trara o
produto comprado do fornecedor até o cliente, dando a ele total protecdo, sem
excessos ou sofisticacado. Pode-se ter a embalagem de transporte dividida em duas
categorias; a) Embalagens retornaveis: incluem cestos metalicos, caixas e
engradados de madeiras reforcados, contendores de metal ou de plasticos. Quando
planejadas adequadamente, tem longa vida de uso; geralmente levam a marca do
fornecedor, e no caso de nao retorno ou avaria o valor da embalagem é debitado ao
cliente comprador; b) Embalagens n&o-retornaveis: geralmente € construido de
madeiras, papeldao ondulado, plasticos ondulados, sacos multifoliados de papel ou
tambores de fibra. Normalmente, seu custo j4 estd incluso no preco do produto;

qualguer modificacdo desejada sera adicionada no preco final de venda.

2.2.5 O planejamento de compras

Com a estabilidade da economia e possivel realizar uma previsdo de compras
junto aos fornecedores, estabelecendo assim uma negociagdo, mas tranquila em
relacdo as compras e vendas dos produtos na loja. Segundo Viana (2000, p. 179),
“comprar significa adquirir mediante certo pre¢o”. Portanto, uma funcao primordial e
estratégica em uma empresa publica ou privada. Viana (2000), expressa ainda que
“o setor de compras devera suprir as necessidades de bens, materiais ou servigos;
planejar quantitativamente e satisfazé-las no momento certo, e fiscalizar o
recebimento efetivo do que foi comprado”. Dentro de um modelo de gestédo
empresarial proposto pelo GECON - Gestdo Econbmica (disponivel no

www.gecon.com.br), a fase de planejamento se divide em; a) Planejamento

Estratégico: geralmente elaborado pela alta administracdo da empresa, sendo feito
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para resultados a longo prazo; b) Planejamento Operacional: é direcionado para
resultados de curto prazo e contém as diretrizes do planejamento estratégico. O
departamento de Compras deve ainda elaborar seus objetivos e metas em
conformidade com o planejamento estratégico, estabelecido pela clpula da
empresa. Existem, basicamente, dois modelos adotados de gestdo: centralizado e
descentralizado.

Considerando a centralizacdo de compras, Viana (2000), destaca as
seguintes vantagens; a) Maior poder de barganha junto ao fornecedor, possibilitando
melhores negociacdes nos volumes e, consequentemente, menores precos; b)
Uniformizacdo dos precos entre as unidades da empresa: tal vantagem pode ser
aplicada ou ndo, possibilitando uma margem de lucro maior ou menor dependendo
de sua localizagéo; c) Melhor gestdo de estoque: a centralizagdo das compras se
darem a um unico CD (Centro de Distribuicédo), facilitando a gestdo do estoque; d)
Afinidade do comprador com os problemas locais de fornecimento: cada comprador
€ responsavel por um segmento especifico dentro da empresa, ou seja, 0S
compradores tendem a atuar com maior foco, se tornando especialistas em
determinados seguimentos; e) Agilidade no atendimento as necessidades da
unidade local: o departamento tem a sua disposicdo, além dos fornecedores
habituais, os fornecedores locais, 0s quais passam a atender uma necessidade
especifica e extraordinaria; f) Maior autoridade e responsabilidade: o departamento
tem a responsabilidade em decidir o que comprar e como comprar, bem como as
guantidades. Diante das colocacdes acerca das vantagens, se faz oportuno destacar

os desafios vivenciados para a fungdo Compras.

2.2.6 Desafios da funcéo de compras

A funcdo de Compras, em termos de sua atuacdo, apresenta uma
complexidade, pois lida com a aquisicdo de itens/servicos, mediante o
estabelecimento das quantidades associadas a condicfes mais amplas debatidas na
negociacdo, a exemplo do preco e condicdo de pagamento. Ainda é desafiado a
conhecer ou fazer uso das mais complexas analises preco-custo entendendo todo o
fluxo do sistema de custos, ou seja, saber como € construida a estrutura do preco de

venda do fornecedor; apesar da impossibilidade do representante de uma
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organizacao abstrair-se de seus interesses ho momento em que esta envolvido em
uma compra organizacional, ou no processo de compra organizacional, possuindo
peculiaridades, ou seja, as regras do fornecedor, principalmente relacionadas ao
maior grau de estruturagcéo e de formalizagao.

De forma estruturada, a gestdo passa a obedecer uma padronizacdo mais
coerente com as empresas ja estruturadas. De acordo com Viana (2002), os
estagios da compra séo: a) Descricdo das quantidades e das caracteristicas dos
produtos desejados aos potenciais fornecedores: de posse das especificacbes dos
produtos capazes de atender a necessidade manifestada, sdo buscadas
informacfes junto a fontes externas e até mesmo junto aos fornecedores em
potencial; b) Busca de informacdes sobre os fornecedores potenciais: com base na
andlise das informag0es, sdo identificados os fornecedores mais aptos a atender a
demanda manifestada pela organizacdo. c) Coleta e andlise das propostas dos
fornecedores: neste estagio sdo buscadas as propostas formais do fornecedor, ja
com as quantidades e com as especificacdes estabelecidas ao contexto de uso da
organizacdo compradora; d) Avaliagdo e escolha do fornecedor: as propostas
solicitadas sdo avaliadas para que seja escolhido o fornecedor responsavel pelo
fornecimento a organizacdo, ou ainda, pode-se, neste estagio optar pelo adiamento
ou cancelamento da compra; e) Compra: os procedimentos para compra sao entao
realizados neste estagio. A concepc¢do da ordem de compra e o envio ao fornecedor
escolhido sdo procedimentos deste estagio; f) PdOs-compra: neste estagio, sdo
avaliados os padrdes de qualidade, servico e pontualidade de entrega do

fornecedor, de modo a definir eventuais e futuras compras.

3 METODOLOGIA

O trabalho compreende um estudo de caso de natureza exploratério-
descritiva. Para alcancar os objetivos determinados, optou-se pela realizacdo de
entrevistas informais com a Direcdo, funcionarios e os principais fornecedores.
Roesch (2005, p. 20), conceitua entrevista como sendo “técnica demorada e requer
muita habilidade do pesquisador’. Como a teméatica abordava o processo de
compras, foi necesséario entender todo o processo, bem como as entidades
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relacionadas, a exemplo dos fornecedores; para um melhor entendimento 0s passos
gue seriam seguidos, a saber:

3.1 Tipo de pesquisa sera descritiva — explicativa, por tratar de empresa de pequeno
porte.

3.2 Ambiente da pesquisa: empresa atuando no seguimento do comercio varejista
de alimentos frios e congelados na cidade de Natal-RN;

3.3 Universo e amostra: a pesquisa foi realizada no setor de compras. Quanto a
amostra ndo probabilistica intencional.

3.4 Coleta de dados: usou o critério acessibilidade e foi realizada no primeiro
semestre de 2008. O instrumento da coleta de dados foi realizado através de:
entrevista semi-estruturada e a observancia direta do pesquisador, que exerce a
fungéo gerencial na empresa.

3.5 Os instrumentos de coleta de dados: entrevista semi-estruturada e a observancia
direta do pesquisador, que exercia a funcao gerencial na empresa.

3.6 Tratamento dos dados foi qualitativo, cruzando os aspectos tedricos e empiricos,

para analisar a estrutura e seu impacto no processo de compras.

As entrevistas aconteceram a medida que as atividades estavam sendo
vivenciadas, sempre com o cuidado de nao expor ideias, mas de coletar como
realmente as rotinas eram executadas, ressaltando a visdo dos funcionérios, ja que
eles sdo os responsaveis pelas tomadas de decisdes e consequente funcionamento
da empresa. Dessa maneira, diante do tema abordado, se fez necessario consultar
alguns dados de compras mensais realizados nos anos de 2006 e 2007 através do
moédulo de compras do sistema de informacdo da empresa pesquisada. Neste
modulo constam cotacdes de precos, relatério de avarias e devolucdes, além de
outros dados vinculados ao processo de compras.

Na verdade, se teve uma andlise acerca do Sistema de Informag&o usado,
pois representa a fonte de dados usada para a tomada de deciséo; foram, entéo,
consideradas as informacdes relacionadas aos niveis de estoques, sobretudo
analisando o grau de detalhamento e precisdo avaliando os seguintes procedimento:
Compras; Comakership; Objetivos da fungdo compras; Aspectos relacionados ao
processo de compras; O planejamento de compras; Desafios da funcédo de compras.
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4 DESCRICAO DOS RESULTADOS

Logo foi observada a necessidade de mudancas no atual modelo de gestéao
da Empresa; desta forma, a Dire¢cdo passou a adotar e estabelecer novos critérios
de gestdo; em seguida veremos os resultados alcancados pela empresa ap0s o
estudo.

4.1 O setor de Compras passou a ser gerido por um supervisor, e por dois
compradores, sendo estes responsaveis pela area de produtos secos e outro pelos
produtos frios e congelados; tendo a sua disposicdo uma sala exclusiva para suas
atividades, podendo contar ainda com quatro funcionarios de apoio, sendo um
motorista e trés estoquistas, além de outras ferramentas que auxiliam a gestdo de
compras, software, internet, telefones fixo e movel.

4.2 Novos procedimentos foram adotados pela Direcao e logo implementados para o
gerenciamento da area de Materiais; todos os funcionarios do setor de Compras sao
motivados a realizar manutencédo diaria em seu departamento, vejamos a seguir:

4.2.1 Evitar ruptura dos estoques, estabelecendo ponto de pedido minimo, e
realizando novas parcerias com o0s fornecedores habituais e consequentemente
buscando novos fornecedores;

4.2.2 Eliminando o desperdicio de materiais de uso diario, utilizado para a
manutencdo da empresa como “material elétrico, hidraulico, ferramentas, e suas
maquinas e equipamentos”, passando a fazer um cronograma de manutengao
preventiva e corretiva,

4.2.3 Algumas atividades foram percebidas como “re-trabalho”, portanto
desnecessaria, dentre varias podemos destacar a mudanca dos lotes ja
armazenados, ou seja, na chegada de novos produtos todos eram logo mobilizados
para a relocacao dos lotes pois ndo havia espaco fisico para o armazenamento;

4.2.4 Dos colaboradores envolvidos com o departamento de compras, logo
foi desmembrado as responsabilidades na manutencdo de suas areas de estoque,
estabelecendo a limitacdo de suas areas, sendo um para produtos secos e 0 outro

para a manutencéo dos produtos armazenados sobre refrigeracao.
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4.2.5 Os beneficios sdo notados, pois é fundamental que os estoques sejam
gerenciados de forma simples, mas eficiente, facilitando o acompanhamento visual
dos produtos armazenados.

4.2.6 Os produtos frios e congelados sdo armazenados em camaras
frigorificas separadamente; na camara de resfriados a temperatura € regulada
eletronicamente entre 0° e +5 C°; para os produtos congelados a temperatura é
mantida entre -10° e -18 C°. Nestes locais existe uma particularidade diferenciada
para a gestdo do estoque, necessitando de uma maior atencdo para manter a
temperatura constante, bem como para garantir a higienizagéo, pois se nédo houver
um acompanhamento, poderd haver risco de contaminagdo nos alimentos por
“fungos ou bactérias”, que podem se proliferar facilmente, no entanto, e fundamental
a existéncia de estruturas metalicas para melhor acondicionamento e
enderecamento dos produtos.

4.2.7 E fundamental, que o ponto de venda receba os produtos com boa
aparéncia. Portanto, os compradores e 0s estoquistas sdo responsaveis pela
definicdo do acondicionamento dos itens armazenados, tendo a preocupacao que
estes se mostrem envolventes, praticos, bonitos e ambientados de acordo com as
necessidades do publico.

4.2.8 Arranjo fisico para o depdésito, pode e deve ser montadas ilhas de
acomodacado por segmentacdo de produtos, ou seja, produtos de um mesmo grupo
e familia, a exemplo dos Oleos e Gorduras (azeite, 6leo de soja, 6leo composto, 6leo
de dendé, margarinas, manteigas liquidas, manteigas solidas, gordura hidrogenada,
gordura para fritura), dos farinaceos e dos matinais (farinha de rosca, farinha de
milho, farinha de mandioca, farinha de trigo, farinha de soja, farinha lactea, flocos de
milho, cereais matinais, granola, chocolates pd, glicose de milho e café); iremos
sugerir um novo layout para aplicacédo e separacdo dos materiais dispostos na area
de armazenamento dos produtos secos, desta forma, podera ser utilizada pela
Direcdo, como ferramenta a ser aplicada de baixo custo de como proposta

apresentada na figura 02 a seguir.
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Figura 02 mostra a disposicéo dos itens no deposito de produtos secos.

Entulhos Laticinios Oleo e Gorduras | Bebidas e Sucos

Espago livre

Conservas + Condimentos

Espaco Livre

Limpeza

lArea separacdo

Bebidas e Sucos

Paes e Batatas

Cereais Biscoitos Farinha Trigo Bebidas e Sucos

Escada

Orégano

Figura 02: Acomodacéo dos itens no depdsito
Fonte: Natal Frios

Referéncias:

Area de circulagao.

Area destinada a modificagdes.

Por outro lado, o impacto visual € importante: a exposi¢cdo dos produtos no

ponto de venda e precificacdo bem visivel pode influenciar positivamente nas
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vendas, aumentando o0 giro das mercadorias. Destaca-se também o
acompanhamento das metas de vendas, interagindo diretamente com o supervisor
da loja e funcionéarios do caixa, avaliando as sugestfes deixadas pelos clientes,
mediante as rupturas dos produtos expostos, bem como a equivaléncia de precos
praticados no mercado, qualidade dos produtos e servicos oferecidos pela empresa.

4.2.10 Compras realizadas através dos representantes “fornecedores”
passaram a ser uma rotina semanal, através de agendamento prévio e em dias fixos
da semana.

4.2.11 A Direcdo entendeu que fosse mas adequado proceder da seguinte
forma,;

a) Compras diretas: realizadas através do telefone, acontecendo em duas
situagcdes: quando a empresa fornecedora ndo possui representante ou promotora
de vendas dentro da loja, e quando o setor de vendas ndo consegue entrar em
contato com o fornecedor, sendo necessaria a realizacdo da compra por telefone ou
e-mail. Os produtos também podem ser comprados através de catalogos, folder ou
Internet;

b) Compras direto do distribuidor: sdo compras de urgéncia; para ndo haver
ruptura na loja, o comprador vai ao fornecedor local realizar suas compras sem que
haja a necessidade de cotacdo de pregcos (e uma pesquisa de mercado, com 0
principal objetivo encontrar o menor preco e a melhor condicdo de pagamento do
item com as mesmas caracteristicas).

c) Compras diretas da industria ao atingir o ponto de pedido ou o conhecido
LEC — Lote econdmico de compras, levando em consideragdo o armazenamento e

tempo de entrega.

5 CONSIDERACOES FINAIS

E de fundamental importancia prover melhorias nas atividades relacionadas
ao suprimento fisico, bem como readequar o mix de produtos circulantes na
empresa, seguindo primeiro o critério de lucratividade e em seguida o de maior giro.
Logo, as acdes irdo interferir na negociagéo junto aos fornecedores, fortalecendo as

parcerias, tornando a organiza¢cdo mais competitiva no seguimento mercado local.
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No entanto, toda a tomada de decisédo para a compra devera ser baseada na
observacao direta, bem como, na curva ABC de produtos individualmente; cada item
deverd ainda esta agrupados pela sua caracteristica e seguimentacdo do mix da
loja, e em seu cadastro o registro das informag0es da posicdo de venda em tempo
real online, através do sistema de informacao; desta forma as decisfes sdo tomadas
com base no valor financeiro, pela quantidade ou pelo lucro de cada grupo de
produto, ou ate mesmo do préprio item.

E fundamental que existe na empresa um sistema gerencial “software”
eficiente, onde contenha tipos de relatério apropriado para analise gerencial,
podemos destacar o relatério de curva ABC, que ira nortear os gestores a evolugao
de cada informacdo solicitada; portanto, este controle é destinado em geral a
apresentar todos os produtos em ordem decrescente de faturamento, dando uma
visdo muito clara da importancia de cada produto sobre a venda geral. Devera ser
analisado sempre em conjunto com outras informacdes para que nao haja duvida
nas informacaoes.

Devera ser avaliado o negocio e sua importancia institucional, enfatizando
as mudancas e as melhorias desenvolvidas periodicamente, influenciando a
eficiéncia da empresa e a competitividade do negocio; é oportuno que seja realizado
procedimento semelhante nas demais areas da empresa, fazendo com que esta
interatividade uma vez estabelecida entre os seus colaboradores, passe a influenciar
positivamente outros setores, se tornando um exemplo de gestdo estratégica, e se
propague para os demais funcionarios.

O verdadeiro valor do trabalho s6 sera sentido a partir da efetiva aplicacao
das mudancas propostas onde o principal responsavel € a Direcdo e sua lideranca
empresarial.

O estudo devera ter uma maior penetracdo empresarial passando pelos
diversos setores da empresa, desta forma, a realizagcdo de um trabalho de melhoria
continuada de processos ird mostrar outras areas carente de intervencao.

E gerada em quase todas as empresas a necessidade de continuas
atualizacbes e inovacdes, em seus produtos ou servicos comercializados,
principalmente em empresas varejistas de produtos; na area da logistica; comercial,

financeira e na gestdo de marketing para que tenha uma maior competitividade
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frente as ameacas da concorréncia, no tocante a “distribuicdo de produtos”, uma vez

que a atual gestao é eficiente.

ABSTRACT

The management of supplies is an area that has shown a performance of
increasingly intense in organizations, the growing increase in product mix and
reducing its life cycle. Understanding the needs and desires of consumers, together
with a history of consumption has become critical in setting the purchase and
maintenance of stocks. To achieve this, companies have activities that focus on a
logistics, covering planning needs, the achievement of physical supply, the receipt
and storage of goods. Having the right item, in great quantity in the most appropriate,
but with low cost, these are aspects that add competitive advantages of an
organization. However, for this goal were achieved, was crucial to evaluate the
company and its procedures followed daily through semi-structured and observance
of the researcher engaged in the management function, therefore being a facilitator
in the collection of data described in this paper. We analyzed the procedures:
Shopping; Comakership; Objectives of the procurement function; aspects related to
the procurement process, procurement planning, Challenges of the purchasing
function. Therefore, they were properly identified and evaluated by the researchers,
considering the dynamics, these procedures are flexible and require adaptation of
routines and processes through the point of applying for and purchases,
replenishment strategies and storage, and the flow of retail sales and wholesale .
Therefore, the actions will interfere with the negotiation with suppliers, strengthening
partnerships, making the organization more competitive in the local market.

Key- Word: Materials management. Shopping. Retail food.
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