A GESTAO DE COMPRAS COMO UM DIFERENCIAL COMPETITIVO NAS
EMPRESAS: UMA PESQUISA BIBLIOGRAFICA

Jodao Solon de Medeiros Junior!
Maria Valéria Pereira de Aratjo, Dra.2

RESUMO

Neste artigo abordo a importancia da gestdo de compras aliada a discussdo sobre o contexto
de novas e fundamentais atribuicdes que o profissional de compras tem hoje nos modernos
sistemas de compras. A metodologia utilizada foi a pesquisa exploratdria bibliografica, com
tratamento de dados qualitativo. A pesquisa voltou-se para a bibliografia, onde tedricos
renomados demonstram quais as verdadeiras funcdes de um gestor de compras e como esta
o cendrio atual deste setor. Esta drea envolve a aquisi¢cdo de matérias-primas, suprimentos e
componentes para o conjunto da organizacdo. Um processo de compra realizado com
eficiéncia envolve todos os departamentos da empresa. O objetivo da fungdo de compras é
conseguir tudo ao mesmo tempo: qualidade, quantidade, prazo de entrega e prego. Uma vez
tomada a decisdo sobre o que comprar, a segunda decisdo mais importante refere-se ao
fornecedor certo. Uma gestdo de compras eficiente pode trazer maior agilidade nas
operagOes efetuadas pelas organizacdes e a qualidade crescente das aquisi¢des, o que para a
empresa € um diferencial altamente competitivo e positivo. Deste modo, a funcdo compras e
sua area correspondente vém ganhando espaco e evidéncia no contexto das organizagdes, ja
que ndo basta apenas comprar, € preciso comprar bem, procurando obter o maior niimero de
vantagens possivel. A evolucdo dessa fungdo estd ligada ao processo de alinhamento da sua
estratégia com a da empresa e, por conseguinte, o emprego de praticas gerenciais que
contribuem diretamente para o aumento de vantagens competitivas. Conclui-se que diante
desta nova realidade, os profissionais que estdo envolvidos nesta grande drea sé t€ém a
crescer e a ocupar posicoes relevantes na estratégia das empresas.
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ABSTRACT

In this article I discuss the importance of purchasing management associated to the
discussion about new and fundamental attributions context in which the professional is
inserted on modern purchasing systems. The methodology used was the bibliographic
exploratory research, with qualitative data processing. The research turned over the
bibliography, where renowned theorists demonstrate what are the true functions of a
purchasing manager and how is the current situation of this sector. This area involves the
raw material, supplies and components acquisition for the whole organization. A purchasing
process made with efficiency involves all the firm departments. The purchasing process
objective is to get everything at once: quality, quantity, delivery time and price. Once the
decision on what to buy is taken, the second most important decision concerns the right
supplier. An efficient purchasing management may bring more agility to the operations
made by the organizations and promote a growing quality for the acquisitions, which is a
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highly competitive and positive differential for the company. Thus, the purchasing function
and its corresponding area are gaining space and evidence in the organizations context, once
it’s not enough just buying, one needs to buy well, trying to get the maximum number of
benefits possible. The evolution of this function is linked to the aligning process between its
strategy and that for the company and, therefore, the use of management practices which
may contribute directly to the increase of competitive advantages. We conclude that,
because this new reality, professionals who are involved in this large area have a great
opportunity to grow and occupy important positions in business strategy.

KEYWORDS: Purchasing. Management. Supplies. Supplier. Competitive.

1 INTRODUCAO

A gestdo de compras, que é conhecida por vdrios nomes, como suprimentos,
aquisi¢des ou mesmo compras, assume hoje um papel estratégico nos negdcios em virtude
do volume de recursos, principalmente financeiros, quebrando-se a visdo deturpada de que a
atividade de compras é burocratica e repetitiva, um centro de despesas e ndo um centro de
lucros.

Em razdo do avanco tecnolégico e dos novos relacionamentos com os fornecedores,
no qual as empresas passaram nos dltimos anos, cresce cada vez mais a importancia dos
profissionais desta drea estarem muito bem informados e atualizados, bem como terem
habilidades interpessoais e dinamismo.

Outra caracteristica deste profissional de compras € estar perfeitamente alinhado com
a politica e os padrdes de ética definidos pela empresa, como, por exemplo, a manutengéo
do sigilo nas negociagdes que envolvam mais de um fornecedor ou até mesmo quando um s6
estd envolvido. Objetivando obter dos fornecedores negdcios honestos e compenssadores,
sem que pairem duvidas quanto a dignidade daqueles que o conduziram.

As empresas nao sdo auto-suficientes, dependendo de terceiros, parceiros e de outras
empresas para realizar suas atividades. Para abastecer suas operagdes, as empresas requerem
matérias-primas, materiais, maquinas, equipamentos, servigos € uma extensa variedade de
insumos que provém do ambiente externo. Todo processo produtivo precisa ser devidamente
abastecido por uma cadeia de suprimentos para poder funcionar satisfatoriamente.

O setor de compras € um segmento essencial do Departamento de Suprimentos, que

tem por finalidade suprir as necessidades de materiais ou servicos, planejadas



quantitativamente, e satisfazé-las no momento certo com as quantidades corretas, verificar
se recebeu efetivamente o que foi comprado e providenciar o seu armazenamento.

Ao contrdrio do que muitos pensam o processo de compras ndo € uma
responsabilidade exclusiva do departamento de compras, pois envolve todos os
departamentos da empresa, tendo como responsibilidade principal localizar fontes
adequadas de suprimentos e negociar precos. O insumo vindo de outros departamentos é
necessario para a busca e a avaliacdo das fontes de suprimentos, auxiliando também o
departamento de compras na negociagdo dos precos. Comprar, neste sentido amplo, é
responsabilidade de todos.

Um diagndstico preliminar ja demonstra que, nos 6rgdos de compras, hd uma
caréncia de atitudes com visdo estratégica, o que ocorre frequentemente, sdo agdes pontuais
e isoladas, priorizando as atividades mais operacionais do setor.

Devido a falta de planejamento, uma significativa parte do tempo do pessoal de
Compras é empregada para “apagar incéndios”. O restante do tempo é destinado ao trato
com operagdes rotineiras. As medidas de desempenho do departamento e dos individuos
estdo relacionadas a efici€ncia e ndo a eficicia.

Ha pouca comunicacdo entre o pessoal de Compras e os demais departamentos da
organizagcdo, 0 que proporciona baixa visibilidade desse departamento perante outros
setores. Sem duvida, a drea de compras precisa projetar uma imagem de eficiéncia e
profissionalismo, bem como estar tendente a contribuir com os colegas de outros
departamentos.

Com raras excegdes, temos verificado que pouco tem sido reservado para o
planejamento das aquisicdes e prospeccdo de fornecedores tanto de materiais quanto de
servicos. No Brasil, as empresas pouco tém investido em qualificacdo profissional e
reorganizacao estrutural na drea de compras.

A atuacdo da administragdo de compras deverd ter um enfoque de planejamento
estratégico em lugar de consagrar a maior parte do seu tempo na preparacio dos pedidos do
dia-a-dia. Desta forma o tempo deverd ser utilizado para a andlise do mercado de
suprimentos e estudando e acompanhando as vérias ameagas que estdo sempre presentes no
contexto das empresas. Estas precisam ser claramente identificadas e diagnosticadas para
um perfeito equacionamento da dindmica de suprimento dos materiais e servigos e as

articulagdes com fornecedores e demais agentes envolvidos no processo.



Portanto, o artigo versa sobre a importancia da gestdo de compras, com o objetivo de
contribuir para a discussdo sobre o contexto de novas e fundamentais atribui¢cdes que o
profissional de compras tem hoje nos modernos sistemas de compras.

A metodologia utilizada no presente artigo foi a pesquisa exploratéria bibliogréfica,
com tratamento de dados qualitativo.

Ademais, apds uma apreciacdo dos principais problemas enfrentados pela drea de
compras, apresentamos no tdpico dois uma breve abordagem sobre as definicdes e
classificagdes do setor de compras, sua organizagao, seus objetivos, atividades tipicas, ciclos
e especificacdes. No topico trés, trata-se sobre a importancia estratégica do setor de compras

e, finalmente, aborda-se a conclusdo.

2 COMPRAS: DEFINICOES E CLASSIFICACOES

O atual posicionamento da funcdo de compras é bem diferente do que possuia, qual
era um papel essencialmente burocratico, caracteristico do modo tradicional. Principalmente
a partir da crise do petréleo, na década de 1970, a oferta de vérias matérias-primas comegou
a diminuir, enquanto os seus precos aumentavam demasiadamente. Neste cendrio, as
questdes sobre quanto e quando comprar passaram a assumir uma condi¢do de
sobrevivéncia, passando, desde entdo, o departamento de compras a ter mais visibilidade
dentro da organizag¢dao. (MARTINS, 2009, p. 82).

Para Chiavenato (2005, p.100):

O conceito de compras envolve todo o processo de localizagdo de
fornecedores e fontes de suprimento, aquisicdo de materiais por meio de
negociagdes de preco e condicoes de pagamento, bem como o
acompanhamento do processo (follow-up) junto aos fornecedores
escolhidos e o recebimento do material comprado para controlar e garantir
o fornecimento dentro das especificacdes solicitadas.

A gestdo de compras é a funcdo que lida com a interface da operacdo com os
mercados de suprimento. Os profissionais de compras fazem uma ligacdo vital entre a
empresa e seus fornecedores. Para serem eficazes, precisam compreender tanto as
necessidades de todos os processos da empresa, como as capacitacdes dos fornecedores que

podem fornecer produtos e servigos para a organizacdo. (SLACK, 2002, p. 417).



A funcdo compras € vista hoje como uma parte do processo de logistica das
empresas, ou seja, parte integrante da cadeia de suprimentos. A eficiéncia na produgdo e na
realizacdo de servicos depende, essencialmente, da presenca de insumos e produtos no
momento exato, na quantidade certa e na qualidade desejada.

O setor de compras envolve a aquisicdo de matérias-primas, suprimentos e
componentes para o conjunto da organizacdo. Entre as atividades associadas a ela incluem-
se: Selecionar e qualificar fornecedores; Avaliar desempenho de fornecedores; Negociar
contratos; Comparar preco, qualidade e servico; Pesquisar bens e servi¢os; Programar as
compras; Estabelecer os termos das vendas; Avaliar o valor recebido; Mensurar a qualidade
recebida, quando esta ndo estiver incluida entre as responsabilidades do controle de
qualidade; Prever mudangas de pregos, servicos e, as vezes, da demanda e Especificar a
forma em que os produtos devem ser recebidos. Estas atividades sdo de suma importincia
para o bom andamento do setor de compras, uma vez que o profissional desta drea precisa
desempenhar um papel fundamental na execugdo destas atividades com o objetivo de
lougrar €xito na realizac@o de suas funcdes.

A organizac¢do do setor de compras dependerd da necessidade de materiais de cada
empresa. Podendo as atividades de compras ser centralizadas ou descentralizadas.

1. Compras Centralizadas: é aquela em que todas as compras da empresa sdo
concentradas num unico 6rgdo, tendo como vantagens a: Obtenc¢do de maiores
descontos dos fornecedores em face das compras em grandes quantidades;
Qualidade uniforme dos materiais adquiridos; Maior especializacdo dos
compradores; Padronizag¢do dos procedimentos de compra.

No entender de Baily et al (2000, p. 78), as vantagens da centralizacdo do setor de
compras dependem da habilidade com que o gestor responsdvel por esta atividade usa mais
eficazmente o poder de compra da empresa. Isso incluird a consolidacdo das exigéncias, o
desenvolvimento de fontes, a racionalizacio dos estoques, a simplificacio dos
procedimentos, o trabalho com fornecedores e com os colegas para assegurar um fluxo de
informagdes eficaz que possibilitard o atendimento dos objetivos da empresa.

A centralizacdo da drea de compras nao significa que o nicleo central realiza toda e
qualquer aquisi¢do. Contudo, pode selecionar fornecedores e negociar contratos que serdo
usados em toda organizagdo.

A estratégia usada na centralizacdo do processo de compras, por um grupo de

empresas, tem o objetivo de efetuarem as compras de suas mercadorias ou matérias-primas



em maior volume obtendo assim melhores precos de seus fornecedores. Individualmente,
nenhuma empresa terd forca para negociar com uma outra empresa fornecedora, no entanto,
o interesse do fornecedor cresce muito mais quando a negociagéo é feita em nome de trés,
quatro ou mais empresas, ja que naquela negociacdo tanto poderd ganhar como perder todos
esses compradores.

2. Compras Descentralizadas: € aquela em que cada unidade dispersa da empresa

tem o seu proprio setor de compras para atender as suas necessidades especificas
e locais, tendo como vantagens: Maior conhecimento dos fornecedores locais;
Melhor atendimento das necessidades especificas do processo produtivo de cada
unidade da empresa e Agilidade nas compras.

As desvantagens do sistema descentralizado padece do menor volume de compras,
pois ndo permite os descontos junto aos fornecedores, da falta de padronizacdo dos
procedimentos de compras nos diversos setores, pouca uniformidade na qualidade dos
materiais comprados e auséncia de especializagdo dos compradores.

O setor de compras seja centralizado ou descentralizado, assume uma estrutura

organizacional parecida com a Figura abaixo:

Departamento de
compras
Staff
Pesquisa e Compras de Compras
avaliacdo de materiais técnicas ou
fornecedores diversos especializadas
® Pesquisa de e Comprador e Comprador técnico
mercado de - .
¢ Auxiliar de compras ¢ Auxiliar de compras
fornecedores L
técnicas
e Follow-un
e Follow-up

Figura 1: Estrutura organizacional tipicas do 6rgdo de compras.
Fonte: Chiavenato (2005, p. 102).



A pesquisa é o elemento essencial para a propria operacdo do setor de compras, uma
vez que a busca e a investigacdo estdo ligadas diretamente as atividades deste setor, como
podemos constatar na determinacio e o encontro da qualidade certa, a localizagdo de uma
fonte de suprimento, a selecdo de um fornecedor adequado, o estudo para determinar se o
produto deve ser fabricado ou comprado, o estabelecimento de padrdes e andlises de valores.
(DIAS, 2009, p.263).

Segundo Baily et al (2000, p. 444), as organizacdes em que a fungdo compras é bem
desenvolvida véem-na como uma importante, unidade de tomada de decisdo. Todavia, se
olharmos para o fnicio do desenvolvimento deste setor constataremos que ela nem sequer era
consultada na aquisicdo de itens que envolviam grandes gastos.

Independente do segmento do negdcio, o setor de compras deve possuir uma
estrutura organizacional capaz de desempenhar eficaz e eficientemente sua gama de
responsabilidades. Para tanto, seus colaboradores e suas atividades devem ser estruturados
de forma ldgica e interativa, objetivando desempenhar satisfatoriamente suas fungdes.

As atividades tipicas do setor de compras estdo descritas no quadro abaixo:

Pesquisa dos Fornecedores

Aquisicao

Estudo do mercado;

Estudo dos materiais;

Analise dos custos;

Investigacdo das fontes de
fornecimento;

Inspecdo das fabricas dos fornecedores;
Desenvolvimento de fontes de
fornecimento e de materiais

alternativos.

Conferéncia de requisigoes;
Andlise das cotagdes;

Decidir comprar por meios de
contratos ou no mercado aberto;
Entrevistar vendedores;

Negociar contratos;

Efetuar as encomendas de compras;
Acompanhar o recebimento de

materiais.

Administracio

Diversos

Manuteng¢do de estoques minimos;
Transferéncias de materiais;
Evitar excessos e obsolescéncia de
estoque;

Padronizar o que for possivel.

Fazer estimativa de custo;

Dispor de materiais desnecessarios,
obsoletos ou excedentes;

Cuidar das relagcdes comerciais

reciprocas.

Quadro 1: Atribuigdes do Setor de Compras.
Fonte: Dias (2009, p.261).




A atividade de compras € ciclica e repetitiva, isto porque envolve um ciclo de etapas
que necessariamente devem ser cumpridas, cada qual a seu tempo e uma apds a outra e
porque o ciclo é acionado varias vezes na medida em que surge a necessidade de se adquirir
determinado material. Dessa forma podemos aperfeicoar e melhorar o processo de reposi¢éao

dos materiais rumo a eficiéncia. (CHIAVENATO, 2005, p. 102).

Um processo de compra realizado com efici€ncia envolve todos os departamentos da
empresa. A escolha do material certo exige informacdes dos diversos departamentos da

empresa e sao necessarias para a busca e avaliacdo das fontes de suprimento.

Este ciclo pode ser mais bem observado conforme o diagrama abaixo:

i

Aprovar fatura Receber e
para pagamento analisar
_ Ay de forcenedor requisicoes de
compra
Receber e Selecionar
aceitar fornecedores

mercadorias

Ay

? 44 &

Acompanhar e Determinar o
garantir preco correto

cumprimento
dos prazos /
Emitir pedidos
de compra

Figura 2: Ciclo do processo de compras.
Fonte: Chiavenato (2005, p. 103).



Segundo Chiavenato (2005, p.110):

O ciclo de compras é continuo e ininterrupto. O enorme volume de
trabalho que transita em um 6rgdo de compras exige uma agenda de
acompanhamento e cobranca bastante intensa, principalmente em
empresas em que podem ocorrer mudancas no plano de producdo
envolvendo antecipacdes ou atrasos nas entregas de materiais.
Contudo, a visdo moderna sobre compras ¢ muito mais abrangente e
envolve uma cadeia de suprimentos, na qual fornecedores ndo
constituem necessariamente o unico elemento envolvido.

Ao contrario do que todo mundo pensa, comprar ndo ¢ uma atividade ficil, uma vez
que precisamos saber em que o produto serd utilizado, com que frequéncia, quanto estard
disposto a pagar e assim por diante, para poder assim fazermos a melhor compra.

Na compra de um item ou servico de um fornecedor, varios fatores estdao incluidos,
os quais devem ser considerados quando as especificagdes estdo sendo desenvolvidas, e que
podem ser divididos em trés categorias: Exigéncias de quantidade; Exigéncias de preco e
Exigéncias funcionais.

Para o usudrio final, a qualidade esta relacionada com a expectativa do desempenho
do produto. Os clientes ndo se preocupam em saber por que um produto ou servi¢o apresenta
defeitos. O que eles esperam € satisfacdo. Se o produto € o que os consumidores desejam,
bem projetado, bem feito, com a assisténcia adequada, a qualidade ¢ satisfatdria.

O objetivo da fungdo de compras é conseguir tudo a0 mesmo tempo: qualidade,
quantidade, prazo de entrega e preco. Uma vez tomada a decisdo sobre o que comprar, a
segunda decisdo mais importante refere-se ao fornecedor certo. Um bom fornecedor é aquele
que tem a tecnologia para fabricar o produto na qualidade exigida, tem a capacidade de
produzir as quantidades necessdrias e pode administrar seu negécio com eficiéncia suficiente
para ter lucros e ainda assim vender um produto a pre¢os competitivos. (ARNOLD, 1999, p.
218).

Segundo Baily et. al. (2000), normalmente acredita-se ter uma fila de fornecedores
dispostos a competir e atender as necessidades dos compradores, mas freqiientemente a
realidade ndo é essa e localizar fornecedores potenciais pode se tornar um grande desafio.
Os avangos tecnoldgicos, a crescente concentragio dos mercados de suprimentos e
especializacdo crescente sdo algumas das razdes que justificam esta afirmativa. As decisdes
efetivas das fontes de suprimentos devem ser tomadas depois que todos os fatores relevantes

forem considerados e ponderados em relagéo a seus riscos e oportunidades.



Quando da realiza¢do de uma possivel compra, deve-se levar em consideragdo se o
seu fornecedor tem uma estrutura adequada para atender a solicitacdo, para isto a habilidade
técnica para produzir ou fornecer a matéria-prima ou item deve ser questionada.

A capacidade de producdo e confiabilidade com relacdo aos produtos que sejam
necessarios deve ser cuidadosamente vista pelo comprador, pois a producio do fornecedor
deve satisfazer as especificacdes do produto, com baixo indice de defeitos e com controle de
qualidade e quantidade exigidas, sendo assim desta forma cria-se um vinculo de
confiabilidade, cita-se ainda a escolha quando se escolhe um fornecedor, o mesmo deve ser
reputado e s6lido monetariamente, isto para que o fornecimento seja devidamente garantido
dentro dos prazos firmados.

Atualmente o relacionamento entre cliente-fornecedor é do tipo parceria, com
elevada confianga, onde os mesmos procuram solucdes eficazes objetivando proporcionar
mais beneficios aos consumidores finais, sendo bastante diferente de alguns anos atrds,
quando cada um procurava tirar o maximo proveito do outro, gerando quase sempre uma
desconfianca mutua.

As estratégias de gerenciamento logistico, praticadas pelo mercado, sdo adotadas
pelas empresas praticamente de uma maneira obrigatéria como forma de sobrevivéncia no
mundo impulsionado pela globalizacdo. Para que haja o sucesso, o relacionamento entre
parceiros da cadeia de suprimentos deve ser baseado em desenvolvimento e cooperagdo,
buscando uma relagédo “ganha ganha”, mesmo existindo um ambiente hostil.

Inicialmente, para efetuar a selecdo de seus fornecedores, o departamento de compras
deve identificar através de catdlogos, revistas especializadas, internet, lista telefonica
especializada ou até mesmo de informacdo obtida junto ao pessoal de vendas, quais
fornecedores se enquadram no perfil do produto a ser produzido. Para tal recomenda-se a
utilizacdo de um método de classificagao e exclusdo de possiveis fornecedores.

O setor de compras faz a reposicdo de materiais de toda a empresa, e para isso deve
seguir alguns passos do processo de compras. As principais etapas sdo: Selecdo de
fornecedores, Emissdo de pedido e Acompanhamento do pedido.

Com relagdo a Selecio de fornecedores, consiste na identificagdo de possiveis
fornecedores, agrupando itens que podem ser fornecidos pelo mesmo fornecedor e
analisando possibilidade de contratos de abastecimento procurando estabelecer parcerias.
Para o desenvolvimento dessas atividades é imprescindivel um cadastro de fornecedores

permanentemente atualizado em que constem os diversos aspectos do fornecimento.



No que tange a Emissdo de pedido, é a forma de formalizar a decisdo de compra
junto ao fornecedor. O pedido de compras tem a forca de um contrato, que compromete a
empresa com relagdo a seus dizeres. Slack et al (2002) ressalta a importancia do pedido de
compra por constituir a base legal da relagdo. De acordo com Martins (2009), no pedido de
compras devem constar claramente os seguintes itens: dados da empresa, dados do material,
dados da embalagem, dados da qualidade, condi¢des de pagamento, além de informacdes
complementares como hordrio de entrega, seguro, entre outros.

E por ultimo o Acompanhamento do pedido (follow-up), o setor de compras deve
monitorar o andamento do pedido junto ao fornecedor, além de acompanhar as fases do
processo: compra de matéria-prima, processo de produgdo, expedi¢do, data provdvel de
entrega e outras condi¢des relevantes. Todas essas informagdes devem estabelecer o status
do pedido, o qual deve ser informado constantemente aos seus requisitantes.

Para Ballou (2007, p. 63), “o processo de compras é extenso e envolve mais
atividades do que aquelas diretamente relacionadas com movimentacdo e armazenagem de
mercadorias”.

Segundo Baily et al (2000, p.25), em empresas com a fungdo de compras bem
desenvolvida, apenas um pequeno periodo do tempo € gasto em atividades burocriticas e
administrativas, pois a maior parte das atividades concentra-se no estabelecimento e no
desenvolvimento de relacionamentos apropriados, de longo prazo, com fornecedores.

O departamento de compras tem a funcio primordial de aferir junto ao mercado de
fornecimento de materiais quais sdo as melhores opcdes, para tal sdo utilizados critérios que
exercam reflexo direto na producdo (baixo custo e qualidade). Assim, o responsdvel, ou
responsaveis, pela pasta compra, podem utilizar de fontes que melhor se adaptam ao produto
que se deseja produzir.

E tem também a funcdo de manter uma boa articulacdo tanto internamente nas
empresas quanto com o mercado em geral e, especialmente, com o mercado fornecedor dos
insumos e produtos exigidos pelas empresas, através da criagao de um cadastro de fontes de
suprimentos que dé garantias quanto ao fluxo de materiais a serem abastecidos nas
empresas.

No setor de compras € extremamente importante que seja estabelecido um cédigo de
conduta ética para os seus colaboradores seguir, pois o problema neste setor aflora com
maior intensidade em decorréncia dos altos valores monetarios envolvidos, uma vez que

conhecer se um processo de compra seguiu rigorosamente um critério técnico e ético é



extremamente dificil. Segundo Martins (2009, p.102), “o objetivo de um cédigo de ética é
estabelecer os limites de uma forma mais clara possivel, e que tais limites sejam também do
conhecimento dos fornecedores, pois, assim, poderdo reclamar quando sentirem-se
prejudicados”.

O problema ético de compras ndo se restringe tdo somente aos compradores, mas
também ao pessoal da drea técnica que normalmente especifica o material a ser comprado,
pois muitas vezes encontramos especificagcdes tdo detalhadas e mandatdrias, que
praticamente restringem o fornecedor a uma tnica empresa. Cabendo aos responsdveis pela
empresa ficarem alertas a todos estes fatores, questionando sempre a validade das

especificagdes e a sua justificativa.

3 IMPORTANCIA ESTRATEGICA DAS COMPRAS

Segundo Chiavenato (2005, p.100), “o 6rgdo de compras é hoje considerado um
centro de lucro e ndo simplesmente um centro de custo, uma vez que, quando bem
administrado, pode trazer considerdveis economias, vantagens e lucros para a empresa”. Isto
porque ndo s6 assegura o abastecimento normal das necessidades de insumos e materiais da
empresa garantindo o seu funcionamento regular, mas principalmente pelo fato de trazer
beneficios adicionais, como qualidade assegurada, prazos, economia e lucratividade.

A atividade de compras, dentro de uma organizagdo bem sucedida, é considerada
como de extrema importincia estratégica. De forma que ndo pode mais ser vista apenas
como um centro de custos, como em outros tempos, uma vez que nesta drea passam
praticamente todos os investimentos da empresa, contribuindo muito para o aumento da
lucratividade da companhia. Tais investimentos podem variar desde a compra de material de
escritério, campanhas de marketing, mobilidrio, suprimentos para a producgao, até a compra
de equipamentos de grande porte. Cada vez mais as empresas se ddo conta que o mercado
exige mudancas significativas na fun¢do de compras.

O setor de compras ocupa uma posi¢do importante na maioria das organizacdes, pois
pecas, componentes e suprimentos comprados representam, em geral, de 40 a 60% do valor
final das vendas de qualquer produto. Isso significa que redugdes de custos relativamente

baixas conquistadas no processo de aquisi¢do de materiais podem ter um impacto bem maior



sobre os lucros do que aperfeicoamentos semelhantes em outras dreas de custos e vendas da
organizagao.

O efeito retorno sobre ativos também demonstra a importancia das compras. Além de
proporcionar aumento de lucros, os precos menores das compras diminuem o ativo base da
firma. Isto se traduz num retorno sobre ativos mais do que proporcionalmente maior que a
reducdo de precos. (BALLOU, 2006, p. 357).

O setor de compras também requer atencdo com os niveis de estoque da empresa,
uma vez que altos nives de estoque possam significar poucos problemas com a producio,
mas por outro lado, acarretam um custo exagerado para sua manuten¢do, bem como os
baixos niveis de estoque pode fazer com que a empresa trabalhe num limiar arriscado.
Havendo, entdo, a necessidade de adequacdo da func@o suprimentos.

A necessidade de se comprar cada vez melhor é enfatizada por todos os empresarios
juntamente com as necessidades de estocar em niveis adequados e de racionalizar o processo
produtivo. Comprar bem € um dos meios que a empresa deve usar para reduzir custos. Uma
gestdo de compras eficiente pode trazer maior agilidade nas operagdes efetuadas pelas
organizacgdes e a qualidade crescente das aquisi¢des, 0 que para a empresa ¢ um diferencial
altamente competitivo e positivo.

Segundo Dias (2009, p. 260):

Existem certos mandamentos que definem como comprar bem e que
incluem a verificacdo dos prazos, precos, qualidade e volume. Mas manter-
se bem relacionado com o mercado fornecedor, antevendo na medida do
possivel eventuais problemas que possam prejudicar a empresa no
cumprimento de suas metas de producdo, € talvez o mais importante na
época de escassez e altos precos.

A selecdo de fornecedores € considerada ponto chave do processo de compras, ou
seja, identificar, selecionar e qualificar fornecedores sdo responsabilidades importantes da
drea de compras das empresas, sendo bastante relevante levar em consideracdo a sua
potencialidade como fornecedor, assim como suas instala¢des, seus produtos, os servigos de
pos-venda e a sua localiza¢do, bem como reduzir o tempo de entrega dos materiais a fim de
evitar falta de matéria-prima ou itens.

Nos ultimos anos tem se falado em mercado global e, consequentemente, em
compras globalizadas, isto devido ao fendmeno da globalizacdo que trousse grande impacto

na forma como as compras sio realizadas.



Os objetivos do setor de compras devem estar em sintonia com os objetivos
estratégicos da empresa como um todo, procurando o melhor atendimento ao cliente interno
e externo. Com isso tornando a funcdo compras bastante dindmica, e utilizando-se de
tecnologias cada vez mais sofisticadas e atuais, como o EDI, a Internet, cartdes de crédito e
leildes. (MARTINS, 2009, p. 86).

Segundo Slack (2002, p.422), “o desenvolvimento rdpido da Internet, entretanto,
abriu potencial para mudangas muito mais fundamentais no comportamento de compras. Em
parte, isso foi o resultado de informacdes de fornecedores colocadas a disposicdo pela
Internet”.

Os leildes pela Internet sdo formas que as empresas buscam a fim de reduzir os
precos dos produtos e servicos que precisam comprar. Uma vantagem inerente a Internet é a
possibilidade de reunir inimeros fornecedores no processo de compra, de maneira eficiente
e econdmica.

Uma das ferramentas bastante utilizada pelos profissionais de compras, hoje em dia,
¢ o e-procurement, que consiste em um sistema de aplicacdo web, permitindo que os
profissionais responsdveis pela drea de compras gerenciem seus pedidos e administrem
melhor seu tempo, promovendo uma reducdo operacional em relacdo aos sistemas de
cotagdes convencionais. Todas as transacdes entre compradores e fornecedores sdo feitas
inteiramente pela internet, de forma continua e em tempo real.

Trata-se de uma troca B2B, quer dizer, uma transa¢do entre duas empresas,
permitindo a um comprador consultar o catdlogo de produto de um vendedor em linha e
fazer diretamente a encomenda de acordo com um workflow de compra bem definido.
Gragas ao e-procurement, o mecanismo de pedido de orcamentos, de estabelecimento de
uma nota de encomenda e de faturagdo é gerido eletronicamente e centralizado a nivel das
duas empresas, o que permite encurtar os prazos de encomenda e de entrega simplificando
a0 mesmo tempo o processo de compra.

Antes desse processo eletronico, as cotagdes eram apenas realizadas por e-mail,
telefone ou fax e os compradores precisavam digitar todos os precos recebidos em seus
or¢amentos. Com uma solucdo destinada a essa tarefa, os empresarios conseguem otimizar o
tempo de suas equipes, além de ter mais seguranca nos dados que sdo apresentados. A
implantacdo de um sistema de e-Procurement também busca atender a necessidade de

reducdo dos custos, dos estoques e um melhor controle das compras.



Para Ballou (2006, p.359):

O profissional de logistica visualiza oportunidades para reducdes de custos
substanciais nas atividades de compra, especialmente na sincronizagdo dos
fluxos de materiais, na determinacdo das quantidades compradas, na
origem dos materiais e no estabelecimento das condi¢des de transagdo. Ou
seja, as questdes fundamentais sdo quanto e quando comprar, onde comprar
e quais devem ser o peso, a formatacdo e o tamanho dos materiais na
entrega.

A éarea de compras nos dias atuais € vista como um setor estratégico, que agrega
valor ao negdcio de qualquer organizacdo, visdo esta diferente de alguns anos atrds, visto
que a énfase maior estava na realizacdo das tarefas, processos operacionais, tarefas rotineiras
e ndo na estratégia.

Decorrente das mudangas ocorridas nas organizagdes, a funcdo compras nio € mais
vista como uma atividade rotineira e sim como parte do processo de logistica das empresas.
Isso porque, mais do que simplesmente adquirir produtos, o setor de compras atualmente se
inter-relaciona com todos os outros setores da empresa, influenciando e sendo influenciado.

Para Martins (2009, p.87), “Toda empresa na execugdo de seus objetivos necessita de
grande interacdo entre todos os seus departamentos ou processos. Essa interacdo deve dar-se
da forma mais eficiente possivel, a fim de que tais esfor¢os se somem”.

Também € importante destacar que o setor de compras se relaciona de forma
sistémica e harmoniosa com todas as outras dreas. Os executivos dos mais altos escaldes
estdo enxergando a importdncia e o resultado que a drea de compras pode trazer para as
organizacoes.

Portanto, diante desta nova realidade, os profissionais que estdo envolvidos nesta
grande area sé t€m a crescer e a ocupar posi¢des relevantes na estratégia das empresas.

Segundo Philippart e Vieira (2009), autores do artigo Plano Estratégico de Compras
publicado na Revista Mundo Logistica, tanto na Europa como na América do Norte, tem
crescido consideravelmente a consciéncia da importancia da funcdo “compras” nas
empresas, que, na maioria das vezes, preferem chamar a fungdo de “gestio de fornecedores”.
De fato, muitas vezes, o termo ‘“compras’ € associado a uma atividade titica, muito
administrativa, ao passo que nos ultimos dez anos as necessidades na 4rea evoluiram
fortemente. Hoje, dentro da moderna édrea de compras, fortemente apoiada na gestdo
estratégica de fornecedores, temos intmeras atribui¢des: Melhorar o desempenho de

fornecedores; Assegurar a satisfacdo dos clientes internos; Buscar aumento do faturamento



da empresa; Desenvolver oportunidades de compras em paises de baixo custo; Gerenciar
relacdo com fornecedores; Entre outras.

Todas essas atribui¢des devem ser integradas e priorizadas, ndo simplesmente dentro
de um processo de negociagdo para reduzir custos, mas na perspectiva de implantacio e
consolidagdo da gestdo de um fluxo de recursos, bens ou servigcos, alinhados com a
estratégia de criacdo de valor na empresa.

Uma gestdo de compras eficiente pode trazer maior agilidade nas operacoes efetuadas
pelas organizagdes e a qualidade crescente das aquisicdes, o que para a empresa € um
diferencial altamente competitivo e positivo. Notar a real importincia da funcdo Compras
como potencial fonte de competitividade ¢ fundamental para a empresa que deseja estar
participando eficazmente de seu mercado no presente e no futuro.

A percep¢do de que o desempenho da atividade de compras afeta diretamente no
resultado da empresa tém sido uma das causas do crescente interesse pela atividade. As
empresas devem tratar a drea de compras como parte estratégica da organizacdo e ndo
somente como uma simples drea emissora de pedidos, ordens de compras ou um O6rgio
burocrético de controle.

Deste modo, percebe-se que a gestdo de compras eficaz pode contribuir
significativamente para o alcance dos objetivos estratégicos e das metas das organizacdes.

E necessirio também que as pessoas que trabalham nesta drea estejam muito bem
informadas e atualizadas, além de terem habilidades interpessoais como poder de
negociacdo, facilidade de trabalhar em equipe, boa comunicagéo e capacidade de gestdo de

conflitos.

4 CONSIDERACOES FINAIS

O presente artigo explicita que comprar exige pesquisa, investigacdo e procura
incessante de novos fornecedores em busca da inovacao, através de materiais melhores e
mais baratos que possam influenciar positivamente o processo produtivo. Isso significa que
o profissional de compras deve conhecer profundamente o processo de producdo em sua

empresa para poder contribuir para sua continua melhoria.



O que se espera hoje do profissional de compras € que disponha de uma boa
qualificacdo profissional para fornecer as empresas condi¢des de fazer bons negdcios, pois o
objetivo é comprar bem e eficientemente, e com isso atender aos objetivos de lucro, uma vez
que o departamento de compras é, em igualdade de condi¢cdes com outras areas, um centro
de lucros.

O papel do comprador atual é muito mais do que negociar um desconto ou colocar
um pedido. Ele € o canal de comunicacio entre as dreas de engenharia, logistica, produgdo,
vendas, financas junto a sua cadeia de fornecedores, porém seu papel ndo € somente de
comunicar, mas sim interpretar, viabilizar, negociar, sugerir e fazer com que este fluxo
esteja sempre ativo.

Contudo, a visdo moderna sobre compras é muito mais abrangente e envolve uma
cadeia de suprimentos, na qual os fornecedores nao constituem necessariamente o Unico
elemento envolvido.

E preciso olhar mais para o futuro, buscando informacdes na cadeia de noticias que
explodem nos noticidrios, peridédicos e na Internet, com a finalidade de projetar cendrios
estratégicos das possiveis ocorréncias, mapeando o mercado fornecedor, suas posicoes,
tendéncias, crises e trajetorias.

Com a ferramenta e-procurement a empresa tem a possibilidade efetiva de integrar os
itens de estoque e todos os dados, que diz respeito ao processo de compra, além da
seguranga e confiabilidade, que a propria companhia pode agregar. A transformacdo do
sistema de compra e o perfil dos fornecedores devem estar aliados em perfeita sintonia, para
o bom desempenho desta ferramenta. Sdo muitas as vantagens, como: Redugdo de custos,
agilidade nas compras, ganhos financeiros, seguranga e muito mais.

O estudo desse mercado deverd se preocupar com a busca de fornecedores dispostos
a suprir a empresa de suas necessidades, tanto de materiais quanto de servigos disponiveis
ou potencialmente acessiveis.

Para tal, a pesquisa voltou-se para uma bibliografia, onde tedricos renomados
demonstram quais as verdadeiras fun¢des de um gestor de compras e como estd o cendrio
atual deste setor.

Diante do exposto, pode-se concluir que a fungdo compras e sua drea correspondente
vém ganhando espago e evidéncia no contexto das organizagdes, jd que ndo basta apenas

comprar, é preciso comprar bem.



A gestdo de compras eficiente estd inter-relacionada a qualidade de produtos,
minimizagdo dos custos de producdo, maior agilidade nas aquisi¢des, o que se manifesta de
maneira positiva nas organizagdes. Deve, portanto, merecer atengdo especial porque, se
analisarmos a fundo, o processo produtivo comega neste setor. Assim, além de melhorar a
lucratividade das organizagdes, uma gestdo de compras eficiente pode aumentar a
produtividade, a qualidade dos produtos e, consequentemente, a satisfacdo dos clientes.

Da visdo tradicional que entende o processo de compras como o mero ato de
comprar, a funcdo compras evoluiu, tanto que hoje é considerada de importancia estratégica
para as organizacdes. E a tendéncia € que isso se intensifique, especialmente em face dos
atuais desafios das organiza¢des que precisam se manter competitivas, em condi¢des de
enfrentar desafios e obter lucro e sucesso empresarial.

Este artigo resume a trajetéria da funcdo Compras desde a sua posicdo de
componente burocritico dentro da organizacdo até seu patamar de contribui¢io estratégica.
A evolugdo dessa fungdo estd ligada ao processo de alinhamento da sua estratégia com a da
empresa e, por conseguinte, o emprego de praticas gerenciais que contribuem diretamente
para o aumento de vantagens competitivas.

Essa nova postura fortalece a importincia do setor de Compras e demanda novas
habilidades do pessoal envolvido para corresponder as altas responsabilidades dos atuais
contornos desse Departamento. Habilidades analiticas (em particular andlises financeiras),
desenvolvimento de relacionamento, habilidades contratuais, geréncia de projetos e
desenvolvimento de estratégias e negociagdo s@o alguns exemplos de qualificacdes a serem
exigidas dos modernos Gerentes de Compras.

Enfim, conclui-se que a melhor disposicdo de func¢des dentro de um sistema
produtivo € de vital importancia para que a empresa se sobressaia no mercado em que deve
atuar, o qual propiciara uma melhor vantagem competitiva acarretando lucros reais, que € a

principal meta de qualquer segmento econdmico-industrial.
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