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A IMPORTANCIA DO PROCESSO DE COMPRA
NO BOTTARGA RISTORANTE

Raissa Cavalcanti Aratjo’

Gilberto Gomes Guedes?

RESUMO

O presente estudo tem como objetivo analisar a relagdo entre os processos de
compra e custos do Bottarga Ristorante. Atualmente, com o ramo da alimentacéo
em expansdo no cenario brasileiro, tem-se a abertura de muitos restaurantes
provenientes do sucesso de um empreendimento inicial, permanecendo abertos por
décadas, passando de geragcdo em geragdo, sobrevivendo as crises e com
prosperidade. A partir dai, observando a questdo sobre qual a importadncia do
processo de compra para um restaurante, constatou-se que a empresa analisada
possui um processo de compra consolidado e que esta, em muitos aspectos, de
acordo com a teoria concernente na Administragdo. Um processo de compra
estruturado traz beneficios ligados aos custos, disponibilidade de produtos no prazo
correto, na quantidade exigida, com o prego justo, além de relacionamentos
favoraveis com os fornecedores. Mediante carater exploratorio e a fim de esclarecer
fatores gerais acerca do tema e importantes variaveis apara futuros estudos, a
pesquisa apresentada € um estudo de caso com pesquisa bibliografica,
fundamentado em literatura concernente.

Palavras-chave: Administracdo. Compra. Custos. Bottarga Ristorante.

' Académica do curso de Administracdo de Empresas do UniCEUB — Centro Universitario de Brasilia.
2 Professor orientador.



1 INTRODUGAO

Desde o comego do século XX, as organizagdes vém mudando sua forma de
gerenciar seu negocio. Algumas empresas desapareceram, pois ndo conseguiram
se adaptar as mudangas e manterem-se no mercado. As que permaneceram,
transformaram e evoluiram seus processos. O setor de compra — que antes néo era
uma area de grande importancia, evoluiu e, nos dias atuais, € conhecido como
departamento de suprimento, sendo entdo, um processo fundamental dentro das
organizagdes, pois esta ligado a outros departamentos nas organizagoes.

Sobre o tema, tem-se um dado importante do Servigo Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) (2012), que aponta a capital federal como o
segundo maior Produto Interno Bruto (PIB) entre as capitais. Tal fato torna Brasilia
um mercado atrativo para investidores. De acordo com Sindicato de Hotéis,
Restaurantes, Bares e Similares de Brasilia (SINDHOBAR) (2012), o mercado
gastrondémico da capital é visto pelos empresarios de fora como o melhor do Brasil.
Muitos restaurantes estdo se instalando na capital, exigindo uma postura mais
competitiva dos gestores e influenciando a forma de gerenciar a fim de se fazerem
presente no mercado em questao.

Atualmente tem-se a abertura de muitos restaurantes. Alguns fazem sucesso
e permanecem abertos por décadas, passando de geragdo em geracao,
sobrevivendo as crises e prosperando ano apds ano. Outros podem até ter uma
excelente comida, um bom atendimento, mas quando menos esperam, fecham a
porta por uma falha de gestdo por motivo qualquer, dentre os quais, a falta de
experiéncia na gestdo no negocio ou mesmo a questao do controle de custos.

O processo de compra é fundamental no controle de custo de uma
organizagdo. Saber o que, quanto, quando e como comprar comega a assumir
condicdo de sobrevivéncia, e assim, o departamento de compras ganha mais
visibilidade dentro das organizagbes. De acordo com Pozo (2000), a necessidade
de uma empresa comprar cada vez melhor e com parceria € ponto importante na
obtencdo de resultados que tornem perene sua sobrevivéncia; assim,
empreendedores orientam seus setores de suprimentos na racionalizacdo dos
processos produtivos e com estoques reduzidos. Comprar bem e negociar
corretamente é fundamental para a minimizagédo dos custos do processo operacional

e manter-se operante nos mercados.



Diante do exposto, o presente estudo tem como objetivo geral analisar a

relagdo entre o processo de compra e custos do Bottarga Ristorante.

Como obijetivos especificos para alcance do objetivo supracitado, tém-se:
apresentar historia da empresa Bottarga Ristorante;

apresentar os conceitos e objetivos do processo de compra;

avaliar a importancia do relacionamento com o fornecedor no processo de

compra;

Mediante a busca pela solugdo do seguinte problema: qual a importancia do

processo de compra para um restaurante, a pesquisa exposta a seguir mostra-se

fundamental para gestores, académicos e sociedade nos seguintes aspectos:

a)

b)

para os académicos — podem desfrutar de um artigo sobre o processo de
compra, o que trara luz sobre o tema, principalmente na area de restaurantes;
para os gestores interessados ou que ja possuem restaurantes — poderéo se
espelhar nos processos que sdo apresentados neste artigo, para fins de
melhorias ou implantagao;

para a sociedade — pode se beneficiar sobre a questdo da melhoria no ramo
da alimentagao na capital federal, onde a melhor gestao acaba gerando maior
solidez nos negdécios e, como consequéncia, traz um desenvolvimento

econdmico para todos.

O artigo possui carater exploratério a fim de esclarecer fatores gerais acerca

do tema e importantes variaveis apara futuros estudos.

E um estudo de caso com pesquisa bibliografica, fundamentado em literatura

académica concernente a respeito do tema proposto.

Utiliza uma abordagem qualitativa e investigagdo documental baseada em

dados e registros da empresa em estudo.



2 DESENVOLVIMENTO

2.1 Embasamento teodrico

2.1.1 Histérico da empresa Bottarga Ristorante

O Bottarga Ristorante faz parte do Espago Maria Tereza, localizado na regido
do Lago Sul, uma das Regides Administrativas (RAs) do Distrito Federal (DF). O
local, gerenciado pelo casal Maria Tereza Cavalcanti e Leo Lynce, € o unico da
cidade no género, pois congrega quatro ambientes: a loja de decoragdo MT
Interiores, o Café das 5, o Bottarga Ristorante e o Bar Bottarga. O presente estudo
fara uso do Bottarga Ristorante como estudo de caso.

Tal empreendimento € um restaurante comercial que atua ha quatro anos no
mercado de alta gastronomia de Brasilia. Apresenta um cardapio a la carte com
caracteristica franco-italiana, com capacidade para atender noventa pessoas ao
mesmo tempo. Segue o modelo de uma empresa familiar com a missdo de
proporcionar servigos de alta qualidade em gastronomia aos seus clientes.

Muito antes da massa trazida por Marco Polo para Italia, os habitantes do
mediterraneo no século IX a.C., ja apreciavam uma especiaria que era a ova do
peixe tainha — que todos chamavam de bottarga. O nome da iguaria do mediterraneo
foi adotado por trazer um pouco de histéria atrelada a uma culinaria contemporanea
de alta qualidade. O restaurante conta com a assessoria do chefe Felipe Bronze,
formado em gastronomia pela Culinary Institute of América (CIA), com passagens
pelo restaurante francés Le Bernardin, pelo renomado Nobu, e pelo Four Seasons
Hotel, estrelados restaurantes de Nova York, assim como pelo noruegués Oro — trés
strelas no Guide Michelin. Aquele profissional desenvolveu para o Bottarga
Ristorante um menu contemporaneo nas raizes dos pratos classicos da culinaria
francesa e italiana

O Bottarga Ristorante foi premiado pelo Guia Quatro Rodas, da Revista
Quatro Rodas, por trés anos consecutivos e ganhou premio da Revista Veja Brasilia
2012 de melhor restaurante na categoria cozinha variada.

Neste sentido, vale destacar que Brasilia ja se destaca no cenario nacional
como o terceiro polo gastrondmico do pais, ficando atras apenas das cidades de
Sao Paulo e Rio de Janeiro.



2.1.2 Conceito e objetivos do processo de compra

Compra € um termo normalmente utilizado para definir o ato e a
responsabilidade funcional a fim de promover a procura dos materiais e dos servigos
e, entéo supri-los para serem utilizados pela empresa (GONCALVES, 2010).

A responsabilidade do setor de compras define-se na capacidade da compra
de insumos com qualidade, quantidade certa, tempo certo, preco correto e com o
fornecedor adequado (POZO, 2000).

Segundo Dias (2010), a compra faz parte da area de materiais e suprimentos
de uma empresa, onde tem por objetivo suprir as necessidades de material ou
servigos de forma planejada e bem quantitativamente no momento certo.

Para Gongalves (2010), a fungdo de compras na empresa requer uma
coordenacgao geral entre as diversas areas da organizagéo, a saber:

* almoxarifado — envolve o armazenamento dos materiais;
* planejamento de estoque — responsavel pela quantidade de materiais a serem

solicitados e prazo de entrega; e

* finangas — relaciona ao pagamento e a autorizagdo das faturas dos produtos

recebidos.

De acordo com Pozo (2000), para movimentar-se adequadamente e
eficazmente, faz-se necessario que os materiais estejam disponiveis no momento
certo e com as especificagdes corretas, fazendo com que o sistema seja continuo e
satisfaga, assim, o processo operacional.

A inadequacao de tais especificagdes, prazos, performance e pregos causam
transtorno ao processo operacional com atrasos na producdo, ndo atendimento da
qualidade, elevagao dos custos e insatisfagao do cliente (POZO, 2000).

Para Pozo (2000), os objetivos fundamentais da compra s&o:

a) permitir a continuidade dos suprimentos para o perfeito fluxo de produgéo;

b) coordenar o fluxo de suprimento com o minimo de gasto possivel em estoque;

c) comprar produtos do mais baixo custo, dentro das especificacbes de
qualidade e prazo;

d) evitar o desperdicio de materiais por meio da avaliagéo;

e) através de negociag¢des de credibilidade, permitir a empresa estar em posi¢cao

competitiva; e



f) manter parcerias com fornecedores para crescer junto com a empresa.

Os objetivos basicos de uma segéo de compras, segundo Dias (2010), sao:

* obter um fluxo continuo de suprimentos a fim de atender aos programas de
producao;

* coordenar tal fluxo de maneira que seja aplicado um minimo de investimento
que afete a operacionalidade da empresa;

* comprar materiais e insumos aos menores precos, obedecendo padrdes de
guantidade e qualidade definidos; e

* procurar sempre, dentro de uma negociagao justa e honesta, as melhores

condigbes para empresa, principalmente em condi¢gbes de pagamento.

Segundo Fonseca (2002), o processo de compra deve ser o mais criterioso
possivel, pois ele € o responsavel pela movimentacdo de grande parte do dinheiro
da organizagdo, pois este setor negocia precos, prazos e quantidade a serem
compradas.

Para Viana (2000), o processo de compra envolve dois pontos fundamentais,
a saber:

a) Pesquisa:

* estudo do mercado;

* estudo dos materiais;

* analise de precos;

* investigagdo das fontes de fornecimento; e

¢ vistoria dos fornecedores.

b) Aquisigao:

* analise das cotagdes;

* entrevistas com vendedores;
* promogao de contratos;

* negociacgao; e

* efetivagdo das encomendas;



c)

Segundo Pozo (2000), as atividades do processo de compras sao:
Informacgao basica:

controle e registro de fornecedores;

controle e registro de compras;

controle e registro de especificagdes;

controle e registro de estoques;

controle e registro de consumo;

controle e registro de catalogo; e

controle e registro de consumo.

Pesquisa de suprimentos:

estudo de mercado;

especificagcdes de materiais;

analise de custos;

desenvolvimento de novos fornecedores;
desenvolvimento de novos materiais; e

qualificacdo de fornecedores.

Administracdo de materiais:

garantia de atendimento das requisi¢oes;
manutencio de estoque;

evitar excesso de estoque;

melhorar giro de estoque;

garantir transferéncias de materiais; e

elaborara relatorios.

Sistema de aquisigdes:
negociar contratos;

efetivar as compras;

analisar cotacoes;

analisar requisicoes;

analisar condi¢des de contrato;

verificar recebimento de matérias;



10

* conferir fatura de compra; e

* negociar redugdo de pregos.

Gongalves (2010) classifica o processo de compras em dois grandes blocos
funcionais: administracdo de aquisicdo e administracdo de fornecimento. Na
aquisicdo, o objetivo é processar as compras envolvendo alguns procedimentos:
categorizagdo do fornecedor pelo tipo de fontes de suprimento, realizacdo de
pesquisa de precgo, analise de ofertas, negociagcdo de contratagcdo e fechamento de
contrato. Na administracdo de fornecedores, faz-se o desenvolvimento das etapas
posteriores ao fechamento do contrato com o fornecedor, e tem como objetivo
garantir que o contrato seja cumprido, observando o prazo e as condigdes pré-
estabelecida.

Segundo Vaz (2011), a natureza é prodiga e regulada; gera alguns produtos
em longo prazo do ano e outros somente de tempos em tempos — denominados
produtos de épocas ou em safra.

Para Pozo (2000), a atuacdo de compra e/ou agdes de suprimentos esta
relacionada em cinco etapas, a saber:

* solicitacdo de compra;
* coleta de preco;

* analise de preco;

* pedido de compras; e

* acompanhamento do pedido.

Na primeira etapa, tem-se a solicitacdo de compra — documento formal que
consta a quantidade, o produto e especificagbes deste, além do prazo de entrega,
fornecedores aprovados etc.

Na etapa de coleta de precos, envolve-se a cotagcdo dos produtos que
constam na solicitacdo de compra. Na cotacdo estdo descriminados os
fornecedores, seus precos, condicbes de pagamento, descontos e prazo de entrega.
Feita a cotagdo, tem-se, em seguida, a terceira etapa do processo: a analise de
precos dos fornecedores levantados e a tomada de decisdo de qual(is)
fornecedor(es) ira(ao) fornecer, estabelecendo-se todas as condigdes necessaria a
empresa (POZO, 2000).
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A penultima etapa do processo, o pedido de compra, € o contrato formal entre
a empresa e o fornecedor classificado apds analise de preco. E vital que o
fornecedor saiba todas as condicbes no contrato de compra — que deve constar
todos os detalhes da compra. Portanto, no pedido devem constar: preco unitario e
total, condicbes de fornecimento, prazo de entrega, condigdes de pagamento,
especificagdes técnicas etc.

E, por ultimo, no encerramento do referido processo, tem-se o
acompanhamento do pedido: é a de verificagdo ou follow up do pedido; é feito um
acompanhamento de todo o processo de compra até o recebimento (POZO, 2000).

Segundo Dias (2010), a gestdo de compra centralizada reune certas
vantagens, a saber:

* oportunidade de negociar maiores quantidade de matérias;
* homogeneidade da qualidade dos matérias; e

* controle de materiais e estoques.

Coleta Analis Peéiédo Acompa-

de e de nhamento

de compra Prego Prego Co;npr de compra

Solicitacao

Figura 1. Processo de compra.
Fonte: Pozo (2000).

2.1.3 Relagao do custo e processo de compra

Dentro do processo de suprimentos, a realizagdo de uma compra eficaz é
fundamental para que organizagdo se mantenha competitiva no mercado. Tal
competicdo visa buscar lucros satisfatérios e a reducdo de custos dos materiais
adquiridos (DIAS, 2010).
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Pozo (2000) aponta que comprar bem e negociar corretamente € fundamental
para manter os custos reduzidos do processo operacional e estar ativo no mercado.
As compras programadas buscam evitar duplicagbes de produtos, estoques
elevados, atos de urgéncia e compras apressadas que normalmente s&o
desnecessarias, criam conflitos e custos elevados de planejamento, estoques e
transporte n&o planejados.

Segundo Dias (2010), comprar bem é um dos meios que a empresa deve
utilizar a fim de reduzir custos. Tal ato envolve certos mandamentos que incluem a
verificagdo dos prazos, dos precos ofertados, da qualidade, do volume, além do
relacionamento com fornecedor, principalmente na época de escassez ou alta do
produto.

De acordo com Pozo (2000), a compra € um excelente e substancial principio
de reducgéo de custos de uma corporagao, por meio de negociagdes de pregos, na
busca de matérias alternativas e de incessante acréscimo de novos fornecedores.

Vaz (2011) defende que um dos principais pontos de saida de dinheiro num
fluxo de caixa € o pagamento de fornecedores. O setor financeiro aliado ao setor de
compras solicita alteracbes de prazos de pagamento, para ndo desequilibrar o fluxo
de caixa e ndo ocorrer atraso de pagamentos (DIAS, 2010).

O preco da matéria prima comprada influi diretamente nos custos do produto
produzido. Para tanto, deve-se buscar os melhores fornecedores com os melhores
precos, pois um prego maior pode representar um custo maior. Investigar as fontes
de fornecimento é a etapa em que a empresa deve procurar os fornecedores de
maior confiabilidade. Assim, ndo basta somente procurar o menor preco, mas
também buscar sobre a reputagcdo da empresa, as garantias de entrega, a
confiabilidade, o cumprimento rigoroso do contrato e as formas de pagamento (VAZ
2011).

De acordo com Vaz (2011), o prego do produto envolve:

* acomparagao de precos de, no minimo, trés fornecedores do mesmo produto

e marca;

* apesquisa em relacado as promocgdes oferecidas por cada fornecedor;

* a verificagcdo sobre a existéncia de frete de entrega a ser pago pelo
comprador: se existe acréscimo de impostos e taxas que n&o sejam
recuperaveis pelo restaurante, os quais deverao ser somadas ao custo final

do produto;
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* acomparagao dos precgos dos produtos entre os fornecedores, no que tange a
marca, qualidade e rentabilidade; e
* acomparacgao do custo final por meio de ficha de comparag¢des das perdas no

descongelamento e pré-preparo.

2.1.4 Relagao do fornecedor no processo de compra

Gongalves (2010) atenta que a compra nas empresas € algo complexo; que
envolve o conhecimento aprofundado do objeto de compra com suas especificagdes.
Em muitas empresas, a compra dos produtos € feita via fornecedores. Por isso, faz-
se necessario a montagem de um cadastro dos fornecedores na empresa.

Dias (2010) apresenta algumas atividades tipicas na se¢&o de fornecedores,
a saber:

* estudo de mercado;
* estudo de materiais;
* investigar fontes de fornecimento; e

¢ fontes alternativas de fornecedores.

Na etapa do estudo do mercado, analisa-se 0 mercado em que se insere a
empresa. O estudo de materiais € a etapa em que a empresa deve definir os
produtos que serdo comprados de forma muito especifica, como por exemplo,
tamanho, qualidade, quantidade, padrbes de aceitagdo, qual o prego desejado ou
esperado e utilidade fim do produto. A investigacdo das fontes de fornecimento € a
atividade em que a empresa deve procurar os fornecedores de maior confiabilidade,
nao bastando somente a busca pelo menor preco, mas sim, saber a reputagao da
empresa, garantias de entrega, confiabilidade, cumprimento rigoroso do contrato e
formas de pagamento. A investigagdo envolve ainda um cadastro de fornecedores,
podendo o empreendimento realizar um classificagdo dos fornecedores. E por
ultimo, tem-se a questao das fontes alternativas — quando a empresa n&o pode ser
provida pelo fornecedor padrdo ou quando da identificagdo do aumento do valor do
produto solicitado para aquisicdo, torna-se necessario ter outras fontes de
fornecimento (DIAS, 2010).
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Para n&o haver perdas ou danos na gestdo da compra, a empresa deve
possuir uma lista completa de fornecedores de confiabilidade quanto aos precos,
prazo de entrega, qualidade do produto, formas de pagamento e garantias.
Atualmente, os fornecedores das organizagées sao parceiros, buscam aliangas
estratégicas e o bem comum (GONCALVES, 2010).

As fontes de fornecimento devem conter os seguintes quesitos, de acordo
com Gongalves (2010):

* responsabilidade;
* estabilidade;
* atuacdo no mercado; e

* experiéncia no fornecimento.

Ainda de acordo com aquele autor, os fornecedores devem ser avaliados e
localizados nos seguintes critérios:
* que possuam condicdes plenas de fornecer o material, de acordo com as
especificagoes;
* que possam se tornar uma fonte regular de suprimento; e

* que tenham precos e forma de pagamento competitivos.

Para Dias (2010), a avaliagdo de um fornecedor deve ser de acordo com o
preco que oferece, quanto a qualidade do material e quando as condi¢cbes de
pagamento e condi¢des de embalagem e transporte. Apos os primeiros contatos, a
relacdo comercial é feita através de uma avaliacdo de cumprimento de prazos
estabelecidos, da manutencdo do padrdo de qualidade, da politica de preco
determinada e da assisténcia técnica.

Em suma, faz-se necessaria uma investigagdo mais detalhada dos
fornecedores, o que inclui visitas técnicas ao local e o contato direto com os
executivos. Tal investigacdo é fundamental para que a empresa possa fazer um
cadastro completo dos fornecedores, para depois concretizar uma classificagao de
risco e seguranca. E importante avaliar a sua atuagdo e desempenho em relagdo ao
um contrato de fornecimento (GONCALVES, 2010).
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Gongalves (2010) atenta sobre a necessidade de uma avaliagdo do
fornecedor de acordo com o contrato, verificando o nivel de cumprimento das
obrigagdes que foram pré-determinadas. A avaliagdo pode ser feita por varios
orgaos da empresa interessada e n&o somente realizada pelo departamento de
compras.

O departamento de compras deve sempre manter em seu cadastro um
registro de no minimo trés fornecedores para cada tipo de material. Nado é
recomendavel uma empresa depender do fornecimento de apenas uma fonte, sem
qualquer alternativa (DIAS 2010).

Gongalves (2010) destaca que o principal objetivo da avaliagdo e sele¢ao de
fornecedores € a de manter na empresa um cadastro de fornecimento de
suprimentos de qualidade, que atenda os requisitos de qualidade. Para uma boa
relagdo entre fornecedor e organizacdo, devem-se buscar o0s seguintes
procedimentos:

* um razoavel processo de intercomunicacao entre comprador e vendedor, para
atingir o nivel desejado de suprimento;

* um fluxo de informagdes, em um processo de confianga, revelando a intencéo
de ambas as partes;

* um entendimento mutuo em relagdo aos problemas e condi¢des de cada uma
das partes negociadoras;

* abusca conjunta para a solugéo de problemas detectados; e

* uma continua melhora nos métodos e processos de recebimento e entrega

dos produtos, a cada novo contrato melhorado.
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Figura 2. Processo de avaliagédo de fornecedores.
Fonte: Gongalves (apud IBEMEC, 2010).

Dias (2010) aponta que a eficiéncia no departamento de compra esta
associada ao grau de atendimento e relacionamento entre o comprador e o
fornecedor. Aquele autor classifica os fornecedores em trés tipos, a saber:

* Fornecimento monopolista — sdo os fabricantes ou distribuidores monopolistas
no mercado; normalmente o volume de compra é o que determina o grau de
atendimento. Esse tipo de fornecedor tem muita preocupagdo de venda,
porque ja domina o mercado.

* Fornecedores habituais — sdo os fornecedores tradicionais, que sempre sao
consultados em uma coleta de pregco; possuem uma linha de produto
padronizada e bastante comercial. Esses fornecedores prestam bom
atendimento por que existe concorréncia para eles.

* Fornecedores especiais — sdo 0s que ocasionalmente prestam servicos, mao

de obra ou até mesmo fabricagao de produtos.
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Dias (2010) atenta que na classificagdo existe um grau de necessidades e
importancia dos produtos a serem comprados, que podem estar diretamente ligados
ao fornecedor, ou seja:

* se e fabricante ou revendedor;
* se o produto é especial ou de linha normal;
* se todo processo é feito dentro da empresa e ndo depende de outros; ou

* se existem lotes minimos de fabricagao e de quantidade a serem vendidas

Ainda conforme Dias (2010), o setor de compras de uma organizagao deve ter
dois tipos de cadastro: um para os fornecedores e outro para os materiais utilizados.
A necessidade desse cadastro € por causa da situacdo em que o comprador
desconhece o fornecedor de determinado produto. Neste caso, este deve consultar

o cadastro do material.

2.2 Metodologia

Segundo Gil (1999), método é o caminho para se chagar a um determinado
lugar. Ja o método cientifico € o conjunto de procedimentos técnicos e intelectuais
para se atingir um determinado objetivo. O presente artigo utiliza-se da pesquisa
cientifica para chegar a resposta do seu objetivo geral.

Mediante a pesquisa exploratéria Gil (1999) salienta que este tipo de pesquisa
tem o propdsito de desenvolver e esclarecer conceitos e ideias, possibilitando, no
presente caso, descobrir a relagcdo entre processo de compra e reducédo de custos
dentro de um restaurante.

A técnica de abordagem utilizada é a qualitativa, pois ndo faz uso de dados
estatistico para fundamentar suas pesquisas e conclusdes, mas sim, de pesquisas
bibliograficas e documentais para lograr o alcance do objetivo geral. Moreira (2002)
destaca que a pesquisa qualitativa apresenta algumas caracteristicas basicas, a
saber: foco na interpretacédo, énfase na subjetividade e flexibilidade no processo de

conducgao da pesquisa.
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No caso particular deste estudo, as principais técnicas e ferramentas de
pesquisas foram as de cunho bibliografico e documental, onde fez-se uso de
literatura concernente do tema “processo de compra e custos” e de documentos
proprios da empresa analisada, facilitando a fonte de informacgdes. De acordo com
Gil (1999), a pesquisa bibliografica € elaborada por material ja publicado sobre o
assunto, geralmente constituido de livros e artigos cientificos. Aquele autor ainda
destaca que a pesquisa documental tem a mesma natureza da bibliografica, porém,

esta n&o passou por um processo de analise formal.

2.3 Apresentacgao e discussao dos resultados

2.3.1 Analise do processo de compra no Bottarga Ristorante

O processo de compra do Bottarga Ristorante envolve dois profissionais: um
gerente de suprimentos e um auxiliar de compras. Por ser uma empresa familiar, é
um processo centralizado.

A seguir, tém-se as fung¢des do gerente de suprimentos do Bottarga
Ristorante:

* controlar os produtos que s&o classificados na curva ABC;

analisar o estoque;

* realizar solicitagdes de compras;

* pesquisar fornecedores e coleta de precos;

* realizar previsdes de compra;

* realizar as compras dos produto primarios (nobres);
* acompanhar o pedido;

* emitir pedido de compra; e

* negociar prazo de pagamento;

A seguir, tém-se também as fun¢des do auxiliar de compras do Bottarga
Ristorante:
» fazer cotacoes;

* receber as solicitagdes de compra do gerente de suprimentos;
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* realizar as compras dos produtos secundarios e terciarios mediante
supervisao e orientacdo da chefia da secc¢ao;

* emitir pedido de compra;

* acompanhar o pedido de compra: conferencia, recebimento ou devolucio e
langamento das notas;

e atualizar o cadastro de fornecedores;

O processo de compra no Bottarga Ristorante possui uma série de fases

importantes, a saber:

» diagnostico do estoque;

* solicitacdo da compra;

* cotacgao;

* autorizagao da cotacao;

* emissao do pedido de compra;

* envio do pedido de compra via e-mail para o fornecedor;

* acompanhamento do pedido de compra (follow up);

* recebimento da mercadoria e langamento de nota fiscal.

O diagnéstico do estoque consiste em fazer uma analise do estoque por meio
de planilhas que apresentam estoque minimo e vendas, e verificar a quantidade de
cada produto a ser comprado. Essa etapa é primordial no processo, pois comprar
em excesso afeta o custo da empresa, e comprar em escassez afeta a producgao e,
consequentemente, o cliente.

No segundo passo, na solicitagdo de compra, é emitido um relatério do que é
preciso comprar e a quantidade a comprar, seguindo o padrao de qualidade de cada
produto.

Em seguida, faz-se uma cotagao, se possivel, com trés fornecedores ou mais.
A cotagdo consiste em: identificar os fornecedores a cotar, o contato com o
fornecedor via e-mail ou telefone, e negociar os menores pregos.

Na quarta etapa, o gerente de suprimentos faz uma avaliagdo da cotagao feita
e analisada de acordo com prego e prazo de pagamento em qual fornecedor sera
feito o pedido de cada produto. Em seguida, € enviado para departamento

financeiro, onde este informa o prazo de pagamento ideal de acordo com o fluxo de
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caixa da empresa. Somente depois da referida andlise € que a cotacdo pode ser

autorizada.
Orcamento de Mercadorias
Cotacdo: 153 Data Inicial: 13/08/2012 Data Final: 13/08/2012 Responsavel: VITORIO
Status: cotacao Descrigdo: mercearia
Observacdes:
D?s s i msngoc MAXérUl% Novn0 s ou o
" Ultimo Preco [DISTRIB.BRASIL|IMP EEXP DE  |ATACADISTA  |AMAZONAS IND |ATACADISTA DI
Codigo  [Produto Und | Qtde d;&‘,’m{;? DE ALIMENTOS [PROD END /A COMDEAL  [STRUBUIDORA
) '
TBS6L10061
1000000451 Al 16 ;
7895241900 [Sabao em po Kip 16CT 1 1280 1540 1437 11,89 12,0 1380
7898940403 |Saco de liwo 200 It recipla 16CT 2| B0 A0 1,99 B8 25,5
....... pefswopastoe) T | ol sl el e,
PO o plscn 25050 L U U ] B L I R NS I
TROB280080 (Salrefnado BT | 990 ug aw 39,02 B0 15,00
7895267103 |Suco em popromit 1-8CT 4 284 395 34 3.2
7898475785 | Touca desc sky 16CT 2 5,00 7,50
TONBONER e L - b1 B 1 Y ISR SN USSR B8 450
147 |Zacapa xo dose 1.Grf 0 270,00
LQuCotada | 6] Bl E2) S CL .
Lo QdSelec, | P ] I | R ] I LR
Tois o | el | 29[27
_ Valor Cotado 180,01 2.255,06 008,45 93957, 245139)
..Yalor Selec, | 36004 LM 100,56 944, ... 5800
Dif. 830,07 933,32 80889 720,13 192339
Figura 3. Cotacgéo.

Fonte: Sistema do Bottarga Ristorante.

Feita a autorizacao, emite-se o pedido de compra: uma cdpia permanece com

o auxiliar de compra e a outra é enviada via e-mail para o fornecedor a fim de

formalizar a compra. No pedido deve estar descriminado: o nome do fornecedor, a

pessoa responsavel, a pessoa que fez o pedido, a data da emissao do pedido, a

data de entrega do pedido, o prazo de pagamento, o produto pedido, a quantidade, o

valor unitario e o valor total de todo o processo.
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Pedido de compra

Bottarga

Endereco: BL. SHIS QI 05 CONJUNTO 09 BLOCO D, 101-109 - LAGO SUL
Cidade: BRASILIA UF: DF CEP: 71615-340
Telefone: 3248-4828 Fax:

Pedido n°: 3377

8031292000050

~——— Fornecedor Local de entrega ~
Nome: STO ATACADISTA DISTRUBUIDORA Nome: Bottarga
Endereco: GLEBA 3 LOTE 461 AREA INCRA 9/BR-070 - CEILANDIA Endereco: BL. SHIS QI 05 CONJUNTO 09 BLOCO D LAGO SUL
Cidade: BRASILIA UF: DF CEP: 72227-970 Cidade: BRASILIA UF: DF CEP: 71615-540
kTe‘efme: 3379-9000 Contato: Telefone: 3248-4828 )
Qtde. Unidade Cod. Descricao Valor unitario TOTAL
3,000 GRF 1 Azeite do Herdade do rao 41,40

~— Forma de pag

28 dias

ito

] [— Data de envio

Subtotal
Descontos (-)
Impostos (+)

TOTAL

R$ 944,90
RS 0,00
Rs 0,00

R$ 944,90

~— Aprovacio

(.

~— Notas/observagbes

Data: 08/10/2012
N da Nota:
Repr. Vendas: MARIO

Prazo entrega: 09/10/2012

- 09/10/2012

Figura 4. Pedido de compra.

Fonte: Sistema do Bottarga Ristorante.

Através do sistema operacional é possivel fazer o acompanhamento do

pedido (follow up), onde este encontrar-se-a em estado “autorizado” até seu

recebimento. Na sétima etapa, ocorre o recebimento da mercadoria, onde o auxiliar

da compra verifica se a nota fiscal e a mercadoria estdo de acordo com o pedido de

compra. Estando de acordo, a nota fiscal é langada no sistema e o pedido é dado

por encerrado. Em seguida, a referida nota € encaminhada para o setor financeiro.
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N

Diagnostico

Solicitacédo de Compra

Cotacao

Autorizacédo da Compra

Emitir o pedido

Acompanhar pedido

Receber Mercadoria e Lancamento Nota fiscal

Figura 5 Processo de compra no Bottarga Ristorante.

Fonte: Dos autores.

2.3.2 Anadlise e discussao

De acordo com o processo apresentado do Bottarga Ristorante, € possivel
observar pontos que estdo de acordo com a teoria de base em relacdo ao tema
“processo de compra”. Porem é identificado alguns gargalos no processo de compra
gue nao esta de acordo com a teoria estudada.

O processo exercido pelo Bottarga Ristorante, tem-se a centralizagédo do
mesmo, pois a compra encontra-se mediante controle de uma s6 pessoa — a gerente
de suprimentos, o que, de acordo com Dias (2010), reune certas vantagens, a saber:

* oportunidade de negociar maiores quantidade de matérias;
* homogeneidade da qualidade dos matérias; e

* controle de materiais e estoques.

O problema da centralizagao se da, pois, s6 existe na organizagdo analisada
um gerente de suprimento — responsavel pelos pedidos dos principais itens,
classificados como primarios. Caso ocorra algo que impega o gerente de trabalhar

por um tempo, a empresa tera um gargalo.
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De acordo com a teoria apresentada, o processo de compra do Bottarga
Ristorante segue a mesma linha, porém, com algumas diferenciagcbes em seu
processo, além da existéncia de algumas falhas. Conforme Pozo (2001), o processo
de compra esta relacionado em cinco etapas, a saber:

* solicitacdo de compra;
* coleta de preco;

* analise de preco;

* pedido de compras; e

* acompanhamento do pedido.

A etapa de coleta de prego apesentada por Pozo (2000), no caso do processo
de compra, esta inserida dentro da fase de cotagdo, onde o auxiliar de compras
busca o preco dos produtos junto aos fornecedores via e-mail ou telefone. A analise
de preco também esta dentro do processo de cotagao e autorizagcdo da cotacio. Tal
etapa de cotagédo obedece o que foi citado por Fonseca (2002), onde o processo de
compra deve ser o mais criterioso possivel, pois é o ato responsavel pela
movimentagdo de grande parte do dinheiro da organizagdo — € o setor que negocia
precos, prazos e quantidades a serem compradas.

O pedido de compra no Bottarga Ristorante esta de acordo com as
caracteristicas do pedido de compra de Pozo (2000), ao qual atenta que no pedido
devem constar: preco unitario e total, condigbes de fornecimento, prazo de entrega,
condi¢gdes de pagamento, especificagdes técnicas.

Foi observado na empresa analisada que se tem a comunicagdo entre o
departamento de compras e o departamento financeiro, onde buscam alcangar as
melhores condigcbes de pagamento para cada compra de acordo com o fluxo de
caixa da empresa.

Foram encontradas na analise quatro problemas, a saber:

* produtos primarios (nobres) com apenas dois fornecedores ou um;
* nao existe uma relacionamento direto com os fornecedores de outra Unidade
da Federacéo (UF);

* nao existe um critério formal de avaliacdo dos fornecedores; e
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* nao ha um estudo de mercado para prever as sazonalidades dos produtos no
decorrer do ano.

O primeiro problema afeta diretamente os custos da empresa, pois esta se
prende, deste modo, a apenas um fornecedor, perdendo seu poder de barganha por
preco e prazo de pagamento, ndo cumprindo com objetivo da cotagdo. De acordo
com Dias (2010), um das fun¢cdes de uma compra eficaz é atingir as melhores
condigbes de pagamento. Qualquer alta de prego afeta o preco final do produto e,
consequentemente, diminui a margem de lucro do prato final. Pode acontecer
também de faltar produto no fornecedor e n&o ter uma segunda opcgéo para
substituir, o que, consequentemente, afeta o consumidor final. O autor supracitado,
sobre a referida questdo, comenta que o processo de compra deve sempre
sustentar em seu cadastro um registro de no minimo trés fornecedores para cada
tipo de material.

Os produtos nobres sdo os que representam uma margem significativa do
faturamento da empresa e sdo os produtos que sdo advindos de um ou dois
fornecedores. Sobre a questdo do prego e do fornecedor, Pozo (2000) aponta que a
compra € um excelente e substancial sistema de redugcdo de custos de uma
empresa, por meio de negociagdes de precos, na busca de materiais alternativos e
de incessante desenvolvimento de novos fornecedores.

Além de possuir uma lista de fornecedores para a regido de Brasilia, o
Restaurante Bottarga compra alguns produtos nobres de fornecedores de fora desta
UF, como por exemplo, Sdo Paulo, Fortaleza, Espirito Santo etc. Por advir de outro
Estado, tal processo dificulta uma possivel barganha por pregco e prazo de
pagamento através de um processo de negociacdo. Neste sentido, Gongalves
(2010) ressalta que é preciso um razoavel processo de intercomunicagdo entre
comprador e vendedor, para atingir o nivel desejado de suprimento, assim como um
fluxo de informacdes, em um processo de confianga, revelando a intengao de ambas
as partes.

A gestora de suprimentos da empresa analisada possui um conhecimento da
qualidade e comprometimento de cada um dos fornecedores, porem, tal fato nao
encontra-se registrado e nem formalizado no sistema da empresa. Caso a gestora
se ausente, ou seja, se for substituida em algum dado momento, sera necessario
que o sistema apresente uma avaliagdo formal de cada fornecedor e seus critérios.

Um fornecedor com uma boa avaliagcdo se torna um fornecedor de confianga (DIAS,
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2010).

E ainda,

[...] a avaliacao de um fornecedor dever esta de acordo com: o prego que
oferece; quanto a qualidade do material; condicbes de pagamento e
condicdes de embalagem e transporte. Apds os primeiros contatos e
relagdo comercial é feita uma avaliacdo de: comprimento de prazos
estabelecidos; manutengdo do padrdo de qualidade; politica de prego
determinada e assisténcia técnica (DIAS, 2010, p. 300).

A falta de um estudo de mercado sobre os produtos e compras nao
programadas podem acarretar em sérios prejuizos financeiros para empresa
analisada. Certos produtos ficam mais caros e escassos em certo periodo do ano,
devido a entressafra. Quando a oferta é pouca e a demanda é alta, os precos
tendem a aumentar. Vaz (2011) preconiza que a natureza é prodiga e regulada; gera
alguns produtos em longo prazo do ano e outros somente de tempos em tempos,
denominados produtos de épocas ou em safra.

R$7.000,00 -
R$6.000,00 - [
R$5.000,00 - Bl
R$4.000,00 —— — -~ Ecompra2011

R$3.00000 H———w—0 - —— — 4+ + 4 -
R$2.00000 + — — — — — — — & & Fmediadacompra

R$1ggggg *I‘H ﬁu HH ﬁh' M i‘ d ‘ I “ “u “‘I i compra 2012

Figura 6: Sazonalidade do camarao rosa.
Fonte: Financeiro Bottarga Ristorante.

A falta de estudo de mercado gerou alguns impactos nos custos de certos
produtos, devido a entressafra, como por exemplo, o camarao rosa, que tem uma
media custo de R$79,00 kg, no periodo de entressafra que comega em outubro e vai
ate margo, com aumento de seu valor para R$120,00 kg —oi um aumento de 45%.
Neste caso, identificou-se de acordo com o grafico acima que foi ndo feita uma

previsdo de compra no ano de 2011 para estocar o camarao, o que acarretou em um



26

aumento drastico no custo do prato oferecido contendo este tipo de produto. Pode-
se observar que esse ano de 2012 foi feita uma previsdo de compra de acordo com
o periodo da entressafra. Foi possivel comprar o camarao rosa abaixo do preco
meédio, por estar comprando em grande quantidade gerou um maior poder de
barganha com o fornecedor por prego e prazo, o que acarretou uma redugao no
custo de 7%. De acordo com a tabela abaixo fornecida pela organizacao foi possivel
economizar no periodo de entressafra R$8.486,00.

Preco médio Qtd fotal
ent?essafra R$107,17 compra na 268 kg
entre safra
Custo de
Preco médio safra | R$77,67 compra na R$28.318,00
entre safra
Custo da
Variagao do preco | 38% compra R$19.832,00
programada
Preco Compra Total
programada R$74,00 economizado RS 8.486,00




27

3 CONSIDERAGOES FINAIS

O processo de compra tem se tornado um fator estratégico para as empresas,
pois envolve recursos, principalmente financeiros. Devidos as mudangas no
mercado, as empresas buscam ter posturas mais competitivas evoluindo e
aprimorando seus processos.

Diante do exposto, percebeu-se a necessidade de abordar os objetivos e
conceitos do processo de compra. Assim, constatou-se a importancia da relagao
entre o processo de compra e sua influéncia nos custos.

Os objetivos propostos no inicio do presente estudo foram alcangados com
sucesso, na medida em que foram apresentados e esclarecidos todos os objetivos
especificos, chegando a satisfagdo do objetivo geral, por meio da apresentacdo da
historia da empresa Bottarga Ristorante, via estudo de caso.

Mediante analise, constatou-se que a referida empresa possui um processo
de compra consolidado, estando de acordo com a teoria apresentada. Um processo
de compra estruturado traz beneficios ligados aos custos, disponibilidade de
produtos no prazo correto, na quantidade exigida, com o prego justo, além de
relacionamentos favoraveis com os fornecedores. Assim, observou-se a resposta
positiva quanto ao problema apontado para a realizacdo da presente pesquisa: o
processo de compra influi nos custos da empresa através da gestdo com
fornecedores.

Porém, foram encontradas algumas falhas no processo que afetam
diretamente no custo. A empresa possui uma deficiéncia em relacdo aos
fornecedores em si, pois se tem alguns destes em outros Estados, dificultando o
relacionamento entre ambas as partes. Existem produtos advindos a um ou dois
fornecedores, prejudicando o poder de barganha por prego e prazo. Na empresa
analisada, verificou-se a falta de um estudo de mercado, de uma compra
programada e de uma formalizagao na avaliagdo dos fornecedores.

Como sugestdo, faz-se necessario a realizagdo de uma nova pesquisa por
novos fornecedores para os produtos nobres, pois sdo os que representam 80%
(oitenta por cento) do montante da empresa. Encontrar fornecedores que oferegam o
produto com a mesma qualidade e padrdo, mas com pregos e condicdes de
pagamento melhores, podem reduzir os custos. O ideal seria desenvolver um

estreito relacionamento com os fornecedores, pois um gera um poder de negociagéo
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e barganha maior. Um estudo de mercado mostra-se também como algo necessario
no processo de compra, a fim de programar a compra de produtos sazonais para
gue se possa reduzir os custos e ndao adquiri-los com preco acima do mercado.

Em suma, o presente artigo foi limitado no seu escopo, por questdo de tempo
e de limites de pagina, mas seria recomendavel uma pesquisa quantitativa, com
meétodos estatisticos em empresas de restaurante do mesmo porte a fim de obter e
reconhecer o nivel de importancia do processo de compra em outras empresas do
ramo — uma vez que a analise exposta se deu somente em uma empresa da area e

alimentagao-restaurantes.



29

REFERENCIAS

DIAS, Marco Aurélio P. Administragao de materiais: uma abordagem logistica. Sdo
Paulo: Atlas, 2010.

FONSECA, Marcelo Traldi. Tecnologias gerenciais de restaurantes. 3. ed. Séo
Paulo: Senac, 2002.

GIL, Antdnio Carlos. Como elaborar projetos de pesquisa. Sdo Paulo: Atlas, 1999.

GONCALVES, Sergio Paulo. Administragao de materiais. Rev. atual. 3. ed. Rio de
Janeiro: Campus, 2010.

POZO, Hamilton. Administragdo de recursos materiais e patrimoniais: uma
abordagem logistica. Sdo Paulo: Atlas, 2000.

Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas — SEBRAE. Disponivel
em: <http://www.sebrae.com.br/>. Acesso em: 14 out. 2012.

Sindicato de Hotéis, Restaurantes, Bares e Similares de Brasilia — SINDHOBAR.
Disponivel em: <http://www.sindhobar.com.br/>. Acesso em: 14 out. 2012.

VAZ, Célia Silvério. Restaurantes: controlando custos e aumentando lucros. 2. ed.
Brasilia: Lge, 2011.

VIANA, Jodo José. Administragcao de materiais: um enfoque pratico. Sdo Paulo:
Atlas, 2000.



