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RESUMO

O estudo tem como objetivo contribuir para o aprofundamento sobre o tema Gestao
de Compras por meio da discusséo sobre a gestdo de compras, principais conceitos
e sua evolucdo, processo de compras, varidveis de compras e negociacdo. A
funcdo Compras vem passando por transformacdes, ganhando importancia e se
tornando uma questéo de sobrevivéncia organizacional. Empresas que consideram
sua atividade de Compras como sendo uma atividade estratégica, asseguram
beneficios adicionais para empresa. Neste contexto, buscou-se no presente
trabalho abordar a Gestdo de Compras de forma geral, trazendo como exemplo
pratico um estudo de caso em uma das empresas de comunicacdo do grupo Diérios
Associados, utilizando a pesquisa bibliografica em livros, sites e artigos, a fim de
embasar o estudo e investigacdo documental realizada em registros e outros para
esclarecimento da realidade da empresa. Informagdes acerca dos procedimentos do
departamento de compras da empresa foram obtidos por meio de uma entrevista
realizada pessoalmente com o comprador sénior 1 da empresa de comunicacéo do
grupo Diarios Associados localizada em Brasilia, que informou dados relevantes
para conclusdo deste estudo. Podendo assim, buscar relacdo entre a teoria e a
pratica apresentadas neste estudo.

Palavras-chave: Gestdo de Compras. Processo de Compras. Variaveis de
Compras. Negociacgao.
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1. INTRODUCAO

As transformacdes no mercado tém exigido posturas mais competitivas das
empresas, refletindo assim, na sua forma de operar e gerenciar todas as suas areas
para se adaptar as rapidas mudancas.

A gestdo da funcdo Compras atua como um fator estratégico para as
empresas, pois envolve recursos, principalmente financeiros. Em decorréncia disso,
as empresas precisam mais do que conhecer a area de compras, € preciso
desenvolver novos processos e estratégias que déem suporte para o alcance dos
objetivos.

Historicamente, a funcdo Compras nédo era considerada como parte essencial
das empresas, era vista como uma atividade com menor importancia e um centro de
custo. Contudo, a atividade de compras vem ganhando reconhecimento como fator
estratégico, reduzindo custos e assegurando beneficios adicionais como a qualidade
dos materiais adquiridos, bem como melhores prazos de pagamentos além de
relacbes duradouras com fornecedores por suas estratégias de negociacao.
(MARTINS e ALT, 2006)

De acordo com Dias (1993), uma das caracteristicas importantes para o
funcionamento correto da Secdo de Compras e para o alcance dos objetivos
almejados € a previsdo das necessidades de insumos, como a necessidade de
comprar bem e estocar em niveis adequados.

A funcdo Compras além de assegurar a disponibilidade dos insumos
necessarios, vem ganhando importancia ao longo dos anos, pelas crescentes
mudancas tecnolédgicas e evolucdo de novos relacionamentos com fornecedores,
tornando a concorréncia mais acirrada e o mercado mais exigente com relacdo ao
gue comprar, quanto, quando e como comprar, sendo hoje uma questdo de
sobrevivéncia organizacional.

O estudo contribui para o aprofundamento sobre o tema através da discussao
sobre a gestdo de compras, seu processo e negociacdo. A necessidade de comprar
bem é de fato essencial para as empresas, para atender de forma correta seus
clientes internos e externos. Segundo Martins e Alt (2006), os objetivos tanto da area
de compras quanto da empresa, devem estar alinhados visando o melhor

atendimento das necessidades.
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Este trabalho tem como propoésito abordar a Gestdo de Compras de forma
geral trazendo como exemplo pratico um estudo de caso em uma das empresas de
comunicacado do grupo Diarios Associados.

Esta pesquisa procura responder ao seguinte problema: “Qual a importancia
da gestdo de compras para uma empresa?”.

Para responder tal problema, tem-se como objetivo geral descrever e analisar
a importancia da gestdo de compras para uma empresa. Os objetivos especificos
séo:

a) Discutir a gestdo de compras e sua evolucao;

b) Discutir os conceitos e 0s objetivos da funcdo compras;

c) Descrever o processo de compras;

d) Discutir os fatores que influenciam a negociacao;

e) Apresentar as etapas da negociacao.

A pesquisa, quanto aos fins, é exploratoria, a fim de esclarecer fatores gerais
acerca do tema e importantes variaveis para estudos posteriores. Quanto aos meios,
€ um estudo de caso com pesquisa bibliografica, com base em livros a respeito do
tema, investigacdo documental baseada em registros da empresa em estudo,
entrevista acompanhada de analise qualitativa.

Esta monografia esta estruturada em cinco partes, sendo a primeira a
introducéo do trabalho com a direcdo e a apresentacao do tema. Na segunda parte,
constara o embasamento tedrico com 0s principais conceitos, objetivos, processos,
variaveis e abordagens sobre o tema a fim de embasar o estudo de caso.

A terceira parte aborda a metodologia de pesquisa utilizada no trabalho,
apresentando a classificacdo da pesquisa.

A guarta parte apresenta o estudo de caso sobre a empresa de comunicagao
buscando a sua relacéo nas teorias apresentadas ao longo do estudo.

Por fim, na quinta parte estd apresentada a conclusdo do estudo e as

referéncias.
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2. EMBASAMENTO TEORICO

Neste capitulo sédo apresentadas as informacfes tedricas acerca do tema
Gestdao de Compras, expondo as principais teorias e visbes de autores sobre o

assunto, a fim de embasar o estudo de caso.

2.1 Gestédo de Compras

As empresas tém como objetivo fundamental produzir algo seja produto e/ou
servico. A producdo estd em toda e qualquer tipo de organizacdo, ela depende de
insumos para gerar o fim desejado.

A atividade de compras tem o papel de suprir as necessidades das empresas
gue dependem de “inputs” de bens e servicos vindos de ambiente externo para
realizar suas atividades. (BAILY et al., 2000)

Para Dias (1993), a funcdo Compras é responsavel por atender as
necessidades de materiais ou servicos, definindo as quantidades corretas no
momento certo, acompanhando o recebimento efetivo e providenciando o
armazenamento do que foi comprado.

A conexdo entre a producado e a aquisicao de insumos € a area de compras
guem realiza, na medida em que se faz necessario o abastecimento da cadeia de
suprimentos.

Para dar inicio a operacdo, os materiais e insumos devem estar disponiveis
no mercado, certificando-se de que os suprimentos serdo continuos para atender as
necessidades e os processos de producao ao longe do tempo. A funcdo Compras
tem a responsabilidade de manter um fluxo constante, requerendo insumos que se
originam do ambiente externo, nas melhores condi¢cdes possiveis. (CHIAVENATO,
2005)

Baily et al. (2000) dizem que para a organizacdo bem-sucedida, a compra é
fundamentalmente uma atividade estratégica, apesar de que nem todas as
empresas tém essa visédo. Elas enxergam a fungcédo apenas como um departamento
gue a desempenha de uma forma adequada.

A evolucéo da gestao de compras pode ser demonstrada por dois aspectos, 0

primeiro foi a necessidade de se tornar mais ativa, ampliando suas
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responsabilidades e a segunda foram as novas formas de gerenciamento do setor
influenciando na competitividade dos negdcios. (BRAGA, 2006)

Um marco importante que mudou o posicionamento da funcdo Compras, que
ainda era tratada como uma atividade burocratica e repetitiva, foi a crise do petréleo
em 1973 onde a oferta de matérias-primas reduziu e 0s pre¢os aumentaram
consideravelmente. Neste cenério, a funcdo de compras passou a ser mais
integrada e com maior visibilidade dentro da organizacédo. (MARTINS e ALT, 2006)

Braga (2006) apresenta quatro estagios da evolucdo de compras,
classificando-os em dois perfis, o tatico e o estratégico:

Figura 01: Evolucéo do Setor de Compras nas organizacfes

E} Estagio 1 FJ Estagio 2 [E] Estagio 3 ) Estagio 4

Reativo Mecanico

Perfil Tatico |

Fonte: Braga, Ataide (2006, p. 2).

Proativo Geréncia

Estratégica de
Suprimentos

Perfil Estratégico |

O primeiro estagio, chamado de reativo, € caracterizado pela menor
responsabilidade do setor de compras, que apenas operacionalizava as negociacdes
anteriormente ja efetuadas entre o setor interno solicitante e o fornecedor. (BRAGA,
2006)

Neste estagio a compra ndo era centralizada no departamento de compras,
havendo assim uma baixa visibilidade do mesmo, jA que as negociacdes de
aquisicao de insumos eram realizadas por cada departamento.

No segundo estagio, o mecanico, o departamento de compras passa a
conduzir as aquisi¢cdes, aprimorando a comunicacdo com o setor solicitante para o
melhor entendimento das necessidades, preocupando-se também em reduzir custos
através da otimizacdo do processo de compra, embora ainda ndo houvesse uma
direcdo estratégica, ou seja, o departamento de compras ainda atua de forma
mecanica mesmo com o reconhecimento dos altos gerentes das oportunidades da

funcdo Compras contribuir de forma competitiva. (BRAGA, 2006)
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O crescimento da importancia da habilidade de comprar e da centralizagéo
das operacdes de compra definem o segundo estagio, mostrando ainda que nao
haviam estratégias de compra definidas para competitividade.

Braga (2006) afirma que nos dois estagios iniciais a preocupacdo do
departamento de compras esté voltada para préaticas de rotinas, de curto prazo e de
cunho operacional, tracando assim um perfil tatico.

O terceiro estagio, chamado de proativo, tem um departamento de compras
tendendo a questfes mais abrangentes com técnicas e praticas que repercutem com
maior prazo. Portanto, a preocupacdo do departamento de compras passa a ser a
otimizac@o do custo, andlise de valor dos materiais, fornecedores cuidadosamente
selecionados, clientes internos participando das aquisicdes para garantir que todos
0s requisitos sejam atendidos, além dos profissionais da fungcéo serem considerados
um recurso valioso, com experiéncia acumulada das questbes estratégicas.
(BRAGA, 2006)

Com o surgimento de novas responsabilidades da funcdo Compras, suas
decisbes se tornaram extremamente importantes para os resultados da empresa,
tornando-a um fator competitivo para as empresas.

No ultimo estagio, geréncia estratégica de suprimentos, a funcdo Compras
esta totalmente integrada a estratégia competitiva empresarial, ela passa a formular
e implementar, juntamente com as outras funcdes, um plano estratégico para o
alcance do objetivo da empresa. (BRAGA, 2006)

Braga apresenta a evolucdo da gestdo de compras através de seu
reposicionamento, passando do perfil tatico, onde as responsabilidades do
departamento de compras tém funcdo administrativa para o perfil estratégico, no
gual as atividades do mesmo passam a ser desempenhadas de forma estratégica
para atingir 0s objetivos estratégicos da empresa.

A relacdo entre compradores e vendedores (fornecedores) também passou
por uma evolucdo apos a evolucdo organizacional da gestdo de compras. Baily et
al.(2000) apresenta duas formas de relacionamento denominados de relacionamento
“transacional” e relacionamento “mutuo”.

O relacionamento “transacional” ndo é inadequado, pois ainda deve ser
utilizado para aquisicdo de materiais de baixo custo, contudo néo deve ser a base

para todas as compras. Este tipo de relacionamento é caracterizado por uma Vvisédo
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simples do ato de comprar, consiste apenas em adquirir a quantidade maxima de

recurso pelo menor valor de dinheiro. (BAILY et al., 2000)

Figura 02: Relacionamento “Transacional”

DINHEIRO
B

COMPRADOR FORNECEDOR

TRABALHO
-

Fonte: Baily et al. (2000, p. 21).

Dever-se notar, que neste tipo de relacionamento os fatores que influenciam o
processo de negociacdo sdo a capacidade financeira (dinheiro) do comprador e o
trabalho oferecido pelo vendedor (fornecedor), ndo acrescentando valores que criem
um relacionamento estratégico.

O relacionamento “mutuo”, caracterizado por uma visao evoluida, consiste em
compartilhar interesses comuns gerando resultados que sejam satisfatorios para
compradores e vendedores (fornecedores), como mostra a figura a seguir, sendo

gue a lista dos beneficios pode variar entre os relacionamentos. (BAILY et al., 2000)

Figura 03: Relacionamento “Mutuo”

TECNOLOGIA \™>

; EFICIENCIA

INFORMAGAO

Fonte: Baily et al. (2000, p. 22).

Neste tipo de relacionamento, sdo acrescentados novos valores, por causa da
evolugao dos fatores que passam a influenciar a negociacgéo.
O processo de evolugcdo de compras ocorreu em dois aspectos, 0 primeiro

mostra uma mudanca interna, ou seja, dentro do préprio departamento nas suas
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atividades e visdo passando a ser um ato de decisdo estratégica, tornando-o um
diferencial competitivo.

O segundo aspecto abrange uma evolugdo no relacionamento entre
compradores e vendedores (fornecedores), adicionando valores que visam um
processo de negociacao eficiente e benéfico para ambos os lados.

Ambos os aspectos buscam quebrar os padrées através de uma nova relacao
interna e externa, objetivando agregar valores a negociacao.

A medida que ocorreram as mudancas do departamento de compras e da
relacéo entre compradores e vendedores (fornecedores), o papel da fungdo compra
também foi modificado, tornando seu trabalho mais estratégico.

Baily et al. (2000) apresentam algumas diferengas entre a compra tradicional,

antes da evolucdo, chamada de compra reativa e a compra pro-ativa, como ficou

conhecida apos a evolugao.

Quadro 01: Mudanca de papéis de Compras. Compra reativa e compra pré-ativa.

. DA R /\ A
Orga acoes ante e O

Compras é um centro de custo

O PRA PRO-A A

Compras pode adicionar valor

Compras recebe especificacdes

Compras (e fornecedores) contribuem para as
especificacbes

Compras rejeita materiais defeituosos

Compras evita materiais defeituosos

Compras subordina-se a finangas ou a
producgéao

Compras é importante fungéao gerencial

Os compradores respondem as condigbes do
mercado

Compras contribui para o desenvolvimento dos
mercados '

Os problemas sédo responsabilidade do
fornecedor

Os problemas sdo de responsabilidade
compartilhada

Preco é variavel-chave

O custo total e o0 valor séo variaveis-chaves

Enfase no hoje

Enfase estratégica

Sistema independente de fornecedores

O sistema pode ser integrado aos sistemas dos
fornecedores

As especificagdes sdo feitas por designers ou
usuarios

Compradores e vendedores contribuem para as
especificagbes

Negociacdes ganha-perde

Negociagoes ganha-ganha

Muitos fornecedores = seguranga

Muitos fornecedores = perda de oportunidades

Estoque Excessivo = seguranca

Estoque Excessivo = desperdicio v

Informacao é poder

Fonte: Baily et al. (2000, p. 20).

Informagéo é valiosa se compartilhada

A compra pré-ativa se concentra em relacionamentos de longo prazo com
fornecedores, desenvolvendo os mesmos e reduzindo custos, ao invés de atividades

rotineiras e de reposicéo de insumos. (BAILY et al., 2000)
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Essas evolugbes proporcionaram a atividade de compras um reconhecimento
por parte de algumas empresas, que a conduzem de forma diferenciada, tendo
resultados positivos que contribuem para o alcance de seus objetivos estratégicos
corporativos. Embora todas as empresas tenham a atividade de compras, nem todas

a desenvolvem.

2.1.1 Gestdo de Compras como fator estratégico

Com toda a evolucéo, a importancia e a contribuicdo da gestdo de compras
tém aumentado, jA que a funcéo tem influéncia sobre varios fatores como precos,
poder de compra e relacionamentos tanto internos (entre os setores) quanto
externos (compradores e fornecedores).

Martins e Alt (2006, pag.84) afirmam que “hoje, ha uma integragao total entre
todos os setores internos da empresa, clientes e fornecedores”, logo, para que a
empresa alcance 0s objetivos estratégicos € necessario que todos os departamentos
estejam interagindo de forma organizada para que os esforcos se somem.

Segundo Baily et al. (2000) as organizagfes que planejam o futuro precisam
desenvolver estruturas e formular estratégias de acordo com os objetivos, contudo &
essencial que todos os setores da organizacdo, inclusive compras, estejam
alinhadas para que gerem vantagem competitiva.

O setor de compras interage com todos 0s outros setores, seja recebendo,
processando e/ou passando informacgdes importantes. (MARTINS e ALT, 2006)

Nota-se portanto, que o setor de compras ndo pode desenvolver suas
estratégias isoladamente, pois esta integrado com o0s outros setores contribuindo
para decisdes estratégicas.

Para desenvolver um papel estratégico e gerar vantagem competitiva €&
necessario saber em que estagio de desenvolvimento, seja ele reativo ou pro-ativo,
a funcdo Compras se encontra. Quando a funcéo ndo esta desenvolvida e encontra-
se no estagio reativo ndo pode gerar uma contribuicdo estratégica real. Por isso, é
importante identificar o estagio da funcdo Compras para prover o desenvolvimento
apropriado. (BAILY et al. 2000)

Contudo, o desenvolvimento de uma estratégia corporativa eficaz deve
envolver todos os setores, conscientizando-os do trabalho em equipe, relevando

também os fatores do ambiente externo. O departamento de compras tem um papel
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importante como parte da equipe e necessita estar bem informado, pois os fatores
que influenciam as negociacdes ndo se limitam apenas as cotacdes, mas para

estratégias voltadas para relacionamento de longo prazo.

2.1.2 Objetivos da Funcao de Compras

O setor de compras ou a funcdo de compras, como também é denominado o
departamento de compras, tem responsabilidade nos resultados de uma
organizagdo com o suprimento de recursos para o perfeito funcionamento assim
atendendo o mercado, ou seja, sua principal funcdo € dar suporte a producdo da
empresa.

A responsabilidade da funcdo de compras esta definida na capacidade de
comprar insumos com qualidade, quantidade certa, tempo certo, preco correto e com
o fornecedor adequado. (POZO, 2001)

Corroborando com esta idéia, Baily et al. (2000) definem a orientacédo da
funcdo de compras com os mesmos fatores que sdo: comprar a qualidade correta
dos materiais, no tempo desejado, na quantidade correta, da fonte certa e com preco
adequado.

Essas definicdes sdo amplas, mostrando de forma geral qual é o objetivo da
funcdo de compras, contudo, os autores também apresentam objetivos mais
especificos da funcdo para que alcancem a acdo maior que esta baseada em
gualidade, tempo (prazo), quantidade, fonte (fornecedor) e preco.

Segundo Dias (1993) para manter a quantidade de vendas e um perfil
competitivo, a reducdo de custos deve ser alcancada, principalmente nos materiais
gue sao grande parte da estrutura de custo total. Assim, 0s objetivos basicos de uma
Secao de Compras sao:

a) Manter um fluxo continuo de insumos para o abastecimento da producéo;

b) Organizar o fluxo para que tenha o minimo de investimento na operacao

da empresa;

c) Comprar 0s materiais com 0 menor preco possivel dentro das

especificacdes de qualidade e quantidade requeridas;

d) Realizar negociagbes que atendam as melhores condicbes para a

empresa.
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Esses objetivos béasicos apresentados por Dias (1993) mostram a importancia

da Secéo de Compras em organizar e manter o fluxo de insumos de forma a reduzir

custos, que dentro do mercado altamente competitivo, é o que traz diferenca para os

resultados da empresa.

Pozo (2001) apresenta alguns objetivos a mais para o alcance do ideal que

Compras tém a fim de que a empresa venca e domine mercados. As metas

fundamentais sao:

a)
b)

c)

d)

f)

Permitir a continuidade de insumos para o fluxo da producéo;

Coordenar os fluxos de forma que tenham o minimo de investimento para
a empresa em estoques e cumprimento dos programas;

Comprar insumos com menor custo, obedecendo as especificacdes
predeterminadas em qualidade, prazos e precos;

Evitar desperdicios e inadequacdo de materiais através da analise e
percepcao do mercado;

Manter a empresa com papel competitivo nas negociacbes com
credibilidade;

Realizar parcerias de longo prazo com os fornecedores para progredir e

desenvolver junto com a empresa.

Comprar e negociar corretamente sdo fundamentais para reducéo de custos,

além de evitar estoques elevados e tornar eficientes os processos produtivos que

mantém a empresa no mercado competitivo.
De acordo com Pozo (2001, p. 142):

7 Y

O objetivo basico de suprimentos € garantir a empresa a plena
satisfacdo de suas exigéncias de materiais e produtos, bem como
maquinas, equipamentos e insuMOS necessarios a sua
operacionalidade, devendo todos ser negociados e adquiridos aos
mais baixos custos, satisfazendo aos padrbes de qualidade e
servicos da empresa sem colocar os fornecedores em situacdes de
incerteza de perdedores, mas sim de parceiros.

A funcdo de compras deve sempre evitar aumentos de estoques, compras

precipitadas e urgentes, pois criam altos custos de atividades como o planejamento,

estoques e transporte além de conflitos desnecessarios. (POZO, 2001)

Complementando o que diz os autores Dias e Pozo, Baily et al. (2000)

sugerem mais alguns objetivos, pois eles devem ser mensuraveis e 0 processo deve

ser eficaz. Sao eles:
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b)

f)
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Suprir a empresa com materiais e servigos de forma continua atendendo
as suas necessidades;

Garantir a continuidade do fluxo de insumos, mantendo relacionamentos
com fornecedores ja existentes e buscando novos fornecedores
alternativos para atender tanto as compras emergenciais como também as
planejadas;

Comprar os bens e servi¢os requeridos de forma eficaz obtendo o melhor
valor pelo preco pago;

Manter o controle dos estoques para atender as necessidades ao menor
custo;

Ter relacionamentos colaborativos com todos os demais departamentos
para assegurar um processo eficaz;

Desenvolver todas as partes da empresa com colaboradores, processos,

politicas e organizacéo para a realizacao dos objetivos tracados.

Além desses objetivos, Baily et al. (2000) acrescentam mais objetivos porém

de forma mais especifica como:

a)
b)
c)
d)
e)

f)

Escolher os fornecedores mais competentes do mercado;

Auxiliar na geracao de desenvolvimento de produtos novos;

Preservar a estrutura financeira da empresa com relacao aos custos;
Prover o equilibrio entre qualidade e valor;

Acompanhar o mercado de suprimentos e suas tendéncias;

Realizar negociacdoes eficazes para ter fornecedores que busquem

beneficios mutuos.

A funcdo de compras tem seus objetivos que vao desde suprir e garantir o

fluxo de insumos de acordo com as especificacdes requeridas, passando por criar e

manter fornecedores até comprar bem e acompanhar todo o processo de aquisicao.

Todas essas atividades seguem para o mesmo fim j& mencionado, que é garantir

gue os insumos solicitados sejam fornecidos com qualidade, na quantidade correta,

no tempo esperado, com menor custo e do fornecedor adequado.

2.1.3 Organizagao da Func¢édo de Compras

E importante conhecer a estrutura da funcdo de compras e suas atividades

para alcancar os objetivos e estratégias tracados pela empresa.
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N&o existe uma estrutura geral, elas precisam ser desenvolvidas, cada
organizagao tem uma estrutura diferente que segue suas exigéncias, ou seja, de
acordo com seus obijetivos, estratégias, recursos, funcdes existentes, estilo da
administracao e cultura. (BAILY et al., 2000)

Viana (2000) apresenta um organograma padrao de um setor de compras

mostrando os érgdos componentes da sua estrutura funcional.

Figura 04: Organograma do setor de compras.
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Fonte: Viana, José (2000, p.175).

Nesta estrutura o 6rgao “Cadastro de Fornecedores” serve como apoio as
tarefas do comprador, pois ele € responsavel por qualificar, avaliar e acompanhar os
fornecedores e o mercado. O 6rgao “Processamento” recebe os pedidos de compra
e monta os processos com as informacdes necessarias para o andamento dos
mesmos, além de controlar os processos do inicio ao fim. (VIANA, 2000)

Viana (2000) ainda subdivide a atividade de comprar, com compras locais e
compras por importacdo, pois o comprador das compras locais ndo necessita de
caracteristicas como, por exemplo, idioma inglés fluente e conhecimentos de
legislacdo pertinente, como o comprador de compras por importacdo. Por fim, o
orgao “Deligenciamento (follow-up)” €& responsavel por garantir a execugcdo e
fiscalizacdo das clausulas contratuais.

A nivel departamental é preciso levar em consideracdo o numero de
funcionarios da empresa, a quantidade e diversidade de bens e servicos comprados,
o perfil do chefe do departamento e a capacidade dos funcionarios do departamento,
além da importancia da fungdo Compras para a empresa. (BAILY et al., 2000)

Baily et al.(2000) abordam duas estruturas organizacionais do departamento
de compras. A primeira € uma estrutura departamental média, onde o comprador-

chefe é responsavel pelas decisGes e contratos, além de administrar o departamento
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delegando as atividades de compras, agrupando os tipos de compras e seus
respectivos compradores para que nao haja duplicidade e sim para facilitar
negociacdes e coleta de dados para eficicia de todo o processo de compras.

Figura 05: Estrutura departamental média.
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Fonte: Baily et al. (2000, p.80).

Contudo, Baily et al. (2000) dizem que quando for adotada esta estrutura &
importante os compradores trabalharem em conjunto para que na falta de um o outro
possa dar continuidade a sua aquisicdo e também promover o desenvolvimento de
funcionarios.

Para organizacbes maiores Baily et al. (2000) apresentam a seguinte

estrutura:

Figura 06: Organizacdo departamental de uma grande empresa.
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Fonte: Baily et al. (2000, p. 82).
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Nesta estrutura cada sec¢do tende a ser auto-suficiente em compras, além do
desenvolvimento dos funcionarios que pode se dar pela movimentacdo dos mesmos
entre as sec¢0Oes. (Baily et al., 2000)

Contudo, a estrutura departamental de compras necessita estar bem
estabelecida na organizacdo para que casa membro do departamento realize as
tarefas que lhes foram atribuidas, levando assim ao bom desempenho de sua
fungéo.

Juntamente com a estrutura bem definida, o departamento de compras e toda
a organizacdo também devem estar cientes de suas atividades como parte da area
de suprimentos.

Pozo (2001) apresenta essas atividades, divididas em grupos (“Informacéao
Basica”, “Pesquisa de Suprimentos”, “Administracdo de Materiais” e “Sistema de
Aquisi¢ao”), que poderao ser diferenciados conforme o tamanho, o ramo e a
estrutura da empresa.

A atividade que o departamento de compras deve efetuar para sua
‘Informagao Basica” € o controle e registro de fornecedores, compras, precos,
especificagdes, estoques, consumo e catalogos. Na “Pesquisa de Suprimentos”,
suas atividades sédo a pesquisa de mercado, especificacdo de insumos, estudo de
custos e financeiro, desenvolvimento de novos fornecedores e materiais, além da
qualificacado de fornecedores. Para “Administracao de Materiais”, o setor de compras
precisa assegurar o atendimento das requisicdes e a manutencdo dos estoques,
impedir o excesso de estoques e efetuar relatérios. Por fim, no “Sistema de
Aquisicao” Compras deve tratar dos contratos, realizar as compras, analisar
cotacdes, requisicbes e condicdes dos contratos, averiguar o recebimentos dos
insumos, verificar a fatura das compras, entrar em contato com os fornecedores,
negociar precos e manter o relacionamento interdepartamental. (POZO, 2001)

As atividades relatadas sdo importantes para 0s processos de compras,
contudo algumas atividades também podem ser realizadas em conjunto com outros
setores da empresa. (POZO, 2001)

A organizacédo da funcéo de compras, seja ha sua estrutura departamental ou
nas suas atividades, tem ligacao direta no alcance de um processo de compra eficaz

e eficiente.
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2.2 Processo de Compras

Para realizar uma compra € necessario seguir seu processo de etapas
interligadas para que seja feita uma aquisicao eficiente e eficaz para a empresa.

A atividade de compras segue em ciclo onde as etapas devem ser realizadas
cada uma no seu tempo e seguindo o ciclo, além disso, a atividade é repetitiva pois
cada vez que surge uma necessidade de aquisicdo de insumos o ciclo novamente é
feito. Com isso, a empresa deve buscar aperfeicoar as etapas do processo de
compras para obter eficiéncia crescente. (CHIAVENATO, 2005)

Viana (2000) apresenta um fluxo basico da atividade de compra mostrando

seus procedimentos.

Figura 07: Fluxo basico de Compras.
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Fonte: Viana, José Jodo (2000, p. 178).
As principais etapas do processo de compras segundo Viana (2000) sé&o:

a) Preparacao do processo: etapa que séo recebidos os documentos como

as ordens de compras para elaboragao do processo de compra.
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b) Planejamento da compra: etapa que consiste analisar as especificacoes,
guantidades e prazos solicitados para pesquisar e indicar fornecedores.

c) Selecdo de fornecedores: etapa na qual se seleciona os fornecedores
para concorrerem, mantendo registros de avaliagdo dos mesmos, para
compras futuras e controle da compra presente.

d) Concorréncia: etapa onde se remete a consulta, analise e avaliacdo das
propostas recebidas além da abertura do processo de negociacdo com 0s
fornecedores.

e) Contratacdo: etapa que ocorre 0 julgamento do processo através da
uniformizacdo das propostas e o fechamento da negociacdo com o
fornecedor vencedor adjudicando o pedido.

f) Controle de entrega: etapa que consiste em deligenciamento, ou seja,
garantir o cumprimento das clausulas, controle do recebimento dos
insumos e encerramento do processo.

Chiavenato (2005) apresenta cinco etapas do clico de compras como mostra

a figura a sequir.

Figura 08: As cinco etapas do ciclo de compras.

a. Analise das OCs recebidas:

b. Localizacao e selecao dos fornecedores:
Quais os fornecedores? Quais os precos e condi¢cdes?
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c. Negociagao com o fornecedor selecionado:
Quais os pregos? Condicoes? Qualidade? Prazos?
Emissao de pedido.

d. Acompanhamento do pedido:
Como o fornecedor esta processando o pedido?

e. Controle do recebimento do material comprado:
O material recebido esta de acordo com o pedido?

Fonte: Chiavenato, Idalberto (2005, p. 110).

Os autores Viana e Chiavenato apresentam 0os mesmos passos do processo
de compras, a unica diferenca € que Viana apresenta um processo mais detalhado

gue também inclui as etapas apresentadas por Chiavenato.
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O processo de compras é continuo e pelo fato do departamento de compras
ter um enorme volume de trabalho, se faz necessario ter um controle constante de

acompanhamento e cobranca das empresas fornecedoras. (CHIAVENATO, 2005)

2.3 Variaveis de Compras

Esta parte envolve a qualidade, a quantidade, o prazo e 0 preco que séo as

variaveis que servem de base para o0 processo de compra.

2.3.1 Qualidade

Primeiramente é importante definir o que € qualidade, pois esta palavra tem
significados e sentidos diversos.

Para a area que estamos tratando, a “qualidade” significa o agrupamento de
caracteristicas importantes de um produto ou servi¢co, que atendam as exigéncias.
Ou seja, a “qualidade” é conforme as necessidades de cada um. (BAILY et al., 2000)

As caracteristicas de um produto devem estar de acordo com o desejo do
solicitante e com as especificacbes requeridas para que haja qualidade. (DIAS,
1993)

A qualidade esta diretamente relacionada as especificagbes que sé&o
requeridas dos produtos, ou seja, para solicitar os materiais € necessario que esteja
claro o desejo do solicitante, com uma especificacdo correta e completa para que os
insumos adquiridos tenham qualidade.

Baily et al. (2000) dizem que controle e a garantia da qualidade envolvem
algumas atividades para alcanca-los, que séo:

e Experimentacéo, inspecdo e teste de amostras do material com foco na

prevencao de defeitos e ndo nos reparos;

e Avaliacdo de fornecedores baseado em desempenho anterior, reputacao,

visita e certificacdo de terceiros;

e Motivacdo dos envolvidos na determinacdo compartilhada da qualidade,

eliminando o trabalho defeituoso.

Uma das finalidades da Secdo de Compras € a aquisicdo com a qualidade
correta, o que nédo significa a melhor qualidade disponivel e sim a que atenda as

exigéncias determinadas para atender as necessidades. (DIAS, 1993)



26

2.3.2 Quantidade

A gquantidade correta de insumos a ser comprada esta relacionada com o
estoque e com as necessidades da empresa.

As compras realizadas sao feitas para estocagem ou uso direto, por iSso
calcular quando e quanto € necessario para realizar a compra. O estoque existe em
todas as organizacdes seja por conveniéncia de ter materiais disponiveis para suprir
as necessidades sem ter que providencia-los de Ultima hora, para protecao de erros
de previsdo, por necessidade ou até mesmo por erros de planejamento. (BAILY et
al., 2000)

As quantidades solicitadas podem ser reunidas ou divididas de véarias
maneiras, o departamento de compras usa de algumas politicas de pedido para
encomendar aos fornecedores como apresenta Baily et al. (2000):

¢ Pedidos que retunem varios itens pequenos para fins contratuais;

e Contratos peridédicos com a quantidade total estimada especificada para o

periodo e o preco;

e Contratos peridodicos com as datas de entrega e as quantidades

determinadas;

e Contratos futuros;

e Lote econdémico.

O lote econdémico (LE) envolve uma analise dos custos como 0 preco, a
demanda e custos internos. O LE tem como resultado estoques menores, menor
namero de pedidos além de reduzir custos de servi¢os, visando um pedido de
guantidade adequada para evitar gastos desnecessarios. (BAILY et al., 2000)

Portanto, as quantidades corretas serdo estabelecidas de acordo com as
necessidades e com as condi¢fes adequadas de cada tipo de empresa, pois, além
disso, a politica de compra a ser utilizada depende também do material ou servico a

ser comprado.

2.3.3 Preco

O preco é outra variavel que deve ser analisada com cuidado pelo setor de
compras para que seja pago o preco adequado pelo insumo a ser adquirido.
O comprador deve conhecer e analisar prego-custo, ou seja, conhecer a

estrutura que € montada pelo fornecedor para o preco de venda. Ele deve analisar
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como os fornecedores estabelecem o preco, a reagcdo do mercado, o mercado
concorrente, estimativas do fornecedor e em que margem atua o fornecedor. (DIAS,
1993)

Examinar os fatores que afetam o preco elimina custos desnecessarios, reduz
0S precos e aumenta o lucro, desde que compradores e fornecedores trabalhem
juntos. (BAILY et al., 2000)

Ha uma diferenca em analisar o preco e analisar o custo. O comprador deve
saber que analisar o0 preco é estabelecer uma relacao entre qualidade, atendimento,
utilidade e quantidade do insumo. Ja analisar o custo que esté ligado a fabricacéo do
produto, diz respeito ao custo de producéo. (DIAS, 1993)

Além de analisar os precos e 0s custos para obter boas condi¢cbes dos
mesmos, leva-los para o processo de negociacdo também é uma forma de gerar
beneficios, pois compradores e fornecedores poderédo entrar em conformidade com
relacéo aos precos.

Segundo Baily et al. (2000) os precos finais, apds serem cotados por
solicitacdo ou por estimativa, podem ser levados para negociacdo. O comprador
deve exigir transparéncia dos custos e trabalhar proximo aos seus fornecedores

principais a fim de eliminar custos a mais e reduzir precos consideravelmente.

2.3.4 Prazo

A variavel prazo, também denominada de tempo, tem sua importancia pelo
fato de se tratar da entrega dos insumos no tempo esperado.

O prazo tem sido uma variavel de influéncia na decisdo de compras, pois as
repostas, a reducao de tempo e o momento de vender, tem determinado a escolha
de um fornecedor para que ndo haja o custo do tempo, que séo os custos adicionais
gue o comprador arca enquanto aguarda a entrega ou levanta outras alternativas
para o caso de atraso na entrega. (BAILY et al., 2000)

Para que a empresa ndo tenha um acréscimo de custos, ela deve buscar
fornecedores que respondam com responsabilidade e compromisso 0s prazos
pedidos e todas as condicdes solicitadas.

Um dos objetivos da funcdo Compras é obter a entrega dos insumos dentro
do tempo desejado, pois caso 0s insumos cheguem com atraso podem prejudicar

todo andamento da empresa. O primeiro passo que o departamento de compras
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deve realizar, para que a entrega ocorra no tempo correto € ser firme na decisdo do
que é exigido e quando € exigido, levando em consideracdo os lead times dos
fornecedores e a realidade do mercado. Outro passo importante € manter 0s
fornecedores conscientes que a pontualidade € um elemento importante e que fara
diferenca na escolha de fornecedores para compras futuras, por este motivo a
organizacdo também deve manter seus registros internos de fornecedores
atualizados com o cumprimento ou ndo dos prazos. (BAILY et al., 2000)

A parceria entre compradores e fornecedores facilita a manutencdo dos
prazos, pois o comprador ndo exige do seu fornecedor prazos fora da sua realidade
e o fornecedor ndo atrasa suas entregas de materiais para se manter no

relacionamento com a empresa.

2.4 Negociagéo

A negociacdo € um procedimento que faz parte do processo de compras,
sendo de extrema importancia por se tratar de um relacionamento entre a
organizacao e os fornecedores.

A negociacdo implica um fator-chave que é a reciprocidade de desejos
atendida por meio de troca ou um acordo entre comprador e fornecedor. (BAILY et
al., 2000)

Por ser um procedimento que ocorre entre a concorréncia e a contratacao,
visa ter o maior beneficio possivel no acordo entre comprador e vendedor
(fornecedor) para formalizacao do contrato. (VIANA, 2000)

Baily et al. (2000) consideram a negociagdo como um processo que tem trés

fases basicas, conforme figura abaixo.

Figura 09: Fases basicas de negociacao.
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Fonte: Baily et al. (2000, p. 22).

Na primeira fase, chamada de preparatéria, tem-se a analise das

hY

informacBes, estabelecimento dos objetivos e das estratégias a serem
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desenvolvidas. Na segunda fase, a reunido, ocorre o processo de discussdo onde
acontece a introducdo e esclarecimentos, coleta e andlise conjunta de outras
informacdes chegando na definicdo do acordo entre as partes. A Ultima fase consiste
na implementagédo do acordo pré-estabelecido na fase anterior entre a empresa e o
fornecedor. Contudo, este é o modelo simples, o processo de negociacdo pode
ainda implicar vérias reunifes e discussdes até que se chegue ao acordo (BAILY et
al., 2000)

A negociacdo consiste no conhecimento mituo de informagfes necessarias
para que a empresa possa ser atendida dentro do que ela necessita e para o
fornecedor ver se tem condicdes de atender corretamente e dentro de suas
expectativas a empresa.

O comprador que negocia deve analisar o que pode ser negociavel dentro de
cada processo de compra. Viana (2000) destaca alguns itens que podem ser objeto
de negociacao, entre eles:

a) Especificacdo dos insumos aplicados a andlise de valor

b) Qualidade dos insumos

C) Preco e prazo de entrega

d) Condicdes de entrega e de pagamento

e) Garantia e assisténcia técnica

f) Clausulas de contrato

A negociacdo deve ser conduzida com uma visdo dos interesses a longo
prazo sendo efetuada de maneira estratégica. Os compradores que negociam
devem considerar como a negociacao afetara as negociacdes futuras, desenvolver
um fornecedor influenciando e estimulando o mesmo para relagbes futuras e
também reduzir a base de fornecedores tratando diferencialmente o fornecedor
preferido com relacéo aos outros. (BAILY et al., 2000)

Cada negociacao vai depender do que estd sendo comprado e das propostas
gue a empresa tem, contudo a preparacdo do comprador que negocia é fundamental
em qualquer negociacao para que a empresa desenvolva os relacionamentos com

os fornecedores e alcance os beneficios mutuos desejados nos acordos fechados.
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3. METODOLOGIA

Neste capitulo sdo apresentados o0s principais procedimentos e técnicas
utilizados para a realizagéo deste estudo.

Desta forma, a metodologia adotada nesta monografia tem como base a
taxionomia abordada por Vergara (2005) que define dois critérios de tipos de
pesquisa que sdo quanto aos fins e quanto aos meios.

Quanto aos fins a pesquisa € exploratoria, pois segundo Vergara (2005, p. 47)
a pesquisa exploratéria “é realizada em area na qual ha pouco conhecimento
acumulado e sistematizado”. Assim, sdo esclarecidos no embasamento teodrico
fatores gerais acerca do tema Gestdo de Compras, cOmo 0S Seus conceitos e
evolucdo, objetivos, organizacdo e processo de compras, variaveis de compras e
etapas da negociacéo. Por se tratar de um tema pouco abordado e mais encontrado
em livros de Administracao de Materiais, faz-se necessaria a pesquisa exploratoria.

Quanto aos meios, € um estudo de caso composto por pesquisa bibliografica,
documental e entrevista. De acordo com Vergara (2005) a pesquisa bibliogréafica é
constituida com base em livros, sites, revistas e jornais. Este estudo teve sua
fundamentacéo tedrica em livros, sites e artigos que continham informacdes acerca
do tema. Vergara (2005) diz que a investigacdo documental é realizada através de
documentos internos de qualquer natureza de 6rgaos publicos, privados ou pessoas,
logo, esta pesquisa também €& documental por utilizar documentos internos da
empresa em estudo, como registros e outros. Por fim, o Estudo de Caso que
Vergara (2005) define como sendo um estudo limitado a uma ou poucas unidades
visando o detalhamento e profundidade de informacdes, foi realizado em uma das
empresas de comunicacao do grupo Diarios Associados para compreender a pratica
da gestdo de compras a fim de verificar as divergéncias e convergéncias da pratica
com a teoria apresentada.

A entrevista presencial, agendada por meio de contato telefénico, foi realizada
no dia 14 de maio de 2010 na sala de reunido da geréncia de suprimentos, com o
comprador sénior 1 da geréncia de suprimentos, da empresa de comunicacao do
grupo Diarios Associados situada em Brasilia com duragédo de 1 hora e 15 minutos,
tendo como instrumentos para o registro um bloco de anotagdes, caneta e o roteiro

de entrevista semi - estruturada, elaborado com 12 questbes abertas que se
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relacionam com a estrutura da empresa e do departamento de compras, também
com o tema gestao de compras, para a obtencédo de informacdes sobre 0 processo
de compras e também negociacdo, além de relacionamento entre comprador e
fornecedor e a relacdo das varidveis de compras, de forma a serem
complementadas por outras questdes que surgem ao longo da entrevista para
compreensao total dos procedimentos do departamento de compras da empresa em
guestdo. No decorrer da entrevista foi cedido pelo entrevistado, um documento com
registros de pontos criticos do departamento de compras da empresa, servindo
como base para andlise dos procedimentos realizados pelo mesmo.

Para andlise de dados o método utilizado é o qualitativo através da analise de
conteudo que segundo Vergara (2005) € uma técnica que busca identificar e
compreender o significado de textos e documentos. As informagdes obtidas atraves
da entrevista e as que contam no documento cedido, foram categorizadas com base

no embasamento tedrico para entendimento e relacédo entre as partes.
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4. ESTUDO DE CASO: GRUPO DIARIOS ASSOCIADOS

Este capitulo apresenta um breve histérico do grupo Diarios Associados e as
principais informagdes sobre o departamento de compras da empresa de
comunicagcdo pertencente ao grupo localizada em Brasilia, obtidas através da

entrevista com o comprador sénior 1, Luciano Soares.

4.1 Breve historico do grupo Diarios Associados

Nos anos 20 com a renovacgdo da imprensa nacional, nascia o grupo Diarios
Associados com a aquisicdo de “O Jornal” por Assis Chateaubriand no Rio de
Janeiro. A fase de crescimento nos 30 faz do grupo a primeira rede de comunicacao
do Brasil com reportagens internacionais, edi¢coes diarias de jornais e expansao para
todas as regifes do territério nacional. (DIARIOS ASSOCIADOS, 2010)

Na década de 50 se concretiza a implantacdo da primeira emissora de
televisdo da Ameérica Latina, TV Tupi, além da criacdo do Condominio Acionario
responsavel pelos jornais, revistas, emissoras de radio e de televisdo. (DIARIOS
ASSOCIADOS, 2010)

Com a inovacdo da impressdo da rede de jornais, o parque grafico é
modernizado e utilizado pela primeira vez no jornal Correio Braziliense que entrou
em circulacdo no dia da inauguracdo de Brasilia juntamente com o lancamento da
TV Brasilia. Em 1980, nasce a Fundacao Assis Chateaubriand. Na década de 90 os
altos investimentos em inovacao modernizam os parques graficos e aumentam seus
veiculos de comunicacgéo para meios multimidias. (DIARIOS ASSOCIADOS, 2010)

O grupo tem seus veiculos e suas empresas presentes nos 7 estados do
territério nacional e no Distrito Federal. Os Diarios Associados possuem 50 veiculos
de comunicacéo entre jornais, emissoras de televiséo, revistas, radios, portais e sites
na Internet, além de duas produtoras de video, um teatro, uma fundacédo e quatro
empresas, constituindo-se como um dos maiores grupo de comunicacdo da América
Latina. (DIARIOS ASSOCIADOS, 2010)

4.2 Gestao de Compras do grupo Diarios Associados

A empresa do grupo Diarios Associados localizada em Brasilia tem 1.300

funcionérios, divididos em 8 diretorias e 43 departamentos, que sao divididos pela
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empresa por geréncias e superintendéncias. O departamento de compras que
atende a toda empresa, também chamado de Geréncia de Suprimentos, € composto
por seis colaboradores, sendo 1 Gerente de Suprimentos, 2 Compradores Sénior, 2

Assistentes Técnicos de Contratos e 1 Assistente de Compras.

Figura 10: Organograma do departamento de compras do grupo Diarios Associados.

Gerente de
Suprimentos

Assistentes

Comprador
Sénior 2

Comprador
Sénior1

Técnico de
Contratos

Assistente de
Compras

Fonte: Comprador Sénior 1 - Diarios Associados (2010).

Segundo o entrevistado, a estrutura departamental € média sendo que, a
média de processos de compras € de 240 a 300 por més. Dos insumos solicitados
para aquisicdo, 60% sao produtos/bens e 40% servicos. Das aquisicOes realizadas
30% sao por importacdo e 70% divididas entre locais e emergenciais. As atividades
desempenhadas pelos colaboradores séo:

e Gerente de Suprimentos

Responsavel pela elaboracdo de relatorios e indicadores sobre a area de

compras com informacdes gerais sobre o departamento de compras.

e Comprador Sénior 1

Responsavel por processos de compras locais de alto valor, compras por

importagcdo, negociacdo com o0s fornecedores, administracdo do

departamento através da divisdo dos processos de compras para cada
comprador responsavel, além do monitoramento de todos 0s processos
realizados pelo departamento no pds compra.

e Comprador Sénior 2

Responsavel por processos de compras por importacao, negociacdo com 0S

fornecedores, solicitagdo da documentagdo necessaria para importacdo dos

produtos, além de controlar e acompanhar o processo até a chegada do

mesSmo na empresa.
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e Assistente Técnico de Contratos

Responsavel pela consolidacdo das informagBes dos processos de compras

para elaboracdo de contratos, envio dos contratos para fornecedores,

departamentos solicitantes e diretorias para aprovacado e fechamento dos
mesmos.

e Assistente de Compras

Responsavel por processos de compras locais de baixo valor, compras

emergenciais, arquivamento dos processos de compras e realizacdo do pds

compra através do controle de prazos e entrega dos insumos.

O objetivo do departamento de compras consiste em através da negociacdo
de preco, prazo, qualidade e quantidade com fornecedores, atender as
necessidades de suprimentos da empresa. Os compradores seguem um pProcesso
de compras, porém ndao é um processo de compra padrdo e formalizado. O

procedimento que é realizado segue conforme a figura 11.

Figura 11: Fluxograma do processo de compras do Grupo Diarios Associados

Inicio

‘ Recebimento do pedido de compra por e-mail ‘

]

‘ Direcionamento para o comprador responsavel ‘

v

‘ Elaboracao do processo de compra

v

‘ Captacao de fornecedores ‘

I

‘ Analise das propostas ‘

‘ Fechamento (Contratacgéo) ‘

v

Po6s-Compra (Controle e Acompanhamento da compra)

Fim

Fonte: Comprador Sénior 1 — Diarios Associados (2010).

No primeiro procedimento, o departamento de compras do recebe os pedidos
de compras através de um e-mail central, neles constam apenas a especificacdo
basica dos insumos solicitados e a quantidade. No segundo, o comprador sénior 1

direciona o pedido para o comprador responsavel pelo tipo de compra solicitada,
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este por sua vez monta o processo fisico e eletrdnico, buscando as informac¢des com
o departamento solicitante que nem sempre disponibiliza todas as informacdes
necessarias para a aquisicdo como prazo e orcamento disponivel. A partir dai é feito
a capitacao de fornecedores sem o auxilio de um cadastro de fornecedores.

Ap6s os contatos com os fornecedores e recebidas as propostas dos
mesmos é realizada uma andlise das propostas com foco no menor preco e no
atendimento das necessidades. Logo, a proposta validada segue para a negociacéo
com o fornecedor, para alinhamento do prazo de entrega, forma de pagamento,
descontos no preco além da busca por relacionamento de curto para longo prazo.
Contudo, algumas negociacdes sao prejudicadas por falta de planejamento
adequado do grupo Diarios Associados com relacdo a quantidade demandada,
orcamento disponivel, definicho dos prazos e descricdo dos produtos, que Sao
alterados durante o processo. Outro ponto referente a negociacdo que foi
apresentado pelo entrevistado, € que ainda tem departamentos da empresa que
negociam diretamente com os fornecedores sem passar pelo departamento de
compras, gerando fechamentos com prazos de pagamento inadequados para a
empresa.

No pOs - compra, procedimento implantado recentemente, € realizado o
controle de prazos e recebimento dos insumos, bem como o fechamento do
processo através da analise e do arquivamento do mesmo.

Conforme o entrevistado, a area de compras da empresa do grupo tem
atividades operacionais e recentemente tem buscado tomar uma posicéo
estratégica, através da mudanca na cultura da empresa, formalizando os processos
tanto de compras como de negociacdo, conscientizando os outros departamentos
solicitantes a passarem todas as informacdes necessarias para uma compra
eficiente e eficaz para a empresa.

O fluxograma apresentado pelo departamento de compras da empresa do
grupo Diarios Associados segue o fluxo basico de atividade de compra apresentado
por Viana (2000). Contudo, as falhas estdo na realizacdo das atividades, onde faltam
as informacdes necessarias, sejam elas vindas de outros setores ou até mesmo do
préprio setor de compras, e a formalizacdo do processo de compra para O
fechamento eficiente do mesmo.

Os autores Pozo (2001), Baily et al. (2000) e Dias (1993), explicam que o

z

objetivo da funcdo de Compras de modo amplo é comprar com qualidade, na
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guantidade correta, no prazo desejado, do fornecedor adequado e com prego correto
para suprir as necessidades da organizagdo mantendo seu fluxo. Contudo, o
departamento de compras do grupo Diarios Associados ndo tem um planejamento
adequado em relacdo a essas variaveis, além da descricdo dos produtos solicitados.
Com isso, faz-se necesséario desenvolver objetivos especificos para o alcance do
objetivo geral, trabalhando com as variaveis e assumindo a atividade de
especificacdo que ainda € realizada pelo departamento solicitante.

Segundo Balily et al. (2000), as variaveis devem estar bem definidas para o
processo de compra e negociacdo com fornecedores. Ainda de acordo com a teoria
de Baily et al. (2000), existem dois tipos de relacionamento entre compradores e
fornecedores, o “transacional” e o “mutuo”. No caso da empresa estudada, ela se
encontra num processo de transicdo, pois estd saindo do relacionamento
“transacional” (relacionamento de curto prazo), que tem sua base apenas em
capacidade financeira do comprador e trabalho oferecido pelo fornecedor, para o
relacionamento “mutuo” (relacionamento de longo prazo), onde sdo agregados
novos valores ao relacionamento compartilhando interesses comuns.

Nota-se também que a area de compras da empresa de comunicacdo do
grupo Diarios Associados encontra-se saindo do estagio mecéanico na sua evolucao
na organizacdo, onde autor Braga (2006) diz que neste estagio o departamento de
compras conduz as aquisi¢des, preocupa-se em reduzir custos e otimizar o processo
de compra, entrando no estagio proativo, buscando mais responsabilidades e
pensando estrategicamente na selecdo de seus fornecedores para se tornar um

departamento reconhecido estrategicamente.
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5. CONCLUSAO

A gestdo da funcdo compras tem se tornado um fator estratégico para as
empresas, pois envolve recursos, principalmente financeiros. Com as
transformagcbes no mercado, as empresas devem ter posturas mais competitivas
gerenciando todas as suas areas para se adaptar as rapidas mudancas.

Com base nessa idéia, notou-se a necessidade de abordar o conceito e a
evolucao da funcdo de Compras a fim de entender as transformacdes da area com
relacéo ao seu objetivo, sua organizacao dentro da empresa e suas atividades.

Constatou-se ainda, a importancia do conhecimento do fluxo béasico do
processo de compras e das variaveis de compras, visto que os mesmos influenciam
no processo de negociacao.

Os conceitos de gestdo de compras, sua evolugdo, Seus processos e
variaveis sustentam a idéia de que uma organizacdo que quer ter vantagem
competitiva no mercado é conduzida por uma visdo diferenciada do setor de
compras fundamentada numa gestao estratégica.

Em relacdo ao estudo de caso na empresa de comunicacdo situada em
Brasilia do grupo Diarios Associados, foi concretizado o esperado com a
colaboracdo do comprador sénior 1, atendendo as necessidades da pesquisa de
conhecer os procedimentos do departamento de compras e entendeu-se que a area
de compras da empresa esta em busca de ser reconhecida como setor estratégico.

Avaliando os assuntos anteriormente relacionados, retorna-se ao problema do
presente estudo: “Qual a importancia da gestdo de compras para uma empresa?”. O
problema proposto parte do entendimento de que empresas necessitam de uma
gestdo de compras estratégica para obterem resultados benéficos.

Muitos problemas com fornecedores, processos, aquisicdes em desacordo
com o solicitado sdo advindos da falta de acBes estratégicas focadas na area de
compras. Por isso, as empresas que querem garantir o suprimento de insumos
necessarios com melhor preco, dentro do prazo esperado, na quantidade correta e
com a qualidade desejada, devem buscar planejar e desenvolver seus processos,
tornando-se cada vez mais competitiva.

Analisando esses fatos, pode-se verificar que a gestdo de compras da

empresa de comunicacdo do grupo Diarios Associados € deficiente, pois ainda
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busca acgbes estratégicas e reconhecimento como setor estratégico diante dos
demais setores da empresa. Sugere-se para a empresa criar processos padroes e
formalizados, além de planejar as varidveis de compras para atingir os objetivos
tracados.

Como resposta ao problema anteriormente proposto, pode-se concluir que a
gestdo de compras traz beneficios ligados ao custo, disponibilidade de insumos no
prazo correto, com a qualidade exigida, com o preco justo e na quantidade esperada
além de relacionamentos favoraveis com os fornecedores gerando esforgcos mutuos
com ganhos para as ambas as partes. Fatos esses, comprovados pelo estudo de
caso na empresa do grupo Diarios Associados que devido a falta dessa gestdo de
compras, tem situacdes criticas no departamento, n&do alcancando os todos
objetivos. Fica claro também que a area esta em busca de desenvolver uma gestao
eficaz dentro do departamento de compras.

O objetivo geral do presente estudo, descrever e analisar a importancia da
gestdo de compras para uma empresa, foi alcancado. No trabalho foram descritos os
fatores que integram a gestdo de compras bem como foram analisados sua
importancia para uma empresa.

Ao alcancar o objetivo geral do estudo, tém-se 0s objetivos especificos,
também concretizados, que se seguem:

a) Discutir a gestdo de compras e sua evolucao;

b) Discutir os conceitos e 0s objetivos da funcdo compras;

c) Descrever o processo de compras;

d) Discutir os fatores que influenciam a negociacao;

e) Apresentar as etapas da negociacao.

Os objetivos especificos foram expostos no Embasamento Teodrico, de forma
a fundamentar o trabalho.

O trabalho teve como principal limitacdo fontes de pesquisas para o
embasamento tedrico, pois como fora ja citado, o tema tem maior publicacdo em
livros de Administracdo de Materiais, havendo assim poucas informacdes
especificas sobre 0 mesmo.

O trabalho ndo esgota o assunto podendo ser aprimorado com novas
pesquisas para futuras publicacfes de livros e artigos especificos da area. Sugere-

se ainda que sejam pesquisas com foco em sistemas para gestdo de compras.
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APENDICE 1- Entrevista semi-estruturada

1) Quantos colaboradores fazem parte da empresa?

2) Quantos séo os departamentos?

3) Quantos colaboradores constituem o departamento de compras?
4) Quais os cargos existentes no departamento de compras?

5) Qual a média de processos de compras por més?

6) Quais as atividades realizadas por cada colaborador do departamento de
compras?

7) Qual o objetivo principal do departamento de compras?

8) Quais as dificuldades para o alcance do objetivo principal?
9) Existe um processo de compras padrao e formalizado?
10) Como ocorre o0 processo de compras?

11) De que forma € realizada as negociacdes?

12) Como € o relacionamento entre comprador e fornecedor?



