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Resumo:

Atualmente a funcdo de compras se torna cada vez mais estratégica, 0s adventos da tecnologia
contribuiram para esta funcdo estar mais conectada com as informacdes, deixando para tras a visdo
burocréatica e operacional que possuia. O presente trabalho mostra um estudo sobre o processo de
compras em uma Industria Metalurgica de Ponta Grossa — PR. Teve como objetivo geral verificar e
analisar as dificuldades da gestdo de compras visando propor uma adequacdo ao mercado competitivo
atual. Para isso, utilizou-se de uma pesquisa qualitativa e exploratéria. Para coleta de dados,
empregou-se um questionario a dez pessoas entre colaboradores e diretores da empresa analisada, os
quais estdo envolvidos no processo de compras direta ou indiretamente, assim como uma pesquisa
observacional. O trabalho procurou discutir assuntos relacionados as compras, a fim de sugerir
melhorias para o gestor da empresa. De um modo geral, foi identificado que a Empresa X, possuli
algumas dificuldades no processo, onde este se mostra confuso aos colaboradores, tornando-o falho
pela falta de integracdo entre os envolvidos. No final deste trabalho s&o apresentadas algumas
propostas de sugestdes de melhorias, no sentido de adequar o processo tendo como base o referencial
teorico estudado.
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THE PROCESS OF BUYING IN A METALLURGIC INDUSTRY OF
PONTA GROSSA - PR

Abstract

Currently the purchasing function is becoming more strategic, the improvements on technology
contributed to this function to be more connected with the information, leaving behind the bureaucracy
and operational vision he had.

This work presents a study on the buying process in a Metallurgical Industry of Ponta Grossa - PR.
Had as general objective verify and analyze the difficulties of purchasing management in order to
propose an adaptation to today's competitive market. For this was used a qualitative research and
exploratory.

For data collection, we used a questionnaire to ten people including employees and directors of the
company analyzed, which are involved in the procurement process directly or indirectly, as an
observational study.

The paper discusses issues related to shopping, to suggest improvements to the manager of the
company.

In general, has been identified that Company X, has some difficulties in the process, where this proves
confusing to employees, making it flawed by the lack of integration between those involved.

At the end of this paper are presented some proposals for improvement suggestions, in order to adapt
the process based on the theoretical study.
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1. Introducéo

O mercado encontra-se exigente e competitivo em um cenério cada vez mais globalizado e
informatizado, onde a sobrevivéncia das empresas muitas vezes depende de suas estratégias
de gestdo, levando em consideragdo a empresa como um todo, onde todos 0s departamentos
devem focar na melhoria continua de seus processos.

Este trabalho teve como tema principal o processo de compras em uma Industria MetalUrgica
de Ponta Grossa - PR, onde foram analisados alguns dos problemas relacionados a este setor
da empresa, como 0 processo de compras acontece e quais as principais dificuldades.

Atualmente compras estdo inseridas na cadeia de suprimentos, responsavel pela aquisicdo de
materiais para suprir a necessidade da producgdo, porém com visao mais estratégica, focada no
crescimento da empresa. Segundo Martins e Alt (2009) compras deixou pra tras a imagem
burocrética, tornando-se papel estratégico nas organizagdes, levando em consideracdo a
disponibilidade de recursos existentes, principalmente os financeiros, classificando-se como
centro de lucros.

O objetivo de compras em uma empresa pode trazer bons lucros, por isso e por outros
motivos, além do setor estar em crescimento nas empresas, o profissional desta area precisa
também estar informado e em constante treinamento, sendo preparado para atuar no mercado
atual, de forma a atender os objetivos esperados pelas empresas, e até mesmo superando-os de
forma estratégica.

Ao longo deste estudo serdo apresentados os resultados da pesquisa em questéo, tendo como
objetivo principal propor a gestdo ja existente, algumas melhorias no processo.

2. Referencial tedrico
2.1 Administracdo de materiais

A administracdo de materiais, possui a finalidade de planejar,coordenar, dirigir e controlar
atividades, porém estad ligada diretamente a aquisicdo de materiais para uma determinada
empresa.

Arnold (1999) argumenta que a administragdo de materiais se refere ao fluxo de materiais de
uma empresa, comecando na aquisi¢do com o fornecedor, passando pela producédo até chegar
ao consumidor final. O autor comenta que este fluxo de materiais, também podem ser
atribuidos outros nomes como planejamento e controle da distribuicdo e administracdo da
logistica.

Observa-se que o fluxo de materiais esta diretamente ligado a compras, pois esta realiza a
aquisicdo de materiais que serdo utilizados na producdo e posteriormente chegar ao
consumidor final.

A funcdo da administracdo de materiais visa 0 crescimento da empresa, pois a partir deste
controle do fluxo de materiais, tendo como meta utilizar os recursos da melhor forma e atingir
0s niveis requeridos por seus consumidores, a empresa pode aumentar os seus lucros.

Segundo Arnold (1999) a administracdo de materiais pode ser considerada como um
balanceamento de atividades, onde o objetivo € atender os clientes como eles esperam, ou
seja, no prazo que necessitam, onde querem e com um custo minimo. Desta forma a
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administracdo de materiais deve planejar suas prioridades para atender a demanda, buscando
combinagBes que possam ser favoraveis.

A produtividade e aumento dos lucros das empresas estdo conectados ao bom planejamento,
evitando possiveis erros relacionados a administracdo de materiais, como exemplo: aquisicao
de materiais desnecessarios, erros de producdo, prazo de entrega ao consumidor ultrapassado.
A administracdo de materiais consiste em uma atividade planejada e balanceada, focada no
objetivo de atender de forma satisfatoria seus clientes.

2.2 Cadeia de suprimentos

A cadeia de suprimentos passou por varias transformac6es ao longo do tempo, 0s processos
eram demorados, com sistemas pouco eficientes, ocasionando para as empresas perdas
significativas no atendimento a seus clientes.

Bowersox, Closs, Cooper (2007) comentam que nos anos 90, o tempo de entrega de um
pedido aos clientes variava de 15 a 30 dias, ou até mais quando algo dava errado, 0 que
acontecia frequientemente.

A caracterizacdo dos anos 90 nesta area foi de processos longos e erros constantes, ligados a
forma de como era realizado o processamento e as ferramentas disponiveis, ocasionando a
insatisfacdo dos clientes, além de custos elevados em questdo de estoques, sendo que a pratica
para um atendimento breve era ter altos niveis de materiais estocados, tentando suprir a
necessidade da demanda, porém sem um planejamento adequado.

Relatam Bowersox, Closs, Cooper (2007) que desde a Revolucdo Industrial, as praticas de
negocios aceitas no século XX evoluiram, porém estas foram duradouras, ativas e
inquestiondveis por um longo tempo, pelo fato de ndo existir alternativas claramente
superiores. Hoje os consumidores desejam alternativas de produtos e servicos que possam
atender suas especificacOes exclusivas, e mudaram a aceitacdo passiva para um envolvimento
ativo desde o projeto até a entrega dos produtos ou servigos.

Aumentaram as exigéncias dos clientes, o nivel de satisfacdo é mais complexo, os clientes
desejam estar envolvidos em todo o0 processo e gque seus projetos atendam suas necessidades.
A evolugédo que ocorreu neste setor deu lugar a processos melhor estruturados, ferramentas
mais adequadas, enfim a adequacéo as necessidades do mercado.

Denominada por Bowersox, Closs, Cooper (2007) como Gestdo da Cadeia de Suprimentos,
esta nova ordem continua a ser impulsionada pela era da informacao, onde as empresas estao
cada vez mais conectadas. Os administradores estdo a cada dia aperfeicoando as praticas
tradicionais de marketing, fabricacdo, compras e logistica. A nova ordem leva os produtos a
serem fabricados em um prazo menor e de acordo com as exigéncias de seus clientes.

A cadeia de suprimentos atual leva em consideracdo a necessidade dos clientes, o0 mercado
tornou-se mais competitivo, porém possui ferramentas cada vez mais avancadas, a era da
informacao contribui ativamente no mercado atual, proporcionando um melhor gerenciamento
da cadeia de suprimentos.

2.3 Administracéo de compras

A administracdo de compras em uma empresa possibilita um planejamento para que este
realize suas atividades de forma a garantir a continuidade da producéo ou processos em uma
organizacao.

Martins e Alt (2009) relatam que atualmente a fungdo compras, deixou para tras o preconceito
de atividade repetitiva e burocréatica, e também de centro de despesas € ndo um centro de
lucros, assumindo papel estratégico nos negdcios.
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Arnold (1999) destaca que a funcdo compras é muito ampla, pode envolver todos os
departamentos de uma empresa, de forma que escolher o material certo exige insumos de
outros departamentos como: marketing, engenharia, producdo e compras. Estes insumos sao
necessarios para a busca e a avaliagdo dos fornecedores, auxiliando o departamento de
compras a realizar a melhor negociacdo, sendo em um sentido amplo responsabilidade de
todos.

Os profissionais devem estar preparados para trabalhar em compras, pois as empresas
possuem expectativas de atenderem seus clientes da melhor forma possivel, contando com a
minimizacao de custos e boa qualidade, isto dependera do bom desempenho dos profissionais
de compras.

De acordo com Arnold (1999) compras possui 0s seguintes objetivos:
a) A compra nas quantidades e qualidade necessarias;

b) Minimizacao de custos;

c) Obter a pronta entrega através do fornecedor;

d) Desenvolvimento de fornecedores potenciais.

O autor ainda ressalta que para alcancar esses objetivos sdo necessarias algumas funcgdes
bésicas, como:

a) Estabelecer as necessidades de compra, como: quantidade, qualidade, tempo certo;
b) Escolher a fonte ou fornecedor certo;

c¢) Entrar em negociacdo sobre condi¢des e termos;

d) A emissdo dos pedidos e administragéo.

Na visdo de Baily et al, compras possui também os seguintes objetivos:

a) Assegurar as fontes de suprimentos, mantendo os relacionamentos com as existentes e
desenvolvendo novas fontes para questfes emergenciais ou planejadas;

b) Comprar de maneira ética, prezando pelo melhor valor por centavo gasto

¢) Administracédo de estoques;

d) Relacionamentos cooperativos com outros departamentos;

e) Desenvolvimento de funcionarios e processos para alcance de objetivos previstos.

Entdo podemos dizer que a funcdo compras passou a trabalhar lado a lado com os demais
setores de uma empresa, facilitando a troca de informacbes e tendo como foco a visdo
estratégica para comprar. Trazendo beneficios para as empresas, aumentando assim a
competitividade no mercado atual.

2.3.1 Gestao integrada

Um dos desafios das empresas atuais € alcancar melhorias, atender da melhor forma possivel,
ser reconhecida no mercado, enfim buscar a perfeicdo para atender as necessidades de seus
clientes.

Martins e Alt (2009, p.31) salientam que “Gestao ou administracdo € o processo de conseguir
que as atividades sejam feitas de forma eficiente e eficaz com e por meio de outras pessoas.
As funcdes classicas da administracdo sdo planejamento, organizacao, direcdo (ou ativacao) e
controle.”
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A administracdo ou gestdo se preocupa em atingir seus objetivos, realizando suas atividades
de forma integrada, buscando a melhoria dos processos propostos pela organizacéo.

A visdo de Bowersox, Closs, Cooper (2007) quanto a gestdo integrada se refere a melhoria do
processo como um todo, o melhor custo-beneficio para realizar determinado objetivo, levando
em consideracdo o0 menor custo total equilibrando as compensac@es do processo, para ilustrar
com um exemplo logistico, uma empresa pode reduzir seu custo total em atender um cliente,
com a reducdo de seu estoque e aumentar seu custo com um transporte mais rapido e
confidvel, desta forma, ocorre a compensacao.

O sistema de compensacdo é a forma de melhorar o processo, dentro da gestdo integrada,
onde a idéia principal € o processo. Observamos que o mercado procura 0 menor custo-
beneficio, o qual a gestdo integrada vem possibilitar alcancar com o foco no processo em
geral, viabilizando o melhor atendimento ao cliente.

2.3.2 Compras Organizacionais

Na sociedade empresarial ha a existéncia do consumidor organizacional, da mesma forma que
o0 consumidor pessoal, faz aquisicdo, porém voltando sua utilizacdo normalmente para
producédo. Os compradores deste mercado se responsabilizam pela continuidade de atividades
de uma empresa, realizando as compras diarias, como materiais de uso e consumo e até
grandes aquisi¢des, como chapas de aco de uma industria.

Santos e Morsch (2005) relatam que nas compras organizacionais 0s compradores
identificam, avaliam e escolhem, entre as disponibilidades do mercado. Denominado como
B2B (business-to-business - negocio para negécio) enfatiza os relacionamentos entre 0s
negécios. Os produtos deste mercado normalmente sdo os utilizados como matérias-prima,
componentes de fabricacdo de outros bens, os itens de revenda ou de consumo diario.

As compras organizacionais se diferenciam principalmente em questdo de processos, Visto
gue compras pessoais normalmente ndo seguem critérios especificos, o consumidor decide
por si proprio, diferente do comprador organizacional, o qual necessita seguir as normas
impostas pela empresa onde atua.

2.3.3 Centro de compras

As empresas geralmente possuem um departamento de compras, 0 qual conta com pessoas
capacitadas para realizarem aquisicdes de materiais, estes departamentos também sofrem a
influéncia de varios outros setores dentro de uma organizacdo, 0s quais participam do
processo decisorio.

No centro de compras pode haver muitos envolvidos, e até mesmo membros com mais de
uma funcao, de acordo com Kotler (2006, p.214) “um centro de compras, pode envolver de
cinco a dezenas de profissionais, além de pessoas de fora da empresa compradora, como
funcionarios do governo, consultores, conselheiros técnicos e outros membros do canal de
marketing”.

O centro de compras organizacionais é bem estruturado, contando com a participagdo dos
membros empresariais, estes que auxiliam no processo de decisao, especificacoes, selecdo de
fornecedores, entre outras atividades. Sendo assim, os compradores contam com uma espécie
de centro de apoio, com varias informac0es pertinentes ao produto ou servi¢o necessario.

2.3.4 Ciclo de compras

O processo de compras se inicia na necessidade de materiais, na solicitacdo dos clientes
internos, todo o processo € acompanhado pelo departamento de compras e finaliza na
recepcdo dos materiais, onde o setor de compras realiza a conferéncia deste.
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Barbosa (1998) observa que compras é um servico exclusivo do departamento de suprimentos
(compras), caso haja necessidade de compras emergenciais, as decisdes devem ser tomadas
pelo departamento de compras a fim de realizar a aquisicéo.

Arnold (1999) expde o ciclo de compras com alguns passos basicos, para 0 processo de
compras, sdo eles: requisicdo de compras, selecdo de fornecedores, solicitacdo de cotacéo,
determinacdo de precos, acompanhamento, recep¢éo e aceitacdo de mercadorias e aprovacao
de faturas. Onde o departamento de compras se responsabiliza em realizar estas etapas para
que a compra seja efetuada com sucesso.

O ciclo de compras € complexo, todas as informacdes referentes ao processo de compras
devem estar corretas e aprovadas pelo departamento de compras, e caso algum passo deste
ciclo esteja incompleto ou em desacordo, sera responsabilidade do departamento tomar as
medidas cabiveis a fim de resolver o problema.

2.3.5 Papel estratégico de compras

A funcdo compras ndo esta somente ligada ao processo de aquisi¢cdo de materiais, se define
também como funcdo estratégica, envolvendo um processo melhor elaborado para aquisicdo
de bens ou servigos.

Para Baily et al (2000) dentre os varios motivos dos quais compras passou a ter papel
estratégico, temos a funcdo como agregacdo de valor e ndo mais como simples reducéo de
custos.

Martins e Alt (2009) comentam que o setor de compras pode proporcionar a empresa grande
vantagem competitiva atraves da definicdo de uma estratégia correta. Os autores relatam que
basicamente ha duas estratégias na aquisicdo de bens materiais, a horizontalizagdo e
verticalizacdo, ambas possuem suas vantagens.

Quanto a verticalizacdo Martins e Alt (2009) comentam que esta ¢ a estratégia onde a empresa
produz internamente todo material que puder, sua vantagem se destaca em possuir
independéncia na producdo, podendo alterar 0 processo se necessario, ja a horizontalizacéo se
destaca em comprar de terceiros o maior numero de materiais que compdem seus produtos.

As estratégias adotadas por compras ou suprimentos devem levar em consideracao a situacao
atual da empresa, para que esta seja adequada a sua realidade e promova a melhoria em seus
processos. As estratégias necessitam criar vantagens competitivas das empresas sobre seus
concorrentes, enfatizando que a estratégia adotada por uma empresa pode ndo se adequar a
outra empresa, desta forma se faz necessario um estudo de viabilidade.

2.3.6 Etica em compras

Assim como algumas empresas possuem um codigo de conduta ética para os colaboradores, 0
setor de compras organizacionais também se faz necessario. O departamento de compras
normalmente possui uma interacdo pessoal muito alta com seus fornecedores. Essa interagcdo
pessoal necessita estar provida em valores éticos e morais, onde as necessidades sejam
atingidas por meios licitos, por isso da necessidade de especificarem regras éticas de conduta
que levem a uma negociacgéo solida e transparente, satisfazendo as necessidades de ambas as
partes.

Para Pozo (2008) mesmo compras utilizando os métodos cientificos em seus processos, as
decisdes sdo realizadas através de interagdes pessoais, demonstrando assim a importancia de
uma conduta ética na negociacdo, pois as decisbes tomadas por compras refletem no
julgamento feito pela propria sociedade, refletindo também em seu desempenho.
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A conduta de ética em compras visa impor limites aos compradores, estabelecendo um perfil
responsavel quanto as diretrizes da empresa em questdo. Com a definicdo da conduta de ética
no setor de compras, as negociacdes sdo pautadas em boas praticas, obtendo um bom
desempenho do setor e negociag¢Ges soélidas com os fornecedores.

2.3.7 Negociagao

O processo de negociagéo diz respeito a tomada de decisfes que ocorrem constantemente nas
empresas para atingir determinado objetivo, este processo pode também envolver a diretoria
da empresa em questdo. Este acontece diariamente nas compras organizacionais, algumas
negociacdes sao longas e podem durar anos.

Em um modelo simples de negociacédo Baily et al (2010) apresenta trés fases:
a) Preparacdo — corresponde ao planejamento da negociacao, quais 0s objetivos esperados;

b) Reunido — discussdo para 0 apontamento do acordo desejado;
c¢) Fechamento — implementacéo do acordo, formalizagé&o.

Estas fases podem variar de empresa para empresa, € até mesmo alguns casos podem
apresentar a necessidade de repeticdo de alguma das fases. As fases apresentadas sdo
necessarias para que os compradores e envolvidos no processo, possam definir quais seus
objetivos para alcangarem o éxito na negociacao.

2.3.8 Perfil do comprador

Os colaboradores do setor de compras necessitam estar cientes dos desafios que podem
enfrentar no seu dia a dia, considerando que atualmente participam de um mercado cada vez
mais competitivo.

Baily et al (2000, p. 425) ilustra no quadro 1 um possivel perfil de comprador, de acordo com
0s estagios de desenvolvimento das organizagoes:

Quadro 1 — Perfil do comprador

Estagio de desenvolvimento Caracteristicas gerais e responsabilidades do responséavel
por compras

Primitivo Sem qualificacBes especiais; abordagem burocrética; cerca de
80% do tempo € dedicado as atividades burocraticas

Conscientizacdo Sem qualificacBes especiais; algumas rotinas bésicas de

compras; 60-79% do tempo ¢é dedicado as atividades
burocraticas.

Desenvolvimento Qualificagbes académicas formais exigidas; envolvimento em
negociacOes; reconhecimento da fungdo compras e suprimentos;
40-59% do tempo é dedicado as atividades burocraticas.
Maturagéo Qualificacdo gerencial exigida; compradores especializados em
commodities integrados com as areas funcionais; envolvimento
com todos os aspectos do desenvolvimento de novos produtos;
maior parte do trabalho dedicado & negociacdo e a reducdo do
custo/desenvolvimento de fornecedores; 20-30% do tempo é
dedicado as atividades burocréticas.

Avangado E necessaria qualificacdo profissional ou po6s-graduada; o
comprador estd mais envolvido com o0s assuntos mais
estratégicos do trabalho; mais dedicado ao custo total de
aquisicdo; a administracdo da base de fornecedores etc.; menos
de 20% de seu tempo € dedicado as atividades burocraticas.

Fonte: Baily et al (2000, p.425)
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Podemos observar que o profissional de compras deve estar preparado para obter o melhor
resultado possivel, desenvolvendo caracteristicas essenciais para o seu bom desempenho.
Assim como estar bem informado com os acontecimentos do mercado, langamento de novos
produtos, novas tecnologias e tendéncias, também necessitam ser concentrador da maior gama
de informaces possiveis para 0 aprimoramento no Seu processo.

Os compradores precisam estar em constante aprendizado, visto que um mercado cada vez
mais tecnologico e desenvolvido, exige que 0s processos se atualizem com rapidez,
adaptando-se.

3. Metodologia

Este trabalho se caracterizou como um estudo de caso realizado em uma empresa do ramo
metaldrgico de Ponta Grossa-PR.

Foi realizada uma coleta de dados através de um questionario sendo um universo de 10
pessoas, entre eles colaboradores e diretores da empresa analisada, sendo dos setores:
almoxarifado geral e almoxarifado de acos, PCP (planejamento e controle de producéo),
DTOP (detalhamento técnico de ordem de producdo), Diretor e Gerente Industrial, e
colaboradores de compras, os quais sdo envolvidos no processo de compras. Para Barbosa
(2010) o questionario pode possuir questdes abertas, fechadas e de multipla escolha e visa
facilitar o processo de coleta de dados.

O questionario contou com um total de 14 questdes, sendo 11 perguntas fechadas e 3 abertas.
Quanto ao método utilizado, este foi de forma pessoal, sendo apresentado aos colaboradores o
questionario, disponibilizando a abertura de tempo necessario para cada colaborador realizar
sua devolucéo.

As questBes proporcionaram maior entendimento sobre o processo de compras da empresa
analisada, observando: a existéncia de sistemas de gestdo, o envolvimento dos demais
departamentos da empresa, 0 processo de compras e 0s pontos negativos destacados pelos
envolvidos no processo, podendo criar propostas de melhorias para o0 processo em questao.

4. Apresentacéo e analise dos dados

A pesquisa foi realizada no departamento de compras de Industria Metallrgica X de Ponta
Grossa — PR, onde foram aplicados questionarios referentes ao processo de compras para 0S
envolvidos, sendo um total de 10 colaboradores.

De acordo com a literatura, o sucesso de compras principalmente estd ligado a sua
subordinacdo ao departamento de logistica. A ligacdo de compras com logistica, producéo e
vendas proporciona rapidez nos processos, fluxo continuo, custos reduzidos e satisfacdo dos
clientes, porém ha ressalvas quanto a adaptacdo do setor de compras na estrutura
organizacional das empresas. A empresa analisada possui o0 departamento de compras
interligado com a direcdo administrativa da empresa, onde se encontram: compras, vendas,
projetos/orgamentos, financeiro/contébil, recursos humanos e recepgdo. Observamos que
logistica estd interligada a direcdo produtiva da empresa, sendo esta integrante do processo de
producéo.

Quanto as principais dificuldades no processo de compras da empresa em questdo, estas se
devem ao fato de um planejamento falho por parte da integracdo dos setores envolvidos com
este departamento.

ASSOCIAGAO PARANAENSE DE
ENGENHARIA DE PRODUGAO

@ APREPRO



CONBREPR(Q 'CONGRESSO BRASILEIRO DE ENGENHARIA DE PRODUCAO

2011 Ponta Grossa, PR, Brasil, 30/11, 01 a 02 de dezembro 2011

4.1 Propostas para a gestdo de compras

Depois de levantada a situacdo atual da empresa, juntamente com o estudo bibliogréafico
realizado, pode-se sugerir novos procedimentos a fim de readequar o departamento de
compras.

A primeira proposta é integrar o departamento de compras da empresa analisada ao
departamento de logistica. Afirma Pozo (2008) que a ligacdo de compras com a logistica,
producdo e vendas otimiza o processo, proporcionando rapidez ao processo, 0 autor ainda
ressalta que o sucesso de compras esta ligado a sua subordinagdo ao departamento de
logistica.

A segunda proposta é adequar o sistema de Gestdo da empresa as necessidades do
departamento de compras, integrando este sistema a todos os departamentos envolvidos, a fim
de inutilizar processos e relatérios realizados em planilhas Excel. Bowersox, Closs, Cooper
(2007) quando denominam a cadeia de suprimentos salientam o impulso da era da
informagao, onde as empresas estdo cada vez mais conectadas.

A terceira proposta € nivelar o conhecimento dos envolvidos no processo de compras, onde
todos os envolvidos possam estar cientes quanto ao fluxo de atividades do setor em quest&o.

A quarta proposta é referente a solicitacdo de compras, seria ideal que a empresa designasse
um colaborador de sua confianga para autorizar as solicitacfes na auséncia da diretoria. A
literatura vem a confirmar o envolvimento de varios profissionais, alguns denominados por
Kotler e Keller (2006) de: aprovadores, 0s quais autorizam o inicio do processo de compras.
Para Barbosa (1998) o pedido de compras deve conter a assinatura do gerente da area de
emissao.

A quinta proposta é redefinir o ciclo de compras, onde as faturas necessitam de conferéncia
pelo departamento de compras, o qual fard o confronto de informacGes, conforme Arnold
(1999) comenta que o departamento de compras deve aprovar a fatura através da analise de
trés informacdes: o pedido, o relatdrio de recebimento e a fatura.

A sexta proposta € instituir um programa de avaliacdo de fornecedores, que segundo Arnold
(1999) é uma das importantes responsabilidades do departamento de compras.

A sétima proposta € instituir um cédigo de conduta ética, a fim de estabelecer limites tanto
para compradores quanto para fornecedores, conforme afirma Martins e Alt (2009) na
literatura.

A oitava proposta € dar continuidade ao desenvolvimento dos compradores, através da
qualificacdo por meio de cursos, treinamentos internos, graduacdo e pos-graduacdo, passando
para a fase de maturacdo e chegando posteriormente ao avangado, conforme apresentado
através da literatura.

Quanto as especificagbes conforme relatado por Kotler (2006) é necessario que 0s USUArios
participem do processo decisorio, auxiliando a definir especificagdes e informagdes sobre
alternativas.

As compras urgentes necessitam ser evitadas através de um planejamento de demanda,
necessidade e prevencdo, porém se estas acontecerem devem ser realizadas e aprovadas pelo
departamento de compras, onde o responsavel podera tomar providéncias, conforme afirmado
por Barbosa (1998) na literatura referente.

Com relacdo ao recebimento, se ha dificuldades neste processo € necessaria uma melhor
comunicagdo entre compras e receptores. Arnold (1999) coloca que a recepgdo deve ser
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realizada a fim de garantir se os itens estdo corretos e que havendo algum problema, este deve
ser imediatamente informado ao setor de compras.

Quando nos referimos ao crédito da empresa perante seus forcenedores, pode-se dizer que é
uma questéo particular a ser desenvolvida no mercado pelos gestores da empresa.

Cabe a empresa analisar as propostas elaboradas a fim de verificar a possibilidade de utiliza-
las em seus processos, visto que estdo embasadas na literatura referente ao assunto.

5. Considerac6es finais

A funcdo compras € uma atividade estratégica dentro de uma organizacdo, pois este setor é
capaz de agregar valor em suas aquisi¢des, setor responsavel pelo custo-beneficio de uma
empresa.

O departamento de compras necessita de um processo bem definido, onde os envolvidos
estejam interligados e detenham de conhecimento suficiente para que o ciclo de compras
aconteca adequadamente, sem interferéncias e sem problemas.

O trabalho desenvolvido p6de demonstrar o processo de compras da empresa em questao,
visualizando as dificuldades deste, levando em consideracéo todos os envolvidos. Através do
questionario aplicado percebeu-se que este se mostrou confuso aos colaboradores e com uma
visdo burocrética.

H& a necessidade de melhorar e acrescentar procedimentos, como o desenvolvimento e
avaliacdo de fornecedores, a integracdo entre logistica e compras, bem como todos 0s outros
departamentos envolvidos, buscando um ciclo melhor organizado.

Através do levantamento tedrico referente ao assunto, pdde-se ainda criar propostas a fim de
melhorar 0 processo ja existente na empresa, tendo como base as falhas detectadas no
departamento de compras.

A partir da possibilidade do processo de compras ser reorganizado, levando em consideracao
as propostas realizadas, as dificuldades detectadas podem ser minimizadas ou até mesmo
extintas, proporcionando uma nova visao do departamento, uma visao estratégica. Tornando o
processo de compras simples, o qual ndo gere davidas entre os envolvidos.

De modo geral, este trabalho apresentou propostas para a gestdo de compras da empresa
analisada, levando em consideracdo as principais dificuldades encontradas. Pode-se concluir
que o papel da funcdo compras é estratégico, esta atualmente mais atualizada pelas novas
tecnologias dispostas no mercado, havendo a necessidade de adaptacdo das empresas.
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ANEXO

1. Existe algum sistema de gestdo de compras implantado na empresa?
() sim

( ) ndo tenho conhecimento

( ) tem mas ndo é utilizado

2. As compras sdo:
( ) centralizadas — ha um setor especifico para aquisicdo de materiais
( ) descentralizadas — cada setor realiza sua aquisi¢cdo

3. As compras envolvem quais departamentos?
( ) engenharia

() pcp

( ) producéo

( ) diretoria

( ) almoxarifados

( ) outros

4 . Como vocé vé a fungdo compras em sua empresa:
( ) burocrética
( ) estratégica

5. Quais os objetivos da funcdo compras de sua empresa (preco, qualidade, prazos de
entregas, fornecedores, administracdo de estoques, entre outros) ? descreva.
( ) néo sei.

6. Quanto ao processo de compras de sua empresa, como este acontece? descreva a partir da
necessidade do material a chegada do mesmo.

( ) néo sei.

7. H& um programa de avaliacéo de fornecedores, onde séo analisados quanto ao seu
desempenho?

()sim

( ) ndo possui nenhum programa formalizado

( ) ndo tenho conhecimento

8. Existe alguma forma de acompanhamento dos pedidos de compra?
() sim

( ) nédo

( ) ndo tenho conhecimento
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9. Com relacdo aos pagamentos, as faturas séo conferidas pelo departamento de compras
quando chegam?

() sim

( ) néo

( ) ndo tenho conhecimento

10. Quanto a estratégia de compras, segundo martins e alt (2009) ha duas estratégias de
compras: horizontalizagdo — mais terceirizagdes e verticalizagdo — mais producgéo interna.
qual destas estratégias € utilizada?

( ) horizontalizagéo

( ) verticalizacédo

( ) ambas

11. Existe um codigo de conduta ética para os colaboradores de compras seguirem?
() sim
() néo

12. Descreva as fases de negociacdo para o setor de compras na empresa.

( ) ndo sei.

13. Com relagéo ao perfil dos compradores, sua empresa possui:

( ) compradores especializados e graduados

( ) compradores sem qualificagfes especiais, conhecem o processo

( ) compradores graduados e pds-graduados

( ) compradores ndo graduados ou especializados, porém experientes no setor

14. Quais 0s pontos negativos do processo de compras na empresa?
( ) falta de planejamento

( ) burocracia

( ) fornecedores sem qualificacéo

() falta de ética por parte do departamento de compras

( ) problemas com especificactes

( ) compradores ndo especializados

( ) dificuldade em negociactes

( ) outros
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