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RESUMO

Com o desenvolvimento tecnoldgico nas organizacdes, os processos de identificacgdo,
aquisicdo, entrega e consumo estdo cada dia mais correlacionados. Dessa forma, a gestdo de
compras se torna um setor crucial para a juncdo desses procedimentos. Com isso, se propds
uma pesquisa a fim de analisar a importancia da gestdo de compras na percep¢do dos
compradores do Shopping da Esséncia no municipio de Sdo Luis — MA. Diante do
mencionado, como metodologia utilizou-se uma abordagem descritivo-exploratoria para
coleta sistematica de dados a partir de questiondrio online, aberto, semiestruturados aplicado
aos trés compradores da empresa Shopping da Esséncia. A partir desta andlise, com os
resultados apurados, notou-se a importidncia do setor de compras para a constru¢do e
implementacdo de estratégias que solidificam a empresa no mercado. Logo, conclui-se que,
com os resultados obtidos e com os estudos direcionados, o gestor de compras dentro da
empresa se relaciona com todo o processo acerca dos produtos a serem adquiridos e,
posteriormente, consumidos — se tornando uma peca fundamental para a engrenagem,
assumindo funcdes paralelas que se interligam pela necessidade de competéncias que

envolvem o cargo.

Palavras-chave: Gestdo de compras; Estratégias; Competéncias.



ABSTRACT

With the technological development in organizations, the identification, acquisition, delivery
and consumption processes are increasingly correlated. Thus, purchasing management
becomes a crucial sector for joining these procedures. Thus, a research was proposed in order
to analyze the importance of purchasing management in the perception of buyers at Shopping
da Esséncia in the city of Sdo Luis — MA. Given the above, the methodology used was a
descriptive-exploratory approach for systematic data collection from an online, open, semi-
structured questionnaire applied to the three buyers of the Shopping da Esséncia company.
From this analysis, with the results obtained, it was noted the importance of the purchasing
sector for the construction and implementation of strategies that solidify the company in the
market. Therefore, it is concluded that, with the results obtained and with the targeted studies,
the purchasing manager within the company relates to the entire process regarding the
products to be purchased and, later, consumed - becoming a key part of the gear , assuming

parallel functions that are interconnected by the need for skills that involve the position.

Keywords: Purchasing management; Strategies; Skills.
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A IMPORTANCIA DA GESTAO DE COMPRAS NA PERCEPCAO DOS
COMPRADORES DO SHOPPING DA ESSENCIA EM SAO LUIS-MA

Jodo Lucas Pessoa Campos *
Ademir da Rosa Martins f

Resumo: Com o desenvolvimento tecnologico nas organizacdes, os processos de identificacdo, aquisigdo,
entrega ¢ consumo estdo cada dia mais correlacionados. Dessa forma, a gestdo de compras se torna um setor
crucial para a jungdo desses procedimentos. Com isso, se propds uma pesquisa a fim de analisar a importincia da
gestdo de compras na percep¢do dos compradores do Shopping da Esséncia no municipio de Sdo Luis — MA.
Diante do mencionado, como metodologia utilizou-se uma abordagem descritivo-exploratoria para coleta
sistematica de dados a partir de questionario online, aberto, semiestruturados aplicado aos trés compradores da
empresa Shopping da Esséncia. A partir desta analise, com os resultados apurados, notou-se a importincia do
setor de compras para a constru¢do e implementagio de estratégias que solidificam a empresa no mercado. Logo,
conclui-se que, com os resultados obtidos e com os estudos direcionados, o gestor de compras dentro da empresa
se relaciona com todo o processo acerca dos produtos a serem adquiridos e, posteriormente, consumidos — se
tornando uma peca fundamental para a engrenagem, assumindo func¢des paralelas que se interligam pela
necessidade de competéncias que envolvem o cargo.

Palavras-chave: Gestdo de compras; Estratégias; Competéncias.

Abstract: With the technological development in organizations, the identification, acquisition, delivery and
consumption processes are increasingly correlated. Thus, purchasing management becomes a crucial sector for
joining these procedures. Thus, research was proposed in order to analyze the importance of purchasing
management in the perception of buyers at Shopping da Esséncia in the city of Sdo Luis — MA. Given the above,
the methodology used was a descriptive-exploratory approach for systematic data collection from an online,
open, semi-structured questionnaire applied to the three buyers of the Shopping da Esséncia company. From this
analysis, with the results obtained, it was noted the importance of the purchasing sector for the construction and
implementation of strategies that solidify the company in the market. Therefore, it is concluded that, with the
results obtained and with the targeted studies, the purchasing manager within the company relates to the entire
process regarding the products to be purchased and, later, consumed - becoming a key part of the gear, assuming
parallel functions that are interconnected by the need for skills that involve the position.

Keywords: Purchasing management; Strategies; Skills.

1 INTRODUCAO

A gestdo de compras atualmente assume um importante papel estratégico dentro das
empresas ¢ organizagdes, em razao do grande volume de recursos envolvidos.

Com essa nova visdo as empresas passam por reestruturagdes, devido ao avango
tecnologico e novos relacionamentos com fornecedores e clientes, que se tornam cada vez
mais exigentes, pois estdo a procura de qualidade, quantidade, rapidez tanto na compra quanto
na entrega e, principalmente, preco. E o objetivo da gestdo de compras ¢ conseguir tudo isso
ao mesmo tempo, com eficacia.

Nesse cendrio de intensa modificagdo ¢ de suma importincia saber o que, quanto,
quando e como comprar o material requisitado. O processo de compra requer pesquisa de
preco e conhecimento de mercado, sabendo, assim, se este produto tem apenas fornecedores
especificos ou ndo. A gestdo compras, portanto, estd diretamente relacionada aos
fornecedores. O fornecedor certo ¢ aquele que tem a capacidade tecnologica de atender seu
pedido com eficiéncia. Assim, ha fatores que influenciam na escolha do fornecedor, tais
como: habilidade técnica para produzir ou fornecer o produto desejado, capacidade de
producdo para satisfazer as especificagdes do produto com o menor nivel de defeitos,

Aluno do Curso de Administracdo/UFMA. Artigo apresentado para a disciplina de TCC II, no semestre de
2021.2, na cidade de Sdo Luis/MA. Contato: jlucaspc.1@gmail.com;

T Professor Orientador. Dr. em Informética na Educagdo. Departamento de Ciéncias Contébeis, Imobilidrias
e Administragdo/UFMA. Contato: ademir.martins@ufma.br.
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confiabilidade ao selecionar o fornecedor que possua a melhor reputacdo, servico pds venda
para produtos de natureza técnica que necessite de manuten¢do ou reposi¢do de pecas,
localiza¢do do fornecedor que quanto mais proximo auxiliard na perda de tempo da entrega e
o preco que o fornecedor devera sempre oferecer para que mantenha niveis competitivos.

A defini¢@o da estratégia da gestdo de compras ¢ dar a empresa uma grande vantagem
competitiva que, consequentemente, gerard lucros satisfatorios, alcance na diminui¢do de
custos, principalmente daqueles relacionados aos materiais utilizados, ja que representam
consideravel parcela dos recursos financeiros da empresa. Nesse sentido, o departamento de
compra tem por objetivo ter um fluxo continuo para atendimento da producdo, coordenar este
fluxo fazendo com que o custo desta operagdo ndo seja tdo elevado, adquirir materiais com o
menor preco, mas com qualidade, negociar sempre a melhor condi¢do para a empresa.

Em vista disso, este trabalho apresenta a seguinte questdo norteadora: qual a
importancia da gestdo de compras na percepcao dos compradores do Shopping da Esséncia no
municipio de Sdo Luis - MA?

Tem-se, portanto, como objetivo geral analisar a importancia da gestdo de compras na
percepcao dos compradores do Shopping da Esséncia no municipio de Sdo Luis - MA. Como
objetivos especificos tém-se: a) compreender o perfil dos compradores participantes do
estudo; b) analisar os principais pontos na hora da negocia¢do e o processo de decisao no
setor de compras do Shopping da Esséncia; c) conhecer o que dificulta o processo de
compras.

No atual ambiente corporativo, independentemente de serem consideradas de grande,
médio ou pequeno porte, as empresas precisam estar atentas para as seguidas alteragdes de
tendéncias do mercado. Para Bertaglia (2019), a gestdo de compras ndo se limita ao ato de
comprar e monitorar. E um processo estratégico, que envolve custo, qualidade e velocidade de
resposta, ¢ uma tarefa crucial para a organizagdo. O comprador, em fun¢do da tecnologia nos
dias de hoje, pode ser considerado muito mais um analista de suprimentos e um negociador do
que propriamente um operador de transagdes que faz pedidos e os monitoram.

Acredita-se que muitas das organizagdes que contemplam este estudo foram afetadas
pela crise economica/politica que o pais enfrenta. Tornou-se imprescindivel conhecer o
proprio negocio, o ambiente que ele estd inserido e ter conhecimento das ameagas e
oportunidades referentes ao ramo de atividade. Imagina-se que, identificando o perfil e a
percep¢do do comprador em relagdo a fungdo de compras, seja possivel facilitar o
entendimento sobre a maneira que as empresas agem nos momentos de crise € 0s pontos mais
importantes na negociacdo de um bem ou servigo.

2 GESTAO DE COMPRAS
2.1 Compras

A Func¢do Compras ¢ uma das engrenagens do grande conjunto chamado Sistema
Empresa ou Organizacdo e precisa ser devidamente avaliado no contexto, para que falhas ndo
venham a acontecer, gerando atrasos caros, produ¢do ineficiente, produtos inferiores, o nio
cumprimento de promessas de entregas e clientes insatisfeitos.

A concorréncia no mercado, quanto a vendas, e em grande parte, assim como a
obten¢do de lucros satisfatorios, devida a pratica de boas compras, e para que isto ocorra €
necessario que se adquira materiais aos mais baixos custos, desde que satisfacam as cobrangas
de qualidade (GONCALVES, 2010).

De acordo com Macagnan(2009) o custo de aquisicdo e o custo de manutengdo dos
estoques de material devem, também, ser mantidos em um nivel econdmico. Essas
consideragdes elementares sdo a base de toda a funcdo e ciéncia de Compras. Para que o
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processo de fabricagdo possa movimentar-se adequadamente € necessario manter os materiais
organizados o momento certo € com especificagdes corretas, em um processo de sequéncia de
seu abastecimento, satisfazendo o processo operacional. A quantidade e qualidade dos
materiais devem ser compativeis com o processo produtivo e atendendo as exigéncias do
mercado.

O setor de compras hoje em dia se inter-relaciona com todos os setores da empresa,
influenciado e sendo influenciado nas tomadas de decisdes. Para Mario e Costas,(2013) a
fun¢do compra ¢ um processo muito amplo que acaba por envolver a todos na organizacdo. O
setor especifico, geralmente, em face da competividade empresarial, precisa da ajuda de
outros setores da organizagdo, como o de desenvolvimento de produtos, area financeira, para
que as aquisi¢des realmente tragam beneficios para a organizagao.

O setor de compras se torna responsdvel pela obtencdo de itens de producdo e
consumo, segundo Iyer (2010), necessita trabalhar interligado com os setores de engenharia e
qualidade. Na selecao de fornecedores, o procedimento de aquisi¢des de materiais induz em
diferentes fatores de capacidade, atual drea de fornecedores, custo, localizagdo, metas de
lugares e de volume e outros alvos referentes aos fornecedores.

Além disso, critérios mais atuais, a secdo de compras deve ainda avaliar sua
importancia na cadeia de suprimentos. O enfoco deve ser na concepcdo de quantos itens
opcionais e tonalidades permanecem anexados a eles. Existem modos de flexibilizar as
alternativas junto a fabrica¢do. Consiste em adquirir os itens (apontadas a cada uma das
amostras) reunido a fornecedores centrados proximos a unidade de produgao (DIAS; COSTA,
2012).

Segundo Bertaglia (2019, p. 30), comprar “¢ o conceito utilizado na indlstria com a
finalidade de obter matérias, componentes, acessorios ou servigos. E processo de aquisi¢do
que também inclui a sele¢do dos fornecedores, os contratos de negociacdo e as decisdes que
envolvem locais ou centrais.”

2.2 A gestao de compras

Fazendo parte da cadeia de suprimentos, conforme Dias (2009), a gestdo de compras
se tornou uma alternativa totalmente valida para reduzir gastos. Os compradores que hoje sdo
0s principais responsaveis pela matéria-prima que influencia direto na qualidade do produto
final da organizacdo, estdo adotando estratégias de compra como o diferenciador de sua
empresa.

Segundo Bertaglia (2019), a gestdo de compras leva um aprofundamento muito além
do ato de comprar e monitorar materiais se torna uma maneira estratégica envolvendo custos,
rapidez nas respostas ¢ na qualidade nos produtos produzidos pela empresa. Torna-se uma
fungdo importante para a instituigdo, pois envolve manufatura, distribuigdo, varejo ou atacado.

De acordo com Ballou (2001), nas fun¢des que estdo interligadas a gestdo de compras,
estd a selecdo de fornecedores, administragdo de prazos de entrega e vendas, métodos dos
servigos, custo dos produtos ¢ vendas, demandas e servicos, entre outros. Os materiais que a
empresa adquire e lucra com a sua venda vem do fornecimento de matérias primas de seus
fornecedores, isso quer dizer que, com qualquer redu¢do no valor pago na compra destes
materiais pode gerar para a institui¢do uma consideravel diminui¢do nos custos e despesas.
Isso faz da gestdao de compras, um importante recurso financeiro de uma empresa.

Esse fator decisivo nos processos de compra e venda em uma organizagdo representa
em muito nas aquisi¢cdes da cadeia de suprimentos, componentes ¢ de suas matérias primas.

Conforme Gaither e Frazier (2001), o setor de compras representa uma importante
funcdo nas execucdes das empresas e seus objetivos. Sua principal fun¢do € analisar e
perceber nos produtos e servicos as suas urgéncias nos processos de produtividades, ficando
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encarregado pelo tempo de atendimento ao cliente, dispéndios, qualidade e todos os outros
niveis do processo produtivo.

Torna-se muito necessario que os gestores de compras se mantenham sempre
atualizados com questdes de banco de dados e fornecedores, fazendo selecdes e negociando
contratos com os mesmos, agindo como intermedidrio intervindo as questdes que interessam
aos fornecedores e os objetivos da empresa. Um bom relacionamento com o comprador e seus
fornecedores resulta em um alto nivel de confianca, assim tornando o relacionamento
reciproco entre cliente e fornecedor (TAVARES, 2014).

Em uma visdo geral, a gestdo de compras tornou-se uma importante ferramenta para a
funcionalidade geral da empresa, estudando, formando estratégias e buscando adequando-se
as mudancas convenientes do mercado, para sempre entregar um produto de qualidade e que
preencha todas as necessidades do cliente.

2.3 Fornecedores

Para Dias (2019) classifica-se como fornecedor todo empreendimento que se interessa
em preencher as necessidades de outra organizagdo em termos de materiais para a producao
(matéria-prima), servigos oferecidos e mao de obra.

2.3.1 Relagdo com fornecedores

Segundo Dias (2019), uma gestdo de compras eficaz tem como responsavel o
relacionamento com o fornecedor. Se existir um bom funcionamento e atendimento entre
ambas as partes, o resultado serd de conveniéncia reciproca. No mesmo contexto, Bertaglia
(2019) relata que as empresas atuais ja perceberam que manter uma boa alianca com seus
fornecedores acaba se tornando mais importante para a vida de uma organizagdo, do que
apenas uma relagdo de compra e venda.

Reduzindo a quantidade de fornecedores as institui¢des atualmente estdo prezando
mais pelo bom relacionamento com o fornecedor de longo prazo, com mais volumes e,
também, flexibilidade, que acaba permitindo uma troca de informag¢des em ambito global em
um planejamento, num modo que se possa permitir uma avaliagdo dos impactos procedente
aos prazos e capacidades de sua entrega.

Ja Taylor (2015) diz que quanto maior o numero de fontes a empresa tiver, maior
serdo as chances de que um deles deixe de cumprir o prazo e desta forma atrasar a producao.
Além disso, quando existem muitos fornecedores o custo que a empresa assume ¢ maior,
assim como o custo de outras despesas no gerenciamento com o relacionamento cliente e
fornecedor.

2.3.2  Selecao ¢ avaliagao de fornecedores

Escolher um fornecedor ¢ reunir em um determinado grupo que abaste¢a ¢ que se
adeque as necessidades que a empresa precisa. Segundo Dias (2019), o objetivo que deve
levar em considera¢do quanto a decisdo de fornecedores ¢ o compromisso de que sejam
cumpridos todos os prazos de abastecimento, sendo continuo e que ndo haja interrupcio
nesses servigos. Para avaliarmos os fornecedores da instituicdo devemos considerar se o
preco, servico, qualidade, condi¢des tanto de pagamento quanto de embalagem e transportes
estdo dentro do que o mercado e a empresa exigem.

ApoOs avaliar esses requisitos, as questdes de cumprimentos de prazos de entregar e
manutengdo de qualidade estabelecidas também se tornam requisitos importantes na decisao
de qual o melhor fornecedor para a organizagao.
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2.4 Negociacio

A negociag@o estd muito presente e se torna uma funcdo importante dentro da gestdo
de compras. De acordo com Dias (2019), a negociacdo ndo ¢ competi¢do onde um dos dois
terd que sair perdendo, a negociagdo ¢ uma das caracteristicas mais importante em um
comprador.

Dias (2019) coloca que, dentro do processo de negociagdo, encontramos seis etapas, e
que assim teremos um resultado satisfatorio para ambos os lados.

a) Preparagdo: objetivos a serem alcangados;

b) Abertura: clima de aceitagdo;

¢) Exploragdo: analisar as necessidades observadas na etapa de preparagao;

d) Apresentacdo: relacionamento dos objetivos com as exigéncias da outra
parte;

e) Clarificagdo: consideracdes dos objetivos levantados como oportunidade de
novas ofertas;

f) Acao final: acordo ou decisdo.

3 METODOLOGIA

Segundo Gil (2017) uma pesquisa pode ser classificada quantos aos fins ou finalidade
quanto aos meios.

Quanto aos fins essa pesquisa classifica-se como pesquisa descritiva-exploratoria, pois
se buscou um maior entendimento da tematica proposta a fim de proporcionar uma melhor
visdo geral da mesma e s6 entdo, orientar a delimitagdo da pesquisa e seus objetivos. A
natureza descritiva deste trabalho se deu pela coleta sistematica dos dados, registrando,
analisando, classificando e interpretando os fendmenos observados sem, entretanto, em
momento algum, contar com a interferéncia do pesquisador nos fatos.

Quanto aos meios utilizou-se estudo de caso com pesquisa de campo.

Para o desenvolvimento deste artigo buscou-se embasamento tedrico na revisdo da
literatura relacionada ao tema, utilizando materiais ja publicados como livros, artigos de
periddicos e materiais disponibilizados na internet.

Quanto a forma de abordagem, esta se classifica em pesquisa qualitativa.

O instrumento de coleta de dados utilizado foi o questionario (Apéndice A). Buscou-se
ter limitacdes em nimero de perguntas e em finalidade, de forma a ndo causar fadiga e
desinteresse aos respondentes (MARCONI; LAKATOS, 2010, p 98). A aplicagdo do
questionario ocorreu de forma online, sendo o questiondrio elaborado na plataforma Microsoft
Forms e divulgado através do aplicativo WhatsApp.

A presente pesquisa foi realizada no Shopping da Esséncia com os 3 unicos
compradores da empresa para responder o problema da pesquisa.

Logo apo6s a coleta de dados, esses foram organizados e analisados pelo pesquisador, e
para o melhor entendimento a apresentagio dos dados se deu por meio de graficos. Tirando as
porcentagens dos dados, serd permitido dar uma interpretagdo mais completa as respostas,
relacionando com o referencial tedrico.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Os resultados apresentados referem-se as pesquisas que retornaram para o pesquisador
apos serem enviadas aos trés compradores da empresa participante do estudo.
A primeira informagao analisada foi o género dos respondentes.
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Grafico 1 — Género

B Masculino

® Feminino

Fonte: Autor (2021). Dados da pesquisa

De acordo com informagdes expostas no Grafico 1, nota-se que a maioria dos
compradores que responderam ao questionario (67% dos participantes) sdo do sexo
masculino. No entanto, ¢ importante salientar a participacdo das mulheres nos processos de
tomada de decisdo nas organizacdes. Segundo Costa (2014), a globalizacdo e o avango das
tecnologias tém auxiliado na entrada das mulheres no mercado de trabalho e em cargos de
evidéncia dentro das organizacgdes. O grande desafio delas € aprender a conviver dentro de um
espago predominantemente masculino das organizac¢des, uma vez que elas foram criadas pelos
homens com caracteristicas e valores masculinos.

Quanto a faixa etaria, 100% dos entrevistados estao entre 21 e 30 anos, com isso, nota-
se que as empresas participantes do estudo ndo possuem restrigdes quanto a idade dos seus
compradores

De acordo com a escolaridade, 100% tinham o Ensino superior completo. Bailyet al.
(2019) expdem que algumas empresas sdo indiferentes quanto ao curso superior de formagao
do funciondrio. Elas argumentam que € necessdrio ter a mente aberta e organizada, pois
esperam que por meio de treinamento exclusivo a ser passado pela empresa, 0 novo
funcionario ligeiramente terd assimilado as pertinéncias de sua fungdo. Apesar disso, outras
organizagdes argumentam que na maioria dos casos, uma graduacdo na area de atuagdo ¢
complacente e promove a assimilacdo dos encargos estabelecidos no cargo.

Nessa linha de pensamento, o pesquisador espera que, independentemente da empresa,
¢ importante o funciondrio prosseguir os estudos e se especializar, atualizando-se
constantemente ¢ contraindo novos conhecimentos. Hoje, ter uma graduacdo pode ndo ser o
suficiente para obter determinado cargo em uma organizagdo. Acredita-se que o candidato que
tiver conhecimento académico, técnico e tiver facilidade para absorver transformacdes, terd
vantagem no periodo da busca por uma nova oportunidade de trabalho.

Grafico 2 — Ramos de atividade da empresa

20%

® Industria
m Comércio

Pretagdo de Servigo

Fonte: Autor (2021). Dados da pesquisa

Com relacdo ao ramo de atividade das empresas participantes, constata-se que had um
equilibrio nas respostas entre empresas do ramo comercial e industrial, como se pode observar
no Grafico 2.
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Grafico 3 — Tempo de trabalho na empresa

® Menos de 5 anos

mDe 5a 10 anos

Fonte: Autor (2021). Dados da pesquisa

Pelos dados presentes no Grafico 3 nota-se que a maioria dos entrevistados (67%)
trabalha ha menos de 5 anos na organizacdo. Essa informagdo pode estar relacionada a faixa
etaria dos participantes, uma vez que a maioria dos compradores que participaram do estudo
possui menos de 30 anos, conforme dados apresentados anteriormente.

Grafico 4 — Fungdo além de comprador

B Sim

= Nao

Fonte: Autor (2021). Dados da pesquisa

Pelo Grafico 4 constata-se que 67% dos compradores que participaram do estudo
exercem mais de uma fun¢do na empresa. Entre os que tinham outra fungdo, destacava ser
engenheiro e gerente. Por conta dos produtos comercializados e a complexidade de licengas e
inspecgdo feitas sobre a venda desses produtos, hd a necessidade da agregacdo de funcdo dos
compradores, visto que devem estar cientes de todos os tramites que cercam a
comercializacdo destes. Acredita-se que a situacdo deve ocorrer devido ao tamanho da
organizagdo em que trabalham e de toda a demanda assistida pelos gestores de compras, assim
como por toda a equipe.

Ao encontro dessa ideia, Mitsutaniet al. (2014) afirmam que ¢ muito comum a
combinac¢do de fungdes nas organizagdes por conta da proximidade entre a fun¢do de compras
com as demais fungdes existentes na cadeia da gestdo de suprimentos. Em determinadas
situagdes, os papéis se fundem em um unico colaborador.

Com relagdo de como chegou a funcido de comprador, 100% afirmaram que iniciaram
em outros setores ¢ foram designados a comprador. Essa constatacdo pode ser baseada no
tamanho da empresa em que trabalham, que sdo organizagdes de pequeno ¢ médio porte, e,
também, pelo fato da maioria das organiza¢des serem de cunho familiar. Nesses casos ¢ muito
comum o funciondrio comecar em fun¢des menos complexas e com o passar do tempo
adquirir conhecimento e confianca para trabalhar em cargos mais estratégicos da empresa.



17

Grafico 5 — Alternativas que devem ser ponderadas no momento da compra

B Preco

= Disponibilidade de
estoque
Qualidade

Prazo de Pagamento

® Proximidade com o
fornecedor

Fonte: Autor (2021). Dados da pesquisa

Em relacdo aos aspectos considerados importantes no momento da aquisi¢do de um
bem ou servigo pelos participantes do estudo, das alternativas apresentadas, conforme mostra
o Grafico 5, os fatores mais citados foram o preco, disponibilidade de estoque, qualidade e
prazo de pagamento, com uma representatividade de 28%, 27% e 18%, respectivamente.
Nessa questdo era possivel assinalar mais de um fator.

Com a globalizacdo e o aumento da concorréncia, as empresas anseiam em encontrar
produtos/servicos que atendam suas necessidades e que possuam prego competitivo e
qualidade, esses dois fatores devem andar juntos. No caso da aquisi¢do, cabe ao comprador a
tarefa de comprar bem com qualidade. Sartori (2014) apresenta que os pregos de compra e
venda sdo vitais para a competitividade e sobrevivéncia da empresa, ele passa a ser um
regulador entre a oferta e a demanda de um produto ou servigo.

Na mesma linha de pensamento, Bailyet al. (2019) dizem que o pre¢o de compra € o
fator mais frequentemente associado as responsabilidades do setor de compras. Ele € o custo
mais visivel na maioria das aquisi¢des e, em muitos casos, serd o maior componente do custo
total.

Tao importante quanto o preco, a qualidade dos produtos/servicos deve ser levada a
sério, ela pode ter varios significados, como a exceléncia. A ideia de que a “qualidade ¢ tudo
0 que o cliente considera como tal” vem ganhando ampla aceitagio, ter qualidade tem relagdo
com vantagem competitiva, significa evitar desperdicios e consequentemente ganhar dinheiro
(BAILY et al., 2019).

O terceiro aspecto considerado no momento da compra mais lembrado na pesquisa foi
a disponibilidade de estoque por parte do fornecedor. Ter estoques ou ndo ter ¢ um dos
dilemas enfrentados pelas organizagoes. Ballou (2012) apresenta que a compra de
mercadorias exige investimento da empresa ¢ argumenta que o ideal seria a perfeita
sincronizagdo entre a oferta e a demanda, tornando a manutencdo de estoques desnecessaria.

Devido ao fato de ndo ter como prever demandas futuras, os compradores precisam
encontrar solu¢des que atendam o problema de disponibilidade de estoques e que, a0 mesmo
tempo, ndo se gaste muitos recursos na compra de mercadorias.

Todos os aspectos apresentados no Grafico 5 sdo importantes para o processo de
compras, no entanto, chamou a atencdo do pesquisador uma das respostas citadas e que
primeiramente ndo estava na lista de opgdes enviadas aos entrevistados: a tributacdo ¢ um
detalhe significativo no momento da compra.

Para Mitsutaniet al. (2014), o comprador esclarecido deve ter conhecimento da
estrutura tributdria na composi¢do de custo dos servicos e produtos adquiridos. Diferentes
fornecedores podem ter créditos fiscais distintos, dessa forma, o responsavel de compras que
desconhecer a tributagdo dos itens comprados acaba nao conhecendo o verdadeiro custo
negociado.
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Grafico 6 — Dificuldade no processo de compras.

B Prazo de entrega

® Falta de comunicagdo
entre o setor solicitante e

o setor de compras

33% Demora no transporte

Valores praticados pelos

1% fornecedores

Fonte: Autor (2021). Dados da pesquisa

m Pouca disponibilidade de
estoque

Sobre os fundamentais aspectos que dificultam o processo de compras dentro de uma
organizacdo, entre as opcoes oferecidas aos compradores que participaram do estudo, as mais
mencionadas (multipla escolha), como mostra o Grafico 6, foram o prazo de entrega (62%),
valores praticados pelos fornecedores (51,1%) e a falta de comunicacdo entre os setores
envolvidos (50%).

Todos os aspectos pautados tém ligacdo entre si. O prazo de entrega tornou-se peca-
chave na procura por beneficio concorrente nas empresas, receber em tempo a mercadoria
adquirida virou objetivo padrdo da fun¢do de compras.

Segundo Aratjo (2013), o prejuizo decorrente, caso uma mercadoria seja recebida fora
do prazo estimado, tanto por prematuridade quanto por atraso, pode ser em definidos casos
inigualavel e muito danoso para a empresa e seu fluxo de caixa.

Bailyet al. (2019) ressalta que um grande aspecto definitivo na alternativa de um novo
fornecedor, juntamente como o preco, € o tempo de entrega que ele apresenta. Apesar disso,
algumas vezes o fornecedor garante um prazo que ndo consegue desempenhar ou, ainda, ha
circunstancias em que a empresa requerente ndo faz uma programacdo rigida e apropriada,
estabelecendo do fornecedor um prazo que ele ndo pode entregar a mercadoria. Isso acarreta
problemas no método produtivo.

Para receber em tempo as mercadorias compradas ¢ imprescindivel determinar a
quantidade indispensavel e o quando o material necessita chegar a empresa. Costa (2014)
retira dos compradores a maior parte de culpabilidade quando um material ndo chega a tempo.
Para ele, o acordo sobre a programagdo das precisdes de compra sdo imputagdes ao
departamento de materiais, como o de controle de estoques e o setor de planejamento e
controle da producao.

O prazo de entrega tem forte analogia com os subsidios informados entre os setores de
compras ¢ de programacdo da fabricagdo. A falta de conversagdo entre esses setores foi a
segunda opcdo mais ressaltada pelos participantes do estudo. Para Devesa (2017), a
comunica¢do ¢ um instrumento essencial dentro de uma organiza¢do. De forma competente, ¢
importante investir ¢ promover toda a gestdo organizacional, aprimorando o relacionamento
entre os funciondrios, clientes e logo melhorando os processos da empresa.

Devido a inconstancia econdmica e politica que o Brasil estd passando, as empresas
vém tendo problemas com os custos das mercadorias adquiridas, pois ha seguidos aumentos
das matérias primas ¢ do custo da mdo de obra. Para Bailyet al. (2019), as empresas
necessitam trabalhar em conjunto com os fornecedores, procurando extinguir custos
supértfluos e como resultado terdo o avanco do seu lucro.
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Os compradores trabalham invariavelmente sob pressdo, seja ela do mercado ou
interna. Para que eles fagam seu trabalho da melhor forma plausivel, ¢ fundamental que se
sintam estimados. O Grafico 7, a seguir, exibe o grau de satisfacdo dos compradores quanto a
valorizacdo da sua fun¢do dentro da organizagdo participante desta pesquisa.

Grafico 7 — Se sente valorizado dentro da empresa

® Extremamente valorizado

m Valorizado

Fonte: Autor (2021). Dados da pesquisa

As organizagdes passam repetidamente por mudancas, sejam elas devido as
transformagdes do mercado externo ou meramente por transformacdes constituidas
internamente. Para que essas mudancas tenham resultado positivo dentro da organizacdao, um
dos fatores esta pertinente a motivagdo e ao grau de valorizagdo sentido pelos funcionarios.
Empregados motivados e, por conseguinte valorizados tendem a somar e a trabalhar melhor
dentro de uma organizacao.

No estudo alcangado, os resultados descobertos foram muito positivos, de acordo com
as informacdes exibidas no Gréafico 7. Dos participantes, 67% indicaram sentir-se
extremamente valorizados pela empresa, enquanto os demais, 33%, se sentem somente
valorizados nas organiza¢des em que operam.

Funcionérios valorizados tendem a gostar da empresa na qual trabalha, procurando
sempre apresentar recursos inovadores, assim sua atuacdo ¢ muito elevada colacionada a
aquele colaborador que se sente desmotivado e desvalorizado. O desafio das organizagdes esta
em confirmar que ele ¢ fundamental para a ascensdo da mesma.

5 CONSIDERACOES FINAIS

A partir da pesquisa, pode-se ver que o setor de compras € pega essencial em relagdo a
negociacdes, diminui¢do de custos, controle € acompanhamento de entrega de materiais. Boas
transacOes ocasionam efeitos financeiros positivos para as empresas, controle e
acompanhamento de materiais provocam mais celeridade nos procedimentos internos.

O entendimento das multiplas formas de principiar e finalizar uma compra, bem como,
onde cada forma de gestdo se adapta melhor ¢ parte da competéncia do setor. Muitas
empresas ainda ndo percebem a importdncia do planejamento das compras de forma a
restringir as compras emergenciais € a importancia de incluir dentro das suas atividades outros
indicadores, além do progresso de prego.

Em relagdo a nossos objetivos especificos, quanto ao perfil dos compradores foi visto
que a maioria € masculina, predominantemente do ramo da induastria e comércio, atuando a
menos de 5 anos na organizacdo, atuando também em outras func¢des, tendo desempenhado
outras funcdes antes de comprador. Diante da pesquisa, foi possivel inferir que preco,
disponibilidade de estoque, qualidade e prazo de pagamento sdo fatores cruciais no processo
de aquisicdo de um produto. Fatores como o tempo que estdo no cargo, ramo de atividade e o
fato de exercerem atribuicdes além de compradores sdo comuns entre os entrevistados, o que
aproxima as exigéncias da empresa para o setor. Este ultimo fator se relaciona com a
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atividade do setor de compras do Shopping da Esséncia, pois ¢ um ramo do comércio que
exige uma cadeia de atribuigdes e responsabilidades multipla. A dificuldade do gestor de
compras consiste principalmente no prazo de entrega, valores praticados pelos fornecedores e
a falta de comunicagdo entre os setores envolvidos, pois o lead time praticado pelo fornecedor
desencadeia em todo o planejamento feito pelo setor, assim como o preco, para sempre se
tornar competitivo no mercado e um bom relacionamento pré e pés compra, para acompanhar
todo o processo e facilitar a parceria.

Aconselha-se como trabalhos futuros, que as empresas permane¢am oportunizando
novas pesquisam a futuros académicos a ainda organizar estudos pautados com o tema
proposto, visando desenvolvimento e avango dos procedimentos internos das mesmas.

REFERENCIAS

ARAUJO, Adriane Reis de; MOURAO, Tania Fontenele. Trabalho da Mulher: Mitos, riscos e
transformagoes. Sao Paulo. 2012.

ARAUIJO, Jorge Sequeira de. Administracio de compras e armazenamento. Sao Paulo: Atlas,
2013.

BAILY, Peter; FARMER, David; JESSOP, David; JONES, David.Compras: principios e
administracdo. Sdo Paulo: Atlas, 2019.

BALLOU, Ronald H. Logistica empresarial: transportes, administragdo de materiais e
distribuicao fisica. Sao Paulo: Atlas, 2012.

BERTAGLIA, Paulo Roberto. Logistica e gerenciamento da cadeia de abastecimento. 2.ed.
rev. e atual. Sdo Paulo: Saraiva, 2019.

COSTA, D. A. Variaveis determinantes na decisdo de compras: um estudo de caso.
Dissertagdo do Mestrado Profissional em Administracao do Centro Universitario UMA, 2014.

COSTA, Lilian Cidreira da.Tomada de decisdo por género: um olhar sobre homens e
mulheres em posi¢do de alta gestdo. Dissertacdo (Mestrado em Gestdo Empresarial) - Escola
Brasileira de Administragao Publica e de Empresas da Fundagao Gettlio Vargas. Rio de
Janeiro, 2014. Disponivel em:
<http://bdtd.ibict.br/vufind/Record/FGV_67b45b4ef08d1d3c5cea2f26060049¢7>. Acesso em:
28 dez. 2021.

DEVESA, Laura Moura. A importancia da comunicacdo no contexto organizacional: a
comunicagdo organizacional como ferramenta de desenvolvimento e eficacia de uma
organizagdo. Dissertacdo (Mestrado em Ciéncias Empresariais) - Instituto Politécnico de
Setubal. Portugal, 2017. Disponivel em:
<http://comum.rcaap.pt/bitstream/10400.26/17915/1/Laura%20Devesa 140327005%20Ci%C
3%A Ancias%20Empresariais.pdf>. Acesso em: 12 dez. 2021.

DIAS, M.; COSTA, R. F. Manual do Comprador: conceitos, técnicas ¢ praticasindispensaveis
em um departamento de compras. 5 ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2012.

DIAS, M.A.P. Administra¢do de materiais: uma abordagem logistica. 4. ed. Sao Paulo: Atlas,
20009.



GONCALVEZ, Paulo Sérgio. Administragdo de materiais. Rio de Janeiro: Elsevier, 2010.

IYER, Ananth. A Gestdo da Cadeia de Suprimentos da Toyota: Uma abordagem estratégica
aos principios do sistema Toyota de produ¢@o. Bookman, 2010.

MACAGNAN, Clea B. Compras: elementos para o jogo de negociagdo de produtos e
servigos. Sdo Paulo: Entremeios, 2009.

MARCONI, M. A.; LAKATOS, E. M. Fundamentos de metodologia cientifica. Sdo Paulo:
Editora Atlas, 2010.

MARIO, Dias; COSTAS, Roberto Figueiredo. Manual do comprador. 3. ed. Sdo Paulo:
Edicta, 2013.

MITSUTANI, Claudio et al. (Org.). Compras estratégicas: construa parcerias com
fornecedores e gere valor para seus negdcios. Sdo Paulo: Saraiva, 2014.

SARTORYI, Eloi. Gestao de pregos. Sao Paulo: Atlas, 2014. E-book. Disponivel em:
<https://integrada.minhabiblioteca.com.br/#/books/9788522477951/cfi/0'/4/2@100:0.00>.
Acesso em: 06 dez. 2021.

TAVARES, Paulo Roberto dos Santos. Gestao estratégica de estoques e Planejamento
avancado de demanda. Maringé: Ed. MAG, 2014.

TAYLOR, David A. Logistica na cadeia de suprimentos: uma perspectiva gerencial. Sao
Paulo: Pearson, 2015.



22

APENDICE A -QUESTIONARIO APLICADO

Questiondrio sobre a percep¢do dos compradores sobre a funcdo de compras do Shopping da
Esséncia, Sdo Luis/MA

1- Género
() Masculino ( ) Feminino

2- Faixa etaria
() Até 20 Anos
() De 21 a30 Anos
() De 31 a40 Anos
()De 41 a 50 Anos
() Acima de 51 Anos

3- Grau de escolaridade
() Ensino Fundamental Incompleto
() Ensino Fundamental Completo
() Ensino Médio Incompleto
() Ensino Médio Completo
() Ensino Superior Incompleto
() Ensino Superior Completo

4- Qual sua renda mensal?
() Até 3 salarios minimos
() De 3 a5 salarios minimos
() De 5 a7 salarios minimos
() Acima de 7 salarios minimos

5- Qual o ramo de atividade da empresa que atua?
() Indastria
() Comércio
() Prestacao de servico

6- Quanto tempo trabalha na empresa?
() Menos de 5 Anos
()De 5al10 Anos
()De 11 a 15 Anos
() Acima de 15 Anos

7- Desempenha outra fungdo além de comprador?
() Sim
() Nao
Caso sua resposta anterior tenha sido "sim", descreva as outras fungdes.

8- Como chegou na fungdo de comprador ?
() Fui contratado de maneira especial para fungao
() Iniciei em outros setores e fui designado a comprador.



9- Marque até trés (3) alternativas que devem ser ponderadas no momento da compra.
() Preco
() Disponibilidade de estoque
() Qualidade
() Assisténcia
() Prazo de Pagamento
() Valor do frete

10- Marque até trés (3) alternativas que em sua opinido dificultam o processo de compras.
() Prazo de entrega
() Falta de comunicacao entre o setor solicitante e o setor de compras
( ) Demora no transporte
() Valores praticados pelos fornecedores
() Especificacdes técnicas do produto

11- Vocé se sente valorizado dentro da empresa?
() Extremamente valorizado
() Valorizado
() Nem valorizado nem desvalorizado
() Desvalorizado
( ) Extremamente desvalorizado
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