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RESUMO

O processo de compras é considerado uma das etapas mais importantes de toda a
cadeia de suprimentos dentro de uma empresa. Quando as aquisi¢des sao realizadas
atendendo as quantidades certas, as especificacdes certas e no tempo certo, € possivel
reduzir as compras emergenciais que sdo um dos pontos negativos de alto impacto nos
resultados dos indicadores de desempenho do setor, visto 0s valores pagos que
normalmente sao maiores do que em compras planejadas. O presente estudo tem como
objetivo investigar sobre o perfil do setor de compras das empresas do Vale do Taquari
de forma a verificar o quanto o mesmo participa nas metas e objetivos da empresa e
como funciona o gerenciamento do setor quanto a indicadores e delegacao de fungoes.
Para isso utilizaram-se recursos como pesquisas bibliograficas que englobam temas
como suprimentos/compras, gestdo de estoque, e ferramentas como Supply Chain
Management (SCM), além de, um questionario que foi aplicado em industrias e
comeércios da regido, contemplando empresas de pequeno, médio e grande porte. A
partir dos resultados obtidos pode-se entdo determinar o perfil do setor de compras da
regido de acordo com o tamanho da empresa e o ramo de atuacdo. Observou-se que
guase metade das empresas participantes da pesquisa investiram num sistema de
gerenciamento e a maioria das empresas opta pela contratacdo de gestores graduados
para este setor.

Palavras-chave: Compras. Cadeia de suprimentos. Gerenciamento.



ABSTRACT

The purchasing process is considered one of the most important steps in the entire supply
chain within a company. When acquisitions are made in the right quantities, the right
specifications, and in the right time, it is possible to reduce the emergency purchases that
are one of the negative points of high impact in the results of the sector's performance
indicators, since the amounts paid are normally higher than on planned purchases. The
present study aims to investigate the profile of the purchasing sector of Vale Taquari
companies in order to verify how much it participates in the goals and objectives of the
company and how the management of the sector works in terms of indicators and
delegation of functions. For this purpose, resources such as bibliographical research
were used, covering items such as supplies / purchases, stock management, and tools
such as Supply Chain Management (SCM), as well as a questionnaire that was applied
in industries and commerce in the region, medium and large. From the obtained results
one can then determine the profile of the region's purchasing sector according to the size
of the company and its field of activity. It was observed that almost half of the companies
participating in the research invested in a management system and most of the
companies opt for the hiring of graduated managers for this sector.

Keywords: Purchases. Supply chain. Management.
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1. INTRODUCAO

As industrias buscam, cada vez mais, por métodos e tecnologias que permitam
aumentar a eficiéncia das atividades realizadas dentro dos departamentos, visando
tornar-se mais competitivas frente aos principais concorrentes. Sdo exemplos dessas
mudancas: a automacao dos processos, a reducao dos custos de estoque e a producao
de produtos com a qualidade requerida pelo mercado. Quando processos seguem
procedimentos pré-definidos, a chance de se obter resultados positivos se aproxima da
realidade da empresa e se torna possivel elaborar metas mediante as condicfes
existentes (WANKE, 2003).

As organizacdes vém percebendo a importancia do setor de suprimentos, pois um
estoque mal administrado e mal estruturado pode afetar negativamente os resultados
finais. Nesse sentido, a gestdo de estoque e a compra de materiais sdo pontos
estratégicos a serem tratados com cautela para atender essa demanda de eficiéncia
(CORREA, 2014).

Para Wanke (2003), a gestdo dos estoques € um ponto essencial para que as
organizagdes consigam controlar e reduzir significativamente os custos e melhorar o

nivel dos servicos prestados.

Quando da analise dos custos relacionados aos estoques, conforme Moura
(2004), é importante entender que existe o custo de pedir e 0 custo de manter, e deve-
se ter uma meta que objetive minimizar o custo total para manter o equilibrio entre as
necessidades. Quanto maior for a quantidade de produtos mantidos em estoque,
maiores seréo outros custos como o de manutencgao deles mesmos. Moura (2004) ainda
afirma que as empresas devem mapear seus fornecedores com o intuito de precisar

informacgdes importantes como o tempo de processamento do pedido.
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1.1 Definicao do problema

A gestdo do estoque de materiais, seja matéria-prima, produto intermediario ou
produto acabado, a anos € objeto de estudo e preocupagdo nas empresas. A
administrac@o da producéo, nas diferentes teorias e filosofias relacionados a gestéo de
sistemas de producéo, tem considerado como fator importante, para o resultado das
empresas, as variaveis relacionadas ao fornecimento de insumos e formacdo de

estoques.

O Sistema Toyota de Producdo, que tem como objetivo principal a completa
eliminacdo dos desperdicios, considera os estoques o principal desperdicio em uma
empresa, e estd sustentado em dois pilares, o Just-in-Time (JIT) e a autonomacgéo. O
JIT constitui-se em um processo de fluxo onde as partes corretas e necessarias a
montagem chegam a esta somente ho momento necessario e na quantidade necessaria
(OHNO, 1997).

Da mesma forma, sistemas de administracdo da producao que utilizam sistemas
MRP ou a teoria das restrices, como forma de gerir o sistema produtivo, consideram a
definicdo da quantidade a comprar e 0 momento de realizar a compra fatores importantes

para gestéo e o resultado das empresas.

Entretanto, mesmo com o desenvolvimento de teorias, técnicas e ferramentas
dedicadas a gestdo de suprimentos, ha relatos frequentes sobre problemas nas
empresas quanto a falta de matérias-primas, itens e componentes, e, por outro lado, a

formacao de estoques desnecessarios.

Para conhecer melhor o problema citado, o presente trabalho deseja saber como
as empresas da regido do Vale do Taquari realizam a atividade de compras de
suprimentos, como apresentado no tema e nos objetivos a seguir, ou seja, responder ao
seguinte questionamento: qual o perfil do setor de compras das empresas do Vale

Taquari e como estas realizam a gestao desse setor?

1.2 Tema e objetivos
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Este item apresenta o tema, o objetivo geral e os objetivos especificos deste
trabalho, e suas delimitacdes.

1.2.1 Tema

O tema deste estudo é o perfil do setor de compras das empresas de pequeno,

meédio e grande porte da regido do Vale do Taquari.

1.2.2 Objetivo geral

O objetivo geral deste trabalho € identificar o perfil do setor de compras em
empresas do Vale do Taquari e conhecer as técnicas utilizadas e variaveis importantes
na tomada de decisdo pelo setor ao realizar o suprimento de materiais necessarios para

o bom andamento da empresa.

1.2.3 Objetivos especificos

Os obijetivos especificos deste trabalho séo:

- Desenvolver e aplicar um questionario em empresas do Vale do Taquari;

- Verificar como e quando é realizado o desenvolvimento de novos fornecedores;

- Investigar quando se inicia um processo de compra e como é definida a
quantidade a ser comprada,;

- Verificar quais sdo os métodos utilizados no processo de compras;

- Apurar se existem indicadores de desempenho para o setor de compras.

1.2.4 Delimitacdo do tema

O presente estudo restringe-se ao setor de compras de empresas de pequeno,
meédio e grande porte do Vale do Taquari por meio de aplicacdo de um questionario que
busca identificar o perfil do setor estudado. Dessa forma, desconsiderou-se 0s processos
dos outros setores que englobam a cadeia de suprimentos, tais como o setor de
almoxarifado e o setor financeiro.

As empresas respondentes do questionario ndo estao identificadas pela sua razéo

social ou nome fantasia, e sim, por codinomes como empresa A, B ou C. A quantidade



15

de respondentes esta limitada a 21 empresas visto a dificuldade de conseguir o retorno

das mesmas ao questionario.

1.3  Justificativa

A cadeia de suprimentos, como um todo, impacta diretamente no controle
financeiro das organizacdes que influencia nos valores finais repassados aos acionistas.
Dessa forma, a procura pelo aperfeicoamento e dominio da gestdo dos setores vem se
tornando cada vez mais importante dentro das organizagfes, tanto para manterem-se
competitivas frente aos concorrentes, como para manterem o padrdo de qualidade dos
seus produtos (CORREA, 2014).

Para que todos esses resultados sejam alcancados, o reabastecimento dos
materiais precisa ser cumprido de forma satisfatoria atendendo a demanda da
programacao proposta. A programacao de reposicao influencia diretamente no setor de
compras, que precisa comprar na hora certa, na quantidade certa e garantir que o
produto seja entregue em tempo habil para que ndo prejudique todo o planejamento ja
existente para o mesmo. O setor de compras além de ser lembrado pela reducédo dos
custos, é visto como uma area que agrega valor (BAILY, 2000).

Outro ponto importante sdo 0s materiais sem giro e obsoletos que impactam em
dinheiro parado. Conforme Dias (1988), é importante analisar constantemente a
recorréncia de materiais parados e tomar atitudes que possam mudar esse cenario,
como por exemplo a venda para terceiro. E necessario que os lideres de almoxarifado

tenham claro que material parado é prejuizo.

Santos (2003) menciona que os colaboradores que trabalham diretamente com
0s materiais de estoque tém condicdes de perceberem o grau de obsolescéncia de itens
que estdo nas prateleiras a um longo periodo. Uma forma de controle seriam
levantamentos periédicos dos materiais parados e definir um destino para 0S mesmos.
O responsavel por fazer esse levantamento pode contar com sistemas informatizados

para emitir relatérios a fim de agilizar o processo de destinacéao.

1.4 Estrutura do trabalho
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O presente trabalho foi dividido em cinco capitulos, sendo que o primeiro se refere
a introducédo do estudo, com a relacdo dos resultados esperados, objetivos gerais e
especificos, delimitacdo do tema e estrutura do trabalho. Na segunda parte do trabalho,
o capitulo dois, abrange-se a revisao literaria acerca do assunto a abordado no estudo,
onde é feita a reviséo bibliografica sobre os tdpicos abordados no trabalho visando uma
melhor compressdo do assunto pesquisado. No capitulo trés, fala-se do método e
materiais utilizados para levantamento dos dados experimentais para o desenvolvimento
do trabalho. No quarto capitulo, avalia-se os resultados obtidos e propostas para novos
trabalhos que futuramente possam abordar o mesmo tema. No quinto capitulo,
apresenta-se as consideracfes finais acerca do estudo elaborado e por fim as

referéncias bibliograficas utilizadas para formular o trabalho.



2. FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo esta apresentada a fundamentacéo tedrica deste trabalho, que tem
por objetivo estudar temas pertinentes a cadeia de suprimentos, gestdo de estoque e

setor de compras.
2.1 Cadeia de Suprimentos

A gestéo da cadeia de suprimentos, conforme Gomes e Ribeiro (2004), pode ser
conceituada como o controle de materiais, informacdes e financas dentro da evolucdo
do sistema de processamento que vai do fornecedor de matéria-prima ao consumidor

final, passando pelo fabricante, atacadista e varejista.

A maior meta de qualquer sistema de gestao da cadeia de suprimentos é reduzir
estoques com a garantia de que seus produtos estardo disponiveis quando necessario.
Para Ballou (2010) e Pires (2011), a cadeia de suprimentos envolve fornecedores e
clientes, e ligam empresas desde a fonte inicial de matéria-prima até o ponto de consumo

do produto acabado.

Para Corréa (2010), a gestdo de redes ou cadeia de suprimentos é um fator
positivo na obtencao de vantagens competitivas nos mercados globais e na lucratividade

das empresas.

A Figura 1 ilustra uma cadeia simples de suprimentos desde o fornecedor até o
usuario final (CORREA, 2010).
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Figura 1 - Cadeia de suprimentos

Lucro e Lucroe Lucro e Lucroe
Custo Custo Custo Custo
operacional operacional operacional operacional Saldrio do
dos fornecedores do fabricante do distribuidor do varejista usuario

B G} B H

o gl o (BB (v Ku
Fabricante Distribuidor Varejista Usuério

Fonte: Corréa, 2010.

Fornecedores

2.2 Setor de compras

A palavra compras tem como definicdo o ato de trocar dinheiro pela posse de
algum bem ou servi¢co. Conforme Baily (2000), é pelo departamento de compras que se
executam os procedimentos para 0s quais as empresas determinam itens a serem
comprados, identificam e comparam fornecedores que estao disponiveis no mercado,
negociam com diversas fontes de suprimentos, firmam acordos contratuais, elaboram
ordens de compras e por fim, recebem e geram pagamento aos bens e servicos

utilizados pela empresa.

O ato de comprar algo dentro de uma empresa é encarado como parte do
processo de logistica das organizacdes e nao mais como uma atividade rotineira. O setor
de compras ou suprimentos, como é chamado em algumas organizacdes, se inter-
relaciona com todos os demais setores da empresa como: planejamento e controle da
producdo, engenharias de produto e processo, logistica, financeiro e comercial,
influenciando diretamente nas tomadas de decisdes e no custo agregado do produto

(MARTINS; CAMPOS, 2009).

Um bom comprador deve seguir alguns principios de forma que o suprimento
ocorra de forma eficaz como: saber prognosticar a evolugdo do mercado, saber adaptar
os métodos de compra de acordo com a politica da empresa, conseguir condi¢coes

vantajosas como comprar quando oS precos estdo mais baixos e, acima de tudo,
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conseguir que os fornecedores consigam manter a qualidade e o0s prazos
independentemente da quantidade a ser adquirida (MARTINS; CAMPOS, 2009).

Considerando a importancia desse setor, tanto na parte financeira como na
logistica, foi comprovado que uma organizagdo com um setor de suprimentos bem
estruturado pode obter muitos pontos positivos. Quando esse setor conquista uma
reducao real de gastos com fornecedores, essa reducéo se soma quase que diretamente
aos lucros. Porém, se o departamento de compras nao € bem planejado e qualificado,
pode trabalhar de forma ndo satisfatoria implicando no aumento de despesas com
fornecedores, o que pode acarretar resultados de fracasso para uma organizacao
(MACAGNAN, 2009).

A Figura 2 ilustra o fluxograma das atividades do setor de compras (MARTINS;
CAMPQOS, 2009).

Figura 2 - Fluxograma de compras

Sofichante Compras Diretoria Fornecedor
Solicitagdo Solicitagdo
de compras ~=>_ de compras
1 1
2 * Analisa e agrupa solictagbes
Emite
* Emite solicitagiio :‘W‘V‘" ——t R ME
de compras cotagao
* Obtéem aprovaghes : gg"c:&;‘;:o‘”;(w‘h soicitagao * Analisa
- Fax Cotaglo
-Carta ou proposta
- e-mal 1
- Telelone 2

- Exc.

Cotaglio
OU PIODOSHE | S
1

Quadro
* Emite quadro comparativo comparativo
* Analisa
Quadro I+ Aprova
comparativo
Quadro
comparatvo
Padido de
Pedido de compra —b 00 COMpPIA

* Emite pedido de compra Y

Fonte: Martins e Campos, (2009).
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Considerando a importancia desse setor, tanto na parte financeira como na
logistica, foi comprovado que uma organizagdo com um setor de suprimentos bem
estruturado pode obter muitos pontos positivos. Quando esse setor conquista uma
reducao real de gastos com fornecedores, essa reducéo se soma quase que diretamente
aos lucros. Porém, se o departamento de compras nao é bem planejado e qualificado,
pode trabalhar de forma ndo satisfatoria implicando no aumento de despesas com
fornecedores, o que pode acarretar resultados de fracasso para uma organizacao
(MACAGNAN, 2009).

Ballou (2010) resume que as atividades no setor de compras envolvem a
aguisicdo de matérias-primas e componentes para a organizacdo como um todo e
relaciona as principais como sendo: selecionar e qualificar os fornecedores; avaliar o
desempenho; negociar contratos; comparar preco e qualidade, programar as compras e

prever mudancas de demanda e preco.

2.2.1 Centralizacdo de compras

Existem dois modos de trabalhar o setor de compras: de forma centralizada, onde
apenas um escritério tem o dominio do suprimento das unidades; ou, entédo, quando cada

unidade detém um setor proprio de compradores.

A Figura 3 ilustra a estrutura centralizada onde apenas um escritério domina as

compras de todas as empresas de um grupo (BAILY, 2000).

Figura 3 - Estrutura centralizada

Setor de Compras

Empresa A Empresa B Empresa C Empresa D
Setor de compras Setor de compras Setor de compras Setor de compras

Fonte: Adaptado de Baily, 2000.
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Conforme Baily (2000), as vantagens da descentralizagédo sao: o comprador local
se torna especialista nas compras da unidade; respostas imediatas as compras
emergenciais por razdes como o conhecimento de fornecedores localizados proximos a
fabrica e comunicacéo facil; o comprador local estreita a sua relagdo com o gestor da
unidade o que permite um maior controle sobre a administracado do processo de compra

e gestao dos estoques.

Por outro lado, a centralizacéo do setor de compras proporciona vantagens como:
a negociacdo para varias unidades permite que o comprador obtenha um maior poder
de negociacdo pela compra em maior quantidade; evita a compra do mesmo item com
valores diferentes para as unidades; possibilita uma administracdo de estoques mais
enxuta; viabiliza a reducdo do numero de funcionarios envolvidos no processo de
aquisicao; uniformidade dos procedimentos e padronizacdo das especificacdes dos
materiais para todas as unidades.

2.2.2 Requisicao de compra

Para Dias (1988), a requisicdo de compra, também conhecida como solicitagdo
de compra, € a maneira formal de informar ao setor de compras sobre a necessidade de
aguisicao de um determinado material ou servico, informando a especificacdo desejada,
marca, prazo de entrega, entre outras informacdes que se tornam pertinentes em cada
caso. Costa (2003) adiciona que se deve medir o atendimento das requisigdes por um
determinado periodo previamente estabelecido para que se possa providenciar

melhorias dentro da realidade analisada, caso se perceba essa necessidade.

E pela solicitacdo de compra que uma organiza¢éo ou colaborador responsavel
pela aquisicdo de compras manifesta a sua necessidade de adquirir um produto para
utilizacao da organizacgéo. A solicitacdo de compra normalmente passa pela aprovacéo
do responsavel da area ou centro de custo que recebera o material ou servigo solicitado,
permitindo a ciéncia da aquisicdo. A requisicdo pode ocorrer de varias formas
dependendo da empresa, sendo as mais comuns via formularios preenchidos
manualmente ou entdo pela insercao da necessidade no ERP utilizado pela organizagao.
(MARTINS; CAMPOS, 2009).
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A Figura 4 ilustra um modelo de solicitagcdo de compra manual. Apesar do
progresso na informatizagéo, muitas empresas ainda preferem utilizar a solicitacado de
materiais de preenchimento manual ao invés das solicitacbes via sistema ERP
(MARTINS; CAMPOS, 2009).

Figura 4 - Modelo de solicitacdo de compra

Nome/Logo s = N°
da emp,e%a Solicitacao de compra
Data ___/____/___
Unidade solicitante: Material
uso einterno ]
ena 0.S.N°
ltem Descricao Cadigo Quantidade
Obs.:
Solicitante: Aprovagao: Compras:

Fonte: Martins e Campos (2009).

E pela solicitacdo de compra que uma organizacéo ou colaborador responséavel
pela aquisicdo de compras manifesta a sua necessidade de adquirir um produto para
utilizacao da organizacédo. A solicitacdo de compra normalmente passa pela aprovacéo
do responséavel da area ou centro de custo que recebera o material ou servigo solicitado,
permitindo a ciéncia da aquisicdo. A requisicdo pode ocorrer de varias formas
dependendo da empresa, sendo as mais comuns via formularios preenchidos
manualmente ou entdo pela inser¢do da necessidade no ERP utilizado pela organizagéo.
(MARTINS; CAMPOS, 2009).

2.2.3 Pedido de compra
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Conforme Dias (1988), a partir da aprovacao da requisicao de compra, o setor de
compras tem a permissao de iniciar o processo de compras. Nessa etapa, o comprador
comeca a avaliar algumas informacdes como o histérico de compras, para verificar os

ultimos fornecedores e precos pagos, € iniciar as cotagoes.

Para Baily (2000), quando o fornecedor aceita um pedido de compra que tem a
forca de um contrato, 0 mesmo deve atender, de forma satisfatoria, todas as condi¢des

informadas na ordem pelo comprador.

A Figura 5 explicita um modelo de pedido de compra contendo as informacdes
gue normalmente séo preenchidas antes do envio ao fornecedor (MARTINS; CAMPOS,
2009).

Figura 5 - Modelo de pedido de compra

MomefLogo W

S Pedido de compra 5
Fiua do Consalhero, D00 - V. Jaragud - SP Cep D00D0-000 Tel. (00(X11) 000-0000 Fax (030011) DO0-0000
C_W.F.J 00U000.000/0000-00 Inscr. Est. D00.000.000.000 g-mait gooo0i asa com b
Fomecedar:

Telehne: Contatar: Confirmagio do Fax:

Solictamos o lormedcmeano dos malenais ou senagns abaio relacionados, conlonme Sus proposta.

|| Exigir Certificada de Qualidade [ ] Mo exigic Certificado de Qualidade
Quant. | Unid, Descrigao Prego Unit. | Subtotal
Condipias de papamento: Prazo 08 anlrega:

Transporte [ Praprio [ Por conta do formecedor
Local de retrada: -

Heordrio de retirada:

Referénca: (Prdximo a)

ADIOVEaoD por; am

Fonte: Martins e Campos (2009).

Apos a definigdo dos pontos elencados anteriormente, ocorre a emissao da ordem
de compra. E responsabilidade do comprador fazer o follow-up dos pedidos de compra
de forma que haja a garantia da entrega dos itens solicitados dentro do prazo
determinado. Caso contrario, a produ¢do ou manutengdo programada de equipamentos

podem ser comprometidos.
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Para Martins e Campos (2009), uma forma padréo de se trabalhar, € manter no
minimo trés cotacfes do mesmo item para que a compra seja realizada de forma segura.
Alguns pontos sdo analisados na finalizacdo da compra: prazo de entrega, atendimento

a especificacdo, prazo de pagamento, capacidade produtiva e tipo de frete.

2.2.4 Compras emergenciais

A compra é emergencial quando o tempo de compra deve ser menor que o tempo
de reposicdo. Para Dias (1988), para que seja possivel evitar as compras emergenciais
€ necessario estabelecer um prazo que seja razoavel entre a insercéo da solicitacéo de
compra no sistema e a efetiva entrega do produto dentro do almoxarifado. Quando n&o
existe esse tempo disponivel para espera, a compra se enquadra nas compras
emergenciais. Costa (2003) acrescenta que em compras emergenciais os compradores
nao conseguem realizar negociac¢des eficazes impactando em compras com preco acima

do esperado se comparado ao historico de aquisicao.

Para Viana (2010), as compras podem ser divididas em dois estagios: normal e
emergencial. As compras realizadas na modalidade normal atendem alguns quesitos
como tempo habil para aquisi¢cdo e condi¢cdes técnicas claras e objetivas. De outro lado,
as compras emergenciais surgem quando ocorrem falhas no planejamento de aquisi¢ao
e implicam em compras com condi¢cdes comerciais ndo vantajosas. Algumas das
desvantagens sao a forma de pagamento que normalmente ocorre de forma adiantada
para que o produto seja produzido e despachado o mais breve possivel e o frete por
conta do comprador que tem o maior interesse em acompanhar a entrega e por iSso

utiliza de transportadoras de sua confianca.

Como forma de acompanhar as compras emergenciais algumas empresas
utilizam o indice de compras emergenciais (ICE), apresentado e calculado conforme
Equacéo 1 (VIANA, 2010):

n° de pedidos de compras urgentes

ICE =

n° total de pedidos de compra Q)

2.2.5 NegociacOes de compras
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A negociagdo é um dos fatores mais importantes quando se entra no mérito de
suprimentos de uma organizagdo. Conforme Dias (1988), a negociagédo deve ser vista
como um ponto importante de decisao, pois se tratam de duas partes que estao a procura
de um acordo que beneficie ambos os lados, contemplando planejamento, revisdes de
valores e prazos que maximizem a confianca e o compromissos, diante dos objetivos

comuns.

Conforme Dias (1995, p. 277):

Negociacdo ndo é uma disputa em que uma das partes ganha e a outra tem
prejuizo. Embora elementos de competicdo estejam obviamente ligados ao
processo, ela é bem mais do que isso. Quando numa negociagdo ambas as
partes saem ganhando, podemos entdo afirmar que houve uma boa negociacao.
Saber negociar € uma das habilidades mais exigidas de um comprador.

Entre os principais objetivos da negociacdo estdo: a busca por um preco
satisfatorio; encontrar um fornecedor que seja digno de toda a confianca quanto a prazos
e especificacoes; e, por fim, tornar-se parceiro do fornecedor de forma que ambas as
partes saiam beneficiadas (COSTA, 2003).

O processo de negociacao inicia quando o comprador solicita as cotacdes para
os fornecedores que possuem atributos que Ihe interessem para aquela compra. Apés
se propdem uma reunido para que se possa estreitar a relagdo fornecedor-comprador e
também para que ambos possam expor de forma mais objetiva 0s seus objetivos com
aquela negociacdo. E nesse momento que o comprador deve estar preparado, levando
informacgdes firmes sobre o produto e mostrando o seu conhecimento sobre aquele
assunto. Por outro lado, 0 mesmo também deve conhecer as suas limitacdes para nédo

pecar durante o processo supracitado (MACAGNAN, 2009).

Ainda para Costa (2003), o maior objetivo a ser alcangcado em uma grande
negociacao é o prazo de entrega. Esse quesito coloca um fornecedor a frente do outro,
pois mostra capacidade produtiva da empresa fornecedora além da saude financeira da

mesma.

2.2.6 Indicadores de performance de compras

Os indicadores de desempenho permitem acompanhar tanto o desempenho dos

fornecedores da empresa quanto dos compradores. De forma sucinta, € possivel a partir
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dos mesmos verificar se a empresa esta realizando as aquisicdes com os valores mais
reduzidos possiveis, se o fornecedor estd entregando nas datas acertadas e conforme

especificacao fixada, se ha a ocorréncia de devolucdes seguidamente, etc.

Saving: Para Mitsutani, et al. (2014), esse indicador tem como funcao avaliar as redugdes
de custos conquistadas pelos compradores. De forma simplificada, verifica quanto foi
obtido de desconto entre o valor or¢ado inicialmente pelo fornecedor e o valor do pedido
de compra efetivado.

Lead Time: O tempo de atendimento ou lead time se trata do tempo entre a colocacéo
do pedido de compra no sistema, o recebimento da mercadoria na empresa. Quando a
mercadoria estiver disponivel para consumo se encerra o lead time (TAVARES; MOURA,
2014).

Evolucdo de preco: Seria 0 acompanhamento do precgo praticado para um determinado
produto ao longo do tempo. Essa analise pode ser realizada em valores absolutos ou em
porcentagens conforme Mitsutani, et al. (2014)

Prazo médio de pagamento: Um dos principais objetivos de um comprador é conseguir
além de um bom preco um bom prazo de pagamento, preferencialmente sem taxas de
juros (Dias, 1990). Esse indicador permite medir o prazo médio de pagamento das
compras efetivadas, considerando a data da realizacdo do pagamento ao fornecedor
menos a data de faturamento da nota fiscal.

Custo de suprimentos: Os custos de suprimentos englobam os insumos, o transporte e
a estocagem e 0os mesmos impactam nas vendas do produto acabado da empresa.
Dessa forma esse indicador permite verificar qual a porcentagem das vendas € aplicada
nas atividades de compras (ALVES, et al., 2012).

Entrega no prazo: Conforme Dias e Costa (2003) tem como principio fiscalizar se os
pedidos de compra estdo sendo entregues no prazo acertado com o fornecedor. Dentro
das atividades do setor de compra é necessario que alguém se responsabilize pelo follow
up que pode ser: preventivo quando tem como objetivo minimizar as entregas em atraso
e corretivo quando a entrega ja esta atrasada e o objetivo se torna evitar que esse tempo
aumente ainda mais.

Devolucgdes: Esse indicador permite comparar a quantidade de pedidos de compra em
um determinado periodo com o percentual de devolucbes no mesmo periodo. As
devolugbes ocorrem por diversos motivos, dentre eles pode ocorrer alguma nao
conformidade entre o material entregue e o material solicitado. Quando esse tipo de
problema é identificado podera transcorrer a devolugédo da compra. A devolucdo de fato
devera ser solicitada pelo setor de compras que tem o poder de decidir pelo recebimento
ou néo, avaliando cada caso. Dependo do tipo de material, e da falta de estoque do
mesmo, é possivel que se suceda a parada de fabrica (Dias e Costa, 2003). As
devolucdes acometem desconfianga entre as partes, dessa forma os critérios para
averiguacdo do material devem estar claros entre comprador e fornecedor (NEGRAO, et
al., 2015).
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2.3 Gestéo de estoque

Segundo Moura (2004), o estoque € um ponto impactante nos resultados das
empresas visto que se trata de bastante dinheiro empregado e parado. Uma empresa
pode colocar-se a frente da concorréncia quando mantém a gestdo do seu estoque
organizado e eficiente podendo vir a tornar-se uma marca de influéncia além de garantir

a fidelidade dos seus clientes.

Para Martins (2009), a gestdo dos recursos materiais integra elementos de
tecnologias fabris, além de aperfeicoar a utilizacdo dos recursos humanos e
equipamentos. Nesse sentido, de aprimorar a utilizacdo de materiais, Ballou (2012, p.
61) cita: “o objetivo da administracdo de materiais deve ser prover o material certo, no

local de operacao certo, no instante correto e em condicéo utilizavel ao custo minimo”.

Neste item, serdo estudados conteudos da area da gestdo de estoques, tais
como as classificagcdes ABC e XYZ, controles de estoque, estoque de seguranca e lead
time.

2.3.1 Classificacdo ABC

Segundo Moura (2004) e Ballou (2012), a classificacdo ABC, também conhecida
como analise de Pareto, € uma metodologia que mostra graficamente quais itens
necessitam de maior atencao fazendo com que os resultados da empresa possam ser

influenciados positivamente se a aplicacdo for realizada corretamente.

A curva ABC para compras possui trés divisoes:

- Classe A: Grupo dos materiais mais relevantes, maior atencao;

- Classe B: Produtos que possuem uma importancia intermediaria;

- Classe C: Itens que necessitam de uma importancia menor se comparados com

os itens da classe A e B.

De acordo com Pozo (2010, p. 108):

A utilizacdo da Curva ABC é extremamente vantajosa, porque se pode reduzir
as imobiliza¢gbes em estoques sem prejudicar a seguranca, pois ela controla mais
rigidamente os itens de classe A e, mais superficialmente, os de classe C. A
classificagdo ABC é usada em relagdo a varias unidades de medidas como peso,
tempo, volume, custo unitario etc.
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Para Costa (2003), o setor de Compras deve priorizar 0S materiais que
apresentam maior valor, pois nesse caso, qualquer reducdo de preco pode impactar
positiva e significativamente nos ganhos reais da organizacdo. Ching (2010) acrescenta
que os produtos ndo tém a mesma rentabilidade por isso 0 custo de estoque deve ser
avaliado para cada item e cada um deles deve ser classificado de acordo com o
Diagrama de Pareto para esclarecer o grau de importancia dos mesmos.

Na Figura 6, pode-se observar de forma grafica a definicdo das categorias em
funcdo do percentual de importancia (LUSTOSA, 2008).

Figura 6 - Classificacdo ABC
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Fonte: Lustosa, 2008, p.72.

2.3.2 Classificagédo XYZ

A classificacdo XYZ mostra a importancia dos materiais e qual o seu nivel de
criticidade em relagéo a producao da empresa caso ocorro a falta deles (COSTA, 2003).
Dessa forma, a essencialidade dos itens analisados segue a seguinte classificacéo:

- X: produtos que nao fazem falta a producéao;

- Y: itens que interferem de alguma forma, porém ndo provocam uma parada
produtiva devido a sua falta de estoque;
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- Z: materiais que, se faltarem, vao impactar diretamente no processo produtivo.

Conforme a classificacdo supracitada os itens podem ou ndo paralisar as
operacbes de uma industria, dependendo do nivel de criticidade em que o produto
analisado se enquadra. Caso ocorra uma parada produtiva pela falta de material, os
prejuizos podem ser significativamente negativos nos resultados finais, impactando em

demissodes e desiquilibrio financeiro (VIANA, 2010).

O Quadro 1 apresenta como pode ser feita a selecdo de XYZ, por meio de
guestionamentos pertinentes que definirdo a importancia operacional de cada material
(VIANA, 2010).

Quadro 1 - Classificagdo XYZ

Indagacbes Classificacéo
Material é Equipamento é da linha de Material possui X Y 4
imprescindivel ao producéo? similar?
equipamento?
Sim Sim Sim Y
Sim Sim N&o 4
Sim N&o Sim X
Sim N&o N&o X
N&o N&o N&o X
N&o N&o Sim X
N&o Sim N&o X
N&o Sim Sim X

Fonte: Adaptado de Viana, 2010.

2.3.3 Lote econdmico de compra

A ferramenta lote econdmico de compra (LEC) pode auxiliar na redugéo de custos
e manutencao de estoque. Para isso, se faz necessario a coleta de alguns dados como
por exemplo demanda e custo de manutencdo para atingir uma quantidade que se
aproxime do ideal. Essa quantidade ideal é também conhecida como quantidade 6tima
(Qo) (MOURA, 2004).

O célculo do lote econdmico pode ser observado na Equagéo 2.

2DA C
Lg = /C—f 2)
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Onde:

Ce = Custo unitério anual de estocagem
Ct = Custo fixo de um pedido

DA = Demanda anual

Le = Lote econbmico

Lustosa (2008) acrescenta que as premissas para esse modelo do lote econémico
sdo: um unico item; demanda constante; custo de armazenagem proporcional a
guantidade de itens estocados; capacidade de suprimento ilimitada permitindo a compra
de qualquer quantidade; tempo de espera ou lead time instantaneo permitindo a

reposicao rapida. Essas premissas podem ser vistas na Figura 7.

Figura 7 - Grafico do lote econdmico de compra
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Fonte: Adaptado de Lustosa (2008), p.86.

2.3.4 Modelos de reposicao

Conforme Lustosa (2008), os modelos de reposicéo basicamente tém a funcao de
informar quando é a hora de repor o estoque e quanto dever ser adquirido. Porém, cada
organizacao precisa avaliar qual tipo de modelo melhor se enquadra, considerando a
influéncia da demanda.

2.3.4.1 Reposicéo por ponto de pedido
Lustosa (2008) explica que o modelo de reposi¢cédo por ponto de pedido (RPP),

também conhecido como modelo de reposi¢ao continua, € um modelo que se baseia nas

quantidades disponiveis, de forma que, quando o estoque fica abaixo ou no mesmo nivel
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do ponto de pedido, é solicitada uma nova compra para reposicdo. Nesse modelo o
tamanho do lote é fixo e chega apos o lead time elevando o estoque ao nivel maximo

permitido.

A Figura 8 expbe a variagcdo de estoque em um modelo de ponto de pedido
(LUSTOSA, 2008).

Figura 8 - Grafico do modelo de reposicdo por ponto de pedido
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Fonte: Adaptado de Lustosa (2008), p.89.

Conforme Tavares (2014), apos a identificacdo do lote econémico de compra, é
possivel iniciar a identificacdo do ponto de ressuprimento do estoque que compreende 0
momento em que se deve enviar o pedido de compra considerando o estoque atual de
determinado material. No dia a dia, as demandas mostram varia¢des nos valores, o que
resulta em mudancgas de comportamento nos nimeros equacionados, com iSSO a maioria

das empresas utilizam uma base de dados historica.

Segundo Tavares (2014), o ponto de ressuprimento pode ser calculado pela

Equacéo 3:
PR =D * LT + Eseg 3)

Onde:



PR = Ponto de ressuprimento
D = Demanda
LT = Lead Time

Eseg = Estoque de segurancga

2.3.4.2 Reposicao periddica de estoque
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Segundo Martins e Campos (2004), para determinados itens de estoque

recomenda-se a utilizacdo do sistema denominado reposicdo periddica ou interna

padrdo. No sistema de reposicdo periodica, apés ter fechado o tempo de intervalo

acordado previamente, por exemplo, quinze dias, é emitido um pedido de compra para

que o estoque alcance o estoque maximo novamente. A quantidade a ser comprada

considera o estoque maximo menos a quantidade livre em estoque no momento da

verificacao.

A Figura 9 apresenta a variacdo do estoque no modelo de reposicao periddica, de

acordo com o tempo de espera e o periodo de revisao previamente definidos (LUSTOSA;

2008).

Figura 9 - Grafico do modelo de reposi¢éo periddica
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do sistemd

Periodo de

revisdo

| | |
l | l
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esperd espera
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[:urfodo de I
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Fonte: Adaptado de Lustosa (2008), p.92.
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Lustosa (2008) resume esse modelo dizendo que o modelo de reposi¢ao perioddica
€ na verdade uma revisdo do estoque de forma regular. Revisa-se a quantidade
disponivel em estoque e providencia a compra de um lote com quantidade suficiente
para atingir o nivel maximo determinado. Como as demandas, nesse caso sao variaveis,
as compras para reposicao também contemplardo quantidades diferentes.

O autor afirma que a equacao basica para chegar ao valor ideal do periodo de

~ OLE
"~ taxa de demanda

(4)
Onde:

QLE = lote econdémico

2.3.4.3 Lead time de ressuprimento

Do ponto de vista do cliente o lead time é o tempo decorrente entre a colocagao
do pedido até o recebimento do mesmo. Porém, para o fornecedor o lead time é o tempo
em que o pedido demora para se transformar em dinheiro (CHRISTOPHER, 2012). O

lead time de ressuprimento € uma variavel da Equacao 3.

O tempo de atendimento ou lead time se trata do tempo entre a colocacéo do
pedido de compra no sistema, o recebimento da mercadoria na empresa. Quando a
mercadoria estiver disponivel para consumo se encerra o lead time (TAVARES; MOURA,
2014).

Nesse sentido, o lead time total € composto pela soma dos seguintes tempos:
tempo de reacdo, tempo de -carregamento, tempo de transporte, entrada e

processamento, conforme Quadro 2 (VIANA, 2010).

Quadro 2- Lead time total

Tempo entre o processamento do produto e a disponibilizacdo do mesmo

Tempo de reacgéo . : -
para envio ao cliente final.

Tempo entre a geracdo de remessa para faturamento e a concessédo do

Tempo de carregamento produto acabado para coleta.

Tempo entre a concessdo de coleta da mercadoria até o recebimento da

Tempo de transporte mesma ao seu destino final definido.
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Tempo de entrada e Esse tempo compreende o recebimento do pedido no destino final até a
processamento autorizacdo de utilizacdo do mesmo.

Fonte: Adaptado de Viana, 2010.
O tempo de atendimento na cadeia de suprimentos contém algumas atividades

fundamentais como a emissado da ordem de compra, envio do pedido de compra ao
fornecedor, processamento do pedido pelo fornecedor, producdo do material solicitado,
transporte do produto final até o cliente e por fim garantir que o produto chegue ao cliente
final com qualidade total (TAVARES; MOURA, 2014).

2.3.5 Estoque de Seguranca ou Estoque Minimo

Conforme Tavares (2014), o estoque de seguranca garante que a empresa nao
vai perder vendas, ou propiciar paradas de fabrica devido a falta de algum tipo de

material. Por isso, deve existir uma margem de seguranca para cada item de estoque.

O estoque de seguranca visa de forma objetiva absorver as pequenas demandas
variaveis e atrasos de entrega dos pedidos de compra durante o lead time, de forma que
nao existe a possibilidade de parada de fabrica por falta de material e consequentemente

atraso da entrega dos pedidos de venda ao cliente final (TAVARES, 2014).

Para Viana (2010), o estoque de seguranca pode ser considerado também como
o estoque minimo. De forma geral, seria a quantidade minima a ser comprada de forma
gue se possa garantir um tempo de ressuprimento suficiente para que nao ocorra a falta

de material em estoque.

O estoque de seguranca pode ser calculado de varias formas sendo que a

eguacao mais conhecida é a Equacao 5 (TAVARES, 2014, p. 97).

VP+LT (5)

E =FS
seg * O*x—0p

Onde:

Eseg = Estoque de seguranca

FS = Fator de seguranca (ajuda a reduzir distor¢bes devido a fatores externos)
o = Desvio padrao estimado para demanda futura

P = Periodo de revisao

LT = Lead time de ressuprimento
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PP = Periodicidade do desvio padréo

2.3.6 Estoque maximo

O estoque maximo compreende a quantidade maxima que pode ser mantida em
estoque ou comprada de um determinado produto que se mantem em estoque. A
definicdo do estoque maximo implica diretamente no ponto de ressuprimento que se

baseia em estoque minimo e maximo (VIANA, 2010).

Para Pozo (2010), o estoque méximo pode ser determinado como a soma entre
estoque minimo e LC e deve ser satisfatério de forma a suportar variacbes de mercado

(estoque x demanda) e assegurar que 0S custos ndo aumentem.
Esse sistema de gestéo pode ser calculado conforme a Equagéo 6:
EM = NR+TU *IC (6)

Onde:

EM = Estoque maximo

NR = Nivel de reposicao
TU = Taxa de Uso

IC = Intervalo de Cobertura

2.3.7 Estoque real X Estoque virtual

Estoque real seria a quantidade de material em estoque no fisico no almoxarifado,
enquanto que o estoque virtual contempla o estoque real mais a quantidade que esta por

vir em pedidos de compra em aberto (VIANA, 2010), conforme a Equacéo 7.
EV = ER + Encomendas (7)

Onde:
EV = Estoque virtual

ER = Estoque real

2.4 O papel darecepcado na gestdo de estoques
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Para Ettinger (1995), a recepcdo ou recebimento de materiais significa tomar
posse. De forma mais clara, considerando o estoque de uma organizacao, receber um

material significa tornar o mesmo membro de um estoque ja existente.

Para exercer o cargo de almoxarife € importante que se tenha compreensao de
suas multiplas atribuicdes e tenha responsabilidade na execucdo das mesmas sem

improvisar no recebimento dos materiais e no controle dos mesmos (SANTOS, 2003).

Ainda Moura (2008) menciona de forma resumida que o recebimento inclui todas
as atividades pertinentes a aceitacdo de materiais e constata que o principal objetivo
desta operacdo é processamento imediato. Esse processamento imediato contempla
alguns pontos estratégicos como: controle e programacao das entregas; consideracdes

como FIFO ou LIFO; planejamento da localizagao para facilitar a descarga; etc.

2.4.1 Inspecédo de materiais no recebimento

Ettinger (1995) acredita que para que essa inspecao seja eficaz os empregados
devem ter capacidade para identificar deficiéncias ocultas ou encobertas dos produtos.
Santos (2003) acrescenta que € no recebimento que ocorre o confronto entre documento
fiscal e pedido de compra; a inspecdo qualitativa e quantitativa do material a aceitacao

forma do mesmo.

Segundo Viana (2010), o setor de recebimento tem o poder de garantir que 0s
materiais recebidos estejam na quantidade correta, na data correta e na especificacéo

solicitada no pedido de compra.

Quando o material comprado chega ao recebimento/almoxarifado, 0 mesmo é
devidamente inspecionado. Essa inspecdo tem o objetivo de garantir que o material
recebido seja 0o mesmo que foi comprado. Alguns aspectos sdo comparados entre ordem
de compra, nota fiscal e o material fisico como, especificacdo, marca, quantidade, preco,
tipo de frete e vencimento do boleto que vem anexado a nota fiscal. Se todos esses
guesitos estiverem de acordo o material entdo € recebido, caso contrario o0 mesmo é
devolvido. No caso de devolucéo, o setor de compras € comunicado e atras da nota fiscal
é escrito a punho o motivo da recusa (VIANA, 2010).

2.4.2 Sistema MRP
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Conforme Dias (2010), o sistema MRP (Materials Requeriments Planning) € um
dos sistemas mais conhecidos para tratar o controle de materiais. Esse sistema
informatizado lida diretamente com componentes e pecas que surgem da demanda da
fabrica. O autor acrescenta ainda que MRP é considerado um método que possibilita a
empresa a determinacao da quantidade e do tempo para adquirir os produtos que se

enquadram em demandas dependentes.

Corréa (2009) acrescenta sobre a importancia da parametrizacdo do sistema
MRP, visto que se trata de uma atividade muito importante, mas muitas vezes
negligenciadas pelas organizacdes. O autor comenta que essa atividade € a
oportunidade de as empresas conseguiram inserir no sistema suas restricbes e
caracteristicas da realidade do seu dia a dia, e fazer com que 0 mesmo considere essas
informacdes de forma fiel. Esses parametros envolvem dados como ponto minimo e
maximo, estoque de seguranca, entre outras informacfes importantes ao processo de

ressuprimento.

Os sistemas MRP formaram a base para a geracdo de um outro sistema que
futuramente possibilitaria 0 gerenciamento das informacées e a integracdo total que as
organizacdes demandavam. O ERP (Enterprise Resouce Planning), formou-se a partir
da integracdo sistémica de diversas areas de uma organizacao, visando dar suporte a
maioria das operacdes de uma empresa, como: suprimentos, manufatura, manutencao,
administracdo financeira, contabilidade e engenharias de produto ou processo
(ZWICKER; SOUZA, 2009).

2.4.3 Sistema ERP

Os sistemas EPR ganharam espaco na década de 90, no inicio, as primeiras
implantacfes possuiam custo elevado para as organizacdes, pois havia uma grande
dificuldade de encontrar-se consultores e fabricantes deste tipo de software. O que
proporcionou uma viabilizagdo nos processos de implantagédo de sistemas ERP foi a
aproximacéo de departamentos como os de TI. Nos dias de hoje, ainda se percebe que
a questéao financeira continua sendo uma das maiores barreiras de entrada enfrentada

pelas empresas no processo de implantagéo, no entanto, a integracdo de processos e
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informacdes tem sido motivo favoravel para justificar os investimentos demandados pela
implantagédo (COLANGELO FILHO, 2009).

Colangelo Filho (2009) sintetiza de forma gréafica na figura 10, a evolucdo de

aplicacéo das ferramentas de MRP, MRP Il e a evolugéo para o ERP.

Figura 10 - Evolucao das aplicacdes
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Fonte: Colangelo Filho (2009), p. 61.

O EPR integra todos os dados de processo de uma organizacéo, disponibilizando
as em modulos para: as areas de financas, contabilidade, logistica engenharia,
processos, marketing, producdo, compras, vendas e recursos humanos. A integracao
destes modulos possibilita maior confiabilidade dos dados, disponibiliza o
acompanhamento em tempo real para monitoramento de indicadores, gera a
universalizagédo das informacgdes, propicia o dinamismo na tomada de decisé&o, elimina
interfaces manuais, facilita a reducdo de custo, torna a organizacdo mais eficiente
eliminando as redundancias, possibilta ganho de velocidade nos processos
organizacionais, dentre outras vantagens (CORREA; GIANESI; CAON, 2009).

Segundo Zwicker e Souza (2003, p. 87), “os sistemas ERP realmente sao
construidos com um Unico sistema de informagfes que atende simultaneamente aos

diversos departamentos da empresa”. O diagrama, apresentado na Figura 12, identifica
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o potencial de integracdo do sistema EPR com os demais departamentos em uma

mesma organizagao.

Para Colangelo Filho (2009), a ndo integracao do sistema gera dificuldades para
coordenacdo das atividades de diferentes areas da organizacdo. Deste modo, a
integracao possibilita o uso comum dos dados, refletindo-se diretamente na otimizagéo
dos recursos. Por outro lado, possuir um sistema integrado exige maior capacidade de
processamento, e por fim investimentos em tecnologias de hardware que possibilitem

um bom desempenho do sistema como um todo.

Figura 11 - Diagrama de um sistema ERP em uma empresa e suas principais

interligacdes
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Fonte: Zwicker e Souza (2003), p. 67.

Segundo Slack, Chambers e Johnston (2009), o uso de sistemas ERP possibilitam
gue as decisbes de modo geral dentro de uma organizacdo sejam integradas, fazendo
gue as consequéncias das decisfes em parte da organizacao reflitam-se nos sistemas
de planejamento e controle do resto da organizacao. O sistema possibilita a integracéao
de diferentes departamentos da organizacdo, como demonstrado no Quadro 3, ficando
claro que a informacdo alimentada ao sistema terd impacto na tomada de deciséo de

outros departamentos.

Quadro 3 - Areas de aplicacdo do sistema ERP.
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Fonte: Colangelo Filho (2009), p. 21.

Contabilidade financeira
Contas a pagar

Contas a receber
Tesouraria

Ativo imobilizado
Orcamentos
Contabilidade gerencial
Custos

Andlise de rentabilidade

Suprimentos
A.d‘mjnistragﬁo de mate-
riais

Gestao da qualidade
Planejamento e controle
da producao

Custos de produgao
Previsao de vendas
Entrada de pedidos

» Faturamento

Fiscal
Gestao de projetos

Recrutamento e selecao
de pessoal

Treinamento
Beneficios

Desenvolvimento de pes-
soal

Medicina e seguranga do
trabalho

Remuneracdo (saldrios)
Folha de pagamentos

40
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3. METODOLOGIA

Neste capitulo, classifica-se, inicialmente, o presente estudo quanto ao tipo,
objetivos e natureza, e, apds, apresenta-se a metodologia proposta para o
desenvolvimento do estudo propriamente dito, que objetiva identificar o perfil do setor de

compras das empresas do Vale do Taquari

Segundo Boaventura (2004), entende-se por metodologia a busca sistémica da
solucdo de um problema percebido que seja de possivel resolu¢cdo ou ainda néo

resolvido.

3.1. Tipo de pesquisa

Neste capitulo sera relacionado o presente trabalho quando a natureza, objetivos
e procedimentos conforme Figura 12 exposta a segulir.

Conforme Jung (2004), é importante para o futuro pesquisador saber que tipo de
trabalho quer realizar e buscar assim torna-lo viavel a medida que se enquadra na

sistematizacdo demonstrada na Figura 12.

Conforme Martins (2014), o método de pesquisa é uma das escolhas mais
importantes, pois a partir dessa definicdo sera possivel tracar a sequéncia de passos
para seguir a fim de alcancar os objetivos do trabalho.

Figura 12 - Fluxograma relacionado as naturezas da pesquisa cientifica
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Pesquisacientifca

Natureza Objetivos Procedimentos
Pesquisa bésica Pesquisa . Pesquisa
] exploratéria experimental
Pesquisaaplicada || Pesquisa | Pesquisa
descritiva operacional
Pesquisa || Estudo de caso
explicativa

Fonte: Adaptado pela autora com base em Jung (2004).

Ganga (2012) complementa chamando atencéo ao fato de que muitos estudantes
acabam atropelando a metodologia e dessa forma comprometendo ao seguimento do
trabalho de concluséo de curso. Ele considera a escolha do melhor método de pesquisa
como uma tarefa que, apesar de parecer simples, pode ser complexa. O mesmo autor
entende que a decisdo de escolha do método € um passo importante pois, a partir da
mesma, sera possivel definir quais métodos e instrumentos serdo utilizados para a
realizacdo das coletas de dados. Os propdésitos mais utilizados em pesquisas na area de
Engenharia de Producdo sdo: exploratoria, descritiva, preditiva, explicativa, acdo e

avaliacéo.

O detalhamento da pesquisa esta apresentado nos proximos itens deste trabalho.

3.2. Definicdo da pesquisa quanto aos seus objetivos

Conforme Ganga (2012), as pesquisas exploratérias sdo desenvolvidas com o
objetivo de explorar um assunto pouco conhecido e compreendé-lo de forma a tentar
torna-lo compreensivel a todos.

Para Boaventura (2004), a pesquisa exploratoria visa tornar o problema familiar e
torna-lo explicito, além de formular hipéteses. Se trata de um tipo de estimulo a

compreensao de um determinado problema percebido.
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A pesquisa exploratéria ajuda a definir quais conceitos serdo medidos, e qual a
melhor forma de realizar a medicdo do fenébmeno em estudo. Também pode mostrar
outras faces do problema explorado (MARTINS, 2014).

Diante das definicdes supracitadas, esta pesquisa classifica-se como exploratéria
a medida que serao obtidos dados relacionados aos setores de compra existentes nas

empresas entrevistadas.

3.3. Definicdo da pesquisa quanto a natureza da abordagem

Quanto a natureza da abordagem, as pesquisas podem ser distinguidas entre
qualitativas e quantitativas e ser de propdésito basico ou aplicado. Dessa forma, Ganga
(2012) define a pesquisa quantitativa como um método que possibilita quantificar e
confirmar estatisticamente as relacbes de causas e efeitos entre as variaveis
contempladas na pesquisa. O mesmo autor acrescenta que numa pesquisa qualitativa o
pesquisador coleta informacdes do fenbmeno a partir da perspectiva de outras pessoas,
além de observar e coletar evidéncias que tornem possivel o entendimento completo do

ambiente onde o problema ocorre.

O Quadro 4 apresenta uma comparacao entre estratégias qualitativa e quantitativa

de pesquisa no ambito do assunto método.

Quadro 4 - Comparacdo entre estratégias qualitativa e quantitativa

Abordagem Qualitativa Abordagem Quantitativa

Coleta de dados: utiliza observagéo ou entrevistas
semiestruturadas, descritiva, indutiva ou relato
parcial

Teste de medicdo, dedutivo e experimental,
analises estatisticas, relato imparcial

Fonte: Adaptado de Ganga (2014), p. 210.

Para Boaventura (2004), a pesquisa quantitativa contempla dados estatisticos,
percentagem, média, mediana, moda, desvio padrdo, analise de regressdo ou
correlagcdo. No entanto, a investigagao qualitativa caracteriza como sendo descritiva e

considerando dados do ambiente natural.

Jung (2004) acrescenta dizendo que a pesquisa aplicada objetiva criar novos
estudos de forma a tornar imediata a resolucdo de determinados problemas e de forma

funcional.
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Desta forma, o presente estudo, enquadra-se como qualitativa por basear-se em
instrumentos de coleta de dados, como a aplicacao de questionarios (formais e informais)

e tem como propdsito uma pesquisa aplicada.

3.4. Definicdo quanto aos procedimentos técnicos

Neste estudo € utilizado como procedimento técnico o estudo de caso.

Para Ganga (2012), o estudo de caso trata-se de uma investigacdo empirica que
investiga fendbmenos contemporaneos dentro de um contexto de vida real, especialmente
onde os limites concretos entre o fendbmeno e o préprio contexto ndo estdo claramente
definidos. Este método se torna mais apropriado, quando o pesquisador se depara com
uma situacdo tecnicamente Unica onde existem numeros maiores de variaveis de
interesse do que pontos de dados e, como resultado, € necessario basear-se em
diversas fontes de evidéncias, com os dados propiciando a uma convergéncia triangular;
e, como outro resultado, beneficia-se do desenvolvimento prévio de proposicdes teoricas

para a conducao da coleta de dados.

Segundo Martins, Mello e Turrioni (2014), o estudo de caso exploratorio trata-se
de um estudo-piloto que pode ser executado a fim de testar perguntas norteadoras do
projeto, como hipéteses, e principalmente os instrumentos e procedimentos. Ainda,
afirma que o estudo quando de natureza exploratéria, deverd ter um planejamento
cuidadoso, de forma mais detalhista possivel, visando eliminar perdas de tempo, tanto

do pesquisador como dos envolvidos.

Para Ganga (2012), o papel do pesquisador em um estudo de caso, objetiva-se a
obter informacdes do fendbmeno segundo a visdo dos individuos, assim bem como
observar e coletar evidéncias que possam dar fundamentagdo a interpretacdo do

ambiente onde a problematica vem ocorrendo.

3.5. Planejamento da Pesquisa

Nesta fase, serd apresentada a estratégia adotada para a evolugdo deste

trabalho, com o objetivo de alcancar os objetivos propostos, expondo o caminho que foi
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seguido para que os procedimentos fossem concretizados. Dessa forma, segue o
detalhamento e representacdo das atividades exibidas no fluxograma de planejamento

da pesquisa, conforme Figura 13.

Figura 13 - Fluxograma do desenvolvimento da pesquisa

Inicio 7% Aplicagdo do 8%) Apuragdo os
gquestionario resultados
1°%) Escolha do 6°) Definigdo da 9% Comparagio
tema e empresas entre os
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objetivos questionario l
L T 10%) Comparacio
o dos resultados
Fundanz*lgnta ao %) Construgdo do receibitl:los cond
teorica & questionario bibliografia
3?) Metodologia 4")Referéncias 119%) Consideragbes
e planejamento ——»  bibliograficas finais

da pesquisa

Fonte: Da autora (2018)

1° Procedimento: Escolha do tema que foi abordado neste trabalho bem como os
objetivos propostos.

2° Procedimento: Desenvolvimento da fundamentacéo tedrica a partir de livros e artigos.
3° Procedimento: Definicdo do tipo de metodologia a ser utilizada quanto a natureza,
objetivos e procedimentos além da realizacdo do planejamento da pesquisa expondo o
caminho que foi seguido para a concretizacdo dos resultados do trabalho.

4° Procedimento: Comunicagao das bibliografias utilizadas

5° Procedimento: Construcéao do questionario a ser aplicado em empresas de pequeno,
meédio e grande porte que estejam situadas no Vale do Taquari, contendo perguntas
pertinentes ao perfil do comprador e aspectos relacionados a gestdo do setor de
compras.

6° Procedimento: DefinicAo das empresas participantes do questionario se deu pelos
seguintes critérios:

e Estar localizada dentro do Vale do Taquari
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e Quanto ao porte: pequeno, médio ou grande porte
e Possuir um setor de compras ou algum funcionario especifico que realize as
compras da empresa

e Disponibilidade da empresa em responder o questionario de forma integral

7° Procedimento: Encaminhamento do questionario as empresas definidas como aptas

a participarem da pesquisa.

8° Procedimento: Apuracao e analise dos retornos obtidos.

9° Procedimento: Comparacdo dos resultados de forma a verificar quais pontos as
empresas participantes da pesquisa tém em comum uma com a outra e quais se diferem

dentro do setor abordado.

10° Procedimento: Comparacdo dos resultados do questionario com a bibliografia
utilizada no Capitulo 2 de forma a identificar se h4 a caréncia de indicadores e
ferramentas de gestdo no setor ou se as empresas respondentes ja possuem um bom
sistema de gestdo e mantém um acompanhamento do desempenho do departamento

estudado.

11° Procedimento: Término do trabalho, compreensao dos resultados obtidos e apuracdo

entre os retornos recebidos das empresas e a bibliografia estudada.



4. DESENVOLVIMENTO DA PESQUISA

O principal objetivo deste estudo foi investigar o perfil do setor de compras das
empresas do Vale de Taquari de forma a identificar caracteristicas pertinentes ao setor,
tais como, formas de controle de estoque utilizadas e indicadores utilizados pelas
empresas para a gestdo do setor de compras.

Primeiramente realizou-se uma pesquisa bibliografica em livros e artigos para
poder conhecer melhor a importancia deste setor dentro das organizacfes. Apos,
elaborou-se um questionario com 26 perguntas pertinentes ao setor em estudo de forma
a conseguir extrair informacdes importantes para o desenvolvimento do trabalho. As
empresas respondentes estao dentro do Vale da Taquari e sdo dos mais diversos ramos
de atuacdo. Por fim, aplicou-se o questionario as empresas que concordaram em
contribuir para o trabalho e que estdo localizadas dentro da regido delimitada pelo
estudo.

As empresas respondentes do questionario ndo estao identificadas. Utilizou-se
apenas letras para nomeé-las e diferencia-las (empresa A, B, ...).

Este trabalho tem como base informacgdes vivenciadas diretamente dentro das
empresas participantes segundo a percepcdo de individuos que fazem parte das

atividades do setor de compras atualmente.
4.1. Aplicagcdo do questionario
O guestionario aplicado as empresas do Vale do Taquari, conforme informado

anteriormente, € composto por 26 perguntas relacionadas ao setor de compras, ramo de

atuacao, tamanho do setor, indicadores utilizados, controles de estoque, grau de



48

instrucdo do gestor da equipe entre outras que foram consideradas importantes para a
conclusdo da pesquisa. No total 21 empresas responderam o0 questionario e o mesmo

encontra-se disponivel no Apéndice A.

4.2. Andlise dos resultados obtidos pelo questionario

A primeira pergunta do questionario aplicado as empresas do Vale do Taquari que
concordaram em participar deste estudo identificou o porte da empresa. Conforme o
Gréfico 1 — Porte da empresa, obteve-se como resultado que 19% das empresas
entrevistadas sao microempresas, 24% sao de pequeno porte, 14% sao de médio porte

e 43% séo de grande porte.

Gréfico 1 - Porte da empresa
45% 43%
40%
35%
30%

25% 24%

90
20% &
14%

15%
10%

5%

0%

Micro (até 10 empregados)  Pequeno (entre 10 e 49 Médio (entre 50 e 99 Grande (mais de 99
empregados) empregados) empregados)

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Pode-se perceber que ha a predominancia de empresas de grande porte nesse
estudo.

A segunda pergunta busca identificar qual o tipo de organizacédo. Dessa forma,
identificou-se a partir do Grafico 2 — Tipo de organizacdo que 62% das empresas
entrevistadas sdo do ramo industrial, 14% fazem parte do comeércio, 10% sédo empresas
prestadoras de servico e por ultimo 14% do total das empresas entrevistadas trabalham

tanto como industria e como comércio.
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Gréfico 2 — Tipo de organizagéo
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IndUstria Comércio Servigco Ambos (industria e
comércio)

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A partir do Gréfico 2 pode-se observar a predominéncia de empresas do ramo
industrial nessa pesquisa.

A terceira pergunta visa identificar se existe um setor de compras na empresa ou
se essa atividade é realizada por outro setor ou funcionéario. O Gréfico 3 permite concluir
que 71% das empresas participantes tem um setor especifico de compras, 5%
responderam que essa atividade é realizada por outro setor e 24% responderam que

guem realiza as compras € o sécio proprietario.

Gréfico 3 - Sobre o setor de compras

80% 71%
70%
60%
50%

40%

30% 24%

20%

10% 5% 0%
('

0% [
Tem um setor especifico de As atividades de compras  As atividades de compras Outros
compras sdo realizadas por outro sdo realizadas pelo
setor proprietdrio da empresa

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Pode-se perceber que as empresas da regido na sua maioria estéo investindo em
pessoal especifico e capacitado para esse tipo de atividade.

No guarto questionamento foi solicitada a quantidade de pessoas que existem
atualmente nas equipes, para as empresas que responderam na pergunta anterior que
possuem um setor de compras propriamente dito. De acordo com o retorno recebido,
14% responderam que a sua equipe possui mais de 10 funcionarios, 14% responderam
gue possuem de 6 a 10 funcionarios, 10% afirmaram que possuem 3 funcionarios no
setor, 14% responderam que possuem 2 funcionarios e 19% dos entrevistados

afirmaram que possuem apenas um comprador.

Gréfico 4 - Se a empresa ja possui um setor de compras, quantas pessoas trabalham na
equipe

Mais de 10funcionarios | 14%
6 a 10 funcionarios | 14%

5 funcionarios 0%

4 funcionarios 0%

3 funciondrios | 10%
2 funcionarios | 14%
1 funcionario |1 19%

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14% 16% 18% 20%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Nesse grafico é possivel visualizar que a maioria das empresas que possuem um
setor de compras mantém apenas um comprador.

O quinto questionamento foi sobre o desenvolvimento de novos fornecedores.
Dessa forma, o Grafico 5 ilustra os resultados obtidos. Das empresas respondentes, 52%
busca novos fornecedores, independente da qualidade de atendimento dos atuais, 29%
busca novos fornecedores somente quando o atual apresenta condi¢des insatisfatorias
em algum aspecto importante e 19% busca novos fornecedores por outros motivos (nao

informados no relatorio).
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Grafico 5 — Sobre o desenvolvimento de novos fornecedores

= A empresa sempre busca novos fornecedores independente da qualidade de atendimento dos atuais

= A empresa sempre busca novos fornecedores somente quando o atual apresenta condigGes insatisfatorias em algum
aspecto importante

= A empresa busca novos fornecedores por outros motivos

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A sexta pergunta foi sobre a existéncia de contratos com fornecedores na
empresa. O Grafico 6 permite evidenciar que 62% das empresas ndo costuma fazer
contratos com fornecedores, 29% realiza contratos a longo prazo, 5% realiza contratos

a médio prazo e por fim 5% realiza contratos a curto prazo.

Grafico 6 - Existéncia de contratos com fornecedores
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Dessa forma, na sua maioria as empresas optam por ndo firmar vinculos
contratuais com os seus fornecedores na regido do Vale do Taquari.

A sétima pergunta foi sobre a qualificacdo dos fornecedores, qual o principal
critério considerado pela empresa para a definicdo dos mesmos. Os resultados seguem
abaixo no Grafico 7. Dos respondentes, 38% responderam que o principal critério para a
definicdo do fornecedor € o preco de vendas, 24% optaram pela confiabilidade na
entrega, a mesma porcentagem de 24% opta pela qualidade do produto e o restante que

seriam 14% afirmaram que escolhem pela velocidade na entrega.

Gréfico 7 - Principal critério considerado pela empresa para a defini¢cdo dos fornecedores
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Preco de venda 38%

Confiabilidade na entrega 24%

Velocidade de atendimento 14%

Qualidade do produto entregue 24%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Ficou evidente que as empresas locais, na maioria das vezes, definem o
fornecedor pelo seu prego de vendas, provavelmente para manterem-se competitivos no
mercado nesse critério.

A oitava pergunta questionava qual dos critérios expostos no Grafico 8 representa
o maior problema com os atuais fornecedores da empresa. Para a maioria das
organizacgdes entrevistadas, de forma mais objetiva 38% delas, informaram que o preco
de venda € o maior problema identificado para com os fornecedores da empresa; 24%
delas apontaram como sendo o maior problema a confiabilidade na entrega; outros 24%
constataram que a qualidade do produto entregue seria o maior problema e apenas 14%
afirmou que a velocidade na entrega seria 0 maior dos problemas enfrentados com os

fornecedores.

Graéfico 8 - Qual destes critérios representa o maior problema com os atuais

fornecedores da empresa.
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A nona pergunta foi sobre a utilizacdo de ferramentas para a gestado do setor de
compras conforme Gréfico 9 demonstrado abaixo.

Gréfico 9 - Utilizac&o de ferramentas para a gestao do setor de compras

40%
30% 24%
19%
20%
10%

10%

-

0%
Planilha de célculo Software especifico Sistema integrado Nao utiliza Outra
(Excel) de compras de gestao ferramentas para
empresarial (ERP) gestdo

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Como resultado obteve-se que 48% das empresas possuem um Sistema
integrado de gestdo empresarial, 24% adquiriram um software especifico para compras,
19% ndo utiliza nenhum tipo de ferramenta para gestdo do setor de compras e 10%
utilizam o Excel para fazer a gestéao.

A pergunta de namero dez buscou identificar de que forma essas empresas
detectam quando é a hora de realizar a compra. Conforme o Gréafico 10, 67% das
empresas realizam as compras quando o estoque chega a uma determinada quantidade

(ponto de pedido), 19% afirmaram que ainda nao possuem nenhum critério nesse
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sentido, 19% compram considerando a demanda de pedidos em carteira e 5% realizam
as compras em tempos definidos (por exemplo a cada 15 dias).

Grafico 10 - Definicdo de quando a compra deve ser realizada
70% 67%
60%
50%
40%
30%

19%
20%

10%

10% 59
A empresa realiza as A empresa realiza as N3o ha critério Outra (demanda de pedidos
compras em tempos compras quando o estoque em carteira)
definidos (a cada 15 dias chega a determinada
por exemplo) quantidade (ponto de

pedido)

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Nesse gréfico identificou-se que a maior parte das empresas da regido ja possuem
o célculo do ponto de pedido de forma a néo deixar faltar estoque e por outro lado nao
inflar o mesmo.

Na décima primeira questao buscou-se identificar quem define quanto comprar. A
partir do Gréfico 11 constatou-se que 90% das empresas varia a quantidade comprada
de acordo com os pedidos em carteira ou demanda prevista, 5% possui uma quantidade
fixa proveniente do calculo do lote econémico e 5% compram quando o produto acaba.

A partir desse gréfico foi possivel perceber que grande parte dessas empresas
ainda ndo possuem uma estratégia confidvel para manter o estoque equilibrado,

apostando no know how dos funcionarios e demanda prevista.

Gréfico 11 - Definicdo de quanto comprar
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Na pergunta doze identificou-se qual setor define quando e quanto comprar
efetivamente conforme Gréfico 12.

Grafico 12 - Definicdo de quando e quanto comprar
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
Os resultados mostraram conforme Gréafico 12 que em 38% das empresas
entrevistadas o setor de compras define quando e quanto comprar, em 14% o setor
produtivo faz essas definicdes, em 14% o setor de almoxarifado, em 10% o setor

financeiro e nos ultimos 10% os setores demandantes (setor solicitante).
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A questdo 13 perguntou se a especificagdo técnica do produto a ser comprado é
definida por algum setor técnico. Conforme Grafico 13, 48% dos respondentes
concordaram totalmente, 38% concordou parcialmente, 10% descordou parcialmente e

apenas 5% descordou totalmente.

Gréfico 13 — Definicdo da especificacdo técnica do produto a ser comprado
50% 48%
45%
40% 38%
35%
30%
25%
20%
15%

10%
10%

5%

Concordo totalmente Concordo parcialmente Discordo totalmente Discordo parcialmente

5%

0%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Esse resultado mostra que quase metade das empresas entrevistadas possuem
um setor técnico que define a especificacdo dos produtos. Esse tipo de acdo ajuda muito
0 setor de compras na hora da negociacao.

Na pergunta 14 foi questionado as empresas que afirmaram possuir um setor
técnico que desenvolve as especificacdes técnicas qual seria esse setor dentro da
organizacdo. O resultado esta disposto no Grafico 14 e mostra que 50% dessas
empresas possuem um setor chamado engenharia de produto para cuidar das
especificacoes, 17% aponto o setor de qualidade, 17% apontou o setor de almoxarifado,
11% afirmou que o setor de manutencao realiza essa atividade e 6% informou que o
setor solicitante é que define a especificagdo técnica do produto.

Esse resultado mostra que grande parte das empresas consideram importante

desenvolver as fichas dos produtos com toda a especificacdo necessaria. Dessa forma
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€ possivel manter o padrédo de qualidade dos produtos e reduz muito o risco de algum

item ser comprado errado.

Grafico 14 - O setor técnico que define a especificacdo do produto a ser comprado

Outro (setor demandante) - 6%

17%

Setor de qualidade

Setor de manutengao 11%

Setor de almoxarifado 17%

Engenharia de produto 50%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A questdo 15 foi de mdltipla escolha e perguntou quanto as técnicas ou
ferramentas que a empresa utiliza para gerir o estoque. Como resultado obteve-se o
Gréfico 15 que mostra que 43% das empresas analisadas utilizam o sistema de controle
por ponto de pedido, 29% utilizam a ferramenta estoque de seguranca, 14% investe no

lote econdmico de compra e apenas 4% nao utiliza nenhuma ferramenta.
O gréfico 15 revela que as ferramentas mais utilizadas sé@o o sistema de controle
por ponto de pedido e o estoque de seguranca. Esse resultado mostra que nessas

empresas existem pessoas capacitadas para trabalhar com essas técnicas e calculos.

Grafico 15 - Ferramentas utilizadas para a gestao de estoque
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

O questionamento 16 visa identificar se essas organizacbes desenvolvem
fornecedores no exterior. Como concluséo foi possivel desenvolver a partir das respostas
recebidas o Gréfico 16 que sinaliza que 67% delas ndo desenvolvem esse perfil de

fornecedor e 33% desenvolvem.

Grafico 16 - Desenvolvimento de fornecedores no exterior

= Sim = Nao

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Dessa forma, evidenciou-se que grande parte dessas instituicbes ainda nao
mostra interesse em expandir e/ou desenvolver novas fontes de fornecimento que n&o
sejam nacionais.

A pergunta 17 busca identificar se esses empregadores costumam comprar on-
line que proporciona muitas vezes prego vantajosos devido ao alto crescimento do e-
commerce. O Grafico 17 revela que 71% compram no on-line e 29% ainda n&o
expandiram as suas compras para esse mercado.

Esse resultado mostra que no geral as empresas da regido estdo expandindo
seus horizontes no quesito desenvolvimento de fornecedores. O e-commerce € uma
realidade que proporciona atualmente os melhores precos do mercado na maior parte

dos produtos.

Gréfico 17 - Compras on-line (e-commerce)

= Sim = Ndo

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Na décima oitava questdo foi investigado se no recebimento é
verificado/conferido se o produto recebido estd de acordo com o pedido de compra
(especificacdo, quantidade e qualidade). O Grafico 18 a seguir demonstra que 100% das
empresas interrogadas nessa pesquisa conferem a coeréncia entre o produto entregue
e o produto comprado quando a sua especificacdo, quantidade e qualidade.
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Gréfico 18 - Conferéncia entre o produto entregue e o produto comprado quanto a sua
especificacao, quantidade e qualidade.
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Ficou evidente a partir do resultado do gréafico acima que as organizacdes do
Vale do Taquari em sua grande maioria priorizam a conformidade dos seus produtos o
que com certeza possibilita manter a padronizacao de suas mercadorias além de fidelizar
o cliente final.

Na pergunta dezenove as empresas foram questionadas quanto ao controle do
indice de compras emergenciais (ICE= n° de pedido de compras urgentes/ n° total de
pedidos de compra). Pode-se verificar que 71% das participantes ndo controlam esse

tipo de indice e 29% controlam.

Gréfico 19 - Controle do indice de compras emergenciais

= Sim

= N3o

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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Esse gréfico revelou que grande parte das empresas regionais nao se
preocupam com esse indice de compras emergenciais. Compras emergenciais geram
custos altos e reduzem os lucros normalmente pela falta de planejamento de algum setor,
dessa forma € um ponto que deveria ser tratado com cautela.

A pergunta de nimero vinte perguntou se, ha empresa, 0 setor de compras ou a
pessoa responsavel por essa atividade alimenta e/ou acompanha algum indicador de
desempenho. O resultado foi bem equilibrado visto que 52% dos entrevistados

respondeu que sim e 48% respondeu que ndo alimenta nenhum indicador neste setor.

Gréfico 20 - O setor de compras ou a pessoa responsavel por essa atividade alimenta

e/ou acompanha algum indicador de desempenho

= Sim = Nado

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A vigésima primeira pergunta foi direcionada as organizacfes que afirmaram
acompanhar os indicadores do setor de compras. Foi questionado se essas empresas
utilizavam algum dos indicadores informados no Gréafico 21. Foi possivel concluir que
25% utilizam a evolucao de preco, 17% opta pelo custo de suprimentos, 17% utiliza o
lead time, 14% acompanha a entrega no prazo, 11% utiliza o saving, 11% considera
importante o prazo médio de pagamento e 6% apenas considera importante acompanhar
o percentual de devolucbes. Essa questdo, era multipla escolha, e dessa forma foi
possivel verificar que o indicador considerado mais importante para o setor de compras
€ a evolucdo de preco que claro mantétm a empresa competitiva frente a seus

concorrentes.
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Gréfico 21 - Indicadores para o setor de compras — explicar os indicadores

detalhadamente
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

O questionamento vinte e dois, pergunta para o respondente se 0 mesmo
considera importante existirem indicadores no setor de compras para que a gesto seja
satisfatoria. Dos retornos recebidos 90% afirmaram considerar importante e apenas 10%

considerou que indicadores ndo sao importantes para gerir de forma coerente.

Grafico 22 - A importancia dos indicadores para a boa gestéao

= Sim = Nao

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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A pergunta vinte e trés solicita para os respondentes se a sua empresa conta com
um banco de dados informatizado para avaliacao historica de precos, da qualidade dos
produtos recebidos, de produtos ndo conforme com o pedido de compra, etc. 29%

responderam gque ndo possuem e 71% responderam que possuem.

Gréfico 23 - A empresa conta com um banco de dados informatizado para avaliacdo
histérica de precos, da qualidade dos produtos recebidos, de produtos ndo conforme

com o pedido de compra, etc.
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A questao vinte e quatro solicita o nivel de escolaridade do gestor do setor de
compras. Os retornos do Grafico 24 mostram que 19% dos gestores possuem apenas o
ensino médio, 5% possuem o nivel técnico, 43% possuem uma graduacao, 29% séo pos-
graduados e 5% possuem mestrado.

Essa pergunta mostrou que na maioria os gestores sdo bem preparados para gerir

uma equipe.
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Gréfico 24 -Nivel de escolaridade do gestor do setor de compras
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

A pergunta vinte e cinco solicitou a faixa etaria do gestor do setor de compras. E
o resultado conforme o grafico 25 foi que 19% dos gestores possuem entre 20 a 30 anos,
57% possuem entre 30 e 40 anos e 24% possuem mais que 40 anos. A partir dessas
porcentagens € possivel perceber que a maioria dos gestores possuem bastante

experiéncia.

Gréfico 25 - A faixa etéria do gestor do setor de compras

60% 57%
50%
40%

30%
24%

19%
20%

10%
0%
0%
Até 20 anos 20a30anos 30a40anos Mais que 40 anos

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.
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A Ultima questao pede ao respondente da pesquisa qual o cargo atual na empresa.
Dentre os Varios cargos registrados o Gréafico 26 apresenta que 5% dos respondentes
tem o cargo de assistente administrativo, 5% possuem o cargo de assistente de compras,
5% possuem a funcao de auxiliar de compras, 5% possuem a funcéo de comprador, 10%
informaram ser socio proprietario, 14% se identificou como supervisor, 14% informaram
ser coordenadores, 19% se identificaram como gerentes e por fim 24% se apresentaram

como analista de compras.

Gréfico 26 - Cargo do respondente do questionario

Supervisdo NN 14%
Outro (sécio proprietdrio) NN 10%
Geréncia I 19%
Coordenadoria GGG 14%
Comprador I 5%
Auxiliar de compras N 5%
Assistente de compras I 5%
Assistente administrativo I 5%
Analista de compras I 24%

0% 5% 10% 15% 20% 25%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018.

Este ultimo gréfico permitiu verificar quantos cargos ou funcdes podem existir

nesse setor o que evidencia uma alta chance de crescimento.

4.3. Andlise geral dos resultados

De forma geral, a maioria das empresas participantes sdo de grande porte, ou
seja, possuem mais de 99 funcionarios e, mais de 50% delas sdo do ramo industrial.
Quanto a possuir um setor de compras especifico, conforme Tabela 1, é possivel afirmar
gue no ramo industrial 92% das empresas ja possuem um setor de compras enquanto
gue no comércio nenhuma possui. No comércio em 67% dos casos, 0 proprietario € o
responsavel por elaborar a compra na empresa. E possivel perceber que na regido as

organizacfes ja tratam as atividades de suprimentos com importancia.
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Tabela 1 - Tipo de organizacao versus quem realiza as compras da empresa.

Tipo de organizacdo| Ambos |Comeérciof Industria| Servigo
Quem realiza as compras da empresa
Pelo proprietario da empresa 0,00% | 66,67% | 7,69% | 50,00%
Realizadas por outro setor 33,33% | 33,33% | 0,00% 0,00%
Tem um setor especifico de compras 66,67% 0,00% 92,31% | 50,00%
TOTAL 100,00% | 100,00% | 100,00% | 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Conforme Tabela 2, que relaciona o porte das empresas entrevistadas com o
namero de funcionarios no setor de compra, foi possivel verificar que nas empresas de
grande porte, 33,33% possuem entre 6-10 funcionérios e outros 33,33% possuem mais

gue 10 funcionérios. Dessa forma é possivel perceber que h4 mais chances de se

recolocar em empresas de grande porte devido a demanda de compradores existente.

Tabela 2 - Numero de funcionarios no setor de compras versus o porte da empresa

Porte da empresa|Grande (mais|Médio (entre |Micro (até 10| Pequeno
de 99 50 e 99 empregados)| (entre 10e

Namero de funcionarios)|funcionéarios) 49
funcionarios no setor empregados)
de compra
0 funcionarios 0,00% 0,00% 100,00% 40,00%
1 funcionario 0,00% 66,67% 0,00% 40,00%
2 funcionérios 11,11% 33,33% 0,00% 20,00%
3 funionarios 22,22% 0,00% 0,00% 0,00%
6-10 funcionarios 33,33% 0,00% 0,00% 0,00%
Mais de 10 funcionarios 33,33% 0,00% 0,00% 0,00%

TOTAL 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Outro ponto importante obtido como resultado foi que mais de 50% das empresas

respondentes

afirmaram

desenvolver

novos

fornecedores

constantemente,

independentemente de o fornecedor prestar um bom atendimento. Poucas delas utilizam

0 contrato como vinculo com 0s seus parceiros e o critério considerado mais importante
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na hora da compra foi sinalizado como sendo o preco de venda. O mesmo critério foi
definido como sendo o0 maior entre os problemas enfrentados.

Ao relacionar o porte da empresa com a faixa etaria dos gestores do setor de
compras, conforme a Tabela 3, pode-se evidenciar que 63,64% dos gestores de compras
entre 30-40 anos de idade estdo empregados em empresas de grande porte, e 0s que

possuem faixa etéria entre 20-30 anos empregam-se em empresas de micro e pequeno

porte.

Tabela 3 - Faixa etéria do gestor de compras versus o porte da empresa

Porte da empresa|Grande (mais|Médio (entre [Micro (até 10| Pequeno
de 99 50 e 99 empregados)| (entre 10 e
. , . R T TOTAL
Faixa etaria do gestor de |funcionarios)|funcionérios) 49

compras empregados)
20 a 30 anos 0,00% 20,00% 40,00% 40,00% 100%
30 a 40 anos 63,64% 0,00% 9,09% 27,27% 100%
Mais que 40 anos 40,00% 40,00% 20,00% 0,00% 100%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Quanto as ferramentas de gestdo, a maioria dos participantes afirmaram utilizar
um ERP, ou seja, as empresas da regido estéo investindo na qualidade e confiabilidade
das informacdes. Porém de forma correlacionada, considerando o tipo de organizacdo
versus a utilizacédo de ferramentas para gestdo de compras € possivel perceber que 50%
das empresas entrevistadas no ramo de servigcos ndo possui ferramentas para gestao,
no ramo industrial aproximadamente 62% ja possuem um ERP e quanto ao comércio,
considerando as empresas entrevistadas nesse estudo, 100% nao utliza alguma
ferramenta para gestdo. Como consequéncia, foi admissivel concluir que as industrias

da regido estado a frente no que diz respeito a gestao dos setores.

Tabela 4 - Tipo de organizacdo versus a utilizacdo de ferramentas para gestdo de

compras
T'p? de organizagao Ambos | Comércio | Industria | Servico

Uso de ferramenta para gestdo de compras
N&o utiliza ferramentas para gestao 0,00% 100,00% 0,00% 50,00%
Planilha de calculo (excel) 33,33% 0,00% 7,69% 0,00%
Sistema integrado de gestao empresarial (ERP) 33,33% 0,00% 61,54% 50,00%
Software especifico de compras 33,33% 0,00% 30,77% 0,00%

TOTAL 100,00% | 100,00% | 100,00% | 100,00%
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Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Quanto a definicho de quando comprar, mais da metade dos entrevistados
afirmaram possuir ponto de pedido e quanto a definicdo de quanto comprar mais da
metade se baseiam nos pedidos existentes em carteira. Referente a qual setor faz essas
definicdes de quanto e quando comprar, 38% responderam que o setor de compras €
quem realiza essa definicdo. Dessa forma, é possivel perceber que apesar de a maioria
dessas empresas possuirem um setor de compras e investir em informatizacao ainda
nao conseguem separar as funcdes de forma tdo coerente entre os setores. O setor de
compras € o setor que recebe as requisicbes de compra contendo o produto a ser
comprado juntamente com a quantidade. Essas informacdes deveriam chegar prontas
ao comprador para que ele exerca a sua funcdo de fato, que seria a negociacao,
desenvolvimento de fornecedores, levantamento de cotacfes e definicdo do fornecedor
para cada compra.

Quanto a especificacao técnica, em torno de 50% respondeu que a engenharia
de produto desenvolve as fichas técnicas de cada produto. Essas fichas técnicas
auxiliam muito o comprador na hora da compra de forma a minimizar as compras
errbneas que afetam todo o planejamento da peca solicitada.

Quanto as ferramentas disponiveis para o controle, as empresas apontaram como
sendo a mais utilizada o controle de estoque por ponto de pedido. Com isso, € possivel
perceber que existem nessas empresas pessoas qualificadas que conseguem
desenvolver os célculos necessarios para a definicdo do ponto de pedido que precisa
ser construido com cautela de forma a ndo comprometer o processo produtivo.

Quanto ao desenvolvimento de fornecedores no exterior, 67% responderam que
desenvolvem e quanto as compras on-line, 71% responderam que ja praticam esse tipo
de compra. Quanto a conferéncia entre o produto entregue e o produto comprado quanto
a sua especificacdo, quantidade e qualidade, 100% dos entrevistados afirmaram realizar
essa atividade.

Quanto as compras emergenciais, 71% das organiza¢fes participantes afirmaram
nao acompanhar esse indice. Esse resultado mostra que a maioria das empresas aqui
no Vale do Taquari ainda ndo entende a importancia do planejamento das compras. As
compras emergenciais reduzem os lucros das empresas e se as mesmas forem de

pequeno porte por exemplo podem até falir pela falta de planejamento.
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Na tabela 5, que buscou confrontar o porte da empresa versus o controle do indice
de compras emergenciais observou-se que 100% das empresas de pequeno porte nao
realizam o controle de compras emergenciais e 44,44% da empresa de grande porte o

realizam. Este dado evidencia que o nivel de controle esta relacionado ao porte da

empresa.

Tabela 5 - Porte da empresa versus controle do indice de compras emergenciais.

Porte da empresa|Grande (mais | Médio (entre | Micro (até 10| Pequeno
de 99 50 e 99 empregados) |(entre 10 e 49
Controla o indice de Compras |funcionarios)|funcionarios) empregados)
Emergenciais
Néo 55,56% 66,67% 75,00% 100,00%
Sim 44,44% 33,33% 25,00% 0,00%
TOTAL 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Sobre os indicadores de desempenho, praticamente metade dos entrevistados
afirmaram acompanhar alguns deles e apontaram como sendo o mais importante a
evolucdo de preco, e metade afirmaram ndo acompanhar nenhum tipo de indicador para
o setor de compras. Por outro lado, 90% dos entrevistados concordaram que 0s
indicadores sao importantes para a realizacdo de uma boa gestdo. Sobre a empresa
possuir um banco de dados informatizado para avaliagdo historica de precos, da
qualidade dos produtos recebidos, de produtos ndo conforme com o pedido de compra,
71% dos entrevistados responderam que sim.

Quanto ao nivel de escolaridade do gestor do setor de compras, mais de 40% das
empresas no geral possuem um lider na area de suprimentos com graduacdo. Desse
modo é possivel verificar que ha um interesse das empresas da regido em estudo por
profissionais qualificados para as atividades de gestéo. A faixa etaria dos gestores ficou
com maior porcentagem entre 30 e 40 anos o que permite verificar que essas
organizac¢des optam por profissionais com um bom tempo de experiencia.

Na Tabela 6, que correlaciona a escolaridade do gestor com o porte da empresa,
observa-se que 55,56% das empresas de grande porte entrevistadas, empregam
gestores que possuem Graduacgéao, e 33,33% empregam gestores que possuem Poés-

graduacdo. Este indice se mostra contrario as empresas de meédio porte onde 33,33%
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empregam gestores graduados e 66,67% gestores pos-graduados para o setor de

compras.

Tabela 6 - Escolaridade do gestor versus o porte da empresa.

Porte da empresa Grande Médio (entre | Micro (até |Pequeno (entre

(mais de 99 50 e 99 10 10e 49

Escolaridade do gestor funcionarios | funcionarios) | empregado | empregados)
Ensino médio 11,11% 0,00% 50,00% 20,00%
Graduacéo 55,56% 33,33% 50,00% 20,00%
Pos-graduacéao 33,33% 66,67% 0,00% 40,00%
Técnico 0,00% 0,00% 0,00% 20,00%
TOTAL 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Por conseguinte, comparou-se o tipo de organizacdo versus a elaboracdo de
contratos com fornecedores, e como resultado obteve-se que no comércio 100% das
empresas entrevistadas ndo costuma fazer contratos com os seus fornecedores. J4 com
relacdo as industrias, aproximadamente 54% também nédo costuma fazer contratos e em
torno de 46% realiza algum tipo de contrato semestral ou anual. Nas empresas de servi¢co
observou-se que 50% nao costuma fazer contratos e 50% opta por fazer contratos

anuais.

Tabela 7 - Tipo de organizacao versus a elaboracdo de contratos com fornecedores

Tipo de organizagdo| Ambos |Comércio| Indastria | Servigo
Elabora contratos com fornecedores
N&o costuma fazer contratos com fornecedores 66,67% | 100,00% | 53,85% 50,00%
Realiza contratos de curto prazo (trimestral) 33,33% 0,00% 0,00% 0,00%
Realiza contratos de longo prazo (anual ou mais) 0,00% 0,00% 38,46% 50,00%
Realiza contratos de médio prazo (semestral) 0,00% 0,00% 7,69% 0,00%
TOTAL 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00%

Fonte: Elaborado pela autora, 2018

Por ultimo, foi possivel identificar que as empresas do Vale do Taquari trabalham

com diversas func¢des dentro do setor de compra, desde auxiliar, assistente, até analista,
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indicando boas possibilidades de crescimento. A maioria dos respondentes do

questionario identificaram-se como analistas de compras.



5. CONCLUSAO

A partir deste estudo foi possivel alcancar os objetivos propostos. Primeiramente
buscou-se na literatura os métodos de controle e indicadores voltados para o setor em
estudo, os principais problemas enfrentados, setores que trabalham de forma paralela
ao setor de compras, pontos importantes como negociagao, compras emergenciais entre
outras que de fato afetam os resultados do setor. Por conseguinte, foi possivel aplicar o
guestionario construido para os setores de compras da regido do Vale do Taquari que
foi nosso primeiro objetivo e, conseguir as informacdes necessarias para dar
continuidade ao estudo. Foi possivel atingir a participacao de vinte e uma empresas dos
mais diversos ramos, porém obteve-se a predominancia das industrias como esperado
devido a nossa regido ser forte no ramo alimenticio.

O segundo objetivo era verificar como e quando € realizado o desenvolvimento de
novos fornecedores, e 0 mesmo também foi alcangado. Houve a predominancia nos
retornos informando que as empresas na sua maioria estdo sempre buscando e
desenvolvendo novos fornecedores, indiferente de estar percebendo-se ou ndo um bom
atendimento atualmente.

Sobre o terceiro objetivo que seria investigar quando se inicia um processo de
compra e como é definida a quantidade a ser comprada, obteve-se os mais diversos
retornos. Mas a maioria inicia o processo de compra pelo setor demandante do produto
a ser comprado ou pelo ponto de pedido e, a quantidade é definida da mesma forma.
Segundo a literatura, essa forma de trabalhar esta correta, apesar de algumas empresas
depositarem no setor de compra a definicdo de quando e quanto comprar.

Quanto ao quarto objetivo que solicitava a verificacdo de quais os métodos sao

mais utilizados na gestao do processo de compras, foi possivel verificar que quase 50%
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das empresas participantes ja investiram em um ERP e utilizam do sistema de controle
por ponto de pedido que auxilia muito o setor de compras a ndo comprometer a produgéo
planejada.

Por altimo, o quinto objetivo buscou identificar quais indicadores de desempenho
as empresas mais utilizam para gerir 0s setores de compra na regiao, e como retorno foi
possivel concluir que a maioria foca na evolucdo de precos praticados ao longo do
tempo. Dessa forma, é possivel concluir que as empresas regionais de forma geral, estdo
buscando formas de controle e de aperfeicoamento nas atividades de compra. O
questionario nos trouxe a realidade de varias empresas. Foi possivel perceber que a
maioria opta por funciondrios capacitados para supervisionar o setor, buscam e
entendem que podem incluir novas forma de verificar o desempenho do setor, e focam
muito na qualidade dos seus produtos.

As empresas participantes deste estudo se mostraram muito independentes na
forma de conduzir as atividades de suprimentos, mas todas engajadas no
aperfeicoamento das mesmas.

Este trabalho p6de contribuir profissionalmente para a aluna de forma a passar a
visdo de vérias empresas, de varios ramos e portes 0 modo com que trabalham
diariamente e revela de forma detalhada os seus processos dentro do setor de compras.
Foi possivel compreender as varias formas de iniciar e concluir uma compra bem como
aonde cada forma de gestdo se adapta melhor. Também foi possivel perceber que
muitas empresas ainda ndo entendem a importancia do planejamento das compras de
forma a reduzir as compras emergenciais e a importancia de incluir dentro das suas
atividades outros indicadores, além da evolucdo de preco. Por fim, entendeu-se que
muitas ferramentas e formas de gestdo se encaixam num certo ramo e nem tanto em
outro. O importante € saber introduzir a cada empresa os métodos e técnicas viaveis e

compreensiveis aos funcionarios.
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APENDICE A - Questionario aplicado as empresas do Vale do Taquari, com o
intuito de definir o perfil do setor de compras nas organiza¢cdes da regiéo.

1.Qual o porte da empresa?

[IMicro (até 10 empregados)

(1 Pequeno (entre 10 e 49 empregados)
[1 Médio (entre 50 e 99 funcionarios)

[1 Grande (mais de 99 funcionarios)

2.Tipo de organizagao?

0 Industria
[JComércio

OJAmbos

3.Sobre o setor de compras:

[ Tem um setor especifico de compras
[0 As atividades de compras séo realizadas por outro setor
[0 As atividades de compras séo realizadas pelo proprietario da empresa

0 Outros

4.Se a empresa ja possui um setor de compras, quantas pessoas trabalham na equipe?

0 1 funcionario

[0 2 funcionérios
[0 3 funcionérios
[1 4 funcionarios
[0 5 funcionérios

[J 6-10 funcionarios
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[J Mais de 10 funcionéarios

5.Sobre o desenvolvimento de novos fornecedores:

[0 A empresa sempre busca novos fornecedores independente da qualidade de
atendimento dos atuais

(1A empresa busca novos fornecedores somente quando o atual apresenta condigdes
insatisfatorias em algum aspecto importante

(1 A empresa busca novos fornecedores por outros motivos.

6.Sobre a existéncia de contratos com fornecedores a empresa:

[1 Nao costuma fazer contratos com fornecedores
[1 Realiza contratos normalmente de curto prazo (trimestral)
[1 Realiza contratos normalmente de médio prazo (semestral)

[1 Realiza contratos normalmente de longo prazo (anual ou mais)

7.Quanto a qualificacéo dos fornecedores, qual o principal critério considerado pela sua
empresa para a definicdo do fornecedor:

[0 Qualidade do produto entregue
[1 Velocidade de atendimento
[1 Confiabilidade na entrega

[0 Preco de venda

8. Qual dos critérios seguintes representa o maior problema com os atuais fornecedores
da sua empresa:

[1 Qualidade do produto entregue
[ Velocidade de atendimento
[1 Confiabilidade na entrega

1 Preco de venda
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9.Sobre a utilizacdo de ferramentas para a gestdo do setor de compras, a empresa
utiliza:

[0 Planilha de célculo (excel)

[1 Software especifico de compras

[1 Sistema integrado de gestao empresarial (ERP)
[1 Nao utiliza ferramentas para gestao

0 Outra

10.Sobre a definicdo de quando a compra deve ser realizada:

[0 A empresa realiza compras em tempos definidos (a cada 15 dias por exemplo)

(1A empresa realiza compras quando o estoque chega a determinada quantidade (ponto
de pedido)

[J Nao ha critério

0J Outro

11.Sobre a definicdo de quanto comprar:

(1 A empresa possui uma quantidade fixa, resultado do célculo de lote econémico
[0 A empresa possui uma gquantidade fixa, baseada na percep¢do do comprador

[1 A empresa varia a quantidade comprada de acordo com os pedidos em carteira ou
demanda prevista

[1 A empresa varia a quantidade comprada de acordo com o preco do produto

0 Outro

12.Quem define quando e quanto comprar:

[J Setor de almoxarifado



82

[1 Setor de producao
(1 Setor de compras
(1 Setor financeiro

00 Outro

13.A especificacao técnica do produto a ser comprado é definida por algum setor técnico.

[J Concordo totalmente
[J Concordo Parcialmente
[1Discordo parcialmente

[1Discordo totalmente

14.Se concordas, qual o setor técnico que normalmente define o produto a ser comprado:

[ Engenharia de Produto
[1 Setor de almoxarifado
[1 Setor de manutencgéo

0J Outro

15.A empresa utiliza alguma ou algumas das técnicas ou definicbes para a gestdo de
estoques citadas abaixo?

] Lote econbmico de compras

1 Lote econémico de fabricacéo

[1 Lote econdmico com desconto

] Estoque de seguranca

[1 Sistema de controle por ponto de pedido

[1 Sistema de controle periodico de estoques

0JOutro
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16.A empresa costuma desenvolver fornecedores no exterior?

[J Sim
0 Nao

17.A empresa costuma comprar on-line (e-commerce)?

[J Sim

[J Nao

18. No recebimento, é verificado/conferido se o produto recebido esta de acordo com o
pedido de compra (especificacdo, quantidade e qualidade)?

0 Sim

[J Nao

19. A empresa controla o indice de compras emergenciais( ICE=(n° de pedidos de
compras urgentes)/(n° total de pedidos de compra))?

[ Sim

0 Nao

20.Na empresa, 0 setor de compras ou a pessoa responsavel por essa atividade alimenta
e acompanha algum indicador de desempenho?

[J Sim

0 Nao

21.Se sim, algum dos indicadores abaixo?

[1 Saving - mede o ganho do que foi or¢cado versus o comprado;

1 Lead Time - mede o intervalo de tempo entre a requisicdo da compra de materiais, até
o atendimento da demanda;
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[1 Evolucao de preco - analise comparativa da evolugéo dos precos praticados;

[1 Prazo médio de pagamento - mede o prazo médio de pagamento aos fornecedores,
data efetiva de pagamento menos a data do faturamento do produto;

[1 Custo de suprimentos - mostra quantos % da venda € investido nas compras;

1 Entrega no prazo - mede a eficiéncia dos fornecedores quanto a entregar os produtos
e servicos, dentro do prazo combinado;

(1 Devolucbes - mede o percentual de devolucdes, comparando as devolucdes pela
guantidade comprada;

00 Outro

22.Vocé entende que sao necessarios indicadores no setor de compras para a boa
gestao deste?

0Sim
0 Nao

Se sim, quais:

23.A empresa conta com um banco de dados informatizado para avaliacdo histérica de

precos, da qualidade dos produtos recebidos, de produtos ndo conforme com o pedido,
L2

Sim
0 Nao

Se sim, quais:

24.Qual o nivel de escolaridade do gestor do setor de compras?

[J Ensino médio
[J Técnico
[1Graduacéo

[ Pés-graduacao



25.Qual a faixa etaria do gestor do setor de compras?

[J Até 20 anos
0 20 a 30 anos
00 30 a 40 anos

[1 Mais que 40 anos

26. Vocé (respondente desta pesquisa) ocupa atualmente qual cargo/funcéao?

[ Geréncia

[1 Coordenadoria

1 Supervisao

[0 Analista de compras

0] Outro:
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