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RESUMO: O presente artigo teve como objetivo analisar o processo de compra realizado com fornecedores
de itens classificados como classe “C”. O método utilizado foi o de Estudo de Caso, que procurou balizar a
presente pesquisa. Os conceitos de Curva ABC (também conhecida como Principio de Pareto ou Regra 80-20)
foram empregados como ferramenta nessa investigacao, para a classificagio dos itens e consequente defini¢io do
ndimero de fornecedores. A pesquisa obteve resultado positivo ao auxiliar na redugdo de custos nio apenas na
drea de compras, mas em outras 4dreas da organizacio. Como consequéncia, o processo foi empregado em outros
itens de produto também considerados classe C para a empresa.
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PURCHASING MANAGEMENT IN SUPPLY CHAIN: ANALYSING
THE SUPPLIERS OF CLASS C GOODS (ABC ANALYSIS)

ABSTRACT: This article aims to analyse the purchasing process among suppliers of class C goods. The case
study method was used to support this research. The concepts of the ABC analysis (also known as the Pareto
Principle or Rule 80-20) were used in this investigation as a tool for the item s categorisation and consequently
come up with the number of suppliers. The research achieved positive results by reducing costs, not only in
the purchasing area but in other areas of the company. As a result, this process was applied in other goods, also
categorised by the company as Class C.
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1 INTRODUCAO

A gestdo de compras ¢ uma das atividades mais importantes da drea de suprimentos.
Através de uma boa gestio é que sdo selecionados os melhores fornecedores para o
atendimento das necessidades da organizagao. “Contudo, a gestio de compras nio se limita
a0 ato de comprar e monitorar. E um processo estratégico, que envolve custo, qualidade
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e velocidade de resposta. E uma tarefa crucial para a organizagio, seja de que tipo for”
(BERTAGLIA, 2003, p. 27).

A gestao de compras tem evoluido em termos de processo, pois 0 uso de métodos
convencionais tem sido constantemente aprimorado, através do uso de novas tecnologias.
A atualizac¢io dos compradores ¢é de vital importincia para obtencio de resultados positivos
para a organizagao.

Algumas organizagoes perceberam que é importante possuir uma seleta base de
fornecedores, a exemplo disso, conforme Farias (2009), a fabricante japonesa Sony reduziu
o quadro de fornecedores de 2500 para 1200 organizacoes cadastradas. Esta reestruturagio
procurou centralizar o sistema de compras, pois, cada unidade da Sony adquiria seus
componentes conforme a sua necessidade, gerando uma série de situacdes negativas, como
aumento nos custos, baixo relacionamento, complexidade nas relagdes contratuais, entre
outros.

A relagao entre fornecedores e empresa deve ser cada vez mais préxima, pois o
estabelecimento de uma parceria de longo prazo possibilita ganhos para os envolvidos
no relacionamento. Para se construir essa parceria é necessirio, acima de tudo, confianga,
respeito e transparéncia nas negociacoes (SEBRAE, 2003).

Nesse sentido, este artigo tem como objetivo analisar o processo de compra realizado
com fornecedores de itens classificados como classe “C”. Para atender ao objetivo, foi
realizada pesquisa bibliografica referente ao tema, aplicada 3 metodologia de Estudo de
Caso e utilizada 4 regra de Pareto, também, conhecida como Curva ABC. Os conceitos
relacionados ao processo de compra foram aplicados em um determinado item de produto
adquirido (etiquetas) para a melhor compreensio da discussio proposta.

A escolha do presente tema e a realizacio dessa pesquisa justificam-se, principalmente,
pela necessidade de redugao de custos, visto que todas as organizacoes buscam melhorar
seus processos de compra e consequentemente, melhorar a margem de lucro. A anilise
através da utilizagdo da Curva ABC deriva da facilidade de aplicacio e possibilidade de
implantagdo em outros itens de compra seja da organizagao estudada, bem como em outras
que queiram adotar o modelo em seus processos de compra. Outro fator importante foi
centrar a andlise em itens do tipo “C”, ou seja, que representam baixo valor de compra,
mas demandam envolvimento, principalmente de tempo de negociagio, tanto quanto os
demais itens. Dentro deste contexto, o estudo revela-se raro, pois conforme foi observada na
pesquisa tedrica, a maioria dos estudos estdo centrados nos itens “A” e “B”, normalmente,
considerados mais relevantes e impactantes em termos de custos.

Finalmente, durante o levantamento dos resultados, baseados nas discussées realizadas
a partir das questdes tedricas e do estudo de caso, foram apontados os beneficios envolvendo
a redugdo do niimero de fornecedores, como demonstra o artigo a seguir.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

A Fundamentacio teérica procurou abordar os principais temas que sustentam a
andlise do estudo. Cabe destaque a importincia de todo o processo de Gestao de Compras,
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dos elementos envolvidos no processo de compra (Comprador e Fornecedor) e da Curva

ABC.

2.1 Gestao de Compras

A Gestao de Compras é composta por acdes administrativas que envolvem a
negociagao de compra ou aquisi¢io de um bem ou servigo por parte de uma organizagio no
mercado. Dias e Costa (2006) afirmam que o gerenciamento correto do processo de compra
¢ importante para o bom desempenho de uma organizacio, no entanto essa importincia
¢ relativa, pois depende de diversos fatores como a natureza da organizagio ou seu grau de
dependéncia de terceiros. Apesar da dependéncia destes fatores, a boa gestio da mesma,
bem como seu desempenho tém como forte pilar uma drea de compras bem estruturada.

2.1.1 A 4rea de Compras

A drea de compras de uma organizacio é normalmente conduzida pelo departamento
de compras que “[...] tem como objetivos adquirir bens e/ou servicos, na qualidade desejada,
no momento preciso, pelo menor custo possivel e na quantidade pedida” (DIAS e COSTA,
20006, p. 07). Pois, o departamento:

E responsivel pelo estabelecimento do fluxo dos materiais na firma, pelo seguimento
junto ao fornecedor, e pela agilizagio da entrega. Prazos de entrega ndo cumpridos podem
criar sérias perturbacdes para os departamentos de producio e vendas, mas a fungio de
compras pode reduzir o niimero de problemas para ambas as dreas, além de adicionar lucros

(ARNOLD, 1999, p. 209).

Inicialmente, bastava a drea de compras atender a necessidade do requisitante, nio
havendo muita preocupagao com preco. Com o passar dos anos, a drea de compras ganhou
destaque para as organizagdes. Quanto melhor for a negociacio envolvendo a compra,
melhor serd o resultado, ou seja, quanto menos for gasto na compra, maior serd o lucro.
Portanto:

O setor de compras ocupa uma posi¢io importante na maioria das organizagées, pois pegas,
componentes e suprimentos comprados representam, em geral, de 40 a 60% do valor final
das vendas de qualquer produto. Isso significa que redugoes de custos relativamente baixas
conquistadas no processo de aquisi¢io de materiais podem ter um impacto bem maior
sobre os lucros do que aperfeicoamentos semelhantes em outras dreas de custos e vendas da

organizagio (BALLOU, 2006, p. 357).

Assim, Baily et al. (2000) afirmam que o departamento de compras, com a sua
contribuigio e possuindo papel importante na organizagio, apresenta uma visivel evolugio
durante a metade do século XX, promovendo um maior interesse por estudos relacionados
a atividade.
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2.1.2 A Evolugio da Area de Compras

O crescimento das organizagdes gera a existéncia de diversas unidades em diferentes
locais, muitas vezes espalhados pelo mundo, envolvendo grandes distincias e complexas
agoes logisticas. Diante desta situagio, a gestdo do departamento de compras se depara com
questoes relativas a centralizagao das decisoes. Centralizar em uma unidade ou distribuir em
diversos setores de compras instalados em cada unidade é uma decisio de cunho estratégico
nos planos de qualquer corporagao. Estas solugbes oferecem vantagens e desvantagens,
gerando debates e andlises sobre cada uma delas. Dias e Costa (2006) acreditam nao existir
uma regra fixa, muito menos definitiva sobre o assunto. Pois, depende das particularidades
de cada organizagio que busca definir dentro de seu planejamento estratégico qual deve ser
a melhor configuragio a ser adotada.

O posicionamento atual da drea de compras evoluiu nos tltimos anos, principalmente
nas dltimas décadas. Antes da Primeira Guerra Mundial, a drea se caracterizava por ser
basicamente burocrdtica. Foi durante a década de 1970, devido as crises econdmicas
provindas da elevagao do prego do petréleo, a oferta de diferentes matérias-primas tiveram
como caracteristicas a escassez dos insumos e o aumento do prego das commodities. A partir
deste panorama, a fun¢io compras teve que ampliar sua atuagio fazendo parte do processo
logistico das empresas, ou seja, tornou-se um importante elo da cadeia de suprimentos.
Surge o que se denomina atualmente como gerenciamento da cadeia de suprimentos.
Logo, os objetivos do setor de compras devem estar alinhados aos objetivos do processo
de suprimentos que uma organizagio estabelece dentro de seu planejamento estratégico
como um todo, conectando os interesses dos clientes, tanto internos quanto externos a
organizagao.

O departamento de compras possui uma importincia destacada, principalmente,
quando a organizagio se depara com o aumento da dependéncia seja de servigos como de
produtos. Sendo a drea um ponto forte dentro do contexto organizacional, pois influencia
diretamente no desempenho a partir de sua estruturacio e agilidade, gerando ganhos que
convergem em lucro e produtividade. Baily et al. (2000) destacam que uma organizagio
gasta uma parcela significativa de seu faturamento em suprimentos, materiais e servigos.
Outro ponto importante, é que o fornecimento de suprimentos ¢ significativamente maior,
quanto maior for o crescimento da organizagio, aumentando, na maioria dos casos, a
influéncia que a drea de compras possui no processo de suprimentos, tornando-se elemento
central na administragao de uma empresa.

2.2 Os elementos que participam do processo de compra

O processo de negociagao de compra em uma organizacio envolve dois atores que
se contrapdem e se completam: o comprador e o fornecedor (vendedor). Esta relagao ¢é
fundamental na eficiéncia e objetividade do processo. Identificar suas caracteristicas revela-
se necessdria para a compreensao da dinimica deste estudo.
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2.2.1 O Comprador

A evolugao da drea de compras, dentro do modelo de gestao da cadeia de suprimentos,
promove a mudanca do perfil dos profissionais que atuam dentro deste cendrio. As razoes
sao diversas, mas a globalizacdo econdmica aliada ao avanco da tecnologia da informagao
integraram as diferentes dreas das organizacoes como, finangas, marketing ou produgio,
promovendo a necessidade do alinhamento das decisoes estratégicas dentro das mesmas.
Dias e Costa (2006) afirmam que as institui¢des mais competitivas ndo podem prescindir
da contribuigao da drea de compras e de suprimentos em seu planejamento estratégico.

As mudangas ocorridas foram tantas, que se torna impossivel comparar as principais
atividades realizadas no passado com as agoes desenvolvidas no presente, devido ao
aumento da complexidade e da velocidade das transformacoes. Para Dias e Costa (2000),
o mercado no atual estigio de evolugdo exige que o comprador possua uma ampla gama
de conhecimentos que vao da base técnica, passando pelas habilidades tanto comercial
quanto de gerenciamento, e se sedimentando em um comportamento empreendedor. Este
profissional de compras atua em atividades como participar do desenvolvimento de novos
produtos, analisar as fontes de abastecimento, gerenciar o sistema de custeio e monitorar as
parcerias de longo prazo.

Martins e Alt (2003) descrevem que o comprador deve assumir um papel estratégico
nos negécios, pois gerencia um grande volume dos recursos, principalmente financeiros, e
estd envolvido em decisdes que afetam diretamente o futuro da organizagio, abandonando
a atividade burocrdtica e repetitiva do passado. A drea de compras nio pode ser vista
somente como um centro de despesas, mas sim, em um centro que atua diretamente na
formagao da lucratividade, produtividade e rentabilidade do negécio. Logo, o processo de
reestruturagio pelo qual passaram as empresas nos tltimos anos, da evolugio da tecnologia
ao relacionamento com os fornecedores, potencializa a importincia do profissional da 4rea
de compras.

Heinritz e Farrell (1994) destacam que um comprador deve ter como elementos
bésicos o cardter e a capacidade de enfrentar os desafios impostos pela profissao. Dentro da
rotina operacional encontrada no ambiente didrio, as qualificagdes incluem a inteligéncia, a
capacidade de aprender, a pontualidade e a capacidade de trabalhar em grupo.

2.2.2 O Fornecedor

O fornecedor ¢ outro elemento que atua diretamente no processo de negociacio de
compra. N3o basta apenas fornecer um material ou prestar um servigo, mas sim, conquistar
a confianga do comprador, buscando manter um relacionamento de longo prazo entre
sua empresa e a organizagio compradora. Estes objetivos ocorrem a partir do momento
que o fornecedor busca a qualidade no seu atendimento e a atualizacio de sua tecnologia.
Pois, “[...] um bom fornecedor ¢ aquele que tem a tecnologia para fabricar o produto
na qualidade exigida, tem a capacidade de produzir as quantidades necessdrias e pode
administrar seu negdcio com eficiéncia para ter lucros e ainda assim vender um produto a

pregos competitivos” (ARNOLD, 1999, p. 218).
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Lima (2012) destaca que as organizagoes procuram além de um fornecedor, um
parceiro que atenda nio apenas o prazo de entrega e a quantidade solicitada, mas, também,
trabalhe visando um resultado que possibilite ganhos para os dois lados, ou seja, uma situagao
do tipo “ganha-ganha”. Portanto, para atender seus clientes, muitos fornecedores absorvem
o lote minimo de producao, estocam produtos, aumentam o prazo de pagamento, reduzem
o prazo de entrega, assumem a responsabilidade do frete, dentre outras atividades. Isto
permite classificar o fornecedor como “toda empresa interessada em suprir as necessidades
de outra empresa em termos de: matéria prima; servicos e mio de obra” (DIAS, 2009, p.

297).

2.3 A Curva ABC

Um dos métodos convencionais, na drea de compras, ¢ a utilizacgio da Regra de
Pareto, também conhecida como Curva ABC ou regra 80 — 20. Esta técnica consiste em
classificar informagoes quanto a sua importincia, baseada nas quantidades utilizadas e
seu volume. Sabe-se que “[...] A origem da ABC remonta ao século passado, quando esse
sistema foi desenvolvido na Itdlia, por um pesquisador chamado Enrico Pareto. Em seu
estudo, Pareto visava retratar a distribui¢ao de renda na populagio daquele pais” (DIAS e

COSTA, 2006, p. 43).

Pareto, em seus estudos, conclui que os 20% da populagio detinham 80% da riqueza.

Seguindo a regra de Pareto, concluimos que os itens classificados como A, normalmente,
correspondem a 20% em quantidade, mas chegam a 80% em termos de valor. J4 os itens
considerados como B representam 30% da quantidade e 15% do valor, enquanto os itens

C equivalem a 50% da quantidade e 5% do valor (BERTAGLIA, 2003, p. 337).

A partir desta constatagdo, as organizacoes podem identificar os itens adquiridos
conforme sua importincia. Pois, esta classificagio permite que sejam destinados maiores
esforcos aos itens classificados como A, visto que estes s3o os itens com maior valor de
compras. Segundo Arnold (1999), os itens classificados como C possuem, a priori, uma
importincia menor e consequentemente os controles devem ser mais simples, porém
eficientes e objetivos.

Deve-se entender que “O sistema ABC é um critério quantitativo, ou seja, estd
vinculado a caracteristicas mensurdveis dos itens sob observacio. Trata-se, em consequéncia,

de um procedimento mais objetivo” (DIAS; COSTA, 20006, p. 43).

A partir desta classificagdo ¢é possivel verificar qual a quantidade de itens adquiridos
para cada classe: A, B e C, bem como levantamento da quantidade de fornecedores
que atendem cada classe. Desta forma, ¢ possivel analisar a possibilidade de redugao de
fornecedores para itens considerados classe C. Segundo Dias e Costa (2000), para itens da
classe C é necessdrio um maior esforgo para conseguir a mesma redugio em comparagio
a itens de classe A, visto que, para chegar a0 mesmo valor de desconto serd necessdrio um
percentual muito maior.

Assim, pode-se afirmar que “A Curva ABC é um importante instrumento para o
administrador; ela permite identificar aqueles itens que justificam atengdo e tratamento
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adequados quanto 2 sua administracio. Obtém-se a curva ABC através da ordenagio dos
itens conforme a sua importancia relativa” (DIAS, 2009, p. 76).

3 ESTUDO DE CASO

O método de Estudo de Caso foi o framework utilizado no estudo para analisar o
processo de compra da empresa avaliada. Conforme Yin (2010), aplicagio do método estd
centrada na defini¢ao do objeto estudado: o processo de compra da empresa avaliada; do
como ¢ realizado: como ¢é feita a compra de itens tipo “C” e do porque é feito: descrigao
do processo do item tipo “C” na empresa avaliada. A partir destes elementos apresenta-se a
descricio e a andlise do caso.

Os resultados do estudo foram obtidos através do acesso e andlise da base de dados da
drea de compras de uma empresa multinacional, de origem asidtica, que atua no segmento
eletroeletronico, situada na cidade de Curitiba/PR3.

Para o desenvolvimento da pesquisa procurou-se determinar os itens de compra
que representavam alto volume (quantidade adquirida) e baixo custo (valor unitdrio),
isto ¢, itens que fossem considerados do tipo “C”. A anilise desenvolvida utilizou como
fonte o embasamento tedrico apresentado no artigo, uma vez que os temas tratados foram
necessdrios para compreender o processo de compra, bem como apontar os resultados
encontrados. Entendendo os conceitos, foi possivel verificar que itens considerados classe
“A” devem ser gerenciados dentro de um contexto especifico, pois os controles necessitam
ser mais amplos, ao contrdrio dos itens considerados classe “C”, foco deste artigo.

Para a andlise dos itens adquiridos no processo de compra da empresa foram
identificados milhares de itens cadastrados no departamento de compra. Apés foi feita a
andlise com base na aplicagao do conceito da curva ABC. Desta forma, foi possivel separar
os itens conforme sua importincia. Para o estudo, foram considerados apenas os itens
classificados como C, ou seja, grande quantidade de compra, porém pouca representatividade
financeira.

Apbs este levantamento, dentre centenas de itens relacionados como item tipo “C”,
optou-se, por conveniéncia, pelo segmento “etiquetas” como base para o desenvolvimento
do estudo. A partir desta escolha, foram selecionadas todas as etiquetas adquiridas, bem
como seus fornecedores, chegando a um total de 50 itens e 07 fornecedores. De posse das
informagoes dos itens, gerou-se uma nova curva ABC. Essa classificagao foi importante para
avaliar quais itens seriam homologados primeiramente.

A geragio da Curva ABC para o segmento “etiquetas’ utilizou os levou em
considera¢do os seguintes dados: cddigo de material, prego unitdrio e custo médio mensal
de 01 ano (CMM). Primeiramente, foi necessdrio multiplicar o valor unitdrio de cada
peca pela quantidade adquirida. Em seguida, foram ordenados os valores encontrados
em ordem decrescente. Apds a ordenacio, todos os resultados da coluna CMM foram

3 Dados relativos & empresa e detalhamentos maiores serdo omitidos, conforme solicitagio da empresa
pesquisada.
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comparados ao custo total, obtendo assim, o somatdrio total. O préximo passo foi calcular
a representatividade de cada item, pra isso, dividiu-se o valor de cada item pelo somatdrio
total. Apés o cdlculo da representatividade identificou-se a porcentagem acumulada.

O primeiro item ¢ o valor inicial da porcentagem acumulada, para os demais, basta
somar sua representatividade com a porcentagem acumulada do item anterior. Os valores
encontrados na porcentagem acumulada foram analisados. Pois estes sdo os valores que
foram classificados como itens do tipo A, B ou C. Para efeito de andlise, neste estudo foram
considerados itens classe A, todos os itens que possuiam uma porcentagem acumulada
inferior a 70%; para itens classe B, todos aqueles que estao entre 70,01% e 94,9%, e para
itens classe C, aqueles com percentual entre 95% e 100%.

Assim, concluiu-se que, 06 itens representam 68,64% dos custos - classe A; 14 itens
representam 25,98% dos custos - classe B ¢ 30 itens representam 5,38% dos custos - classe

C.

Figura 1: Curva ABC — Segmento “Etiquetas”
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Fonte: elaborado pelos autores

Com relagao ao levantamento de fornecedores, verificou-se que o faturamento de
cada um era pequeno; em compensagio, a quantidade de itens fornecidos era substancial,
assim, avaliou-se o potencial de cada fornecedor. Esta avaliagdo de fornecedores levou em
consideragao seu nivel de atendimento as dreas de:

a) Suprimentos: prego; prazo de pagamento; incoterms’;

b) Logistica: entregas; agilidade para atendimento a entregas urgentes e postergacoes;

¢) Qualidade: defeitos; indices de nao conformidade; devolucoes;

d) Engenharia: tecnologia do fornecedor; parceria nos desenvolvimentos.

4 Sao os termos de comércio internacional que regem uma relacio de compra de itens estrangeiros.
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Apbs a andlise da avaliagio dos fornecedores foi selecionado um tnico fornecedor e
a ele foi informado que seria o responsével pelo faturamento de 100% do item classe C, no
caso “etiquetas’. O fornecedor selecionado foi aquele que apresentou o maior potencial para
atender todas as necessidades da organizacio.

Por fim, foram enviados ao fornecedor os desenhos de todos os itens, previsao de
consumo anual, bem como informado o zarger para fornecimento do “pacote” de itens.
Por sua vez, com todas as informagées necessdrias, o fornecedor buscou junto a sua
cadeia de abastecimento melhores parcerias, visando relacionamento de longo prazo.
Consequentemente obteve ganhos de escala, estoque de matéria-prima, facilidade de
entrega, ou seja, comprometimento de toda cadeia, conforme os resultados apresentados
abaixo.

4 RESULTADOS E CONSTATACOES DO ESTUDO

O estudo procurou reduzir o nimero de fornecedores objetivando uma melhor
- . . <« » .7 . . « »
gestio de compras de itens do tipo “C”. Como ji observado, um item tipo “C” representa
um baixo valor de compra, mas possui diversos itens que o encarecem, tornando sua gestao
de compra um processo oneroso.

O resultado da andlise do estudo promoveu a redugio na base de fornecedores para
um unico fornecedor, gerando uma melhoria no processo de compra da organizagao. Estes
ganhos apresentam-se significativos, pois, também, influenciam direta ou indiretamente em
outras dreas como: Qualidade, Logistica, Almoxarifado e Financeiro.

Na Tabela 1 sdo apresentados os indicadores e resultados que demonstram como a
redugio de fornecedores de um item de compra tipo “C” promoveu a melhoria no processo
de compra da empresa estudada. A ordem dos indicadores foi agrupada de acordo com sua
importancia para a organizagao:

Tabela 1: Resultados Obtidos por Indicador

INDICADOR | RESULTADO EXPLICACAO

Fornecedor possui maior poder na compra de matérias-primas,

consequentemente adquire com menor preco, reduzindo assim
Preco de compra | Redugio o preco do produto acabado. A reducio do prego pago com a
migracdo dos itens para um tnico fornecedor foi em média de
8,5%;

O custo total de fornecimento reduziu, ou seja, foram obtidas

agoes relacionadas 4 economia de escala. Um bom exemplo ¢
Custo total Redugio a redugdo do processo de negociacio (tempo) que antes era
realizado com cada um dos sete fornecedores, atualmente, é
feito somente com um fornecedor, anualmente.

Parceria de longo prazo; confianca mitua; aumenta a

. . importincia do fornecedor para a organizacio; gera participacio
Relacionamento | Parceria p B P 8 6205 §¢I P F,) s
no processo de elaboragio de novos produtos e introdugio de

inovacio tecnoldgica.
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INDICADOR | RESULTADO EXPLICACAO

A organizacio tem maior poder de negociagio, pois aumenta o

volume de compra junto ao fornecedor, podendo reduzir nio
somente preco, mas também aumentar o prazo de pagamento
e reduzir lead time; fretes. Com a centraliza¢io dos itens para
um dnico fornecedor, o prazo de pagamento de 30 dias foi
estendido para 60 dias; o frete FOB passou a ser CIF e o lead
time, em torno de 25 dias passou para 15 dias. Pois, conforme
indica o SEBRAE (2003) trabalhar com menos fornecedores
foi a opgao feita por supermercados para aumentar o poder de

Negociagao Maior poder

negociagio e reduzir despesas.

Foi introduzido um contrato/acordo de confidencialidade mais

Contratos Redugiao amplo e detalhado ao invés de vdrios contratos para vérios
fornecedores;

Comunicagio | Melhora Facilidade;

Auditorias Reducio Visitas e auditorias em um ntimero menor de fornecedores;

Maior controle e facilidade envolvendo transferéncia de £now-
how fornecedor com cliente e vice-versa para desenvolvimento
Informacoes Melhora de novos produtos e solu¢des; agilidade. Na hora de selecionar
os fornecedores observou-se a importincia de se identificar
aqueles que sdo confidveis na hora de compartilhar informacdes.

E d Reduci Sele¢io de uma base de menor de fornecedores, porém altamente
ornecedores educio ’
& qualificados;

Reducio de cadastro de fornecedores e emissio de ordens de
Sistema Melhora compra; manutengio; lancamento de notas fiscais; recebimentos;
contas a pagar unificado.

. Maior controle para reducio de problemas, rejeicées, nio-
Qualidade Aumento b ¢ b > FEJEICOes,

conformidades; conferéncias;

Gesti A . Maior disponibilidade para treinamentos e capacitagio do
estio umenta .
pessoal envolvido;

Recursos Aumenta Maior disponibilidade de pessoas; redugio de follow-up;

humanos

Fonte: elaborado pelos autores

Com base na avaliacio do quadro acima, os 50 itens distribuidos entre 07
fornecedores foram migrados para apenas 01 fornecedor, através da assinatura de contrato
de confidencialidade, consolidando o processo.

E valido salientar que existem riscos envolvendo a redu¢ao do nimero de fornecedores,
dentre eles, a dependéncia do fornecedor, o acomodamento do processo, o abastecimento
a linha de produgio, entre outros. Conforme Dias e Costa (2006), a escolha do fornecedor
deve ser realizada de forma cautelosa e, acima de tudo, é necessdrio acompanhamento
junto ao mesmo. Uma das formas para minimizar este risco ¢ desenvolver um contrato de
fornecimento, com condi¢des comerciais pré-determinadas.

As organizagdes que pretendem continuar competitivas e, consequentemente, visam
a aumentar seu market share no mercado, precisam manter um bom relacionamento com
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seus fornecedores. Para que exista parceria entre cliente-fornecedor ¢ necessdrio, acima de
tudo, confianca e comprometimento das partes envolvidas. Conforme o SEBRAE (2003)
as decisoes estratégias podem utilizar como exemplo o supermercado Bom de Preco, que
diminuiu em 30% a sua base de fornecedores. Com esta reducio, além de diversas vantagens
percebidas, as taxas cobradas nos boletos bancdrios foram transferidas aos fornecedores.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Este artigo teve como objetivo analisar o processo de compra realizado com
fornecedores de itens classificados como classe “C” de uma determinada empresa. Os
resultados encontrados permitiram concluir que, para estes itens, é mais vantajoso e
produtivo manter parceria com um dnico fornecedor. Os resultados positivos deste primeiro
segmento analisado produziram reflexos tao significativos que o modelo estd sendo aplicado
a outros itens de compra da organizagio.

A reducio da quantidade de fornecedores é vantajosa para os préprios fornecedores,
pois estes aumentam sua representatividade com o cliente e conseguem, também, aumentar
seu poder de negocia¢io com seus fornecedores. Segundo Lima (2012), a tendéncia atual
¢ a reestruturacio e consolidacio na base de fornecedores. Pois, a reestruturagio passa pela
revisdo do nimero de fornecedores da cadeia de suprimentos. A decisio para manter ou
cortar um fornecedor deve ser estratégica e nio apenas baseada em custos.

REFERENCIAS

ARNOLD, J. R. T. Administragao de materiais: uma introdugao. Tradugio de Celso
Rimoli, Lenita R. Esteves. Sao Paulo: Atlas, 1999.

BAILY, . et al. Compras: principios e administragio. Tradu¢io de Ailton Bonfim
Brandao. Sao Paulo: Atlas, 2000.

BALLOU, R. H. Gerenciamento da cadeia de suprimentos/Logistica empresarial.
Tradugao de Raul Rubenich. 52 ed. Porto Alegre: Bookman, 2006.

BERTAGLIA, P. R. Logistica e gerenciamento da cadeia de abastecimento. Sao Paulo:
Saraiva, 2003.

DIAS, M. A. P. Administragao de materiais: Uma abordagem logistica. 42 ed. Sao Paulo:
Atlas, 2009.

DIAS, M.; COSTA, R. E Manual do Comprador: conceitos, técnicas e praticas
indispensdveis em um departamento de compras. Sao Paulo: Edicta, 2006.

FARIAS, R. A. Sony reduz fornecedores para menos da metade. PUBLICO, maio.
2009. Disponivel em: <http://195-23-4-120.static.net.novis.pt/Economia/sony-reduz-
fornecedores-para-menos-de-metade-1381916>. Acesso em: Abr. 2012.

ESTUDO & DEBATE, Lajeado, v. 20, n. 2, p. 147-158, 2013. ISSN 1983-036X 157


http://195-23-4-120.static.net.novis.pt/Economia/sony-reduz-fornecedores-para-menos-de-metade-1381916
http://195-23-4-120.static.net.novis.pt/Economia/sony-reduz-fornecedores-para-menos-de-metade-1381916

Barbara Cristina Gora Stock Nack, Gerson José Bonfadini

HEINRITZ, S. E; FARREL, P. V. Compras - Principios e Aplicagdes. Sio Paulo:
Editora Atlas, 1994.

LIMA, R. S. Logistica Empresarial: Gestao da cadeia de suprimentos. s.d. Disponivel
em: <http://www.rslima.unifei.edu.br/download/Especializacaoltajuba/SCMleitura%20
complementar.pdf>. Acesso em: maio 2012.

MARTINS, P. G.; ALT, P. R. C. Administracao de Materiais e Recursos Patrimoniais.
Sao Paulo: Saraiva, 2003.

SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS
(SEBRAE). Ganhe mais com menos fornecedores. 2003. Disponivel em: <http://www.
sebrae-sc.com.br/newart/default.asp?’materia=6124>. Acesso em: maio. 2012.

YIN, R. K. Estudo de Caso: Planejamento e Métodos. 42 ed. Porto Alegre: Editora
Bookman, 2010.

158 ESTUDO & DEBATE, Lajeado, v. 20, n. 2, p. 147-158, 2013. ISSN 1983-036X


http://www.rslima.unifei.edu.br/download/EspecializacaoItajuba/SCMleitura complementar.pdf
http://www.rslima.unifei.edu.br/download/EspecializacaoItajuba/SCMleitura complementar.pdf
http://www.sebrae-sc.com.br/newart/default.asp?materia=6124
http://www.sebrae-sc.com.br/newart/default.asp?materia=6124

	_GoBack

