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Introducéo

No cenério empresarial, as crescentes mudancas e a disponibilidade de
informacdes tém crescido constantemente de maneira agil e globalizada. A competitividade
entre as empresas, com mudancgas estruturais e conjunturais, faz com que a concorréncia
esteja relacionada, mais do que nunca, a sua capacidade de atrair e atender as demandas
requeridas pelo ambiente.

O processo de compras envolve todos os departamentos da empresa, por isso é
uma funcdo ampla e precisa ser realizada com eficiéncia, pois por meio deste, tem como
objetivo localizar fontes adequadas de suprimentos, negociando precos e garantindo
vantagens competitivas. No entanto, existem falhas nos processos de outros departamentos
que implicam diretamente na qualidade dos servigos executados por esse setor. Verifica-se
que as empresas estdo buscando solugdes para o aperfeicoamento de seus processos com o
intuito de reduzir gastos desnecessarios e encontrar alternativas para potencializarem seus
resultados.

Dentro desse contexto, o problema de pesquisa a ser abordado trata-se de: Quais
0s gargalos existentes no processo de compras da empresa?

Nessa perspectiva, o0 estudo auxiliara ndo sd gestores desse segmento, como
também em outras atividades econémicas informando a relevancia da analise do processo de
compras. Além disso, agregara conhecimento para pesquisadores e investigadores a
discutirem e aprimorarem maior conhecimento do assunto proposto.

Para responder essa questdo foi realizado um estudo de caso e definiu-se como
objetivo geral analisar os parametros do processo de compras de um comercio varejista de
Anapolis-GO. Enquanto os objetivos especificos buscaram mapear o0 processo de compras,
identificar possiveis gargalos nos processos e propor melhorias com o intuito de otimizar o

processo de compras.
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Referencial Teorico

Pozo (2010) salienta que nas organizacOes, 0 setor de compras ou suprimentos é
responsavel pelos resultados de uma empresa em face de sua acdo de suprir a organizacéo
com 0s recursos materiais para seu perfeito desempenho e atender as necessidades de
mercado. Assim, conforme Dias (2009) um sistema de compras adequado passa por Varias
modificacbes em funcdo de sua politica adotada e estrutura. Logo, Gaither e Frazier (2001)
afirmam que o setor de compras desempenha papel fundamental na realizacdo dos objetivos
da empresa.

Segundo Paladini (2012) as empresas precisam estar aptas a gerir seu negdcio,
mas precisamente no Setor de Compras, a fim de alcangarem éxito por meio de instrumentos e
técnicas encontrados na administracdo. Conforme Dias (2009) um dos grandes problemas
desse departamento sdo evidenciados pela analise malfeita, negligéncia do repositor,
divergéncias entre o estoque fisico e sistema.

De acordo com Pozo (2010) a logistica é um processo estratégico que vai desde a
aquisicdo, movimentacdo, armazenagem até a expedicdo. As organizacGes que utilizam o
sistema logistico podem considerar-se de grande superioridade em relacdo aos concorrentes,
pois oferece uma maior reducéo de custos e maior satisfacdo ao cliente.

Gongalves (2013) e Ching (2010) abordam que a gestdo de estoques €, sobretudo,
0 ato de gerir recursos disponiveis possuidores de valor econémico e destinado ao suprimento
das necessidades futuras de material. Para a empresa definir suas metas e 0s niveis tipos de
estoques, é necessaria a total compreensdo do controle de estoques.

A negociacdo ndo se caracteriza como uma competi¢cdo, em que uma das partes
leva vantagem e a outra ndo. Evidencia-se que uma boa negociacdo é alcancada pela
concordancia de ambas as partes e satisfacdo de seus interesses. O ato de negociar € uma das
habilidades mais exigidas por um comprador, além disso, 0 negociador precisa criar um clima

de boa vontade e confianca matua (DIAS, 2009).

Metodologia

O estudo caracteriza-se como bibliografica e descritiva. Segundo Lakatos e
Marconi (2010) a pesquisa bibliografica é o estudo sistematizado desenvolvido com base em
material publicado em livros, revistas, jornais, redes eletronicas, isto €, material acessivel ao
publico em geral. J& a descritiva aborda os aspectos de descricdo, registro, anélise e

interpretacdo de fendbmenos atuais, objetivando o presente funcionamento.
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Para atingir os objetivos desta pesquisa, foi realizada uma entrevista
semiestruturada no departamento de compras de uma empresa do comércio varejista de
Anapolis — GO, onde foram identificadas as etapas do processo e 0s possiveis gargalos. Apds
identificar os respectivos gargalos foi realizada outra entrevista com os funcionarios do
departamento, com o intuito de identificar os niveis de prioridade dos gargalos existentes. Por
fim, foi elaborada uma proposta de plano de acdo para otimizar o processo de compras da

empresa.

Resultados e Discussoes
Apo0s a entrevista semiestruturada realizada no departamento de compras foram
identificadas as seguintes etapas do processo de compras da empresa, conforme Figura 1:

Figura 1 — Etapas do processo de compras.
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Fonte: Dados da pesquisa, 2017.

A Figura 1 apresenta as quatro etapas do processo de compras da empresa
pesquisada. As etapas em destaque consiste, de acordo com a entrevista, nas etapas aonde
acontece algum gargalo, foram identificadas falhas na 12 e 3?2 etapa. Analisando a 12 etapa,
foram evidenciadas falhas como a ruptura dos produtos em virtude de uma analise mal feita
da venda dos produtos e a ruptura por furtos. Ja na 3? etapa foram detectadas falhas como a
ruptura dos produtos por negligéncia do repositor, por consumo de mercadorias sem dar baixa
no estoque e por langamentos de notas fiscais erradas. Além dessas, foram constatadas
dificuldades nas entregas pelos fornecedores e na conferéncia das mercadorias.

Dessa forma, foi utilizada a ferramenta Matriz GUT para identificar a escala de

prioridade dos gargalos encontrados no processo de compras, conforme Figura 2.
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Figura 2 — Matriz de prioridade de gargalos.

Matriz GUT
Comprador Comprador |Comprador|Comprador
PROBLEMAS (')’1 32 ;’3 34 TOTAL| %

1 |Ruptura dos produtos por conta de uma andlise mal feita da venda dos produtos 80 125 125 45 375 | 22,69
2 |Dificuldade nas entregas pelos fomecedores 27 125 80 100 332 | 20,08
3 |Ruptura dos produtos por negligéncia do repositor 27 100 48 100 275 | 16,64
4 |Ruptura por consumo de mercadorias sem dar baixa no estoque 100 64 80 30 274 | 1658
5 |Ruptura por lancamentos de notas fiscais erradas 12 48 100 60 220 | 1331
6  |Ruptura por furtos 36 27 36 6 105 6,35
7  |Dificuldade na conferéncia das mercadorias 2 48 18 4 72 436

TOTAL 284 537 487 345 1653 | 100,00

Fonte: Dados da pesquisa, 2017.

Mediante aos resultados apurados pela aplicacdo da Matriz GUT com o0s
compradores, obteve-se um resultado da priorizacdo da resolucdo dos gargalos com maior
relevancia. Em primeiro lugar, o gargalo com maior prioridade para resolugéo é a ruptura dos
produtos por conta de uma andlise mal feita da venda dos produtos.

Dessa forma, foi elaborada uma proposta de plano de acdo para otimizar o
processo de compras da empresa, conforme Figura 3.

Figura 3 — Plano de acéo para eliminar os gargalos do processo.
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Fonte: Dados da pesquisa, 2017.
Acredita-se que realizando as atividades contidas nesse plano de a¢es, resultard

na reducao ou eliminacéo dos gargalos do processo de compras da empresa pesquisada.

Considerac0es Finais
Essa pesquisa ird auxiliar ndo s6 o comércio varejista, bem como outras empresas
de segmentos semelhantes, mas precisamente no setor de compras, a fim de analisar seu

desempenho, reduzir gastos e obter vantagem competitiva.
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Conclui-se que esse estudo € oportuno para pesquisadores, empresarios e demais
interessados com o intuito de esclarecer a relevancia do pardmetro no processo de compras de
um comeércio varejista. Assim, o estudo contribuiu para a formacdo académica e agregou

conhecimento para experiéncia profissional.
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