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RESUMO 

 

Em um cenário cada dia mais globalizado, as empresas tendem a buscar por um diferencial no 

mercado, no qual a gestão de compras bem realizada, pode trazer esse diferencial. Diante disso 

percebendo essa necessidade das empresas, a pergunta problema que resulta desse estudo de 

caso é: qual a importância da gestão de compra para melhorar o desempenho da empresa e obter 

vantagem competitiva diante de uma concorrência cada vez mais acirrada? Então o objetivo 

geral da pesquisa é analisar como é realizada a gestão de compras e qual a sua importância 

dentro da empresa. Desse modo para realização desse estudo a metodologia utilizada foi  a 

pesquisa qualitativa e pesquisa de campo que foi relizada através da aplicação de questionários, 

no município de São Vicente de Minas. Através dos resultados obtidos pela pesquisa conclui-

se que para se realizar boas compras, é necessário compreender a demanda da empresa, os 

produtos mais comercializados, fazer utilização de software para obter uma gama de 

informações de vários setores, as quais auxiliam na tomada de decisão, além da frequente busca 

por melhorias continuas dentro das empresas visando a otimização de custos e assim obter um 

maior faturamento e crescimento empresarial. Com isso os gestores conseguem alinhar seus 

objetivos, estratégias e assim alcançarem um melhor resultado.  

 

Palavra-chave: Gestão de Compras. Estratégia. Empresarial. Estoque. 

 

 

1 - INTRODUÇÃO 

Em um mercado cada dia mais globalizado, a necessidade das empresas de criarem 

estratégias para se iserirem e se manterem no mercado, tornou-se algo fundamental para a 

obtenção de vantagens competitivas e até mesmo conseguirem expandir seu proprio negócio. 

A grande quantidade de empresas em diversos ramos e ainda a possibilidade de comprar no 

mundo digital com uma ampla variedade de produtos, levam a uma necessidade de se buscar 

por um diferencial através de uma melhor gestão das compras.  
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Nesse contexto, a gestão de compras dentro de uma empresa, torna-se cada dia mais 

importante,pois é através dela que a empresa consegue alinhar seus objetivos, estratégias de 

negócio e consequentemente garantir um melhor desempenho, logo a tomada de decisão de 

compra é fundamental para garantir o crescimento da organização e de sua rentabilidade.  

Assim, considerando a gestão de compras como umas das áreas importantes da 

engenharia de produção, a pergunta problema que resulta desse estudo de caso é: qual a 

importância da gestão de compra para melhorar o desempenho da empresa e obter vantagem 

competitiva diante de uma concorrência cada vez mais acirrada? 

Esse estudo se justifica pelo fato de muitos autores considerarem o tema gestão de 

compras como o coração de uma empresa, pois as que possuem um bom gestor de compras 

conseguem obter competitividade no mercado e consequentemente alcançam o sucesso. 

Considerando as informações anteriores, o objetivo geral da pesquisa é analisar como é 

realizada a gestao de compras e sua importância dentro da empresa. Como objetivos específicos 

tem-se: analisar a influência da gestão de compras na formação dos preços e identificar as 

principais estratégias para se realizar boas compras. 

Dessa forma para realização desse estudo a metodologia utilizada foi  a pesquisa 

qualitativa e pesquisa de campo que foi realizada através da aplicação de questionarios, para 

cinco gestores de compras do município de São Vicente de Minas. 

Os capítulos que fazem parte do referêncial teórico dessa pesquisa são: gestão de 

compras, gestão de estoque e estratégias para se realizar boas compras. 

 

2 - REFERÊNCIAL TEÓRICO  

2.1 - Gestão de Compras 

A função compra é essencial no departamento de materiais e o mesmo que é responsavel 

por suprir o fluxo de materias da organização assim como planejar as necessidades nas 

quantidades corretas e no tempo certo, verificar o recebimento e o estoque com a finalidade 

comum de lucratividade para mater uma posição de competitividade no mercado. 

Segundo Arnold (1999, p.209) “a função compras é responsável pelo estabelecimento 

do fluxo dos materiais na organização, pelo segmento junto ao fornecedor, e pela agilidade da 

entrega.”. 

Ao longo do tempo em todo sistema empresarial, a função compras passou a ser 

imprescindível para a administração de recursos de materias, uma vez que para gerar lucros 

satisfatórios, a minimização de custos passou a ser perseguida e monitorada, pois essa redução 
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no custo das aquisições reflete de forma positiva para a empresa (POZO, 2004). Logo é 

fundamental a atualização dos fornecedores e o  bom relacionamento com os mesmos. 

Nesse processo de compras, o objetivo é obter o fluxo contínuo de suprimentos de modo 

que atenda os programas de produção; coordenar esse fluxo;  comprar materias e insumos com 

os melhores preços, presando a qualidade e quantidade; e procurar obter uma negociação justa 

com as melhores condições para a empresa (DIAS, 1993). 

Já para Pozo (2004, p.149),                           

compras é uma função administrativa, pois nos diversos estágios de sua interação 

organizacional toman-se decisões quanto a quantidades, origem, custos e 

credibilidade dos sistemas de fornecimento, tanto interno como externo, sempre 

voltada para os aspectos econômicos e estuturais da organização.Para fazer frente às 

incertezas predominantes nos mercados atuais e aos novos paradigmas da economia 

globalizada, é de suma importância uma atuação com ampla abrangência das 

modernas técnicas de gestão e principalmente flexibilidade em face das vantagens 

ambientais. 

 

Com os preços de venda extremamentes competitivos, os melhores resultados deverão 

vir da produtividade, da melhor gestão de compras e de suprimentos. Diante disso se faz 

necessário um comprador qualificado e que esteja preparado para todas as ocasiões, de modo a 

realizar uma compra eficaz.O comprador ideal deve prestar atenção nos argumentos dos 

vendedores, para que consiga contra-argumentar e levar a negociação a obter benefícios para a 

empresa, assim como estar orientado para poder ser firme e convicto nas negociações e com 

isso atender os objetivos de lucro das empresas. (MORAES,2005). 

Para Dias (1993, p.268) o comprador  

com boa qualificação profissional fornece às empresas condições de fazer bons 

negócios; daí vem a maior responsabilidade, constituindo o comprador uma força vital, 

que faz parte da própria vida da empresa, pois o objetivo é comprar bem e 

eficientemente, e com isso atender aos objetivos de lucro, uma vez que o departamento 

de Compras é, em igualdade de condições com outras áreas, um centro de lucro. 

 

Os princípios básicos da organização de compras constituem-se: autoridade para 

compra; registro de compras; registro de preços; registro de estoques e consumo;registro de 

fornecedores; arquivos e especificações; arquivos de catálogos. Pode-se incluir como atividades 

típicas do setor de compras também, pesquisa de suprimentos; administração de materiais; 

sistema de aquisição; ações diversas, além das atividades que são resolvidas com o inter-

relacionamento de outras áreas (BAILY,2000). 

A área de compras nas empresas tradicionais, são realizadas com o auxilio de sistemas 

que com o decorrer da evolução vem sendo aprimorado e fundamental para auxiliar o comprar 

em suas compras. Esses sistemas são de extrema importância uma vez que fornece ao 

comprador dados necessários para negociações, tais como cotações, além de garantir para o 
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comprador argumentos enbasados. Esses sistemas são constituidos por questionários de 

solicitação de compras, que fornecem todos os dados reveferentes a material, demanda, estoque, 

fornecedor ( POZO, 2004). 

A partir desses dados em mãos, inicia-se a cotação de preço que segundo Dias (1993, 

p.272)  

o resgistro do preço obtido da oferta de diversos fornecedores em relação ao material 

cuja compra foi solicitada.Não deve ter rasuras e deverá conter preço,quantidade e 

data do recebimento na Seção de Compras;deverá ainda estar sempre ao alcance de 

qualquer consulta e análise de auditoria quando for solicitada. 

 

A seleção de fornecedores em grandes empresas não é de responsabilidade da área de 

compras e sim do setor de Processo e Desenvolvimento do Produto. O setor de compras 

funciona como a conexão entre o possível fornecedor, ou seja o comprador tem como objetivo 

adquirir informações, visitar as instalações e receber amostras das quais serão encaminhadas 

para o setor de Desenvolvimento do Produto. Se o material estiver dentro dos parâmetros 

exigidos pela empresa tais como preço, qualidade, condições de pagamento, condições de 

embalagem e transporte, o fornecedor torna-se um colaborador da empresa (BAILY, 2000). 

A administração de compras tornou-se fundamental para a saúde financeira da empresa, 

uma vez que as empresas estão inseridas num cenário cada dia mais competitivo. Com isso se 

faz necessario uma boa gestão de compras, uma vez que é o coração da empresa, em busca de 

vantagens competitivas no mercado (DIAS,1993). 

Conforme Pozo (2004, p.147) “ a área de compras não é um fim de si própria, mas uma 

atividade de apoio fundamental ao processo produtivo, suprindo-o com todas as necessidades 

de materiais.” 

Desse modo, a gestão de compras é a capacidade de comprar materiais e produtos na 

qualidade certa, na quantidade exata, no tempo certo, no preço correto e na fonte adequada.   

 

2.2 - Gestão de Estoque 

O estoque é uma das áreas que a gestão de compras tem que acompanhar diariamente, 

pois é a partir do controle de estoque que as empresas conseguem planejar o quanto será 

necessário de suprimento para a produção da demanda. O objetivo principal do controle de 

estoque é otimizar o investimento em estoque, ou seja, diminuir a necessidade de capital 

investido e aumentar a eficiência da produção enxuta (DIAS,1993). 

Para Marques (2009, p. 326) o estoque  

representa um dos investimentos mais elevados nas contas que compõem a estrutura 

de capital de giro nas empresas simplificadas. Essas contas são representadas pelas 

aplicações em caixa, contas a receber e estoques. Em função desse alto investimento, 
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o item estoque tem grande importância ao contexto da empresa. Portanto, quando o 

empresário for realizar compras para suprir as necessidades de sua empresa, deve 

analisar, para evitar que o entusiasmo do presente se transforme em problemas para o 

futuro. 

 

Assim, o setor de compras tem responsabilidade preponderante nos resultados da 

empresa, pois toda atividade empresarial somente será realizada se estiver abastecida com 

informações e materiais adequados disponíveis no momento certo e na hora certa. A qualidade 

dos materiais deve ser correspondente as exigências do mercado, pois o não cumprimento de 

prazo, performance e preço causam a insatisfação do cliente (MARQUES, 2009). 

Já para Para Ballou (2001, p.249), “os estoques são pilhas de matérias-primas, insumos, 

componentes, produtos em processo e produtos acabados que parecem em numerosos pontos 

por todos os canais logísticos de produção da empresa.” Assim, para o autor  manter estoques 

estão relacionados com a redução de custos e o aprimoramento no serviço ao cliente, pois 

estoques promove economias de compra, e assim as empresas preocupam em melhorar o 

produto devido a competição do mercado atual. Embora o estoque seja um dos fatores 

preocupantes na empresa, pois seu excedente ou falta afetam diretamente as receitas.   

O principal objetivo do estoque é a otimização do seu investimento. O valor varia 

conforme o armazenamento, onde os produtos com giro menor apresentam um custo maior, 

sendo que as empresas que possuem grandes estoques que comprometem seus recursos de giro. 

A empresa precisa estabelecer certos padrões que sirvam de guias aos controladores, para que 

eles tenham parâmetros de compra e venda (DIAS, 1993). 

Segundo Viana (2000, p.98 ). 

qualquer que seja o método é fundamental a plena observância das rotinas em prática 

a fim de se evitar problemas de controle, com consequências no inventário, que 

redundam em prejuízos para a empresa. Controle de estoque é o procedimento adotado 

para registrar, fiscalizar e gerir a entrada e saída de mercadorias e produtos seja numa 

indústria ou no comércio. 

 

O custo de estoque pode ser dividido em quatro partes, para determinação do nível de 

estoque a ser mantido: o primeiro é o custo de aquisição – valor pago pela empresa compradora 

do produto adquirido o custo de armazenagem –para manter o estoque disponível, como aluguel,  

impostos, mão-de-obra, despesas, o custo de pedido – valor gasto pela empresa para realização 

da compra com fornecedor e o custo de falta – quando ocorre a redução ao máximo de seus 

estoques. A indisponibilidade do produto acabado representa a perda de clientes, acarretando 

em custos para reconquistá-lo. Em cada setor, esse balanceamento é diferente, variando de 

acordo com a estratégia de mercado da empresa, (FRANCISCHINI; GURGEL, 2002). 

A gestão de estoques é um conjunto de atividades que visa atender as necessidades de 

material da organização, com o máximo de eficiência e menor custo, por meio da maior 
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rotatividade possível, tendo como objetivo principal a busca constante do equilíbrio entre nível 

de estoque ideal e redução dos custos gerais de estoque (VIANA, 2000).  

Os estoques devem funcionar como reguladores do fluxo de materiais nas empresas, 

pois a velocidade com que chegam é diferente da velocidade que saem ou são consumidos na 

empresa. Existe a necessidade de certa quantidade de materiais, que em alguns momentos 

aumenta e em outros diminui, amortecendo as variações. Os níveis de estoques trazem 

vantagens e desvantagens às empresas, o estoque alto, por exemplo, pode-se afirmar que é 

vantagem pelo pronto atendimento ao cliente, porém desvantagem pelo custo em manter este 

estoque, cabe aos gerentes manter o equilíbrio adequado para a Empresa (MARTINS E 

CAMPOS ALT ,2009). 

 

2.2.1 - Sistema de análise de estoque - Classificação ABC 

A Curva ABC, ou regra 80/20, é assim chamada, porque aproximadamente 80% das 

vendas de uma operação são responsáveis por somente 20% de todos os tipos de itens estocados. 

Geralmente uma pequena proporção dos itens totais contidos em estoque representa uma grande 

proporção do valor total em estoque (SLACK, 2009).  

Segundo Slack et al. (2009,p. 378), essa ferramenta pode ser usada para classificar 

diferentes tipos de itens mantidos em estoque por sua movimentação de valor. Isso permite que 

os gerentes concentrem seus esforços em controlar os itens mais significativos: a) Classe A – 

20% de itens de alto valor que representam cerca de 80% do valor total do estoque. b) Classe 

B – são aqueles de valor médio, usualmente os 30% dos itens que representam cerca de 10% 

do valor total. c) Classe C – itens de baixo valor que, apesar de compreender cerca de 50% do 

total de itens estocados, representam cerca de 10% do valor total. A representação gráfica da 

curva ABC pode ser vista na Figura 1.   
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Figura 1 – Curva de Pareto para itens em estoque 

            

Fonte: Slack et al. (2009, p. 379) 

 

O estoque de segurança, segundo Slacket al (2009, p.100): 

é chamado de estoque isolador. Seu propósito é compensar as incertezas inerentes a 

fornecimento e demanda. Por exemplo, uma operação de varejo nunca pode prever 

perfeitamente a demanda. Ela vai encomendar bens de seus fornecedores de modo que 

sempre haja pelo menos certa quantidade da maioria dos itens em estoque. 

 

A vantagem na utilização da curva ABC é que os itens de estoque podem ser 

classificados em A, B ou C, com base em seus custos, quantidades ou outros fatores. Os itens 

importantes são em pequena quantidade e de maior valor, logo, devem ser controlados de forma 

rigorosa (POZO,2010). 

A análise ABC é um método para classificar itens, eventos ou atividades de acordo com 

a sua importância relativa. Serve para selecionar, filtrar, tocar a nossa atenção e controle num 

número reduzido de fatores, causas ou itens (MARTINS E CAMPOS ALT ,2009). 

 

2.3 - Estrátegias para se realizar boas compras 

O setor de compras precisa ter bem definido suas forças e limitações, para conseguir 

agir de forma estratégica no mercado, adquirindo maior competitividade, realizar melhores 

compras e conquistar maiores retornos através dos baixos custos a empresa. Nesse contexto, há 

três estratégias genéricas que podem ser adotadas pelas empresas a fim de se alcançar a 

vantagem competitiva que irá lhes destacar no mercado frente aos demais concorrentes. A 

primeira estratégia é a liderança do custo total onde o objetivo é alcançar a redução de custos 

através da experiência do comprador ou otimização do custo de toda cadeia produtiva, a 

segunda estratégia é a diferenciação de modo que alcance mais vantagens competitivas pelo 
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fato de seu produto ser realmente diferenciado, e a terceira estratégia o enfoque no qual o foco 

consiste em um mercado geográfico ou segmento especifico (PORTER, 1986). 

Em relação ao baixo custo de matéria-prima como estratégia de vantagem competitiva, 

a três estratégias de extrema relevância para os compradores como: comando das atividades e 

respectivos custos, uma vez que o preço dos insumos depende na maioria das vezes do 

fornecedor, embora a livre concorrência entre os fornecedores os obrigam a abaixarem seus 

custos para realizarem as vendas, porém o mercado com poucos fornecedores faz com que o 

poder de barganha do comprador diminua.  A segunda são os benefícios dos ciclos de mercado, 

onde a uma variação de custos das matérias primas, ciclos de aumento e queda de preços os 

quais os compradores tem que ficar atentos e criar estratégias para melhorar os custos, como 

comprar um lote maior de insumo ou procurar um novo abastecimento, por exemplo comprar 

do mercado externo a custo inferior ao interno entre outros e a terceira estratégica é a 

terceirização ou seja a transferência de atividades não estratégicas para outras empresas, assim 

dando mais enfoque nas atividades estratégicas dentro da empresa o que poderá proporcionar 

melhores resultados a longo prazo (ZACCARELLI, 2006). 

 

2.3.1 - Modelo de compras de Kraljic 

O modelo de compras de Kraljic (1983 apud Have etal, 2003) é utilizado como 

estratégia de compras apropriadas para otimizar a relação entre custos e riscos. Os quais os 

custos diretos são os materiais e o custo indiretos são o tempo de negociações e a administração 

da compra. O objetivo do modelo é obter o máximo retorno potencial de compra e minimizar a 

vulnerabilidade do abastecimento.  

O modelo classifica os produtos com base em duas dimensões: risco de abastecimento 

e impacto financeiro, que resultam em quadro quadrantes sendo que cada um dos quadrantes 

representa quatro categorias de produtos distintos, são eles: produtos estratégicos, produtos de 

alavancagem, produtos de gargalo e produtos não críticos (HAVE et al., 2003). 

 

 

 

 

 

 

 

 



9 
 

Figura 2: Modelo de Kraljic 

 

Fonte: Matriz de Kraljic (HAVE et al.,2003) 

 

             O produto estratégico tem alto risco de abastecimento e alto impacto financeiro, 

são os materiais de alto valor. Os produtos de alavancagem são aqueles de baixo risco de 

abastecimento, entretanto alto impacto financeiro. Já os produtos de gargalo são aqueles que 

exercem impacto reduzido sobre o lucro da organização, porém tem alto risco de abastecimento 

em grande parte pela escassez na produção e por fim os produtos não críticos que são aqueles 

com baixo risco de abastecimento e baixo impacto financeiro. De acordo com os autores 

supracitados os dois primeiros produtos apresentam 80% do total de compras embora 

necessitam somente de 20% do esforço. Para se montar a matriz de Kraljic, há três passos que 

devem ser observados: o primeiro agrupar logicamente os produtos; identificar o impacto 

financeiro que é o impacto sobre o lucro de um determinado item e discernir as categorias de 

compras na matriz (HAVE et al., 2003). 

O Modelo de Kraljic é tido como fundamental para o incremento da teoria no que 

concerne à gerência de suprimento. Apesar de existirem críticas sobre o modelo, formas 

distintas no que tange aos modelos de gestão de compras levantados na literatura apresentam 

como referência o Modelo de Kraljic (ANDRADE, 2012). 

Logo, esse Modelo de compras de Kraljic é um modelo de fácil aplicação e que estrutura 

a maneira de uma empresa comprar de forma eficiente na busca de aumentar a lucratividade da 

empresa, através da melhoria na performance de compra. 

 

2.3.2 - Matriz de posicionamento estratégico de materiais 

A matriz de posicionamento estratégico de matérias é uma ferramenta para 

gerenciamento do setor de compras, a qual foi elaborada a partir do modelo de compras de 
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Kraljic e está baseada em dois refêrencias teóricos básicos tais como: noções de forças 

competitivas de Porter (1986) e dimensões da estratégia de produção. De acordo com Porter 

(1986), a matriz se baseia nas cinco forças competitivas que determinam a rentabilidade da 

empresa. No eixo horizontal é considerado à dimensão total do risco frente à complexidade do 

mercado. Os aspectos analisados na matriz são, poder de barganha dos fornecedores; potencial 

de substituição dos fornecedores de materiais, rivalidade no fornecimento dos materiais e 

barreiras à entrada de fornecedores, (CARTER, 1999 ; GRIECO, 1995). 

Já o eixo vertical da matriz consistirá no custo/ valor total dos materiais, de acordo com 

sua participação no produto final. Deve-se partir de quatro estratégias competitivas (qualidade, 

tempo, custo e inovação) para se construir a dimensão total de custo dos materiais, (CARTER, 

1999 ; GRIECO, 1995). 

 

Figura 3: Matriz de posicionamento estrategico de materiais 

 

Fonte: Gest. Prod., São Carlos, v. 14, n. 1, p. 181-192 

 

Utilizar uma Matriz de Posicionamento Estratégias de Materiais é equilibrar diversos 

requisitos que possam ser aliados nessa ferramenta estratégica, como o recurso classificar os 

materiais em quatro quadrantes distintos: competitivos, estratégicos, não-criticos e de risco, que 

prevê o desenvolvimento diferenciado de métodos para se trabalhar os resultados obtidos. 

(KLIPPEL; VACCARO, 2007, p. 190). 

De acordo com Sellitto et al. (2013, p.207) o estudo da Matriz de Posicionamento 

Estratégico de Materiais deve ser realizado da seguinte maneira:  

a primeira análise cruzada relaciona complexidade no gerenciamento com impacto no 

resultado, formando a Matriz de Posicionamento Estratégico de Fornecedores 

(MPEF). Segundo o quadrante em que o fornecedor se encontra, quatro situações são 

possíveis: (i) alta complexidade e alto impacto (fornecedores estratégicos, que exigem 

uma abordagem especial); (ii) alta complexidade e baixo impacto (fornecedores de 
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risco, com potencial de risco); (iii) baixa complexidade e alto impacto (fornecedores 

competitivos, que ajudam na competição); e (iv) baixa complexidade e baixo impacto 

(livre mercado). 

 

3 - METODOLOGIA 

Foi realizado um estudo das metodologias para ser utilizado nessa pesquisa e optou-se 

pela pesquisa qualitativa e pesquisa de campo. 

Para a realização dessa pesquisa, foi desenvolvido um questionário composto por quinze 

questões fechadas e três questões abertas o qual foi aplicado a cinco gestores de compras de 

micro e pequenas empresas no município de São Vicente de Minas.  

O questionário contem questões relacionadas com a importância da gestão de compras 

dentro da empresa para se obter um melhor desempenho e torna-se mais competitiva no 

mercado. 

A pesquisa qualitativa é um tipo de pesquisa muito utilizado em artigos científicos, pois 

ela busca compreender a fundo um grupo social ou organização, não preocupando com a 

representativida númerica. De acordo com Goldenberg (1997, p. 34), “o pesquisador não pode 

fazer julgamentos nem permitir que seus preconceitos e crenças contaminem a pesquisa.” Na 

pesquisa qualitativa os pesquisadores buscam analisar e explicar os motivos e nao quantificar 

os valores. Já para Deslauriers (1991, p. 58), “o conhecimento do pesquisador é parcial e 

limitado. O objetivo da amostra é de produzir informações aprofundadas e ilustrativas: seja ela 

pequena ou grande, o que importa é que ela seja capaz de produzir novas informações.” 

A pesquisa de campo é utilizada para obter dados e informações da realidade, através 

de pesquisas com o objetivo de responder e compreender o problema levantado em seu objeto 

de estudo. 

Segundo Gonsalves (2001, p.67), 

a pesquisa de campo é o tipo de pesquisa que pretende buscar a informação 

diretamente com a população pesquisada. Ela exige do pesquisador um encontro mais 

direto. Nesse caso, o pesquisador precisa ir ao espaço onde o fenômeno ocorre, ou 

ocorreu e reunir um conjunto de informações a serem documentadas [...]. 

 

Já para José Filho (2006, p.64) “o ato de pesquisar traz em si a necessidade do diálogo 

com a realidade a qual se pretende investigar e com o diferente, um diálogo dotado de crítica, 

canalizador de momentos criativos”. 

O questionário, segundo Marconi & Lakatos (1999, p.100), é um “instrumento de coleta 

de dados constituído por uma série de perguntas, que devem ser respondidas por escrito”   

O principal interesse em utilizar o questionário consiste em traduzir o estudo da pesquisa 

em indicadores e em questões que serão repassadas aos pesquisadores de modo que permita 



12 
 

atingir um maior numero de pessoas, além de obter respostas rápidas e exatas (MARCONI 

&LAKATOS, 1999). 

Gil (1999, p.128), defini o questionário  

como a técnica de investigação composta por um número mais ou   menos elevado de 

questões apresentadas por escrito às pessoas, tendo por objetivo o conhecimento de 

opiniões, crenças, sentimentos, interesses, expectativas, situações vivenciadas etc. 

 

4 - ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS RESULTADOS 

Nesta seção serão analisados como é o desenvolvimento da gestão de compras no 

município de São Vicente de Minas com base no referêncial téorico e no objetivo proposto. 

Vários itens, influênciam na escolha da gestão de compras, uma vez que os gestores estão 

inseridos no contexto da empresa e possuem acessos e informações desta para obterem 

melhores resultados. 

Analisando os resultados obtidos atráves da aplicação de questionário aos gestores de 

compras de ramos empresariais diferentes, é possivel evidenciar que possuem um trabalho claro 

e bem definido.  

De acordo com os dados obtidos na aplicação do questionário, 60% dos entrevistados 

são proprietários enquanto 40% são gestores de compras, o que facilita na realização de boas 

compras devido ao grau de informações que possuem em relação a empresa. Esse fato se 

confirma, pois, 80% dos entrevistados afirmam ter informação total sobre a demanda, preço 

real de mercado e até mesmo sobre os custos de seus fornecedores, o que auxilia na tomada de 

decisão para alcançar vantagens competitivas de mercado. 

No questionário aplicado, foi perguntado se os itens comprados pelos gestores das 

empresas são padronizados ou diferenciados, e o resultado obtido foi que 60% dos itens são 

padronizado e 40% dos itens diferenciados. 

Logo em seguida foi perguntado se os itens adquiridos pela empresa representam uma 

fração significativa de seus proprios custos? E como resultado, 100% das empresas 

responderam que os produtos adquiridos representam sim, grande parte do seu custo 

empresarial.  

Outro ponto questionado foi se o entrevistado é responsável pela aquisição de grandes 

volumes? Obteve-se  como resultado que 80% dos gestores da empresa são responsávies por 

aquisição de grande volume e somente 20% dos entrevistados não são responsáveis por compras 

de grandes volumes. Conforme Dias (1993),  ao comprar grandes volumes de produtos a 

empresa pode conseguir uma negociação melhor ja que reduz custos e ganha-se em economia 

de escala já que por exemplo pode se utilizar maior quantidade transportada. 
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Diante disso, outro item interrogado foi se o comprador possue  conhecimento de quais 

matérias-primas devem ser priorizadas e 80% dos empresas entrevistadas responderam que sim, 

que tem conhecimento das matérias-primas que devem ser priorizadas ou seja aquelas que não 

podem faltar de forma alguma na sua empresa, uma vez que são de extrema importância para 

garantir o funcionamento da produção e seu faturamento, e 20% não tem conhecimento das 

matérias primas que devem ser priorizadas.  

Seguindo essa linha de racícionio, os fornecedores são essenciais para a reposição de 

matérias primas na empresa, com isso foi realizado a seguinte pergunta: Qual o número de 

fornecedor que a empresa disponibiliza? Obteve-se como resposta que 60% das empresas 

possuem mais de dez fornecedores e 40% das empresas possuem entre cinco a dez fornecedores.  

Logo foi questionado se a empresa consegue ser eficiente com poucos fornecedores, e  

80% dos compradores responderam que consegue ser eficiente apesar de terem poucos 

fornecedores e 20% não consegue. Segundo Arnold (1999), a função compras é responsável 

pelo fluxo dos materiais na organização, junto ao fornecedor, e pela agilidade da entrega, 

portando considera-se que o número de forncedores neste caso não influência já que a empresa 

necessita para seu funcionamento de uma entrega eficiente para abastecer seu estoque e assim 

atender a demanda solicitada pelo cliente. 

Já o proximo item questionado foi se o comprador busca sempre priorizar redução de 

custo em matérias primas e embalagens, onde o resultado das empresas obtidos atráves da 

aplicação do questionairo foram que 40% dos gestores buscam priorizar a redução de custo em 

matérias primas e embalagens, 20% não priorizam e 40% priorizam na maioria das vezes a 

redução dos custos desses itens.  

Outro ponto questionado foi se os compradores, fazem aquisição de compras maiores 

nos períodos de queda de valores devido a sazonalidade e 60% dos compradores responderam 

que fazem uso de compras de lotes maiores nos periodos de queda de valores sim, e somente 

40% nao aproveitam os períodos de queda de valores, o que acaba dificultando a concorrência, 

uma vez que não obtem vantagens competitivas de mercado em relação as empresas que 

possuem um capital de giro maior e consequentemente conseguem adquirir essas vantagens. 

Em seguida a pergunta realizada foi se os compradores possuem prioridades como preço 

e qualidade na hora de realizar compras e o resultado obtido foi que 100% dos entrevistados 

possuem prioridade na hora de realizar a compra, o preço e a qualidade juntos. O que já torna 

um diferencial, devido a grande parcela dos clientes procurarem por preço e qualidade dos 

produtos. Segundo Moraes (2005),os melhores resultados deverão vir da produtividade, da 

melhor gestão de compras e suprimentos, de forma que se faz necessário um comprador 
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qualificado, ja que para alcançar preço e qualidade o comprar deve prestar atenção nos 

argumentos dos vendedores para conseguir contra-argumentar e assim obter benefícios na 

negociação, gerando melhor resultado lucrativo para empresa. O comprador deve ser firme e 

convicto na negociação para obter melhor resultado.  

Para os gestores, realizar cotações num dado intervalo de tempo é de suma importância, 

pois garante um melhor preço para seu cliente e assim a empresa consegue buscar por um 

diferencial no preço e se manter viva no mercado. Então foi realizado uma pergunta no 

questionário, indagando se as empresas realizam cotações constantes com os fornecedores e o 

resultado foi que 60% das empresas entrevistadas realizam cotações semanalmente de seus 

produtos comercializados com fornecedores, 20% realizam diariamente e 20% mensalmente. 

Segundo Dias (1993) a cotação deve ter o registro do preço obtido da oferta de diversos 

fornecedores em relação ao produto e nela deverá conter o preço, quantidade e data do 

recebimento, o que facilita a consulta dos dados, já que para realizar uma boa compra é 

necessário ter em mãos informações pois assim conseguem garantir um melhor preço para seu 

cliente e obter vantagem competitiva de mercado. 

Em seguida foi questionado se as empresas conseguem com facilidade entrar em contato 

com os fornecedores, uma vez que para realização de cotações é de extrema importância o 

contato, e obtivemos como resultado que  80% consegue com facilidade entrar em contato com 

os fornecedores, o que facilita as cotações e estreita a relação cliente-fornecedor.  

            Desse modo foi quesitonado se a empresa já teve algum problema com fornecedor e 

60% das empresas já tiveram problemas com fornecedores e estes foram: entrega errada do 

pedido, atraso na entrega, pedido realizado errado pelo fornecedor 

Outro ponto questionado foi se as empresas fazem o uso de software, e o resultado 

obtido foi que 80% das empresas utilizam de software para auxiliar na gestão de compras. 

Conforme Pozo (2004), o auxilio de sistemas vem sendo aprimorado e fundamental para 

auxiliar o comprar em suas compras, pois fornece dados necessários para negociações além de 

garantir ao comprador argumentos embasados, já que para uma boa gestão de compras é 

necessário ser eficiente na tomada de decisões e o software fornece essa grande quantidade de 

informações rápidas e precisas da quantidade de estoque existente e da demanda necessária para 

produção, o que facilita a realização da compra com eficiência e exatidão. 

Na opinião dos entrevistados uma boa gestão de compras é aquela que otimiza os custos, 

nao deixa faltar produto e possuem produtos de qualidade. Já sua importancia dentro da empresa, 

avaliam como um pilar fundamental, pois estão sempre informados do mercado, buscando 

melhor preço,qualidade e um assim um bom relacionamento com os fornecedores. 
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O resultado obtido pelas empresas entrevistadas relacionados a região de abrangência 

da compra é de nível nacional, São Paulo e Minas Gerais. 

 

5 - CONSIDERAÇÕES FINAIS 

Nessa pesquisa de campo, o objetivo era identificar a importância de uma boa gestão de 

compras, visto que nos dias atuais é atráves dela que a empresa consegue adquirir vantangens 

competitivas para dentro da empresa. Como mostrado na pesquisa de campo, uma boa gestão 

de compra implica na melhoria dos serviços dentro das empresas, uma vez que para se realizar 

uma boa compra e necessário obter de informações de varios setores em mãos, para 

proporcionar economia de escala nas compras e consequentemente proteger o preço final para 

o consumidor. 

A competição num cenário cada dia mais globalizado, exige um correto 

acompanhamento de mercado, sendo essencial manter apenas as quantidades necessárias para 

uma boa produção sem prejudicar a operacionalidade da empresa, com isso criar estrátegias 

para conquistarem vantagens competitivas no mercado, é fundamental para adquirirem um 

melhor posicionamento de mercado.  Nota-se que para os gestores de compras, seu 

posicionamento de mercado reflete sua marca, de modo que os clientes são atraídos pela sua 

filosofia e prática comercial, uma vez que estes buscam fornecedores parceiros que refletem ou 

se assemelham a seus ideais.  

Através dos resultados obtidos pela pesquisa conclui-se que para se realizar boas 

compras, é necessario compreender a demanda da empresa, os produtos mais 

comercializados,fazer utilização de software para obter uma gama de informações de vários 

setores, as quais auxiliam para tomada da decisão, além da frequente busca por melhorias 

continuas dentro da empresa de maneira  que o objetivo final do setor de compras seja alcançado, 

que no caso é otimizar custo e obter um maior faturamento e crescimento empresarial.Essa 

pesquisa de campo, deixa claro a necessidade e a importância da gestão de compras, de modo 

que ela interliga todos os setores e consequentemente consegue ser bem sucedida.  

      O setor de compras tem que estar alinhado com os fornecedores, conhecer a demanda da 

empresa, conhecer os produtos que são prioridades, e atráves desses itens buscar por estratégias 

tais como: queda de preço devido a sazonalidade, analisar se existe produtos críticos ou seja 

aqueles que são difíceis de encontrar com os fornecedores, quais são eles e buscar sempre por 

preço e qualidade para melhor atender seus clientes e atráves do resultado obtido na pesquisa 

fica claro que é necessário ter estratégias dentro da gestão de compra para obter melhores 

resultados. 
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             Além disso é importante ressaltar que a manutenção dos fornecedores se faz necessária, 

pois muitas empresas possuem materias primas especificas que são dificeis de se encontrar no 

mercado, então ter o forncedor desses matérias como parceiro da empresa é essencial para 

garantir a produção e assim conseguir ofertar a demanda necessaria do  produto ao cliente. 

Com isso, essa pesquisa mostra que foram alcançados os objetivos os quais eram 

analisar a influência da gestão de compras na formação dos preços e identificar as principais 

estratégias para se realizar boas compras. 

A primeira estratégica de acordo com Poter (p.41, 1986) que é “a liderança do custo 

total, onde o objetivo é alcançar a redução de custos através da experiência do comprador ou 

otimização do custo de toda cadeia produtiva” é considerado e realizado pela grande maioria 

dos estabelecimentos analisados.   
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