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Resumo: A partir dos anos 2000, as empresas notaram que para melhorar seus
resultados, era necessario reduzir os custos, a partir disso, foi observado que parte
essencial dessa reducdo poderia partir do setor de compras das empresas. Sendo
assim, foram criados passos e processos para tornar o processo de compras mais
analitico do que mecanico, com a finalidade de reduzir os custos das compras da
empresa, melhorando seu resultado. Portanto, o presente trabalho tem por objetivo
verificar por meio de uma pesquisa exploratéria bibliografica a metodologia das
Compras Estratégicas ou Strategic Sourcing, demonstrando como funciona e sua
importancia, pois esta € focada apenas na reducdo dos custos totais da empresa,
melhorando seus resultados a partir das compras, nao priorizando inicialmente a
diminuicdo das despesas administrativas ou da receita, mas sim o custo de aquisicédo
da mercadoria a ser vendida pela companhia
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1. INTRODUCAO

As funcdes de compras ndo eram tdo exigentes para as empresas até a década
de 50 de acordo com Fearon (1989). Segundo ele, foi a partir de entdo que as
companhias comecaram a notar que o lucro de sua empresa estava atrelado também
a efetuar uma compra melhor, foi assim que procuraram melhorar os resultados finais
através de aquisicOes de produtos por melhores precos. Porém, como ainda eram
atividades nado vistas como importantes, os administradores ndo a viam como
substancialmente importante para sua empresa e ndo focavam em sua melhoria.

Fearon (1989) ainda cita o fato de que antes de 1950, as empresas deixavam
de segundo plano a importancia das compras e a logistica como um todo no
gerenciamento de custos finais da empresa, a preocupacao era apenas com a
eficiéncia. Com a expanséo da revolucgéo industrial e o grande “boom” na tecnologia
de producédo, as empresas nao estavam preocupadas com os menores detalhes que
faziam diferenca no final, elas se preocupavam apenas em crescer e atender a
demanda de todos os clientes. Antes deste periodo, pouco se dizia acerca da
necessidade de existir uma pessoa especifica para realizar as compras da empresa.

A partir deste periodo, notaram que o setor de suprimentos da empresa era algo
de grande valor para a manutencédo dos resultados positivos da companhia e que
deveriam ser criadas estratégias para reduzir os custos de forma eficiente, a fim de
auxiliar na demanda de producdo, mas também prezar por resultados positivos. Cerca
de uma década depois, a 6tica mudou e comecaram a analisar mais fatores além de
apenas tentar reduzir o preco pago nos produtos, mas também focar na demanda da
empresa, quais itens eram mais comercializados, 0s prazos gue o processo envolveria
e 0 volume de aquisi¢édo, isso tudo buscando uma otimizacdo do processo como um
todo (BAILY et al, 2000).

Processos melhorados focando a estratégia da empresa foram estruturados a
partir dos anos 70, onde surgiram as primeiras metodologias focadas em compras
estratégicas. Pois notaram que a funcdo Compras dentro da companhia ndo seria
apenas uma funcéo operacional, mas que fazia parte essencial do resultado final da
empresa, assim como 0s objetivos da companhia.

Foi entdo que em meados da década de 90 comecou a ser utilizado o termo
Strategic Sourcing, ou apenas Compras Estratégicas. O crescimento do uso da
metodologia tem sido mais evidente nos ultimos anos, pois a competitividade do
mercado tem trazido grande necessidade de reducdo dos custos totais da empresa.
Muitas companhias tém deixado de utilizar a metodologia de compras taticas para as
compras estratégicas, o primeiro € a operacdo metodica, focada apenas em repor e
suprir as necessidades da empresa, buscando sempre o melhor preco, ja a segunda,
consiste em um processo sistematico e abrangente para a aquisicdo de processos e
servigos, mas também prioriza o relacionamento com os fornecedores, a fim de agregar
valor aos negacios e otimizar o processo (SMELTZER et al, 2003, traducdo nossa).

Portanto, o presente trabalho tem por objetivo verificar por meio de uma pesquisa
exploratoria bibliografica a metodologia das Compras Estratégicas ou Strategic
Sourcing, assim como demonstrar como funciona e sua importancia, pois esta é focada
na reducdo dos custos totais da empresa, melhorando seus resultados a partir das
compras, nao priorizando inicialmente a diminuicdo das despesas administrativas ou da
receita, mas sim o custo de aquisicdo da mercadoria a ser vendida pela companhia.
Logo, como é possivel que uma metodologia voltada para a reducdo dos custos pode
ajudar a companhia a obter resultados melhores?



2. DESENVOLVIMENTO
2.1 Referencial Teérico

2.1.1 Evolucéao Histérica do Setor Compras e Suprimentos

Segundo Coelho (2017), para todas as empresas, independente do ramo, suas
operacdes se iniciam a partir do setor de compras e suprimentos, pois é a partir deste
setor que desencadeara o restante das funcées da companhia. As fun¢des do setor
de compras sdo inumeras, as quais englobam toda a cadeia, ndo apenas para
comprar, mas termina acompanhando o produto desde a chegada na empresa até ser
entregue ao cliente que fara seu uso ou fara a sua reformulacéo para posterior venda.

Ainda de acordo com Coelho (2017), com o passar dos anos, as func¢des do
setor suprimentos foram ficando mais complexas e abrangentes, ndo bastando
apenas procurar apenas o melhor preco e lancar a ordem de compras no sistema. As
funcdes deste setor se iniciam a partir do recebimento das requisices a partir da parte
comercial, a qual envia a solicitacdo no periodo determinado, com a quantidade e
descricdo dos produtos requeridos, além de uma explicacdo da forma que os itens
serdo vendidos, para qual publico e com qual prazo de escoamento, posteriormente,
o setor de suprimentos efetuard uma andlise de sua carteira de fornecedores para
verificar quais se adequam as necessidades, caso ndo sejam suficientes, deveréo
efetuar um novo prospecto, a fim de atender esta demanda. Apds os levantamentos,
deverdo ser analisados ndo apenas 0s pre¢os, mas também prazos para entrega, para
pagamento e condi¢cdes para eventuais problemas vindouros (garantias, trocas e
devolugdes).

Continuando, para Coelho (2017), o setor de suprimentos evoluiu com o tempo,
assim como suas funcdes, abrangéncias e necessidades. No inicio do século XX, o
comprador da empresa era apenas a pessoa responsavel por efetuar a compra dos
produtos, ndo se importando com os valores e condi¢cdes dos itens requeridos, pois
focava apenas em permitir que a empresa continuasse funcionando e vendendo seus
produtos. Até os anos 50, esta fungcdo nem era dita e escrita nos maiores centros de
negocios, foi entdo que foi observado uma necessidade de focar em melhorar os
resultados, pois 0 mercado estava comec¢ando a ficar aquecido junto a divulgacéo e
evolucdo da Revolugcdo Industrial. Assim, entre os anos 50 e 70 0os empresarios
observaram que havia uma necessidade de focar suas operacbes ndo apenas em
vender seus produtos, mas também em fazer isso de uma forma mais sustentavel,
buscando reduzir os precos pagos pelos produtos e consequentemente melhorando
sua margem e receita, considerando também uma falta de centralizacdo nas
operacoes, ndo havendo apenas uma determinada pessoa efetuar as requisi¢cdes de
compra, mostrando total falta de controle.

Seguindo essa linha, Braga (2006) cita o fato de que a partir dos anos 80, o
setor de compras das empresas passou a ter papel importante no resultado final das
companhias, o foco passou a ser total em reduzir os custos totais da empresa, a
padronizacdo dos processos, a automacao, a especializacdo, além de coordenar e
centralizar todas as operacfes. Chegando entdo ao novo milénio, os anos 2000 foram
um marco para este setor, pois houve uma grande revolucdo na forma como as
operacdes eram feitas, ja estava mais do que implantado na cabeca dos gestores das
empresas que o setor de compras era a coluna dorsal da empresa, tudo partia dali e
caso algo fosse mal feito, os resultados subsequentes seriam em sua grande maioria
irreversiveis. As empresas perceberam que, definitivamente, ndo era apenas fazer os
processos certos, era necessario quase prever o futuro, se precaver e fazer com que



as requisicbes fossem ao maximo assertivas, adiantando um mercado futuro e
entrando antecipadamente para garantir condicbes comerciais melhores, pois ficou
claro que o preco de venda era apenas mais uma fatia do bolo, cuja parte maior seria
0 custo das compras, pois a partir deste seriam precificados os restantes dos
elementos da cadeia.

Em um estudo realizado por Braga (2006), verificou-seque entre 50% e 60%
do custo de producao ou revenda sao representados pela compra dos componentes,
materiais e servicos. E como vimos, o setor de compras no seu inicio era apenas
operacional, ou seja, s6 efetuava rotinas de orcamento e compras, sem se importar
com a sequéncia da cadeia. Ainda segundo Braga, o setor de compras passou por 4
etapas antes de chegar no patamar atual, os quais sao relatados no quadro abaixo:

Figura 1: Evolucéo do Setor de Compras
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Fonte: Braga (2006)

Ainda segundo Braga (2006), a primeira etapa é caracterizada pela baixa
necessidade de esfor¢os pelo setor de compras de insumos e servicos das empresa.
Nesta etapa, 0 setor de compras é responsavel apenas por concretizar a negociacao
e acordar detalhe, além de emitir o pedido de compra e acompanhar a entrega dos
produtos/servicos solicitados pelos outros setores, estes 0s quais realizam grande
parte das tarefas. O estagio € chamado de reativo, pois ndo ha planejamento, o setor
€ responsavel apenas por resolver problemas depois que eles ocorreram, 0 que toma
grande parte do tempo e o tempo que sobra € utilizado para operacdes de rotina.O
desempenho € medido pela eficiéncia e néo pela eficacia.

Continuando seu artigo, Braga (2006) cita que o segundo estagio, o setor de
compras ja toma para si as operacdes de compras e ndo apenas a reacao pelas acbes
dos outros setores, o qual ja separa o tipo de mercadoria e servico a cada pessoa
responsavel dentro deste setor, ou seja, existe separacdo de funcbes pela
competéncia dos participantes deste setor. Agora a comunicacdo entre 0s
funcionarios da empresa passa a funcionar melhor para que o setor de compras possa
atender da melhor forma possivel o cliente interno, que no caso é o solicitante. A
preocupag¢do com 0s custos comecga a surgir, levando o setor a se preocupar com
descontos e otimizacdo da operacao total a ser realizada, além de se preocupar com
0s prazos informados pelos fornecedores e outros envolvidos na operagéo.

Foi observado que a partir de entéo o setor de compras para a elaborar técnicas
e praticas para buscar uma maior modernizagcédo do setor, embora ainda ndo possua
foco estratégico. A preocupacdo de Compras ou Suprimentos, nos dois primeiros
estagios evolutivos sdo para um horizonte de tempo de curto prazo. Assim, é possivel
classificar que as duas primeiras etapas sdo de perfil tatico (Braga 2006). Abaixo



algumas praticas observadas que ilustram possiveis rotinas nos estagios reativo e
mecénico e algumas caracteristicas destes dentro da companhia:

Quadro 2: Préticas do setor de compras nos perfis taticos (reativo e mecénico)

Analise das mercadorias/servigos — Pesquisa de mercado —
pesquisa dos requerimentos e identificagdo das caracteristicas do

caracteristicas dos produtos e mercado para a aquisi¢cao de
servigos a serem adquiridos. mercadorias/servicos.

Conciliagdo das informagdes de
mercado com os requerimentos
do consumidor interno, de modo a |
facilitar a aquisigcao das suas
solicitagGes.

Colocagdo de pedidos (ordem de

compra) junto ao fornecedor.

Acompanhamento do pedido —
gerenciamento do processo de
obtengdo com o objetivo de
acompanhar o andamento do
pedido e, portanto, revelar o seu
status junto ao fornecedor.

Previsdao das necessidades futuras
e transmissdo dessas informagoes
aos fornecedores.

Verificagdo de desempenho dos
fornecedores com base nos
quesitos de custo, entrega e

qualidade.

Fonte: Braga (2006)

A seguir, Braga (2006) definiu que o setor de compras passou a ser mais analista,
deixando de ser exclusivamente tatico e entdo o autor cita que € iniciado o trato de
guestdes mais abrangentes e de maior prazo, fazendo com que o setor deixe de ser
reativo e mecanico. E entéo, no terceiro estadgio da cadeia, o tema principal passa a
setor a otimizacdo do custo, a importancia com o consumidor, seja com qualidade,
custo e beneficios, com reducédo da complexidade além de envolver os fornecedores
no desenvolvimento de novos produtos.

Ainda segundo Braga (2006), nesta nova fase, o solicitante passa a ser incluido
nao apenas no ato da requisicdo, mas também durante a compra, garantindo que
todas as necessidades técnicas seja atendidas, além de auxiliar no custo final,
fazendo com que seja possivel melhora-lo. Compras ou Suprimentos inicia a prética
de suportar a estratégia competitiva da empresa através da adocdo de técnicas,
métodos e atividades que oferecam fortalecimento na posicdo competitiva da



empresa. O setor a partir de entdo separa os afazeres em equipes, as quais serao
responsaveis pela selecao de novos fornecedores de produtos e servicos, e entdo 0s
fornecedores sdo considerados como recursos exclusivos e escassos, fazendo com
gue sua selecdo seja minuciosa.

Nessa fase, surge o emprego de equipes com representantes dos diversos
setores da organizacado (equipes multifuncionais) para selecdo de fornecedores e
aquisicao de bens e servicos. E entdo, o comprador passa a ser um cargo considerado
valioso para a companhia, devido a necessidade e experiéncia que este passa a
acumular e oferecer nas questdes mais estratégicas (Braga 2006).

Para finalizar a linha evolutiva até entdo, Braga (2006) diz que o quarto estagio
acontece com a integralizacédo total do setor de Compras e Suprimentos com a
estratégia competitiva da empresa, metas e objetivos. O setor passa a constituir partir
de um esforco conjunto com outras funcdes relacionadas para formular e implementar
um plano estratégico junto com as intencdes da além de, também junto com as outras
funcdes, influenciar a formulacéo da estratégia da empresa numa relacdo reciproca.
Em outras palavras, as atividades e estratégias definidas para a funcdo Compras ou
Suprimentos buscam suportar a estratégia competitiva da empresa e, a0 mesmo
tempo, serem derivadas dela.

2.1.2 A Metodologia das Strategic Sourcing ou Compras Estratégicas

De acordo com Hoinaski (2016), até pouco tempo atras, a area de suprimentos
das empresas possuia papel apenas administrativo e operacional, como ja observado
nas colocac¢des de Ataide Braga. Os integrantes do setor de compras das empresas
eram apenas 0S responsaveis por emitir pedidos de compras e enviar aos
fornecedores. Até entdo, ndo eram do perfil destes a busca por um melhor preco e
condi¢bes comerciais para garantir uma boa compra, além de buscar exclusividade
ou diferenciacéo para seus concorrentes, foi entdo que este passou a ser o novo perfil
do comprador moderno, buscar novas oportunidades para a empresa.

Honaiski (2016) notou entdo que em algumas ocasifes, um produto com custo
baixo saia caro para a empresa, pois ndo eram consideradas outras variaveis
importantes, como prazo para entrega, qualidade dos produtos, custo de
armazenagem, etc. Entéo, atualmente o setor de compras passou a ser um dos locais
mais estratégicos das empresas, sendo que essa exigéncia ndo foi apenas interna,
mas também do mercado consumidor, que comegou a procurar, além de precos,
qualidades melhores para os produtos.

Ainda segundo Hoinaski (2016), o sucesso de qualquer empresa é atrelado aos
inUmeros acertos que esta tem, mas principalmente a saude financeira dela, mas nao
€ apenas cortando despesas e controlando gastos, € necessario que o negocio gire
todo em torno de novas técnicas e taticas, capazes de tornar o mercado que ela esta
inserida num local passivel de lucros. E nesse cenario que entra em cena o Strategic
Sourcing.

De acordo com Capucci (2019), o Strategic Sourcing € a metodologia que
realiza uma analise profunda do Custo Total de Aquisicao (Total Cost of Ownership —
TCO) de cada familia de produtos ou servi¢os. Seguindo esta 6tica, as decisdes de
negociacdo passam a apoiar ndo somente no pre¢co, mas no TCO de materiais e
servigcos como um todo, além do desenvolvimento e manutenc¢éo dos relacionamentos



de médio e longo prazo com seus fornecedores, sendo estes seus maiores aliados,
0s quais sdo também responséaveis pela satisfacdo do cliente final.

O grafico abaixo, do e-book publicado por Capucci (2019), ressalta a forma que
0 processo era realizado e 0s pontos que passaram a ser observados apés a
implantacdo da metodologia. Algumas variaveis deviam ser incluidas no processo a
fim de que todos os pontos pudessem ser considerados antes da tomada final da
deciséo.

Figura 3: Pontos considerados pelo setor de compras Sem e Com a metodologia Strategic
Sourcing
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Fonte: Capucci (2019)

Para a autora, o Strategic Sourcing tem papel importante para o equilibrio da
empresa como um todo, ja que é um método que avalia apenas 0s custos totais dos
insumos (mas ndo apenas 0 menor custo), antes de concretizar a compra. Considera
também outros pontos, como a importancia dos fornecedores e produtos oferecidos
para a empresa, juntamente com a qualidade do servi¢o oferecido. Entdo, € por meio
desta metodologia que cada item passa a ser observado minuciosamente analisando
seus custos de aquisicdo, mas também os demais custos embutidos, os quais
impactam seu preco final, mas também os custos de armazenagem, transporte, ou
seja, todos os custos, desde que entrou ha empresa até a entrega para o cliente final.
Todos os aspectos devem ser considerados para que a companhia seja destaque no
setor de procurement.

De acordo com a empresa eSales (2021), o Procurement é importante para
a empresa pois este leva em consideracdo condutas estratégicas e da definicao
de diretrizes e regras, 0s quais aprimoram as relacdes com os fornecedores.
Ainda, faz com que o setor de suprimentos e 0s outros setores estejam em plena
harmonia. Procurement estad ligado a aquisicdo, de compras, servicos ou
aprovisionamento de recursos, o qual atualmente é visto como um processo
abrangente, pois junta toda a cadeia logistica da companhia. Assim, podemos



dizer que € um processo que esta relacionado a todo o processo de aquisicao,
porém com foco totalmente estratégico. Na pratica, da procura por melhores
fornecedores até o pés-compra, o Procurement envolve atividades como:

Quadro 4: Atividades da metodologia Procurement
1) negociacgao e sincronizagao entre organizagoes e fornecedores;
2) cotacdao, avaliacdo e escolha de fornecedores;
3) transporte, logistica e recebimento de pedidos;
4) aquisicado de matérias-primas, mercadorias e servigos;
5) gerenciamento de minutas e demais contratos;
6) analise de performance e feedback das entregas e dos fornecedores.

Fonte: eSales (2021)

A eSales (2021) afirma ainda que o Procurement €& responsavel por
controlar todo o ciclo logistico, sendo a relacdo entre a empresa e os fornecedores
o principal, mas também os produtos e suprimentos que precisam ser adquiridos.
O Procurement faz com que a maneira que 0s setores conduzem as negociacdes
sejam alteradas, assim como as compras. Durante muito tempo, as compras
realizadas de empresa para empresas eram realizadas manualmente e de forma
mecanica.

Com a utilizacdo do Procurement foi possivel melhorar os resultados da
companhia, provocando o aprimoramento da gestdo de compras. Dessa forma,
ele padroniza o ciclo de produtos e compras, a falta de estoque, como um dos
focos. A logistica da empresa passa a compreender as necessidades e
finalidades da organizacdo como um todo, definindo o caminho a seguir e as
estratégias a serem adotadas de acordo com o que a empresa precisa. Contribui
também para a diferenciacdo das compras que fazem a maior parte do namero e
aguelas que serem de suporte para a receita (eSales 2021).

Para Hoinaski (2016), € notado que as necessidades da empresa e contando
com o apoio do setor de Procurement, a metodologia de Strategic Sourcing pode ser
implantada na empresa. A metodologia consiste em verificar e avaliar os custos
internos e externos, além da rede de fornecedores e 0s niveis que 0S servigcos sao
prestados para determinados grupos de produtos e servicos, podendo, assim, planejar
acOes especificas e estratégias distintas para cada um deles visando atender a
necessidade da organizacéo.

De acordo com Bim (2016) em sua obra Manual de Implatancdo do Strategic
Sourcinga estratégia de compra pode variar em “Explorar o Poder de Compra”
(Vertical) ou “Otimizar os Processos” (Horizontal), e isso vai depender do quadrante
em que o grupo de mercadoria ou familia estara inserido no grafico e também do
guanto o mesmo representa perante o volume de compras da empresa. Segundo ela,
a implantacdo do processo consiste em 7 etapas.



Quadro 5: Passos para implantacéo de Strategic Sourcing

* Andlise dos gastos da empresa (Spend Analysis) e Previsdo de demanda futura.

* Definicdo da Importancia Estratégica dos itens Comprados.

* Inteligéncia de Mercado.

» Estudo de Poder e Dependéncia do Relacionamento com os Fornecedores.

* Definigdo dos Tipos de Estratégias de Relacionamento com os Fornecedores.

* Implementacdo das Estratégias de Relaclonamento, ]

* Monitoramento e Controle

EEEEEECE

. Fonte: Bim (2016)

De acordo com Bim (2016), para a primeira etapa, € necessario que a empresa
analise os seus gastos, a fim de identificar como esté sua condicao financeira atual e
o nivel de comprometimento de seu caixa, além de verificar como podera utilizar
recursos num futuro préximo, incluindo o montante destinado aos suprimentos. Apés,
o foco é o estabelecimento da importancia dos produtos e servigos a serem adquiridos
pela empresa, para definir uma escala de prioridades. O terceiro passo é a andlise do
mercado em que a empresa esté inserida e a forma que os concorrentes atuam, além
de estudar o proprio negdcio, para verificar se a empresa é bem aceita e os produtos
sdo bem vistos pelo mercado. Apds, é necessario avaliar como esta o grau de
dependéncia da empresa com seus fornecedores, com a finalidade de verificar quais
deles estdo de acordo com a meta da empresa e quais podem ser retirados da lista
de fornecedores. Na sequéncia, passa-se a formulagéo de estratégias de negociacao
condizentes com a realidade do negécio, seja com seus produtos, clientes e
fornecedores,tendo em vista que as suas demandas e recursos financeiros
disponiveis devem vir de boas oportunidades com seus fornecedores.

Ainda segundo Bim (2016), ap6s a elaboragcédo deste plano de acdo, com as
devidas técnicas de negociacdo, € necessario verificar e aplicar as estratégias de
relacionamento com seus fornecedores, ou seja, verificar quais produtos caber&o no
portfélio, aléem de verificar condi¢des, prazos, contratos e outros detalhes acerca da
parceria. A finalizacdo do processo ndo se da com a conclusdo da compra, mas é feita
apenas depois do uso total do que foi adquirido, ja que, nessa Ultima etapa, deve haver
0 monitoramento e o controle.

Seguindo, Bim (2016) cita que para estabelecer a importancia dos produtos, &
necessario seguir os passos do quadro abaixo, denominado matriz estratégica. Cada
produto deve ser alocado no quadrante em que a empresa entender que cabe em sua
estratégia, seja para alavancar seu negécio ou para apenas manter sua empresa firme
no ramo em que atua.



Quadro 6: Matriz de adequacdo de produtos

ALAVANCADOS ESTRATEGICOS

(Estimular Concorréncia) | (Estreitar Relacionamento)
NAO CRITICOS GARGALO
(Simplificar Aquisic8es) (Garantir Fornecimento)

Fonte: Hoinaski (2016).

Entdo, para conseguir fazer uma boa adequacédo dos produtos, aliados aos
passos internos para a implantacdo, € necessaria a anadlise do mercado e dos
concorrentes. Porter (1979) criou um modelo de analise mercadoldgica, conhecida
como as Cinco Forcas de Porter que visa estudar separadamente e identificar as
forcas atuantes do mercado sobre os produtos, bens de consumo ou servigcos
envolvidos na negociacgdo, conforme quadro a seguir:

Quadro 7: As 5 forgas de Porter

Fonte: Hoinaski (2016).

Para Fabio, as forcas de Porter sdo importantes, pois estas mostram como o
mercado da regido vai influenciar no seu negdcio, primeiramente partindo da
rivalidade com seus concorrentes, pois a partir deste passo deve-se considerar a
atividade e a necessidade dos concorrentes diretos, como por exemplo: o quanto sao
competitivos para sua empresa, em que competem, como reagem apd0s uma
determinada acéo de marketing, etc. Como exemplo temos uma empresa do mesmo
ramo que atua na mesma regido. Juntamente, existe a ameaga de novos
concorrentes, mas estes s0 influenciardo caso as estratégias da empresa permitam
ISSO.


http://www.ibid.com.br/blog/5-forcas-de-porter/

Além dos concorrentes, pode influenciar no negocio os produtos e servi¢cos que
substituem os seus, mas atendem a mesma necessidade do mercado. Tecnologias
mais atualizadas sdo mais bem vistas e com o tempo, o mercado todo nota que &
melhor, fazendo com que torne-se padrdo na regido. Juntamente com a forca dos
fornecedores, existem marcas que sao mais fortes, tendo a preferéncia do mercado
para si, tomando certa parte do mercado apenas por ser a marca X ou marca y. E
existe também a forca do cliente, aqueles que sao formadores de opinido, sempre
levam consigo uma grande gama de novos clientes para determinados fornecedores.
Principalmente se estes possuirem grande volume de compra (Honaiski 2016).

Apods o entendimento do mercado e a forma que ele atua sobre seus produtos,
€ necessario entender seus concorrentes e as forcas e fraquezas que eles podem
exercer sobre seu negdcio. Para isso, uma das formas mais eficazes para efetuarem
a analise é através de uma analise SWOT que é uma técnica de planejamento
estratégico utilizada para auxiliar pessoas ou organizacdes a identificar forcas,
fraquezas, oportunidades, e ameacas relacionadas a competicdo em negocios ou
planejamento de projetos. Destina-se a especificar os objetivos de riscos do negocio
ou projeto, e identificar os fatores internos e externos que sdo favoraveis e
desfavoraveis para alcancar esses objetivos (Honaiski 2016).

Quadro 8: A analise Swot
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Fonte: Hoinaski (2016).

ApoOs reunidas todas as informacBes a cerca do seu mercado, dos seus
concorrentes, feito o mapeamento dos fornecedores de forma que possam ser
entendidas todas as necessidades da empresa, acontece a implementacao, que é
colocar em pratica tudo aquilo que foi estruturado. A finalidade do Strategic Sourcing
€ melhorar o resultado da empresa a partir dos gastos com as compras, entdo, deve
ser monitorar se todos os passos foram feitos e corrigir caso algum saia do controle
(Honaiski 2016).

2.1.3 Strategic Sourcing na Prética

Desde que o processo foi estruturado, empresas grandes comecaram a adotar
por entender que a parte mais problemética de suas empresas era o setor de compras.
O setor de compras das empresas sdo as portas de entrada para o produto
final, ou seja, ndo existe receita sem uma posterior compra de algum tipo de matéria
prima. E quanto menor o custo total, melhor o resultado la na frente e € essa a



finalidade do Strategic Sourcing nas empresas, analisar quais sdo 0s maiores
problemas, trata-los e executar de uma forma melhor (Honaiski 2016).

No Brasil, existe uma industria de alimentos que opera principalmente no ramo
de carnes, a JBS. Fundada em 1953 no estado de Goias, a empresa se destacou pela
qualidade de seus produtos e logo cresceu, sendo hoje uma empresa de capital aberto
e detentora de grandes marcas comerciais atuais, como por exemplo: Swift, Friboi,
Maturatta, Seara, Cabafa Las Lilas, Pilgrim's, Gold Kist Farms, Pierce, 1855 e Big
Frango.

Em 2007, os seus principais administradores notaram que a empresa nao
estava com um setor de compras eficaz e decidiu entdo implementar as técnicas para
melhorar seus resultados. Como o setor de compras nunca foi o foco de
aprimoramento em nenhuma entidade por ndo entenderem como esta parte era tao
importante, se ndo mais, quanto as outras, o conhecimento ficou defasado e
ultrapassado, fazendo com que as vezes o time comercial de vendas possuisse mais
conhecimento que 0s proprios responsaveis pelas compras da empresa, cita Jerson
Nascimento, diretor financeiro da empresa, em sua entrevista para o canal Mercado
Eletrbnico.A partir de entdo, foram seguidos o0s passos citados anteriormente e
implementadas as técnicas na JBS.

Abaixo estdo os resultados da companhia a partir desta escolha, mostrando
gue os resultados puderam melhorar o resultado final da companhia.

Quadro 9: Evolugcédo da margem da empresa JBS
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Fonte: Elaborado pelo autor

O grafico acima foi retirado diretamente das analises de resultados da JBS nos
anos posteriores a implantacdo. Trata-se da margem bruta por ano, a qual utiliza a
receita versus o CMV, trazendo quanto a empresa teve de retorno de sua receita.
Como ja citado, a intencéo da metodologia é reduzir o custo das compras, melhorando
os resultados. A JBS, ap6s 2007 teve um aumento em seu faturamento ano apos ano,
o0 qual varios fatores justificam, seja 0 aumento na exportacdo de carne, o maior
consumo, o aumento no valor de venda, etc e por consequéncia, regidos pela letra da
metodologia, o resultado da empresa crescer positivamente ano apés ano (mesmo
gue oscilando).


https://pt.wikipedia.org/wiki/JBS-Swift_Foods_Company
https://pt.wikipedia.org/wiki/Seara_Alimentos

2.2 Metodologia

2.2.1 Tipo de Estudo

O trabalho realizado seguiu os preceitos do estudo exploratorio, utilizando-se
da pesquisa bibliografica, que, segundo Gil (2008), “é desenvolvida a partir de material
ja elaborado, constituido de livros e artigos cientificos”. Também foram utilizados
dados técnicos e analise de resultados, retirados diretamente dos documentos oficiais
apresentados pela empresa.

Segundo Fonseca (2002):

A pesquisa bibliogréafica é feita a partir do levantamento de referéncias
tedricas ja analisadas, e publicadas por meios escritos e eletrénicos,
como livros, artigos cientificos, paginas de web sites. Qualquer
trabalho cientifico inicia-se com uma pesquisa bibliografica, que
permite ao pesquisador conhecer o que ja se estudou sobre o0 assunto.
Existem, porém pesquisas cientificas que se baseiam unicamente na
pesquisa bibliogréafica, procurando referéncias tedricas publicadas
com o objetivo de recolher informagdes ou conhecimentos prévios
sobre o problema a respeito do qual se procura a resposta (FONSECA,
2002, p. 32).

Gil (2007) afirma que este tipo de pesquisa tem como objetivo proporcionar
maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir
hipéteses, envolvendo na maioria das vezes o levantamento bibliografico.

Também foram utilizados dados primarios retirados da Central de Resultados da JBS,
estes 0s quais, apos estruturados, caracterizaram um estudo de caso, mostrando a evolugdo
do resultado da JBS ano apds ano.

2.2.2 Fontes

Para a pesquisa bibliografica foram utilizados, livros, artigos e reportagens que
abordam o mercado, a metodologia de Strategic Sourcing e caracteristicas
necessarias para o bom funcionamento do setor de compras de uma empresa, além
de como este setor chegou ao patamar que esta atualmente. Foi utilizado também os
dados financeiros e de resultados da JBS, para estruturar um estudo de caso,
demonstrando como foi a evolugéo dos lucros da empresa. Para basear meu trabalho,
durante minhas pesquisas procurei pelo tema setor de compras, evolucao historica da
funcdo comprador, sobre o eprocurement, assim como principalmente o Strategic
Sourcing e como é possivel aplicar em uma empresa.

2.2.3 Coleta de Dados

A coleta de dados se deu consonante a seguinte premissa:

Em um primeiro momento, leitura exploratdria de todo o material selecionado,
de maneira rapida com o objetivo de verificar se a obra possuia conexdo com a
pesquisa.

Em seguida leitura seletiva, mais aprofundada, visando identificar o contetdo
mais relevante.

Por fim o registro das informacdes extraidas das fontes selecionadas,
catalogadas de maneira ordenada.



2.2.4 Andlise e Interpretacédo dos Dados

Nesta etapa foi realizada uma leitura critica e aprofundada, pormenorizando o
conteudo selecionado na etapa anterior, com o fim de organizar e ordenar as
informagdes disponibilizadas pelos autores em suas obras, de forma que estas
pudessem trazer luz ao problema da pesquisa. Foi realizado também uma pesquisa
aos documentos contabeis e financeiros emitidos pela JBS, o que permitiu que um
estudo de caso primario fosse realizado, apresentando uma analise de resultados
desta empresa, demonstrando que a metodologia traz melhoria nos lucros da
empresa.

2.3 Discussao dos Resultados

Com base nos dados levantados foi notado que a metodologia de Strategic
Sourcing ou compras estratégicas é importante, relevante e funcional no que tange a
melhoria dos resultados da empresa. Segundo Bim (2016), a metodologia pode ser
aplicada a qualquer setor, sendo defendida por ela como uma ferramenta eficaz para
a melhoria da margem e reducdo dos custos caso seja corretamente aplicada. Para
iss0, € necessario, além de descontos nas compras, entender o mercado em que a
sua empresa esta inserida e efetuar boas parcerias com seus fornecedores.

Bim ainda apresenta o passo-a-passo de como implantar a metodologia nas
empresas, trazendo de forma expositiva 0 que é necessario para que a metodologia
funcione de forma correta na companhia que o portador esta inserido. Segundo ela,
Strategic Sourcing pode ser adequado a todo e qualquer ramo, independente do setor
e do que a empresa comercialize, contando que seja trabalho de forma correta. Ela
finaliza sua obra afirmando que as companhias sé entenderédo de fato como melhorar
seus resultados quando deixarem de colocar o rétulo de geradores de despesas ao
setor de suprimentos.

Seguindo a mesma linha de raciocinio, Hoinaski(2016) apresentou também a
metodologia como uma forma de reduzir os custos da companhia, segundo ele,
Strategic Sourcing é necessario para, além de ajudar a empresa a melhorar seu
resultado, para tornar o setor de compras e suprimentos da empresa um setor
pensante e importante no plano estratégico da empresa. Para ele, o comprador possui
um papel muito importante para o futuro da empresa, pois é a partir dele que surgem
as compras e como a metodologia é utilizada para reduzir os custos das compras da
empresa, este ndo pode ser apenas um funcionario reativo e mecéanico, conforme cita
Braga (2006) em sua obra.

A maior diferenca entre o trabalho de Hoinaski (2016) e o de Bim (2016) € a
forma que eles sdo apresentados. A metodologia de Strategic Sourcing pode ser
exposta de algumas maneiras diferentes, porém tendo o mesmo contexto e finalidade.
Bim é mais focada em mostrar o passo-a-passo da implantacdo dos processos,
diferentementede Hoinaski, que tenta, além de ensinar como fazer, dar dicas para
agueles que executardo a metodologia. O foco é a reducdo de custos, mas é
necessario também entender o comprador faz parte importante do futuro da empresa,
fato o qual é citado porém néao é focado no livro da autora.

Bim apresenta a sua forma de implementar seguida em passo-a-passo,
contendo sete passos, ja Honaiski (2016) nao utiliza dos mesmos passos (embora
sejam parecidos) para mostrar como efetuar a inser¢cdo da metodologia na companhia,
seu foco é mais voltado para estudar o mercado e os fornecedores, enquanto a autora



instrui os compradores a efetuarem exercicios, fazendo com que a repeticdo seja um
dos principais artificios para a correta utilizagdo da metodologia.

Importante ressaltar que apesar de apresentarem de formas diferentes para
implantacdo da metodologia, ambos concordam que caso seja bem utilizada e os
passos sejam seguidos de maneira correta, o resultado podera ser, de fato positivo
para a companhia em questao.

Como exemplo de empresa que vem utilizando a metodologia e melhorando
resultados, foi apresentado o lucro bruto da empresa JBS de 2007 (ano da
implantacdo da metodologia) até os dias atuais. Empresa esta que atua no ramo de
comercializacdo de carnes e derivados, viu sua margem aumentar com o passar dos
anos apos o inicio da utilizacdo de Strategic Sourcing para nortear as acfes de
compras da companhia. De acordo com o foco da metodologia, o resultado da
empresa tende a melhorar com a redugcédo dos custos das mercadorias vendidas. A
consultoria que apresentou a forma que a metodologia funciona aplicou corretamente
e com isso vemos que os resultados vem melhorando com o passar dos anos.

3. CONCLUSAO

Como visto, o setor de compras de grande parte das empresas passou de
apenas um setor reativo e mecanico para parte importante no processo de resultados
positivos para as empresas, a partir deste setor, é possivel que a companhia consiga
projetar seu financeiro e criar perspectivas para o futuro pois este € o responsavel por
todas as aquisi¢cdes e contratacdes de servicos da empresa, ou seja, quanto melhor o
custo, melhor o resultado.

Até 1950, o foco das empresas ndo era comprar bem, mas sim atender a
demanda que estava crescendo muito rapido e a época necessitava de agilidade e
capacidade de fornecimento. Apenas a partir de 1970 que as coisas comegaram a
mudar e o setor de compras das empresas passou a ser visto como parte importante
do processo e entdo metodologias foram sendo criadas e implementadas (Fearon
1989, traducdo nossa).

Observou-se que mercado vem se tornando mais acirrado a cada dia e o
comprador precisara de novas técnicas para sair do tradicional e buscar por novas
oportunidades, ndo podendo ser mais apenas um integrante do corpo de
colaboradores da empresa, devendo ter um papel importante, ndo sendo apenas um
responsavel por assinar as ordens de compra, mas um conhecedor de finangas, pois
para aplicacdo da metodologia Strategic Sourcing € necessario entender sobre taxas
de juros, impostos, demonstracdes financeiras e variacdo cambial, capaz de auxiliar
a amenizar todos os problemas internos entre setores.

Como afirma Braga (2006) também sera necessario que ele possua inteligéncia
e olhar critico para situacbes do dia-a-dia, devera aumentar a sua nocao e
gerenciamento de riscos para evitar que problemas acontecamou seja, o0 comprador
mecanico de anteriormente podera ndo existir para o futuro.

Conclui-se que a implantagcdo da metodologia Strategic Sourcing no setor de
suprimentos das empresas, aquelas que utilizam de maneira correta do método,
apresentam resultados melhores em suas demonstragdes de resultados, assim como
o exemplo da empresa JBS apresentado no qual se observou que com o passar dos
anos, o resultado da empresa, de uma forma geral, melhorou.

Através da pesquisa bibliografica e o estudo de caso realizado na JBS e seus
resultados, concluo que a metodologia de Strategic Sourcing funciona (desde que bem



utilizada), tornando-se uma ferramenta eficaz para a reducédo dos custos de compra
das empresas, assim como por consequéncia, traz resultados melhores para a
empresa.
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