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RESUMO

Nos dias atuais percebe-se cada vez mais a preocupacao das empresas em se mantarem ativas no mercado,
em decorréncia da grande procura dos clientes por produtos e servigcos com pre¢o mais acessivel e maior
qualidade possivel. Além de outros desafios como, concorréncia, inovagdes tecnoldgicas, crises
econbmicas, reducdo de custos, dificuldades de encontrar fornecedores que atendam fielmente as
expectativas procuradas e contratar profissionais capacitados para executar atividades operacionais e
estratégicas.
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1 INTRODUCAO

Nos dias atuais percebe-se cada vez mais a preocupacao das empresas em se mantarem ativas no
mercado, em decorréncia da grande procura dos clientes por produtos e servi¢cos com pre¢o mais acessivel
e maior qualidade possivel. Além de outros desafios como, concorréncia, inovagdes tecnologicas, crises
econbmicas, reducdo de custos, dificuldades de encontrar fornecedores que atendam fielmente as
expectativas procuradas e contratar profissionais capacitados para executar atividades operacionais e
estratégicas.

Embora praticamente todos possuam o habito de comprar, em funcdo das necessidades cotidianas, €
imprescindivel a conceituacao da atividade, que significa procurar e providenciar a entrega de materiais, na
qualidade especificada e no prazo necessario, a um preco justo, para o funcionamento, a manutencédo ou a
ampliacdo da empresa (VIANA, 2002, p. 172).

O referido trabalho proporcionaré ao leitor um entendimento no que se refere a importancia do setor
de compras para aumento dos lucros, reducdo de custos, bem como para a organizacdo do processo de
compra.

O artigo apresentara a sua metodologia, mostrando o método que serviu para elaboracédo do trabalho,
referencial tedrico abordando a definicdo de compras, as atividades de seu processo, funcdes, objetivos e

importancia, a centralizacdo de compras, mostrado suas vantagens e desvantagens para este modelo de
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administragdo, a importancia do relacionamento com os fornecedores, falara também das técnicas e
importancia de negociagOes, do aumento da margem de lucratividade e do Lote Econdmico de Compra

(LEC), e por fim apresentara suas conclus@es e consideracgdes finais.

2 OBJETIVO

O referido trabalho tem como objetivo apresentar a importancia do setor de compras dentro das
organizacfes para a maximizacdo dos lucros com o aumento da margem de lucratividade, além de
proprorcionar ao leitor a formacéo de uma opinido sobre o assunto através de uma visao macro do setor de
compras, mostrando 0s seus processos, técnicas, ferramentas, importancias, beneficios, vantagens e

desvantagens.

3 METODOLOGIA

Segundo Vergara (2004, p.46) as pesquisas se classificam quanto aos fins e aos meios. O presente
trabalho tem como finalidade “quebrar” o pensamento retrogrado de que o setor de compras das
organizacOes é um departamento em que Sse gera apenas despesas e ndo um setor que pode possibilitar um
maior lucro.

O trabalho é caracterizado como um artigo tedrico, logo para o seu desenvolvimento foi realizada
pesquisa bibliogréfica de algumas obras de autores que dominam o assunto em questdo, apresentando suas
defini¢des, caracteristicas, importancias, vantagens, desvantagens, ferramentas e técnicas, que se somadas
podem possibilitar um maior crescimento organizacional, além de maximizar a margem de lucro e tornar a

empresa competitiva no mercado em que a mesma esta inserida.

4 DESENVOLVIMENTO
A seguir é apresentada uma fundamentacéo teorica referente a Compras, no intuito de estabelecer a
visdo da literatura para, posteriormente, poder-se efetuar as analises objetivadas em se atingir por meio do

artigo.

4.1 COMPRAS

De acordo com Viana (2002, p. 42) a atividade de compras tem como finalidade suprir as
necessidades da empresa mediante a aquisicdo de materiais e/ou servicos, emanadas das solicitacbes dos
usuarios, objetivando buscar no mercado as melhores condi¢Ges comerciais e técnicas.

A atividade de compras é parte essencial do departamento de materiais e suprimentos das
organizagles, que tem por finalidade suprir as necessidades de materiais ou servigos, planeja-las

quantitativamente e satisfazé-las no momento certo com as quantidades corretas, verificar se recebeu
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efetivamente o que foi comprado entre outras. Compra é, portanto, uma operagéo da area de materiais, muito
importante entre as que compdem o processo de suprimentos (DIAS, 1993.p 259).

O setor de compras da empresa ndo deve se preocupar apenas com o controle e abastecimento dos
estoques, mas, buscar sempre melhoras para a mesma, enfatizando o resultado final. Segundo os autores
Baily et al (2000, p.31), “uma definigdo bem conhecida dos objetivos de compras é comprar a quantidade

de material correta, no tempo certo, na quantidade exata, da fonte certa, ao prego adequado™.

4.2 ATIVIDADES E PROCESSO DE COMPRAS

Segundo Ballou (2006, p. 356) as compras envolvem a aquisicdo de matérias-primas suprimentos e
componentes para 0 conjunto da organizacdo. Entre as atividades associadas a elas incluem-se:

e Selecionar e qualificar os fornecedores;

e Avaliar desempenho de fornecedores;

e Negociar contrato;

e Comparar preco, qualidade e servico;

e Pesquisar bens e servicos;

e Programar compras;

e Estabelecer os termos das vendas;

e Avaliar o valor recebido;

e Mensurar a qualidade recebida, quando esta ndo estiver incluida entre as responsabilidades do

controle de qualidade;

e Prever mudangas de precos, servicos e, as vezes, da demanda;

e Especificar as formas que os produtos devem ser recebidos.

Assim como nos outros setores das organizacdes, é de extrema importancia que o setor de compras
tenha um processo definido, e que seja compreendido por todas as partes, ou seja que seja compreendido
por toda a hierarquia do setor de compras. Além de conhecer o processo, quem o executar deve também
respeitar todas as fases durante a sua execucao.

Conforme Viana (2002, p. 177) os procedimentos de compras estdo consubstanciados em varias

etapas, conforme demostrado na figura 1.

Figura 1 — Procedimentos de compras.
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Fonte: Viana (2002, p. 178) - Adaptada pelos autores.

Um fluxo de compra bem definido facilita a execucdo do processo de compra, além de facilitar o
controle da gestdo facilitando a identificacdo de problemas que possam ocorrer durante o processo. Com as

falhas entendidas podem-se fazer alteragdes no processo para a sua melhoria.

4.3 OBJETIVOS E FUNC@ES DO SETOR DE COMPRAS

Segundo Arnold (1999, p.209) essa funcdo e responsavel pelo estabelecimento do fluxo de materiais
na firma, pelo seguimento junto ao fornecedor, e pela agilizacdo da entrega. Prazos e entregas ndo compridos
podem criar sérias preocupagdes para os departamentos de producdo e vendas, mas a funcdo de compras

pode reduzir o numero de problemas para ambas as areas, além de adicionar lucros.
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Planejar e controlar séo dois fatores primordiais para uma boa administracéo, pois se atribui ao setor
de estoque o controle onde seu objetivo é ndo deixar faltar e nem sobrar material, evitando a imobilizacéo
dos recursos financeiros. Pozo (2007) apresenta uma lista dos objetivos para um bom planejamento e
controle de estoques. Sao eles:

e Manter o estoque 0 mais baixo possivel para atendimento compativel as necessidades vendidas;

e Identificar os itens obsoletos e defeituosos em estoque para elimina-los;

e Nao permitir condicdes de falta ou excesso a demanda de vendas;

e  Prevenir-se contra perdas, danos, extravios ou mau uso;

e Manter as quantidades em relacdo as necessidades e 0s registros;

e Fornecer bases concretas para a elaboracdo de dados ao planejamento de curto, médio e longo

prazos, das necessidades de estoque;

e Manter os custos nos niveis mais baixos possiveis, levando em conta 0s volumes de vendas,

prazos, recursos e seus efeito sobre o custo de venda do produto.

Vale ressaltar que o objetivo da funcdo de compras, ndo é somente comprar barato, pois a questdo
“pre¢o” nao ¢ apenas o alvo importante, e existem também outros meios que devem ser buscados para que
haja melhoras no negdcio e para manter o foco no resultado final. De acordo com Dias e Costa (2003) “os
quesitos qualidade e entrega sdo mais importantes em relacdo ao preco. Além dos custos a serem analisados,

¢ preciso analisar a qualidade do produto e o abastecimento”.

4.4 IMPORTANCIA DO SETOR DE COMPRAS

A gestdo da aquisicdo — a conhecida gestdo de compra — assume papel verdadeiramente estratégico
nos negdcios de hoje em face do volume dos recursos, principalmente financeiros, envolvidos, deixando
cada vez mais para tras a visdo preconceituosa de que era uma atividade burocrética e repetitiva, um centro
de despesa e ndo um centro de lucros (MORAES, 2005).

Segundo Ballou (2006, p. 357) o setor de compras ocupa uma posi¢do importante na maioria das
organizacg0es, pois pegas, componentes e suprimentos comprados representam em geral de 40 a 60% o valor
final das vendas de qualquer produto. Isto significa que reducbes de custos relativamente baixas
conquistadas no processo de aquisi¢do de matérias podem ter um impacto bem maior sobre os lucros do que
aperfeicoamentos semelhantes em outras areas de custo e venda da organizacdo. A isso se da o nome de
principio de alavancagem.

O setor de compras € de extrema importancia dentro da organizagdo. A compra de matéria-prima
esta ligada diretamente ao setor de producédo, que através do insumo comprado poder produzir o bem ou

Servico que sera entregue ao cliente e consequentemente gerar lucro. A compra deve ser executada de forma
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correta respeitando os padrées de qualidade estabelecidos, com um preco justo que possibilite uma maior
lucratividade para empresa.

5 CENTRALIZACAO DE COMPRAS

A centralizacdo de compras ocorre geralmente em pequenas empresas, onde 0s gerentes ou
proprietarios decidem centralizar ndo somente as decisfes sobre compras e sim todos 0S processos
decisorios que envolvam direta ou indiretamente o capital da empresa. I1sso ndo significa que grandes e
médias empresas também ndo optam por este tipo de politica.

Cunha (1991) e Caetano (1983) apud Almeida (2000, p.21) mencionam que, em linha geral, o
movimento para a centralizacdo “tem como objetivo uma melhor funcionalidade geral ¢ uma exploragao
mais econémica, devido a uma maior economia de meios humanos e materiais e a uma melhor gestao pelas
possibilidades de controle que oferece”. Em redes varejistas, conforme ressaltado por Parente (2000), o
administrador deve decidir sobre o grau de centralizagdo nas decisdes de compra. Essa decisdo de compra
pode ser desenvolvida de maneira centralizada ou descentralizada, conforme discutido nesse artigo nas

partes que estdo por vir.

5.1 VANTAGENS E DESVANTAGENS DA CENTRALIZAQAO DE COMPRAS

Centralizar o processo de compras € uma alternativa que pode prover algumas vantagens referentes
ao processo. Conforme citado por Reis e Brito (2010), as vantagens dependem de como o executivo lidara
com o poder de compra em sua empresa. Ou seja, depende da sua habilidade em consolidar exigéncias,
desenvolver fontes, racionalizar estoques, simplificar procedimentos, negocia¢do com fornecedores, a fim
de diminuir custos desnecessarios e promover o fluxo de informacGes eficaz dentro da organizacdo. Esta
alternativa possibilitara o entendimento das exigéncias da empresa.

As vantagens deste procedimento sdo inumeras. Evitam a duplicacdo e a possibilidade de
compradores de um mesmo 6rgdo competir entre si, no que tange as compras e matérias sob uma
responsabilidade, levando-se em conta a situacdo na qual dois ou mais compradores possam adquirir o
mesmo material ou insumo para produtos diferentes, de uma ou varias fontes de fornecimento com pregos
e condicdes distintas (GONCALVES, 2010, p.250).

Assim como vantagens, o processo de centralizagdo de compras também possui desvantagens, sendo
que o proprio conceito da centralizacdo evidencia seus problemas inerentes. Conforme Mintzberg (1995,
p.202), estrutura centralizada existe “quando todo o poder para a tomada de decisdo estd em um soé local da
organizag¢do, no final das contas nas maos de uma pessoa”.

O quadro 1 apresenta uma visao macro das vantagens e desvantagens da centralizacdo de compras:
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Quadro 1 - Vantagens e desvantagens da centralizagdo de compras.

CENTRALIZACAO DE COMPRAS

VANTAGENS DESVANTAGENS
As decisdes sdo tomadas por adminitradores que As decisdo sdo tomadas na cupula que estd distanciada
possuem vido global da empresa. dos fatos e das circustancias.

Os tomadores de decisdo no topo sdo mais bem
treinados e preparados do que os que estdo nos
niveis mais baixos.

0s tomadores de decisdo no topo tem pouco contato
com as pessoas e situagbes envolvidas.

As decisdes sdo mais consistentes com objetvos mais|As linhas de comunicagdo ao longo da cadeia escalar
globais. provocam demora e maior custo operacional.

o . . . _|Asdecisfies passam pela cadeia escalar, envolvendo
A centralizagao elimina esforgos duplicados de varios ] o o ) .
- o pessoas intermediarias e possibilitando distorgdes e
tomadores de decisio e reduz custos operacionais.

erros pessoais no processo de comunicagdo da decisdo.

Fonte: Chiavenato (2011, p. 162) - Adaptada pelos autores.

Existem vantagens e desvantagens quanto a centralizacdo de compras, cabe a administracdo
determinar se a mesma é centralizada ou néo para de adequar melhor ao perfil da empresa e ao seu processo

de compra.

6 FORNECEDORES

O comprador tem a tarefa de negociar com fornecedores, portanto faz-se necessario ter habilidades,
como uma boa comunicacdo, técnicas de negociacao e outros para que se possa realizar uma boa compra.

Conforme Arnold (1999, p.211) identificar e selecionar fornecedores sdo importantes
responsabilidades do departamento de compras. Para itens rotineiros ou para aqueles que nunca foram
comprados antes, deve-se manter uma lista de fornecedores aprovados. Se o item ndo foi comprado antes
ou se ndo houver um fornecedor aceitavel em arquivo, deve-se fazer uma pesquisa. Se o item é de pequeno
valor ou para itens padronizados, um fornecedor provavelmente podera ser encontrado num catalogo, num
jornal especializado ou numa lista telefonica.

A éarea de compras necessita de informacdes acerca de fornecedores habituais e potenciais, que
devem ser bem organizadas tanto em documentos como em arquivos de computadores. A organiza¢do em
computadores deve ser realizada de modo a facilitar consultas e atualiza¢@es, dai a utilizagao cada vez mais
frequentes de bancos de dados relacionados.

Algumas vezes, é desejavel que o fornecedor esteja proximo ao comprador, ou pelo mesmo que
mantenha um estoque local. Uma localizagdo préxima auxilia a reducdo dos tempos de entrega e significa

que os produtos em faltas podem ser entregues imediatamente (ARNOLD, 1999, p.211).



7 NEGOCIACAO

Os compradores sdo os responsaveis pelos gastos das industrias, sdo eles que fecham os acordos de
fornecedores e que negociam os melhores precos. De acordo com Porter (1986, p.41) o poder do comprador
esta diretamente ligado a sua situacdo no mercado e a importancia de suas compras em comparagdo com o
seu negacio.

Toda negociacgdo de compra e venda de algum produto ou servigo baseia-se na negociagédo de preco
e, logicamente, de descontos. Sem considerar-se 0s descontos de caracteristicas ilicitas, os descontos podem
ser obtidos atraveés de negociacao de quantidade, prazos de pagamento legitimos, justos e lucrativos (DIAS,
2009, p.268).

Arnold (2009) observa que por meio da negociacdo, o comprador e o vendedor tentam resolver as
condicdes de compras para beneficio de ambas as partes. Ainda na defini¢cdo do autor, habilidade e um
planejamento bem estruturado sdo necessarios para o sucesso da negociacao.

Com base nas informagfes acima, um planejamento estruturado e eficiente, exige algumas
informacdes por parte do comprador, para que 0 mesmo entre No processo com maior vantagem e poder na
negociacdo, onde pode-se destacar:

e Controle e registro de fornecedor;

e Controle e registro de compras;

e Controle e registro de consumo;

e Controle e registro de preco;

e Controle e registro de especificacao.

Uma das maneiras de facilitar o processo de compras e de executa-lo conforme os itens citados nos
topicos anteriores é a utilizacdo de um sistema de informacdo, com informacGes de compras anteriores e

espaco para cadastro e atualizacdo de novas informacdes para compras futuras.

8 COMPRAS E ALAVANCAGEM DE LUCRO

Segundo Arnold (1999, p.207) em média, as empresas gastam 50% de sua renda proveniente das
vendas na compra de matérias-primas, componentes e suprimentos. Isso confere a funcdo de compras
enorme potencial de aumentar os lucros. Num exemplo simples, suponha-se que uma empresa despende
50% da sua receita em mercadorias compradas e exibe um lucro liquido de 10% antes da taxagdo de
impostos. Para cada 100 ddlares de venda a empresa recebe 10 ddlares de lucro e gasta 50 nas compras.

Outras despesas correspondem a 40 ddlares. Para este exemplo, suponha-se que todos 0s custos variam de
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acordo com as vendas. Esses valores sdo mostrados no quadro 2 em forma de uma declaragéo simplificada

de renda.

Quadro 2 - Declaragdo simplificada de renda A.

DECLARAGCAO DE RENDA
VENDAS S 100,00
CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS
COMPRAS S 50,00
OUTRAS DESPESAS S 40,00 S 90,00
LUCRO ANTES DA TAXAGAO S 10,00

Fonte - Arnold (1999, p.208).

Para aumentar os lucros em 1 ddlar, o que significa 0 aumento de 10% nos lucros, as vendas devem
aumentar para 110 dolares. Despesas de compras e outras despesas aumentam para 55 e 44 ddlares,
respectivamente. A seguinte declaracdo de renda modificada mostra esses valores no quadro 3.

Quadro 3 - Declaracdo simplificada de renda B.

DECLARAGCAO DE RENDA (AUMENTO DE VENDAS)
VENDAS S 110,00
CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS
COMPRAS S 55,00
OUTRAS DESPESAS S 44,005 99,00
LUCRO ANTES DA TAXACAO S 11,00

Fonte Arnold (1999, p.208).

Entretanto, se a empresa pudesse reduzir o custo das compras em 50 para 49 dolares, o que significa
uma reducgéo de 2%, teria 0 mesmo ganho de 10% nos lucros. Neste exemplo em particular, no quadro 4
mostra-se que uma reducdo de 2% no custo de compras tem 0 mesmo impacto nos lucros sobre as vendas,

que é da ordem de 10%.

Quadro 4 - Declaracéo simplificada de renda C.

DECLARACAO DE RENDA (REDUCAO NO CUSTO DE COMPRAS)
VENDAS S 100,00
CUSTO DAS MERCADORIAS VENDIDAS
COMPRAS $ 49,00
OUTRAS DESPESAS $ 40,00 | $ 89,00
LUCRO ANTES DA TAXACAO $ 11,00

Fonte Arnold (1999, p.208).
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E uma tomada de deciséo estratégica o fato de reduzir o custo no processo de compras para poder

proporcionar uma maior margem de lucratividade para trazer vantagens a toda a organizagéo.

9 CURVA ABC

A curva ABC, segundo Dias (2005), € um instrumento importante para o administrador, pois atraves
dela que se identifica os itens que merecem atencdo e tratamento adequado quanto a administracdo, e é
através da ordenacdo dos itens conforme sua importancia relativa que se visualiza os mesmos na curva ABC.

A curva ABC tem sido usada pela administracdo de estoques na definicdo de planejamento de
compras, estabelecendo prioridades. Uma vez verificada a prioridade através da sequéncia de itens da
classificacdo ABC, aplica-se a gestdo administrativa conforme a importancia do item.

Segue abaixo explicacdo detalhada sobre a curva ABC:

e Classe A: de maior importancia, valor ou quantidade, correspondendo a 20% do total;

e Classe B: com importancia, quantidade ou valor intermediario, correspondendo a 30% do total;

e Classe C: de menor importancia, valor ou quantidade, correspondendo a 50% do total.

Bertaglia (2009) ressalta ser muito importante ndo confundir o conceito de classificagéo por curva
ABC com itens estratégicos, pois isso acarretaria danos ao fluxo de producao

Trata-se de classificacdo estatistica de materiais, em que se considera a importancia dos mesmaos,
baseada nas quantidades utilizadas e no seu valor. Também pode ser utilizada para classificar clientes em
relacdo aos seus volumes de compras ou em relagdo a lucratividade proporcionada; classificacao de produtos
da empresa pela lucratividade proporcionada, etc. (PINTO, 2002).

Assim surge a importancia da classificacdo do estoque pela curva ABC. E através dela que se
consegue definir o grau de importancia dos itens, admitindo assim diferentes niveis de controle com base

na importancia relativa do item.

10 CLASSIFICACAO XYZ

A classificacdo XYZ possibilita que se avalie a gravidade da necessidade de materiais no processo
de producdo, onde os mesmos sdo utilizados. Para que seja analisado, inicialmente deve-se levar em
consideracao os seguintes questionamentos:

e O material é imprescindivel no processo?

e O material pertence a linha de produgéo?

e O material possui substituto similar?



\/

Classificagdo X: os itens que se enquadram na classificacdo X, séo considerados os de menor
importancia ao processo produtivo. Sua falta ndo acarreta paralisacbes, nem problemas de quaisquer
proporcdes e podem ser substituidos por outro similar sem dificuldade;

Classificacdo Y: os itens que se enquadram na classificacdo Y, sdo de média, ou intermediaria
criticidade, ficam entre os itens criticos e os de baixa criticidade. Existem materiais substitutos similares,
porém sua importancia é crucial para o processo.

Classificacdo Z: os itens que se enquadram na classificacdo Z, sdo os de extrema criticidade, pois
sdo imprescindiveis para o processo. Ndo existe material substituto em tempo habil e sua falta provoca

transtornos operacionais, como paralisagoes e riscos.

11 LOTE ECONOMICO DE COMPRA (LEC)

Para Goncalves (2004), lote econdmico é a quantidade ideal de material a ser adquirida em cada
operacdo de reposicdo de estoque, onde o custo total de aquisicdo, bem como 0s respectivos custos de
estocagem sdao minimos para o periodo considerado. Esse conceito aplica-se tanto na relacdo de
abastecimento pela manufatura para a area de estoque, recebendo a denominacgédo de lote econémico de
producdo, quanto a relacdo de reposicdo de estoque por compras no mercado, passando a ser designado

como lote econémico de compras.

11.1 CALCULO DO LOTE ECONOMICO DE COMPRA

Para se calcular o lote econdmico de compra sdo necessarias algumas premissas. “O calculo do lote
econémico de compra leva em consideragéo o trade off entre o custo de estocagem e o custo com pedidos.
Também assume que os pedidos sdo entregues de uma Unica vez, em um s6 momento” (GRAEML;
PEINADO, 2007, p. 685). Assim, seguem as premissas necessarias para o calculo do lote econémico de
compra:

e O custo do pedido é o mesmo para cada pedido, independentemente do tamanho do lote;

e O custo unitéario do material é 0 mesmo, independentemente do tamanho do lote;

e Haapenas um unico material ou produto envolvido;

e A demanda no periodo € conhecida; constante e linear ao longo do periodo;

e O lead time de entrega ou de producéo nao varia;

e (Cada pedido ¢ atendido de uma s0 vez (entrega de todo o pedido em um Unico instante).

Conforme Graeml e Peinado (2007, p. 688) “o lote econdmico de compra pode ser calculado

matematicamente e corresponde a quantidade de material para a qual o custo de estocagem € igual ao custo
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com pedidos, ou seja, do lote que representa a op¢cdo mais econdémica para a aquisicdo do material em

questdo, conforme a férmula abaixo:

LEC = J2xDxCp {1}
tx Cu

Onde:
LEC = Lote Econémico de compra;
D = Demanda do periodo;
Cp = Custo unitério do pedido;
T = Taxa de juros ou custo de oportunidade;

Cu = Custo unitario do material.

12 CONSIDERACOES FINAIS

Diante da revisao literaria baseada nos autores pesquisados, conclui-se que a funcdo de compras
dentro das organizac6es é essencial no departamento de administracdo de materiais, e vem ganhando espaco
e evidéncia no contexto das organizacfes, ndo somente como um setor de alto custo, mas também como um
setor que pode vir, se bem trabalhado, a maximizar a margem de lucratividade das empresas.

Percebe-se que a area de compras deve ter processo definido, contar com constante atualizacdo de
informacdo no que se refere a compras passadas, pois a mesma servird como base para as proximas
negociacdes do comprador, além servir também como base para a gestdo de compras no processo de
planejamento. E muito comum nos dias de hoje a utilizacio de um sistema de informacéo para poder facilitar
a consulta e alimentacdo destas informacdes.

Mostra-se também que técnicas de negociacdo e planejamento de compras, por meio de lotes de
compra possibilitam que ocorra uma redugdo nos custos com compra, tanto no que se refere a processo de
compras (custo administrativo), como para o custo de cada matéria-prima. Isso possibilita um aumento de
margem de lucratividade, ja que se a matéria-prima for adquirida com um menor preco e custo de aquisicao,
maior serd a margem de lucratividade da empresa. Vale ressaltar que também é de suma importancia manter
0s precos dos produtos adquiridos e que se deve também respeitar o fornecedor para que 0 mesmo mantenha
a mesma qualidade nos produtos/servi¢os negociados.

A tendéncia é que isto se intensifique, especialmente nos dias de hoje em que as empresas passam
por desafios para manter-se competitivas e em condi¢cdes de enfrentar as manobras do mercado e

concorrentes além de obter lucro e sucesso empresarial. Vale enfatizar que as vantagens proporcionadas



)

pelo setor de compras geram também, otimizacdo em outras &reas da empresa com a diminuicdo de prazo

de entrega, a possibilidade de atender um maior nimero de clientes e aumento na receita.
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ALMEIDA, A. Compras Hospitalares Centralizadas: Repercussdes praticas. In: VII Encontro Nacional de
Economia da Saude, Torre do Tombo, Lisboa. Associacdo Portuguesa de Economia da Saude (APES), 2000.
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