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Sistema de suprimento externo de uma empresa varejista na cidade de
Campina Grande — PB.

RESUMO

A crescente competitividade global tem induzido muitas organizacbes a reestruturarem seus
processos e atividades, exigindo maior flexibilidade, melhor qualidade e menor custo. Com vista
nessas necessidades, o suprimento externo passou de uma fungcdo meramente burocrdtica a uma
funcdo estratégica. Neste sentido, o sistema de suprimentos envolve as atividades de compra,
aquisicdo, obtengdo, suprimentos. Este artigo teve como objetivo principal descrever o sistema de
suprimento externo de uma empresa varejista na cidade de Campina Grande — PB. Para submeter a
comprovagdo dos dados tedricos levantados, realizou-se um estudo de caso, revisdo bibliogrdfica e
observacdo participante no setor de compras. Os resultados da pesquisa levaram a descricdo do
processo de suprimento externo da empresa analisada, o qual possui pontos positivos e oportunidade
de melhoria. Desta forma, tornou-se evidente a necessidade de mudangas, a fim de tornar o processo
de suprimento externo integrado e estrategicamente eficiente e eficaz.
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1. INTRODUCAO

Atualmente, as empresas enfrentam mercados altamente competitivos e margens de
lucros cada vez menores, desenvolvendo novos e crescentes critérios para competir € garantir
a propria sobrevivéncia.

As compras externas de bens e servigos correspondem a grande parcela dos recursos
financeiros das empresas, defendendo a visdo de que a cadeia de abastecimento é um campo
fundamental a ser explorado. (SLACK et al. 1996). O suprimento externo corresponde a um
subsistema da cadeia de suprimentos, que contribui de maneira imprescindivel para o €xito
organizacional em termos de fluxo logistico, como também no desempenho da qualidade e
produtividade.

Assim, o suprimento externo possui uma variedade de funcdes na empresa,
correspondentes a programagdo de compras, a pesquisa de preco, ao relacionamento com
fornecedores, ao método efetivo de compras e controle de estoque do material recebido.

Este artigo teve por objetivo principal descrever o sistema de suprimento externo de
uma empresa varejista na cidade de Campina Grande — PB. e os seguintes objetivos
especificos:

¢ Identificar os procedimentos, fluxos e opera¢des adotadas no sistema em questao;

¢ Analisar os parametros da gestdo de suprimento externo;

¢ Propor medidas com a finalidade de aperfei¢oar o sistema de suprimento externo em
pauta.
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2. SUPRIMENTO EXTERNO

No ambito empresarial, a logistica, importante drea das organizagdes, tem como
funcdo principal tornar disponivel o produto certo, na quantidade exata, com qualidade
apropriada, no tempo correto ao custo minimo plausivel. Neste sentido, Ballou (1993, p. 17)
cita o desafio da logistica como: “diminuir o hiato entre a producdo e a demanda, de modo
que os consumidores tenham bens e servicos quando e onde quiserem, e na condi¢do fisica
que desejarem.”

Logistica € o processo de planejar, implementar e controlar de maneira eficiente o
fluxo e a armazenagem de produtos, bem como os servicos e informagdes
associadas, cobrindo desde o ponto de origem até o ponto de consumo, com o
objetivo de atender aos requisitos do consumidor. (NOVAES, 2001, p. 36).

Destarte, a logistica empresarial retine inimeras atribuicdes nas organizagdes, de modo
que possa abastecer as demandas internas no intuito de atender os consumidores. Nesse
contexto, o processamento de pedido, que dd inicio a circulacio de material, submerge a
funcdo de transporte e a manutencdo de estoques. Ballou (1993, p. 24) enfatiza: “para se
atingir um grau razoavel de disponibilidade de produto, € necessdrio manter estoques, que
agem como amortecedores entre a oferta e a demanda.”

As ac¢des mencionadas anteriormente abrangem as atividades primarias da logistica nas
empresas, pois sua importancia € essencial para a consecugao dos objetivos das organizagdes.
Pata Christopher (1997, p. 02): “a logistica é o processo de gerenciar estrategicamente a
aquisicdo de modo a poder maximizar a lucratividade presente e futura, através do
atendimento dos pedidos a baixo custo.”

Deste modo, o setor de logistica ndo engloba apenas as atividades primdrias, mas
também o processo de compras, fator de fundamental importancia para a absorcdo de
resultados eficazes nas empresas.

As compras compreendem uma atividade relacionada ao sistema logistico empresarial,
como atividades-pares envolvidas em agdes estreitamente homogéneas, e essas atividades
estdo voltadas para o designio comum de operacdo lucrativa que € manter uma posicao
competitiva no mercado. (POZO, 2004).

2

A funcdo compras é um segmento essencial do departamento de materiais ou
suprimentos, que tem finalidade suprir as necessidades de matérias ou servicos,
planeja-las quantitativamente e satisfazé-la no momento certo com as quantidades
corretas, verificar se recebeu efetivamente o que foi comprado e providenciar o
armazenamento. Compra é, portanto, uma operacdo da drea de materiais, muito
importante entre as que compdem o processo de suprimento. (DIAS, 1993, p. 259).

Neste contexto, o suprimento externo impulsiona pro eminentemente a performance
das organizagdes. Destarte, para abrangé-lo amplamente, faz-se necessdrio a andlise da
conjuntura em que se configura dentro da companhia, determinando-se as suas fungdes
primordiais.

A funcdo compras pode ser dividida em dois tipos de atividades, como procurement e
programagdo e acompanhamento do fornecedor. A primeira atividade engloba funcdes como
constituir especificagdes, eleger fornecedores, definir precos e negociar. Entretanto, a
programagdo e o acompanhamento do fornecedor destinam-se a emissao de pedidos para os
fornecedores, concomitante com a entrega e o seguimento.

Na maioria das vezes a produtividade interna da empresa € focada como fonte basilar
de lucratividade. No entanto, existem atinados ensejos para associar a fun¢do de compras na
visao da competitividade.

Na economia mundial, a vantagem competitiva das empresas, ndo depende apenas do
preco dos produtos no ponto de venda, mas também da aptidao para distin¢do dos produtos e a
rapidez em que ocorre a inovagao.
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O mecanismo de processamento da funcdo compras demanda um processo de
gerenciamento de operagdes, as quais devem ser desempenhadas de acordo com normas
preestabelecidas, como forma de garantir efici€ncia ao sistema produtivo.

Primeiramente, a empresa solicita produtos ou servicos. Para tanto, o setor de compras
necessita conservar uma base de dados extensa sobre fornecedores potenciais, como também
aconselhar o requisitante acerca de materiais e servicos adequados. O maior encargo da
funcdo compras, apds tal atividade, é formular uma requisicdo formal aos possiveis
fornecedores, no intuito de obter cotacdes para a empresa, as quais serdo selecionadas pelo
setor requisitante. Deste modo, € emitido um pedido de compra, base legal da relacdo
contratual entre empresa e fornecedor. Para entdo o produto ser entregue ao requisitante que
informa sobre o recebimento e as condi¢des no momento da entrega.

Lucena apud Lucena e Severiano Filho (2002) ilustra que o sistema de suprimento, em
termos de macro-classificacdo, pode configurar-se em dois subsistemas distintos, tais como:
suprimento externo que promove o abastecimento de insumos indispensaveis a producio e o
gerenciamento do material no chao de fébrica, o qual possui como finalidade suprir os
materiais nos postos de trabalho, no momento e quantidades certos, portanto, pode ser
denominado como suprimento interno.

Na visao dos mesmos autores, o suprimento externo engloba um anexo de atividades
ligadas ao processo produtivo, tais como programacdo de compras; rastreamento de precgos;
relacionamento com fornecedores; processo efetivo de compra e controle de material
recebido.

2.1 PROGRAMACAO DE MATERIAIS

A administracdo de materiais compreende o conjunto de atividades com a finalidade
de garantir o fornecimento de materiais necessarios ao funcionamento da empresa, em tempo
habil, na quantidade suficiente, na qualidade solicitada e com o prego vidvel. “administracdo
de materiais: planejamento, coordenacdo, direcdo e controle de todas as atividades ligadas a
aquisicdo de materiais para a formacao de estoques, desde 0 momento de sua concepgao até o
seu consumo final.” (VIANA, 2002. p.41).

Neste sentido, o abastecimento de materiais antes do tempo exato gera altos volumes
de estoques além da precisdo da empresa. Apds o tempo exato, acarreta caréncia de material
que atenda as necessidades da empresa. Além do volume necessdrio, representa imobiliza¢des
em estoque inativo. Sem atributos de qualidade, ocasiona custos elevados e oportunidades de
lucros ndo realizados. Aquém da quantidade necessdria, pode acarretar a escassez de estoque.
Na visdo de Viana (2002, p.40): “administrar com eficiéncia e exatidao o movimento de
entradas e saidas dos materiais necessarios a empresa — o qué, quanto, € Como comprar — nao
¢ tarefa simples.”

2.2 RASTREAMENTO DE PRECO

Posteriormente a definicdo da quantidade e do momento exato para efetivacdo compra,
corresponde ao subsistema e suprimento externo identificar as fontes de distribuicdo que
exprimam condicdes razodveis para uma producdo lucrativa da empresa, essa atividade de
pesquisa de preco € também designada de rastreamento de pre¢o ou cotagdo de precos.
Ademais, o exercicio da cotacdo de precos possui também, como funcdo o estudo mais
detalhado dos aspectos econdmicos do mercado. (LUCENA e SEVERIANO FILHO, 2002).

A cotacdo é o registro do prego obtido da oferta de diversos fornecedores em
relacdo ao material cuja compra foi solicitada. Nao deve ter rasuras e devera conter
preco, quantidade e data do recebimento na se¢do de compras; devera estar sempre
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ao alcance de qualquer consulta e andlise da auditoria quando for solicitada. (DIAS,
1995, p. 254).

A cotacdo de precos é um papel desempenhado pelo sub setor de suprimento externo, a
qual objetiva a andlise das melhores oportunidades de compra. Assim, os elementos contidos
na cota¢do devem fornecer subsidios ao comprador para que o mesmo possa efetuar a compra
na condi¢do adequada dentre das expectativas da empresa.

Na realiza¢do de uma cotacdo de preco para um determinado produto, os fornecedores
enviam propostas de fornecimento, evidenciando o preco, prazo, provaveis reajustes,
descontos, em fim todas as condi¢des gerais que estabelecem. No entanto, a empresa fixa
condicdes para o fornecedor a fim de obter uma melhor negociacio com mesmo para que
ambas as partes sejam favorecidas, tais como:

e As propostas oferecidas pelos fornecedores sdo submetidas a aprovagao;

e Os precos indicados sdo liquidos;

e Em caso de atrasos da mercadoria, sem que haja responsabilidade do fornecedor, as
datas de vencimentos permanecem as mesmas, caso contrario a empresa solicita
prorrogagao para o0 pagamento;

e Qs prazos de fabricagdo sdo, geralmente, sdo indicados na proposta em dias tteis de
trabalho, de acordo com a programacdo estimada na data da proposta. Estes prazos
devem ser expressamente confirmados.

2.3 RELACIONAMENTO COM FORNECEDORES

A funcdo compras tem como finalidade alcancar, ao mesmo tempo, qualidade,
quantidade, prazo de entrega e preco. Apds a decisdo acerca do que comprar, o segundo
grande passo e selecionar o fornecedor correto. Um fornecedor, para obter €xito, necessita
possuir a tecnologia para fabricar o produto na qualidade exigida; deter habilidades para
produzir as quantidades necessarias, como também a capacidade de administrar o negdcio
com eficiéncia satisfatoria para obter lucratividade e vender produtos a pre¢os competitivos.
(ARNOLD, 1999).

Adotando a mesma visdo, Dias (1995, p. 281) explana que: “a eficiéncia de um
departamento de compras estd diretamente ligada ao grau de atendimento e ao relacionamento

entre o comprador e o fornecedor, que devem ser os mais adequados e convenientes.”
O relacionamento com fornecedores constitui uma atividade do processo de
suprimento externo que se desenvolve ao longo todo o macro processo, e até
mesmo a montante e a jusante do suprimento externo. O relacionamento com
fornecedores ndo deve ser avaliado uma fase das atividades de compras, no sentido
restrito de um processo produtivo. (LUCENA e SEVERIANO FILHO, 2002,
p-105).

Conforme Martins (1993), o carater do relacionamento entre clientes e fornecedores €
definido, em primeiro plano, pelo tipo de produto que estd sendo obtido. Gryna (1992)
determina trés categorias de compras:

a) Materiais padrdo: para os quais sao preparadas especificagdes industriais e € minimo o
programa de relagdes com o fornecedor quanto a qualidade;

b) Componentes e materiais secunddrios: para os quais € necessdrio certo grau de
atividades relacionadas a qualidade do fornecimento;

c) Componentes principais: itens muitas vezes complexos, cuja responsabilidade de

projeto € tanto do fornecedor quanto do comprador, € que requerem um programa
completo de relagdes com o fornecedor.
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Destarte, inimeros autores e linhas de pesquisa distintas apontam um progresso nas
relacdes entre cliente e fornecedor. Assim, essa evolugdo possui efeitos diretos acerca das
formas de relacdo das empresas, como também sobre a probabilidade de desenvolver produtos
de forma contigua.

Na visdao de Martins & Alt (2001), uma abordagem trivial era avaliar o fornecedor
como um competidor, buscando sempre embolsar o maximo lucro a custa de eventuais
descuidos do cliente. As relagdes aconteciam em curto prazo, possuindo uma infima afinidade
entre cliente e fornecedor. Assim, a fim de assegurar-se, a empresa solicitada diversos
rastreamentos de precos, sempre com o maximo rigor ao receber a mercadoria, executando
rigidas inspegdes.

Atualmente, o mercado mundial passa por diversas modificacdes. Desta forma, as
empresas buscam em todos os setores possibilidades de adquirir vantagens competitivas.
Assim, a maior preocupacdo, das empresas, com a qualidade total de produtos e servigos,
pode ser distinguida como um dos motivos para um maior enfoque a qualidade dos
fornecedores, o que acabou provocando numa modificacdo de padrdes de relacionamento
entre as empresas.

De acordo com Martins (1993), o relacionamento aprofundado com fornecedores pode
proporcionar as empresas, uma forma de ampliacio das vantagens competitivas, como
também aperfeicoamento da produtividade e minimizagao dos custos.

Com isso, a importancia das parcerias € cada vez mais ressaltada. Para Hasenclever &
Tigre (2002), a colaboracdo entre as empresas, além de facilitar a eficdcia produtiva, admite o
avango mais velozmente na criagdo tecnoldgica, adicionando competéncias ndo disponiveis
em uma empresa. De acordo com Merli (1994, p. 9), “produto significa componente” (grifos
do autor), e “se um fornecedor ndo for criativo, ndo puder criar junto, procurando novas
oportunidades de negdcio, a empresa que aposta na vantagem competitiva inovagao ja comega
perdendo”.

De acordo com Martins (2001), a forma de relacionamento constitui os meios de
comunicacdo entre empresa e fornecedor, como também explana a disposicdo da empresa em
cultivar contatos a fim de solucionar possiveis problemas ao longo do fornecimento.

2.4 O PROCESSO EFETIVO DE COMPRAS

Viana (2002, p. 172), conceitua compras como “a atividade de procurar e
providenciar a entrega de materiais, na qualidade especificada e no prazo necessario, a um
preco justo, para o funcionamento, a manutenc¢io ou a ampliacao da empresa.”

Neste sentido, as compras compreendem a procura, aquisicdo, entrega e
recebimento de materiais, mercadorias, suprimentos € madquinas necessdrias para a
manutencao, expansio e funcionamento de uma organiza¢do. Assim, os produtos comprados
devem obter as seguintes peculiaridades:

a) Possuir a qualidade especificada;
b) Entrega no prazo pedido;

c) Preco justo;

d) Possuir rotatividade;

e) Oferecer lucratividade.

A fun¢do compras vem ampliando seu valor reconhecimento em razdo de motivos
internos e externos a organiza¢do, como vantagem competitiva, evolucdo tecnoldgica,
politicas governamentais e de blocos econdmicos, recursos escassos, extensao de gastos fora
da empresa, centralizacdo das compras em poucos e grandes fornecedores, ampliacdo da
consciéncia acerca da conservacdo do meio ambiente. A consideragao de que o método mais
habil de compras e suprimentos pode maximizar o faturamento das empresas, igualmente

colabora para uma maior atencdo a fun¢ao compras. (BAILY et al, 2000).
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A fungdo compras é um segmento essencial do Departamento de materiais ou
Suprimentos, que tem por finalidade suprir as necessidades de materiais ou
servicos, planeja-las quantitativamente e satisfazé-las no momento certo com as
quantidades corretas, verificar se recebeu efetivamente o que foi comprado e
providenciar armazenamento. (DIAS, 1995, p. 237).

Para Schonberger apud Lucena e Severiano Filho (2002), a fun¢do do comprador é
identificar fornecedores bem qualificados, providenciar fechamento de contratos com os
mesmos e acompanhar seu cumprimento.

Neste sentido, € notdério que para que a empresa realize boa vendas faz-se necessario a
realizacdo de compras adequadas. A aquisicdo de um produto demanda atencdes especiais,
envolvendo ndo apenas a busca de fontes de suprimentos, mais também as deliberacdes acerca
das quantidades e qualidades da compra. Deste modo, a fim de que a empresa moderna
alcance sucesso nas operagdes de compra, o comprador deve desempenhar as funcdes que lhe
compete de forma obstinada.

Para Viana (2002), o processo de compras fundamenta-se em vérias fases, tais como:

a) Preparacdo do processo: abrange o recebimento dos documentos e a instalacdo do
processo de compras;

b) Programacdo da compra: envolve a identificacdo de fornecedores e a preparacdo de
condicdes gerais e privativas;

c) Escolha de fornecedores: compreende a escolha de fornecedores para efetuacdo da

concorréncia, avaliando a desempenho de cada fornecedor a fim de pontud-lo em

conformidade com seus méritos e deméritos;

d) Concorréncia: compreende a expedi¢do de consulta, abertura, andlise e avaliacdo de
propostas.

O plano de compra abrange também, em alguns casos, a definicao do lote econdmica
de compra. As transacdes de compra podem ser realizadas através de processos eletronicos,
denominados de business-to-business, visto que tal exercicio t€ém se tornado habitual entre as
empresas. (LUCENA e SEVERIANO FILHO, 2002).

O planejamento adequado compra é de fundamental importancia para as empresas,
pois compras efetuadas de forma incorreta ocasionam complicagdes na conservagdo, no
funcionamento, nas vendas e no processo de desenvolvimento da empresa.

Na concep¢ao do citado autor, comprar bem é um dos meios que a empresa deve
utilizar para minimizar custos. Desta forma, para que a empresa efetue compras de forma
correta, torna-se necessdria a verificagao de prazos, precos, qualidade e volume.

Portanto, a administracdo de compras possui 0s objetivos a seguir:

a) Extinguir falhas na aquisicao de material, suprimentos, maquinas e mercadorias;

b) Abolir avaria de material;

c) Conservar um estoque pequeno e bem controlado, mas que atenda as necessidades de
demanda;

d) Adquirir o estoque a preco baixo;

e) Comprar a mercadoria correta a fim de suprir s necessidades do cliente;

f) Comprar a mercadoria que proporciona melhor margem e/ou maior rotatividade,

propiciando um lucro favordvel no ato de vender.

Um dos parametros importantes para o bom funcionamento da se¢do de compras e,
conseqiientemente, para o alcance de todos os objetivos é a previsdo das
necessidades de suprimento. Nunca € demais insistir na informacdo dessas
quantidades, das qualidades e prazos que sdo necessdrios para a fibrica operarem.
(DIAS, 1995, p. 238).
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Assim, estas informagdes proporcionam os meios eficientes para o comprador
executar suas tarefas, como também o tempo necessdrio para efetuar negociacdo, fabricar e
entregar os produtos solicitados.

As atividades no comércio e na inddstria sdo desenvolvidas e concentradas
basicamente em quatro varidveis de atividade:

a) Maior margem sobre o custo das mercadorias;
b) Aumento das vendas;

c) Diminuicao dos excessos de estoques;

d) Reducao das despesas operacionais.

A escolha de fornecedores é considerada um fator imprescindivel no processo de
compras. O potencial do fornecedor deve ser verificado, como também suas instalagdes e seus
produtos. Deste modo, a empresa, ao manter um registro de fornecedores atualizado e
completo, como também efetuar rastreamento de preco periodicamente, o surgimento de
falhas e problemas serdo evitados. (DIAS, 1995).

Independentemente do tamanho da empresa, os principios bdsicos de organizacdo
compdem-se de regras essenciais, tais como: autoridade de compra; registro de compras;
registro de precos; registro de estoques e consumo; registro de fornecedores; arquivos e
especificacdes e arquivos de catdlogos.

Um adequado sistema de compras possui transformagdes acerca da composi¢ao da
empresa e em funcdo da politica seguida pela mesma. Atualmente, o setor de compras
encontra-se em aperfeicoamento em termos de estrutura a fim de acompanhar o mercado
competitivo. Tais mudangas sao decorrentes da busca da melhor compra e do fornecedor mais
competente.

Para DIAS (1995), apesar das transformagdes e progresso ocorrido no mundo dos
negocios, as caracteristicas bésicas do sistema de compras permanecem:

a) Sistema de compras a trés cotagdes: tem como objetivo partir de um nimero minimo
de cotacdes para encorajar novos competidores;

b) Sistema de preco objetivo: a no¢do antecipada do prego justo, além de auxiliar das
decisdes do comprador, proporciona uma verificacao dupla no sistema de cotagdes;

c) Duas ou mais aprovagdes: no minimo duas pessoas estdo envolvidas em cada decisao

da selecdo do fornecedor. Isto constitui uma defesa dos interesses da empresa pela
seguranca de um melhor julgamento, resguardando o comprador ao possibilitar revisao
de uma decisao individual;

d) Documentacdo escrita: a presenga de muito papel pode parecer desnecessdria, porém
fica evidente que a documentagio escrita anexa ao pedido, além de possibilitar, no ato
da segunda assinatura, o exame de cada fase de negociacdo, permite a revisdo sempre
disponivel junto ao processo de compra para esclarecer qualquer divida posterior.

Neste contexto, as atividades de compras propriamente ditas referem-se a emissdo de
ordens de compra aos fornecedores escolhidos, a elaboracdo de contratos comerciais e o
acompanhamento dos prazos de entrega. Podendo também ser definidos, a alocacido de meios
de transporte para a busca do material, como também o acordo com o fornecedor do lugar de
entrega (LUCENA e SEVERIANO FILHO, 2002).

A ordem de compra é o documento formal, emitido para o fornecedor escolhido, e
que determina a compra de determinado material. A OC, além de identificar dados
basicos sobre o material, pode apontar outras transformagdes ou condi¢des da
transacdo que se assemelham a cldusulas contratuais (LUCENA e SEVERIANO
FILHO, 2002).

2.5 CONTROLE DO MATERIAL RECEBIDO
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O estoque € evidenciado na cadeia de valores através de diversas formas, tais como
matérias-primas, produtos em processamento e produtos acabados, os quais podem ser
distinguidos pela diferenga de peso, no volume, no nivel de variagdo das vendas, no giro, no
custo adicionado e nas exigéncias com relacdo a disponibilidade e ao tempo de entrega.

De acordo com Viana:

O alcance do termo estoque é muito eldstico. Do ponto de vista mais tradicional,
podemos considerd-lo como representativo de matérias-primas, produtos semi-
acabados, componentes para montagem, sobressalentes, produtos acabados,
materiais administrativos e suprimentos variados. (VIANA, 2002, p. 109).

A administragcdo de estoques, fun¢ao do sistema de administracdo de materiais, reflete
quantitativamente os efeitos conseguidos pela empresa ao longo do exercicio financeiro. A
gestdo de estoques € de fundamental importancia, pois representa uma peca substancial do
or¢amento operacional de uma empresa. A eficicia na administracdo de estoque traz a
empresa um diferencial, ou seja, uma vantagem competitiva frente aos, aperfeicoando a
qualidade, minimizando os custos entre outros fatores.

Atualmente, o ambiente de negdcios passa por vdrias transformagdes, as quais
colaboram para a diminui¢do dos custos fixos e dos tempos de resposta nas operacdes de
producdo e de distribui¢do: o desenvolvimento de parcerias entre clientes e fornecedores, a
admissdo de prestadores de servigos logisticos e a disseminacdo das tecnologias de
informacao (TIs), através disponibilizagao de informag¢des com maior nivel de exatiddo e
pontualidade.

Algumas transformagdes tém influenciado a gestdo de estoques através do aumento
da eficiéncia nas operacdes de producdo e de distribuicdo. Este aumento de
eficiéncia significa muitas vezes reduzir os tempos de resposta e “variabilidade” os
custos fixos, permitindo operar os tamanhos lotes menores sem afetar a
disponibilidade de produtos ou incorrer em aumentos nos custos totais. (WANKE,
2003, p. 12).

As empresas procuram garantir uma determinada disponibilidade de produto com o
menor nivel de estoque possivel. Os mesmos ndo agregam valores aos produtos, portanto,
quanto menor o nivel de estoques com que um sistema produtivo conseguir trabalhar, mais
eficiente sera.

Devemos sempre ter o produto de que vocé necessita, mas nunca podemos ser pego
com algum estoque. E uma frase que descreve bem o dilema da descri¢io de
estoques. O controle de estoques é parte vital do composto logistico, pois estes
podem absorver de 25% a 40% dos custos totais, representando uma por¢do
substancial do capital da empresa. Portanto, € importante a correta compreensdo do
seu papel na logistica e de como devem ser gerenciados. (BALLOU, 2003, p.57).

Em conformidade com setor em que a empresa atua e da sazonalidade, torna-se
imprescindivel um volume minimo de estoque concilidvel com a oferta e demanda. Neste
sentido, sdo inimeros os motivadores que induzem a tal postura na gestao de estoques.

a) A multiplicidade crescente da quantidade de produtos, dificultando a deliberagao das
dimensdes de lote, dos pontos de pedido e dos estoques de seguranca;

b) O alto custo de oportunidade de capital;

c) O progressivo enfoque na diminui¢do do capital circulante liquido.

2.5.1 TECNICAS DE ADMINISTRACAO DE ESTOQUES
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2.5.1.1 CURVA ABC

Classifica os estoques em trés grupos, demonstrando através de graficos com eixos de
valores e quantidades, que analisa os materiais divididos em trés grandes grupos, em
conformidade com seus valores de preco/custo e quantidades. Portanto, Sendo assim,
materiais "classe A" representam a minoria da quantidade total e a maioria do valor total;
"classe C", a maioria da quantidade total e a minoria do valor total; "classe B", valores e
quantidades intermedidrias. O controle da "classe A" é mais intenso; e os controles das
"classes B e C", menos sofisticados.

2.5.1.2 MODELO DE LOTE ECONOMICO

Permite determinar a quantidade que minimiza os custos totais de armazenagem de
pedido para um item do estoque; considerando-se os custos de pedir e os custos de manter os
materiais; sendo que os custos de pedir sao os fixos, administrativos ao se efetuar e receber
um pedido, e os custos de manter sdo as varidveis por unidade da manutencdo de um item de
estoque por um determinado periodo (custo de armazenagem), segundo a "oportunidade" de
outros investimentos (custo total = custo de pedir + custo de manter).

2.5.1.3 PONTO DE PEDIDO

Determina em que ponto os estoques serdo pedidos levando-se em considera¢do o
tempo de entrega dos principais itens (ponto de pedido = tempo de reposicio em dias x
demanda diario).

2.5.2 SISTEMA DE GERENCIAMENTO DE ESTOQUES
Os sistemas utilizados na administracao de estoques sao:
2.5.2.1 EMS (Flexible Manufacturing System)

Os computadores comandam as operagdes das maquinas de produg¢do, como também,
comandam a troca de ferramentas das operacdes de manuseio de materiais, ferramentas,
acessoria e estoques. Pode-se incluir no software mddulo de monitoracdo do controle
estatistico da qualidade. Normalmente, é aplicado em fébricas com grande diversidade de
pecas de produtos finais montados em lotes.

2.5.2.2 MRP (Material Requirement Planing)

O MRP ¢ um sistema completo para emitir ordens de fabricacdo, de compras, controla
estoques e administrar a carteira de pedidos dos clientes. Opera em base semanal, impondo,
com isso, uma previsao de vendas no mesmo prazo, de modo a permitir a geracdo de novas
ordens de produgdo para a fabrica. O sistema pode operar com diversas férmulas para calculo
dos lotes de compras, fabricagdo e montagem, operando ainda com diversos estoques de
material em processo, como estoque de matérias-primas, partes, sub montagens e produtos
acabados.

2.5.2.3 SISTEMA PERIODICO
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A caracteristica bésica desse sistema € a divisdo da fabrica em vdrios setores de
processamento sucessivo de vdrios produtos similares. Cada setor recebe um conjunto de
ordens de fabricacdo para ser iniciado e terminado no periodo. Com isso, no fim de cada
periodo, se todos os setores cumprirem sua carga de trabalho, ndo haverd qualquer material
em aberto. Isso facilita o controle de cada setor da fébrica, atribuindo responsabilidades bem
definidas. Esse sistema com periodo fixo é antigo, mas, devido as suas caracteristicas, ndo se
tornou obsoleto face aos sistemas modernos, nos quais € possivel a ado¢ao de periodos curtos,
menores que uma semana.

2.5.2.4 OPT (Optimezed Production Technology)

O sistema OPT foi desenvolvido com uma abordagem diferente dos sistemas
anteriores, enfatizando a racionalidade do fluxo de materiais pelos diversos postos de trabalho
de uma fébrica; os pressupostos bdsicos do OPT foram originados por formulagdes
matemadticas.

Nesse sistema, as ordens de fabricagao sdo vistas como tendo de passar por filas de
espera de atendimento nos diversos postos de trabalho na fabrica. O conjunto de postos de
trabalho forma entdo, uma rede de filas de espera.

O sistema OPT usa um conjunto de coeficientes gerenciais para ajudar a determinar o
lote 6timo para cada componente ou sub montagem a ser processado em cada posto de
trabalho. Muita énfase é dedicada aos pontos de gargalo da producao.

2.5.2.5 SISTEMA KANBAN - JIT (Just in Time)

O sistema Kanban foi desenvolvido para ser utilizado onde os empregados
possuem motivacdo e mobilizacdo, com grande liberdade de acdo. E um sistema que "puxa" a
producdo da fébrica, inclusive até o nivel de compras, pelas necessidades geradas na
montagem final. As pecas ou sub montagens sao colocadas em caixa feitas especialmente para
cada uma dessas partes, que, ao serem esvaziadas na montagem, sdo remetidas ao posto de
trabalho que faz a ultima operacdo a essa remessa, funcionando como uma ordem de
producdo.

3. METODOLOGIA

3.1 TIPOLOGIA DA PESQUISA

Para concretizagdo da andlise, foi realizada uma pesquisa descritiva, através de
documentos, exames bibliograficos e contatos diretos. Para obtencao dos dados foi realizada
pesquisa de campo. Tratou-se também de um estudo de caso.

3.2 TECNICAS DE COLETA DE DADOS

Os dados foram coletados através de pesquisa documental e observacdo direta, visto
que foi realizada uma investigacdo aprofundada acerca do tema abordado. Na presente
investigacdo cientifica foi empregada a modalidade de observacdo participante, visto que
houve a participacdo auténtica dos pesquisadores que sdo parte integrante da empresa
investigada.

3.3 UNIDADE DE PESQUISA
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A presente pesquisa foi realizada na drea comercial, de uma empresa varejista na
cidade de Campina Grande — PB.

3.4 TRATAMENTO E ANALISE DOS DADOS

Realizada a coleta de dados, iniciou-se sele¢do, organizagao e disposi¢do dos mesmos
de maneira sintetizada, consistindo na investigacdo das inter-relacdes entre os dados. Neste
sentido, em seqii€ncia a coleta e elaboracao dos dados realizaram-se a andlise e interpretacao
dos mesmos, a fim de encontrar respostas a verificagdao. Essa pesquisa analisou e interpretou
os dados coletados levando em consideracdo a sua quantidade (quantitativamente) e a sua
interpretacao apds coleta desses dados (qualitativamente).

4. RESULTADOS DA PESQUISA

4.1 BREVE PERFIL DA EMPRESA

A loja estudada faz parte mais uma ramificacdo de um grupo de empresas da regiao de
da Paraiba, que possui unidades atendendo a diversos setores no mercado. Sua matriz foi
inaugurada no Shopping Iguatemi, em abril de 1999. Em 2002, outra unidade foi inaugurada
no centro da cidade de Campina Grande, visando a uma expansdo para um local com maior
circulacdo de pessoas. Uma empresa varejista que atende a um publico de todas as idades,
oferecendo diversidade e qualidade em brinquedos, decoracdo e utilidades em geral,
abrangendo o municipio de Campina Grande e cidades circunvizinhas.

4.2 DADOS RELATIVOS AO SISTEMA DE SUPRIMENTO EXTERNO

4.2.1 PROGRAMACAO DE MATERIAIS

A empresa opera apenas com recursos proprios, cabendo ao nivel estratégico a decisao
para captacdo de recursos de terceiros. Os recursos de terceiros provém de empréstimos
obtidos junto a institui¢des financeiras ou a empresas do mesmo grupo, porém a aquisi¢ao dos
mesmos nao se destina a compra de mercadoria. O planejamento de compras € realizado de
acordo com a necessidade de reposicio de estoque, principalmente em periodos de
sazonalidade em que a procura aumenta, considerando, sempre uma margem de seguranga
baseada nas vendas do mesmo periodo em anos anteriores.

A maioria das compras em periodos sazonais € realizada em feiras especificas de
brinquedos e decoracdo, que ocorrem uma vez por ano. A programacao de compras, realizada
fora dos periodos de feira, ocorre em conformidade com a necessidade de reposicdao de
estoque.

4.2.2 RASTREAMENTO DE PRECO

Antes de realizar a compra, o comprador providencia uma pesquisa de preco
atualizada dos seus concorrentes diretos, a fim de basear-se acerca do preco de compra que
juntamente com o custo operacional e a margem de lucro, possibilitardo que a empresa
pratique um preco de venda compativel com o mercado.

4.2.3 RELACIONAMENTO COM FORNECEDORES
Os fornecedores oferecem bonificacdes para rebaixa dos produtos no ponto de venda
(PDV) e parcerias com incentivos e premiacdes para os vendedores com objetivo de aumentar
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o giro de determinado produto, efetuam a troca e assisténcia técnica de produtos em caso de
avaria ou defeito.

4.2.4 PROCESSO EFETIVO DE COMPRAS

Ap6s o planejamento da compra e o contato com o fornecedor, € realizado o pedido de
compras, o qual contém todas as condi¢cdes de negociacdo acertadas entre a empresa € o
fornecedor. Ap6s chegada da mercadoria, juntamente com a nota fiscal, faz-se uma
comparacao entre o pedido e a nota fiscal, a fim de assegurar-se da entrega da mercadoria
correta e na quantidade exata.

4.2.5 CONTROLE DO MATERIAL RECEBIDO

Ap6s a realizagdo de todo o processo de compra sdo seguidas as seguintes etapas:

— Cadastro dos produtos;

— Entrada da mercadoria no estoque;

- Precificacdo dos produtos;

- Estocagem dos produtos.

Verifica-se que a empresa movimenta seu estoque em consonancia com a demanda.
Por outro lado, além da visibilidade da demanda, devem ser observados os tempos de resposta
das operagdes, ou seja, tempos de resposta mais curtos em conjunto com a visibilidade da
demanda, viabilizam a rea¢do a demanda real. No entanto, tempos de respostas mais longos,
em que ndo ha visibilidade da demanda certamente levam o planejamento por previsdes de
vendas.

Contudo, podem existir restricdes que induzem ao planejamento por previsdo na
distribuicao. Apds a andlise dos pedidos de compra e do fluxo de caixa financeiro, tornou-se
evidente o desequilibrio entre ambos, o que acarreta a intranqiiilidade no setor financeiro. Este
fato dificulta a empresa de honrar seus compromissos junto aos fornecedores, como também
torna indisponivel o capital de giro que possibilita compras a vista com descontos vantajosos.

Em conformidade com andlises e observacdes da pesquisa, pode-se destacar que a
empresa varejista possui fatores positivos e oportunidades de melhoria no sistema de
suprimento externo:

a) Para realizacdo das compras é efetuada a pesquisa adequada dos pregos, porém a
empresa ainda nao consegue acompanhar o mercado, praticando, em boa parte dos
itens, precos maiores que a concorréncia devido ao alto custo de operacdo. Isto
acarreta uma diminui¢do do giro dos produtos e nivel elevado de estoque, o qual passa
a ser considerado como capital empatado.

b) A empresa possui um bom relacionamento com os fornecedores, os quais prestam uma
boa assisténcia pds-venda, realizando, prontamente, troca de mercadorias em caso de
dano ou falha, como também mantém a mesma sempre atualizada acerca dos
langamentos do mercado.

c) A empresa possui deficiéncia no atendimento o que acarreta o alto volume de
devolugdes;

A mercadoria comprada é armazenada em depdsitos, separadas de acordo com o tipo do
produto e o fornecedor. Desta forma, a empresa mantém um estoque regulador com o objetivo
de minimizar custos e maximizar o atendimento aos clientes, para atingir esses objetivos, as
operacdes de depdsitos sdo eficientes e desempenham as tarefas que os compete.

5. CONCLUSOES
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Atualmente é notdria a crescente importancia estratégica da gestdo do sistema de
suprimento externo, em especial nas empresas de varejo tratada neste trabalho. Considerando
a totalidade do valor econdmico de seu produto, as compras devem ser devidamente focadas
dentro de sua estratégia de competitividade, considerando o real peso do que estd a montante
dela.

Uma empresa que procura aperfeicoar seu desempenho no mercado tem, na sua cadeia
de fornecimento, um enorme aliado que pode beneficiar e acelerar o sucesso da estratégia
organizacional.

Fornecedor e cliente devem buscar mais do que somente boas negociacdes econdmicas
para ambos. Os fornecedores podem trazer para seu cliente reais vantagens e diferenciagao,
como:

a) Flexibilizacao da produgao

b) Entreats "just-in-time";

c) Oportunidades de controle e gestdo de estoques;

d) Modalidade de fornecimento por consignag¢do dos insumos;
e) Reducao do tempo de desenvolvimento de produtos;

f) Exclusividade no fornecimento de certos produtos.

A direc@o de compras deve ter um ponto de vista realista em relagdo as possibilidades
de se obter uma ou mais dessas vantagens.

Na fase de definicdo da estratégia, deve-se analisar a evolu¢do dos recursos e
coordenagdo interna da empresa, objetivando tornar a parceria com o mercado provedor mais
eficaz.

Devem-se considerar as possibilidades para subcontratacdes amplas, concentrando-se
sobre os elos da cadeia, na qual o valor acrescido possa ser individualizado. Pretendendo
adquirir maiores vantagens competitivas, a empresa direciona seu enfoque nas competéncias
essenciais e internaliza o remanescente.

Entende-se pela compra, o procedimento que busca condicdes de custo (ndo apenas de
preco) e de servico de uma organizagdo, tratando-se de um gasto ou de um investimento.
Quanto ao aprovisionamento, trata-se do processo pelo qual um determinado bem ou servico é
conduzido fisicamente para a empresa, estabelecido por um contrato ou acordo pré-existente.

As organizagdes que almejam otimizar o potencial de contribui¢do da funcdo compras,
a fim de obter resultados positivos no negécio, devem fundamentar seus esfor¢os no conceito
de transversalidade, tendo os compradores como agentes de contribui¢ao na cadeia operativa.

O conceito ¢ integrar fluentemente a fungdo compras a montante, ou seja, evoluindo
no vetor "cliente—fornecedor”" para a colocacdo de "contribuidores", operando diretamente
acerca dos potenciais de ganhos transversais comuns.

Através da pesquisa, tornou-se evidente as falhas existentes nos processo de compras
da empresa varejista tais como:

e Partes das compras ndo sao realizadas em consonancia com a disponibilidade de caixa
e a ferramenta fluxo de caixa é pouco utilizada;

e Existem produtos de alto valor agregado e de dificil giro, os quais permanecem no
estoque por anos;,

e A empresa ndo consegue praticar precos compativeis com o mercado, visto que possui
um elevado custo operacional;

e A empresa mantém estoque elevado em periodos de compras;

e Todas as compras sao realizadas a prazo, o que impossibilita a aquisi¢do de maiores
descontos;
Para que a empresa cres¢a e adquira vantagens no mercado competitivo, serdo

necessdrias diversas mudangas, as quais deverao ser executas em curto prazo, pois a mesma
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estd em desvantagem frente aos concorrentes que praticam precos mais flexiveis em parte dos
itens pertencentes ao mix da empresa. Tais sugestdes de mudanca sdo:

a) Efetuar as compras de mercadorias de acordo com a disponibilidade de caixa do
periodo;

b) Restringir a compra de produtos de alto valor agregado e de dificil giro;

c) Andlise da viabilidade de reducdo das despesas, para conseqiientemente reduzir o
custo operacional, interferindo, diretamente no preco de venda da mercadoria;

d) Minimizar o estoque, pelo maior acerto da varidvel-chave quantidade;

e) Praticar diversidades nas negociagdes com fornecedores, passando a efetuar também
compra a vista, alcancando melhores condicdes de compra a fim de oferecer precos
competitivos;

f) Realizar as negociagdes, ndo apenas com capital préprio, mas também com recursos

oriundos de instituicdes financeiras com taxas acessiveis que viabilizem também uma
negociacdo mais favoravel.

Por fim, pode-se afirmar que o objetivo geral de pesquisa foi alcangado, tendo em vista
ter-se descrito, o sistema de suprimento externo da empresa investigada.
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