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O PERFIL DO PROFISSIONAL DE COMPRAS E AS EXIGENCIAS PARA O
FUTURO: UMA VISAO DOS GESTORES.

Resumo

A cadeia de suprimentos é uma rede inerente a todos os segmentos, sejam industriais ou nao.
Todos podem fluir por essa grande rede sejam pessoas, materiais ou até mesmo informacdes.
Neste contexto existe a fun¢do compras, e nesta o comprador que é o profissional responsavel
pela aquisi¢do de produtos e servicos para as organizacdes. O presente trabalho objetivou realizar
uma pesquisa para identificar o perfil do profissional de compras da regido metropolitana do
Recife. Identificou-se o profissional, suas atribuicdes e as exigéncias para o futuro da profissao.
A abordagem de estudo utilizada foi a quantitativa e qualitativa. O tipo de estudo € descritivo.
Para obtencdo dos dados foi aplicado um questiondrio aos gestores da drea de suprimentos, de
dez empresas, entre os dias 16/10/2016 e 16/11/2016. A andlise dos dados coletados revela a
baixa qualificacdo técnica dos compradores, que vai de encontro aos autores da literatura que
afirmam que o profissional de compras deve conhecer em profundidade os produtos e servi¢os
comprados, como também as etapas de producdo dos mesmos. Outro dado relevante identificado
na andlise dos dados coletados, € o relacionamento interpessoal, considerado como uma
caracteristica muito importante a ser desenvolvida pelo profissional de compras. A maioria dos
gestores afirmaram que sentem necessidade de contratar profissionais com formagdo técnica
direcionada para os produtos comprados, sendo este um diferencial na hora de uma contratacio.

Palavras chave: Cadeia de suprimentos. Compras. Comprador
1 - Introdugao

Como a globalizagdo aumentou de forma acentuada a competitividade entre as empresas, estas
sdo forcadas cada dia mais a utilizarem de forma eficiente os seus recursos sejam humanos ou
materiais. Neste cendrio atual existe a necessidade de aperfeicoar os processos constantemente,
consequentemente tem-se uma maior expectativa e possivel satisfacdo dos clientes.

Um desses processos € a administragdo de materiais e para Ballou (1993) uma boa administragdo
de materiais significa coordenar a movimentacao de suprimentos com as exigéncias da operacgao.
Isto significa aplicar o conceito de custo total 4s atividades de suprimentos de modo a tirar
vantagem da oposicao da curva de custos. Ou seja, o objetivo da administracdo de materiais deve
ser prover o material certo, no local certo, no instante correto e em condi¢do utilizavel ao custo
minimo.

Nas organizagdes nao € dificil encontrar ocorréncias de problemas na aquisi¢do de produtos e
servicos, estes sejam de qualidade, incompatibilidade de referéncias, erros de quantidades,
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interpretacdes discrepantes de requisi¢cdes de compras entre outros. Muitas vezes a falta de base
técnica e de conhecimentos minimos das instalacdes e maquindrio deixa o departamento de
compras vulneravel.

A importancia deste trabalho para as organizac¢des estd na visdo abordada que serd um diferencial
competitivo dentro da cadeia de suprimentos que trard os devidos retornos desejaveis, sejam no
gerenciamento de riscos, nas relagdes internas e externas, na reducao de gastos e outros aspectos
ligados ao setor de compras.

Este trabalho tem como objetivo principal analisar o perfil do profissional de compras da regido
metropolitana do Recife. Tornam-se necessérias a identificacdo do profissional, suas atribui¢des
e andlise das exigéncias para o futuro da profissao.

2 - Referencial tedrico
2.1 - Cadeia de suprimentos

A cadeia de suprimentos pode ser definida como um conjunto de atividades funcionais
reproduzidas durante o processo de transformacdo da matéria-prima em produtos acabados,
agregando valor aos mesmos (BALLOU, 2006).

De acordo com Slack (2013), uma perspectiva da rede de suprimentos significa definir a
operacdo no contexto de todos os clientes e fornecedores que interagem com a empresa.
Materiais, pecas, informacdes, ideias e pessoas podem todos fluir pela rede de suprimento.

Percebe-se que segundo os autores citados a cadeia de suprimentos € algo inerente a qualquer
atividade de transformacao, estas sejam de materiais, informacdes, pessoas entre outras. Neste
contexto é possivel visualizar a importancia do bom funcionamento deste setor dentro das
empresas.

A figura 1 que estd logo abaixo traz a distribui¢do dos custos de uma empresa industrial.

Figura 1 - Custos dos materiais em uma empresa industrial

Custos (%)

[ Despesas Gerais B Mao-de-Obra [l lmpostos
|1 Custos Gerais B Materiais e Servigos

Fonte: Gongalves (2010, p. 2)
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Conforme figura 1, € possivel verificar que mais da metade dos custos de uma empresa industrial
sdo representados pela aquisi¢cao de materiais e servigos. Assim pode-se chegar a conclusdo que
se esses recursos forem bem adquiridos isso indica ganhos significativos. Neste contexto aparece
a funcao responsavel por fazer as aquisi¢des desses materiais e servigos.

2.2- Fun¢do Compras

O processo de compras segundo Baily (2000), cada vez mais estd se envolvendo na tomada de
decisdes estratégicas das empresas, pois Compras € vista como uma area de agregacdo de valor,
nao simplesmente de reducdo de custos.

Para Arnold (1999) a fun¢do compra € um processo muito amplo que acaba por envolver a todos
na organizagdo. O setor especifico, geralmente, em face da competitividade empresarial, precisa
da ajuda de outros setores da organizacdo, como o de desenvolvimento de produtos, area
financeira, para que as aquisi¢des realmente tragam beneficios para a organizagao.

Ja na visdao de Martins (2001) esses objetivos devem estar alinhados aos objetivos estratégicos
da empresa como um todo, visando o melhor atendimento ao cliente externo e interno. Essa
preocupacio tem tornado a fung¢do compras extremamente dindmica, utilizando-se de tecnologias
cada vez mais sofisticadas e atuais como o EDI, a Internet e cartdes de crédito.

A figura 2 apresentada a seguir evidencia as principais atividades da administracdo de materiais,
entre elas estd a gestdo de compras ou funcdo compras.

Figura 2 - Principais atividades da administragdo de materiais.

Gestéo dos
Estoques

Examina os estoques
para decidir a
necessidade de
reposicao;

Indica as quantidades a
serem repostas e os
prazos de entrega.

”” Gestao de
. Centros de
\, Distribuigao /

Gestao de
Compras

Realiza o controle fisico Realiza as licitagtes;

dos materiais; Decide as aquisigoas
Recebe os materials Negocia condigies da
dos fornecedores,; fornecimento;

Armazena os materiais; Fecha conltratos com os
Fornece os materials; fomecedores
elc. etc.

Fonte: Gongalves (2010, p. 9)

Conforme figura 2, € possivel verificar que a gestdo de compras € estratégica para as empresas,
o bom desempenho de suas atividades traz beneficios para as organizacdes como reducgdo de
custo, producdo sem interrup¢des por falta de materiais ou servigos, satisfacam de clientes
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internos e externos entre outros. Dentro da fun¢do compras encontra-se o comprador, que é o
profissional responsavel por gerir todo o processo de aquisi¢ao, que vai deis da negociagdo até a
utilizacdo de um material ou servico dentro da empresa.

2.3 - O profissional de compras

O padrdo atual exige que o comprador segundo Dias (2010), tenha 6timas qualificacdes e esteja
preparado para usd-las em todas as ocasides.

Moraes (2005) acrescenta que é necessdrio também que os profissionais que trabalham nesta
drea estejam muito bem informadas e atualizadas, além de terem habilidades interpessoais como
poder de negociacdo, facilidade de trabalhar em equipe, boa comunicagdo, capacidade de gerir
conflitos.

Percebe-se que conforme alegacdo dos autores, o profissional de compras precisa ter
conhecimentos em varias dreas de atuacdo e que uma constante atualizacdo € necessdria, como
também vital para uma eficaz execu¢do de suas atividades.

Dias (2010) comenta que para o comprador conduzir eficazmente suas compras, deve
demonstrar conhecimentos amplos nas caracteristicas dos produtos, dos processos e das fases de
fabricacdo dos itens comprados. Deve estd preparado para discutir em igual nivel de
conhecimento com os fornecedores

Pode-se dizer que o comprador precisa conhecer os produtos que compra e que muitas vezes os
conhecimentos especificos do produto sdo diferenciais na hora de negociar. Um profissional
completo teria que desenvolver atividades com problemdticas dos tipos administrativas,
comerciais e técnicas.

Nao ¢ dificil entender o motivo das exigéncias para um bom comprador ir além das funcdes
administrativas, quando se observa o iceberg preco/custo conforme representado na figura 3.

Figura 3 - Iceberg preco/custo.

Fonte: Baily (2000, p. 24)

-4235 -



Anais do V Simpdsio de Engenharia de Producdo - SIMEP 2017 - ISSN: 2318-9258

Conforme figura 3, € possivel perceber que o preco do material é apenas a ponta do iceberg, que
varios outros custos sdo dificeis de avaliar, porém ajudam na tomada de decisdo, e se
identificados e bem administrados trazem ganhos significativos que simples reducdes de preco
na aquisicdo ndo oferecem. O comprador precisar conhecer todos esses fatores externos e
internos da organizagao, e uséd-los a favor dos interesses da mesma. As expectativas para o futuro
sdo bem mais exigentes, e requerem um profissional completo que consiga trabalhar elementos
quem vao além do preco de venda, e sim do custo final da aquisi¢do para a empresa.

2.4- O comprador para o futuro

Handfileld e Braga (2015) em seu artigo o comprador do futuro aborda que o profissional de
compras precisa ser um especialista em finangas, consultor interno, agente de inteligéncia, agente
de relacionamento, mitigador de risco, protetor do meio ambiente, especialista juridico e agente
de integracdo. Pode-se entender melhor a importancia de conhecimentos especificos para
formacdo de um bom comprador quando analisamos as exigéncias citadas pelos autores.

Especialista em financas:

O comprador precisa ter conhecimento de contabilidade de custos, de variabilidade nos precos
de matérias primas, saber para onde o dinheiro estd indo, fazer questionamentos sobre a
quantidade de fornecedores e suas reais necessidades, identificar discrepancias nos gastos com
materiais e servicos entre outros.

Consultor interno:

O comprador precisa resolver os problemas dos seus clientes internos, nao basta apenas processar
as requisicoes, o profissional de compras precisa buscar solucdes vidveis que beneficiem os seus
clientes internos e tragam ganhos para a organizacao.

Agente de inteligéncia:

O comprador coleta informacgdes de diversas fontes, buscando se beneficiar dessas informacgdes
em futuras aquisicoes. E possivel assim gerir os riscos de suprimentos, descobrir novas
tecnologias e etc.

Agente de relacionamento:

O bom relacionamento com os fornecedores podem trazer ganhos significativos que nao se
limitam a reducao de preco, como exemplo podemos ter uma reducdo do ciclo de atendimento.
E preciso criar um bom ambiente para melhorar o relacionamento dos clientes internos com os
fornecedores, o comprador € peca fundamental na criacdo desse ambiente favordvel para ambas
as partes.

Mitigador de risco:

2

E necessdrio identificar todos os riscos potenciais € criar mecanismos que minimizem os
impactos. Deve ser feita analise de vérios cendrios, simulando situacdes adversas, procurando
técnicas com respostas rapidas a essas adversidades.

Protetor do meio ambiente:

-4236 -



Anais do V Simpdsio de Engenharia de Producdo - SIMEP 2017 - ISSN: 2318-9258

E preciso reforcar com os fornecedores o cumprimento legal das questdes de sustentabilidade e
responsabilidade social, criando mecanismos de controle que deve ser cobrado ao longo da cadeia
de suprimentos.

Especialista juridico:

O comprador precisa identificar quando receber uma minuta do fornecedor, onde estiao os riscos
potenciais e trabalhar junto ao juridico para redigir clausuras que contornem esses riscos. Nao
queremos tornar o comprador um advogado, porem o mesmo € o mais apto a identificar as
brechas que possam prejudicar a empresa.

Agente de integracao:

Neste caso o comprador precisa desenvolver a interacdo com os fornecedores, trabalhando para
o desenvolvimento de ambos os lados, consolidando uma relag@o de interesses mutuos. Deve se
ter uma ideia de articulagdo entre as partes sem imposicoes, trazendo o fornecedor para juntar
esforcos junto com a empresa compradora.

Percebe-se que o comprador do futuro precisa conhecer em profundidade os produtos e servicos
comprados, de outra maneira seria impossivel por exemplo: ser consultor dos clientes internos,
gerenciar riscos de interrup¢des de fornecimento sem conhecer os itens criticos, comprar
produtos perigosos sem conhecer os procedimentos legais para fabricacdo e transportes dos
mesmos, fazer interacdo entre as necessidades dos clientes internos com possiveis fornecedores
entre outras atividades que deveriam ser rotineiras dos compradores.

3 - Metodologia

Esta pesquisa adotou a estratégia qualitativa e quantitativa. Segundo Marconi e Lakatos (2011)
no método quantitativo, os pesquisadores valem-se de amostras amplas e de informacgdes
numéricas, enquanto que no método qualitativo as amostras sdo reduzidas, os dados sio
analisados em seu conteudo psicossocial e os instrumentos de coleta ndo sao estruturados. O tipo
de estudo € descritivo que conforme Lakatos ( 2003 ) faz referéncia as partes mais importantes,
componentes no texto, utiliza frases curtas , cada uma correspondendo a um elemento importante
da obra. O estudo adotou a aplicacdo de questiondrio, para coleta de dados. Para Marconi
e Lakatos (2001) o questiondrio € constituido por uma serie de perguntas que devem ser
respondidas por escrito e sem a presenca do pesquisador. A pesquisa tem objetivo de analisar o
perfil dos compradores da regiao metropolitana do Recife e a coleta de dados foi realizada com
gestores da drea de suprimentos, entre os dias 16/10/2016 e 16/11/2016. Aderiu-se ao
questiondrio pela facilidade de obtencdo de respostas online, também levando em consideracao
a familiaridade dos entrevistados com esse tipo de técnica de captagdo de dados. O universo da
pesquisa foram 10 empresas da regido metropolitana do Recife com mais de 300 funciondrios.
Os dados foram tratados com estatistica basica no software excel.

Segue quadro 1 com as dreas de atuacdo das empresas participantes da pesquisa.

Quadro 1 — Areas de atuacio das empresas participantes da pesquisa

Segmento das
Empresas Pesquisada
Metal Mecanico 2
Naval 1

Quantidade
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Alimenticio
Atacadista
Eélico

— NN

Petroquimico

Fonte: Autores da pesquisa (2016)

4 — Analise dos Dados

Neste capitulo, sdo apresentados os principais resultados do trabalho, objetivando atingir o
objetivo geral estabelecido. Nesta secdo € feita a analise descritiva das respostas do questiondrio
de pesquisa, conforme estrutura das questdes formuladas.

4.1 — Andlise descritiva dos resultados do questiondrio
Cargo dos gestores pesquisados

O gréfico 1 a seguir, apresenta o resultado do cargo dos respondentes da pesquisa.

Grafico 1 - Cargo dos Gestores Pesquisados

= Geréncia = Coordenagdo

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

O gréfico 1 mostra que 67% dos gestores pesquisados ocupam cargo de geréncia e 33% ocupam
cargo de geréncia.

O género dos compradores das empresas pesquisadas

O grafico 2 a seguir, apresenta o género dos profissionais de compra das empresas pesquisadas
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Gréfico 2 - Género dos Compradores da Regiao
Metropolitana do Recife

® Masculino = Feminino

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

Mais de 55% dos compradores, nas empresas pesquisadas sdo do género masculino.

Faixa etdria dos compradores das empresas pesquisadas

O gréfico 3 a seguir, apresenta a faixa etdria dos compradores das empresas pesquisadas.

Gréfico 3 - Faixa Etaria dos Compradores da Regiao
Metropolitana do Recife

m18-26 m27-35 =36-44 = Maisde45

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)
Mais de 70% dos compradores das empresas pesquisadas tem entre 18 e 35 anos.
Formacao académica dos compradores das empresas pesquisadas

O grafico 4 a seguir, apresenta a formacao académica dos compradores das empresas pesquisadas
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Gréfico 4 - Formacao dos Compradores da Regido
Metropolitana do Recife

0%

\

= Ensino Médio = Superior Incompleto = Superior Completo

® Pos Graduagdo = Mestrado ou Doutorado

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

Mais de 80% dos compradores estdo concluindo ou ja possuem curso superior. 8% possuem
ensino médio

4.5 — Formacgao técnica dos compradores das empresas pesquisadas.

O gréfico 5 a seguir, apresenta a formacao técnica dos compradores das empresas pesquisadas

Gréfico 5 - Formacao Técnica dos Compradores da Regido
Metropolitana do Recife

= N3o Possui Curso Técnico m Possui Curso Técnico

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)
O que se constata € que a grande maioria 93% ndo possuem nivel técnico.

4.6 — Nivel de importancia das principais atribui¢des dos compradores na concepcdo dos
gestores.

O grafico 6 a seguir, apresenta em uma escala de 1 a 10 o nivel de importancia das principais
atribui¢des, que se espera dos compradores no futuro, na visao dos gestores de compras.
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Gréfico 6 - Nivel de Importécia das Atribuigbes para os Compradores na
Visédo dos Gestores de Suprimentos
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Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

Percebe-se que as atribui¢des mais destacadas pelos respondentes da pesquisa foram
respectivamente: Consultor Interno, Agente de inteligéncia e Agente de Integracao.

4.7 — Importancia da formacdo técnica direcionada para as carteiras de produtos e servicos
comprados.

O gréfico 7 a seguir, apresenta a opinido dos gestores quanto a importancia da formacao técnica
direcionada para as carteiras de produtos e servigos comprados.

Grafico 7 - Importacia da Formagao Técnica Direcionada
0%

= Sim = Nao

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

100% dos gestores acham importante a formacdo técnica direcionada para as carteiras de
produtos e servicos comprados. Entretanto, como observa-se no item 4.5 (grafico 5), apenas 7%
dos profissionais que desenvolvem atividades na drea de compras, possuem curso técnico.
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4.8 — Nivel de importancia da formacdo técnica direcionada para as carteiras de produtos e
servigos comprados.

O gréfico 8 a seguir, representa o nivel de importancia da formacao técnica na escalade 1 a 10
referente ao gréfico 7.

Gréfico 8 - Média do Nivél

10 de Importancia
8,1
8
6
4
2
0

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

Em uma escala de 0 até 10, os respondentes da pesquisa evidenciaram uma importancia com
média em torno de 8.

4.9 — Necessidade de contratacdo de compradores especializados nas carteiras de produtos e
Servicos.

O Griéfico 9 a seguir, representa a opinido dos gestores respondentes da pesquisa, quanto a
necessidade de contratar mais profissionais com formacao técnica direcionada, para as carteiras
de produtos e servicos comprados.

Gréfico 9 - Necessidade de contratar mais profissionais
com formacao direcionada para carteiras de produtos e
servicos comprados

= Sim = Ndo

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

Mais de 60% dos gestores sentem a necessidade de contratar mais profissionais com formagao
técnica direcionada para as carteiras de produtos e servigos comprados.
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4.10 — Nivel de importancia para contratacao de profissionais com formacgao direcionada para as
carteiras de produtos e servicos comprados.

O gréfico 10 a seguir, representa o nivel de importancia na escala de 1 a 10 referente ao grafico
9.

Grafico 10 -Média do Nivél
de Importancia

6,2

O B, N W b~ U1 O N

Fonte: Dados coletados pelos Autores (2016)

Em uma escala de 0 até 10, a importancia de se contratar profissionais com formacao direcionada
para as carteiras de produtos e servicos comprados ficou em média 6.

4.9 — Foi perguntado aos gestores quais seriam as trés principais atribuicdes na hora de contratar
ou avaliar um comprador. Em resumo, os gestores afirmaram em texto livre que as trés
atribuicOes relevantes na hora de contratar ou avaliar um comprador sio:

Negociacao: 100% dos gestores concordaram com poder de negociacdo, como uma caracteristica
imprescindivel.

Capacidade de andlise: Mais de 70% dos gestores comentaram que a capacidade de andlise, € um
diferencial.

Relacionamento: Mais de 60% dos gestores comentaram que o bom relacionamento e a
capacidade de interacdo entre as dreas ¢ um diferencial.

5 — Conclusoes

Esta pesquisa objetivou analisar o perfil do profissional de compras da regido metropolitana do
Recife. A amostra estudada foram empresas de vérios setores. Foi possivel observar que a maioria
dos compradores sdo do sexo masculino. Com relagdo a formagdao, mais de 70% possuem
formacao superior ou estdo concluindo. J4 com relagcao a formacao técnica foi constatado que um
percentual muito pequeno dos compradores, (7%) possuem este tipo de formacao. Constatagao
esta que vai na contramdo do que afirma Dias (2010), que para o comprador conduzir
eficazmente suas compras, deve demonstrar conhecimentos amplos nas caracteristicas dos
produtos, dos processos e das fases de fabrica¢do dos itens comprados, devendo estd preparado
para discutir em igual nivel de conhecimento com os fornecedores.
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Em contrapartida os gestores responderam que gostariam de contratar mais profissionais para
drea de compras, com formacgado técnica. Quando questionados sobre os niveis de importancia
das atribui¢cdes consideradas para o futuro da profissao, a andlise das respostas dos respondentes
da pesquisa, evidenciou que negociacdo, capacidade de andlise e relacionamento foram as
atribui¢des mais importantes na visao dos gestores da drea de compras.

Foram elucidadas algumas atribui¢des do perfil do profissional de compras. No entanto, alguns
aspectos merecem maior poder de explicacdo. Aplicar a pesquisa numa amostra populacional de
maior abrangéncia, uma vez que esta pesquisa se restringiu a regido metropolitana de Recife.
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