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RESUMO

Este trabalho analisa o impacto das práticas de compras nos resultados organizacionais de uma empresa de médio porte. A gestão de compras tem assumido papel estratégico no desempenho empresarial, influenciando diretamente custos, qualidade, produtividade e competitividade. O objetivo deste estudo foi identificar como a eficiência dos processos de compras contribui para a melhoria dos resultados operacionais e financeiros da empresa. Para isso, foi realizada uma pesquisa aplicada com abordagem quantitativa e qualitativa, envolvendo a análise de documentos internos, observação do fluxo de compras e aplicação de questionários a colaboradores das áreas de Compras, Financeiro e Produção. O instrumento utilizado consistiu em um questionário estruturado com dezesseis questões divididas entre perfil profissional, nível de integração entre setores, eficiência dos procedimentos e percepção sobre impactos no desempenho organizacional. Os dados foram coletados presencialmente no ambiente de trabalho, seguindo autorização da direção e garantindo o anonimato dos participantes. A análise dos dados combinou estatística descritiva e categorização temática, permitindo identificar padrões, dificuldades e oportunidades de melhoria. Os resultados indicaram que a falta de padronização dos processos, a comunicação limitada e a ausência de indicadores consolidados comprometem a performance das compras e geram custos adicionais. Também foi possível observar que a adoção de práticas estruturadas de negociação, análise de fornecedores e planejamento de demanda está associada ao aumento da eficiência e à redução de desperdícios. A pesquisa conclui que o setor de compras, quando estruturado e integrado aos demais departamentos, exerce impacto significativo nos resultados empresariais e pode contribuir para maior competitividade e sustentabilidade financeira. O estudo reforça a importância de investimentos em processos, tecnologia e capacitação profissional para fortalecer o papel estratégico da área de compras em organizações de médio porte.
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ABSTRACT

This study analyzes the impact of purchasing practices on the organizational results of a medium-sized company. Purchasing management has taken on a strategic role in business performance, directly influencing costs, quality, productivity and competitiveness. The objective of this research was to identify how the efficiency of purchasing processes contributes to improving the company's operational and financial results. A practical research with quantitative and qualitative approaches was carried out, involving the analysis of internal documents, observation of the purchasing workflow and the application of questionnaires to employees from the Purchasing, Finance and Production departments. The data collection instrument consisted of a structured questionnaire with sixteen questions divided into professional profile, level of integration between departments, process efficiency and perception of impacts on organizational performance. Data were collected in person in the work environment, following authorization from management and ensuring participant anonymity. Data analysis combined descriptive statistics and thematic categorization, allowing the identification of patterns, difficulties and improvement opportunities. The results indicated that the lack of standardized procedures, limited communication and absence of consolidated indicators undermine purchasing performance and generate additional costs. It was also observed that the adoption of structured practices for negotiation, supplier analysis and demand planning is associated with greater efficiency and waste reduction. The study concludes that the purchasing sector, when structured and integrated with other departments, has a significant impact on organizational results and can contribute to greater competitiveness and financial sustainability. The research reinforces the importance of investing in processes, technology and professional training to strengthen the strategic role of the purchasing area in medium-sized organizations.
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INTRODUÇÃO
A competitividade entre empresas de médio porte tem se intensificado nos últimos anos devido ao avanço tecnológico, ao aumento da concorrência global e à necessidade de maior eficiência na gestão dos recursos organizacionais. Nesse contexto, a área de compras deixa de ser apenas um setor operacional, responsável unicamente pela aquisição de materiais, e passa a assumir um papel estratégico dentro das organizações. A forma como uma empresa conduz seu processo de compras pode impactar diretamente seus custos, sua produtividade, sua capacidade de negociação e, consequentemente, sua posição no mercado. Assim, analisar a gestão estratégica de compras torna-se fundamental para compreender os fatores que contribuem para a competitividade empresarial.
A gestão estratégica de compras envolve um conjunto de práticas que vão além da simples aquisição de produtos e serviços. Inclui atividades como análise de mercado, seleção de fornecedores, avaliação de desempenho, negociação baseada em dados, desenvolvimento de parcerias e uso de indicadores de desempenho. Quando essas práticas são bem aplicadas, permitem à empresa obter melhores condições de compra, reduzir desperdícios, otimizar estoques e melhorar sua eficiência operacional. Cada decisão tomada pelo comprador influencia diretamente o fluxo de caixa, a qualidade dos produtos adquiridos e a capacidade da empresa de oferecer preços mais competitivos.
Nas empresas de médio porte, essa importância é ainda mais evidente. Diferente das grandes corporações, que possuem maior estrutura e capital disponível, as empresas de médio porte enfrentam limitações de recursos e precisam otimizar cada processo para garantir sua sobrevivência e expansão. Nesse cenário, a área de compras torna-se um ponto estratégico para geração de valor e redução de custos, permitindo que a organização alcance melhores resultados com menor investimento. Assim, compreender como a gestão estratégica de compras é realizada e quais impactos ela provoca na competitividade organizacional torna-se um tema relevante tanto para o meio acadêmico quanto para a prática empresarial.
Diante desse contexto, surge o problema de pesquisa: como a gestão estratégica de compras impacta a competitividade de empresas de médio porte, considerando custos, eficiência operacional e relacionamento com fornecedores? A resposta a essa pergunta permite compreender não apenas o funcionamento do setor de compras, mas também como suas ações influenciam o desempenho geral da organização.
O objetivo geral deste estudo é analisar de que forma a gestão estratégica de compras contribui para a competitividade de empresas de médio porte. Para isso, foram definidos como objetivos específicos: mapear o processo de compras dessas empresas; identificar práticas estratégicas aplicadas pelo setor; avaliar o impacto dessas práticas nos custos e no desempenho organizacional; verificar o papel do comprador na aplicação dessas estratégias; e propor melhorias que fortaleçam a competitividade empresarial.
A justificativa deste trabalho apoia-se na relevância crescente da área de compras para a gestão organizacional. Em um mercado cada vez mais exigente, decisões estratégicas relacionadas à aquisição de materiais são essenciais para reduzir custos, aumentar a agilidade operacional e fortalecer o posicionamento competitivo da empresa. Além disso, o tema contribui para o campo acadêmico ao ampliar o debate sobre práticas estratégicas aplicadas a empresas de médio porte, que muitas vezes recebem menos atenção em estudos científicos, apesar de sua importância econômica.


1. REFERENCIAL TEÓRICO

1.1 Gestão Estratégica
A gestão estratégica consiste no processo de análise, formulação e implementação de ações que visam direcionar a organização para seus objetivos de longo prazo. Segundo Porter (1989), a estratégia é um conjunto de decisões que diferenciam a empresa de seus concorrentes, gerando vantagem competitiva sustentável. Para isso, a organização deve compreender seu ambiente interno e externo, identificar oportunidades e ameaças, e desenvolver capacidades que lhe permitam competir de maneira eficaz.
O setor de compras integra essa lógica ao atuar diretamente na otimização de custos, na seleção de fornecedores estratégicos e na garantia da disponibilidade de materiais. Assim, quando alinhada aos objetivos organizacionais, a área de compras torna-se um elemento central da gestão estratégica.

1.2 Compras e Suprimentos
A área de suprimentos evoluiu de um papel puramente operacional para uma função estratégica nas empresas. Inicialmente, o setor tinha como foco principal o abastecimento, mas com o passar dos anos passou a incorporar práticas como negociação avançada, análise de mercado, controle de indicadores e gestão de riscos.
De acordo com Dias (2018), compras é o processo de aquisição de materiais, serviços e insumos necessários para a operação da empresa, buscando atender requisitos de preço, qualidade e prazo. Já a gestão de suprimentos envolve atividades complementares, como planejamento, armazenagem, distribuição e controle de estoque.
Empresas de médio porte, por possuírem restrições de capital, dependem de uma gestão eficiente de compras para manter sua operação e competitividade.

1.3 Processo de Compras
O processo de compras compreende diversas etapas que visam assegurar a aquisição adequada de produtos e serviços. Entre as principais etapas, destacam-se:
1. Identificação da necessidade
2. Solicitação de compras
3. Pesquisa de fornecedores
4. Cotação e comparação de preços
5. Negociação
6. Emissão do pedido
7. Recebimento do material
8. Avaliação do fornecedor
A eficiência em cada uma dessas etapas influencia diretamente o custo final e o desempenho organizacional. Um processo de compras bem estruturado reduz retrabalhos, diminui custos e aumenta a confiabilidade do fluxo operacional.

1.4 Gestão Estratégica de Compras
A gestão estratégica de compras envolve práticas mais avançadas do que o modelo tradicional. Entre as principais ações estratégicas, destacam-se:
· Análise de mercado fornecedor
· Classificação de itens críticos (matriz Kraljic)
· Negociação baseada em dados
· Contratos de longo prazo
· Gestão de riscos de fornecimento
· Parcerias estratégicas
· Avaliação contínua de desempenho (KPIs)
Essas práticas permitem à empresa aumentar sua capacidade de previsão, reduzir custos e aprimorar a qualidade dos materiais adquiridos.




1.5 Competitividade Empresarial
A competitividade é definida como a capacidade da empresa de se manter relevante e superior em relação aos concorrentes. Porter (1985) afirma que a vantagem competitiva pode ser obtida por meio da redução de custos, da diferenciação ou da eficiência operacional.
A área de compras impacta diretamente esses fatores, pois:
· Reduz custos de aquisição
· Otimiza o giro de estoque
· Melhora a qualidade dos insumos
· Reduz falhas no processo produtivo
· Aumenta a agilidade da empresa
Assim, quanto mais estratégica for a gestão de compras, maior será sua contribuição para a competitividade.

1.6 Papel do Comprador
O comprador moderno precisa assumir uma postura analítica e estratégica. Suas atividades incluem:
· Negociar com fornecedores
· Avaliar desempenho de materiais
· Analisar indicadores
· Controlar custos
· Desenvolver fornecedores
· Participar do planejamento estratégico da empresa
Competências importantes incluem comunicação, visão analítica, capacidade de negociação, ética, conhecimento técnico e tomada de decisão.

1.7 Indicadores de Desempenho (KPIs)
Os principais indicadores da área de compras incluem:
· Redução de custos (%)
· Lead time de compras
· Índice de qualificação de fornecedores
· Economia gerada vs. orçamento
· Cumprimento de prazos de entrega
· Nível de estoque
· Giro de estoque
· Índice de follow-up
O monitoramento dos KPIs permite identificar falhas e otimizar resultados.


2.CITAÇÃO DIRETA 

· Para Dias (2018), a área de compras tem papel estratégico dentro das organizações, pois influencia diretamente os custos, os prazos e a qualidade dos materiais adquiridos.
· Segundo Porter (1989), a vantagem competitiva está relacionada à capacidade da empresa de reduzir custos ou se diferenciar de seus concorrentes, e a gestão de compras exerce influência direta nesses fatores.
· Como afirma Ching (2019), o controle eficiente dos estoques depende de práticas estruturadas de suprimentos, que integram planejamento, compras e logística.

3.CITAÇÃO INDIRETA 

· A gestão de compras contribui significativamente para a competitividade das empresas, especialmente quando integrada a uma estratégia organizacional ampla (Porter, 1985).
· O processo de suprimentos deve ser estruturado de forma a garantir economia, qualidade e disponibilidade dos materiais, reduzindo desperdícios e custos operacionais (Dias, 2018).
· A eficiência no abastecimento depende de métodos de previsão, análise de demanda e relacionamento com fornecedores, elementos essenciais para o desempenho organizacional (Slack et al., 2015).


3. METODOLOGIA
3.1 Tipo de Pesquisa
A pesquisa é descritiva e qualitativa, pois busca analisar o fenômeno da gestão estratégica de compras sem mensuração estatística complexa.
3.2 Método
Será utilizado o estudo de caso, apropriado para aprofundar a análise em uma empresa de médio porte.	
3.3 Coleta de Dados
Os dados serão coletados por meio de:
· Entrevista com o comprador ou gestor de compras
· Análise documental (pedidos, relatórios, contratos, indicadores)
· Observação do processo de compras
3.4 Procedimentos de Análise
A análise será realizada através de:
· Análise de conteúdo das entrevistas
· Comparação com a literatura
· Interpretação qualitativa dos indicadores
3.5 Limitações
A principal limitação é a realização do estudo em apenas uma empresa, restringindo generalizações.
4. ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS RESULTADOS
4.1 Caracterização da Empresa
A empresa analisada é de médio porte, com aproximadamente 60 colaboradores e atuação no setor de fertilizantes agrícola. Possui um setor de compras estruturado com um comprador responsável e um auxiliar administrativo.
4.2 Estrutura do Processo de Compras
O processo de compras segue as etapas tradicionais: solicitação, cotação, negociação, pedido e recebimento. Entretanto, observou-se que algumas etapas são realizadas sem padronização formal, o que pode gerar retrabalhos e atrasos.

4.3 Práticas Estratégicas Adotadas
Durante as entrevistas, foram identificadas práticas estratégicas como:
· Pesquisa ampliada de fornecedores
· Avaliação de desempenho semestral
· Negociação baseada em histórico de preços
· Parcerias com fornecedores-chave
No entanto, ainda há pouca formalização de métricas e indicadores, o que limita o acompanhamento do desempenho.
4.4 Impacto na Competitividade
A análise indica que a gestão estratégica de compras já contribuiu para:
· Redução de custos significativos nos últimos anos
· Agilidade na reposição de materiais
· Melhora no relacionamento com fornecedores
· Menor dependência de fornecedores únicos
Contudo, a falta de padronização e monitoramento constante impede ganhos maiores. A empresa poderia aumentar sua competitividade implementando KPIs mais robustos e adotando contratos estratégicos de longo prazo.
4.5 Comparação com a Literatura
A literatura defende que uma gestão estratégica formalizada impacta positivamente a competitividade, reduz custos e melhora a eficiência operacional (Porter, 1989; Dias, 2018). O estudo confirma essa teoria, mas também evidencia que empresas de médio porte enfrentam desafios de recursos e estrutura.

5. Instrumentos

Para a coleta de dados, foi utilizado um roteiro de entrevista semiestruturado, elaborado com base no referencial teórico sobre gestão estratégica de compras, competitividade e processos de suprimentos. O instrumento foi composto por 10 perguntas abertas, organizadas em três blocos temáticos:
· Bloco 1 – Estrutura e funcionamento do setor de compras:
Perguntas voltadas à organização do setor, quantidade de colaboradores, responsabilidades e fluxo de atividades.
· Bloco 2 – Práticas estratégicas de compras:
Itens relacionados a negociação, seleção de fornecedores, uso de indicadores, análise de gastos e implementação de estratégias de suprimentos.
· Bloco 3 – Impacto das compras na competitividade da empresa:
Questões que buscavam identificar melhorias percebidas, redução de custos, agilidade, qualidade de materiais e riscos de fornecimento.
As perguntas foram formuladas de forma clara, objetiva e abertas para permitir que o entrevistado expressasse suas percepções de maneira espontânea. O instrumento não continha opções pré-definidas de resposta, uma vez que a abordagem qualitativa exige liberdade para que o participante detalhe suas experiências e opiniões.
Além do roteiro de entrevista, foi utilizada uma ficha de observação simples, contendo espaços para registrar:
· Descrição das etapas do processo de compras;
· Interações entre comprador e demais setores;
· Sistemas utilizados;
· Formas de registro e controle de pedidos;
· Evidências de práticas estratégicas (planilhas, relatórios, contratos).
Por fim, foram coletados documentos internos disponibilizados pela empresa, como relatórios de compras, demonstrativos de despesas, fichas de avaliação de fornecedores e controles de estoque, que serviram como material complementar para a análise.

6. Procedimentos

A coleta de dados foi desenvolvida em etapas. Primeiramente, foi realizado um contato inicial com a empresa para apresentação dos objetivos da pesquisa, solicitação de autorização e definição de datas para as entrevistas. Após o consentimento institucional, agendou-se uma visita presencial ao setor de compras.
As entrevistas foram realizadas pelo próprio pesquisador, que se deslocou até a empresa, localizada em Guatapará - SP, e conduziu o diálogo em uma sala reservada, garantindo privacidade e conforto ao entrevistado. A entrevista teve duração aproximada de 30 a 40 minutos e foi registrada por meio de anotações (com autorização prévia).
Em seguida, o pesquisador acompanhou o fluxo de trabalho do setor de compras por cerca de duas horas, registrando observações em ficha específica. Durante essa etapa, foi possível visualizar a interação do comprador com fornecedores, o uso de sistemas de cotação e o processo de aprovação de pedidos.
Por fim, a empresa disponibilizou documentos referentes aos últimos seis meses de compras, que foram analisados de forma sigilosa, resguardando o anonimato dos envolvidos. Após a coleta, todo o material foi organizado e transcrito para posterior análise.

7. Análise dos Dados

Os dados qualitativos obtidos por meio das entrevistas e observações foram analisados por meio da Análise de Conteúdo, conforme Bardin (2016), que consiste em três etapas: pré-análise, exploração do material e interpretação.
Primeiro, todo o conteúdo coletado foi lido cuidadosamente para identificação das unidades de significado. Em seguida, os dados foram categorizados de acordo com os temas definidos no referencial teórico: processo de compras, práticas estratégicas, indicadores, relacionamento com fornecedores e competitividade.
Os documentos internos fornecidos pela empresa também foram analisados para identificar padrões, mudanças ao longo do período, indicadores e evidências de práticas estratégicas.
Por fim, os resultados foram comparados com a literatura, permitindo compreender como a teoria se relaciona com a realidade prática da empresa analisada.

Quadro 1 – Fluxo do Processo de Compras
	Etapa
	Descrição

	1
	Identificação da necessidade

	2
	Solicitação de compra

	3
	Análise e especificação

	4
	Cotação com fornecedores

	5
	Negociação

	6
	Aprovação

	7
	Emissão do pedido

	8
	Recebimento e conferência

	9
	Avaliação do fornecedor



Quadro 2 – Modelo de Análise de Fornecedores
	Critério
	Descrição
	Escala

	Preço
	Competitividade do valor
	1 a 5

	Qualidade
	Conformidade do produto/serviço
	1 a 5

	Prazo de entrega
	Cumprimento dos prazos
	1 a 5

	Confiabilidade
	Histórico e consistência
	1 a 5



Quadro 3 – Etapas da Negociação
	Etapa
	Ação

	1
	Preparação e coleta de informações

	2
	Definição de objetivos

	3
	Reunião com fornecedores

	4
	Propostas e contrapropostas

	5
	Fechamento do acordo

	6
	Registro e documentação




Quadro 4 – Integração do Setor de Compras
	Área
	Tipo de Integração

	Produção
	Necessidades de materiais e prazos

	Almoxarifado
	Controle de estoque

	Financeiro
	Aprovação e orçamento

	Comercial
	Disponibilidade de produtos para venda

	Qualidade
	Avaliação de fornecedores e materiais



Quadro 5 – Perfil dos Participantes da Pesquisa
	Variável
	Categoria
	Quantidade
	Percentual

	Cargo
	Aux/Assistente
	          2
	    66,6 %

	
	Comprador Sênior
	          1
	     33,3%

	Tempo de empresa
	< 1 ano
	          0
	         0%

	
	1–3 anos
	          2
	       66,6%

	
	> 3 anos
	          1
	       33,3%

	Escolaridade
	Ensino Médio
	          3
	       100%

	
	Ensino Superior
	          0     
	          0%

	
	
	
	


Quadro 6 – Indicadores de Desempenho do Setor de Compras
	Indicador
	Fórmula
	Resultado

	Lead Time médio
	Data pedido − data entrega
	   10 dias

	Índice de retrabalho
	Retrabalhos / total de compras
	   15%

	Aderência ao orçamento
	Previsto − realizado
	   85%

	Entregas no prazo
	Entregas no prazo / total
	   80%



Quadro 7 – Dificuldades Identificadas
	Dificuldade
	Frequência
	Percentual

	Atrasos de fornecedores
	     Alta
	       30%

	Burocracia interna
	     Baixa     
	       10%

	Ruídos na comunicação interna
	     Média
	       20%

	Especificações incompletas
	     Média
	       20%

	Falta de planejamento
	     Média
	       20%


	

8. ANÁLISE E DISCUSSÃO DOS RESULTADOS
8.1 Caracterização da Empresa
A empresa analisada é de médio porte, com aproximadamente 72 colaboradores e atuação no setor de fabricação de fertilizantes. Possui um setor de compras estruturado com um comprador responsável e dois auxiliares administrativos.
8.2 Estrutura do Processo de Compras
O processo de compras segue as etapas tradicionais: solicitação, cotação, negociação, pedido e recebimento. Entretanto, observou-se que algumas etapas são realizadas sem padronização formal, o que pode gerar retrabalhos e atrasos.
8.3 Práticas Estratégicas Adotadas
Durante as entrevistas, foram identificadas práticas estratégicas como:
· Pesquisa ampliada de fornecedores
· Avaliação de desempenho semestral
· Negociação baseada em histórico de preços
· Parcerias com fornecedores-chave
No entanto, ainda há pouca formalização de métricas e indicadores, o que limita o acompanhamento do desempenho.
8.4 Impacto na Competitividade
A análise indica que a gestão estratégica de compras já contribuiu para:
· Redução de custos significativos nos últimos anos
· Agilidade na reposição de materiais
· Melhora no relacionamento com fornecedores
· Menor dependência de fornecedores únicos
Contudo, a falta de padronização e monitoramento constante impede ganhos maiores. A empresa poderia aumentar sua competitividade implementando KPIs mais robustos e adotando contratos estratégicos de longo prazo.
8.5 Comparação com a Literatura
A literatura defende que uma gestão estratégica formalizada impacta positivamente a competitividade, reduz custos e melhora a eficiência operacional (Porter, 1989; Dias, 2018). O estudo confirma essa teoria, mas também evidencia que empresas de médio porte enfrentam desafios de recursos e estrutura.

9. Conclusões
O objetivo deste estudo foi analisar como a gestão estratégica de compras influencia a competitividade de empresas de médio porte. Os resultados demonstram que práticas estratégicas de compras têm impacto direto na redução de custos, na eficiência operacional e no posicionamento competitivo.
Apesar de a empresa analisada apresentar iniciativas estratégicas, ainda há espaço para evolução, especialmente no uso de indicadores, no desenvolvimento de fornecedores e na padronização do processo de compras. A adoção dessas ações pode fortalecer ainda mais sua competitividade.
Sugere-se para pesquisas futuras a realização de comparações entre empresas de diferentes setores ou a aplicação de métodos quantitativos para mensuração de impactos.
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