South American Development Society Journal

ANALISE DO PROCESSO DE COMPRA EM UMA EMPRESA DO RAMO
AGRONOMICO

ANALYSIS OF THE PROCUREMENT PROCESS IN A COMPANY IN THE
AGRONOMIC SECTOR

Vitor Silva Reginaldo
vitor.contato16@gmail.com

André Ledo Costa
Andra.leao@aluno.ifsp.edu.br

Prof. Dr. Luiz Teruo Kawamoto Junior
teruo@ifsp.edu.br

Prof. Dr. Adriano Manig¢oba da Silva
adrianoms@ifsp.edu.br

Resumo

O presente estudo tem como objetivo analisar o processo de compras em uma
empresa do setor agrondmico, investigando suas praticas, desafios e impactos na
gestdo organizacional. Para isso, foi realizada uma ampla revisao bibliografica,
abordando os principais métodos e estratégias adotados na area de compras, com o
intuito de identificar as melhores praticas sugeridas pela literatura académica e
aplica-las ao contexto especifico da organizacdo estudada. Depois da pesquisa
tedrica, foram conduzidas entrevistas aprofundadas com os responsaveis pelo
departamento de compras da empresa, buscando compreender como 0s processos
sao estruturados, implementados e quais desafios sdo enfrentados no cotidiano da
gestdo de compras. A partir das informagdes coletadas, foi feita uma analise
detalhada dos dados, considerando tanto a visdo dos entrevistados quanto os
conceitos extraidos da literatura especializada. Os resultados permitiram comparar a
pratica organizacional com as teorias e metodologias académicas, evidenciando que
a implementacédo de sistemas e processos bem estruturados no setor de compras

tem um impacto significativo na eficiéncia operacional da empresa. Os achados
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indicaram que a otimizacdo dos processos de aquisicdo esta diretamente
relacionada a melhoria do desempenho organizacional e a satisfagado dos clientes.
Além disso, constatou-se que um processo de compras eficaz deve aliar inovacao,
ética e transparéncia, fatores essenciais para garantir o sucesso da empresa e

fortalecer as relagdes de confianca com fornecedores e demais stakeholders.

Palavras-chave: Compras; Processo de compras; Gestdo empresarial; Eficiéncia;

Inovagao.

Abstract

The present study aims to conduct an analysis of the procurement process in a
company within the agronomic sector, investigating its practices, challenges, and
impacts on organizational management. To achieve this objective, an extensive
literature review was conducted, addressing the main methods and strategies
adopted in the procurement field to identify the best practices suggested by
academic literature and apply them to the specific context of the studied
organization. After the theoretical research, in-depth interviews were conducted with
those responsible for the company's procurement department to understand how
processes are structured, implemented, and the challenges faced in daily
procurement management. Based on the collected data, a detailed analysis was
carried out, considering both the perspectives of the interviewees and the concepts
extracted from specialized literature. The results allowed a comparison between
organizational practices and academic theories and methodologies, highlighting that
the implementation of well-structured systems and processes in the procurement
sector has a significant impact on the company's operational efficiency. The findings
indicated that optimizing procurement processes is directly related to improving
organizational performance and customer satisfaction. Furthermore, it was
concluded that an effective procurement process must integrate innovation, ethics,
and transparency—essential factors for ensuring the company's success and

strengthening trust-based relationships with suppliers and other stakeholders.

Keywords: Purchasing; Procurement process; Business management; Efficiency;

Innovation.
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1 Introducgao

A gestdo de compras tem um papel crucial dentro da logistica e da cadeia de
suprimentos, influenciando diretamente a eficiéncia operacional e a competitividade
das empresas. Nos ultimos anos, a complexidade das cadeias de suprimentos tem
aumentado, exigindo uma abordagem mais estratégica nas operagdes de compras.
Este contexto inclui desde a selegcao de fornecedores até a gestdo de contratos,
passando pela negociagao de pregos e prazos, que sao elementos essenciais para

o sucesso logistico (Christopher, 2016).

No contexto atual de competitividade acirrada e globalizada, as empresas tém se
esforcado para desenvolver estratégias de compras que nao apenas garantam o
abastecimento, mas que também agreguem valor e proporcionem uma vantagem
competitiva sustentavel. A funcdo de compras, que antes era vista como um mero
suporte operacional, passou a ocupar uma posigao estratégica dentro das
organizagoes, influenciando diretamente a performance da cadeia de suprimentos e

a rentabilidade do negdcio (Monczka, 2015).

As variagbes nas praticas de compras podem ser atribuidas a diferentes fatores,
como a natureza dos produtos, a localizagdo geografica dos fornecedores, a

volatilidade do mercado, e as demandas especificas dos clientes (Kraljic, 1983).

A importancia estratégica das compras dentro da logistica também se reflete nas
praticas de ciclo logistico, que podem variar significativamente conforme o setor e a
estratégia empresarial adotada. Enquanto algumas empresas adotam uma
abordagem centralizada e padronizada para suas compras, outras preferem uma
descentralizagdo que permite uma maior flexibilidade e adaptacdo as condicbes
locais (Van Weele, 2018).

Este artigo possui como objetivo analisar o processo de compras dentro de uma

empresa de grande porte no ramo de agronomia.
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2 Revisao literaria
2.1 Compra por reposicao

De acordo com Dias (2020) compra de reposi¢cao € uma pratica essencial na gestao
de estoques, sendo responsavel por garantir que produtos ou insumos que se
esgotam sejam repostos de forma adequada e em tempo habil. Esse tipo de compra
visa manter o equilibrio entre a oferta e a demanda, evitando tanto a falta de
produtos quanto o excesso de estoque, que pode gerar custos elevados para a
empresa. A compra de reposigao esta diretamente ligada ao controle de inventario e
a previsao de demanda, sendo fundamental para a continuidade das operagdes em
setores como varejo, industria e logistica, ainda segundo ele compra de reposigao é
baseada em dados de consumo e na analise do ciclo de vida dos produtos. Ela
ocorre quando os niveis de estoque atingem um ponto critico, conhecido como
estoque de seguranca, momento em que € necessario realizar uma nova aquisi¢ao
para evitar rupturas no fornecimento. Essa modalidade de compra é especialmente
importante para itens de alta demanda e para empresas que trabalham com

produtos pereciveis ou de alta rotatividade.

O processo de compra de reposicao envolve a utilizagao de sistemas de controle de
estoque que monitoram constantemente os niveis de inventario. De acordo com
Silva (2020), o uso de tecnologias, como sistemas ERP (Planejamento de Recursos
Empresariais, em portugués), facilita o acompanhamento em tempo real dos
estoques e automatiza o processo de solicitagdo de novos pedidos, o que reduz o

risco de desabastecimento e melhora a eficiéncia operacional.

A principal vantagem da compra de reposicdo, conforme apontado por Fonseca
(2014), é a capacidade de manter a continuidade das operagdes sem interrupgdes,
garantindo que os produtos estejam disponiveis quando sdo necessarios. Isso &
crucial em ambientes como o varejo, onde a falta de produtos pode afetar
diretamente a satisfagéo do cliente e, consequentemente, as vendas. Além disso, a
reposicao eficiente ajuda a manter um nivel de estoque saudavel, evitando tanto o

excesso quanto a falta de mercadorias.

Silva (2020) destaca também que a compra de reposigao é essencial para a gestao

eficaz do capital de giro, uma vez que a empresa s6 investe em novos estoques
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quando necessario, liberando recursos financeiros para outras areas ou
investimentos. Essa pratica ajuda a otimizar o fluxo de caixa, reduzindo os custos
com armazenagem e minimizando o risco de perdas por obsolescéncia ou

deterioragao, no caso de produtos pereciveis.

Apesar das vantagens, a compra de reposi¢cao exige um planejamento cuidadoso e
a utilizacdo de ferramentas de previsdo de demanda, pois qualquer erro pode
resultar em problemas para a empresa. Segundo Dias (2020), o desafio esta em
prever corretamente a demanda futura, levando em consideracao fatores sazonais,
mudangas no comportamento do consumidor e até crises econémicas que podem
afetar o padrao de consumo. Erros na previsdo podem levar ao excesso de estoque,
0 que gera custos adicionais com armazenamento e risco de obsolescéncia, ou a

falta de produtos, o que pode comprometer o atendimento ao cliente.

Outro aspecto importante, conforme Fonseca (2014), é o relacionamento com os
fornecedores. Uma parceria solida com fornecedores confiaveis € essencial para
garantir que os produtos possam ser repostos rapidamente quando necessario.
Negociagcbes eficazes também podem resultar em melhores condigbes de
pagamento e entrega, o que impacta diretamente o sucesso da estratégia de

reposicao.

2.2 Compra por encomenda

Na compra por encomenda, o processo comeg¢a com a identificacdo de uma
necessidade especifica por parte do comprador, seja um produto personalizado ou
um servigo adaptado. De acordo com Silva (2020), o diferencial desta modalidade
estd na customizagcdo, o comprador tem a possibilidade de definir todas as
especificagdes técnicas e funcionais do produto ou servigco, desde a matéria-prima
até os detalhes de design ou a funcionalidade final. Apds a negociagao inicial, o
fornecedor desenvolve ou produz o item conforme as instrugdes fornecidas,

entregando-o ao comprador em um prazo acordado.

Segundo Fonseca (2014) esse processo envolve etapas como a elaboragdo de um
contrato de fornecimento detalhado, a definicdo clara de prazos e custos, e o

acompanhamento continuo por parte do comprador para garantir que as
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by

especificagdes acordadas sejam seguidas a risca, o controle rigoroso durante a
producdo é fundamental para assegurar que o produto atenda as expectativas e

necessidades do comprador.

Uma das principais vantagens da compra por encomenda, segundo Fonseca (2014),
€ a capacidade de atender a demandas altamente personalizadas. Isso permite que
as organizagcdes obtenham produtos ou servigos que se ajustam perfeitamente as
suas necessidades, aumentando a eficiéncia e garantindo a adequagédo as

exigéncias operacionais ou estratégicas.

Além disso, Silva (2020) aponta que essa modalidade também promove uma maior
flexibilidade para o fornecedor, que pode ajustar seus processos produtivos para
atender as especificagdes detalhadas do cliente. Isso fortalece o relacionamento
entre as partes, criando uma parceria de longo prazo que pode ser benéfica para

ambas.

No entanto, apesar das vantagens, a compra por encomenda apresenta desafios
significativos. Um dos principais € o tempo necessario para a produgao ou
desenvolvimento do produto encomendado. Conforme destaca Di Pietro (2023), ao
contrario de compras prontas para entrega imediata, a producdo sob encomenda
pode levar semanas ou até meses, dependendo da complexidade do projeto. Esse
fator deve ser levado em consideragdo no planejamento da aquisi¢cdo, para evitar
atrasos em projetos ou operagdes que dependam da entrega dos itens

encomendados.

Outro desafio é a gestdo de custos, as compras por encomenda geralmente
envolvem especificagcbes muito detalhadas e producao exclusiva, ha sempre o risco
de aumentos nos custos durante o processo. Mudangas nos requisitos iniciais ou
imprevistos no processo produtivo podem resultar em custos adicionais, o que exige
uma atencao especial por parte do comprador para mitigar esse tipo de risco critico

de sucesso (Fonseca, 2014).

Como salienta Silva (2020), o comprador precisa monitorar todas as etapas da
producdo ou desenvolvimento para garantir que as especificagdes iniciais sejam
seguidas corretamente e que o produto entregue esteja em conformidade com o que

foi acordado.
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2.3 Compra direta

Segundo Dias (2020) em relacdo ao processo de compra direta € um no qual as
aquisicdes sao realizadas sem a necessidade de intermediarios, leildes ou
concorréncias, sendo utilizado para a aquisicdo de bens ou servicos em situagdes
especificas, como em casos emergenciais ou quando n&do ha oferta suficiente no
mercado. Este modelo de compra € amplamente empregado tanto no setor publico
quanto no privado, e sua aplicagcdo deve seguir critérios rigorosos para garantir a
transparéncia e a eficiéncia do processo, assim destaca que ao eliminar etapas
burocraticas, como a realizagdo de concorréncias ou licitagdes, € possivel atender
demandas urgentes e garantir a continuidade das operagdes, esse tipo de compra
facilita na rapidez e na obtencao de suprimentos criticos podem ser essenciais para

evitar interrupcdes nas operacdes ou na prestacao de servigos.

Conforme Paladini (2019) embora a compra direta possa parecer menos vantajosa
em termos de competitividade de precos, ha situagdes em que ela pode resultar em
beneficios de custo que em contextos especificos, como a aquisicao de itens
padronizados ou a compra de fornecedores com grande volume de producgao, o
preco negociado diretamente pode ser mais competitivo do que o obtido por meio de

processos licitatorios.

Segundo Pires (2017), no setor privado, a compra direta também é comum,
especialmente em negociagbes estratégicas e aquisicbes recorrentes de bens
essenciais para a continuidade das operacgdes. A flexibilidade desse modelo permite
negociagdes mais rapidas e especificas, atendendo as necessidades pontuais da

empresa.

relacionados a falta de transparéncia e a possibilidade de fraudes, Pires (2017)
ainda ressalta a importdncia de que as empresas implementem processos de
controle e auditoria interna para garantir que as compras diretas sejam realizadas
de forma ética e dentro das normas estabelecidas. A falta de um processo licitatério
pode abrir margem para praticas antiéticas, o que reforca a necessidade de

transparéncia e supervisido continua.

A compra direta também favorece o desenvolvimento de relagdes mais proximas e

colaborativas com fornecedores. Hansen (2015) argumenta que, ao eliminar
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intermediarios, as empresas tém a oportunidade de negociar diretamente com os
fornecedores, fortalecendo aliangas estratégicas e, muitas vezes, obtendo melhores
condigbes de pagamento e entrega. No entanto, é essencial que essas parcerias
sejam monitoradas para evitar praticas monopolistas ou dependéncia excessiva de

um unico fornecedor.
2.4 Compra estratégica

Pesquale (2012) fala que uma metodologia muito presente nas areas de compras,
com finalidade de tornar o processo de compras uma agao estratégica dentro da
organizagdo. A principio €& necessario entender que uma compra estratégica
consiste em processos que abracam analises e reflexdo de potenciais fornecedores
de um produto ou servigo, considerando ndo apenas 0Os objetivos de areas e
departamentos e sim considerando o0s objetivos organizacionais no geral, nem
sempre a variavel que se deve ter foco sdo os custos, mas também o ganho

qualitativo.

Pesquale (2012) afirma que o Strategic Sourcing € utilizado quando se trata de
compras de servicos ou materiais com alto nivel de detalhe, tornando se uma
compra complexa, de alto risco e alto custo. Ao contrario de produtos e servigos
com o nivel de detalhe inferior como materiais de escritério e outros produtos de
menor custo, esses itens s&do caracterizados como uma compra simples com
cotagado simples, e compras regulares, neste caso o Strategic Sourcing nao se

aplica nessas compras.

Candido (2011) explica que a metodologia analisa a fundo os custos totais de cada
familia de produtos ou servigos através do mapeamento, aprofundamento e
avaliacdes das especificacbes dos produtos, niveis de servicos e de seu mercado

fornecedor.

Este processo da a visibilidade necessaria sobre os custos que afetam os produtos
e custos internos de processos financeiros e logisticos, sendo possivel tragar um
planejamento para a otimizagcado na estrutura dos produtos (BOM List), encontrar um
ponto o6timo que atendam as necessidades do negdcio e que maximizem o
custo-beneficio de determinadas aquisi¢cdes, se introduzindo no mercado

fornecedor, melhorando a qualidade do produto ou servigo.
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2.5 Comunicagao efetiva

Segundo (Braga 2006) O baixo volume de comunicagdo entre compras ou
suprimentos com os demais departamentos dentro da organizagéo, traz a baixa
visibilidade do departamento de compras em relacéo a outros setores. Com o intuito
do aprimoramento da necessidade do cliente interno, a comunicagcdo entre os
departamentos e setores relacionados tém um maior incentivo de melhorar a
comunicacao. A partir desta fase as iniciativas de redugdo de custos se tornam
presentes nas pautas, como reducéo de etapas no processo de cotacao, otimizacao
do fluxo logistico, sincronia da visibilidade da previsdo de bens e servico, € o

comprometimento das encomendas colocadas junto ao fornecedor.
2.6 Selecao de fornecedores

Segundo Martins (2005) as empresas quem devem cuidar da lista de fornecedores,
fazendo a selegcédo de acordo com sua necessidade, seja em forma de fornecedores
unicos (Single Sourcing) ou de varios fornecedores para uma série de produtos
(Multiple Sourcing). Formas essas que podem ser exploradas vantagens a favor da
organizacao e desvantagens onde sdo necessarios planos de agao contra possiveis
perdas de lucro e qualidade no produto ou servigo. Dentro de um formato Single
Soucing encontramos um mercado a onde existe apenas um fornecedor qualificado
para o servigo/produto, onde existe um dominio maior na qualidade e entrega, ja no
formato Multiple Sourcing encontramos mais de um fornecedor qualificado, onde
encontramos melhores precos em transportes e produtos, pois existe a

competitividade entre eles.

Arnold (1999) Complementa explorando as qualidades e parcerias que um
fornecedor deve ter enquanto atende aos seus clientes, ele afirma que bons
fornecedores sao possuem tecnologia, capacidade produtiva e eficiéncia na
administragdo de sua empresa, onde tenham como foco os lucros e oferecendo
bons precos aos clientes. Viana e Alencar (2012) Seguem dizendo que bons
fornecedores sdo aqueles que sao parceiros, € ndo apenas em precos competitivos,
mas também nos demais aspectos que abrangem o processo de atendimento a
demanda. Para Arnold (1999) fatores base existem, que nao foram citados

anteriormente, e devem ser compridos no processo de atendimento a demanda pelo

SADSJ — South American Development Journal Society | pag. 136



Vitor Silva Reginaldo, André Leado Costa, Luiz Teruo Kawamoto Junior, Adriano Manigoba da Silva

fornecedor, como: habilidade técnica, confiabilidade, servico pds-venda e

localizagdo da empresa.

Baily et al. (2000) tem como bons fornecedores aqueles que possuem
caracteristicas fundamentais como: entregas pontuais, qualidade constante, bom
preco, histérico no mercado, bom servico, apoio técnico a compras,
acompanhamento dos pedidos, entre outros. Cabe ao profissional de compras
avaliar e considerar quais critérios reflete melhor a necessidade do negdcio como

um todo.

3 Método
Primeiro foi feita reviséo bibliografica sobre o tema.

Depois foi conduzida uma entrevista com o responsavel pela area de compras e

suprimentos, bem como com alguns funcionarios do setor de compras.

A entrevista foi realizada em uma empresa de grande porte localizada na cidade de

Sé&o Paulo, atuante no ramo agronémico.

Apos a conclusdo das entrevistas, os dados coletados foram transcritos e
submetidos a um processo de analise comparativa com a revisao bibliografica

previamente conduzida.

Essa abordagem permitiu confrontar as percepgdes praticas dos profissionais com

0s conceitos teoricos discutidos na literatura sobre o tema.

4 Resultados e discussoes

Foram realizadas 23 entrevistas com gestores, lideres e colaboradores do setor de
compras para obter os resultados ilustrados, além de uma analise dos dados

operacionais.

O estudo foi conduzido na empresa com o objetivo de avaliar e analisar os métodos

de compras utilizados e como € aplicado dentro de uma empresa de grande porte.
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Os resultados obtidos nas pesquisas e entrevistas revelaram que a empresa
estudada adota uma politica de seguranca de estoque por pelo menos trés meses,
realizando compras semanais dos SKUs (Unidade de Manutengao de Estoque, em
portugués) selecionados para reposi¢ao, devido ao alto giro de estoque. O gerente
de compras destacou que as aquisicbes por reposicao sao feitas com frequéncia
regular, o que diverge de Dias (2020), que sugere que as compras sejam realizadas

apenas quando os estoques atingem um ponto critico.

Além disso, as compras realizadas sob encomenda seguem um controle especifico
de estoque, com uma periodicidade estabelecida de acordo com a demanda. Essas
compras sao efetuadas conforme a necessidade de atender pedidos especificos,

garantindo um fluxo eficiente e adequado as demandas dos clientes.

O grafico 1 apresenta a comparacdo da quantidade de compras realizadas no
primeiro semestre de 2024, diferenciando os pedidos de reposicdo e encomenda,
com o intuito de preservar o sigilo das informagdes, os numeros especificos nao
foram divulgados. No entanto, a tabela apresentada foi elaborada com base nos
dados internos da empresa, servindo como parametro para a analise e interpretacao

dos resultados obtidos.

Grafico 1 — Pedidos de compras entre reposi¢cao e encomenda.

B REPOSICAO M ENCOMENDA
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Fonte: autores (2024).

Durante a apuracéo, foi identificado que os pedidos de compras diretas seguem um
processo diferenciado, especialmente para pedidos e projetos com prazos mais
apertados em relagdo aos demais. Esse tipo de compra é geralmente utilizado para
pedidos com valores superiores a média, nos quais €& negociado com o0s
fornecedores um atendimento mais rapido. Como resultado, os custos acabam
sendo mais elevados para a empresa. Essa pratica esta alinhada com as
observacdes de Pires (2017), que a negociagdo em compra direta tende a ser mais
rapida, embora nem sempre seja a opg¢ao mais vantajosa financeiramente. No
entanto, esse processo € adotado em situagbes especificas. Para mitigar os
impactos, foi estabelecido um valor minimo para que a negociagao ocorra sob esses

termos.

Durante as entrevistas também foi abordado o tema de compras estratégicas e
relacionamento com os fornecedores. Assuntos que caminham juntos na rotina do
profissional do departamento de compras da empresa, os resultados em relagao a
compras estratégicas dentro da organizacdo abordam um mix que envolve o
conceito de categorias de gastos, gerenciamento do baseline de pregos e de custo
total, elaboragdo de RFX (Request For Information/Question) e as melhores praticas

na implementacao dos acordos.

A harmonizagdo desses conceitos retratados anteriormente busca disponibilizar
uma visdao ampla da necessidade do negocio X mercado atual, as analises sao
feitas de acordo com a necessidade do negdcio e sdo tragadas estratégias para que
os fornecedores (mercado atual) atendam essa necessidade de maneira que nao
haja desvantagem para ambos os lados da mesa. O que esta de acordo com
Pesquale (2012) que defende o conceito abordado, trazendo em suas palavras que
“‘Uma compra estratégica consiste em processos que abragcam analises e reflexao
de potenciais fornecedores de um produto ou servigco, considerando n&o apenas os
objetivos de areas e departamentos e sim considerando o0s objetivos

organizacionais no geral”.

As reunides e negociagdes ocorrem durante o processo estratégico de compras e o
fator da comunicacdo organizacional interna foi tratada durante a entrevista, a

relevancia deste assunto foi bem enfatizada em relagdo a comunicagéo interna
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entre departamentos, compras é o elo importante dentro da organizagdo que tem
consigo uma grande responsabilidade. Assuntos como, previsdo de demanda,
oscilagdo do mercado, situacdo econbmica do pais, contato com o
requisitante/stakeholder e logistica, foram os assuntos abordados durante a
conversa e com base nisso concluimos que compras tem uma caracteristica
organica, onde os detalhes devem ser apresentados pela area interessada pelo
produto ou servigco, compartilhando as especificacbes do produto ou servico da
maneira que o requisitante participou e demonstrou qual a sua real necessidade
dentro deste item a ser comprado, a tendéncia é que essa proximidade de compras
com os demais departamentos da organizagdo se fortalega de forma que toda a
experiéncia de cada profissional de compras seja explorada ao maximo. O que esta
de acordo com (Braga 2006) quando ele aborda o assunto de comunicagao efetiva,
com as seguintes palavras: "Com o intuito do aprimoramento da necessidade do
cliente interno, a comunicacéo entre os departamentos e setores relacionados tém

um maior incentivo de melhorar a comunicagao”.

A relacdo de cliente e fornecedor dentro da corporacdo foi tratada de maneira
simples e direta, a organizagcdo como cliente tem vantagem no mercado por fazer
parte das melhores empresas em toda LATAM (América Latina, em portugués) no
ramo do agronegocio, o que torna a relagao com os fornecedores algo mais simples,
pois a interesse de fornecer para esta organizacdo, a depender da negociagao e
volume de demanda que o cliente apresenta para esses fornecedores, faz parte da
negociacao estratégica que se desenvolva um relacionamento com o fornecedor em
potencial, por conta do volume que se estende durante 12 meses corridos, dessa
forma a comunicacao clara, direta e efetiva durante as reunides com fornecedores
que demonstram potencial crescimento e que se adequam as necessidades da
organizacgao. O cenario que a organizagao demonstrou durante as entrevistas estao
de acordo com as palavras de Braga (2006) enquanto o proprio aborda a
comunicagao entre cliente e fornecedor com as seguintes palavras “A partir desta
fase as iniciativas de reducdo de custos se tornam presentes nas pautas, como
reducao de etapas no processo de cotagao, otimizagao do fluxo logistico, sincronia
da visibilidade da previsdo de bens e servico, e o0 comprometimento das

encomendas colocadas junto ao fornecedor”.
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5 Conclusao

Este estudo explorou como as compras sao feitas na logistica, ressaltando a
necessidade de ser ético e organizado para ser eficiente e transparente, foi
observado que € essencial ter supervisao constante, contratos bem-feitos e boa

comunicagao entre os departamentos para satisfazer as necessidades da empresa.

Ser flexivel e usar novas tecnologias pode tornar a cadeia de suprimentos melhor e

mais competitiva.

O estudo conclui que ter um bom sistema de compras € vital para o sucesso da
empresa, afetando diretamente seu desempenho e a satisfacdo do cliente. O

processo de compras precisa ser inovador, ético e transparente.
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