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RESUMO

O presente artigo aborda a importancia do departamento de compras, através de seus
processos, independentemente do tipo de instituicdo, de acordo com o que pdde ser
aprendido na disciplina de Gestéo Estratégica de Compras. O objetivo geral do presente
trabalho foi desenvolver uma andlise comparativa da percep¢do do comprador sobre o
sistema de compras de uma instituicdo de ensino publico e uma instituicdo de ensino
particular, no municipio de Patrocinio-MG. A metodologia utilizada foi um estudo de
caso, onde foi aplicado um questionario aos responsaveis pelo setor de compras de cada
instituicdo. Os resultados foram apresentados em graficos e quadros desenvolvidos de
acordo com as respostas dos responsaveis pelo departamento de compras de cada
instituicdo. Concluimos que existe diferencas entre os processos de compras abordados
em funcdo da natureza das instituicGes e que melhorias se fazem necessarias.

Palavras-chave: Gestdo de Compras, Compras Publicas, Processos de Compras.

ABSTRACT

This article addresses the importance of the purchasing department, through its processes,
regardless of the type of institution, according to what could be learned in the discipline
of Strategic Procurement Management. The general objective of this study was to develop
a comparative analysis of the buyer's perception of the purchasing system of a public
education institution and a private education institution, in the municipality of Patrocinio-
MG. The methodology used was a case study, in which a questionnaire was applied to
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those responsible for the purchasing sector of each institution. The results were presented
in graphs and charts developed according to the responses of those responsible for the
purchasing department of each institution. We conclude that there are differences between
the procurement processes addressed according to the nature of the institutions and that
improvements are necessary.

Keywords: Purchasing Management, Public Purchasing, Purchasing, Processes.

1 INTRODUCAO

Como uma das engrenagens essenciais dentro de uma empresa é o departamento
de compras, cuja responsabilidade ¢ manté-la funcionando. A funcdo de compras
compreende as seguintes acOes: cadastramento de fornecedores, coleta de precos,
definicdo do transporte do material, analise de propostas, diligenciamento de preco, de
prazo e de entrega e recebimento do material (DIAS e COSTA, 2012).

O tema proposto nesse estudo refere-se a uma analise entre dois setores de
compras, sendo um de uma instituicdo particular e outro de uma instituicdo pablica, no
municipio de Patrocinio-MG, onde o responsavel pelo setor de compras de cada IES
(Instituicdo de Ensino Superior), contribuiu respondendo o questionario.

A motivacdo para este estudo baseia-se nas peculiaridades das compras publicas,
que devem seguir normas legais, norteada pela doutrina juridica e jurisprudéncia. E
necessario que o setor publico obedeca ao principio da legalidade por ser uma modalidade
de licitagdo, pregdo, entre outros e, por essa razdo, o setor de compras também tera que
seguir as normas exigidas.

Nas instituicdes particulares o departamento de compras € o responsavel por obter
todo o material necessario para que a empresa mantenha seus processos produtivos
funcionando, oferecendo conforto e entregando qualidade aos seus clientes (alunos) e
colaboradores.

Dentre as atribuicdes deste departamento estdo: a realizacdo das cotacdes e ordens
de compra; as negociacbes com os fornecedores; o recebimento e a comparacdo de
propostas; entre outras atividades.

Sendo assim, o objetivo central do trabalho é desenvolver uma analise
comparativa da percepc¢do do comprador sobre o sistema de compras entre uma instituicdo
de ensino particular e uma instituicdo de ensino publica.

Ja o objetivo especifico é levantar a percepcdo dos compradores sobre o sistema

de compras de ambos, por meio da aplicagcdo de um questionario. Também, identificar as
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caracteristicas e habilidades que apontam como necessarias para ocupagdo do cargo de
comprador.

Por fim, os resultados apresentados estdo em conformidade com as respostas e as
observacGes dos compradores referente ao seu departamento, bem como aos seus

processos de compras no dia a dia, com as devidas sugestdes de melhorias.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 GESTAO DE PROCESSOS DE COMPRAS

Segundo Alves e Nunes (2017), de modo a responder certamente a este ambiente,
é necessario que a instituicdo organize seus procedimentos administrativos. Compreender
que a gestdo dos processos é fundamental para que a organizacao, seja de qual tipo for,
consiga responder melhor aos estimulos gerados pelo mercado consumidor daquele
produto ou servico.

Davenport afirma que “um processo € [...] uma ordenagdo especifica das
atividades de trabalho no periodo e no local, com um principio, um fim, e inputs e outputs
evidentemente identificados: uma estrutura para a agdo” (DAVENPORT, 1994, p. 7). O
autor integraliza explicando que “oS processos tém elementos como custo, prazos,
qualidade, producéo e satisfacdo do cliente. Quando limitamos 0s custos ou aumentamos
0 contentamento do cliente aprimoramos o processo em si”.

O processo de compras compreende a gestdo de aquisi¢do, que por meio da
triagem é possivel o comprador da area de compra realizar a filtragem e visualizar a
listagem de solicitacbes de compra disponiveis para triagem e posterior geracdo de
compra. Permite também consultar e acompanhar a situacdo das compras de sua area de
compra que tenham sido transferidas para outra area de compra.

Na etapa de or¢camento, esta depende e muito da cultura da empresa com relacao
ao processo de compras; algumas empresas fazem orcamentos sempre que existe a
necessidade de adquirir novos produtos, ja outras contam com fornecedores fixos, 0s
quais sdo acionados no momento das compras.

Se a gestdo do processo de compras € esséncia; para otimizar e obter ganhos, para
muitas empresas quem € o responsavel em realizar as atividades supracitadas é o

departamento de compras.
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2.2 O DEPARTAMENTO DE COMPRAS

O departamento de compras é extremamente necessario, em todo e qualquer tipo
de organizacdo, independentemente de seu porte ou segmento de atuagdo. Além de contar
com profissionais especializados e preparados para fazerem as melhores aquisi¢des para
0s negdcios, com os melhores fornecedores e pelos melhores precos, para que assim nao
falte nada do que é essencial dentro da organizacao.

De acordo com Marques, “trata-se do setor que age em nome das atividades
requisitantes, sendo que a sua principal atribuicdo é comprar o material certo, com o prego
certo, na hora e na quantidade certas, da fonte certa” (MARQUES, 2019"%).

Isso implica também que, para a organizacdo se manter financeiramente
sustentavel e para continuar produtiva, tem que atender as demandas que o mercado
exige.

Para que o departamento de compras opere da melhor maneira possivel podemos

afirmar que:

E imprescindivel a previsio das necessidades de suprimentos, além disso,
informacdes sobre quantidade, qualidade e prazos também sdo importantes
para que a empresa possa operar. S8o essas informacdes que movem o
comprador para que ele possa desempenhar sua funcao, entretanto, é preciso
que seja desenvolvido um planejamento adequado para que compras
disponham do tempo necessario para negociar e efetuar a compra
(CHIAVENATO apud PILON, 2014, p. 21).

Ainda, Weele apud Sousa (2010, p.18) afirma que:

O que é executado num departamento de compras é o que descreve a funcéo
de compras, isto é, comprar os bens, selecionar os fornecedores, gerir 0s precos
das matérias-primas, especificar os termos e condi¢des, emitir ordens de
encomendas e, acima de tudo, cumprir 0s prazos de entrega de acordo com 0s
requisitos da empresa.

De acordo com Baily (2013), “a medida que a fungdo de compras assume papel
estratégico, sera necessaria a transferéncia das aquisi¢es rotineiras aos proprios
departamentos, principalmente daquelas que agregam pouco valor”.

Em suma, sendo esta a funcdo estratégica na empresa, é possivel afirmar que as
responsabilidades do departamento de compras tendem a aumentar com o passar dos anos.

E evidente a importancia desse setor para 0 bom desempenho de toda e qualquer
instituicdo, colocado pelos autores aqui citados e, principalmente, o apontamento do seu

papel estratégico.

! https://www.ibccoaching.com.br/portal/como-funciona-um-departamento-de-compras/
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2.3 CRITERIOS DE SELEC}AO DE FORNECEDORES

N&o obstante do processo esta a figura do fornecedor, este tem que possuir a
tecnologia para fabricar o produto com a qualidade exigida, capacidade de produzir as
quantidades necessarias e que pode administrar seu negocio com eficiéncia para obter
lucros; bem como vender seu produto com pre¢os competitivos.

De acordo com Martins (2005), com o decorrer dos anos, a selecdo de
fornecedores vem ganhando cada vez mais importancia. Isso torna-se claro quando
notamos o aumento de oferta e reducdo de custos que converte o mercado muito mais
competitivo.

Para a selecdo de fornecedores existem critérios que tém deixado de ser somente
aqueles basicos, como, o preco ao qual o fornecedor oferecia o produto, a qualidade do
produto, que deveria atender a especificacdo minima requerida pela empresa, e a
velocidade de entrega do produto pelo fornecedor.

Para Moreira (2005), o custo total de aquisi¢do considera:

(...) todos os custos associados a aquisicdo do produto; a qualidade total
oferecida pelo fornecedor (ndo somente a qualidade minima necessaria); o
servico prestado pelo fornecedor, que além da velocidade de entrega passou a
considerar a confiabilidade, o custo de transporte, a consisténcia e frequéncia
de entregas e a flexibilidade do fornecedor; a capacidade tecnoldgica e de
processo do fornecedor; sua saude financeira; e a estrutura e estratégia
organizacional do fornecedor, estdo entre 0s novos critérios que passaram a ser
adotados (MOREIRA, 2005, p. 2).

As instituicbes publicas federais seguem a lei federal n° 8.666/93 sobre
contratacdo de fornecedores por meio de licitacdo, onde determina que 0s critérios
utilizados para contratacao sejam baseados no “menor prego”, “melhor técnica”, ou
“técnica e preco” (BRASIL, 2015).

Para Bastos (2016), o que mais corriqueiramente se apresenta é:

(...) a necessidade de escolha de fornecedores de bens de consumo, sendo o
foco de aplicacdo dos dois modelos que serdo desenvolvidos, principalmente
onde ndo se necessita de licitacdo, isto é, na aquisicdo de materiais para
contratacdo de servicos com valores de até R$ 8.000,00, dispensando a
licitacdo, e para obras e servicos de engenharia, onde o limite é de R$
15.000,00, que também dispensa licitacdo. (BASTOS, 20186, p. 22).

A atividade de selecdo de fornecedores pode ser aplicada em empresas privadas e

6rgaos publicos.
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Nas instituicdes de ensino publicas e privadas, a sele¢cdo de fornecedores deve ser
vista como uma importante atividade, e que bem gerida poderé trazer grandes beneficios
para a instituicdo (PEGETTI apud BASTOS, 2016, p. 27).

Assim, os critérios requeridos para a selecdo do fornecedor ficam a cargo do
comprador. As vezes fazendo o papel de pregoeiro, ndo possui informacdes necessarias

dos mesmos.

2.4 PERFIL DO COMPRADOR

Uma boa gestdo do departamento de compras s6 ocorrera se a frente de sua gestdo
tiver compradores com habilidades e caracteristicas necessarias para atuar no cargo. Com
0 avanco da tecnologia muita coisa mudou e continua a mudar. Sendo assim, o perfil do
comprador também evoluiu.

Tempos atras o cargo de comprador tinha uma fungéo operacional, onde realizava-
se cotacOes e a compra pelo menor preco era a exceléncia. Hoje, as empresas precisam de
profissionais que saibam o que estdo comprando e entendam o mercado no qual estdo
inseridos. Além de conhecer os fornecedores é necessario tracar junto a eles todas as
possibilidades de fornecimento, uma vez que, o mercado esta cada vez mais globalizado.

Portanto, a preocupacdo do profissional de compras ndo deve estar voltada ao
preco do produto, mas sim, a entender e atender as necessidades do requisitante.

E como habilidades, deste profissional, pode-se elencar as seguintes (Portal
Educacéo, S.1.):

v Conhecimento do material ou produto,
Conhecimento técnico,
Conhecimento dos negécios do mercado de suprimentos,
Conhecimento da empresa,
Pensamento criativo e légico
Anadlise de custos e financas,
Ser um excelente negociador,

Ter iniciativa e capacidade de decisdo,

NN N N N N

Ter objetividade e idoneidade,
v Saber ouvir atentamente os argumentos apresentados pelo vendedor, para

depois agir sensatamente.
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Reck (1978) apud Baily (2013) considerou a questdo: “o que diferencia 0s
compradores mais eficazes dos menos eficazes? O estudo concluiu que os compradores
eficazes tendem a ter autoimagem mais positiva”.

Ainda, de acordo com o mesmo autor; “dado o papel que o comprador precisa
exercer, é razoavel argumentar que essa exigéncia é mais significativa em sua profissdo
do que em outras”.

Ja Baily (2013, p. 429), constata que “o comprador tende a possuir habilidade
especial para comunicar-se com outras pessoas”.

Na mesma linha de pensamento, Mitsutani et al. (2014) apresentam que o
profissional de compras necessita das seguintes competéncias: inovar e fazer diferente.
Outra competéncia € sua habilidade de integracdo, pois, ao invés do antigo comprador
“barganhador”, entra em cena o profissional que busca a integracdo das informacoes,
objetivos e ganhos para todas as partes envolvidas.

Portanto, de acordo com o0s autores, pode-se considerar que os compradores
eficazes precisam estar interessados em desenvolver-se profissionalmente,
principalmente no que tange a comunicacao interpessoal e buscar atingir um grau mais

elevado de educacao formal.

2.5 LICITACAO E A FUNCAO DO PREGOEIRO

A aquisicéo de bens e servigos na Administracdo Publica, seja no ambito Federal,
Estadual ou Municipal, precisa seguir um conjunto de leis que regem tal atividade.

Para atuar nessa area, com as licitacfes publicas, é preciso que o servidor publico,
tenha conhecimento profundo da legislacdo, normas e resolugdes até mesmo da propria
Instituicdo de Ensino.

De acordo com Meirelles (2002), licitagdo é conceituada como:

(...) é o procedimento administrativo mediante o qual a Administracéo publica
seleciona a proposta mais vantajosa para o contrato de seu interesse. Como
procedimento desenvolve-se através de uma sucessdo ordenada de atos
vinculados para a Administragdo e para os licitantes, o que propicia igual
oportunidade a todos os interessados e atua como fator de eficiéncia e
moralidade nos negdcios administrativos (MEIRELLES, 2002, p. 274).

Corroborando com esse mesmo entendimento, Mello (2009) conceitua a licitacdo
como "um certame gue as entidades governamentais devem promover e no qual abrem

disputa entre os interessados e com elas travar determinadas relacdes de contetdo
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patrimonial, para escolher a proposta mais vantajosa as conveniéncias publicas"
(MELLO, 2009, p. 517).

O artigo 22° da Lei 8.666/93 (BRASIL, 1993) estabelece as seguintes modalidades
de licitacdo: concorréncia, tomada de pregos, carta convite, concurso e leildo.

Uma nova modalidade de licitagdo surgiu com o advento da Lei n® 10.520, de 17
de junho de 2002 (BRASIL, 2002), denominada de pregdo. Por meio do Decreto n° 3.555,
de 08 de agosto de 2000 (BRASIL, 2000b) a modalidade pregéo foi instituida na forma
presencial e o Decreto n° 5.450, de 31 de maio de 2005 (BRASIL, 2005) instituiu na
forma eletrénica.

Para Santana (2006), “o pregdo ¢ modalidade de licitacao que se realiza presencial
ou eletronicamente, na qual ha disputa para se ofertar a Administracdo Publica o melhor
preco entre os licitantes, verbalmente ou ndo, visando a contratacdo de bens e servicos
comuns” (SANTANA, 2006, p. 26).

Segundo Boselli (2008, p. 30), ao falar do perfil da pessoa que iréd exercer a fungéo

de pregoeiro ensina:

Ndo basta a legislacdo apontar as atribuicbes do pregoeiro. Devido as
caracteristicas dessa nova funcdo na Administracdo Pablica, a pessoa que vai
desempenhé-la precisa ter um perfil proprio, no qual podemos destacar as
seguintes caracteristicas como principais: conhecer bem o pregdo, boa nocéo
da legislacdo aplicavel, agilidade, ter e demonstrar seriedade, capacidade de
negociacdo, firmeza ao decidir, extrovertido para falar em publico, educacéo,
cortesia e tranquilidade. (BOSELLI, 2008, p. 30).

As atribuicbes do pregoeiro estdo previstas no artigo 9° do Decreto n® 3.555
(BRASIL, 2006) quando atua no pregéo realizado na forma presencial, por outro lado, no
pregdo realizado na forma eletrénica, as atribuicGes do pregoeiro estdo previstas no
Decreto n®5.450 (BRASIL, 2005), no seu art. 11°, podendo-se citar: coordenar o processo
licitatorio, receber, examinar e decidir as impugnacdes e consultas ao edital, apoiado pelo

setor responsavel pela sua elaboracdo, conduzir a sessdo publica na internet entre outras.

3 METODOLOGIA
O presente trabalho trata-se de um estudo de caso, tendo como fonte de pesquisa
uma institui¢do publica e uma privada de ensino no municipio de Patrocinio-MG.
Quanto aos conceitos do estudo, pode ser caracterizado como descritivo, pois
procura descrever como se da o processo de compras na instituicdo pablica e na privada,
procurando realizar um comparativo entre as mesmas, avaliando seus resultados e

apontando pontos fortes e fracos.
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Trata-se de uma abordagem qualitativa, uma vez que pretende identificar “a
presenca ou auséncia de algo” (KIRK; MILLER, 1986 apud MATTAR, 2005, p. 81).
Quanto aos fins, pode ser classificada como aplicada, por possuir finalidade pratica e ser
“fundamentalmente motivada pela necessidade de resolver problemas concretos, mais
imediatos, ou ndo” (VERGARA, 2013, p. 42).

A pesquisa descritiva tem como propdsito a apresentacdo das peculiaridades de
uma definida massa, também € prdospera, com efeito de discernir as possiveis relagdes
entre as variaveis. Contudo, pode ser classificada como descritiva, pois em sua maioria
tem o propdsito profissional que rigorosamente se enquadra nessa categoria.

Com relacédo a definicdo das organizacdes pesquisadas, partimos do principio da

diferenca dos processos, bem como da importancia de cada um.

3.1 CARACTERIZAQAO DAS INSTITUI(;OES DE ENSINO

O Centro Universitario do Cerrado Patrocinio — UNICERP é uma instituicdo com
mais de 45 anos de historia mantido pela Fundagdo Comunitaria Educacional e Cultural
de Patrocinio — FUNCECP. E uma entidade sem fins lucrativos que oferece cursos de
graduacdo e pos-graduacdo. Foi Fundada em 1974, como Faculdades de Filosofia,
Ciéncias e Letras.; em 2005 passou de faculdade para centro universitario. Oferece 16
cursos superiores reconhecidos pelo MEC.

O Unicerp tem como mantenedora a Funcep, que ¢ amparada pelos conselhos
Comunitario, Curador e Fiscal, e ao lado das entidades mantidas. Seu departamento de
compras esta vinculado a fundacdo, onde dois funcionarios trabalham nesse setor, sendo
um gerente e um auxiliar administrativo, o gerente esta na faixa etaria entre 31 a 40 anos,
com formacao superior e experiéncia na area de compras.

O Instituto Federal de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Triangulo Mineiro
(IFTM), foi criado em 29 de dezembro de 2008, pela Lei n°. 11.892.

No municipio de Patrocinio, o IFTM iniciou suas atividades como Pélo
do Campus Uberaba em 03 de agosto de 2009, através da assinatura do Termo de Mutua
Cooperacdo realizado entre Prefeitura Municipal de Patrocinio e o IFTM, visando a
realizacdo do curso Técnico em Informatica. Em 2010 o Polo foi transformado
em Campus Avancado, passando a ofertar também os cursos Técnicos em Eletrdnica e

Contabilidade e Superior de Tecnologia em Analise e Desenvolvimento de Sistemas.
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Em fevereiro de 2014 o IFTM passou a ofertar trés cursos Técnicos Integrados ao
Ensino Médio, sendo eles: Administracdo, Eletrdnica e Manutengdo e Suporte em
Informética, também o superior de Tecnologia e 0 de Gestdo Comercial.

A partir de 2015, passou a ndo pertencer ao Campus Uberaba, onde foi implantada
a unidade gestora (UG), possibilitando ao IFTM Campus Patrocinio ser independente
administrativamente do Campus Uberaba, realizando suas proprias licitagdes e gestdo
financeira, onde possui seu préprio departamento de compras, tendo uma funcionaria
efetiva, na faixa etaria entre 31 a 40 anos, com formacdo superior e passou a ter

conhecimento sobre compras a partir do momento que assumiu o cargo.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

Esse topico apresenta os resultados encontrados nos questionarios respondidos
pelos compradores do departamento de compras das respectivas instituicdes de ensino.
Através dos graficos e tabelas abaixo apresentados, obteve-se as respostas para o objetivo
geral, bem como para o objetivo especifico do artigo.

As analises dos resultados serdo apresentadas na sequéncia. Da segunda questédo
até a sétima, as respostas sao apresentadas e/ou representadas atraves de graficos, para
melhor compreensao do leitor.

A primeira informacéo apresentada refere-se a faixa etaria do comprador de cada
IES. Os compradores estdo na faixa etaria entre 31 a 40 anos, onde pode-se considerar
uma bagagem de conhecimento e experiéncia profissional para estarem ocupando o cargo.

Abaixo, o grafico 1, refere-se ao grau de escolaridade dos compradores de cada
IES.
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Grafico 1 — Grau de Escolaridade
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Fonte: Elaborado pela autora (2020)

Quanto ao grau de escolaridade apresentado no grafico 2, o responsavel pelo
departamento de compras da instituicdo particular tem ensino superior completo, bem
como o responsavel pelo departamento de compras/licitacdo da instituicdo publica, que
também possui o superior completo.

Bayli et al. (2013), cita que “no estagio de desenvolvimento avangado ¢ necessaria
qualificacdo profissional ou pos-graduacéo, pois o comprador esta mais envolvido com
os assuntos mais estratégicos” (BAYLI et al, 2013, p. 425).

Ao seguir essa linha de raciocinio, é possivel afirmar que, para o cargo versus o
nivel de exigéncia, ambos estdo aptos para a realizacéo das tarefas.

O grafico 2, apresenta o tempo de cada comprador na funcéo.

Grafico 2 — Tempo na funcao
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Fonte: Elaborado pela autora (2020)
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O comprador da instituicdo particular trabalha a menos de 5 anos na funcdo, pois
sua nomeacao ocorreu em funcéo da posse da nova diretoria ha pelo menos 3 anos. Ja o
comprador da IES publica, ocupa h& mais de 5 anos, desde que assumiu o cargo por meio
de concurso publico.

O primeiro havia trabalhado com compras em outro tipo de organizacéo, e afirma:
“mas aprendo a cada dia, uma vez que, cada organizacao tem suas particularidades”.

O préximo gréfico, refere-se a algumas habilidades que os respondentes

consideram importantes no perfil de um comprador, para que se ocupe o cargo.

Gréfico 3 — Habilidades para ser um comprador
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Fonte: Elaborado pela autora (2020)

Dentre as alternativas, ambos assinalaram: ter boa comunicacao e planejamento.
Para o comprador da IES particular, o fato de saber lidar com pessoas de outros niveis da
organizacdo e senso de organizacgdo, sdo essenciais. Ja para o comprador da IES publica
se faz necessario a busca constante por novos fornecedores, baseado em sua realidade.

Um fato curioso, para a autora, foi 0 ndo apontamento da opcao saber negociar,
por considerar que a negociacao é mais complexa.

Para a pesquisadora todas as opcGes elencadas sdo importantes. No entanto, as
opcOes assinaladas pelos compradores de forma igual foram ter boa comunicacéo e saber
planejar, lidar com pessoas de diversos niveis e ter senso de organizacgdo (IES particular)
e procurar constantemente por novos fornecedores (IES publica).

De acordo com Mitsutani et al. (2014), saber negociar em ambas as situacoes €
imprescindivel para alcancar os objetivos.

A busca constante por novos fornecedores como apontado pelo comprador da IES

publica é uma exigéncia da propria rotina, uma vez que, as compras publicas precisam
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buscar pregos melhores e mercadorias que com a qualidade necesséria descrita nos editais,
para cumprir assim o seu papel.

O quarto gréfico, refere-se as principais caracteristicas para ser um comprador ou
que deve possulir.

Gréfico 4 — Caracteristicas para ser um comprador
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Fonte: Elaborado pela autora (2020)

Das alternativas apresentadas varias foram apontadas pelos dois respondentes
sendo: ética, honestidade, responsabilidade, adaptacédo rapida as mudancas e trabalhar sob
pressdo. Ja para o comprador da IES publica também considera importante ser versatil e
dindmico.

Portanto, através da andlise das respostas, confirma-se a teoria de Bayli, que
afirma: “como o perfil do comprador influencia no desempenho do departamento de
compras”.

Desenvolveu-se uma analise comparativa dos processos de compras de cada um
sob a percepcdo dos compradores e seus processos de compras sendo executados dentro
de cada IES.

O grafico seguinte refere-se ao que cada comprador considera importante no

momento da compra.
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Gréfico 5 — Pontos considerados pelo comprador no momento da compra
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Fonte: Elaborado pela autora (2020)

Para ambos respondentes sdo importantes: preco, qualidade, prazo de pagamento.
J&, para o comprador da instituicdo particular, a assisténcia é importante e para o
comprador da instituicdo publica considerou condi¢des de habilitacdo do fornecedor, uma
exigéncia a ser cumprida pela IES publica, uma vez que a legislacdo impde.

O grafico 6, aponta os fatores que dificultam o processo de compras, na opiniao

dos respondentes.

Gréfico 6 — Fatores que dificultam o processo de compras
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Fonte: Elaborado pela autora (2020)

O comprador, da IES particular, aponta como dificuldades: prazo de entrega, falta
de comunicacdo entre o setor solicitante e o setor de compras, 0 que ocasiona em
desperdicio ou falha na especificagdo do produto; compras realizadas no e-commerce,

atendimento que deixa a desejar principalmente.
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Para o comprador da IES publica, fatores que dificultam s&o: falta de comunicagéo
entre o setor solicitante e o setor de compras, deficiéncia nas especificagdes dos produtos
e falta de planejamento pelos setores requisitantes, falta de conhecimento dos
fornecedores das condigGes de habilitagéo.

Oliveira (2017) considera que: “as op¢des acima (prazo de entrega, falta de
comunicagéo entre os setores, demora no transporte, valores praticados pelo mercado,
pouca disponibilidade de estoque, falta de especificacdo técnica do produto e outros)
possuem ligacéo entre si, O prazo de entrega tornou-se peca chave na busca por vantagem
competitiva” (OLIVEIRA, 2017, p.46). Porém, foi a opcao assinalada por uma s IES.

O gréfico 7, refere-se a atribuicdo de uma nota, pelo comprador, quanto a

eficiéncia, controle e transparéncia do seu setor de compras.

Gréfico 7 — Nota quanto a eficiéncia, controle e transparéncia do setor de compras
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Fonte: Elaborado pela autora (2020)

Quanto a eficiéncia do seu setor, o comprador da IES particular atribuiu nota 6,
assim justificando: "a instituicdo estd implantando sistemas mais atualizados e se
adequando aos mesmos, para gque acabe de vez com 0S processos manuais, porque estes
implicam em erros e atrasos. J4 na IES publica a nota ¢ 7, e justifica o comprador: “por
ser uma instituicdo relativamente nova, ainda ha algumas estratégias que precisam ser
elaboradas para otimizar o setor de compras”.

Quanto ao sistema de controle e transparéncia, a IES particular atribuiu nota 8 e
afirmou que, “hoje o processo ¢ muito burocratico e passa por muitos setores, ficando
dificil acompanhar todo o processo da informacdo. A IES publica atribui nota 9, com a
seguinte justificativa: “todas as compras sdo registradas no Portal do compras
governamentais, através do mdédulo SIASGNET, bem como, divulgadas no site da

instituicao”.
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O quadro 1, traz a descrigéo do sistema de compras, conforme explicacdo de cada
respondente das IES, como de fato ocorre.

Quadro 1 —Descricdo do sistema de compras
INSTITUICAO DE ENSINO DESCRICAO DO SISTEMA DE COMPRAS

PARTICULAR O pedido é realizado através de um sistema ou e-mail,
que é repassado ao seu coordenador. A partir dai,
encaminha-se ao departamento de compras que, analisa
a real necessidade do material/bem solicitado junto ao
coordenador. Apds analisado é feito um orcamento e
repassado ao superintende, da um visto nos valores e
autoriza a compra. As demais transacGes como entrega,
prazo de pagamento, assisténcia e pds-venda fica sob
responsabilidade do departamento de compras.
PUBLICA Por forca de legislagdo, as compras dos 6rgéos publicos
f. devem ser realizadas através de Pregdo. Na
instituicdo, aproximadamente 90 % das compras sdo
adquiridas por Pregdo Eletrénico, salvo as aquisi¢oes e
contratacdes de pequeno vulto, que sdo efetuadas
através de compra direta.

Fonte: Adaptado de Dados Coletados

Questionados se séo fiscalizados por algum 6rgdo de Controle e Fiscalizagéo,
obtive-se as seguintes respostas: na instituicdo de ensino particular realiza-se auditoria
interna; onde os contratos de qualquer natureza séo auditados.

Na instituicdo de ensino publica segue-se as normativas que regem as compras
publicas (instrucdes normativas, orientacdes, leis, decretos e portarias). Os processos
juridicos séo submetidos a Procuradoria Juridica da Instituicdo, a qual emite pareceres,
notas técnicas ou cotas, com o0s apontamentos devidos, embora este ndo seja um 0rgéo
fiscalizador e, sim, de assessoramento, contudo, acaba desempenhando certo controle
sobre os processos. Ndo ha auditoria interna in loco, porém esporadicamente, por
amostragem, as compras passam por alguma fiscalizacdo de auditoria de outras cidades.
Ressalta-se que ndo é préatica constante.

Pediu-se, através da percepc¢do de cada respondente, o que poderia ser mudado no
sistema de compras para maior eficiéncia do mesmo. Na instituicdo particular é colocado
um sistema integrado entre compras, financeiro e contabilidade; também uma melhor
comunicacdo todos solicitantes, fazendo a especificacdo correta, como enviar um link
com a descricdo do produto ou uma foto, o que auxiliaria no tempo gasto com orcamentos.

Na instituicdo publica foi apontado que a legislacao que rege as compras publicas
necessita de algumas mudancas para otimizar o processo de compras. Conscientizacao

dos setores de planejamento, visto que o processo de compras se inicia no planejamento,
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sendo que este deve ser realizado no ano anterior. Liberacdo do or¢gamento, em tempo
hébil, para a instrucdo e execu¢do do processo de compra.

Quanto & percepgdo dos respondentes sobre indicadores, o comprador da
instituicdo particular coloca que utiliza indicador de estoque que mostra a quantidade
disponivel, permitindo atender a demanda, verificando o que ja temos e a necessidade de
reposicdo. O comprador da instituicdo publica mencionou como indicador que
atualmente, tém-se disponiveis, relatorios gerenciais, que indicam a economia gerada nas
licitagdes (preco estimado versus preco homologado).

Houve um questionamento da percep¢do de cada um dos respondentes sobre a
compreensdo dos demais setores em relagcdo ao departamento de compras. O comprador
da IES particular coloca que muitos compreendem, mas ndo entendem os procedimentos
de compras e 0s prazos que precisamos para atendé-los. O comprador da IES publica
assinala que ndo, e ndo demonstram interesse, sempre confundem planejamento das
compras como atribui¢éo do setor de licitagéo.

Sobre a capacitagdo oferecida aos funcionarios, ambas proporcionam. O
respondente da IES publica assim complementou: “ela proporciona no sentido de liberar
0 servidor para participar de capacitacbes que este mesmo busca por si. Treinamentos
institucionais promovidos pela prépria instituicio ndo sdo frequentes. Considerou
também que o recurso destinado a capacitagéo € insuficiente para o atendimento de toda
a Instituicdo, sendo este rateado entre todos os setores, 0 que as vezes impossibilita a
participacdo em alguns cursos almejados.

E por fim, o quadro 2, refere-se aos pontos fortes, pontos fracos e pontos de

melhoria, de acordo com a percepc¢édo de cada respondente.
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Quadro 2 — Pontos Fortes, Fracos e de Melhoria

IE Pontos Fortes Pontos Fracos Pontos de Melhoria
Particular | Controle  rigoroso  de | Processos ndo automatizados. Investir em tecnologia para
estoque. avaliar fornecedores, evitando
problemas causados pela falha
humana e desencontro de
informagdes.
Compra adequada (sem | Falta de compreensdo de todos os | Investir em tecnologia para
excesso e nem falta). servidores quanto ao uso e | avaliar fornecedores, evitando
durabilidade dos produtos. problemas causados pela falha
humana e desencontro de
informagoes.
Boa comunicacdo com 0s Aplicar indicadores de compras
fornecedores. por setor, para controle da
quantidade gasta por eles.
Publica v Perfil v Numero insuficiente Instituicdo de procedimentos

adequado do servidor no
setor de compras.

de servidores no setor.

padronizados.

Comprometimento  da
equipe.

Capacitagdo insuficiente.

Treinamento dos servidores.

Planejamento intempestivo. Prazo de conclusdo dos
processos de compras.

Falta de padronizacdo  dos | Treinamento sobre 0

procedimentos em nivel | procedimento licitatério aos

institucional. demaissetores.

Falta de um Staff para orientacdo
sobre questdes complexas.

Treinamento sobre
fiscalizagdo dos contratos, e
prestacdo de servicos.

melhoria implementados em breve por cada uma das instituicdes.

Fonte: Dados Coletados

Pontos fortes podem ser aprimorados, pontos fracos devem ser eliminados e os de

5 CONCLUSAO

O trabalho proporcionou um melhor entendimento da importancia de um

departamento de compras dentro de duas institui¢des de ensino, independentemente da

natureza juridica.

Através da percep¢do de cada comprador, o autor buscou a compreensdo das

tarefas realizadas em cada um, para entendimento dos processos e importancia do

departamento na empresa e junto aos demais.

De acordo com os resultados apresentados através dos graficos e quadros, pode-

se afirmar que os objetivos foram alcangados.
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Foram dois compradores que participaram desse trabalho, sendo uma pessoa do
sexo masculino, que se encontra na faixa etaria entre 31 a 40 anos, cuja formacéo é o
Superior completo. J& o outro comprador é do sexo feminino, na faixa de 31 a 40 anos,
cuja formacdo também é o Superior completo.

As IES séo dotadas de caracteristicas particulares e Unicas, para atingir a fungéo
social, e cada gestor tem que desempenhar seu papel de forma integra, primando pelo
bom uso do dinheiro, seja no privado ou publico. Isto vai de encontro com as habilidades
e caracteristicas que 0s mesmos apontaram como essenciais para estarem hoje ocupando
0 cargo, como: saber planejar, ter senso de organizacdo, ética, responsabilidade e saber
trabalhar sob presséo.

No entanto, por meio da analise das informacdes, foi possivel uma visdo dos
pontos fortes, como: controle rigoroso do estoque; compra adequada (Sem excesso e nem
falta) e boa comunicacdo com os fornecedores apontados pela IES particular. Perfil do
servidor atuante no setorde compras e comprometimento da equipe, foram os pontos
fortes apontados pela IES puablica. Os pontos fracos da IES particular foram: falta
automatizacdo de processos e a ndo compreensao de todos os servidores quanto ao uso e
durabilidade dos produtos. Ja na IES publica os pontos fracos sdo: nimero insuficiente
de servidores no setor, capacitacdo insuficiente, planejamento intempestivo e a falta de
padronizacdo dos procedimentos em nivel institucional e falta de um staff para
orientacao sobre questdes complexas.

Os pontos a serem melhorados e/ou aprimorados na IES particular apontados
foram: é preciso investir em tecnologia para avaliar fornecedores, evitando problemas
causados pela falha humana e desencontro de informacgfes e aplicar indicadores de
compras por setor, para controle da quantidade gasta por eles. Ja os pontos de melhoria
da IES publica foram: instituir procedimentos padronizados, treinamento dos
servidores precisam ser oferecidos com mais frequéncia, prazo de conclusdo dos
processos de compras, treinamento sobre o procedimento licitatério aos demais
setores, treinamento sobre fiscalizacdo dos contratos.

Os compradores possuem um bom conhecimento de tudo que esta a seu favor,
bem como o que precisa ser melhorado ou até reformulado, em ambas as instituicdes.

A partir disso, referente ao objetivo geral do presente estudo foi possivel a
comparacdo dos dois departamentos e evidenciar as particularidades de cada um, mas

principalmente mostrar o quao séo importantes dentro de suas instituicoes.
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E prudente a valorizagio dessa funcdo ndo somente no aspecto financeiro, mas no
aspecto da imensa responsabilidade que tem junto aos outros niveis organizacionais.

O presente trabalho proporcionou a aplicacdo do conhecimento tedrico levado a
pratica. Para a comunidade este trabalho servira como base para outros estudos sobre o
tema.

Assim, conclui-se que o Departamento de Compras precisa trabalhar em total
sintonia e harmonia com todos os setores, desde 0 processo de requerimento até a entrega
e que existe essa consciéncia por parte dos envolvidos nos processos. A pesquisa
oportunizou um melhor entendimento sobre a funcdo de compras e sua efetiva

importancia para as organizacdes, sejam elas de qualquer natureza juridica.
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