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RESUMO

As organizagdes do setor da construc¢ao civil, diante de um ambiente cada vez mais
competitivo e complexo, necessitam aprimorar continuamente seus processos de
aquisicdo de materiais e servigos para garantir qualidade técnica, cumprimento de
prazos e sustentabilidade financeira. Nesse contexto, o setor de compras deixou de
ser compreendido apenas como uma fungao operacional e passou a assumir papel
estratégico na gestdo da cadeia de suprimentos, influenciando diretamente o
desempenho produtivo e econdbmico dos empreendimentos. O presente estudo
analisa a relacdo entre a eficiéncia do setor de compras na construcio civil e a
qualidade final dos produtos entregues, bem como os impactos de suas praticas no
cumprimento do cronograma e na lucratividade organizacional, sob uma perspectiva
sistémica da logistica e dos processos de suprimentos, na perspectiva de profissionais
atuantes na area. Para tanto, realizou-se uma pesquisa de natureza exploratéria,
descritiva e aplicada, com abordagem quali-quantitativa, baseada na aplicagdo de um
questionario estruturado via Google Forms junto a colaboradores do setor de compras
de uma empresa atuante no ramo da construgao civil. A analise dos dados permitiu
identificar os principais gargalos e limitacdes de controle no processo de compras,
como falhas de comunicacido entre areas, auséncia de padronizagdo de
procedimentos, fragilidades no acompanhamento de prazos e caréncia de sistemas
integrados de gestdo. Além disso, evidenciou-se a relevéancia do profissional de
compras na tomada de decisbes que asseguram a conformidade técnica e o
desempenho dos materiais empregados nas obras, bem como a importancia da
definigdo adequada dos prazos de entrega para a continuidade do fluxo produtivo e o
cumprimento do cronograma fisico. Os resultados também demonstraram que
praticas inadequadas de compras tendem a elevar os custos do empreendimento,
enquanto processos estruturados, planejamento estratégico e integragdo entre
compras, logistica e planejamento contribuem para maior eficiéncia operacional e
financeira. Conclui-se que a estruturacao dos sistemas de compras e sua articulagao
com a logistica de canteiro sao determinantes para a qualidade dos
empreendimentos, para a reducdo de desperdicios e retrabalhos e para a
sustentabilidade econémica das organizag¢des do setor.

Palavras-chave: Compras; logistica; construcao civil; qualidade; lucratividade; cadeia
de suprimentos.



ABSTRACT

Organizations in the construction sector, in the face of an increasingly competitive and
complex environment, need to continuously improve their procurement processes for
materials and services in order to ensure technical quality, compliance with deadlines,
and financial sustainability. In this context, the purchasing department has ceased to
be understood merely as an operational function and has come to assume a strategic
role in supply chain management, directly influencing the productive and economic
performance of projects.The present study analyzes the relationship between the
efficiency of the purchasing department in the construction industry and the final quality
of the products delivered, as well as the impacts of its practices on schedule
compliance and organizational profitability, from a systemic perspective of logistics and
supply processes, from the viewpoint of professionals working in the field. To this end,
an exploratory, descriptive, and applied research study was conducted, using a
qualitative-quantitative approach, based on the application of a structured
questionnaire via Google Forms to employees of the purchasing department of a
company operating in the construction sector.The data analysis made it possible to
identify the main bottlenecks and control limitations in the purchasing process, such as
communication failures between departments, lack of standardized procedures,
weaknesses in deadline monitoring, and the absence of integrated management
systems. Furthermore, the relevance of the purchasing professional in decision-
making processes that ensure technical compliance and the performance of materials
used in construction projects was highlighted, as well as the importance of properly
defining delivery deadlines to maintain the continuity of the production flow and
compliance with the physical schedule.The results also demonstrated that inadequate
purchasing practices tend to increase project costs, whereas structured processes,
strategic planning, and integration between purchasing, logistics, and planning
contribute to greater operational and financial efficiency. It is concluded that the
structuring of purchasing systems and their articulation with on-site logistics are
determining factors for the quality of projects, the reduction of waste and rework, and
the economic sustainability of organizations in the sector.

Keywords: Purchasing; logistics; civil construction; quality; profitability; supply chain.
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1 INTRODUGAO

A Primeira Revolugao Industrial, ocorrida entre os anos de 1760 e 1850 na
Europa Ocidental, marcou o inicio de um intenso processo de evolugao tecnoldgica,
transformando profundamente as relacdes entre a sociedade e o meio em que estava
inserida. Esse periodo foi caracterizado pela mecanizacdo da produgdo, pelo
surgimento de novas formas organizacionais e pela ampliagdo da capacidade
produtiva, fatores que estabeleceram um novo padrdo de consumo e impulsionaram
o crescimento urbano e industrial. Nesse contexto, a demanda por infraestrutura —
como habitagdes, fabricas, estradas e sistemas de transporte — contribuiu
diretamente para o desenvolvimento e expanséo do setor da construgao civil (DIAS,
2019).

Diante desse cenario de crescimento acelerado, a construgéo civil passou a
demandar maior organizagao e eficiéncia em seus processos, especialmente nos
canteiros de obras. Assim, consolidou-se a necessidade de uma divisdo especifica
voltada a logistica, responsavel por garantir o adequado fluxo de materiais,
equipamentos e informacdes. Historicamente, o setor concentrou seus esforcos nos
aspectos técnicos dos projetos, deixando em segundo plano a gestdo da cadeia de
suprimentos, o que frequentemente resultava em custos elevados e baixa
produtividade. Nesse sentido, a adogao de praticas logisticas estruturadas, aliadas ao
uso de sistemas de informacao, torna-se fundamental para otimizar operacoes, reduzir
desperdicios e aumentar a eficiéncia dos empreendimentos, contribuindo diretamente
para melhores resultados em prazo, custo e qualidade (DIAS, 2019).

Esse movimento de estruturagao logistica dialoga diretamente com a evolugéo
histérica da gestdo empresarial. Com o0 avancgo industrial e o crescimento acelerado
das organizagdes, especialmente a partir da Revolugao Industrial no final do século
XVIII, tornou-se evidente a necessidade de modelos mais eficientes de administracao.
No século XIX, intensificou-se a compreensao dos principios da Administracéo de
Empresas, visando maior organizagao e lucratividade (BERTAGLIA, 2020).

Assim, evidencia-se a importancia do conhecimento gerencial, pois é por meio
dele que se definem processos e procedimentos capazes de atender de forma eficaz
as demandas da sociedade (BERTAGLIA, 2020).Desde entdo, o desenvolvimento
tecnolégico tornou-se um elemento determinante no ambiente corporativo. Da

Revolugao Industrial até os dias atuais, a tecnologia impulsionou a inovagéao e tornou
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as empresas mais dindmicas e competitivas, exigindo profissionais capazes de alinhar
desempenho, qualidade e satisfagdo do cliente . (DIAS, 2019).

Nesse contexto, a gestdo eficiente e a estruturagéo interna das empresas
assumem papel essencial. De acordo com Portaluppi (2006), para que uma
organizagao se torne mais atrativa e eficaz, € necessario que esteja bem dividida
internamente, com processos claros e objetivos. O trabalho orientado por
normatizagcdo de processos departamentais, ajustado as particularidades de cada
area, contribui diretamente para a efetividade das demandas organizacionais, pois a
atuacdo em consonancia com as melhores praticas empresariais favorece o
cumprimento de metas, o alcance dos objetivos estratégicos e, principalmente, a
entrega de produtos e servigos de qualidade ao cliente.

Franco e Vale (2013) salientam que para uma empresa ter uma fluidez no
processo de compras, além da correta distribuicdo de tarefas, ela deve ter em seu
sistema industrial um controle atualizado de fornecedores, funcionarios e um
comparativo de pregos para analisar e argumentar nas negociagdes. Desta maneira
os futuros produtos adquiridos pela empresa terdo o seu devido custo de aquisicao,
além de manter a integridade entre empresa versus fornecedor. Portanto, ter um
controle da metodologia de compras € um elemento fundamental para o avango da
organizagao.

Nesta pesquisa foi investigado o setor de compras, area que vem conquistando
seu espaco expressivo na atualidade, pois no passado esse departamento era
observado apenas como um setor simples da producdo, que ndo tinha a devida
preocupagao em opinar nos processos e procedimentos (LEITE, 2017). Com o passar
do tempo, entretanto, essa percep¢cdao comegou a mudar, a medida que as
organizagdes passaram a reconhecer o impacto direto das atividades de compras em
seus resultados operacionais e financeiros.

Na atualidade, essa area de atuagao é tida como uma ferramenta estratégica,
pois muitas empresas passaram a desenvolver e analisar que uma boa negociagao
acarreta em ganhos para a saude financeira da organizagao, pois ao identificar
gargalos no processo, a intervengdo com melhorias se torna necessaria para o avango
do negocio (LEITE, 2017).
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1.1 PROBLEMA DE PESQUISA

Diante da atual falta de estruturacdo dos setores de compras, decorrente da
auséncia de uma definicdo clara de processos e responsabilidades, esta pesquisa
descritiva e exploratdria tem como propdsito investigar: qual é a relagdo entre a
eficiéncia do setor de compras e a qualidade final dos produtos entregues pela

industria da construcao civil?
1.2 HIPOTESES DA INVESTIGACAO
Foram propostas as seguintes hipoteses geradoras desta pesquisa:

H1 — A auséncia de controle nos processos de compras influencia diretamente

na ocorréncia de gargalos produtivos.

H2 — O profissional do setor de compras desempenha papel fundamental na
tomada de decisbes que asseguram a qualidade exigida nos projetos.

H3 — A definicdo adequada dos prazos de entrega impacta diretamente na

eficiéncia do cumprimento do cronograma.

H4 — As praticas e decisdes do setor de compras tém influéncia direta na

lucratividade da organizagao.

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo Geral

Analisar a relacao entre a eficiéncia do setor de compras da construgao civil e
a qualidade final dos produtos, considerando o impacto de suas praticas na

lucratividade e desempenho operacional da organizagao.
1.3.2 Objetivo Especifico

» Identificar os principais gargalos e limitagdes de controle que comprometem a
eficiéncia dos processos de compras e, consequentemente, afetam a

producao;
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» Analisar o papel do profissional de compras na tomada de decisdes que
asseguram a qualidade exigida nos projetos;

» Avaliar de que forma a definigdo de prazos de entrega influencia a execugao
das operagdes e o cumprimento do cronograma fisico da construgéo;

» Investigar de que maneira as praticas adotadas pelo setor de compras na
construcdo civil influenciam a lucratividade e a sustentabilidade financeira da

organizagao.
1.4 JUSTIFICATIVA

De acordo com Calado (2017), o avango das metodologias organizacionais e o
desenvolvimento tecnolégico tém provocado mudancgas significativas nas praticas
empresariais do ramo civil, especialmente nos processos de aquisicao de materiais e
servicos. Nesse cenario, o setor de compras deixou de ser apenas uma atividade
operacional, passando a ser considerado uma ferramenta estratégica essencial para
o alcance da competitividade e para a sustentabilidade financeira das organizagdes.

DIAS (2019) ressalta que, nas organiza¢gdes modernas, especialmente no setor
da construgéo civil, a eficiéncia nas negociagdes e no controle de suprimentos exerce
impacto direto tanto nos resultados financeiros quanto na qualidade das obras
executadas. Em empreendimentos civis, nos quais custos, prazos e especificagdes
técnicas sado rigorosamente definidos, o departamento de compras deixa de atuar
apenas como responsavel pelo abastecimento e passa a desempenhar um papel
estratégico, integrando as demandas das areas produtiva, financeira e administrativa.
Dessa forma, assegura-se que os materiais adquiridos atendam plenamente aos
requisitos estabelecidos em projeto.

Nesse sentido, DIAS (2019) destaca que, apds a Revolugdo Industrial, as
organizagbes passaram a demandar maior controle e racionalizagdo na gestdo de
recursos. No setor da construcao civil, essa necessidade se intensifica em funcéo da
diversidade de insumos envolvidos nas obras, tais como cimento, ago, agregados,
blocos, argamassa, além de equipamentos e servigos especializados, bem como pela
variabilidade de consumo ao longo das etapas construtivas. Nesse contexto, o
gerenciamento de suprimentos torna-se um fator critico, uma vez que falhas no
planejamento de compras podem resultar em atrasos no cronograma fisico-financeiro,

elevacao de custos e comprometimento da qualidade final dos empreendimentos.
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Nesse mesmo sentido, Leite (2017) enfatiza a profissionalizagdo e a
estruturacido adequada do setor de compras tornam-se essenciais para a evolugcao
das praticas de gestdo na engenharia civil. Processos bem definidos e profissionais
capacitados contribuem para a redugdo de custos, o cumprimento dos prazos, a
melhoria continua dos processos internos e o fortalecimento da competitividade das

empresas construtoras em um mercado cada vez mais exigente.

2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

A Cadeia de Suprimentos compreende todas as etapas envolvidas na geragao
de valor de um produto ou servico, desde a aquisicdo da matéria-prima até sua
distribuicdo final no mercado. Trata-se de uma sequéncia de processos,
movimentagdo, armazenagem, transformacdo e entrega, que asseguram que O
produto percorra todo o fluxo até chegar ao consumidor final. Cada agente envolvido
nesse percurso contribui para a agregagao de valor, guiado pelos fatores tempo e
lugar, elementos essenciais para um processo eficiente e satisfatorio (BALLOU,
20006).

Nesse contexto, a administracdo de empresas torna-se fundamental para que
esse fluxo funcione de forma integrada e orientada a resultados. Por meio de
planejamento estratégico e da coordenagdo dos esforcos individuais e coletivos, a
gestao organiza e direciona o comportamento das equipes envolvidas nos processos
logisticos e operacionais. Administrar, portanto, significa conduzir de maneira
assertiva as praticas e procedimentos da organizagdo, favorecendo o crescimento
sustentavel e a saude financeira do negocio (CALADO, 2017). Assim, percebe-se que
uma Cadeia de Suprimentos eficiente depende diretamente de uma administracao
bem estruturada, capaz de alinhar recursos, pessoas e estratégias para garantir
desempenho e competitividade.

No setor da construgcdo civil, a administragdo torna-se ainda mais eficiente
quando seus principios sao aplicados de forma alinhada aos objetivos estratégicos da
obra. Quando metas sdo corretamente estabelecidas, seja em termos de custo,
qualidade ou prazo, e 0os processos sdo estruturados de maneira integrada entre os
departamentos técnicos, operacionais e administrativos, os resultados comegcam a
aparecer de forma concreta: maior lucratividade, menor retrabalho e maior

previsibilidade no andamento do empreendimento. Nesse cenario, destaca-se o setor
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de compras, um departamento essencial para o funcionamento do canteiro de obras.
Trata-se de uma area estratégica, responsavel por garantir que materiais,
equipamentos e servigos cheguem no momento certo, na quantidade adequada e
dentro do orgamento previsto, influenciando diretamente a eficiéncia financeira,

operacional e logistica das construgdes.

2.1 DEPARTAMENTO DE COMPRAS

O setor de compras aumentou sua relevancia no mercado com bastante
concretude durante a segunda metade do século XX, deixando de ser um setor de
apoio e passando a ser funcao integrada dentro do estabelecimento, vindo a ser
utilizado como ferramenta estratégica, e ndo mais como uma simples area da
producdo. O setor de compras n&do € mais observado pelos gestores apenas como
redutor de gastos, ele também sugere praticas assertivas em processos de tomada
de decisao estratégica pois, agrega valor a todos os departamentos, desde que suas
atividades estejam bem estruturadas (CALADO, 2017).

O setor compras vem adquirindo grande espago estratégico e conquistando os
interesses das pequenas, médias e grandes empresas, ja que nao se trata apenas de
comprar materiais ou contratar servicos. E preciso também realizar uma boa
negociagéo, buscando sempre adquirir maiores vantagens nos negocios, focando no
excelente custo-beneficio para a empresa, de modo a conquistar melhores resultados.
Comprar de forma a beneficiar o estabelecimento é determinante ndo apenas para a
competitividade, mas também para a permanéncia do mesmo no mercado de trabalho.

Segundo ldalberto Chiavenato (2021), atualmente a area de compras fornece
um papel indiscutivel na realizagado dos objetivos estratégicos, pois essa area busca
evitar saida de caixa desnecessario. Na atual competitividade em que as empresas
se encontram com varias alternativas que chegaram com o avango da tecnologia, é
imprescindivel, pois uma falta de reposi¢do ou entrega no momento correto pode
ocasionar a perda de toda a negociagao e atrair a desvinculagao do cliente.

Comprar requer pesquisar, alisar, conquistar e destinar a entrega e
recebimento das aquisigdes, para o direcionamento correto de uma empresa, seja ela
uma industria, comeércio, construgao civil, prestadora de servigos ou qualquer outra.
Para Tridapalli, Fernandes e Machado (2010), o setor de compras tem a finalidade de

conseguir para a empresa bens e/ou servigos na qualidade padrao da organizagao,
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buscando a melhoria dos processos no momento preciso, e com isso, conquistando
menor preco possivel ndo deixando de atender os requisitos da qualidade. Os
seguintes topicos ainda sado contemplados pelos autores acima:

a) Qualidade desejada: a aquisicdo da mercadoria ndo deve ser feita
levando em consideragao apenas o prego, a qualidade do material € um componente
essencial para que se possa desempenhar uma boa compra e € uma componente
chave na aquisigéao.

b) No momento ideal: com o temo de entrega mais demorado, muitos
materiais e servicos quando chegam, ndo sao mais necessidade para a organizacgao,
acarretando prejuizo ao caixa da organizagdao. Um exemplo seria se uma loja adquiriu
ovos de Pascoa apds a data em que se celebra, de nada ira adiantar, pois a busca
por esse material encontra-se suprida.

c) Pelo menor custo: a aquisi¢ao realizada pela empresa deve atender aos
quesitos anteriores, para que assim, o prego se torne fator decisivo na aquisicao do
produto ou servico.

Na quantidade pedida, o volume requerido pela organizagdo, deve ser
comprado de acordo com a sua necessidade de utilizagdo, pois assim, evita dinheiro
parado em estoque e evita também, paradas no processo de producdo da empresa.
Na visdo de Neto e Filho (2011), um bom gerenciamento do setor de compras,
acarreta reducao de custos, um maior nivel de servigos ao publico, assentando na
liberacdo dos recursos financeiros da empresa, e assim, causando lucratividade no
caixa organizacional.

O setor de compras nao funciona sozinho, pois nenhum departamento se limita
em apenas comprar, ele precisa estar em unido com os outros setores nas tomadas
de decisbes. O departamento deve ser estruturado de acordo com a dimenséo da
organizagao, agindo em conformidade com os outros departamentos.

Para Tridapalli, Fernandes e Machado (2010) para que se entenda o
departamento de compras, precisa ser detalhado as funcdes, perfil e
responsabilidades desempenhadas pelo profissional da area, assim como é
desenvolvido os processos de compras e suas negociagdes, pois antigamente o
comprador era visto como um tirador de pedidos, e, com o passar dos anos, o setor
ganhou visibilidade passando a ser uma area voltada para pesquisas. Consultor da
atualidade, hoje este profissional, agrega valor a organizagao de forma mais sistémica

passando a desempenhar um papel de setor estratégico.
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Seguindo a linha de raciocinio de Neto e Filho (2011) as negocia¢des de
diversos niveis passam pelas analises dos compradores, e com isso, adquire-se um
Onus, pois valores financeiros significativos passam por este setor diariamente. Desta
forma, para que a organizagdo tenha um bom desempenho, a integridade moral,
mesmo que de forma subjetiva deste profissional, é de extrema valia, pois tramita no
entorno departamental negociagbes de larga escala financeira atendendo os
objetivos.

De acordo com Almeida e Sano (2017), a fungcdo de compras desempenha
alguns objetivos estratégicos dentro do ambiente organizacional, como desempenhar
o fluxo continuo de materiais ou servigos de acordo com a necessidade da
organizagdo, negociar e realizar de forma assertiva o processo operacional,
considerando a capacidade de gatos que a empresa adquire, avaliando a capacidade
de estoque e armazenagem, buscando, desta forma minimizar os gastos
desnecessarios através da pesquisa e desenvolvimento de fornecedores qualificados
que atendam suas demandas em tempo habil, e assim, mantendo com integridade e
respeito a relacéo cliente e fornecedor, para que o comprador possa desenvolver
novos produtos e servicos com mais assertividade, buscando sempre a melhoria
continua.

Com os pontos citados acima, percebe-se que o setor de compras € uma peca
fundamental para a saude financeira do mercado de trabalho, pois € com ele que os
produtos sédo postos em utilizacdo de forma correta e com a qualidade que a empresa
esta disposta a pagar. Assim como o setor de compras evoluiu, as pessoas que
executam a atividade de comprar também tiveram que se adequar a essa nova rotina
estratégica, buscando se atualizar sempre nos assuntos abordados no mercado. Com
isso, os profissionais desta area passaram a desenvolver habilidades interpessoais,
rapidez com qualidade, postura integra e competéncia.

Para que se avalie um profissional adequado s&o necessarias algumas
caracteristicas pessoais, como ter uma imagem apresentavel, habilidade de
comunicagao, boa oratdria, criatividade e principalmente que estejam em busca do
desenvolvimento profissional e pessoal.

Neto e filho (2011) afirmam que existem diversas responsabilidades para os
profissionais de compras, como desempenhar sua atividade como missao estratégica
para a organizagao, efetuando a compra em tempo habil, seguindo os critérios legais

e integros para que assim, se obtenha os melhores pregos, através da qualidade



18

ofertada pelos fornecedores. Dessa forma, o profissional desenvolve de maneira
assertiva indicadores para mensurar a atividade, pois o comprador além de estar em
busca da atualidade do mercado, ele deve ampliar sempre o seu conhecimento sobre
0s processos de compras e legalizagdes necessarias para a efetivagdo da aquisigao.

Ter habilidades nos sistemas integrados da organizacgéao, facilita analisar os
objetivos das negociagdes sazonais, pois sé assim o custo das aquisigdes, seja ela
de materiais ou servigos, sdo relevantes para a saida de caixa da empresa. Portanto,
ser um profissional critico e analitico ajuda na condugéo das negociagdes, as tornando
integras e diretas, atraindo a duracédo e um bom relacionamento interpessoal ente
cliente e fornecedor.

Para Oliveira (2015) o comprador precisa atuar na redugdo de gastos
desnecessarios, pois uma aquisicdo correta de materiais ou, uma contratacdo de
servigo, consequentemente ira atrair retornos positivos a organizagao. Portanto, atuar
neste ramo requer que o profissional esteja sempre se atualizando no mercado e nos
seus concorrentes, para que desta forma, possa se obter posicionamentos

estratégicos e consequentemente uma boa lucratividade para a organizagao.

2.2 SISTEMAS DE COMPRAS E A LOGISTICA NA CONSTRUGAO CIVIL

O setor de compras, no contexto da construgao civil, exerce papel relevante na
gestdo dos recursos materiais e na viabilizagdo dos processos produtivos,
influenciando diretamente a eficiéncia operacional, o cumprimento dos prazos e a
qualidade final das obras. Segundo Oliveira (2015), o planejamento € um elemento
indispensavel em praticamente todas as atividades organizacionais, pois permite a
empresa antever demandas, estruturar processos e direcionar suas acdes de forma
estratégica. Nesse sentido, a integracéo entre os sistemas de compras e a logistica
assume carater fundamental para o desempenho dos empreendimentos.

De acordo com Neto e Filho (2011), a logistica na construgéo civil envolve o
planejamento, a coordenagao e o controle dos fluxos de materiais, informacdes e
recursos ao longo da cadeia produtiva, desde a aquisigao até a aplicagao no canteiro
de obras. Para os autores, a eficiéncia logistica depende da articulagdo entre
diferentes setores, especialmente compras, planejamento e producdo, garantindo que
0s materiais certos estejam disponiveis no momento adequado e em conformidade

com as especificagdes técnicas do projeto.



19

Conforme Almeida e Sano (2017), os sistemas de compras devem ser
estruturados de maneira a possibilitar maior controle sobre as aquisi¢coes, permitindo
o0 monitoramento das entradas e saidas de materiais, a rastreabilidade dos pedidos e
a reducdo de compras emergenciais. Os autores ressaltam que a adogao de sistemas
informatizados e ferramentas de gestao integrada contribui para a padronizagdo dos
processos, a melhoria do fluxo de informacgdes e o0 apoio a tomada de decisdo baseada
em dados confiaveis.

Para Tridapalli, Fernandes e Machado (2010), o planejamento estratégico de
compras é essencial para minimizar riscos operacionais e financeiros, especialmente
no setor da construcéo civil, que apresenta elevada variabilidade de demandas e forte
dependéncia de fornecedores externos. Segundo os autores, a integracdo entre
compras e logistica permite maior previsibilidade dos fluxos de materiais, redugao de
desperdicios e otimizacao dos recursos disponiveis no canteiro de obras, contribuindo
para o cumprimento do cronograma fisico-financeiro dos empreendimentos.

Calado (2017) destaca que a estrutura organizacional do setor de compras
influencia diretamente a eficiéncia logistica e o desempenho operacional das
empresas. Modelos centralizados, descentralizados ou mistos podem ser adotados
conforme as caracteristicas da organizagdo e das obras executadas, sendo
fundamental que haja clareza na definicdo de responsabilidades, comunicagéo
eficiente entre os setores e alinhamento com as estratégias corporativas.

Diante das transformagdes tecnoldgicas e da incorporagao de conceitos como
a Construgéo 4.0, conforme apontado por Oliveira (2015) e Almeida e Sano (2017),
os sistemas de compras e logistica tendem a se tornar cada vez mais interconectados,
apoiados por ferramentas digitais que possibilitam maior integracdo de informagdes,
rastreabilidade de materiais e melhor coordenacgao das atividades construtivas.

A articulagdo entre sistemas de compras e logistica na construgéo civil
configura-se como um elemento essencial para a eficiéncia operacional, a qualidade
dos empreendimentos e a sustentabilidade financeira das organizagdes, conforme
sustentam Neto e Filho (2011), Tridapalli, Fernandes e Machado (2010) e Calado
(2017), sendo indispensavel sua analise no contexto da gestdo de obras e da cadeia
de suprimentos do setor.
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2.3 ORGANIZACAO FUNCIONAL E FASES DAS COMPRAS

De acordo com Simdes e Michel (2004) além de estruturar o departamento de
compras da empresa, pode-se aperfeicoar também o profissional de compras, através
de treinamentos e palestras, atributo ndo executado quando a organizagdo muito
pequena, mas no caso de empresas de médio e grande porte, os profissionais
precisam ser capacitados em fungdao dos produtos ou familias de produtos que
compram, essa pratica, faz com que este profissional se torne especialista em
determinado segmento de produto, trazendo melhores retornos em processos de
ganho financeiro para a empresa.

Algumas organizagbes depois de um tempo executam rodizio entre os
compradores alternando as familias dos produtos e fazem isso para que tanto o
comprador mude a area com que trabalha, quanto para que ele adquira novos
conhecimentos sobre diversos produtos exigidos pela organizagao.

De acordo com Vaz e Lotta (2011) existem regras e formas corretas de se
efetuar o ato da compra, esse procedimento ndo deve ser realizado de qualquer forma,
o comprador precisa entender o processo a ser realizado para que as tomadas
decisodrias sejam mais assertivas.

Continuando a linha de raciocinio de Vaz e Lotta (2011) para que no ato da
compra a empresa tenha mais rapidez e seguranga no momento da negociagao,
existem etapas que levam a uma boa aquisi¢cao, € efetivamente a solicitacido da
compra, de preferéncia através do sistema ERP da empresa para um melhor controle,
escolha correta dos fornecedores, cotagédo dos valores, preferencialmente que esteja
dentro do orgado pela empresa, analise das cotagdes, negociagdes, contratacées ou
compras de materiais, administracdo do fornecimento, recebimento do material,
armazenagem de forma correta e por fim, o pagamento ao fornecedor.

As solicitagdes de compras devem vir ndo apenas de dentro do setor de
compras, mas qualquer area da organizagéo, assim que existir a necessidade, pode
passar a solicitacdo para o responsavel pelas aquisicoes. Dessa maneira, para
Fernandes (2010), essa etapa é de extrema importancia para uma boa fluidez do
processo, pois nela devera conter a solicitacdo de maneira detalhada e clara,
facilitando e ajudando ao comprador na efetivagdo da aquisicéo.

A solicitagdo de compras segundo Schultz (2019) deve ser realizada de forma

detalhada e corretamente, acarretando agilidade no processo, ja que € importante
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conter no formulario, dados como modelo do produto, nome do solicitante, volume a
ser comprado, modelo desejado, prazo de entrega (atendendo o tempo de necessario
de entrega), garantia e previsdo de orgcamento, evitando desta forma, devolugéo da
mercadoria ou servi¢o e gastos desnecessarios para a organizagao.

A busca por ndo cometer erros no ato da compra, torna os padrdes sistematicos
cada vez mais necessarios nas empresas, relata Tridapalli, Fernandes e Machado
(2010), pois um sistema bem definido facilita a rotina do comprador, atraindo menos
prejuizos nado so financeiro para a empresa, mas também, menos desgaste
psicoldgico e emocional para os profissionais desta area e areas coligadas, como, por
exemplo, o setor financeiro.

Quando bem estruturado o processo de compras de um material ou uma
contratacdo de servico, passa a ser funcdo do comprador determinar quais os
fornecedores ele ira realizar a efetivacdo da compra. Com isso, ele torna o processo
mais seguro e com menos probabilidade de falhas, resultando em uma boa aquisi¢ao
e uma saida de caixa justa, visto que foi escolhido o melhor fornecedor para o envio
do pedido de compra.

Para Viana e Alencar (2011), pode ser considerado fornecedor, toda aquela
empresa, podendo ser de pequeno, meédio ou grade porte, que fornega,
independentemente de sua condicdo de fabricante, materiais ou servigos para alguma
contratante. Desta forma, qualquer empresario que possua CPF ou CNPJ, podendo
ser publico ou privado, nacional ou internacional, que produza ou fornega materiais e/
ou servigos, podem atuar na comercializagdo e movimentagao do capital.

Em primeiro lugar, a pesquisa pelo fornecedor ocorre no sistema interno de
cadastros da organizagao para depois expandir para outras plataformas de pesquisas.
Para os novos materiais ou servigos, a procura ocorre na internet, aplicativos de
cotagdes, entre outros. Para que a pesquisa ocorra da forma correta, € de extrema
importancia que os cadastros dos fornecedores estejam sempre atualizados, incluindo
a avaliagao de atendimento do mesmo, avaliagdo essa que € determinada, pelo prazo
de entrega, atendimento, questdes de devolugdes dos materiais, quantidade, entre
outros.

Ainda seguindo a linha de raciocinio de Viana e Alencar (2011), € de grande
relevancia estratégica para a organizagao ter um prazo estabelecido que determine a
inativacdo do fornecedor no sistema e, quando existir a necessidade de uma nova

contratagcdo ou compra de materiais nele, se torna necessario solicitar as



22

documentagbes exigidas no primeiro contato novamente como o CNPJ, contrato
social, inscricdo estadual e/ou municipal, balanco patrimonial e demonstracdes
contabeis dos trés ultimos exercicios, certiddo negativa de faléncia ou concordata, ou
outros documentos que sejam relevantes para a ativagdo do mesmo.

Desta maneira, percebe-se que para concretizar uma negociagao estratégica
com um fornecedor, precisa-se garantir o cumprimento dos prazos acordados e
também os custos negociados no ato da cotag&o, pois s6 assim, garante uma margem

mais aproximada do org¢ado e realizado.
2.4 ETAPAS DO PROCESSO DE COMPRAS

Na concepgao de Marco Aurélio P. Dias (2019), no ato da escolha de precgos,
ao cotar com no minimo trés fornecedores, € a hora analisar a metodologia de
fornecimento dos produtos ou a prestacao de servico de cada um deles. A analise de
preco ocorre por meio de ligagdo ou e-mail, porém muitas empresas optam pelo envio
de e-mails, justamente para uma formalizagao e registro da negociagao

Segundo Simdes e Michel (2004) existem trés principais maneiras de efetuar
as cotagdes, que sao elas, pela internet através de leildes reversos, escrita, por meio
de fax, carta ou e-mail e verbal que é classificado como pessoalmente. No ato da
compra o responsavel deve buscar as informacdes que precisa, onde essas
informagdes se baseiam em prazo de entrega, preco do material ou servigo, condi¢cdes
de pagamento, tramite de troca, entre outros detalhes, variando de empresa para
empresa e na analise de cada proposta.

Na percepcado de Batista e Maldonado (2008) quando é finalizado todo o
processo de recebimento das propostas € o momento em que o profissional de
compras analisa e escolhe o fornecedor que possui e oferece as melhores condi¢cdes
dentro do que a organizagao esta disposta a pagar. Desta forma, esse momento é o
mais critico para o fluxo de compras, pois € nele que deve ser realizado a interpretacao
correta dos precos, prazos e lead time oferecidos pelos fornecedores e, para isso, €
necessario que as exigéncias estejam claras e consistentes para facilitar a tomada de
decisao.

Na l6gica de Teixeira, Dantas e Barreto (2015), o pregco é um fator de extrema
importancia, porém, ndo deve ser o principal critério de escolha, ja que o primeiro fator
avaliado, deve ser a qualidade do produto ou servico, pois produtos que possuam

qualidade divergente ndo devem ser comparados sob o aspecto do prego cobrado.
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Apds a analise da qualidade, € o momento que se deve levar em consideracédo o
preco, o tempo de entrega e a condicao de pagamento, variando de acordo com a
necessidade do comprador no ato da aquisicao.

Ainda seguindo a linha de raciocinio de Teixeira, Dantas e Barreto (2015) o
comprador € responsavel em analisar sozinho ou com a equipe do mesmo
departamento a melhor proposta para que dessa forma, a melhor escolha aconteca,
trazendo o retorno esperado para a empresa e evitando assim, um retrabalho,
reclamacgdes dos clientes internos e saida de caixa desnecessaria.

Na visdo de Souza, Carvalho e Liboreiro (2006) o profissional da area de
compras, logo apds receber e avaliar corretamente as cotagdes dos fornecedores,
passa para a etapa de fechamento da proposta, onde 0 mesmo ira optar pela cotagao
gue mais lhe atrai em prego, qualidade e prazo, logo, quando um desses critérios n&o
Ihe satisfaz no ato da cotagédo, o comprador pode partir para uma negociagao, que é
um processo de troca de informagdes entre comprador e fornecedor, esse € o
momento exato da escolha correta do fornecedor.

Para Oliveira e Santos (2015) a negociagcéo quando é bem analisada e segue
todos os critérios exigidos pela empresa, € o momento correto para ser fechada.
Nesse contexto, € encaminhado para o fornecedor escolhido o pedido de compra, ou
também, chamado de ordem de compra. Existem empresas que possuem
procedimentos mais burocraticos e optam por firmar contratos com os fornecedores,
essa pratica, muitas vezes, garantem que tudo que foi negociado, seja de fato
efetuado. Muitas empresas documentam toda negociagao por e-mail, ja outras, além
de documentar por e-mail, ainda formalizam em cartério o contrato feito, dessa forma

asseguram todo processo através de clausulas contratuais.

2.5 ADMINISTRACAO DO FORNECIMENTO E RECEBIMENTO

Na visdo de Machline (2011) é preciso existir um foco no acompanhamento,
analise e controle os produtos ou servicos que a empresa adquiriu. A fase do
acompanhamento é essencial, pois quando acompanhada de forma correta, passa
uma imagem positiva e de controle para o fornecedor, e isso faz com que ele cumpra
o acordado no ato da cotag&o, negociacéo e fechamento do contrato.

O ato de acompanhar pode ser realizado através de e-mail, ligagdes ou até

mesmo visitas nos estabelecimentos dos fornecedores, onde o principal foco é a
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garantia que néo existam atrasos no processo. Vale ressaltar, segundo Simbes e
Michel (2004), que € nessa fase que sao analisados se o valor serd mantido ou
alterado para as proximas compras. Pois, € a partir desse momento, que fica no
controle do setor responsavel o contato para as futuras compras, ja que possuem o0s
precos acordados no primeiro momento da negociagao.

Para Beuren e Zonatto (2014) no ato do recebimento dos materiais é de vital
importancia a conferéncia do produto comprado. O produto deve estar de acordo com
o item emitido na nota fiscal, caso ocorra algum problema, como, por exemplo,
divergéncia de especificagao, é importante, caso ndo seja o comprador quem esteja
recebendo, entrar imediatamente com contato com o setor de compras, a fim de
checar qual a melhor solugdo. Nesse contexto, caso o problema seja maior, o material
pode ser rejeitado no ato da conferéncia.

No recebimento do material, o ideal € sempre inspecionar no ato da chegada o
pedido de compra, mas caso nao seja possivel inspecionar no momento da chegada,
a mesma deve ser efetuada logo em seguida, para que se consiga evitar transtornos
maiores, como por exemplo, a ndo aceitacdo de troca por parte do fornecedor,
desgastando absurdamente a relagao cliente e fornecedor.

Na contextualizagdo de Alves e Nascimento (2014) o material depois de
recebido, feito a inspecao, langcado no sistema e encaminhado a nota fiscal para a
realizacdo do pagamento no setor financeiro, € direcionado para o local de
armazenagem e colocado a disposicao dos clientes internos da organizagdo ou,
entregues diretamente aos casos que foram feitos sob encomenda.

A garantia dos prazos e pagamentos asseguram a satisfacdo do cliente e
fornecedor, e com isso, atrai a parceria duradoura, gerando assim, lucratividade para
ambas as empresas, visto que a necessidade de ambas foram atendidas. Com o
pagamento realizado no prazo correto, o processo de compras ¢ finalizado.

Mediante o exposto acima, para Ferreira e Jabbour (2019), caso ocorra algum
atraso no ato do pagamento, o fornecedor geralmente liga, na maioria dos casos,
diretamente para o comprador para questionar o ocorrido € nao para o setor financeiro
da organizagado, ja que o fornecedor trata todo o processo diretamente com o
comprador, profissional que ele tem contato direto na organizagdo, que atua na

resolugao dos problemas ligados a esse departamento.

2.6 TIPOS DE COMPRAS
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A administracdo de materiais tem foco na otimizagcdo do processo, tomando
como base uma boa gestdo de estoque e compras. Quando um sistema de compras
€ bem estruturado, ele ndo se torna apenas uma opg¢ao dentro da organizagao, mas
quando bem especificada, se torna um setor estratégico e decisoério na tomada de
decisao, e para isso, existem tipos de compras (NETO E FILHO, 2011).

A compra de mercadorias para revenda, apesar de ser semelhante a outros
tipos que métodos de compras, demonstra pontos diferenciados em relagcdo as
demais. Nesse viés, para Oliveira (2019), é valido ressaltar que um bom planejamento
e saber limitar o que ira ser vendido sao fatores fundamentais para a fluidez do
negocio. Os pontos que devem ser levados em consideracédo é o modo de como a
empresa ira trabalhar com analise de estoque, qual o material ela disponibilizara para
a pronta entrega, o que ela ira adquirir sob encomenda e quais as marcas ela ira
representar, para sé assim, iniciar a etapa de negociagdo com os diversos
fornecedores.

Na visao de Figueiredo et al. (2007), a compra de servigos € uma atividade de
extrema importancia para o setor de compras, a ponto de muitas empresas investirem
mais capital em servigos do que em produtos. Além disso, eles apontam que certas
organizagdes tendem a terceirizar partes de suas atividades secundarias. As compras
de servicos podem ocorrer de forma ocasional, atendendo a necessidades
especificas, ou de maneira continua.

Os autores citados anteriormente ressaltam que, independentemente da forma
de contratacdo, é imprescindivel a formalizagdo de contratos entre as partes
envolvidas, considerando que os servigos sdo bens intangiveis e, muitas vezes, nao
estao diretamente vinculados a um produto fisico. Nesse contexto, CAXIAS et al.
(2013) destacam que ainda € comum que organizagbes nao reconhegcam a
importancia da participacdo da area de compras na formulagcdo de processos € na
aquisicao de bens de capital. Observa-se, com frequéncia, a predominancia de
engenheiros e profissionais da area financeira na condugédo dessas decisdes, 0 que
acaba por limitar a atuacdo do profissional de compras, mesmo sendo este o
especialista na gestao de fornecedores, negociagdes e estratégias de aquisic¢ao.

Portanto, efetuar a compra de bens de capital € adquirir maquinarios, prédios,
computadores, entre outros, desta maneira seria comprar coisas que possuam a vida
util bastante superior a um ano, contudo muitas empresas ja estdo reconsiderando

esta pratica, e colocando os profissionais de compras para atuar na efetivacdo dessa
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atividade junto com os outros envolvidos, apesar de muitos ndo possuirem o poder de
decisdo na finalizagdo do processo, € o comprador que possui as habilidades de
negociagédo e com isso, o poder de alavancagem financeira da empresa.

De acordo com Moori, Benedetti e Konda (2012) existe o processo de compras
internacionais, que segue o mesmo critério do processo nacional. Todavia, os
profissionais de compras procuram atuar neste meio por diversos motivos, dentre eles
estdo a barganha de precgo pela quantidade a ser comprada e também, caracteristicas
dos produtos de fora ndo estdo sendo oferecidas nos produtos do pais de origem do
comprador, por exemplo, tecnologia de alta performance ou especificacbes mais
avancadas.

Seguindo essa linha de raciocinio ainda dos autores citados acima, as
efetuagcées de compras no exterior podem acarretar alguns problemas, como por
exemplo:

a) Contratempos na comunicagao: apesar da linguagem e escrita serem
diferente entre os paises, outro ponto também €& o fuso horario divergente,
linguagem técnica, com isso é de extrema importancia um contrato bem
elaborado, evitando assim, falhas quando o processo estiver em
andamento.

b) Diferengca entre moedas: é valido ressaltar que ao negociar e fechar o
contrato, levar em consideragao as diferengas entre os pesos das moedas,
assim, fica assegurado o processo de ganha-ganha entre ambas as partes.

c) Pagamento: a transferéncia internacional para ser efetuada passa por
diversos tramites, com isso, um banco precisa estar envolvido em todo o
processo para que de fato seja realizado corretamente.

d) Sistemas juridicos divergentes: as leis ndo sao iguais entre os paises, com
isso é valido informar no contrato, qual sera a validada e informada no
mesmo.

e) Incoterms: é importante saber as obrigagbes sobre o quesito entrega,
evitando desavencgas entre as partes envolvidas, e para isso, € importante
a utilizacdo dos incoterms, pois ele € um aglomerado de condigbes e
sentencas de embarque padronizadas internacionalmente evitando falhas

na finalizacdo do processo.
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f) Transportes: o translado dos materiais comprados podem acontecer por
meio de transporte aéreo, rodoviario, aquatico, duto e ferroviario, e isso ira
depender muito do produto comprado.

Na visdo de Anjos (2019) as compras em regime de parceria sd0 compras
efetuadas em grupo, visando uma oportunidade de melhoria na aquisigcdo, com o
intuito de diminuir o preco final do material, o qual ndo seria viavel caso o material
fosse adquirido sozinho. Com isso, um exemplo seria o agrupamento de fretes de
cargas de uma regido para outra regido, o deslocamento pode ser mais demorado,
porém, o custo investido no frete diminui quando se fecha uma carga completa.

Nesse viés, para gerar uma confianga mutua entre cliente e fornecedor, é
importante que o comprador construa um relacionamento de respeito a longo prazo
com um numero limitado de fornecedores que visem o0s mesmos objetivos de
lucratividade, integridade e parceria, evitando assim um alto grau de desgastes e
atraindo valorizagao e conquistas positivas nas negociagdes.

A perspectiva de Rosset e Finger (2016) mostra que a modernidade constante
em que o mundo vem se modificando, se torna cada vez mais notdrio a procura pela
redugdo de gastos dentro das entidades, e para isso, as organizagbes buscam a
utilizacdo de tecnologias modernas, com objetivo de se colocar atrativamente no
mercado e com isso, adquirir boas colocagdes no cenario mundial, oferecendo pregos
acessiveis, satisfagao do cliente e organizagdo nos processos.

Na visdo de Miranda e Arruda (2004) a compra eletrénica é qualquer compra
de matérias prima ou contratagcdo de servicos através de meios eletrénicos, um
exemplo sdo as compras realizadas através da internet. As compras eletrénicas
desempenham diversas vantagens, dentre elas estdo: baixo valor operacional, alta
lucratividade potencial, redu¢ao do tempo gasto na emissao dos pedidos de compras;
alta fonte de pesquisas mais acessiveis e rapidas.

Ainda seguindo a linha de raciocinio dos autores citados acima, as compras
eletrdnicas acarretam retornos positivos aos fornecedores, aqueles que tendem a ter
despesas menores, pois, economizam com colaboradores, viagens, beneficios, e
desta forma, os fornecedores podem repassar possiveis descontos no preco final dos
seus produtos ofertados via internet. Todavia, é funcdo do profissional de compras
buscar analisar de forma correta e escolher a melhor opcédo para a satisfacdo da

organizacgao que ele desempenha sua fungao.
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2.7 GARGALOS NO PROCESSO DE COMPRAS

Na teoria de Neto e Filho (2010), todos os setores das empresas passam ou
irdo passar por algum problema, e, com isso, o setor de compras também esta incluso
nessas situagdes problematicas, pois, muitas vezes, se torna inevitavel ndo passar
por determinados problemas. Todavia, € possivel minimiza-los com as tratativas de
anomalias, planos de acdes, inventarios, escolhas corretas de fornecedores, entre

outros.
2.7.1 Compras emergenciais

Para Ladeira e Vasconcelos (2015), as solicitagbes realizadas com
emergéncia, na grande maioria dos casos, ocorrem pela falta de organizagdo do
requisitante. As compras emergenciais é uma das diversas problematicas
relacionadas ao setor de compras, ja que n&o disponibilizam margem, por serem
emergenciais, para serem negociadas, devido muitas vezes pelo tempo curto que sao
tratadas.

Ainda na perspectiva de Ladeira e Vasconcelos (2015), as compras
emergenciais sempre irdo existir nas empresas pequenas, médias e de grande porte
e esse fato ndo pode ser evitado, ja que uma empresa néo tem como manter ou prever
estoques disponiveis a todo momento, atendendo assim todas as necessidades da
empresa.

Alguns critérios informados pelos autores € que o setor de compras precisa
atuar na criagdo de estratégias de como atuar em situagées emergenciais, para que,
desta forma elas n&o coloquem em risco a situagao financeira da organizagéo, e para
isso formulam um planejamento com diretrizes para auxiliarem nessa metodologia,
como por exemplo, determinar a forma de controlar, visto que € uma alternativa eficaz
na maneira das solicitagdes de compras, no qual passam a medir quais sdo as areas
gue mais realizam solicitagbes emergenciais.

E preciso que exista, segundo Neto e Filho (2010) conscientizacdo dos
solicitantes ao explanarem sua necessidade ao comprador, ja que ao identificar os
profissionais que possuem o habito constante de realizar as solicitagdes urgentes, é
a hora de informar e conscientizar a esses solicitantes os impactos causados pelas
compras emergenciais, mostrando-os, de forma ética, as problematicas causadas por

elas e assim, obter uma tratativa para que nao ocorram novamente no futuro.
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Outros pontos relevante para o autor citado, seria criar niveis de prioridades de
atendimento, pois os colaboradores dos diversos setores da empresa acabam
acreditando que, na grande maioria dos casos, sua solicitagdo devera ser tratada
como prioridade por diversos motivos, porém, muitas vezes é constatado a utilizagao
do material para bem depois da data de chegada na empresa, por isso, € fungao do
comprador listar e definir o que deve ser tratado como prioridade, desta forma evitando
problemas futuros.

E papel do comprador, estabelecer um canal de informagdes que acompanhe
e informe o status da solicitacdo ao requisitante, pois € de extrema importancia manter
a comunicacao com o profissional requisitante, informando o status do andamento de
suas solicitacdes, para que desta forma, ndo criem expectativas equivocadas e desta
maneira, desenvolvam um grau de confianga com o setor de compras da organizagao

em que trabalham.
2.7.2 Especificagoes incorretas

Para Almeida e Sano (2017) na maioria dos casos, o material ndo é detalhado
corretamente pelo solicitante, acaba gerando questionamentos e duvidas no
comprador. Nesse tramite acaba acarretando atrasos no fluxo da compra dos
materiais e também, na contratagdo de servigos, visto que é importante que o
profissional de compras entre em contato com a pessoa que solicitou para entender o
que se é pedido na solicitagao.

Segundo Fialho, Junior, Silva e Conceicao (2014) as especificagdes incorretas
trazem consigo consequéncias para o processo em geral, quando a solicitagdo é
realizada e o comprador nio identifica o erro, o profissional avanga com a compra,
gerando a saida de caixa erroneamente. Em contrapartida, é possivel, no meio das
negociagdes, a identificacdo do erro, ou entdo, é verificado no ato do recebimento o
produto errado, e assim, € verificado a questdo da devolugdo do mesmo, exceto, na
maioria dos casos, quando o material € feito sob encomenda, o que acarreta um
material parado, sem utilizacdo no estoque e, consequentemente, custos
desnecessarios para o caixa organizacional.

De acordo com Kovacs e Farias (2004) mesmo quando a devolugdo é
realizada, existem diversos impactos nao positivo para a empresa, pois a mesma tera
custos indevidos, como frete, producdo, reposigdo e, um novo prazo de entrega.

Grande parte das organizagdes ja tem em seu processo a padronizagdo dos materiais,
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no intuito de evitar essas falhas, porém ainda existem solicitacdo erradas, por isso, se
torna importante a atengdo no processo, para que seja possivel minimiza-los, ou

anula-los, trazendo uma saude financeira para seu caixa.
2.7.3 Falhas dos fornecedores com a alta burocracia

No processo de compras, na visdo de Gomes, Lucas e Grangeiro (2011) os
fornecedores cometem falhas no processo, essas falhas podem ser tanto no nao
atendimento do prazo de entrega, como também, na qualidade baixa do produto
fornecido, visto que muitos compradores confiam na palavra do fornecedor, muitas
vezes se decepcionando no final do processo. Desta forma, pode-se ter uma visao
ampla de como essas falhas causam impactos negativos para a saude financeira da
empresa.

Além do desgaste com o fornecedor, surgem também outros problemas
acarretados pela falha dos fornecedores, como por exemplo, justificar para a geréncia
a sua escolha incorreta do mesmo. Porém, o lado positivo € que o comprador lista
essas falhas nos cadastros que possuem em seu software, evitando assim, novos
transtornos.

As falhas dos fornecedores estdo ligadas também a alta burocracia dos
processos, ja que muitas negociagdes envolvem altos valores, muitas organizagbes
definem etapas longas e que acarretam falhas para uma conclusao de uma aquisicao,
seja ela de material ou servigo. Muitas organizagdes, com seus prazos longos, tendem
a ter uma alta demora no recebimento, impactando muitas vezes o atendimento do
comprador ao seu cliente interno, pois além do tempo de tratativa, no final do

processo, o material podera chegar com as falhas citadas nos paragrafos acima.
2.7.4 Ingeréncias e execugao de outras areas

No contexto da construgcédo civil, LADEIRA et al. (2015) destacam que
profissionais de areas como engenharia, planejamento e controle de obras
(PCO/PCP), qualidade e financeiro frequentemente consideram possuir maior
capacidade de negociagao na aquisigdo de insumos e servigos do que os préprios
especialistas da area de compras. Essa percepg¢ao, muitas vezes, é baseada em
experiéncias individuais de compras pessoais, que diferem significativamente das

aquisicoes realizadas em ambiente organizacional, especialmente em obras, onde ha
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necessidade de gestao contratual, analise técnica de fornecedores, controle de prazos
e aderéncia ao orcamento. Nesses casos, € comum que compradores se deparem
com a interferéncia de outras areas no processo de aquisicdo, o que pode
comprometer a padronizagao, a estratégia de negociacéo e a eficiéncia da gestao de
suprimentos no canteiro de obras.

Nas empresas de pequeno porte, além do profissional de compras exercer suas
competéncias, outras atividades também Ihe sdo atribuidas, como por exemplo:
conferéncias das notas fiscais, competem ao setor financeiro organizacional, entradas
de mercadorias, que sao de responsabilidade do setor de almoxarifado, dentre outras

atividades.

2.7.5 Etapas para a realizagao da compra

Na visdo de Souza, Carvalho e Liboreiro (2006) para que um processo de
compras seja realizado de forma assertiva, ele precisa seguir uma sequéncia correta
dentro do processo, buscando através dessa sequéncia obter um resultado positivo
para a saude financeira da organizagdo. Portanto, para obter essa assertividade
temos as seguintes etapas:

a) Preparacdao: momento em que € realizado o levantamento detalhado de
todas as informagdes relacionadas aos fornecedores, mercadoria,
execucao de servicos e o atual cenario de mercado.

b) Discussao: € quando ocorre o encontro entre o cliente e fornecedor, esse
momento é indicado que seja face a face, o primeiro contato acontece
geralmente por telefone ou e-mail, porém é primordial que o comprador
marque uma visita com o fornecedor, exceto para pequenas ou rotineiras
negociagdes de valores baixos.

C) Proposicdes: € o momento em que é apresentado as propostas de ambos
os lados.

d) Barganha: € opinar, discutir cada detalhe, apresentando uma nova
alternativa de proposta de prego, prazo de entrega, logistica, buscando
sempre o melhor para a organizagao.

e) Efetivagdo da negociacao: é formalizar por escrito o que foi negociado, onde

em muitos casos existe a criagdo de um contrato, assegurando o acordo.
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f) Acompanhamento: realizar o monitoramento corretamente o que foi

estabelecido e acordado no ato na negociagao.
2.8 RESULTADOS DAS AQUISICOES E NEGOCIACOES

No setor da construcao civil, a probabilidade de se obter resultados satisfatérios
nas negociagdes esta diretamente relacionada a forma como estas sao conduzidas,
especialmente na contratagcdo de insumos criticos, como cimento, aco, concreto
usinado, além de servicos especializados, como terraplenagem, fundacbes e
estruturas. Nesse contexto, os resultados das negocia¢des podem ser classificados
conforme os ganhos ou perdas das partes envolvidas, refletindo diretamente no
desempenho da obra em termos de custo, prazo e qualidade.

De acordo com ALMEIDA et al. (2017), um dos modelos mais adequados € o
denominado ganha-ganha, no qual tanto a construtora quanto o fornecedor obtém
beneficios. No ambiente de obras, esse tipo de negociagdo tende a fortalecer
parcerias de longo prazo, garantir maior confiabilidade nas entregas e reduzir riscos
operacionais, sendo fundamental para a continuidade e estabilidade dos
empreendimentos.

Por outro lado, os autores também destacam o modelo perde-perde,
considerado o mais prejudicial, uma vez que ambas as partes ndo obtém vantagens
significativas. Na construg&o civil, esse cenario pode resultar em cancelamento de
contratagdes, atrasos no cronograma fisico da obra ou até na necessidade de
recontratacdo emergencial, gerando impactos financeiros e operacionais relevantes.

Além disso, observa-se o modelo ganha-perde ou perde-ganha, no qual apenas
uma das partes obtém vantagem. Em obras, esse tipo de negociagédo pode ocasionar
desequilibrios contratuais, comprometimento na qualidade dos materiais ou servigos
e desgaste no relacionamento entre construtora e fornecedor, afetando diretamente a
execugao e o desempenho do projeto.

Anjos (2019) relata que além do prego, existem outros fatores que devem ser
considerados na negociagao, os compradores precisam se atentar nas seguintes
condigdes:

a) Condig¢ao de pagamento: saber negociar o prazo de pagamento e
a forma como ira ser quitada a compra é de grande importancia para a rotina do
comprador, visto que para ser obter uma organizagao no fluxo de caixa, é importante

precaver os gastos mensais da organizagao;
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Prazo de entrega: essa etapa da negociagdo varia de acordo com a
necessidade da empresa, o foco do comprador € buscar adquirir a melhor
alternativa para a empresa.

Entregas programadas: é vista como um prazo de entrega, porém para
longo prazo, esse tipo de entrega se caracteriza pelo setor financeiro ndo
quitar imediatamente o total das compras, mas sim, pagando de forma
alternada, entre uma compra e outra.

Fretes: quando a organizagdo n&o possui uma frota prépria, o comprador
deve possuir em maos no minimo trés cotacdes atualizadas para ter como
base na tomada de decisado da locacado do frete necessitado que varia de
acordo com o peso e material.

Reajuste de preco: podem indicar quando sera 0 momento dos reajustes
nos pregos e com o entendimento das taxas o comprador passa a deter o
melhor posicionamento na tomada de decisao.

Quantidades: volumes maximos e minimos podem ser negociados, visando
a capacidade de armazenagem e necessidade da organizagdo, evitando
saida de caixa desnecessario.

Qualidade: é a qualidade da negociagao, o profissional deve avaliar o
melhor para a empresa, ndo apenas o0 pre¢o, mas também a durabilidade
da aquisicado dentro do que a empresa esta disposta a pagar.

Assisténcia técnica e garantia: muitos compradores ndo percebem a valia
em negociar no ato da cotagc&o a assisténcia técnica e a garantia, caso o
material ou servico prestado pelo fornecedor apresente falhas de
funcionamento. Em muitos casos os fornecedores estdo mais interessados
na venda e também nao buscam informar ao cliente sobre a assisténcia
técnica ou garantia do produto.

Treinamentos: para a realizagdo do manuseio correto dos equipamentos
adquiridos é necessario que exista um treinamento correto para evitar
custos extras para a empresa por defeitos causados pela utilizacio incorreta

do produto.
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3 METODOLOGIA
3.1 ABORDAGEM DA PESQUISA

O presente estudo caracteriza-se como uma pesquisa de natureza descritiva e
exploratoria, uma vez que busca compreender e analisar a relagdo entre a gestdo de
compras e os impactos nos resultados da construgao civil, bem como explorar
aspectos ainda pouco estruturados no contexto organizacional desse setor.

A pesquisa foi estruturada em duas etapas metodolégicas complementares. Na
primeira etapa, realizou-se uma reviséo bibliografica, com o objetivo de construir a
base conceitual necessaria para compreender as dinamicas do setor de compras na
construcgéo civil. Essa revisao abrangeu artigos cientificos, monografias e dissertagdes
que tratam de temas como gestdo de suprimentos, eficiéncia operacional,
planejamento e impactos financeiros associados.

Além de fundamentar teoricamente o trabalho, essa etapa permitiu a
formulacdo de quatro hipoteses centrais: (H1) a auséncia de controle nos processos
de compras contribui para a formagao de gargalos produtivos; (H2) o profissional de
compras tem papel decisivo na garantia da qualidade exigida nos projetos; (H3)
prazos de entrega bem definidos influenciam diretamente o cumprimento dos
cronogramas; e (H4) as praticas adotadas pelo setor de compras afetam a
lucratividade da organizacéo.

A classificagcdo como pesquisa exploratéria justifica-se pela busca de maior
familiaridade com o problema investigado, possibilitando a ampliagdo do
entendimento acerca da atuacdo do setor de compras na construcao civil. Por sua
vez, a natureza descritiva se evidencia na analise das relacbes entre variaveis,
especialmente no que se refere aos impactos dos processos de compras sobre a
qualidade, prazos e custos dos empreendimentos.

Na segunda etapa, foi desenvolvido um estudo de caso, com o proposito de
aprofundar a analise pratica dessas hipdteses no contexto de uma industria do setor
da construcéo civil. Para isso, elaborou-se um questionario estruturado na plataforma
Google Forms, construido com base nos conceitos identificados na fundamentagao
tedrica. O instrumento buscou captar, de forma quantitativa e qualitativa, as
percepgdes dos colaboradores diretamente envolvidos no processo de aquisi¢ao de
materiais e servicos. As respostas coletadas permitiram examinar cada hipétese

proposta, avaliando como o desempenho do setor de compras influencia a eficiéncia
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produtiva, a qualidade técnica, o cumprimento do cronograma e a sustentabilidade

financeira da organizacgao.

3.2 INSTRUMENTO PARA A COLETA DE DADOS

O instrumento de coleta de dados foi elaborado com base na revisao
bibliografica e nos referenciais tedricos adotados neste estudo, garantindo o
alinhamento entre a fundamentacgéo tedrica e a analise empirica. Trata-se de um
estudo de caso, aplicado ao contexto da construgéo civil, com o objetivo de captar a
percepcao dos colaboradores diretamente envolvidos nas atividades de aquisicao de
materiais e contratacdo de servicos. Para esse fim, foi utilizado um questionario
composto por dez questbes objetivas, estruturadas de forma a contemplar os
principais aspectos do processo de compras, tais como planejamento, controle,
qualidade dos insumos, prazos de entrega e impactos financeiros, conforme abordado
pelos autores analisados ao longo da pesquisa.

As questdes abordaram critérios técnicos considerados essenciais no momento
da aquisi¢ao de materiais e servigos, os principais fatores que dificultam os processos
de compras e orgcamentacio, elementos motivacionais, habilidades e caracteristicas
associadas ao perfil do comprador, bem como as etapas mais significativas do
procedimento de compras e o0s problemas recorrentes enfrentados pelo setor. A
composi¢cado do questionario permitiu identificar, de forma integrada, os fatores que
influenciam a eficiéncia operacional da area e seus efeitos sobre a qualidade final dos
produtos e servigos contratados.

Além disso, buscou-se compreender a percepgao dos respondentes sobre a
autonomia do departamento de compras, os critérios de avaliacdo da eficacia das
aquisicoes realizadas e os desafios atualmente enfrentados pela organizagéo, tais
como falhas na padronizagdo, auséncia de software especifico, desorganizagao de
prazos € demora no atendimento ao cliente interno. A partir da coleta de dados,
tornou-se possivel analisar e interpretar o ponto de vista dos participantes, oferecendo
subsidios para a compreenséo critica da relevancia do setor de compras em empresas

da industria da construgao civil.

3.3 LOCUS DA PESQUISA
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O estudo de caso foi realizado em uma empresa de grande porte do setor da
construcéo civil, localizada no estado de Pernambuco. A organizagao possui atuagao
consolidada no mercado, destacando-se pelo desenvolvimento de empreendimentos
residenciais e pela adoc¢ao de praticas voltadas a padronizagéo construtiva, eficiéncia
operacional e controle de custos. Nesse contexto, a empresa busca continuamente
aprimorar seus processos por meio de investimentos em tecnologia, inovagao e
gestao de suprimentos, com o objetivo de garantir qualidade na execug¢do das obras,

cumprimento dos cronogramas e elevado nivel de satisfacao dos clientes.

3.4 POPULACAO E AMOSTRA

Os respondentes desta pesquisa foram colaboradores de uma empresa do
setor da construgcdo civil que atuam diretamente no processo de aquisicdo de
materiais, insumos e contratag&o de servigos. O grupo é composto por 11 profissionais
responsaveis pelo atendimento as demandas das obras e pelo suporte aos setores
administrativos, incluindo fungdes relacionadas a compras, planejamento e gestao de
suprimentos. Em relagao a formacgao, os participantes possuem qualificacédo técnica e
superior nas areas de Engenharia Civil, Administragdo, Logistica e areas correlatas.
Quanto a experiéncia profissional, apresentam atuag¢ao no setor variando entre niveis
junior e sénior, com tempo de experiéncia que abrange desde poucos anos até mais
de uma década, o que contribui para a diversidade de percepcdes e maior
consisténcia na analise dos dados coletados.

O questionario foi encaminhado a todos os membros do grupo de
respondentes, sendo aplicado no més de dezembro de 2025, e obteve-se retorno de
72% dos participantes dentro do prazo estabelecido. Para fins de analise, considerou-
se esse percentual de respostas como amostra da pesquisa, por representar os
colaboradores diretamente envolvidos nas atividades de compras da organizagao,

garantindo consisténcia e relevancia aos dados coletados.

3.5 ANALISE DOS RESULTADOS

A analise dos resultados fundamenta-se nas percepgdes dos colaboradores da
empresa A, obtidas por meio do questionario aplicado ao setor de compras. O
instrumento foi elaborado e conduzido na plataforma Google Forms, que gerou
relatorios sistematizados e graficos correspondentes, permitindo a organizagao e

visualizacao dos dados coletados. Inicialmente, realizou-se uma analise descritiva dos
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dados, por meio da tabulagao das respostas e da utilizagao de medidas de frequéncia,
possibilitando identificar padroes, tendéncias e a distribuicdo das respostas dos
participantes.

As respostas coletadas possibilitaram identificar, no contexto da construgéo
civil, oportunidades de aprimoramento nos processos de aquisicdo de materiais,
iNsuMos e servigos essenciais a execugao das obras. A partir dessa investigagao, foi
viavel descrever e reconhecer pontos de estrangulamento que impactam o fluxo de
suprimentos, assim como mapear praticas que demandam ajustes para elevar a

eficiéncia operacional do setor.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO
4.1 PUBLICO DA PESQUISA

A aplicagéo do questionario foi realizada por meio da plataforma Google Forms,
permitindo que os participantes selecionassem livremente as alternativas
disponibilizadas. A pesquisa foi conduzida junto aos colaboradores que atuam
diretamente no setor de compras de uma empresa do ramo da construgcao civil
localizada em Pernambucano, com mais de uma década de atuagdo no mercado. A
organizagao é especializada no desenvolvimento e execug¢ao de obras civis voltadas,
principalmente, a construgao de conjuntos habitacionais e vilas residenciais de padrao
elevado, tendo empreendimentos consolidados em cidades como Belo Jardim,
Caruaru, Santa Cruz do Capibaribe e Garanhuns. A empresa adota uma gestao
orientada para a satisfagcdo do cliente, aliando qualidade construtiva, processos de
comercializacdo simplificados e investimento continuo em inovacdo e novas
tecnologias para aprimorar a eficiéncia de seus projetos e operagoes.

O questionario, composto por dez questdes, foi aplicado aos colaboradores
diretamente vinculados ao setor de compras, alcangcando uma taxa de participacéo de
72%, o que corresponde a oito dos onze profissionais convidados a participar da
pesquisa.

4.2 RELEVANCIA E GARGALOS NO SETOR DE COMPRAS

Apoés a identificacdo do publico da pesquisa, a aplicacdo do questionario foi
realizada com o intuito de focar no objetivo da pesquisa, que era de verificar a
percepcao dos funcionarios sobre importancia das atividades do setor de compras
para a saude financeira da empresa, e para isso, foram elaboradas dez questdes, e
os resultados e consideragdes serao abordados em tépicos. O questionario encontra-
se no Apéndice.

Ao solicitar que os respondentes identificassem até trés critérios técnicos
considerados mais relevantes no processo de aquisigdo de materiais e servigcos para
obras de Engenharia Civil, observou-se que 100% dos colaboradores apontaram o
preco e a qualidade do produto ou servigo como os principais fatores de decisao.
Esses critérios destacam-se como elementos centrais para garantir o equilibrio entre
viabilidade econémica e desempenho técnico da obra, reforcando o papel estratégico

do comprador na preservagao da qualidade final do empreendimento.
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Os resultados evidenciam que os critérios mais relevantes no processo de
aquisi¢ao de materiais e servigos para obras de Engenharia sdo, predominantemente,
0 preco, a qualidade do produto/servigo e a disponibilidade imediata do material,
indicando uma forte orientacédo para aspectos econdmicos e operacionais na tomada
de decisdo. Por outro lado, aproximadamente 37% dos participantes destacaram
como relevantes critérios de carater operacional e relacional, tais como o suporte € a
assisténcia técnica oferecidos pelos fornecedores. Além disso, 25% dos respondentes
apontaram o relacionamento e o histérico de desempenho do fornecedor como fatores
influentes no processo decisorio, sugerindo que a confiabilidade, a continuidade
operacional e a parceria comercial também sdo consideradas na selegao de
fornecedores.

O critério “valor do frete” apresentou menor relevancia entre os respondentes,
sendo indicado por apenas 12,5% dos participantes. Dessa forma, esse aspecto nao
foi considerado um ponto de alta prioridade no processo de compras. Entretanto, é
importante ressaltar que o custo logistico pode impactar o consumidor final, podendo

influenciar, ainda que indiretamente, a equagédo econémica do valor de entrega.

Figura 1 — Critérios relevantes no processo de compras

1. Selecione até trés (3) critérios técnicos que vocé considera mais relevantes no processo de
aquisicao de materiais e servigos para obras de Eng...bjetivo de assegurar a qualidade final do produto.

8 respostas

Prego, conforme o orgamento da
obra

Disponibilidade imediata do
material

Qualidade do produto/servigo
adquirido

Suporte e assisténcia oferecidos
pelo fornecedor

Relacionamento e historico de
desempenho do fornecedor

8 (100%)
3(37,5%)

6 (75%)

4 (50%)

—2 (25%)

Valor do frete e condigoes
logisticas de entrega

0 2 4 6 8

L1 (12,5%)

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

Um dado que se sobressai no Grafico 1 € o fato de o preco e a qualidade
estarem sempre interligados na busca da satisfagdo do cliente e, consequentemente,
na saude financeira da organizacdo. Logo, entende-se que, para se obter um bom
resultado na aquisicao, € preciso que esta ocorra por um prego do material ou servigo

ideal disponivel pela empresa, e com a qualidade esperada, pois refere-se as



40

caracteristicas que compdem o material ou servico e que, mais uma vez, buscam
satisfazer as necessidades do cliente, seja ele interno ou externo.

Existem alguns pontos que dificultam o processo de compras, sejam elas
de materiais ou servigos, podendo esses pontos serem visualizados no Grafico 2.

Figura 2 — Gargalos no processo de compras

Marque até trés (3) fatores que, na sua percepgao, mais dificultam o processo de compras e
impactam o andamento das obras.

8 respostas

Prazos de entrega inadequados

Falta de comunicacédo entre setor

: 0,
solicitante e setor de compras THe7 o)
Atrasos no transporte

Precos elevados praticados pelos
fornecedores

Baixa disponibilidade de estoque

Especificages técnicas
incompletas ou incorretas

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

Conforme apresentado no Grafico 2, os principais gargalos identificados no
processo de compras estdo relacionados a falha de comunicagdao entre o setor
solicitante e o setor de compras, indicada por aproximadamente 87% dos
respondentes, bem como aos elevados pregos praticados pelos fornecedores,
mencionados por cerca de 62% dos participantes. Esse resultado evidencia
fragilidades no fluxo de informagbes e na articulagdo entre as areas, podendo
comprometer a assertividade das decisdbes e ocasionar retrabalhos, atrasos e
aquisi¢des inadequadas. Tal constatagao reforga a Hipotese H2, ao ressaltar o papel
estratégico do profissional de compras na mediagéo entre as demandas técnicas e as
condicbes de mercado, sendo essencial para garantir a qualidade dos materiais
adquiridos e a eficiéncia do processo.

Em seguida, cerca de 50% dos participantes indicaram o prazo de entrega
inadequado como um fator critico no processo de compras. Esse resultado demonstra

que a gestao de prazos e o relacionamento com fornecedores tém impacto direto no
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cumprimento dos cronogramas de obra, podendo gerar paralisagdes e prejuizos
operacionais quando mal gerenciados. Esse achado corrobora a Hipétese H3, ao
evidenciar que a definicdo e o controle adequados dos prazos de entrega influenciam
diretamente a eficiéncia do planejamento e da execugao das atividades construtivas.

Também com aproximadamente 50% das indicagbes, o transporte dos
materiais foi apontado como um desafio relevante, sobretudo em razido da
complexidade logistica envolvida no atendimento as obras. Esse aspecto evidencia
que a atuacao do setor de compras na selecdo e coordenagdo de fornecedores
logisticos € determinante para evitar atrasos e custos adicionais, estando diretamente
relacionado a Hipotese H4, uma vez que falhas nesse processo podem impactar
negativamente a lucratividade e o desempenho operacional da organizagao.

Na sequéncia, cerca de 25% dos respondentes apontaram a baixa
disponibilidade de estoque como um gargalo no processo de compras. Esse fator
pode resultar em interrup¢gdes no fluxo produtivo, necessidade de compras
emergenciais e aumento de custos, reforcando a Hipdtese H1, ao indicar que a
auséncia de controle e planejamento adequado dos estoques contribui para a
ocorréncia de gargalos produtivos.

Por fim, aproximadamente 25% dos participantes destacaram as
especificagcdes técnicas incompletas ou incorretas como um entrave no processo de
aquisicao. Essa fragilidade pode gerar aquisi¢des inadequadas, retrabalho e atrasos,
evidenciando a necessidade de maior integragao entre as areas técnica e de compras.
Esse resultado também se relaciona as hipéteses H1 e H2, pois demonstra que falhas
no processo € na comunicagao impactam tanto a eficiéncia operacional quanto a
qualidade das decisbdes de compra

Existem pontos que motivam os compradores a exercerem sua profissao da
melhor forma possivel, ja que eles se desenvolvem mediante competéncias adquiridas
com o fluxo de compras. Esses profissionais elevam o faturamento financeiro das
empresas por meio de seus desempenhos positivos e, para isso, € possivel perceber
no Grafico 3 algumas situagbes motivacionais para um bom desempenho dos

compradores.
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Figura 3 — Pontos motivacionais no processo de compras

Assinale até trés (3) aspectos que mais motivam um comprador a tomar decisdes eficazes no
processo de suprimentos.

8 respostas

Reconhecimento e valorizagéo
profissional

Maior autonomia nas tomadas de
decisé@o

Possibilidade de negociar com
multiplos fornecedores
Ampliagéo da rede de
relacionamentos profissionais
Reconhecimento da fungéo de
compras como area-chave da...
Recebimento de feedback sobre
desempenho

5 (62,5%)
5 (62,5%)
—4 (50%)

5 (62,5%)

-4 (50%)

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

Conforme apresentado no Grafico 3, os aspectos que mais motivam os
profissionais do setor de compras na tomada de decisdes eficazes estao relacionados
ao reconhecimento e a valorizagado profissional, bem como a maior autonomia
decisdria, ambos apontados por aproximadamente 62,5% dos respondentes. Esse
resultado evidencia que a motivacdo do comprador esta diretamente associada a sua
capacidade de atuar de forma estratégica e independente no processo de aquisigao,
corroborando a Hipétese H2, ao demonstrar que o profissional de compras
desempenha papel fundamental na tomada de decisdes que asseguram a qualidade
exigida nos projetos.

Adicionalmente, a ampliagao da rede de relacionamentos profissionais também
foi indicada por cerca de 62,5% dos participantes como um fator motivacional
relevante. Esse achado sugere que o contato direto com diferentes fornecedores e
stakeholders fortalece o posicionamento estratégico do comprador, contribuindo para
decisbes mais embasadas e alinhadas as necessidades técnicas e operacionais da
organizacao, reforcando, mais uma vez, a Hipétese H2.

A possibilidade de negociar com multiplos fornecedores e o reconhecimento do
setor de compras como area-chave da organizagdo foram mencionados por
aproximadamente 50% dos entrevistados. Esses resultados indicam que a percepcao
de autonomia e relevancia do setor favorece um desempenho mais proativo e

estratégico dos compradores, o que se alinha tanto a Hipotese H2, ao destacar o papel
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decisoério do profissional de compras, quanto a Hipotese H4, na medida em que
decisdes mais qualificadas e negociagdes mais eficientes podem contribuir para
melhores condicbes comerciais e, consequentemente, para a lucratividade da
organizagao.

Por outro lado, apenas 12,5% dos respondentes apontaram o recebimento de
feedback institucional sobre seu desempenho como um fator motivacional relevante.
Esse resultado sugere que, no contexto analisado, o reconhecimento formal por meio
de feedback exerce menor influéncia sobre a motivagdo dos compradores quando
comparado a autonomia decisoria, a valorizagao profissional e a possibilidade de
atuacao estratégica, aspectos diretamente vinculados a Hipétese H2.

No Grafico 4, buscou-se identificar as habilidades essenciais para que o
profissional de compras desempenhe suas fun¢des de forma estratégica e eficiente
no setor da construcdo civil. A analise dos resultados complementa as discussdes
apresentadas anteriormente, uma vez que permite compreender quais competéncias
sdo consideradas mais determinantes para a atuagdo do comprador, especialmente
diante das especificidades do segmento.

Figura 4 — Habilidades essenciais no processo de compras

Marque até trés (3) habilidades fundamentais para que um comprador atue com alta performance
na construgao civil.

8 respostas

Boa comunicagao 5(62,5%)

Capacidade de negociagéo 5 (62,5%)
Facilidade de lidar com diferent...
Construcéo de boas relagdes c...

Habilidade de planejamento

Organizagéo

Busca constante por novos for...[—0 (0%)

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

No Grafico 4, buscou-se identificar as habilidades consideradas fundamentais

para que o profissional do setor de compras atue com alto desempenho no contexto
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da construcao civil. A analise dos dados possibilita compreender quais competéncias
sao mais valorizadas pelos respondentes, considerando as especificidades do setor,
tais como a complexidade dos contratos, a necessidade de controle rigoroso dos
processos, o relacionamento continuo com fornecedores e a integragdo com as areas
técnicas envolvidas nos empreendimentos.

Os resultados indicam que 62,5% dos respondentes apontaram a boa
comunicagdo como uma das principais habilidades necessarias ao comprador. Esse
dado evidencia que a comunicacao eficaz é essencial para o alinhamento entre
fornecedores, setor de compras e areas técnicas, contribuindo para a correta
especificagdo dos materiais, a redugdo de falhas operacionais e a mitigacéo de
retrabalhos. Tal constatacdo corrobora a Hipotese H2, ao demonstrar que o
profissional de compras exerce papel estratégico na tomada de decisbes que
asseguram a qualidade exigida nos projetos. Ademais, a comunicagao estruturada
favorece o controle dos processos de compras, relacionando-se também a Hipotese
H1, ao reduzir a probabilidade de gargalos produtivos decorrentes de falhas de
informacgéo.

Da mesma forma, 62,5% dos participantes destacaram a capacidade de
negociacdo como uma competéncia essencial para o desempenho do comprador.
Esse resultado reforgca a importancia da atuagao estratégica do setor de compras na
definicdo de condigdes comerciais mais adequadas, tais como pregos, prazos e
clausulas contratuais. Nesse sentido, a negociagao eficiente contribui diretamente
para decisbes mais assertivas e alinhadas as necessidades técnicas dos projetos,
confirmando a Hipotese H2. Além disso, essa habilidade apresenta relagao direta com
a Hipotese H4, uma vez que negociagdes mais vantajosas tendem a impactar
positivamente a lucratividade da organizagao.

Observa-se ainda que 50% dos respondentes indicaram a organizagdo como
uma habilidade indispensavel para o bom desempenho do comprador. Esse resultado
evidencia a relevancia do controle sistematico de informacdes, contratos, prazos e
fornecedores no processo de compras. A auséncia de organizagao pode comprometer
o fluxo operacional e ocasionar atrasos na execug¢ao das obras, o que reforca a
Hipotese H1, ao associar a falta de controle a ocorréncia de gargalos produtivos.
Adicionalmente, a organizagéo contribui para o adequado gerenciamento dos prazos
de entrega, estabelecendo relagdo com a Hipdtese H3, ao favorecer o cumprimento

do cronograma dos empreendimentos.
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O desenvolvimento de boas relagdes com fornecedores, assinalado por 50%
dos participantes, também se destacou como uma habilidade relevante. Esse achado
demonstra que a construgao de parcerias baseadas na confianga e na cooperacao
favorece a continuidade operacional, a previsibilidade das entregas e a resolu¢gado mais
agil de eventuais problemas. Dessa forma, tal competéncia refor¢ca a Hipétese H2, ao
evidenciar o papel do comprador na garantia da qualidade dos insumos, e a Hipbtese
H3, ao contribuir para a eficiéncia no cumprimento dos prazos estabelecidos.

Adicionalmente, a habilidade de planejamento foi indicada por 50% dos
respondentes, evidenciando sua importancia no contexto analisado. O planejamento
adequado permite a antecipacdo de demandas, a programacgao eficiente das
aquisicoes e a redugao de riscos associados a atrasos e falhas logisticas. Assim, essa
competéncia relaciona-se diretamente a Hipotese H1, ao contribuir para maior
controle dos processos de compras, e a Hipotese H3, ao influenciar positivamente a
definigdo e o cumprimento dos prazos de entrega.

Dessa forma, os resultados apresentados no Grafico 4 demonstram que as
habilidades comportamentais, técnicas e estratégicas do profissional de compras
exercem influéncia direta sobre a eficiéncia do processo de suprimentos na
construgdo civil, impactando o controle operacional (H1), a qualidade das decisdes
(H2), o cumprimento dos prazos (H3) e, consequentemente, a lucratividade da
organizacgao (H4).

Existem determinados fatores que influenciam o processo de compras e podem
afetar o desempenho do profissional responsavel por essa atividade. Nesse contexto,
o Grafico 5 apresenta os principais atributos apontados pelos colaboradores como
potenciais geradores de impactos no processo de aquisicdo, sendo permitido aos

respondentes selecionar até trés alternativas consideradas mais relevantes.
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Figura 5 — Atributos destacaveis para um comprador

Na sua percepgao, quais sdo os principais impactos financeiros que os erros nos processos de

compras podem gerar para a organizagao? Selecione até trés (3) alternativas.
8 respostas

Retrabalho e desperdicio de
materiais

2 (25%)

Aumento do custo total da obra

Atrasos no cronograma e multas
contratuais

Perda de oportunidades
comerciais

Estocagem excessiva ou falta de
insumos

4 (50%)

4 (50%)

Problemas de qualidade que
resultam em reparos adicionais

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

Conforme apresentado no Grafico 5, os principais impactos financeiros
decorrentes de erros nos processos de compras evidenciam a relevancia estratégica
desse setor para o desempenho operacional e econdmico da organizagao. Observa-
se que o aumento do custo total da obra, apontado por aproximadamente 87% dos
respondentes, constitui o efeito mais significativo. Esse resultado indica que falhas na
gestdao de aquisigdes, na negociagcdo com fornecedores ou na especificacdo de
materiais podem gerar sobrecustos expressivos, comprometendo a viabilidade
financeira dos projetos. Tal achado corrobora a Hipotese H4, ao demonstrar que as
praticas e decisées do setor de compras exercem influéncia direta sobre a
lucratividade da organizagao.

Na sequéncia, cerca de 75% dos participantes indicaram os atrasos no
cronograma como um impacto relevante decorrente de deficiéncias no processo de
compras. Esse dado sugere que a auséncia de controle adequado, planejamento e
alinhamento entre compras, areas técnicas e fornecedores pode ocasionar
interrupgdes no fluxo produtivo e comprometer o cumprimento dos prazos
estabelecidos. Esse resultado esta alinhado a Hipotese H1, pois evidencia que a falta
de controle nos processos de compras contribui para a ocorréncia de gargalos

produtivos e prejuizos operacionais.

7 (87,5%)
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Aproximadamente 50% dos entrevistados apontaram a perda de oportunidades
comerciais e o estoque excessivo ou insuficiente de materiais como consequéncias
relevantes de erros no processo de compras. Esses fatores refletem fragilidades na
gestado de suprimentos e na previsdo de demandas, indicando que a auséncia de
planejamento estruturado pode resultar tanto em desperdicios quanto em rupturas no
abastecimento. Tais evidéncias reforcam a Hipotese H1, ao demonstrar que a
inexisténcia de mecanismos adequados de controle impacta negativamente a
continuidade e a eficiéncia das operagoes.

Ademais, cerca de 12,5% dos respondentes destacaram os problemas de
qualidade dos materiais ou servigos adquiridos como um impacto decorrente de falhas
no processo de compras. Embora menos representativo em termos percentuais, esse
fator sinaliza que erros na selecao de fornecedores ou na definigdo de especificacdes
técnicas podem comprometer o padrao construtivo das obras, gerando retrabalho e
custos adicionais, o que também se relaciona a Hipétese H1 ao evidenciar fragilidades
no controle do processo de aquisi¢ao.

De modo geral, a analise conjunta dos Graficos 4 e 5 evidencia que a eficiéncia
do setor de compras vai além da simples aquisicido de materiais, envolvendo
competéncias como organizagdo, comunicagdo, negociacdo e gestdo de
fornecedores. Os resultados reforcam a pertinéncia da Hipotese H1, ao demonstrar
que a auséncia de controle nos processos de compras contribui para gargalos
produtivos e impactos operacionais, bem como da Hipétese H4, ao evidenciar que as
decisbes e praticas desse setor possuem relacdo direta com os custos e a
lucratividade da organizacéo.

No Grafico 6, sdo apresentadas as etapas consideradas mais importantes no
processo de compras, a partir da percepcdo dos colaboradores participantes da
pesquisa. A analise dessas etapas permite compreender como o procedimento de
aquisicao de materiais e servigos € estruturado na organizagao, bem como identificar
quais fases séo percebidas como mais estratégicas e determinantes para a eficiéncia
do setor de compras, considerando aspectos como tomada de decisédo, controle do
fluxo operacional, relacionamento com fornecedores e atendimento as demandas das

areas técnicas.
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Figura 6 — Etapas relevantes no processo de compras

Marque até trés (3) etapas que vocé considera mais importantes dentro do procedimento de
compras.

8 respostas

Negociacao —7 (87,5%)

Solicitagdo de compras
Pagamento ao fornecedor 3 (37,5%)
Recebimento dos materiais

Selecao de fornecedores 3 (37,5%)

Analise das propostas 2 (25%)

Administracao do fornecimento 1(12,5%)
Cotagao de pregos —1 (12,5%)
Disponibilizagdo dos materiais... |-
Fechamento/contratagdo com... |
0 2 4 6 8

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

O Grafico 6 apresenta as etapas consideradas mais relevantes pelos
colaboradores dentro do procedimento de compras, permitindo a selegao de até trés
alternativas. A analise dos resultados evidencia que a negociagéo foi apontada como
a etapa de maior importéncia, com aproximadamente 87,5% das indica¢des. Esse
achado demonstra que a capacidade de negociar condigdes comerciais adequadas &
um fator determinante para o desempenho do setor de compras, uma vez que impacta
diretamente custos, prazos e qualidade dos materiais adquiridos. Tal resultado
corrobora a Hipotese H2, ao reforgar o papel estratégico do profissional de compras
na tomada de decisdes que asseguram a qualidade exigida nos projetos, e dialoga
com a Hipétese H4, ao indicar que negociagbes mais eficientes contribuem para
melhores resultados financeiros e maior competitividade organizacional.

Em seguida, cerca de 62,5% dos respondentes destacaram a solicitagdo de
compras como uma etapa essencial no processo. Esse dado evidencia que a correta
formalizacdo das demandas é fundamental para garantir alinhamento entre as areas
técnicas e o setor de compras, reduzindo riscos de erros de especificacdo e
retrabalhos. Esse aspecto se relaciona diretamente a Hipotese H1, pois uma
solicitagdo bem estruturada contribui para maior controle do processo e mitigagao de
gargalos produtivos, além de dialogar com a Hipétese H2, ao evidenciar a importancia

do comprador na interpretagao e validagao das necessidades do projeto.
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Aproximadamente 37,5% dos participantes indicaram a pagamentagao do
fornecedor e a selecdo de fornecedores como etapas relevantes. Esses resultados
sugerem que a gestdo adequada dos pagamentos e a escolha criteriosa de parceiros
comerciais sdo elementos centrais para a continuidade operacional e para o
cumprimento dos compromissos contratuais. Tais achados reforcam a Hipdtese H4,
ao demonstrar que decisdes nessa etapa podem impactar custos, prazos e relacées
comerciais, influenciando diretamente a lucratividade da organizacéo.

Por outro lado, etapas como recebimento dos materiais e administragdo do
fornecimento foram mencionadas por cerca de 25% e 12,5% dos respondentes,
respectivamente, indicando que, embora sejam importantes para a execugao do
processo, sao percebidas como menos criticas em comparacdao as fases de
negociacao e solicitagdo. Ainda assim, essas etapas sao fundamentais para a garantia
da conformidade dos materiais e para a continuidade do fluxo produtivo, relacionando-
se parcialmente a Hipotese H3, na medida em que falhas nesse momento podem
comprometer o cumprimento dos prazos estabelecidos no cronograma.

Observa-se, ainda, que nenhuma resposta foi atribuida as etapas de cotacao
de precos e disponibilizagdo dos materiais, 0 que sugere que, no contexto analisado,
esses aspectos sao percebidos como desdobramentos naturais das fases anteriores
€ nao como etapas isoladamente determinantes no processo decisorio.

De maneira geral, a andlise do Grafico 6 evidencia que as etapas iniciais do
processo de compras — especialmente negociagao e solicitagdo — sdo consideradas
mais estratégicas pelos profissionais, reforgando a importancia do controle e da
estruturagdo do procedimento (H1), do papel decisério do comprador (H2), da gestéo
adequada dos prazos (H3) e do impacto das decisbes de compras sobre os resultados
financeiros da organizagao (H4).

No Grafico 7 sdo apresentados os principais impasses identificados pelos
colaboradores no processo de compras, considerando apenas a opgao percebida
como mais critica para o fluxo de suprimentos. A analise desse grafico permite
compreender quais fatores representam os maiores entraves a eficiéncia do setor,
evidenciando como aspectos relacionados a comunicagdo, ao planejamento e a
estrutura dos procedimentos internos podem impactar a tomada de decisédo, a

continuidade operacional e o desempenho das obras.
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Figura 7 — Impasses no processo de compras

Escolha apenas uma opcao. Entre os problemas apresentados, qual vocé considera mais critico

para o fluxo de suprimentos?
8 respostas

@ Compras emergenciais
@ Especificagdes incorretas
Falha dos fornecedores
@ Excesso de burocracia no processo

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

O Grafico 7 evidencia os principais impasses percebidos pelos colaboradores
no processo de compras, a partir da selecao de apenas uma alternativa considerada
mais critica para o fluxo de suprimentos. A analise dos dados permite compreender
que os entraves identificados estdo predominantemente associados a aspectos
internos de gestao, comunicagao e planejamento, os quais exercem influéncia direta
sobre a eficiéncia do setor e 0 desempenho operacional das obras.

Observa-se que as especificacdes incorretas dos materiais solicitados foram
apontadas por aproximadamente 62,5% dos respondentes como o principal problema
no processo de compras. Esse resultado revela fragilidades no alinhamento entre as
areas técnicas e o setor de compras, indicando falhas na formalizagao e no controle
das informacdes que orientam a aquisicdo de insumos. Tal achado corrobora a
Hipotese H1, ao demonstrar que a auséncia de controle adequado nas etapas iniciais
do processo contribui para a ocorréncia de gargalos produtivos, além de reforgar a
Hipétese H2, ao evidenciar o papel central do profissional de compras na
interpretacao, validagao e gestdo das demandas técnicas, sendo determinante para a
qualidade das decisdes e dos materiais adquiridos.

Na sequéncia, cerca de 25% dos participantes indicaram o0 excesso de
burocracia no processo como o principal impasse. Esse dado sugere que
procedimentos excessivamente formais ou pouco ageis podem comprometer a

celeridade e a eficiéncia do fluxo de compras, gerando atrasos e dificultando a tomada
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de decisdo. Esse resultado esta alinhado a Hipdtese H1, pois evidencia que
deficiéncias na estruturagcdo e no controle dos processos administrativos podem
impactar negativamente o desempenho operacional do setor e, consequentemente, o
andamento das obras.

Aproximadamente 12,5% dos respondentes apontaram as compras
emergenciais como o principal problema no processo de suprimentos. Esse achado
indica a presencga de fragilidades no planejamento e na previsibilidade das demandas,
levando a aquisi¢cbes realizadas sob pressao de tempo, com menor margem para
negociagdo e maior risco de sobrecustos. Tal situagcédo reforca a Hipdtese H3, ao
demonstrar que a definicdo inadequada dos prazos e a auséncia de planejamento
impactam diretamente a eficiéncia do cumprimento do cronograma das obras, além
de dialogar com a Hipétese H4, na medida em que compras emergenciais tendem a
resultar em condicbes comerciais menos favoraveis, afetando a lucratividade da
organizagao.

Por outro lado, a falha dos fornecedores nao foi indicada como o principal
impasse pelos respondentes, o que sugere que, no contexto analisado, os maiores
entraves ao processo de compras estdo mais relacionados a fatores internos de
gestdo, comunicagdo e controle do que a problemas externos vinculados aos
parceiros comerciais.

De maneira geral, os resultados do Grafico 7 reforcam que a qualidade das
informacgdes, a estrutura dos procedimentos internos e o planejamento das demandas
sao elementos determinantes para a eficiéncia do processo de compras. Esses
achados corroboram a Hipotese H1, ao evidenciar que a auséncia de controle
adequado contribui para gargalos produtivos; sustentam a Hipotese H2, ao destacar
a relevancia do papel decisério do comprador na garantia da qualidade das
aquisigdes; e validam a Hipotese H3, ao demonstrar a importancia da definigao
adequada dos prazos para o cumprimento do cronograma. Complementarmente, tais
fatores também dialogam com a Hipétese H4, ao indicar que falhas nesses aspectos
podem impactar negativamente os custos e a lucratividade da organizagao.

Com o objetivo de compreender o posicionamento institucional do setor de
compras dentro da estrutura organizacional, foi investigada a percepgado dos
colaboradores quanto a area ou funcdo a qual esse departamento se reporta na
empresa. Nesse contexto, o Grafico 8 apresenta os resultados obtidos, permitindo

analisar como os profissionais do ramo civil enxergam o papel de compras em relagéo
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as demais areas e quais vinculos hierarquicos e funcionais sao predominantemente

atribuidos a esse setor no ambito organizacional.

Figura 8 — Setor de compras responde a outros setores

Na sua opiniao, o departamento de compras € uma atividade:

8 respostas

@ Ligada a logistica da empresa
& Ligada ao almoxarifado
Ligada ao setor financeiro
@ Uma funcéo independente e estratégica
@ Nenhuma das opgdes

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

O Grafico 8 apresenta a percepc¢ao dos colaboradores acerca do papel do
departamento de compras dentro da estrutura organizacional da empresa. Observa-
se que a maioria dos respondentes (62,5%) compreende o setor de compras como
uma fungdo independente e estratégica, o que evidencia o reconhecimento de sua
relevancia na tomada de decisdes e no direcionamento das aquisicdes que suportam
o desempenho dos projetos. Esse resultado esta diretamente alinhado a Hipotese H2,
ao reforcar que o profissional de compras desempenha papel fundamental na
conducédo de decisbes que contribuem para assegurar a qualidade exigida nas
entregas e a eficiéncia do processo de suprimentos.

Em seguida, 25% dos participantes associaram o departamento de compras a
uma atividade ligada ao setor financeiro, indicando que parte dos colaboradores
reconhece a relagdo direta entre compras e a gestdo de custos, condi¢bes de
pagamento e controle orgamentario. Esse achado dialoga com a Hipdtese H4, ao
evidenciar que as praticas e decisdes do setor de compras influenciam a lucratividade
da organizagao, na medida em que impactam diretamente o custo final das aquisigdes

e a eficiéncia econémica dos empreendimentos.
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Por sua vez, 12,5% dos respondentes indicaram que o setor de compras esta
ligado ao almoxarifado, percepgcao que sugere uma compreensao mais operacional
da funcdo de compras, associando-a ao controle fisico e a movimentacdo de
materiais. Apesar de representar uma parcela menor, esse resultado indica a
coexisténcia de visdes distintas sobre o papel do setor na organizagao, reforgando a
necessidade de alinhamento interno quanto as atribuigdes estratégicas do
departamento, em consonancia com a Hipotese H2.

Ressalta-se que nao houve indicagao para as opg¢des “ligada a logistica da
empresa” e “nenhuma das opg¢des” (0%), o que sugere que, no contexto analisado, a
atuacao do setor de compras é percebida predominantemente como estratégica e/ou
vinculada ao controle financeiro, e ndo como uma fungéao essencialmente logistica.

No Grafico 9 sdo apresentados os critérios utilizados pelos colaboradores para
avaliar se uma aquisicao foi realizada de maneira adequada, permitindo compreender
quais aspectos sao considerados mais relevantes na percepgao de uma compra bem-

sucedida.

Figura 9 — Expectativas das aquisi¢des

Indique até trés (3) critérios que vocé utiliza para avaliar se uma compra foi bem realizada
8 respostas

@ Qualidade do produto
@ Desempenho do material
Tempo de entrega (Lead time)
@ Custo do material
@ Localizagao do fornecedor
@ Suporte pés-venda
@ Cumprimento do prazo acordado

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)

No Grafico 9 sao apresentadas as expectativas dos colaboradores em relagao
aos critérios utilizados para avaliar se uma aquisicdo foi bem-sucedida, sendo
permitido aos respondentes indicar até trés alternativas consideradas mais relevantes.

A analise dos resultados demonstra que os critérios mais destacados foram

qualidade do produto, desempenho do material, custo do material e tempo de entrega
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(lead time), cada um indicado por aproximadamente 25% dos participantes. Esse
achado evidencia que a avaliagcdo de uma compra bem realizada esta fortemente
associada tanto a aspectos técnicos e funcionais do material quanto a fatores
econdmicos e operacionais, refletindo uma visdo integrada entre qualidade, custo e
prazo no processo de aquisi¢do. Nesse sentido, os resultados corroboram a Hipotese
H2, ao demonstrar que o profissional do setor de compras exerce papel fundamental
na tomada de decisbes que asseguram a qualidade exigida nos projetos, uma vez que
a escolha adequada dos materiais impacta diretamente o desempenho técnico das
obras.

A relevancia atribuida ao tempo de entrega (lead time) e ao desempenho do
material também dialoga com a Hipdtese H3, pois evidencia que a definigdo adequada
dos prazos e a previsibilidade das entregas sdo elementos determinantes para a
eficiéncia do cumprimento do cronograma das obras. Quando esses critérios sao
considerados prioritarios na avaliagdo das compras, ha uma tendéncia de redugao de
atrasos e interrupg¢des no fluxo produtivo.

A énfase no custo do material como critério de avaliagao refor¢a a Hipotese H4,
ao indicar que as decisbes do setor de compras tém influéncia direta sobre a
lucratividade da organizagdo. A selegdo de fornecedores e materiais com melhor
relagao custo-beneficio contribui para a otimizagao dos recursos financeiros e para a
viabilidade econémica dos projetos.

Adicionalmente, cerca de 12,5% dos respondentes apontaram o suporte pos-
venda e o cumprimento do prazo acordado como critérios relevantes para caracterizar
uma boa compra. Esse resultado sugere que, embora menos prioritarios em relagao
aos demais fatores, o acompanhamento apds a entrega e o respeito aos prazos
estabelecidos também s&o considerados importantes para a percepgao de eficiéncia
no processo de compras, reforcando, de maneira complementar, a Hipétese H3.

Observa-se, ainda, que nenhum colaborador indicou a localizacdo do
fornecedor como critério para avaliar uma aquisi¢do bem-sucedida, o que sugere que,
no contexto analisado, a proximidade geografica do fornecedor ndo é percebida como
determinante para a qualidade ou eficacia do processo de compras. Esse dado indica
que o foco dos profissionais esta mais voltado para critérios técnicos, operacionais e
financeiros do que para aspectos logisticos espaciais, 0 que se relaciona

indiretamente a Hipdétese H1, ao demonstrar que o controle do processo de compras
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esta mais associado a qualidade das decisbes do que a simples proximidade do
fornecedor.

De maneira geral, os resultados do Grafico 9 evidenciam que a avaliagéo de
uma compra bem realizada esta predominantemente associada a qualidade e ao
desempenho do material adquirido, bem como a eficiéncia no tempo de entrega e ao
controle de custos. Esses achados reforcam a pertinéncia das hipoteses propostas,
especialmente H2, ao destacar o papel decisério do comprador; H3, ao evidenciar a
importancia do gerenciamento adequado dos prazos; e H4, ao demonstrar o impacto
das decisbes de compras sobre os custos e a lucratividade da organizagao.
Complementarmente, os dados também dialogam com a Hipdtese H1, ao indicar que
critérios bem definidos e estruturados no processo de compras contribuem para
reduzir falhas e gargalos produtivos.

Foram analisados os principais problemas enfrentados pela organizagdo em
relagado ao setor de compras, considerando a percepg¢ao dos colaboradores sobre os
fatores que mais impactam a eficiéncia desse departamento. A partir dessa analise,
elaborou-se o Grafico 10, que sintetiza as oportunidades de melhoria identificadas no
processo de aquisicao de materiais e servigos, permitindo compreender quais
aspectos estruturais, operacionais e gerenciais demandam maior atengcédo para o

aprimoramento do desempenho do setor.

Figura 10 — Eficiéncia do setor compras

Na sua opinido, quais itens representam oportunidades para aumentar a eficiéncia do setor de

compras atualmente? Selecione até trés (3) alternativas.
8 respostas

Falhas na padronizagao dos

—7 (87,5%)
processos
Auséncia de um sistema
especifico para controle das —6 (75%)
compras
Falta de organizagéo e
acompanhamento dos prazos —4 (50%)
das solicitagées
Demora no retorno aolchente 5 (62,5%)
interno
0 2 4 6 8

Fonte: Elaborado pelo autor (2026)
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O Grafico 10 apresenta as principais oportunidades de melhoria percebidas
pelos colaboradores para o aumento da eficiéncia do setor de compras, sendo
permitido aos respondentes selecionar até trés alternativas consideradas mais
relevantes. A analise dos resultados evidencia que os desafios identificados estao
majoritariamente associados a aspectos estruturais e processuais do setor, os quais
exercem influéncia direta sobre o desempenho operacional e a continuidade das
atividades produtivas.

Observa-se que as falhas na padronizagao dos processos foram apontadas por
aproximadamente 87,5% dos respondentes como o principal ponto critico. Esse
resultado indica que a auséncia de procedimentos claros, uniformes e sistematizados
no fluxo de compras pode gerar inconsisténcias operacionais, retrabalhos e
dificuldades no acompanhamento das demandas. Tal achado corrobora a Hipétese
H1, ao evidenciar que a falta de controle e padronizagdo nos processos de compras
contribui para a ocorréncia de gargalos produtivos e compromete a eficiéncia do setor.

Em seguida, cerca de 75% dos participantes indicaram a auséncia de um
sistema especifico para controle das compras e estoque como uma oportunidade
relevante de melhoria. Esse dado reforga a pertinéncia da Hipotese H1, ao demonstrar
que a caréncia de uma ferramenta de gestéo integrada representa um obstaculo ao
controle das entradas e saidas de materiais, dificultando o monitoramento do fluxo de
suprimentos. A implementagdo de um sistema adequado de gestdo de compras e
estoque mostra-se fundamental para integrar o setor de produgdo com as areas
comerciais e financeiras, possibilitando maior previsibilidade das demandas e
otimizagao dos volumes de compra.

Aproximadamente 62,5% dos respondentes apontaram a demora no retorno ao
cliente interno como um fator que impacta negativamente a eficiéncia do setor de
compras. Esse resultado sugere fragilidades na comunicagédo e na agilidade do
processo decisorio, podendo comprometer o planejamento das areas requisitantes e
gerar atrasos na execugado das atividades produtivas. Tal achado dialoga com a
Hipotese H3, ao indicar que falhas na gestdo do tempo e no alinhamento entre setores
podem prejudicar o cumprimento dos cronogramas estabelecidos.

Na sequéncia, cerca de 50% dos participantes destacaram a falta de
organizacédo e acompanhamento dos prazos das solicitagcbes como uma oportunidade

de melhoria. Esse resultado evidencia a necessidade de maior controle sobre o ciclo
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de ressuprimento, que envolve etapas como cotagéo, negociagdo com fornecedores,
emissao do pedido de compra, prazo de entrega e inspegado de recebimento até a
disponibilizacdo do material para produgdo. Esse cenario reforca novamente a
Hipbtese H1, ao demonstrar que a auséncia de mecanismos adequados de controle
e monitoramento dos prazos contribui para atrasos e ineficiéncias no processo de
compras, além de dialogar com a Hipotese H3, ao evidenciar o impacto direto dessas
falhas sobre o cumprimento do cronograma operacional.

De maneira geral, os resultados do Grafico 10 indicam que as principais
oportunidades de melhoria no setor de compras estao relacionadas a padronizacao
dos processos, a implementacao de sistemas de controle e a gestdao adequada dos
prazos e da comunicacao interna. Esses achados reforcam a pertinéncia da Hipotese
H1, ao demonstrar que a auséncia de controle estruturado nos processos de compras
contribui para gargalos produtivos, e da Hipotese H3, ao evidenciar que a defini¢ao e
0 acompanhamento adequados dos prazos sdo determinantes para a eficiéncia do
cumprimento do cronograma. Complementarmente, tais fatores também dialogam
com a Hipdtese H2, ao destacar a importancia do papel do comprador na organizagao
e conducao desses processos, e com a Hipotese H4, na medida em que melhorias
nesses aspectos tendem a reduzir custos operacionais e aumentar a eficiéncia

econdmica da organizagéo.
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5 CONSIDERAGOES FINAIS

O presente Trabalho de Conclusao de Curso teve como propdsito analisar a
relevancia do setor de compras no contexto da construcao civil, considerando sua
influéncia sobre o controle dos processos, a qualidade das decisdes, o cumprimento
dos prazos e a lucratividade organizacional, a partir da percepg¢ao dos colaboradores
diretamente envolvidos nesse departamento. Os resultados obtidos evidenciam que o
setor de compras desempenha papel estratégico na estrutura organizacional da
empresa analisada, superando a concepc¢ao tradicional de uma fungdo meramente
operacional.

A analise dos dados demonstrou que as decisdes relacionadas as aquisicoes
de materiais e servigos exercem impacto significativo sobre o desempenho técnico e
financeiro dos empreendimentos. Observou-se que critérios como preco, qualidade,
desempenho do material e prazo de entrega sao determinantes para caracterizar uma
compra bem-sucedida, evidenciando a necessidade de equilibrio entre viabilidade
econdmica e atendimento as exigéncias técnicas dos projetos. Nesse sentido, o
profissional de compras assume fungédo integradora, atuando como elo entre areas
técnicas, fornecedores e gestao financeira, contribuindo para a eficiéncia do processo
produtivo como um todo.

Os resultados permitiram confirmar as hipoteses formuladas no inicio da
pesquisa. A Hipotese H1 foi validada ao se constatar que a auséncia de controle
estruturado nos processos de compras contribui diretamente para a ocorréncia de
gargalos produtivos, retrabalhos, compras emergenciais e elevagdo de custos. A
Hipbtese H2 também foi corroborada, uma vez que ficou evidente que o profissional
do setor de compras exerce papel fundamental na tomada de decisdes que
asseguram a qualidade exigida nos projetos, especialmente por meio de
competéncias como comunicagéo, negociagao, planejamento, organizagao e gestao
de fornecedores.

Da mesma forma, a Hipotese H3 foi confirmada ao demonstrar que a definicao
inadequada dos prazos de entrega impacta negativamente o cumprimento do
cronograma das obras, ocasionando interrupgbes no fluxo produtivo e prejuizos
operacionais. Por fim, a Hipdétese H4 foi ratificada, ao evidenciar que as praticas e

decisdes do setor de compras influenciam diretamente a lucratividade da organizacao,
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sobretudo por meio do controle de custos, da reducéo de desperdicios e da obtencao
de melhores condi¢cbes comerciais.

Quanto as limitagbes do estudo, ressalta-se que a pesquisa foi
intencionalmente delimitada a uma unica empresa do setor da construgao civil, com
foco nos colaboradores do setor de compras, o que restringe a generalizagao dos
resultados para outros contextos organizacionais. Além disso, por se tratar de um
levantamento baseado na percepc¢ao dos respondentes, os dados podem refletir
vieses subjetivos inerentes a experiéncia individual dos participantes.

Diante dessas limitacdes, identificam-se oportunidades relevantes para o
aprofundamento da pesquisa. Recomenda-se que estudos futuros ampliem o escopo
da investigacdo para diferentes empresas, regides e portes organizacionais,
possibilitando analises comparativas e maior robustez dos resultados. Sugere-se,
ainda, a utilizagao de abordagens metodoldgicas mistas, incorporando entrevistas em
profundidade, observacgao direta e analise documental, bem como a investigagao dos
impactos da implantagao de sistemas integrados de gestdo sobre o desempenho do
setor de compras, com foco em indicadores como lead time, retrabalho, variagao entre
orgamento e realizado e savings gerados.

Por fim, conclui-se que o setor de compras, quando adequadamente
estruturado, padronizado e apoiado por ferramentas de controle e gestdo, constitui
elemento essencial para a eficiéncia operacional e a sustentabilidade financeira das
organizagbes da construgao civil. O estudo reforga a necessidade de valorizagao
estratégica desse departamento, evidenciando sua contribui¢ao direta para a redugao
de gargalos produtivos, o cumprimento dos prazos, a melhoria da qualidade das

aquisicoes e o fortalecimento da competitividade organizacional.
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APENDICES

Questionario

1. Selecione até trés (3) critérios técnicos que vocé considera mais relevantes

no processo de aquisicdo de materiais e servigos para obras de Engenharia
Civil, com o objetivo de assegurar a qualidade final do produto.

(Alinhada a H2 — papel do comprador na qualidade)

() Prego, conforme o orgamento da obra

() Disponibilidade imediata do material

( ) Qualidade do produto/servigo adquirido

() Suporte e assisténcia oferecidos pelo fornecedor

() Relacionamento e histérico de desempenho do fornecedor

() Valor do frete e condigdes logisticas de entrega

2. Marque até trés (3) fatores que, na sua percepgao, mais dificultam o
processo de compras e impactam o andamento das obras.
(Alinhada a H1 — controle do processo e gargalos)
() Prazos de entrega inadequados
() Falta de comunicagé&o entre setor solicitante e setor de compras
() Atrasos no transporte
() Pregos elevados praticados pelos fornecedores
() Baixa disponibilidade de estoque

() Especificagdes técnicas incompletas ou incorretas

3. Assinale até trés (3) aspectos que mais motivam um comprador a tomar
decisodes eficazes no processo de suprimentos.
(Alinhada a H2 e H4 — papel estratégico do comprador)
( ) Reconhecimento e valorizag&o profissional
() Maior autonomia nas tomadas de decisao
() Possibilidade de negociar com multiplos fornecedores

() Ampliacao da rede de relacionamentos profissionais
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() Reconhecimento da fungdo de compras como area-chave da empresa

() Recebimento de feedback sobre desempenho

4. Marque até trés (3) habilidades fundamentais para que um comprador atue
com alta performance na construgao civil.
(Alinhada a H2 — tomada de decisao e qualidade)
() Boa comunicacgao
( ) Capacidade de negociagao
() Facilidade de lidar com diferentes niveis da organizagao
() Construcao de boas relagdes com fornecedores
( ) Habilidade de planejamento
() Organizagao

( ) Busca constante por novos fornecedores

5. Na sua percepc¢ao, quais sao os principais impactos financeiros que os
erros nos processos de compras podem gerar para a organizagao? Selecione até
trés (3) alternativas.

(Relacionada as hipéteses H2 e H4 — Papel do comprador e impactos na
lucratividade)

() Retrabalho e desperdicio de materiais

() Aumento do custo total da obra

() Atrasos no cronograma e multas contratuais

( ) Perda de oportunidades comerciais

() Estocagem excessiva ou falta de insumos

() Problemas de qualidade que resultam em reparos adicionais

6. Marque até trés (3) etapas que vocé considera mais importantes dentro do
procedimento de compras.
(Alinhada a H1 e H4 — controle, fluxo e lucratividade)
( ) Negociagéao
() Solicitagao de compras
() Pagamento ao fornecedor
() Recebimento dos materiais

() Selecéo de fornecedores
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() Analise das propostas

() Administracédo do fornecimento

() Cotagéo de precos

() Disponibilizagdo dos materiais para uso

(') Fechamento/contratagdo com o fornecedor

7. Escolha apenas uma opc¢éao. Entre os problemas apresentados, qual vocé
considera mais critico para o fluxo de suprimentos?
(Alinhada a H1 — gargalos produtivos)
A) Compras emergenciais
B) Especificagbes incorretas
C) Falha dos fornecedores

D) Excesso de burocracia no processo

8. Na sua opiniao, o departamento de compras é uma atividade:
(Alinhada a H4 — impacto estratégico e financeiro)

() Ligada a logistica da empresa

() Ligada ao almoxarifado

() Ligada ao setor financeiro

() Uma fungao independente e estratégica

() Nenhuma das op¢des

9. Indique até trés (3) critérios que vocé utiliza para avaliar se uma compra foi
bem realizada.
(Alinhada a H2, H3 e H4 — qualidade, prazo e custos)
A) Qualidade do produto
B) Desempenho do material
C) Tempo de entrega (Lead time)
D) Custo do material
E) Localizagao do fornecedor
F) Suporte pos-venda

G) Cumprimento do prazo acordado
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10. Na sua opinido, quais itens representam oportunidades para aumentar a
eficiéncia do setor de compras atualmente? Selecione até trés (3) alternativas.
(Relacionada as hipéteses H1, H3 e H4)

() Falhas na padronizagao dos processos
() Auséncia de um sistema especifico para controle das compras
() Falta de organizagdo e acompanhamento dos prazos das solicitagcdes

( ) Demora no retorno ao cliente interno



