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RESUMO

O planejamento de compra tem de ser visto pela empresa como algo estratégico, pois
a importancia deste setor tem crescido ao longo dos ultimos anos, tendo em vista que
se nao houver qualquer planejamento ou estratégia para que o custo das compras
diminua, a empresa pode ter sérios problemas financeiros, como a diminui¢cdo do
faturamento, baixo lucro e suas dividas podem aumentar. O Objetivo Geral deste
artigo é analisar a importancia do planejamento estratégico de compra em uma
empresa de venda de comida animal. A coleta de dados se deu através de Entrevistas
junto aos gestores da empresa, seguindo um roteiro com 20 perguntas. Na empresa
estudada foi tratado como o planejamento estratégico € importante. Usando a
ferramenta de curva ABC, tendo através dela identificado quais as mercadorias que
geram maior custo para a empresa, sendo tracadas estratégias para a diminuicao do
valor da compra, como compra de mercadorias similares, negociacdo com
fornecedores para compra da mesma quantidade com valor reduzido, as estratégias
para cada produto estdo descritas levando em consideragdo sua classificacao.
Analisando os dados coletados e as informacdes obtidas através deles, foi verificado
a importancia de a empresa ter um planejamento e estratégias, para que as compras
tenham um custo menor e assim a empresa ter um aumento do seu faturamento
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ABSTRACT

Purchase planning has to be seen by the company as something strategic, as the
importance of this sector has grown over the last few years, considering that if there is
no planning or strategy to reduce the cost of purchases, the company may have
serious financial problems, such as decreased revenue, low profit and your debts may
increase. The general objective of this article is to analyze the importance of strategic
purchase planning in an animal food sales company. Data collection took place
through interviews with the company's managers, following a script with 20 questions.
In the company studied, it was treated how important strategic planning is. Using the
ABC curve tool, having identified through it which goods generate the highest cost for
the company and strategies are drawn to reduce the purchase value, such as purchase
of similar goods, negotiation with suppliers to purchase the same quantity at a reduced
value. , the strategies for each product are described taking into account its
classification. Analyzing the collected data and the information obtained through them,
it was verified the importance of the company having a planning and strategies, so that
purchases have a lower cost and thus the company has an increase in its revenue.
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1. INTRODUCAO

Quando falamos de adquirir produtos, bens, servicos e matérias-primas independente
de seu fornecedor original, tem que se pagar por eles para obté-los, sendo nos
pessoas fisicas ou lojas, industrias ou qualquer outra organizacao que queira obter a
matéria-prima ou produto em si para fabricar o produto final idealizado, principalmente
na empresa independente do que ela se disp0s trabalhar e oferecer a sua clientela,
ela pode ter em um de seus setores o de compras, mas porque ela pode ter? E
simples, nem todas tém o setor de compras. Sendo este setor em especifico que
vamos tratar neste artigo.

Costa (2002) comenta que a area de compras tem ganhado importancia pelo fato de
estar relacionada a varios setores da empresa, principalmente o financeiro, pois ele é
afetado diretamente caso a compra for feita de maneira errada, causando seérios
prejuizos a empresa, que podem dificultar o pagamento dessas compras, salarios e
outros encargos que a empresa tiver. Uma outra area que é afetada pelo setor de
compra € o setor de estoque, que tem sido de grande importancia para as estratégias
da empresa, sendo que tem favorecido o sucesso das empresas junto com o setor de
compra, pois eles agilizaram os processos da empresa, assim como 0s hiveis de
estoque vem diminuindo, assim o seu custo também aumento o lucro da empresa.

Tem-se como problema de pesquisa a seguinte pergunta: Como o planejamento
estratégico de compras pode ser importante para uma empresa do setor de venda de
comida de animal?

A hipotese tracada é que a compra em lote do material, pode diminuir os custos das
compras, também comprando de fornecedores cujo a empresa pode fazer parcerias
diminuindo assim o valor do frete, da mercadoria, pois a empresa tem varias outras
podendo entregar nelas também, portanto a empresa pode melhorar em muito a sua
receita diminuindo os custos sobre as compras.

Cobra (2006) diz que “a compra é um processo cuja decisdo depende de inumeros
fatores”, e isso € uma verdade pois muitas decisdes relacionadas a compras nao
podem ser feitas arbitrariamente, pois devido a sua importancia, qualquer decisao que
nao leve em consideracao outros fatores que possam atingir a empresa ndo devem
ser tomados. Levando em consideragdo tamanha importancia do setor de compra,
sera descrito como € importante as organizacdes, empresas e industrias fazerem o
planejamento em seu departamento de compra, pois qualquer erro em decisdes
tomadas venham a acontecer dentro do setor podem acarretar sérios prejuizos a
outros setores, algo que pode ajudar bastante o setor de compra da empresa, é ter
um sistema que ajude na gestao de compra.

O Objetivo Geral deste artigo € analisar a importancia do planejamento estratégico de
compra em uma empresa de venda de comida animal, tem-se como objetivos
especificos caracterizar a gestdo estratégica de compras, buscar as possiveis
vantagens e desvantagens no processo de compras da organizacao, e analisar como
este processo pode impactar a organizagao.

Esta pesquisa se justifica, uma vez que, pelo fato de que temos muitas empresas
voltadas ao comercio de alimentacao animal, tendo em vista que o crescimento desse
tipo de negdcio, fazendo a gestéo eficiente de compra essas empresas poderao ter
um retorno financeiro muito maior.



Quando a Empresa/Comprador adota um sistema bem estruturado de Gestdo de
Compras, ela alcanga maxima eficiéncia na compra de materiais e matérias primas,
tendo em vista que o conjunto de taticas leva em conta fatores como o volume de
recursos da empresa, a compra dos materiais corretos, nas quantidades corretas, a
atencdo aos prazos de entrega e relatdrios sobre os precos mais competitivos do
mercado (Furoexpress, 2016).

2. REFERENCIAL TEORICO

O setor de compras tem se tornado fundamental para as empresas nos ultimos anos,
portanto a sua gestao também se torna importante, pois esse setor tem assumido um
papel importante e estratégico na empresa, segundo Baily; Alt (2000, p. 90): “A medida
gue a funcdo compras assume papel mais estratégico, sera necessario a transferéncia
das aquisicOes rotineiras aos proprios departamentos, principalmente aquelas que
agregam pouco valor. ”

Outro ponto importante que envolve o setor de compras € o relacionamento
fornecedor e comprador, pois ha uma relacdo mutua de dependéncia entre eles como
afirma Arnold (1999, p. 34): “[...] a relagéo se baseia em uma dependéncia mutua e
duradoura, de um lado o fornecedor confiando em negdcios futuros, e de outro o
Comprador possuindo garantias de qualidade, apoio técnico e ambiente de
produto...]. ” Assim o comprador consegue realizar boas negocia¢des podendo assim
reduzir custos de compras, diminuir taxa de entrega, bons pre¢os no caso de compra
em grande quantidade, mantendo assim um bom relacionamento com o fornecedor,
assim podendo repassa valores mais baratos ou acessiveis aos consumidores finais.

Um dos pontos significativos para a empresa, o setor de compras necessita de um
gestor competente para assumi-lo, planejando a aquisicdo de matéria-prima,
negociando preco, quantidade, frete, negociando com o fornecedor as melhores
mercadorias e as que estdo com o valor mais em conta, além disso, unir os atributos
de seus colaboradores com o0s outros colaboradores da empresa, pois ndo é somente
ele que vai buscar por essas informagfes, mas sim também a sua equipe. Portanto
para que o gestor possa obter resultados eficientes de seus colaboradores, Marques
(2009, p. 220) define:

Gestdo por competéncias: Foco nas habilidades e competéncias necesséarias ao
negocio da organizacdo com base na alavancagem e disponibilizacdo dos talentos
humanos. O foco é concentrado na atividade estratégica, a fim de alinhar
competéncias (individuais, grupais, organizacionais) com as estratégias de negocio
das organizacdes. A responsabilidade principal da gestdo de pessoas permanece
distribuida entre nivel gerencial ou intermediario da organizagédo, mas, o staff, constitui
0 nucleo basico da gestdo do conhecimento e da otimizagcdo do capital humano e
intelectual, através da gestao das competéncias individuas, grupais e organizacionais.
A base fundamental deixa de ser o desenho dos cargos e passa a ser 0 conceito
dindmico de habilidades e competéncias necessarias ao sucesso da organizacao e
dos seus parceiros (clientes, fornecedores, funcionarios, acionistas...).

Quando tratamos de gestdo de suprimentos e sua aquisicdo, o setor de compra €
imprescindivel nesse papel, pois € atraves dele que as matérias-primas, negociacao



de valor, valor de frete, prazo de pagamento e dentre outros itens dentro do processo
de compra é feito. Segundo Garcia (2013, p. 34): “[...] selecdao de fornecedores,
qualificacdo dos servicos, determinacdo de prazos de vendas, previsdo de precos,
servigos e mudangas na demanda, entre outros [...]. ”

Na gestdo de compra outro fator significativo para que o processo de compra seja
melhor realizado, esta no fato do setor de compra negociar diretamente o valor final
da compra com o fornecedor, Moraes (2005) argumenta que o departamento de
compras pode contribuir com outros setores da empresa. Uma dessas contribuicdes
esta relacionada com a negociacao de precos com os fornecedores. Essa negociacao
determinara o preco final dos produtos e, portanto, a competitividade da empresa.

2.1 A importancia da gestdo de compra

O setor de compras e sua gestao se tornou importante, pois € um setor que envolve
todos 0s outros em seu processo, seja 0 estoque, venda, financeiro, todos séo
envolvidos no processo de compra. Arnold (1999) destaca que a funcdo do
departamento de compras € muito ampla, podendo envolver todos os departamentos
de uma empresa, de forma que escolher o material certo exige insumos de outros
departamentos como: marketing, engenharia, producdo e compras. Estes insumos
Sdo necessarios para a busca e a avaliacdo dos fornecedores, auxiliando o
departamento de compras a realizar a melhor negociagcédo, sendo em um sentido
amplo é responsabilidade de todos.

Portanto a gestdo de compra se torna essencial pois esse setor estar atrelado aos
outros setores da empresa. Martins; Alt (2001) afirma que o objetivo do setor de
compras tem que estar alinhado com os objetivos da empresa como um todo, afim de
realizar um melhor atendimento ao cliente interno e externo.

Um dos fatores que faz as empresas terem uma diminuicdo drastica de seus caixas
durante a compra, € a falta de analise do mesmo, pois a ndo analise pode causar essa
diminuicao dréastica causando falta de recursos financeiros, para cumprir obrigacées
futuras da empresa, Strobel (2014) diz que a gestao e planejamento do fluxo de caixa
€ importante para o sucesso e continuidade do negécio, a autora também diz que a
gestao e planejamento do caixa evita a falta de recursos assim como evita que outros
recurso da empresa sejam gastos de maneira indevida.

Podemos dizer que setor de compras e financas devem estar juntos no inicio, durante
e no fim do processo de compra para diminuir gastos e obter os melhores insumos
por melhores precos através de parcerias com os fornecedores da empresa como:

» Garantir insumos, matérias-primas com 0 menor custo, quando
comprado com ele.

No caso de compra em grande quantidade, oferecer uma % de desconto
maior do que para outros clientes.

Diminuir o custo do frete.

Oferecer os insumos com qualidade superior.

Insumos semelhantes aos ja& comprados por um prego menor

VVYV VY

Tendo o fornecedor como um ponto chave no processo de compra, a empresa sempre
tem gque estar em relacionamento estrito com ele, para que assim ela possa garantir



produtos de qualidade para si, afim de repassa-los aos seus clientes finais, tendo a
intencao de torna-los fieis, ou atrair os da concorréncia. Czapski (1999, p. 12) diz que
o conceito de qualidade pode ser definido como:

Nesse ponto, podemos comecar a pensar em mais de um conceito de qualidade, a
qualidade absoluta e a qualidade relativa, a primeira buscando identificar os atributos
objetivos de diferenciacéo e a ultima avaliando a adequacao do item em discussao as
reais condi¢cbes do meio em que se insere ou a finalidade a que se propde. Muitos
autores afirmam que o melhor indicador de qualidade é a satisfacdo. Se determinado
bem ou servico atende integralmente as expectativas de todos que com ele se
relacionam — produtores, revendedores, mantenedores, clientes, usuarios,
legisladores, ambientalistas etc. -, podemos inferir que sua qualidade é elevada.

2.3 Processo de compra

As compras e seus processos se tornaram imprescindiveis na empresa, tendo sua
gestdo a finalidade de adquirir matérias-primas, insumos, afim de que os objetivos
finais da empresa sejam alcancados.

Segundo Dias (1993:259), podemos concluir que os objetivos basicos de uma Sec¢éo
de Compras seriam:
a) Obter um fluxo continuo de suprimentos, a fim de atender as solicita¢des;

b) Coordenar esse fluxo de maneira que seja aplicado um minimo de investimento
para empresa;

C) comprar materiais e insumos aos menores pre9os, obedecendo a padrdes de
guantidade e qualidade definidos;

d) procurar sempre, dentro de uma negocia9ao justa e honesta, as melhores
condicBes para empresa, principalmente em condi¢cbes de pagamento.

Completando a organizacdo, podemos incluir como atividade da secdo de compras:

a) Pesquisa dos fornecedores: Nesse item envolvera o estudo de mercado e dos
materiais, analise de custos, investigacdo das fontes de fornecimento e
desenvolvimento de fontes de materiais alternativos;

b) Aquisi9ao: Ressaltando a importancia da conferencia de requisicées. Analise das
cotacdes, decisdo de compra, entrevista a vendedores, negociacdo de contratos e
encomendas e acompanhamento do recebimento de materiais.

c) Administracdo: Envolvendo as fun¢gBes de manutencdo de estogues minimos.
Transferéncias de materiais, conferencia sistematica para evitar excessos e
obsolescéncia de estoque, cuidando de rela96es comerciais reciprocas.
Padronizacao, entre outras que for necessaria.

No processo de aquisicdo de matérias do departamento de compras, varias atividades
da empresa estdo relacionadas, de acordo com Ballou (2001) essas atividades
relacionadas as compras vem a ser selecéo de fornecedores, qualificacao de servicos,
determinacao do prazo de venda, valor de frete, negociacao direta dos valores de
compras com os fornecedores assim como a quantidade comprada.



Os objetivos do departamento de compra e da empresa tém que estar alinhados como
ja foi falado, pois o setor desempenha um papel fundamental nos objetivos da
empresa, de acordo com Gaither & Frazier (2001) afirmam que a misséao do setor de
compra é perceber quais sdo as necessidades competitivas dos produtos e servicos
se tornando assim o responsavel pela entrega, custo, qualidade dentro da estratégia
de operacdo da empresa.

Outro fator importante para o setor de compra da empresa, sdo as caracteristicas e
habilidades, além de outros fatores das pessoas que trabalham nesta area, Moraes
(2005) afirma que é necessario para as pessoas que trabalham na area de compra
terem habilidades interpessoais, saibam negociar tanto com o fornecedor e cliente,
consigam trabalhar em equipe, saibam se comunicar, tenham a capacidade de lidar
com conflitos, além de estarem bem informadas e atualizadas sobre o mercado que a
empresa esta inserida.

Arnold (1999) comenta que o processo de compra se tornou muito amplo, tendo
envolvido toda a organizacéo. Pois o setor, devido a competitividade do mercado,
principalmente o de venda de comida Pet tem crescido bastante, necessita do apoio
dos outros setores da empresa, para adquirir insumos mais baratos, minimizando o
gasto com a compra, trazendo beneficios para as financas da empresa.

5.3 Processo de compra do consumidor final

O consumidor final para que ele compre na sua empresa, a prépria organizacao pode
influencia-lo a isso, segundo Kotler (1996) vai depender do tipo de influéncia que a
empresa vai causar no consumidor, para que esse tome a sua decisao final e essas
influencias podem ser por necessidade ou desejos, busca por informacéo, alternativas
e posicionamentos que a marca vai causar na memoaria do seu publico-alvo.

Segundo Ries & Trout (2002) a decisdo de compra do consumidor, vai depender da
percepcao que ele tem sobre a marca e o produto, além do fato de como a empresa
se diferencia no mercado. E importante citar que o modo que a empresa se destaca
no mercado faz toda a diferenca, pois 0 modo como a empresa posiciona sua marca
e produto no mercado € que vai influenciar o consumidor final em sua decisdo de
compra.

Um fator importante que pode destacar a empresa no mercado e diferencia-la, a fim
de atrair consumidores é o marketing, Kotler & Keller (2006) dizem que o marketing
estar diretamente ligado ao mercado consumidor, pois sua principal funcao é entender
a demanda, o consumidor, além de ficar atento as agdes e mudancas da concorréncia.
Undehill (1999) afirma que o maior defeito dos empresarios hoje é ndo conhecer o seu
publico-alvo. Mesquita (2015, p.01) também diz que:

[...] Marketing é uma série de estratégias, técnicas e praticas que tem o principal
objetivo de agregar valor as determinadas marcas ou produtos a fim de atribuir uma
maior importancia das mesmas para um determinado publico-alvo, os consumidores.
Se enganar quem acredita que o Marketing tem apenas como o objetivo vender algo.
Este conceito se aprofunda em tudo que envolve este processo, bem como a
producao, logistica, comercializacéo e pés-venda do produto/servico.



Para Menshhein (2006) € trabalho para os profissionais de marketing, saber quais séo
os desejos e necessidades do seu publico-alvo. Se formos seguir nessa linha,
podemos citar Kotler (2000) que diz que a necessidade e desejo humano, para se ter
algo, provoca um impulso ao consumo.

Para que o consumidor tome sua decisao de compra, Cobra (2009) diz que a decisao
de compra depende de muitos fatores, até que o consumidor adquira o produto ou
servico oferecido pela empresa. E esses fatores de acordo Casas (2006) podem ser
a busca por informacdes das ofertas no mercado, comparagcao de qualidade e preco,
lojas, marcas e dentre outros fatores até a decisao final de compra.

Apos a avaliacao das alternativas no mercado, o consumidor final ira fazer sua escolha
e realizar a compra, Kotler & Keller (2006) dizem que os meios de avaliagdo sao
variaveis, 0s mais atuais sdo julgamentos racionais e conscientes das op¢des no
mercado.

Sendo assim, Samara (2005) afirma que ao obter as informacdes, de produtos e
alternativas necessarias sobre o que estava procurando, o consumidor realiza a
compra que vai satisfazer suas necessidades.

5.4 Fornecedores

Quando tratamos de fornecedores o relacionamento entre eles e a empresa tem que
ser estrita, pois gera uma vantagem competitiva, Merli (1994) afirma que o
relacionamento cliente-fornecedor deve ser prioritdrio como estratégia empresarial,
gera as vantagens competitivas, garantindo o sucesso da empresa.

Juran (1992) aponta como objetivo principal desse estreitamento de relacfes, vem a
ser a garantia de produtos que satisfagam as necessidades de seus clientes. Portanto
para que isso ocorra, o relacionamento tem que ser estavel e de longo prazo, além de
buscar vantagens competitivas, através da constante melhoria da qualidade e
diminuicao dos custos de producdo como colocam Isatto e Formoso (1997).

No decorre dos anos o relacionamento cliente-fornecedor vem mudando
constantemente, Watts e Hahn (1993), Carter et al. (1998) e Humphreys et al. (2001),
comentam que o relacionamento entre eles se baseava em disputa entre
concorrentes, varios fornecedores que tinham tempo de contrato com seus
respectivos clientes.

Junior (2001) também destaca um modelo usado para selecionar fornecedores em
anos anteriores, que tinha como critérios precos, prazo de entrega, qualidade do
produto. Porem esse tipo de modelo ndo tem sido comumente usado como prioritario
pelas empresas hoje, atualmente as empresas buscam estabelecer um
relacionamento com seus fornecedores, a fim de conseguirem vantagens sobre a
concorréncia.

Mesmo que o modelo classico ndo seja usado com tanta frequéncia como
antigamente, Xo, Xu and Dey (2010) constatam que além dos critérios anteriormente
citados, outros foram incluidos nos critérios de selecdo de fornecedores: qualidade,
entrega, preco/custo de fabricacdo, capacidade, servicos, gestdo, tecnologia,
pesquisa e desenvolvimento, financas, flexibilidade, reputacéo, relacionamento, risco,



seguranca e meio ambiente. Esses critérios podem mudar de acordo com o negadcio,
mercado e caracteristica da empresa.

No entanto ha um critério que se mantem firme tanto no modelo antigo quanto nesse
modelo atual: a qualidade. Poter (1985) que para a qualidade ser alcancada tanto
fornecedor e empresa tem que o busca, pois tanto empresa e cliente tomaram como
base a qualidade como padréo nesse novo relacionamento em seu processo de
compra e venda.

5.5 Estoque

O estoque de uma empresa vem a ser um de seus mais importantes investimentos,
pois é nele que estdo as disponibilidades de insumos para a producéo, produtos
acabados para as vendas para clientes finais, o qual a quantidade devera ser
suficiente para a demanda do mercado. Podemos definir estoque de duas formas,
sendo uma delas através da definicdo dada por Eduardo Grarcia (2006, p.9), que
definiu estoque da seguinte maneira:

No ambiente empresarial, se por um lado baixos niveis de estoque podem levar a
perdas de economias de escala e altos custos de falta de produtos, por outro lado o
excesso de estoques representa custos operacionais e de oportunidade do capital
empatado. Encontrar o ponto 6timo neste trade-off ndo é em geral uma tarefa simples.
O aumento da competicdo global e da diferenciacéo de produtos, caracterizada pela
proliferagdo do numero de SKU’s (Stock Keeping Units), tem feito com que esta tarefa
se torne ainda mais ardua.

E Marques (2009, p.326) que define gestdo de estoque como:

Normalmente, os estoques representam um dos investimentos mais elevados nas
contas que compdem a estrutura de capital de giro nas empresas simplificadas. Essas
contas séo representadas pelas aplicacdes em caixa, contas a receber e estoques.
Em funcdo desse alto investimento, o item estoque tem grande importancia ao
contexto da empresa. Portanto, quando o empresario for realizar compras para suprir
as necessidades de sua empresa, deve analisar, para evitar que o entusiasmo do
presente se transforme em problemas para o futuro.

Tendo em vista o tamanho a importancia do estoque, sua gestdo se faz necessaria
para que 0s seus custos sejam minimos, assim como a quantidade estocada nao seja
abaixo ou acima do que foi projetado, ocasionando problemas futuros, Corréa (2008)
aponta que o estoque em uma perspectiva operacional pode vir a causar problemas,
dependendo da quantidade de mercadoria estocada, primeiro temos 0 estoque baixo
gue pode gerar falta de mercadoria para se vender ao consumidor final, diminuindo o
faturamento, na viséo financeira, estoque elevado pode significar dinheiro parado que
nao € bom para a empresa, gerando maiores custos.

Betts et al. (2008) afirma que o estoque permite a empresa tirar vantagens em curto
prazo dentro do seu mercado em relagdo ao seu concorrente. Pois por existe varios
tipos de negdcios no mesmo mercado, a forma como cada uma delas trabalha com
as mercadorias dentro do estoque, vai coloca-la na frente de seu concorrente mesmo
que seja por um curto periodo.



5.5.1 Estoque Minimo

O estogque minimo também chamado de estoque de seguranca, de acordo com
Simdes (2004), ele veio a surgir para que a empresa fique protegida de imprevistos
em relacéo a demanda, compensando problemas que venham a surgir em relacao ao
fornecimento, Simdes também comenta que quanto maior a intencdo da empresa
atender o cliente, maior serd a atencdo da empresa com o estoque de seguranca.

O estoque minimo é usado por muitas empresas de pequeno e médio porte, por
justamente ajudar a evitar a falta de mercadoria para o cliente, pois ha a possibilidade
de se ter erros na previséo ou atrasos na reposi¢ao do produto, Moura (2004) defende
justamente que esse tipo de estoque estar vinculado a essas duas falhas no processo
de fornecimento de mercadoria. Ballou (2006) comenta que néo teria necessidade de
estoque de seguranca se o fornecedor fizesse imediatamente a reposicdo apos a
empresa fazer o pedido, assim como a demanda fosse especifica.

5.6 Mercado Pet

A industria pet food surgiu no século XIX, apds James Spratt observa caes de rua se
alimentando de restos de comida, entdo criou biscoitos para cachorros vendo que
através desse produto, obteria um mercado novo, que mostrou um grande
crescimento nos ultimos anos, Saad & Franca (2010) e Case et al (1997) afirmam que
no passado alimentos especificos para cada animal ndo existia, mas com o passar
dos anos, esse mercado tem se tornado promissor devido a diversidade de alimentos
para animais domésticos que vem sido criados ao longo dos anos.

Seguindo nessa premissa de diversidade e especificacdo de alimentos para cada
animal, Kelly (2012) comenta que o mercado vem se especializando cada vez mais
em oferecer produtos cada vez melhores, nutritivos e seguros, para caes e gatos
domésticos devido ao aumento do nimero desses nos lares brasileiros, sendo que
esse aumento convenceu veterinarios a indicar aos tutores alimentos proprios aos
seus pets, como forma segura, completa e balanceada aos animais.

Kelly (2012) também comenta o que atraiu os tutores, foi a praticidade que os
alimentos voltados aos animais tém de nutri-los, deixando eles mais fortes e
saudaveis, o que tem impulsionado empresas desse ramo a diversificar cada vez mais
os alimentos, visando deixa-los mais nutritivos, saudaveis a fim de que o animal viva
mais.

Dados disponibilizados pela ABINPET (2018), no ano de 2017 os animais domeésticos
atingiam a marca 132,4 milhfes, tornando o Brasil o 2° maior pais em populacdo de
cées, gatos e aves canoras e ornamentais, além de ficar em 4° em populacdo de
animais de estimacdo. Também é mostrado que o faturamento do mercado pet do
pais em 2017 chegou a 20,3 bilhdes, demonstrando um crescimento de 4,95% em
relacdo a 2016, sendo o 3° maior do mundo nesse quesito. O destaque foi visto no
segmento de Pet Food, atingindo a marca de 68,6% do faturamento do setor, seguido
do Pet Serv com 15,8%, Pet Care tendo 7,9% e Pet Vet com 7,7%.

De acordo com Miranda (2020) o Brasil atingiu a marca de 2° lugar nesse mercado
com um faturamento de 35,4 bilhdes até 3° trimestre do mesmo ano, no entanto de



acordo com Trindade (2018), isso se deve ao fato de que os produtos e servicos
relacionados a qualidade de vida dos animais de estimacdo tem tido bastante
exigéncia para que sejam cada vez melhores. Principalmente por seus consumidores,
como dito por Rodrigues et al. (2013, p. 20):

[...] consumidores do mercado de Pet Shops sao extremamente exigentes e precisam
ser estimulados a aquisicdo de novos servigcos constantemente. Para tanto esses
estabelecimentos devem estar atentos a seus habitos de consumo, procurando trazer
novidades que tragam primordialmente bem-estar de seus animais de estimacao.

Hoje a visdo em relacdo aos animais de estimacdo mudou bastante, e essa visédo
contribuiu bastante para o crescimento do mercado, Oliveira (2018) comenta que
antigamente os animais eram usados mais como guarda de casas, empresas, até
mesmo como policiais quando se precisa achar entorpecentes, embora ainda sejam
usados para esse fim, a visdo que se tem hoje fez que seus tutores os fez ter uma
nova ocupacao em suas vidas, o autor comenta que a convivéncia fez com que muitos
animais de estimacéo tenham o sobrenome da familia que o adota, muitos tem redes
sociais, e até mesmo muitos deles s&o “garotos-propagandas” de marcas voltadas ao
mundo pet.

Foi essa visao que de acordo com Junior & Nogueira (2009) se criou uma necessidade
no mercado um maior enfoque nos cuidados com a saude e a alimentagdo mais
saudavel dos pets.

3. METODOLOGIA DA PESQUISA

Para Vergara (2013) existem dois critérios basicos com relacao ao tipo de pesquisa,
os fins e os meios. Os fins tém ligacdo com a natureza explorativa, descritiva,
explicativa, metodologica, aplicada e intervencionista. J4 se tratando dos meios,
Vergara (2013) indaga a pesquisa de campo, documental, pesquisa de laboratorio,
bibliografica, experimental, participantes, pesquisa acao e estudo de caso. Esta
pesquisa é exploratéria e descritiva,

Esta pesquisa buscou dados secundarios por intermédio de pesquisas bibliografica, e
dados primérios de modo Qualitativo com pesquisa de campo, através da observacao
participante e entrevista Junto ao Gestor da Empresa.

A entrevista seguiu com o uso de um roteiro contendo 20 questdes pré-estabelecidas.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO
4.1 A EMPRESA

A empresa Vida Animal, trabalha no mercado de vendas de comida para animais e
dentre outros itens para 0s mesmos, sejam eles acessorios, remeédios, dentre outros
itens para melhorar a vida de seu animal de estimagéo, atualmente ela tem quatro
lojas no municipio de Cariacica nos bairros de Bela Aurora, Vila Bethania, Sdo Geraldo
e Cacaroca.

A pesquisa foi feita na loja de Bela Aurora, portanto os dados que serdo apresentados
aqui foram baseados nesta loja, como apresentado na metodologia, a pesquisa foi
realizada através de questionario e coleta de outros dados como, fornecedores e
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dados de compras da loja e estardo apresentados em todo o processo de loja da
compra, pois é importante que se tenha os dados sobre as compras juntos aos
fornecedores para que se tenha a ideia do que a empresa tem comprado, e quais séo
0s custos de suas compras com cada um dos fornecedores, entdo sera apresentado
todo o processo de compra da loja e como é feita as compras da loja Vida Animal Bela
Aurora.

4.2 O PROCESSO DE COMPRA

Quando falamos de um processo na empresa independente do ramo ou mercado
escolhido, normalmente ela se inicia com o gestor, e conforme o tema abordado no
presente trabalho, o gestor o qual se inicia o processo € 0 de compras, no caso da
empresa Vida Animal, por se trata de uma empresa pequena € o préprio gerente da
loja que cuida de todo o processo de compra, portanto ele tem que ter um bom
conhecimento sobre o processo, Marques (2009) ressalta que o setor de compras
necessita de um gestor competente, para planejar todas as atribuicbes que sao
passadas ao seu departamento. E na empresa pesquisada a compra é realizada
somente apos a descricdo correta do produto e as necessidades da empresa em
relacdo a demanda estabelecidas previamente. Os Fornecedores sao selecionados
buscando a melhor negociagdo possivel.

“‘Bu  prezo muito pela melhor
negociagdo, tenho mais de 7 anos de
experiéncia com compras e negociacdo destes
produtos. ” Gestor de Compras

Dabkiewcz (1998) destaca que identificar, qualificar, selecionar e qualificar
fornecedores é uma questédo de necessidade para todas as empresas. Principalmente
aguelas que trabalham no ramo de alimentos, sejam restaurantes, lanchonetes,
trailers, ou que revende algum produto alimenticio, analisar e pesquisar seu
fornecedor é de suma importancia, pois caso ele tenha algum problema em seu
processo, ele pode vir a prejudica o seu negdcio, pois seus clientes podem deixar de
comprar de vocé por seu produto final ter algo que foi fornecido por ele, no caso da
empresa pesquisada que estar inserida no mercado Pet que tem crescido a cada ano
, escolher bons fornecedores € essencial, pois caso o produto fornecido ndo esteja de
acordo, pode trazer problemas para si, como clientes que ndo irdo mais compra na
loja indo pra concorréncia. Devido a importancia do fornecedor no processo de compra
Azevedo (2003) afirma que o melhor caminho é formar um time de empresas
qualificadas, no qual o seu fornecedor também esteja qualificado. No caso da empresa
pesquisada os fornecedores séo selecionados de duas formas:

1°: Quando eles fazem visitas a loja oferecendo o seu produto, mercadorias e outros.

2°: Caso a empresa precise ela liga, principalmente quando precisa pedir algum
produto especifico.

Um outro fator importante no processo de escolha de fornecedores durante as
compras, de acordo com Garcia (2013) é a qualificacdo de seus servicos,
determinacao de prazo de venda, preco, servico e mudanca na demanda. Segundo o
proprio gestor da empresa pesquisada, eles sempre estdo atras de fornecedores com
o qual eles podem negociar todos os valores durante a compra como pagamento e
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formas de fazé-lo, frete, fora o preco dos produtos comprados a fim de deixa-los a um
custo menor, assim diminuindo o valor do preco para o consumidor final, segundo
Moraes (2005) um dos autores que fala sobre o departamento de compras, esse
departamento pode assumir Varios outros papéis. Um deles esta relacionado com a
negociacdo de precos com os fornecedores. Essa negociacdo determinara o preco
final dos produtos e, portanto, a competitividade da empresa.

4.3 ACOMPANHAMENTO DE PEDIDOS E A RELACAO COM OS FORNECEDORES

O comeco do processo de compra da empresa é com a contagem visual do estoque,
que fica dentro da loja, por ser uma loja pequena, ou seja, de bairro, ndo necessita de
lugar muito amplo para se guarda os seus produtos, esse processo de visualizar o
estoque se faz necessario, para que o gestor da loja saiba 0 que comprar e a sua
quantidade, assim podendo langar no sistema para que o fornecedor venha trazer o
seu pedido. Pearson (2012) afirma que no momento da entrega, o fornecedor pode
fazer de duas maneiras, uma € utilizar seu préprio veiculo para a entrega, a outra €
contratando uma transportadora. Na empresa pesquisada o fornecedor tem veiculo
préprio para a entrega.

A empresa faz o processo de compra por um sistema que ela possui, fazendo o
lancamento do pedido e a sua quantidade dentro dele para o fornecedor, pois assim
que o produto chega é necessario se ter o registro do que foi pedido para que nao
haja erros tanto de sua parte assim como do fornecedor. Fernandes (2010) afirma que
a ordem de compra do cliente se torna um documento legal assim que ele a pega,
sendo assim as mercadorias tém que ser entregues conforme esta descrito

No momento da entrega da mercadoria a conferencia da nota é feita, o préprio gestor
confere se 0 que esta sendo entregue bate com a nota, o mesmo vale para a
quantidade pedida, verificando também no sistema para que ndo haja nenhum erro
durante o processo de entrega de mercadoria. Fernandes (2010) ressalta que a
conferencia deve ser feita no momento do recebimento, evitando erros tanto de
mercadoria ou quantidade, contribuindo assim para uma melhor precisao do estoque,
outro ponto que autor fala, € sobre as condi¢c6es do produto no momento da entrega,
gue devem estar conforme o especificado pelo cliente, para que ndo venha trazer
problemas para o mesmo, caso nao estejam conforme o especificado, o cliente deve
ser informado da substituicdo ou crédito.

O relacionamento com os fornecedores da empresa, segundo o proprio gestor é
mantido, incluindo os mais novos, pois a empresa pesquisada pode vir a receber
algum beneficio, como desconto, melhor mercadoria, no caso de campanhas
promocionais a empresa pode vir a comprar e obter um desses produtos. Teixeira
(2011) afirma que uma loja ou empresa, deve buscar sempre fornecer os melhores
produtos, e ir até fornecedores que lhe possam |Ihe oferecer esses produtos sempre a
um menor custo.

O mesmo vale para fornecedores mais antigos, que oferecem pre¢os e produtos
melhores que os mais novos, incluindo grandes compras. O autor Teixeira (2011)
afirma que o setor de compras tem como objetivo preservar bons fornecedores, assim
a empresa tera uma maior capacidade de fornecer produtos de qualidade. Algo que a
empresa pesquisada faz, mantendo seus fornecedores antigos, que tem se mostrado

12



qualificados, Ihes oferecendo bons produtos, como comida, acessorios e remédios
para animais, dentro de um mercado que tem crescido constantemente.

4.4 CONTROLE DE ESTOQUE

O estoque € um dos investimentos mais importantes da empresa, pelo seu valor
financeiro, o que ele pode representar para o empresario no mercado, pois ele pode
ajudar a empresa a estar na frente do concorrente no quesito vendas e boas
mercadorias Betts et al. (2008).

A gestdo de estoque sempre visa o equilibrio entre oferta e demanda, podendo se
torna um diferencial para empresa colocando-a na frente da concorréncia,
principalmente em mercados bastante disputados, mas a decisfes sobre 0s niveis de
estoque depende da estratégia de cada empresa, assim como a particularidade de
cada setor e mercado.

Na empresa pesquisada o processo de controle de mercadorias no estoque é feito
semanalmente, por meio do sistema que a empresa tem, dando ao gestor a ideia da
mercadoria que deve pedir assim como a sua quantidade, essa contagem deixa mais
precisa as compras, pois evita pedidos em excesso, evitando assim desperdicio
financeiro e falta de espaco ja que o estoque de mercadoria é feito dentro da loja.
Segundo Ballou (2006) quanto mais precisa for a previsdo de demanda da empresa,
melhor o controle de estoque, mas nem sempre a previsdo € exata, por isso ha
utilizacao de estoque, que reduzem a diferenca entre oferta e demanda.

4.5 PLANEJAMENTO DE COMPRAS

O planejamento de compras na empresa pesquisada comeca com a vistoria do
estoque, assim o gestor pode saber a mercadoria e quantidade exata para comprar,
assim quando o fornecedor vem visitar a loja, o gestor faz o pedido da mercadoria e
coloca no sistema, embora ele seja mais voltado para as vendas, gerando assim
alguns transtornos, como entrega errada de mercadoria, mercadoria faltando ou
quantidade errada, outro meio do gestor fazer os pedidos é via WhatsApp, nesse caso
€ mais para mercadoria especifica que ele precise de algum fornecedor, a negociacao
das compras com os fornecedores é feito tanto pessoalmente quando ha visita deste
a loja, tanto via WhatsApp, o gestor negocia preco, valor do frete, tanto com os
fornecedores antigos como 0s novos, visando a diminuicdo do valor da compra, para
gue assim ele possa repassa um melhor preco aos seus clientes, 0 mesmo vale para
compras maiores, mas esse fato pode variar de fornecedor. Segundo Moraes (2005)
esse é um dos varios papeis que o setor de compras pode assumir, a de negociagado
com o fornecedor, determinando o valor final dos produtos, podendo tornar a empresa
mais competitiva no mercado.

Outro ponto em relacdo aos fornecedores da empresa, sdao as campanhas
promocionais, onde séo oferecidos bons produtos, assim como bons precos, que sao
repassados aos clientes, diminuindo o valor final do produto para eles. Andrade (2012)
acredita que o setor de compra deve acompanhar constantemente o desempenho
seus fornecedores, pois assim poder4d promover a obtencdo de produtos e
mercadorias de qualidade, entrega confiavel e a reducédo dos custos de mercadoria
comprada. Andrade (2012) afirma que o desempenho dos fornecedores de uma
empresa independente do mercado, pode ditar o desempenho da mesma, sendo que
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esse desempenho esta ligado a qualidade dos produtos, a disponibilidade dos
mesmos, tempo de atendimento, niveis de estoque e a entrega desses produtos a
empresa compradora.

Portanto € importante destacar que empresas que tenham fornecedores que oferecam
bons produtos, 6timos precos, melhores formas de pagamento, fretes com 6timos
pregos para as empresas compradoras, garantirdo que elas se tornem parceiras por
longos periodos, pois elas sempre estdo procurando fornecedores que lhe dao boas
formas de economizar durante as compras, algo que a empresa pesquisada sempre
esta procurando, bons precos, formas de economizar durante as compras e assim
aumentar seu lucro. Moraes (2005) comenta que empresas que empresas que
conseguiram ter economias na compra de insumos, mercadorias e matérias-primas,
foram feitas com fornecedores que praticavam precos mais baixos durante as
negociacbes. Com isso o0 mercado ficou mais competitivo, pois as empresas
buscavam melhorar a administracdo de suas compras, assim como melhorar o
relacionamento com o fornecedor.

4.6 PROCESSO DE NEGOCIACAO DE COMPRA JUNTO AO FORNECEDOR

A empresa VIDA ANIMAL em seus 10 anos de existéncia fez parcerias com varios
fornecedores, adquirindo seus produtos a precos negociados tanto pessoalmente,
quanto por telefone, a fim de diminuir o preco de compra de mercadoria, para que
assim possa de repassar um valor menor aos seus clientes, visando assim também o
aumento da sua lucratividade. Andrade (2012) afirmam que os beneficios entre cliente
e fornecedor, vai depender tanto do contrato e do relacionamento das partes
envolvidas, e eles podem ser a maximizacao dos lucros da empresa, a venda continua
da mercadoria dos fornecedores, assim como 0 crescimento delas e a reducéo de
custos das mercadorias compradas por parte dos clientes.

Por possui bastante fornecedores como parceiros, foram selecionados quatro desses
fornecedores, para a pesquisa por eles possuirem mais tempo no mercado pet, cada
um deles tem em média mais 30 anos de mercado cada, ou seja, tem bastante
experiéncia em negociacdo com empresas e lojas desse ramo, melhorando e
fortalecendo o relacionamento com eles, a empresa VIDA ANIMAL escolheu esses
fornecedores pelo tempo que estar no mercado, experiéncia, preco e entrega que leva
cerca de 7 dias, sera mostrado cada uma das empresas fornecedoras, assim como a
mercadoria comprada, o valor e a quantidade comprada de cada uma delas.

4.6.1 ALINUTRI

A empresa ALINUTRI esta no mercado Pet ha 35 anos, sendo uma das fornecedoras
gue estd com a empresa VIDA ANIMAL ha mais de 10 anos, vendendo mensalmente
cerca de 300 a 350 sacos de racdo para a empresa pesquisada, com pregcos que
podem variar entre R$ 27,00 a R$ 180,00. Esses dados foram obtidos com o gestor
de compras da VIDA ANIMAL da loja de Bela Aurora, uma das 4 lojas da empresa em
Cariacica, sao dados de quantidade e valor que podem variar no més, pois, antes de
realizar a compra o gestor faz a contagem da mercadoria no estoque, para entao fazer
o pedido daquelas que precisam ser compradas/repostas ou completadas no estoque.

A tabela abaixo nos mostra quais sdo as marcas de racdo vendida pela ALINUTRI a
VIDA ANIMAL, como quantidade, valor unitario e valor de venda final de cada
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mercadoria, a quantidade e o valor pode mudar, assim como a mercadoria, pois a
empresa pesquisada compra aquelas que estdo em falta no estoque ou precisando
repor, como dito anteriormente pelo préprio gestor, ele confere o estoque para saber
quais mercadoria comprar, assim como sua quantidade. Podendo assim diminuir o
valor da compra (OBS: a empresa ALINUTRI ndo cobra frete da empresa pesquisada).

Racao Quantidade Valor Valor Total
Kdengo 10Kg 15 R$ 82,00 | R$ 1.230,00
Kdengo 15Kg 10 R$ 156,00 | R$ 1.560,00
Receita Especial 10Kg 12 R$ 100,00 | R$ 1.200,00
Receita Especial 15Kg 10 R$ 159,00 | R$ 1.590,00
Xerife 10 Kg 18 R$ 47,00 R$ 846,00
Xerife 15 Kg 12 R$ 98,00 R$ 1.176,00
Total 77 R$ 642,00 R$ 7.602,00

4.6.2 FVO

A EVO é a fornecedora da VIDA ANIMAL que esta ha mais tempo no mercado Pet,
tendo 54 anos de hist6ria, fornecendo para a empresa em uma média de 120 unidades
de racdo e petiscos ha 10 anos, com precos que podem variar de R$ 3,00 para
petiscos a R$ 46,00 para racdes. Esses dados foram obtidos com o gestor de compras
da VIDA ANIMAL da loja de Bela Aurora, uma das 4 lojas da empresa em Cariacica,
sdo dados de quantidade e valor que podem variar no més, pois, antes de realizar a
compra o gestor faz a contagem da mercadoria no estoque, para entédo fazer o pedido
daquelas que precisam ser compradas/repostas ou completadas no estoque.

A tabela abaixo nos mostra quais séo as marcas de racéo vendida pela_FVO a VIDA
ANIMAL, como quantidade, valor unitario e valor de venda final de cada mercadoria,
a quantidade e o valor pode mudar, assim como a mercadoria, pois a empresa
pesquisada compra aquelas que estdo em falta no estoque ou precisando repor, como
dito anteriormente pelo préprio gestor, ele confere o estoque para saber quais
mercadoria comprar, assim como sua quantidade. Podendo assim diminuir o valor da
compra (OBS: a empresa FVO néo cobra frete da empresa pesquisada).

Racao/Petisco Quantidade Valor Valor Total
ColCat 10 Kg 12 R$ 97,00 R$ 1.164,00
KatBom 10 Kg 10 R$ 115,00 R$ 1.150,00
BomGuytos 500 g 30 R$ 20,00 R$ 600,00
Fanny 10 Kg 12 R$ 42,00 R$ 504,00
BomGuy 10Kg 10 R$ 65,00 R$ 650,00
Zuppy 10 Kg 10 R$ 129,00 R$ 1.290,00
Total 84 R$ 468,00 R$ 5.358,00
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4.6.3 ESTIMA

A ESTIMA atua no mercado Pet ha 30 anos, vendendo tanto medicamento como racéo
para as lojas e empresas do mesmo ramo, sendo uma delas a VIDA ANIMAL que é
uma de suas clientes ha 10 anos, a ESTIMA vende cerca de 500 unidades de
medicamento e ra¢do com valores dos medicamentos sendo de R$ 33,00 e o de racéo
R$ 46,00. Esses dados foram obtidos com o gestor de compras da VIDA ANIMAL da
loja de Bela Aurora, uma das 4 lojas da empresa em Cariacica, sdo dados de
guantidade e valor que podem variar no més, pois, antes de realizar a compra o gestor
faz a contagem da mercadoria no estoque, para entdo fazer o pedido daquelas que
precisam ser compradas/repostas ou completadas no estoque.

A tabela abaixo nos mostra quais sdo as marcas de racao vendida pela_ESTIMA a
VIDA ANIMAL, como quantidade, valor unitario e valor de venda final de cada
mercadoria, a quantidade e o valor pode mudar, assim como a mercadoria, pois a
empresa pesquisada compra aquelas que estdo em falta no estoque ou precisando
repor, como dito anteriormente pelo proprio gestor, ele confere o estoque para saber
quais mercadoria comprar, assim como sua quantidade. Podendo assim diminuir o
valor da compra (OBS: a empresa ESTIMA néo cobra frete da empresa pesquisada).

Racao/Medicamento | Quantidade Valor Valor Total
Shampoo 230 ml 11 R$ 94,00 | R$ 1.034,00
Alcort 5mg 10 R$ 23,00 | R$ 230,00
Golden Férmula 10Kg 11 R$ 58,00 | R$ 638,00
Golden Senior 10Kg 14 R$ 52,00 | R$ 728,00
Premier Gatos 10Kg 13 R$ 29,00 | R$ 377,00
Golden Gatos 10Kg 15 R$ 30,00 | R$ 450,00
Golden Cookie 250 G 20 R$ 20,00 | R$ 400,00
Total 94 R$ 306,00 | R$ 2.823,00

4.6.4 GLOBAL

A GLOBAL é a mais nova das fornecedoras da VIDA ANIMAL tendo 20 anos no
mercado, fornecendo medicamentos, produtos de higiene e vacinas, tanto para
pessoas como para animais, para a empresa VIDA ANIMAL o preco das vacinas e
medicamentos pode variar de R$ 37,00 a R$ 17,00, sendo vendido cerca de 100
unidades de cada para a empresa. Esses dados foram obtidos com o gestor de
compras da VIDA ANIMAL da loja de Bela Aurora, uma das 4 lojas da empresa em
Cariacica, sao dados de quantidade e valor que podem variar no més, pois, antes de
realizar a compra o gestor faz a contagem da mercadoria no estoque, para entao fazer
o pedido daquelas que precisam ser compradas/repostas ou completadas no estoque.

A tabela abaixo nos mostra quais sdo as marcas de ragao vendida pela_ESTIMA a
VIDA ANIMAL, como quantidade, valor unitario e valor de venda final de cada
mercadoria, a quantidade e o valor pode mudar, assim como a mercadoria, pois a
empresa pesquisada compra aquelas que estdo em falta no estoque ou precisando
repor, como dito anteriormente pelo préprio gestor, ele confere o estoque para saber
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quais mercadoria comprar, assim como sua quantidade. Podendo assim diminuir o
valor da compra (OBS: a empresa ESTIMA nao cobra frete da empresa pesquisada).

Medicamento Quantidade Valor Valor Total
VermiFugo 16 R$ 12,00 | R$ 192,00
Barrage 20 R$ 4,00| R$ 80,00
Butox 15 R$ 500| R$ 75,00
Verruclin 9 R$ 20,00 | R$ 180,00
Pentabidtico 8 R$ 12,00 | R$ 96,00
Granadol (Pomada) 12 R$ 35,00 | R$ 420,00
Total 80 R$ 88,00 | R$ 1.043,00

4.7 CURVA ABC DAS MERCADORIAS COMPRADAS PELA VIDA ANIMAL

A curva ABC é um método classificatorio bastante utilizado em gestado de estoque,
onde a mercadoria € agrupada em grau de importancia dentro do estoque, de acordo
com a quantidade e valor de venda. Viana (2006) diz que por meio dela € possivel
estabelecer prioridades em relagédo as mercadorias vendidas pela empresa.

Esse método foi inspirado no diagrama de Pareto criado por Vilfredo Pareto (1848-
1923), italiano que em 1897 buscou entender a distribuicdo da renda de algumas
populacdes. Por meio dos resultados obtidos, a Curva ABC pode ser chamada por
principio de Pareto ou Curva 80-20, Ballou (2006) explica que apds pesquisar a
economia italiana, Pareto concluiu que 80% da economia italiana estava nas maos de
20% da populacéo do pais.

Inspirada no diagrama de Pareto, a curva ABC possibilita dividir as mercadorias em
trés itens: o de classe A, devem ser tratados com mais atengao, pois representam a
maior porcentagem de vendas em uma empresa, embora concentre um menor
namero de itens; Classe B, intermediarias entre o primeiro e terceiro grupo, retrata
uma quantidade média de vendas e produtos e a Classe C, equivalente a um namero
de vendas inferior, entretanto concentra o maior nimero de produtos. Chiavenato
(2005) destaca que acurva ABC é muito importante para gerir estoque, principalmente
para pequenas empresas, sendo que elas tém que uma gerencia maior sobre esse
departamento, para nao ter gastos excessivos com as compras, e assim, ter um lucro
maior sobre as vendas. Inspirados por Chiavenato (2005), Letti & Gomes (2014) e
Melo & Sato (2016) afirmam que se as pequenas empresas usarem a curva ABC gerir
seus estoques de seus produtos principais, intermediarios e os menos importantes,
tomando decisdes sobre suas aquisi¢cdes, custos e gerenciamento, levam a curva
ABC a ser um elemento importante para gerir o estoque, pois ele auxilia tanto as
compras quanto as vendas.

Neste artigo a curva ABC serd usada para a gestdo de compras da empresa
pesquisada, pois, segundo o proprio gestor da empesa, ele faz a vistoria do estoque
antes da realizacdo da compra, podendo assim verificar quais produtos devem ser
comprados e sua quantidade, no caso da empresa VIDA ANIMAL, a curva ABC
ajudara o gestor quais produtos devem ser priorizados na compra, no caso de
desconto, se tratando daqueles que ele compra com mais frequéncia, o gestor podera
ver junto a empresa fornecedora, se ha a possibilidade de se ter um desconto, ja que




sempre pede por ele, no caso de produtos onde a quantidade comprada é menor, ou,
ndo se compra com frequéncia, serd visto com a empresa fornecedora se pode ser
colocado como compra programada, quando houver a necessidade de compra-lo, foi
citado que o gesto durante a conferéncia de estoque, busca completar a quantidade
de produtos que estdo armazenados, portanto a curva ABC ir4 proporcionar uma
melhor visualizacdo das mercadorias no estoque, proporcionando assim, um melhor
planejamento de compra da empresa pesquisada, podendo diminuir seus gastos com
a mercadoria comprada, podendo negociar diretamente com o fornecedor diminuigao
de preco durante o processo de compra, programar compra de mercadoria caso haja
a necessidade ou a possibilidade e negociar valor de frete, assim a empresa
pesquisada podera ter uma diminuicdo do valor de custo de sua compra, podendo
assim aumenta o lucro de suas vendas.

A tabela abaixo, nos apresenta a classificacdo ABC das mercadorias compradas pela
empresa pesquisada, sendo as mercadorias classe A aquelas que correspondem 80%
do valor da compra, sendo classificadas como mercadorias B aquelas que
correspondem 15% do valor das compras, e as mercadorias de classe C aquelas que
representam 5% do valor das compras.

Produtos Classe A: 13
Produtos Classe B: 6
Produtos Classe C: 6

Receita Especial 15Kg 4| R$ 1.590,00
Kdengo 15Kg 2| R$1.560,00
Zuppy 10 Kg 12| R$ 1.290,00
Kdengo 10Kg 1| R$1.230,00

Receita Especial 10Kg 3| R$1.200,00
Xerife 15 Kg 6| R$1.176,00
ColCat 10 Kg 7| R$1.164,00
KatBom 10 Kg 8| R$1.150,00

Shampoo 230 ml 13| R$1.034,00
Xerife 10 Kg 5 R$ 846,00
Golden Senior 10Kg 16 R$ 728,00
BomGuy 10Kg 11 R$ 650,00
Golden Férmula 10Kg 15 R$ 638,00
BomGuytos 500 g 9 R$ 600,00
Fanny 10 Kg 10 R$ 504,00
Golden Gatos 10Kg 18 R$ 450,00
Granadol (Pomada) 25 R$ 420,00
Golden Cookie 250 G 19 R$ 400,00
Premier Gatos 10Kg 17 R$ 377,00
Alcort 5mg 14 R$ 230,00
VermiFugo 20 R$ 192,00
Verruclin 23 R$ 180,00
Pentabidtico 24 R$ 96,00
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Barrage 21 ‘ R$ 80,00

Butox 22 R$ 75,00

R$

17.860,00
8,90% 8,90%
8,73% 17,64%
7,22% 24,86%
6,89% 31,75%
6,72% 38,47%
6,58% 45,05%
6,52% 51,57%
6,44% 58,01%
5,79% 63,80%
4,74% 68,53%
4,08% 72,61%
3,64% 76,25%
3,57% 79,82%
3,36% 3,36%
2,82% 6,18%
2,52% 8,70%
2,35% 11,05%
2,24% 13,29%
2,11% 15,40%
1,29% 1,29%
1,08% 2,36%
1,01% 3,37%
0,54% 3,91%
0,45% 4,36%
0,42% 4,78%

100,00%

As tabelas e graficos abaixo, apresenta uma melhor visualizagdo das mercadorias
classificadas em A, B e C.

Receita Especial 15Kg 8,90%
Kdengo 15Kg 17,64%
Zuppy 10 Kg 24,86%
Kdengo 10Kg 31,75%

Receita Especial 10Kg 38,47%
Xerife 15 Kg 45,05%
ColCat 10 Kg 51,57%
KatBom 10 Kg 58,01%




Shampoo 230 ml 63,80%
Xerife 10 Kg 68,53%
Golden Senior 10Kg 72,61%
BomGuy 10Kg 76,25%
Golden Formula 10Kg 79,82%

Produtos Classe A

8,90% 17,64% g6%

31,75%
38 47%
76, 25%
45 05%

72,61% \‘» 51,57%

79,82%

58,01%
68,53%
63,80%
= Receita Especial 15Kg = Kdengo 15Kg = Zuppy 10 Kg Kdengo 10Kg
= Receita Especial 10Kg = Xerife 15 Kg = ColCat 10 Kg = KatBom 10 Kg
= Shampoo 230 ml = Xerife 10 Kg = Golden Senior 10Kg = BomGuy 10Kg

= Golden Férmula 10Kg

BomGuytos 500 g 3,36%
Fanny 10 Kg 6,18%
Golden Gatos 10Kg 8,70%
Granadol (Pomada) 11,05%
Golden Cookie 250 G 13,29%
Premier Gatos 10Kg 15,40%
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Produtos Classe B

3,36%

15,40% 6,18%
‘ 8,70%

13,29%

11,05%

= BomGuytos 500 g = Fanny 10 Kg = Golden Gatos 10Kg
Granadol (Pomada) = Golden Cookie 250 G = Premier Gatos 10Kg

Alcort 5mg 1,29%
VermiFugo 2,36%
Verruclin 3,37%
Pentabidtico 3,91%
Barrage 4,36%
Butox 4,78%

Produtos Classe C

1,29%

4,78%

4,36%

'\ 3,37%

3,91%

= Alcort 5mg = VermiFugo = Verruclin Pentabidtico = Barrage = Butox

As tabelas e gréficos abaixo, mostram a relevancia das quantidades, valores e percentuais
gue cada mercadoria tem sobre o valor final da compra, dando aos gestores da empresa a
ideia de quais mercadorias eles podem negociar para diminuir seu valor, alguns exemplos
para diminuir valor de compra sdo: comprar uma quantidade determinada de uma mercadoria
por um valor menor, poder fazer compra programada de um produto, ou trocar por outro similar
por um prego menor.




Kdengo 10Kg 15 R$ 1.230,00
Kdengo 15Kg 10 R$ 1.560,00
Receita Especial 10Kg 12 R$ 1.200,00
Receita Especial 15Kg 10 R$ 1.590,00
Xerife 10 Kg 18 R$ 846,00
Xerife 15 Kg 12 R$ 1.176,00
ColCat 10 Kg 12 R$ 1.164,00
KatBom 10 Kg 10 R$ 1.150,00
BomGuytos 500 g 30 R$ 600,00
Fanny 10 Kg 12 R$ 504,00
BomGuy 10Kg 10 R$ 650,00
Zuppy 10 Kg 10 R$ 1.290,00
Shampoo 230 ml 11 R$ 1.034,00
Alcort 5mg 10 R$ 230,00
Golden Férmula 10Kg 11 R$ 638,00
Golden Senior 10Kg 14 R$ 728,00
Premier Gatos 10Kg 13 R$ 377,00
Golden Gatos 10Kg 15 R$ 450,00
Golden Cookie 250 G 20 R$ 400,00
VermiFugo 16 R$ 192,00
Barrage 20 R$ 80,00

Butox 15 R$ 75,00
Verruclin 9 R$ 180,00
Pentabiotico 8 R$ 96,00
Granadol (Pomada) 12 R$ 420,00

Quntidade X Valor Total

Granadol (Pomada) T2 RS 420,00
=g= RS 96,00
Verruclin = . 75R0$0180,00
5 R$ 75,
Barrage =70 RS 80,00
s B RS 192,00
Golden Cookie 250 G =77 RS 400,00
15 RS 450,00
Premier Gatos 10Kg ~r=pg===——= RS 377,00
1 RS 728,00
Golden Férmula 10Kg =TT RS 638,00
| —— Rs 23000 R$ 1.034,00
Sh 230 r . ’
ampop st BIL RS 1.290,00
BomGuy 10Kg ™10 RS 650,00
1 R$ 504,00
BomGuytos 500 g ==3p RS 600,00
™10 R$ 1.150,00
ColCat 10Kg T2 R$ 1.164,00
; 17 RS 846,00 RS 1.176,00
Xerife 10 Kg = ,
erete T8 ol RS 1.590,00
Receita E ial 10Kg . )
eceita Especia g ! ixﬁ RS 1.560,00
Kdengo 10Kg =75 RS 1.230,00
0 200 400 600 800 1000 1200 1400 1600 1800

M Valor Total M Quantidade

Kdengo 10Kg 6,89%
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Kdengo 15Kg 8,73%
Receita Especial 10Kg 6,72%
Receita Especial 15Kg 8,90%

Xerife 10 Kg 4., 74%

Xerife 15 Kg 6,58%

ColCat 10 Kg 6,52%

KatBom 10 Kg 6,44%

BomGuytos 500 g 3,36%

Fanny 10 Kg 2,82%

BomGuy 10Kg 3,64%

Zuppy 10 Kg 7,22%

Shampoo 230 ml 5,79%
Alcort 5mg 1,29%
Golden Formula 10Kg 3,57%
Golden Senior 10Kg 4,08%
Premier Gatos 10Kg 2,11%
Golden Gatos 10Kg 2,52%
Golden Cookie 250 G 2,24%
VermiFugo 1,08%
Barrage 0,45%

Butox 0,42%
Verruclin 1,01%
Pentabidtico 0,54%
Granadol (Pomada) 2,35%
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Pocentagem Individual

Granadol (Pomada) m———— ) 35%
Pentabidtico mmsm 0,54%
Verruclin s 1,01%
Butox mmm 0,42%
Barrage mmm (,45%
VermiFugo messsss 1,08%
Golden Cookie 250 G~ messss———— ) 24%
Golden Gatos 10Kg eesss———— ) 52%
Premier Gatos 10Kg messsss—— 2 11%
Golden Senior 10Kg e 4,08%
Golden Férmula 10Kg = 3 57%
Alcort 5mg s ] 29%
Shampoo 230 Ml 5,79%
Zuppy 10 Kg = — 7 20%
BomGuy 10Kg e 3 64%
Fanny 10 Kg meeesssssssssssssm—m ) 82%
BomGuytos 500 g meessssssssssssssss————— 3 36%
KatBom 10 Kg meesssssssssssssssss—— 6, 44%
ColCat 10 Kg e 6,52 %
Xerife 15 Kg s —— G 58%
Xerife 10 Kg =~ mo—— /| 74%
Receita Especial 15Kg
Receita Especial 10Kg
Kdengo 15Kg
Kdengo 10Kg

8,90%

6,72%

8,73%

6,89%
0,00% 1,00% 2,00% 3,006 4,006 5,00% 6,00% 7,00% 8,00% 9,00% 10,00%

5. CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve como natureza descritiva e exploratoria, a abordagem foi através
de um questionario de 20 perguntas feitas pelo pesquisador, onde foram feitas ao
gestor perguntas predeterminadas sobre o processo de compras da empresa.

Apés obter as respostas sobre todo o processo de compra da empresa, foram
definidos meios quantitativos por meio de tabelas, graficos e métodos de
administracdo, para se obter as informacdes sobre os custos de compras da empresa
com cada fornecedor, para que o gestor da empresa VIDA ANIMAL elabore
estratégias com o intuito de diminuir seu custo de compra, sem perder a qualidade do
servi¢co do fornecedor. Finger (2002) destaca que um bom fornecedor vem a ser um
diferencial na organizacéo, pois bons fornecedores refletem que seu cliente é bom,
mas fornecedores ruins, fazem seus clientes ficarem ruins.

O método utilizado para se obter quais mercadorias tem um maior valor de custo
dentro da empresa, foi a curva ABC. Chiavenato (2005) complementa com outro
estudo além da curva ABC, a mensuracdo de estoque minimo, ou a quantidade de
material em estoque necessaria, para que a empresa ou inddstria ndo seja
influenciada por fatores externos, como atrasos na entrega de mercadoria ou aumento
da demanda.

Apbs a coleta dos dados das sobre as mercadorias compradas, suas quantidades,
valores de compras e fornecedores, as mercadorias foram classificadas em A, B e C,
para que o gestor da empresa pesquisada elaborasse estratégias, afim de diminuir o
valor de sua compra com cada fornecedor descrito no artigo, assim também
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planejando suas financas para as compras futuras, diminuindo assim seus gastos e
aumentando seu faturamento.

5.1 Produtos Classe A

De acordo com a tabela e grafico dos produtos classe A apresentados acima, 0s
produtos classificados como A foram identificados em um total de 13 produtos, e juntos
somam cerca 80% do valor de compra da empresa pesquisada, para que o gestor de
compras da empresa possa diminuir o custo da compra dessas mercadorias, algumas
estratégias foram tracadas e serdo apresentadas abaixo:

» A primeira estratégia seria a negociacdo a compra da mesma quantidade de
alguma mercadoria jA comprada por um preco menor.

» Comprar lotes de mercadorias e dividir sua entrega em periodos pagando
somente pelo que foi entregue, no periodo correspondente.

» Comprar mercadorias similares com precos menores.

» Verificar com outros fornecedores produtos idénticos ou similares com preco
menor.

Tendo esses quatros planejamentos estratégicos de compras em maos, o gestor da
empresa tera um custo menor de compra dessas mercadorias, isso abrird margem
para gue se possa investir em outras mercadorias, espaco, diminuir custo do estoque
gue esses produtos tém, podendo investir em areas que tragam um custo-beneficio
melhor para a empresa.

5.2 Produtos Classe B

De acordo com a tabela e gréfico dos produtos classe B apresentados acima, 0s
produtos classificados como B foram identificados em um total de 6 produtos, e juntos
somam cerca 15% do valor de compra da empresa pesquisada, para que o gestor de
compras da empresa possa diminuir o custo da compra dessas mercadorias, algumas
estratégias foram tracadas e serdo apresentadas abaixo:

» Ter uma tabela desses produtos com o estoque minimo desses produtos,
comprando apenas quando chegar apenas nesse valor de estoque.

» Para os petiscos e cosmético que estdo enquadrados nesta classificacao,
comprar apenas quando acabar o produto no estoque, ou programar a compra
a cada 2 meses.

» Ter um periodo pré-determinado para a compra desses produtos, como 2
meses por exemplo

Essas estratégias para os produtos de classificacdo B, abriria para a empresa uma
melhor forma de gerir esses produtos no estoque, diminuindo o valor de custo do
estoque desses produtos, procurar produtos mais baratos, fornecedores com preco
mais em conta, tendo em vista em aumentar o seu caixa.

4.3 Produtos Classe C
De acordo com a tabela e gréafico dos produtos classe B apresentados acima, 0s

produtos classificados como B foram identificados em um total de 6 produtos, e juntos
somam cerca 15% do valor de compra da empresa pesquisada, como esses produtos
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sdo em maioria remeédios, vacinas e cosmeéticos para Pets, listado abaixo tera
estratégias para a diminui¢cao do custo desses produtos:

» Fazer a compra somente quando o produto estiver em estoque minimo.

» Ter programado com o veterinario a vacinacdo de animais durante para
determinada semana, e comprar apenas quando estiver perto de vacinar.

» Remédios e cosméticos para animais podem ser comprados apernas uma vez
no més ou a cada 2 meses, diminuindo o custo da compra de cada més.

Para produtos classe C, essas trés estratégias sdo benéficas para a empresa, pois
em sua maioria sdo remedios para animais e a empresa pesquisada trabalha mais
com venda de comida.

Outra estratégia e planejamento que pode diminuir o custo de compra para a empresa
pesquisada, seria negociar diretamente com os fornecedores que tem a maioria de
suas mercadorias classificadas em uma das classificagbes da curva ABC, dois
exemplos disso sdo a ALINUTRI e a GLOBAL.

Comecando pela ALINUTRI, seus produtos foram classificados como A, pensando
nisso as estratégias para os produtos classe A poderiam ser usados com ela; a VIDA
ANIMAL que é a empresa pesquisada, poderia negociar diretamente com ela, tendo
em vista que essa fornecedora estar com a empresa ha 10, a empresa pesquisada
junto a ALINUTRI poderia negociar combos, promoc¢des ou formas de diminuir o valor
de compra, sem ter a qualidade do servigo perdida.

Ja em relacdo a GLOBAL, que trabalha vendendo vacinas e medicamentos, além de
ter seus produtos classificados como C, entdo com isso em mente a empresa
pesquisada, tem a estratégia e planejamento para que seus gastos com esses
produtos sejam minimos, negociando prazo de entrega, venda, os produtos, sem que
isso interfira em negociacdes futuras.

Portanto as hipéteses tracadas para a empresa VIDA ANIMAL, tendo em vista quais
sao as mercadorias e o fornecedor, cujo o valor de compra tem maior influéncia sobre
o valor final de compra, as melhores estratégias para que a empresa possa diminuir o
valor de custo, podendo assim aumentar o seu faturamento e consequentemente
aumentar seu lucro sao:

Negociacao direta com o fornecedor para a diminuicdo de preco da compra
mantendo a quantidade

Compra programada de produtos a cada 2 meses

Compra de produtos similares cujo o valor de compra seja menor

Negociacdo de combos, pacotes de produtos visando a diminuicdo do preco
das mercadorias compradas com o fornecedor

Remédios, vacinas e cosméticos, serdo comprados em periodos pré-
determinados, ou quando chegar em estoque minimo

No caso de vacinas, sera solicitado pelo veterinario quais serdo compradas e
guando, para que tudo seja comprado junto e seja feita a vacinagcdo conjunta
dos animais a serem vacinados

vV VYV VVV VY

Portanto esse planejamento estratégico para a empresa, que € pequena, ajudara em
crescimento financeiro, além de permitir que a empresa invista em outras areas que
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possam melhorar o seu atendimento aos seus clientes, como aumento do estoque
fisico, como a construcdo de um pequeno galpdo, comprar melhores produtos,
contratar um funcionario a mais, aumentar a sua area de entrega, pois tendo bons
produtos, podendo ficar assim conhecido em bairros adjacentes, aumenta o nimero
de clientes que compra na loja.
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