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RESUMO

O presente estudo propde propostas para o aperfeicoamento da gestdo de compras do Grupo
Ouro Branco formado por um grupo de 19 produtores de leite do municipio de Cruzilia/MG e
regido, de maneira que o setor de compras consiga maximizar o volume de negécios,
aumentar a seguranca e a eficicia de suas operagdes. A proposta se estruturou por meio de
dois produtores de leite que procuravam obter melhores pregos principalmente na compra de
insumos. Através de pesquisa bibliografica serd possivel apresentar teoria sobre o assunto
com enfoque na tomada de decisdo, setor de compras, administracdo de estoque e crédito;
informagdes que servirdo como auxilio ao Grupo para aprimorar 0s controles do setor de
compra e a tomada de decisdo. O Grupo tem caracteristicas familiares que agrega cadeias
produtivas numa sintese contemporanea que estrutura diversas relagdes: producdo, gestdo,
administracdo e fiscalizacdo, fatores exigidos pelo mercado consumidor.

Palavras — Chave: Gestdo de Compras; Grupo de Produtores; Tomada de Decisdo; Setor
Agropecuario.

1 INTRODUCAO

O setor de compras tem enorme contribuicdo para o aporte de empresas e negdcios, num
mercado de grande concorréncia; as estratégias de compras influenciam na lucratividade, e
neste caso alguns produtores, a partir do Grupo Ouro Branco fazem compras conjuntamente e
a gestdo de compras programa novas oportunidades, quebra resisténcias e favorece uma

estrutura melhor para cada participante.
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O suprimento necesséario de compras de cada fornecedor, comprado em conjunto tem o
objetivo de trazer o maximo de eficiéncia com o capital investido, producéo, dentre outros
beneficios e também favorece a negociacdo com fornecedores. Comprar tem a finalidade de
suprir as necessidades de materiais e servicos, planejamento quantitativo e satisfacdo com o

retorno garantido; operacdo da &rea material que compdem o processo de suprimento.

Para Pozo (2001) o setor de compras deve ter a capacidade de comprar materiais e produtos
na qualidade certa, na quantidade exata, no tempo certo, no preco correto e na fonte adequada.
De acordo com Martins et al. (2006, p. 81), a soma gasta com a aquisi¢cdo de insumos para a
producdo, seja ela de produto ou de servico, "varia de 50 a 80% do total das receitas brutas".
Neste contexto, pequenos ganhos se revertem em aumento dos lucros provenientes de

estratégias eficientes de compras.

As estratégias com bases empreendedoras contribuirdo para o bom desenvolvimento das
agroindustrias familiares no municipio de Cruzilia/MG e regido; para Passador, Rosa e
Passador (2019), as agroindustrias familiares necessitam aperfeicoar e expandir suas relacdes
com o mercado, pois ao longo dos anos priorizaram a capacitacdo em tecnologias, buscando o
aumento da producdo, mas a comercializacdo ainda permanece restrita a intermediarios,

cooperativas e industrias.

2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Setor Agropecuario

Os objetivos a serem atingidos na gestdo de compras tém bases e suas principais fungdes no
planejamento, programa e controle das diversas atividades, na decisdo de agles aptas a
alcancar a finalidade prevista; assim planejar serd executar acfes tracadas e planejadas
previamente. Para Bateman e Snell (1998), a gestdo de uma empresa é um processo gque busca

concretizar objetivos organizacionais, por meio do trabalho com pessoas e recursos.

O setor agropecuario também adota os principios administrativos em vigor atualmente;
segundo Santos e Marion (1996), os fatores que afetam os resultados econdmicos da empresa

agricola podem ser de natureza externa ou interna.



Muitos dos produtores do setor agropecudrio sdo formadores de agroindudstrias/agropecuérias
familiares, de acordo com Figueira (2009, p. 23) a agricultura familiar se funda sobre essa
relacdo entre familia, producéo e trabalho, relacdo a partir da qual ela define seus objetivos
econémicos e sua forma de insercdo na sociedade. Para Batalha, Buainain e Souza Filho
(2019) muitas vezes, o principal problema dos agricultores familiares ndo se encontra nas
técnicas agropecudrias disponiveis. Ele reside, sobretudo, na compreensdo do funcionamento
dos mercados, que impde articulacdo com os segmentos pré e pos-porteira, novas formas de

negociacdo e praticas de gestdo do processo produtivo.

Para Brandendurg e Ferreira (2007, p. 197), a agricultura familiar no Brasil vem,
historicamente, desenvolvendo uma diversidade de estratégias de producdo e reproducdo
social, isto é, ela reflete em situacBGes produtivas e organizacionais das mais heterogéneas
possiveis. Estes ainda acrescentam que uma das alternativas encontradas pelos agricultores
agroindustriais familiares séo a venda de seus produtos de porta em porta, oferecendo ao
consumidor a vantagem de receber o produto em casa e, ainda, poder pagar no inicio do més
seguinte. Neste interim, o mais importante € a iniciativa de ter um produto alternativo,
transformado pela agroindustria capitalista, 0 qual ndo precisa concorrer com 0s produtos

industrializados.

2.2 A Gestdo de Compras

A gestdo de compras se define em planejar, organizar, liderar e controlar pessoas que
estruturam uma organizacéo, suas tarefas e atividades, logo a gestdo atua no sentido de obter
com eficiéncia os materiais certos, nas quantidades corretas. A gestdo de compras sempre
busca solucBes para todas as demandas e dificuldades do dia a dia; assim uma abordagem
usual desenvolvera um planejamento estratégico e operacional eficazes no intuito de atingir os

objetivos delineados.

A gestdo entdo tem a funcdo de programar, coordenar a execucao do planejamento através de

um comando, lideranga ou controle. Para Bertaglia (2003, p.109-110):

A evolugdo dos processos empresariais tem afetado a
forma de realizar compras nos dias de hoje, pois
comprar servicos ou materiais pelo menor preco é uma
preocupacdo constante, entretanto, a busca de um



balanceamento entre o preco, qualidade, servico,
relacionamento e capacidade de entrega, ainda tem sido
uma discussdo importante.

Bertaglia (2003, p.4) ainda afirma que comprar corresponde a Vvarios processos obtidos para
obter materiais com a fung¢ao de “agregar-lhes valor de acordo com a necessidade do cliente e
disponibilizar esses mesmos produtos para o lugar ¢ quando os clientes desejarem”. Segundo
Rezende e Abreu (2003, p.106) a gestdo empresarial, nesta era da informagdo, “demanda um
alto nivel de expertise ou conhecimento focado para o desenvolvimento de estratégias,

planejamento de longo prazo e controles de gestdo ¢ de negocios”.

Francischini e Gurgel (2002, p. 75), criaram procedimentos para a avaliacdo dos fatores no
momento da compra:

e Elaborar uma listagem exaustiva de todos os fatores que possam influir na selecdo da

melhor alternativa;

e Ponderar a importancia relativa de cada um dos fatores em relacdo a cada um dos

outros;

e Avaliar os planos alternativos seguindo um fator por vez;

e Reunir os fatores avaliados e ponderados e levantar o valor total de cada alternativa.
Contexto no qual permite concluir que as compras se interligam estruturalmente com todas as
outras funcdes de um grupo ou empresa, assim recebe informacdes, as processa e também
alimenta a gestdo com informacg6es importantes para a tomada de decisdo. Logo, Reise Neto
(2000) trazem as atribuicdes basicas para comprar:

e Planejar, coordenar, dirigir e controlar as atividades relacionadas ao processamento de

compra, de acordo com a politica definida pela empresa;

e Analisar potenciais fornecedores;

e Aprovar os pedidos de compra;

e Acompanhar os precos dos produtos no mercado, buscando novos fornecedores;

e Manter contato com fornecedor de material e transporte ap6s o fechamento do pedido,

evitando atrasos que possam prejudicar o andamento das atividades;

e Emitir relatorios demonstrativos das atividades desenvolvidas pelo setor.

De acordo com Mccormack (2005, p.138) ha um fluxo de solicitacdo de compras, que se

compdem de seis etapas:



1) Emissdo da Solicitacdo: A solicitagdo de compra ou servigo pode ser emitida por qualquer
usuario do sistema. A emissdo da solicitacdo é feita através de um formulério contendo a
descricdo do item (ou servico) e o tipo de conta ao qual a solicitacdo se destina: despesa ou
investimento.

2) Aprovacdo da Solicitacdo: A solicitacdo disponivel para aprovagdo é encaminhada para o
Aprovador de Compras. A data da aprovacdo ou ndo aprovacdo serd preenchida
automaticamente pelo sistema quando o Aprovador pressionar o botdo submeter do
formulario.

3) Escolha do Comprador: A solicitacdo de compra deve ser encaminhada para um comprador
diferente, dependendo do tipo de item a ser adquirido. Uma vez que o Gerenciador de
Compras consulta sua worklist com frequéncia (pois esta € sua funcdo primaria), ele ndo é
notificado da existéncia de novas solicitacGes através de e-mail. No caso de ndo aprovacao,
por falta de saldo, a solicitagdo é cancelada e o aprovador e o solicitante sdo notificados.

4) Cotacdo de Fornecedores: Os compradores ndo serdo notificados por e-mail. A
identificacdo dos fornecedores e o preco cotado serdo preenchidos em campos especificos no
préprio formulario de solicitacdo pelo comprador.

5) Negociacdo Final: Nesta etapa o comprador deverd informar o preco final apds a
negociacdao com o fornecedor. O preco final devera ser preenchido no préprio formulario.
6)Transferéncia da Solicitacdo: Aprovada para o sistema de ERP ao final de cada dia as
solicitacbes de compra com o estado Preco Final Confirmado serdo enviadas para o sistema
ERP através de um agente programado para rodar diariamente. A data da escolha sera
preenchida automaticamente pelo sistema quando o Gerenciador de compras pressionar 0
botdo submeter do formulario.

O que determina um dos métodos definidos para fazer compra em grupo ou individualmente.

3 GRUPO OURO BRANCO

O Grupo Ouro Branco retne ao menos 19 produtores de leite do municipio de Cruzilia/MG e
adjacéncias, o qual atualmente € gerenciado por Marcelo Meirelles Maciel e Carla Branddo
Salgado, responsavel pela gestdo de compras de insumos para 0 grupo e logistica de entrega.
Tal gestdo se define nas seguintes etapas:

1) Os produtores do grupo transmite para a gerente as necessidades individuais de insumos,

por meio de e-mail ou whatszapp entre o dia 20 a 24 de cada més(planilha 02);



2) A mesma relaciona tais necessidades individualmente e soma as quantidades totais de cada
produto para repassar aos fornecedores;

3) A gerente envia a listagem total para os diversos fornecedores;

4) Os fornecedores tem um prazo de 5 dias para retornar o contato com os precos referentes
aos produtos e a quantidade;

5) A gerente transmite a cotacdo de cada fornecedor para comparativo e cria planilha de
amostragem para os produtores (planilha 01);

6) Em reunido do Grupo Ouro Branco, que ocorre toda ultima segunda-feira do més sdo
definidas as reais quantidades a serem formalizadas em pedido, assim como se tem ou ndo
alguma preferéncia em pedir em um fornecedor especifico independente de preco ou se vao
comprar no mais barato;

7) E definido e fechado todos os produtos(insumos) a serem comprados e algumas logisticas,
pois dependendo do pedido, o fornecedor ndo entrega carga inferior a 3 toneladas por
produtor.

8) O pedido entdo é repassado aos fornecedores e 0s mesmos seguem com prazo de entrega
gue costuma acontecer até dia 06 de cada més (planilha 03).

9) A entrega acontece, e conforme o recebimento, os produtores avisam no grupo do
Whatszapp, caso os produtos apresentem alguma avaria, neste contexto sdo coletadas as
devidas informacdes; sequencialmente os fornecedores sdo contactados para tomar as devidas
providéncias e ajustar a substituicdo do insumo ou a restituicdo de valores. Exemplo de
avarias: fuba mofado, soja empedrada, saco pesando menos (saco 50 kg pesando 48 kg), entre

outros.

O grupo Ouro Branco também realiza reuniGes mensais no intuito de expandir seus
horizontes, assim durantes estas reunides acontece um ciclo de palestras anual que promove
aquisicdo de conhecimentos e também oportunidades para fornecedores e parceiros
divulgarem seus produtos. Uma vez no ano também acontece o dia de campo onde o principal

tema é a silagem de milho.

A expansdo do grupo prevé novos projetos como a implantacdo de um laboratério para
melhor controle das bactérias do rebanho, assisténcia técnica no controle da CCS para
obtencdo de melhor qualidade do leite, a contratagdo de um agrbnomo para o

acompanhamento do solo nas propriedades agricultoras, assim como a contratacdo de um



veterinario que de assisténcia técnica personalizada para todo o grupo, dentre outras
aquisicdes que tragam melhorias para o grupo.
A gestdo de compras do Grupo Ouro Branco é simplificada e esta representada nas planilhas a

sequir:

Planilha 01: Amostragem de Precos por Fornecedor

Fonte: Desenvolvida pelo autor

Planilha 02: Pedido individualizado por Produtor

Fonte: Desenvolvida pelo autor
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Planilha 03: Pedido com Somatério Total por Fornecedor

Fonte: Desenvolvida pelo autor

A boa gestdo de compras do Grupo Ouro Branco também envolve uma boa logistica de tempo
e entrega para cada produtor, logo ha um planejamento de quantidades de pedido, separacéo,
tempo de entrega e rota de entrega a ser percorrida, a qual é previamente alinhada com cada

fornecedor, para que haja economia de tempo e reducéo de custos.

A logistica de distribuicdo de mercadorias (insumos) é de grande importancia na gestdo de
compras, assim um bom planejamento é essencial para reduzir o tempo de entrega, diminuir o

consumo de combustivel e potencializar a negociagdo dos precos.

Todos os fornecedores disponibilizam a rota cumprida e mapas que compdem um relatorio
das rotas de entregas tracadas e também do desempenho do veiculo, o que possibilita uma
analise dos perfis de entrega, dos volumes de remessa e das melhorias que podem ser
implantadas, para a maior eficacia destas entregas e da economia dos custos para o Grupo

Ouro Branco.



Figura 01: Rotas de Entrega de Insumos para os Produtores
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4 CONCLUSAO

O presente artigo expds de modo claro e objetivo o processo de compra de insumos do Grupo
Ouro Branco, o qual se caracteriza por compras reunidas que favorecem pelos ao menos 19
produtores de leite da regido de Cruzilia/MG e adjacéncias. As compras sdo feitas a partir de
um planejamento simplificado feito pela geréncia do Grupo Ouro Branco, a qual também é
responsavel pela logistica de entrega e escoamento dos insumos, assim como pela organizacéo

de reunides, palestras, e outros negdcios que favorecem o grupo.

Assim, a instituicdo do Grupo Ouro Branco é considerada uma alian¢a de sucesso que vem no
decorrer destes dois anos atuando com bases solidas que proporcionam a expansdo dos seus
adeptos e dos seus negocios, a partir de resultados praticos e mesuraveis que geram lucro para

todos os produtores associados.
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