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Resumo: Os processos de recursos sdo de longe uma das prioridades competitivas mais
importantes no negocio atual. As empresas dependem cada vez mais de sua base de
fornecimento para apoiar sua inovagdo potencial. Como consequéncia, o departamento de
compras pode afetar drasticamente a capacidade de inovagdo da empresa.
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Abstract: Resource processes are by far one of the most important competitive priorities in
today's business. Companies are increasingly dependent on their supply base to support their
potential innovation. As a consequence, the purchasing department can drastically affect the
company's ability to innovate.
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1. INTRODUCAO

A partir da revolucdo industrial, final do século XVIII, as empresas se tornaram numerosas e
complexas, com isso passaram a exigir mais conhecimentos para serem administradas, no final
do século XIX € que se comeca a se estudar a administracdo de empresas com objetivo de torna-

las mais atrativas e lucrativas.

Desde a revolucéo industrial, até os dias de hoje, tem-se presenciado diversas evolugdes, a mais
evidente € a tecnologia que esta cada vez mais avangada, exigindo mais do mercado, empresas

e profissionais envolvidos.

Para a administracdo ser mais eficiente é necessario que a empresa esteja bem organizada, para
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isso ocorrer da melhor, maneira o trabalho vem sendo dividido de acordo com as atividades
comuns, grande parte das empresas sdo estruturadas em departamento, e coordenadas em niveis
hierarquico, que podem variar de acordo com o tamanho de cada organizacdo, processo

conhecido como departamentalizacao.

Para este trabalho sera abordado o departamento de compras, o qual vem ganhando expressivo
reconhecimento nos Ultimos anos, no passado era visto apenas como uma area de producéo, ou
ainda como um complemento do almoxarifado, porem tem sido muito valorizado e tido
principalmente como ferramenta estratégica, pois comecgou-se a observar que uma boa

negociagdo pode trazer ganhos enormes para a empresa.

Neste trabalho o pesquisador visa identificar qual a importancia do departamento de compras
para 0 bem estar da empresa, para isso ira realizar um levantamento bibliografico, e entrevista
com perguntas abertas e fechadas ao gestor e funcionarios da empresa além da observacéo para

ter conhecimento das ferramentas aplicadas no departamento de compras.

Observando o DC da empresa estudada pode-se notar problemas como.

Solicitacdes de compras sem especificacbes corretas.

. Demora em liberacdes por parte dos gestores.
. Departamento de compras sem um back-up.
. Desvio de fungbes com outras atividades que néo pertencem ao DC.

Este trabalho tem em primeiro momento o intuito de obtencdo de graduagdo em Bacharel

Administrativo. Além desse aspecto, visa a fornecer subsidios e beneficios a todos que

posam de alguma maneira estar relacionados a ele, pois uma pesquisa deste tipo contribui para

o0 aperfeicoamento da qualidade e conhecimento, principalmente do pesquisador.

Desenvolver esta pesquisa certamente serd uma reflexdo sobre as empresas que atuam quem
sabe fazendo muitos pensarem acdes sobre melhorias para o departamento de compra da

empresa.

Para investigar como o DC pode ser estruturado para melhor gerenciar a inovacéo, foram
analisadas através de entrevista e sua estrutura de DC analisada. Como um resultado, foi
identificado a configuracéo utilizada na empresa no DC identificadas e descritas em termos de

variaveis organizacionais.
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2. REFERENCIAL TEORICO

Nos ultimos anos, a contribuicdo da Gestdo de Compras e Suprimentos (PSM) para 0 sucesso
corporativo aumentou substancialmente. Mais do que nunca, um grande nimero de habilidades
e recursos necessarios para a prosperidade futura estdo fora dos limites da empresa e fora de
controle da gestdo (DIAS e COSTA, 1990). Como consequéncia, uma empresa deve ser capaz

de conceber, criar e manter uma ampla variedade de relac6es ao longo do tempo.

De acordo com DIAS (2001) o departamento de compras tem a responsabilidade em primeiro

lugar para o controle de qualidade, adquiri produtos que satisfagcam as especificacoes.

Vaérios autores explicaram a importancia estratégica e a competitividade potencial de compra.
A contribuicdo do PSM para a cria¢do de valor pode estar relacionada a diferentes prioridades
competitivas que caracterizam a estratégia geral da empresa. Tal as prioridades competitivas

séo custo, qualidade, tempo, flexibilidade e inovacao.

De acordo com a estrutura definida por SCHENDEL (1985) e posteriormente adotado por
Fernadez et al. (2006), estratégia de negdcios € o antecedente da estratégia de compra. Além
disso, os resultados de compras e negdcios resultantes ndo sdo apenas influenciadas pela

estratégia em si, mas, mais importante, por sua execucgao na pratica.

Concentrando sobre a inovacdo como uma prioridade competitiva, a literatura recente tem
enfatizado o papel que departamentos de compras ou profissionais de compras adotam em
relacdo ao novo produto processo de desenvolvimento (NDC). O numero crescente de
departamentos de P&D terceirizados indicam a relevancia do assunto (Gil,1999); empresas que
dependem fortemente de fontes externas de tecnologia aumentaram de 20% em 1992 para 85%
em 2002 (HILSDORF, 2005). Porque o departamento de compras (DC) é a comum interface
com a base de fornecimento, uma resposta natural tem sido investigar seu papel no Processo
NDC.

Embora a literatura relevante reconheca que o DC pode representar um ponto critico pedra
angular para adaptar a inovagédo de fornecedores e administra-la por meio do produto ciclo de
vida, o projeto adequado de uma estrutura de DC para atender a esse propésito foi amplamente
ignorado. Algumas excecdes incluem os primeiros estudos de SAMPIERI et al. (2003) e as
contribuicdes mais recentes de Matos et al. (2004), Martins et al. (2004), HILSDORF (2005) e
SILVA (2006).
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2.1 Inovagao como prioridade competitiva

Sabe-se que: “raramente as empresas inovam sozinhas. Em busca de inovagao, eles interagir
com outras organizac6es a fim de adquirir, desenvolver e trocar varios tipos de conhecimento,
informacao e outros recursos; portanto, nao faz sentido considere as empresas inovadoras como
unidades de decisdo autonomas”.(Matos,1990) Portanto, a inovacdo ndo ¢ mais considerada
produto de uma Unica pessoa ou empresa. BURBRIDGE (2006) destacam a importancia da
crescente regra da chamada “rede-inovagdes” em contraste com "inovagdes do inventor” e

"inovacoes de laboratorio™.

O envolvimento anterior e mais amplo do fornecedor emergiu como uma das mais eficazes
maneiras de melhorar o desempenho do processo NDC em termos de produtividade, velocidade
e qualidade porque os fornecedores provaram ser uma fonte de inovacéo ideias e tecnologias

criticas.

Embora a compra ndo seja a unica fungéo que interage com os fornecedores, muito atengdo tem
sido dedicada a ele porque a compra muitas vezes assume o papel de relacionamento gerente.
Portanto, a contribuicdo da compra para o fornecedor envolvimento no NDC foi examinado em

alguns estudos.

Entre os autores que tém com foco no papel de compras no NDC, WANDERLEY (1998) e
WATKINS (2006) estudaram os fatores determinantes, como a habilidade dos compradores e
da alta administragdo comprometimento. DINSMORE (1985) definem diferentes configuracoes
- e correspondentes fatores de habilitagdo - permitindo a integracdo de compras no NDC. Pozo
(2004) aplica 0 modelo de benchmarking de Campos e Schendel (1985) para definir as melhores
praticas para NDC bem-sucedido de uma perspectiva de compra, fornecendo insights em quatro
areas principais: estratégia, estrutura, processo e cultura. Apesar desses esforcos para definir
ferramentas e técnicas para sustentar a inovagao no nivel de compras, uma imagem abrangente

do ainda falta a configuracéo organizacional ideal para compras.

2.2 ImplicacOes da inovacéo para a organizacao do departamento de compras

De uma perspectiva puramente econdmica, uma média de 60% do faturamento das empresas é
gasto para compras. Mesmo ignorando os varios fatores estratégicos ligados a gestdo de
suprimentos (por exemplo, o impacto na qualidade dos suprimentos, a influéncia sobre os

fornecedores saber como fomentar a inovacao, os riscos geopoliticos associados a sourcing),
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este mero nimero médio representa o risco significativo que as organizagdes tém de gerenciar

as falhas associadas as suas atividades de compra.

A gestdo de risco literatura em PSM identifica varias fontes de risco, incluindo fatores
relacionados ao fornecedor como bem como as caracteristicas do mercado de abastecimento.
Claramente, o risco de abastecimento relacionado a inovacgdo nédo é afetado apenas por fatores
relacionados a oferta; as caracteristicas peculiares dos mercados em que a empresa opera ou 0S

produtos que fabrica colocam diferentes &énfases em gestdo de suprimentos.

De importancia primaria para esta pesquisa € que o conceito de risco esta intimamente
relacionado com o conceito de incerteza, que, por sua vez, tem uma longa tradi¢éo de pesquisa

em termos de implicagdes nas estruturas organizacionais das empresas.

Em segundo lugar, a inovacdo como uma prioridade competitiva pode definitivamente ser
considerada como uma fonte de risco, com particular referéncia ao risco tecnoldégico. Mudancas
frequentes nas tecnologias utilizadas, produto especificacdes, regulamentos, qualidade e
requisitos funcionais levam a alteracGes na quantidade de pressao exercida sobre as empresas

(Hall, 2000) e seus fornecedores.

Dentro na verdade, a tendéncia dos sistemas industriais de comprar mais e fazer menos trouxe
sobre uma situacdo em que os fornecedores sdo responsaveis por subcomponentes caros e
criticos. Além disso, de acordo com o modelo de classe de compra proposto por HILSDORF
(2005) a inovagédo pode estar associada a uma situacdo de compra modificada ou nova, que
estdo geralmente associados a niveis mais altos de incerteza do que situacdes de recompra
direta. Portanto, podemos concluir razoavelmente que a inovacgdo constitui uma fonte relevante
de incerteza e que a inovagdo bem-sucedida exigira a adaptacéo da organizacdao a um ambiente

tdo incerto.

Esta visdo € ainda apoiada por autores que se referiram a complexidade do produto como um
proxy para o nivel de risco tecnoldgico que as empresas devem enfrentar. Este fluxo de pesquisa
tem seus raizes no trabalho de Dante (1997) e DINSMORE (1985), que introduziram modelos
para avaliar o nivel de complexidade do produto de acordo com o tipo de tecnologia de
fabricacéo e 0 escopo do produto. Em termos de implicagdes para a estrutura de compras, Matos
(1982) afirmam claramente que “A fim de lidar com produtos complexos de forma eficaz, a
compra gerente [...] precisam de uma compreenséo da estrutura de compra da organizagdo, um
conceito que descreve a comunicagdo, autoridade, status e fluxo de trabalho dentro de um

processo de compra.” LONG Brian G (2004) propdem seis tipologias de configuracdo para
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envolvimento de compra em NDC. Ao fazer isso, os autores reconhecem o papel habilitador do
interno organizacdo de compras, mas eles consideram apenas um conjunto limitado de

elementos que caracterizam o Estrutura DC.

Portanto, embora o papel da funcdo de compras no NDC tenha sido cada vez mais investigadas,
ainda faltam pesquisas e compreenséo das implica¢des da inovagdo na organizagéo interna dos
departamentos de compras. No entanto, o desenho organizacional do DC tem sido uma area

amplamente investigada.

Alguns autores aplicaram principios organizacionais tradicionais para estudar o DC e, mais em
geral, a funcdo de compras. Um termo comum usado para ligar as teorias da organizagdo a
literatura PSM € a estrutura do centro de compras, que se refere a forma como 0s processos de
compra e as organizacdes sdo projetados para atender a estratégia corporativa e de compras,

bem como o contexto externo.

Esta teoria sugere que as empresas devem adaptar sua organizagdo a ambientes competitivos
em mudanca ou estratégia para melhorar o desempenho. Também significa que os elementos
estruturais internos da organizacdo, como especializacdo, formalizacdo, amplitude de controle

e hierarquia devem ser equilibradas entre si.

Ainda, com o crescente reconhecimento do PSM como fonte de vantagem competitiva, varios
estudos exploraram a organizacao no nivel funcional de fornecimento. Para o propoésito deste
estudo, € util dar uma breve visdo geral das varidveis usadas por estudiosos para estudar a

organizacdo de compras (ou seja, a estrutura de compras).

3. METODOLOGIA

Os procedimentos metodoldgicos abordados durante a pesquisa sdo considerados de caracter
descritivo objetivando os resultados do trabalho em questdo que inicialmente constituiu em
fazer um diagndstico do sistema de compras da empresa. Autores ressaltam essa importancia
Cruz e Ribeiro (2003, p.11) “todas as areas de pesquisa independentemente da sua classificagdo

(...) supdem e exigem uma pesquisa bibliografica previa”.

Os mesmos autores pesquisar € buscar compreender como se processa 0s fendmenos

descrevendo sua estrutura e funcionamento como desenvolvido neste trabalho.

A natureza da pesquisa realizada é qualitativa, onde esta e o conjunto de procedimentos e

técnicas a ser acolhido para a construgdo de uma realidade. De acordo com Bardin (1977, p.115)
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“corresponde a um procedimento mais intuitivo, mais também mais maleavel e adaptavel.

Também de acordo com Gil (2002, p.89) a pesquisa qualitativa considera o ambiente com fonte

direta dos dados e o pesquisador como instrumento chave.

A coleta de dados o principal instrumento utilizado foi a entrevista que constituiu na formulacéo
de perguntas pelo investigador frente ao investigado, buscando a obtencdo de informacdes de
interesse para a investigacdo. Foram realizadas entrevistas semiestruturadas que é a formulacdo
de perguntas basicas, baseadas em teoria, e que sdo pontos de partida para perguntas mais

especificas que vao surgindo ao longo da entrevista.

A pesquisa bibliografica serd desenvolvida uma pesquisa descritiva, segundo Gil (1991, p.46)
“as pesquisas descritivas tém como objetivo primordial a descricdo das caracteristicas de

determinada populagdo ou fenémeno ou, entdo o estabelecimento de relagdes entre variaveis”.

Com essa estruturacdo deu uma conotacao ao trabalho de estudo de caso, de acordo com Gil

(1991, p. 121), *“ na maioria dos estudos de caso ¢ possivel distinguir quatro fatores:
a) delimitacdo da unidade-caso; b) coleta de dados; c) analise e interpretacdo dos dados;
d) redacao do relatério”.

Para isso houve uma aplicacdo de um questionario com intuito de verificar a percepcdo do
gestor da empresa, cujo ramo € agricultura e pecuéria, sobre as atividades do departamento de

compras da empresa.

Apos coleta de dados do entrevistado, utilizou-se a observacéo participante, pois o pesquisador
tem um convivio diario na organizacgdo e possui algum conhecimento sobre 0s procedimentos
utilizados. Apods obtidas as informacgdes necessarias para o estudo foi realizada a analise dos
dados que foram organizados de forma que estes fornecam respostas aos problemas
identificados.

A coleta de dados deu-se na empresa em estudo, por meio de observacdo e entrevistas nos
setores que se relacionam diretamente com o setor de compras e no proprio setor de compras,
com intuito de identificar os principais problemas elencados por cada setor relacionado a gestédo

de compras da empresa como um tudo.

4. ANALISE E DESCRICAO DOS DADOS
Inicialmente partiu-se de pesquisas académicas e autores do assunto, procurando entender como

seria a gestdo de compras que estd sendo aplicado na empresa para avaliar todo seu processo.
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Buscou-se aplicar por meio de entrevistas semiestruturadas, em todos os setores da empresa
que se relacionam com o setor de compras, com o propoésito de levantar os principais problemas

encontrados por cada setor (Quadro 1).

ROTEIRO DE ENTREVISTA
NOME:
SETOR:
CARGO:

1) Qual sua area de atuagdo profissional?
2) Na sua opinido o comprador é um tirador de pedidos?

3) Qual maior problema enfrentado pelo departamento de compras dentro da empresa?

Quadro 1 — Roteiro para entrevista semiestruturada (Fonte: autoria propria, 2020.)

Apos aplicacdo da entrevista, buscou-se junto ao responsavel pelo setor de compras da empresa
o levantamento atual da situacéo do setor. Aplicou-se o diagrama de Ishikawa (causa e efeito)
(Figura 1) para melhor entender possiveis causas dos problemas que ocorrem durante o

processo.

z

METODO

MATERIA MAO DE
PRIMA OBRA
MAQUINAS MEDICAO MEIO
AMBIENTE

Figura 1 — Causa e efeito (Fonte: autoria propria, 2020.)

PROBLEMA

Diagrama de Ishikawa constitui-se em um diagrama de registro das diversas causas de um
problema, a partir da anélise e de classificacdo das provaveis origens destas causas, também

conhecido como diagrama de causa e efeito.
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Com anélise de observacdao junto ao departamento de compras verificou-se como o processo de

compras é hoje. A Figura 2 ilustra o processo.

COMPHRAS

(INICIO)

¥

RECEBER
SOLICITACAD

¥

FAZER
COTACAD

¥

ALUTORIZAR

COMPRA
AUTORIEA s MHAD AVISAR
SOUCITENTE

RECEBIMENTO

¥

BADCAR ORDEM
DE COMPRA

¥

Fin

Figura 2 — Fluxograma do processo atual da empresa em estudo (Fonte: autoria propria, 2020.)

Em resumo, assim que a solicitacdo chega ao escritorio, sendo na maioria das vezes por um

funcionario de qualquer setor coletasse as informagdes necessérias e da-se inicio ao
procedimento de compra.

Apos ter a solicitacdo o comprador faz um levantamento de precos com pelo menos trés
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fornecedores, ap0s isso é apresentado ao gestor que por sua vez autoriza ou reprova a cotagéo,
sendo autorizado pelo gestor a cotacdo segue para segunda liberagdo de algada, essa por sua vez
efetuada pelo diretor da empresa podendo também ser autorizada ou reprovada. No caso de

reprovacao o comprador comunica ao solicitante que néo sera realizada a compra.

Uma vez a cotacdo autorizada é informado ao fornecedor na maioria das vezes via telefone,
também colocado um post it em um painel no escritorio onde se descreve a que nivel esta o
andamento da solicitacdo, com isso todos os funcionarios que acessarem o interior do escritdrio
terdo uma previa apresentacdo das solicitacdes de compras, podendo assim identificar a que
nivel esta sua solicitacdo, se ja esta em andamento ou se foi reprovado ou ainda data prevista

de recebimento.

4.1 Caracterizacao da empresa

A empresa, a qual se trata o trabalho, foi fundada em 2013, na cidade de Terra Nova do Norte
— MT. A empresa foco do estudo é referéncia na regido por suas caracteristicas de controle das
atividades desenvolvidas. Tem como principal atividade a producgéo de gréos e bovinos de corte.

As atividades da empresa estdo divididas em departamentos como: compras, agricultura,

pecuaria, manutencdo maquinas.

Durante a observacéo do dia a dia no setor de compras da empresa constatou-se que a empresa
possui procedimento interno implantado que auxilia no bom andamento e qualidade do setor,
chamado de gestdo visual que orienta os funcionarios da empresa a saber o que esta sendo
comprado e em qual faze esta.

Apds observar os andamentos das atividades realizadas pelo departamento de compras, nota-se
alguns problemas para a eficiéncia e qualidade nos procedimentos, principal motivo é o

acumulo de funcdes realizadas pelo funcionario do departamento de compras.

4.2 Padrao do departamento de compras identificado

A empresa € uma empresa agricola, que atua na producgéo de gréos e gado para abate, esta ativa
no mercado a sete anos, seu departamento de compras vem passando por mudancgas, mais no

momento atual o departamento encontrasse com a seguinte configuragéo.

A empresa deve gerenciar compras em uma forma integrada, considerando cuidadosamente as
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interfaces de componentes e as atuais e capacidades futuras. Descobrimos que o DC
supervisiona essa integracdo porque tem o dificil tarefa de gerenciar autonomamente o
relacionamento da empresa com os fornecedores enquanto outros os departamentos se

concentram principalmente nas operacdes internas da empresa.

Para tanto, o DC conta com méo de obra altamente qualificada, cuja expertise vai além da mera
atividade de compras, de modo que tenham todas as competéncias necessarias para gerenciar

os diferentes aspectos da colaboracgéo setorial.
» Compradores. Sao trabalhadores comerciais que negociam com fornecedores qualificados.
Relacionamentos com fornecedores normalmente assumem as caracteristicas de longo prazo.

Olhando para as caracteristicas do DC, parece que a autoridade é igualmente dividida entre DC
e outros departamentos, cada parte trazendo competéncias especificas. Como um resultado, o
trabalho em equipe esta sempre presente, ja que funcionarios com formacéo técnica se juntam
aos compradores para coordenar esforgos internamente e com fornecedores. As equipes também
sdo responsaveis por controlar o relacionamento geral com fornecedores e acompanhamento do

mercado de abastecimento para 0s considerados categorias.

Uma caracteristica marcante da integracdo com os fornecedores é que o comprador estd em
contato com o fornecimento mercado, enquanto outros departamentos ndo necessariamente
interagem com seus parceiros fornecedores. A presenca constante de um representante de
compras garante uma interface unica com fornecedores que promovem um relacionamento

claro, transparente e de confianca.

Periddico reunides interdepartamentais garantem a coordenacdo: cada representante reflete um
dos objetivos da empresa, mas a tomada de decisdo ndo é colegiada. Os compradores, por
exemplo, sdo encorajados a conter custos e garantir niveis de servigo sem negligenciar outras

performances

A relacdo de compra para volume de negdcios ainda é muito alta, e a competi¢do no mercado €
associado ao custo, o que significa que os precos dos insumos devem ser contidos e que a

qualidade dos produtos finais depende muito dos fornecedores.

A configuracdo do "Coordenador"” é dedicada a buscar a eficiéncia organizacional sem perder
0 controle sobre as prioridades de inovacdo; cada fungédo tem sua interface de abastecimento,
permitindo economias de aprendizagem e escala. Esta configuracdo implica menor eficacia em

termos de integridade do produto, 0 que néo é particularmente critico, dado o menor grau de
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incerteza e complexidade dos produtos.

Definindo e mantendo as fun¢des de departamentos individuais, no entanto, € um pouco mais
desafiador. O DC, por exemplo, é responsavel por controlar os custos, mas ndo tem autoridade
formal sobre os recursos de outros departamentos. Os conflitos bem conhecidos entre as
pressdes de compra para reduzir custos e as demandas do NDC para melhorar a qualidade
ocorrem. Além disso, 0 numero de pessoas e departamentos envolvidos com fornecedores
podem confundir os fornecedores. Portanto, a coordenacgéo papel do DC deve ser apoiado por

troca de informacdes e comunicagdo adequadas Sistemas.

5. PROPOSTA DE SOLUCAO
Para os problemas identificados na empresa no departamento de compras indicasse as

seguintes sugestdes:

 Treinar uma pessoal para ser o back up do funcionéario do DC para possivel férias ou

afastamentos médicos.
 Criar um modelo de solicitacdo de compras padrdo para todos os setores da empresa.

« Instituir junto ao gestor e diretoria da empresa o dia D, para liberacGes das cotagdes de

compras, evitando assim atraso dos produtos comprados.

« Contratar uma pessoal para fazer as atividades que ndo pertencem ao departamento de

compras como por exemplo RH.

Mediante a analise das respostas do questionario aplicado para os empregados do Green Palace
Hotel situado na cidade de Matupa-MT, constatou-se que pela percepcdao dos empregados a
existéncia de sobrecarga de tarefas é algo que ndo estd perceptivo em suas atividades, sendo
assim é possivel observar que os empregados estdo satisfeitos com o clima organizacional

gerando assim bom relacionamento com a gestora da empresa.

Como se destaca a importancia de a gestéo analisar com atengédo 0s pontos negativos que podem
afetar as atividades da empresa, podendo ser realizada reunifes semanais ou mensais como
forma de ter feedback dos empregados para melhorar a rotina e desempenho de todos. Por isto
a delegacéo de tarefas é um principio de gestdo a ser desenvolvido conforme as exigéncias do
ambiente organizacional, cabendo a analise de suas vantagens e desvantagens, com isso a
gestora tera mais tempo e disposicao para solucao problemas que dependem exclusivamente da
mesma.
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6. CONCLUSOES

O objetivo deste artigo € investigar como o departamento de compras (DC) deve ser organizado
de forma a fomentar e gerir a inovagdo. A literatura relevante apoiou nosso design para o
protocolo de entrevista para estudos de caso. Algumas variaveis (ou seja, nivel de relatério,
alinhamento estratégico, critérios de centralizacdo e agrupamento) nao foram diferenciais entre
esse estudo de caso. Outras variaveis, no entanto, nos permitiram definir possivel configuracdo

para o DC.

Além disso, podemos fazer algumas observagdes gerais, considerando as semelhangas no caso
da amostra. Em primeiro lugar, o DC parece assumir um papel distinto em determinar a
capacidade de inovacdo da empresa. As configuracdes Redundante e Integrador garantir a

integridade do produto final cuidando do gerenciamento de suprimentos.

Estas configuracGes também assumem um papel proativo em termos de melhoria continua e
inovacéo radical, uma vez que séo impulsionados a serem proativos pela linha de comunicagéo
direta com o CEO. Mesmo na configuracdo do Coordenador, o0 DC deve alinhar sua contengédo
de custosamente com as metas de outras func@es, considerando explicitamente a qualidade e a
inovacdo como essenciais fatores de sucesso. Esta descoberta apoia a suposicéo de que o projeto
de DC é um facilitador fator para a capacidade de inovacdo de uma empresa.

A alta incerteza tecnoldgica enfatiza a atencédo dada ao produto integridade e coordenacéo entre
os atores envolvidos. Essa descoberta se reflete na Organizacédo interna do DC, que em muitos
casos inclui unidades de negdcios de produtos finais. No caso da amostra expressa a necessidade
de integrar totalmente o DC com outras fungdes e para projetar a organizagdo em conformidade.
SILVA (2006) define quatro DC tipologias - estratégica, celebridade, capaz e subdesenvolvida
- das quais apenas uma € projetada para ser integrado com o resto da organizacdo. Em vez disso,
nossa evidéncia sugere que quando a inovacao ¢ uma fonte distinta de vantagem competitiva, a

integracdo interna é crucial.

Como consequéncia, a autoridade de compra vai além da atividade de compra. Enquanto
commodities e materiais padrdo sdo agregados em unidades dedicadas (para se beneficiar de
economias de escala e curvas de aprendizagem), ndo € incomum observar equipes de produto
incluindo um representante de compras com o objetivo de garantir a coeréncia das compras com
a estratégia de produto da empresa. Curiosamente, uma maior integracdo e envolvimento do

DC é acompanhado pela tendéncia de usar o DC como uma interface Gnica com fornecedores.

O comprador permanece a principal interface com os fornecedores e tarefas especificas sao
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deixadas para outros departamentos.

Finalmente, o DC parece ser a interface com a rede de abastecimento e atua como um servigo
provedor para clientes internos dentro da empresa e, em alguns casos, para clientes externos
clientes também. De acordo com esta perspectiva, descobrimos que para empresas inovadoras
as atividades de compra estéo se tornando cada vez mais semelhantes as atividades de vendas
e marketing, com o primeiro fazendo interface com os atores a montante da cadeia de

abastecimento e o Gltimo interface com os clientes a jusante da cadeia de abastecimento.

Em resumo, este artigo preenche parcialmente a lacuna na literatura sobre a organizacdo de DC
design para inovacdo e fornece orientagdes Uteis para compras ou gerentes de topo que precisam
adaptar sua organizacdo a um contexto tecnolégico incerto ou a uma estratégia de negocios
voltada para a inovacdo. A relacdo entre o nivel de o risco tecnoldgico e as possiveis
configuracBes de um DC foram investigados e o variaveis organizacionais relevantes para
alavancar enfatizadas. Seria interessante testar a validade dessas conclusdes contra uma amostra
maior. Por exemplo, é um nivel superior de risco tecnoldgico ou complexidade do produto

provavelmente determinara mais autoridade para o DC?

Esta questdo pode ser analisada tanto em termos de estrutura formal (ou seja, nivel de relatério
de DC) e reconhecimento real (ou seja, o status do departamento de compras). Os resultados
em a inovacgdo decorrente do status ruim ou bom do DC também precisa ser testada: 14 néo
existe nenhuma indicacdo na literatura sobre o desempenho como resultado de diferentes

configuracBes da organizacdo de compras.
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