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RESUMO

A competicdo no mercado empresarial tem exigido das organizacdes a exceléncia nos
produtos e servigos oferecidos. Diante do ambiente empresarial globalizado em constante
evolucdo, adicionado ao crescimento ou desaceleragdo das economias no mundo, as
organizagOes estdo vendo o Planejamento de Compras e as relacdes com fornecedores como
alternativas para melhorar o desempenho financeiro. Constitui objeto deste trabalho, analisar
os efeitos do Planejamento de Compras e das relacbes com fornecedores no desempenho de
empresas a partir do modelo teérico de Carr e Pearson (1999). Neste estudo, a abordagem
metodoldgica foi quantitativa, a partir de levantamento de dados primarios, com utilizacdo de
survey, com questionario eletrénico contendo perguntas fechadas, realizado no periodo de
junho a agosto de 2017. A amostra estudada constitui-se de empresas de atividades
metalmecénico, fundicdo, metallrgica e fabricacdo de equipamentos, totalizando 242
empresas respondentes validas. Para mensuracdo e analises das relacGes entre os construtos
Planejamento de Compras, Relagdes com Fornecedores e Desempenho Financeiro, adotou-se
o software estatistico R (versdo 3.3.4). Foram realizadas analises descritivas simples, analises
bivariadas e analise multivariada dos dados, que constitui em analise fatorial exploratéria e
modelagem de equacOes estruturais (SEM) para examinar as relagdes de dependéncias entre
o0s construtos. Os resultados obtidos apontam que todos os itens do Modelo de Mensuracgéo
apresentaram cargas fatoriais superiores a 0,50 e que os intervalos de confianca (1.C. - 95%)
evidenciam que todos os pesos foram significativos, demonstrando a importancia desses itens
para a formagdo dos indicadores que representam os construtos. O estudo confirmou as
significativas relacbes entre os construtos, confirmando todas as hipdteses do modelo
proposto, demonstrando a partir dos resultados que todas as relagdes existentes no modelo
proposto apresentaram influencias positivas. Os resultados evidenciaram que todas as
variaveis exdgenas possuem capacidade de versatilidade com as variaveis endogenas. Por
meio deste estudo foi possivel verificar que os desempenhos financeiros das empresas de
atividades metalmecénico, fundicdo, metallrgica e fabricacdo de equipamentos, sdo

influenciados pelos efeitos do Planejamento de Compras e das relacfes com fornecedores.

Palavras-chave: planejamento de compras; relagcdes com fornecedores; desempenho
financeiro.



ABSTRACT

Competition in the business market has required organizations to excel in the products and
services offered. In the face of the ever-changing globalized business environment, added to
the growth or deceleration of economies around the world, organizations are seeing
Procurement Planning and supplier relationships as alternatives to improving financial
performance. The purpose of this paper is to analyze the effects of Purchasing Planning and
supplier relationships on company performance based on the theoretical model of Carr and
Pearson (1999). In this study, the methodological approach was quantitative, based on a
survey of primary data, with the use of a survey, with an electronic questionnaire containing
closed questions, carried out from June to August 2017. The sample studied consisted of
metalworking companies, foundry, metallurgical and equipment manufacturing, totaling 242
valid respondent companies. For the measurement and analysis of the relationships between
the Purchasing Planning, Supplier Relations and Financial Performance constructs, statistical
software R (version 3.3.4) was adopted. Simple descriptive analyzes, bivariate analyzes and
multivariate analysis of the data were performed, which consisted of exploratory factorial
analysis and structural equation modeling (SEM) to examine the relations of dependence
between the constructs. The results show that all items in the Measurement Model presented
factor loads greater than 0.50 and that the confidence intervals (CI - 95%) show that all
weights were significant, demonstrating the importance of these items for the formation of
indicators which represent the constructs. The study confirmed the significant relationships
between the constructs, confirming all the hypotheses of the proposed model, demonstrating
from the results that all the existing relationships in the proposed model presented positive
influences. The results showed that all the exogenous variables have the capacity of versatility
with the endogenous variables. By means of this study it was possible to verify that the
financial performance of the companies of metallurgical, casting, metallurgical and equipment
manufacturing activities are influenced by the effects of Procurement Planning and supplier

relationships.

Keywords: purchasing planning; relations with suppliers; financial performance.
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1 INTRODUCAO

A competicdo no mercado empresarial tem exigido das organizacdes a exceléncia nos
produtos e servigos oferecidos. As maneiras para alcancar vantagens competitivas podem
estar no ambiente interno das organizacGes, como a melhoria de processos organizacionais, a
reducdo e eliminacdo de desperdicios e a reducdo de custos (MONDINI et. al., 2015).

Diante do ambiente empresarial globalizado em constante evolucdo, adicionado ao
crescimento ou desaceleragdo das economias no mundo, as organizagbes veem O
planejamento de Compras e o relacionamento com fornecedores como uma alternativa para
melhorar o desempenho financeiro (DEIMLING e NETO, 2008; LIBONATI e MIRANDA,
2009; CHAND, 2016). A area de Gestdo de Compras possui a responsabilidade de suprir as
demandas de bens e servigcos para as empresas, a partir da gestdo eficiente e eficaz de seus
recursos humanos, materiais e tecnoldgicos, e da conducdo adequada dos processos de
aquisicdes (PAIVA et. al., 2008; BARRQOS, 2012).

De acordo com Souza et. al. (2009) e Mondini et. al. (2015), nas organizac@es, a area
de Gestdo de Compras realiza aquisicdes de insumos, equipamentos, materiais ou Servicos,
em mercados fornecedores, para apoiar 0s diversos setores organizacionais. Entretanto, essa
area ndo se limita a atividade de comprar, trata-se de um gerenciamento estratégico que
envolve atividades de identificacio de demandas, desenvolvimentos e escolhas de
fornecedores, e negociacdo de melhores condi¢cGes comerciais (pre¢os, quantidades, forma de
pagamento, local de entrega, impostos, entre outras), podendo gerar reducdo nos custos para
as organizagoes.

De acordo com Deimling e Neto (2008), Handfield e Braga (2015), um bom
relacionamento com os fornecedores, pode resultar em atendimento de qualidade,
pontualidade nas entregas, melhoria de processos, desenvolvimento de materiais,
desenvolvimento e divulgacdo da marca do produto ou servi¢o vendido ao cliente, troca de
informagdes, conhecimentos e experiéncias entre as partes e reducées de custos.

A integracdo com o fornecedor é considerada como uma estratégia de diferenciacdo de
mercado, uma oportunidade de otimizacdo e melhoria de processos nas organizacdes, e uma
cooperacdo das partes envolvidas para sustentar a vantagem competitiva perante 0s
concorrentes (LAMBERT, 2008; MOURA, 2009; HESPING e SCHIELE, 2015). Essa
integracao fortalece a criacdo de aliangas e acordos estratégicos de médio e longo prazo com


http://doc.utwente.nl/view/author/394184254.html
http://doc.utwente.nl/view/author/334372828.html
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fornecedores potenciais e qualificados para fornecimento continuo das demandas na cadeia
produtiva.

De acordo com Kraljic (1983), Zelbst (2009), Mondini (2012), Vieira et. al. (2015) e
Chand (2016), nas organizacGes, todo o suporte a producdo e aos suprimentos de bens e
servicos sdo atividades da area de Gestdo de Compras. Ainda de acordo esses autores, uma
das finalidades dessa area é garantir vantagens competitivas ao negdcio tanto para o aumento
da margem de lucro como para o0 ganho de novos clientes em funcdo da qualidade e reducéo
de custos com aquisicao.

As organizacOes tém entendido que o departamento de Compras pode ajudar na
agregacdo de valor ao negdcio, por meio de reducdo de custos e melhoria do desempenho
financeiro (COOPER, et. al., 1997; CARTER et. al., 2007; LAMBERT, 2008; SOUZA et. al.,
2009; CHAND, 2016). Nesse contexto, a escolha do tema desse projeto assume relevancia,
visto que, nas organizacdes, a forma como séo efetuadas as aquisigdes de bens e servigos pode
ser um fator chave de influéncia nos custos e desempenho financeiro, ou seja, segundo Carr e
Pearson (2002), Barney (2012) e Brito et. al. (2014), em um mercado cada vez mais
competitivo, a concorréncia entre as empresas fica mais intensa, obter os menores custos de
aquisicdo a partir do planejamento e gestdo eficiente e eficaz do departamento de Compras
pode ser a diferenca entre 0 sucesso e o fracasso de uma empresa.

Estima-se que nas organizagdes, 0s custos de aquisicdo de bens e servigos, segundo 0s
autores Kraljic (1983), Ellram e Siferd (1998), Carter (2000), Croxton et. al. (2001), Carr e
Pearson (1999; 2002), Hudler (2002), Monczka (2009), Trautmann et. al. (2009) e Andrade
(2012), podem representar entre 35% a 75% dos custos totais. As reduges nos custos com
aquisicdes, mesmo de forma pequena, podem aumentar a oportunidade de melhorar o
desempenho financeiro das organizagoes.

Muitas empresas brasileiras, em especial as inseridas no setor de industrias de
transformacdo que representaram mais de 11% no PIB do Brasil, em 2015, apresentaram
resultados negativos e perda de competitividade, influenciados pelos elevados custos
industriais, elevado nivel de estoques, baixos investimentos, insegurancas econdémicas e
ociosidade elevada da demanda nos mercados doméstico e externo, e desvalorizagdo da
moeda ao longo do ano (CNI, 2015; FIEMG, 2015).

Os autores Deimling e Neto (2008), Mondini (2012), Handfield e Braga (2015),
inferem que, diante do mercado empresarial competitivo, a area de Gestdo de Compras pode
ser uma alternativa para melhorar o desempenho financeiro e gerar ganhos para as

organizacoes.


http://www.emeraldinsight.com/author/Cooper%2C+Martha+C
http://www.emeraldinsight.com/author/Croxton%2C+Keely+L
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Para muitas empresas, 0 departamento de Compras ainda é vinculado com rotina,
atitudes obsoletas e dispendiosas, reposicdo de estoque, em atendimento aos pedidos de
compras gerados por outras areas e formalizacdo de entrada de materiais na organizacdo
(DEIMLING e NETO, 2008; FOERSTL et. al., 2013; SOUZA et. al. 2016).

Segundo Carter et al. (2007), Handfield et. al. (2015) e Mondini et. al. (2015), as
organizacgdes precisam reconhecer a Gestdo de Compras como um departamento estratégico
que influéncia o desempenho financeiro. Um departamento de Compras estruturado que
contempla recursos fisicos, financeiros, humanos e tecnoldgicos proporciona a organizagédo
um maior controle dos custos relativos as aquisi¢fes, pode promover economia nos processos
de producdo, operacdo e manutencdo, bem como estabelecer relagdes de parceria com
fornecedores (MONCZKA et. al., 2009; SANCHEZ-RODRIGUEZ, 2009; ATES, 2014).

A gestéo eficiente das relacbes com os fornecedores tem sido citada como estratégia
para melhorar o desempenho financeiro das organizagGes. Esse relacionamento com
fornecedores procura a satisfacdo dos clientes por meio do fornecimento de produtos e
servicos adequados ao uso (MONDINI, 2012).

Para Carr e Pearson (1999; 2002), Lawson (2009) e Mondini (2012), Handfield e
Braga (2015), as relagdes de envolvimento entre cliente e fornecedor torna-se cada vez mais
integrada e interdependente, com possibilidade de agregar valor para as partes envolvidas
(qualidade e competitividade no mercado) e desenvolver novas capacidades organizacionais.
Essas relacbes permitem demonstrar que o gerenciamento de fornecedores pode ser
considerado fonte de vantagem competitiva.

Os fornecedores podem influenciar o desempenho organizacional e financeiro das
empresas, por meio do prazo de entrega, da qualidade dos materiais ou servicos, e da
utilizacdo de tecnologia em processos de producgdo, transporte e armazenagem. Muitas
organizagfes buscam no fornecedor um relacionamento de curto prazo, exigindo
desenvolvimento de alternativas e solugdes rapidas, que apresente melhorias eficazes de
produtos e processos (CARR e PEARSON, 1999; MOURA, 2009; MONDINI, 2012).

O planejamento de Compra requer uma visao pré-ativa de longo prazo para a gestdo
de relacionamento com fornecedores, considerando a integracdo mais estreita e cooperativa
(LAWSON, 2009).

Desta forma, esta pesquisa tem a finalidade de contribuir para o entendimento dos
efeitos do planejamento da Gestdo Compras e das relacbes com fornecedores no desempenho
das organizagoes.
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Carr e Pearson (1999), Lambert (2008); Moura (2009) e Handfield et. al. (2015),
Mondini et al. (2015) defendem que o propoésito da area de Compras é gerir todas as
atividades de aquisicbes em relacdo as oportunidades de reducdo de custos com as
capacidades da organizacao para atingir um desempenho maior.

Carr e Pearson (1999) desenvolveram um modelo tedrico com hipo6teses que
estabelecem a relagbes entre os construtos Gestdo de Compras, Sistema de Avaliacdo de
Fornecedor, Relacbes com fornecedores e Desempenho, evidenciando os efeitos do
planejamento de Compras e das relacdes com fornecedores, no desempenho financeiro das
organizagbes. A partir do modelo de Carr e Pearson, este estudo foi desenvolvido
considerando o cenario de empresas do estado de Minas Gerais.

Coloca-se, nesse momento, como proposta principal deste trabalho a verificacdo da
seguinte proposicao na forma de questdo: Quais os efeitos do Planejamento de Compras e das

relagcdes com fornecedores, no desempenho de empresas do ramo da metalurgia?

1.1 Objetivos da pesquisa

Com o intuito de responder a questdo de pesquisa, propde-se alcancar os objetivos da
pesquisa.

1.1.1 Objetivo geral

Analisar os efeitos do Planejamento de Compras e das relagdes com fornecedores, no

desempenho de empresas do ramo de Metalurgia de Minas Gerais.

1.1.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos deste trabalho séo:
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I.  Analisar a influéncia do Planejamento de Compras no relacionamento com
fornecedores.

Il.  Analisar a influéncia do relacionamento com fornecedores no desempenho da
empresa.

1. Analisar a influéncia do Planejamento de Compras no desempenho da empresa.

1.2 Justificativa da pesquisa

Um dos principais motivos para o presente estudo € a relevancia do departamento de
Gestdo de Compras e os relacionamentos com fornecedores no desenvolvimento de um
relacionamento formal e de longo prazo

O setor de Gestdo de Compras tem ganhado atengéo e destaque de lideres, gestores e
administradores das empresas por apresentar potencial para alavancar o desenvolvimento da
organizacdo. As organizagdes necessitam adquirir insumos, matérias-primas e servigos para o
processo de fabricacdo de produtos finais. Além disto, diversas areas organizacionais
demandam de aquisi¢Ges de materiais, componentes, equipamentos e Servigos para execucdo e
concluséo de suas atividades (SARANGA e MOSER, 2010).

Muitas empresas, diante da competi¢cdo do mercado, passaram a relacionar com mais
fornecedores que possam oferecer reducdo de custos, produtos e servicos de qualidade, e
atendimento adequado, em vez de apenas o fornecimento (MONDINI et. al. 2015;
HANDFIELD et. al., 2015).

O papel da area de Compras dentro das empresas mudou a forma simples de comprar
bens e servicos para gerir um conjunto integrado de fungdes de gestdo. A Gestdo de Compras
trata-se de um setor estratégico que apoia as demais areas organizacionais por meio dos
gerenciamentos de relacionamentos com fornecedores, o0s contratos firmados, os pagamentos
de terceiros e 0s custos de exploragdo, manutengdo e substituicdo de itens e recursos que
adquirem ao longo do tempo (DEN BUTTER e LINSE, 2008).

A partir do momento em que a area de Gestdo de Compras tem importancia
reconhecida, as atividades do departamento tendem a ser mais estratégicas, organizadas e
planejadas, com foco em negociacgdo de relacionamentos de longo prazo, desenvolvimento de
fornecedores parceiros e reducdo do custo total para a empresa (LIMA e MARX, 2007;
FOERSTL et. al., 2013).
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De acordo com Souza et. al. (2009), Nack et. al. (2013) e Mondini et. al. (2015), para
manter a competitividade, aumentar a participagdo no mercado e gerar lucros, toda
organizacdo deve estabelecer estratégias e metas de minimizacdo de custos a partir das
aquisicdes de materiais e servicos a serem utilizados.

O sucesso das organizacdes pode depender muito do sucesso da gestdo da area de
Compras e suas relacdes estratégicas com os parceiros fornecedores. Essas relagdes devem ser
estreitas, criteriosas, organizadas, confiaveis e duradoras, para que as acbes e condicdes
estabelecidas estejam adequadas a integracdo (MOURA, 2009; ANDRADE, 2012).

As organizacgBes que consideram a area de Gestdo de Compras um fator estratégico
tendem a apreciar as relagdes de cooperacdo entre comprador e fornecedor, além de melhorar
0 desempenho (CARR e SMELTZER, 1997; LAMBERT, 2008; NACK e BONFADINI,
2013; MONDINI et. al. 2015).

O fornecedor tem uma fungdo importante e estratégica em qualquer organizagéo. O
mesmo é responsavel pelo fornecimento das demandas de insumos, materiais, equipamentos e
servicos para a organizacdo compradora. A integracdo das empresas com os fornecedores, de
acordo com Lambert (2008), Moura (2009), Zhang et. al. (2011), Mondini et. al. (2015),
possibilita ganhos, e traz resultados positivos nos custos e no desempenho para os envolvidos
na cadeia. Esses resultados estdo relacionados a partir da maior articulacdo das atividades,
estabelecimento de uma parceria de longo prazo, confianca mdtua, compartilhamento de
conhecimentos, respeito e transparéncia nas negocia¢fes, gerando um relacionamento de
parceria (MONCZKA et. al., 2009, ZHANG et. al., 2011; HANDFIELD, et. al. 2013).

Um relacionamento de parceria com a organizacao fornecedora, segundo Souza et. al.
(2009), Hesping e Schiele (2015), gera desenvolvimento de bens e servigos de qualidade e de
melhor desempenho, alinhados com o0s objetivos da organizagdo. Vale ressaltar que esse
relacionamento de ganha-ganha (beneficios para ambas as partes) é resultado de uma boa
negociagao de interesses.

Nesta percepcdo, a negociacdo entre organizacdo e fornecedor deve ser promovida
para alcangar processos estratégicos e de sinergia, onde ambos tracem, em conjunto,
oportunidades de ganhos (SARAIVA et. al., 2015; CHAND, 2016).

Lambert (2008) destaca que as relacdes entre cliente (comprador) e fornecedor devem
ser organizadas, criteriosa e estreita, de longo prazo, de forma eficiente e eficaz, gerando as
partes interessadas melhoria de desempenho financeiro, por meio de reducdo de custos de
estoque, atendimento com pontualidade, desenvolvimento de produtos ou servigos mais

adequados e com qualidade, aprimoramento de processos e reducéo de desperdicios.
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A relagéo de parceria firmada entre a organizacdo e seu fornecedor deve ser avaliada
para evidenciar a criacdo de valor e a vantagem competitiva gerada para as partes (MONDINI
et. al., 2015). Essa avaliacdo requer a verificagdo das condigdes comerciais negociadas,
qualidade, precos, atendimento, custos, aprendizado, conhecimento, entre outros beneficios
(PAIVA et. al., 2008; MONDINI, 2012; NACK e BONFADINI, 2013).

Para justificar a pesquisa proposta nesse trabalho, faz-se necessario apresentar o
desempenho do setor industrial no Brasil e Minas Gerais em 2015. O PIB do setor industrial
nas economias do Brasil e de Minas Gerais mostrou queda de respectivamente 6,2% e 9,1%
em 2015, comparando com 0 ano de 2014. Entre as atividades que mais influenciaram o
desempenho desfavoravel podem ser citadas: industrias extrativas, metalurgia; produtos de
metal; veiculos automotores, reboques e carrocerias; entre outras (FIEMG, 2015; IBGE,
2015).

Em Minas Gerais, segundo Fundagdo Jodo Pinheiro - FJP (2016), o PIB do estado
retraiu mais de 4,9% em 2015; o menor desempenho comparado com -2,6%, em 2009,
resultado do menor nivel de atividade econémica na maioria dos setores da economia
estadual. Esse desempenho foi influenciado pelos decréscimos dos setores da industria de
extracdo mineral, da construcdo civil, da geracdo e distribuicdo de eletricidade e agua, dos
servicos e principalmente industria de transformacdo representada pelas atividades de
manutencdo de maquinas e equipamentos, metallrgica, maquinas e equipamentos, produtos
metais, e veiculos automotores.

De acordo com o Cadastro Industrial de Minas Gerais 2014-2015 da FIEMG (2016), o
estado possui mais de 800 empresas, com porte de micro, pequena, média e grande,
localizadas nas atividades Metalmecanico, Fundicdo, MetalGrgica e Fabricacdo de
equipamentos, que recebem insumos (chapas, bobinas, barras, vergalhdes, perfis, fio-
maquina, tubos, lingotes, placas, blocos e tarugos de aco) das grandes Siderurgicas do Brasil.
Esses insumos representam mais de 50% de aco bruto produzido em 2015 pelas industrias
brasileiras (DEPEC, 2016).

A partir de estudos como de Carr e Pearson (1999; 2002), Carter (2000), Moura
(2009), Andrade (2012) e Mondini (2012), o interesse no tema Gestdo de Compras, em
especial das influéncias das relacbes entre a area de Compras e os fornecedores, no
desempenho financeiro das organizacdes tem crescido. Diante de mudangas no cenario
econdmico Mundial e do Brasil, mercado cada vez mais competitivo, com elevada
concorréncia e avancgo de novas tecnologias, realizar uma boa negociacdo e firmar parcerias

de fornecimentos pode ajudar as organizacdes a enfrentar os desafios e trazer beneficios,
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como aumento da competitividade, reducdo de custos, melhoria de processos e agregar valor
ao cliente (HANDFIELD et. al., 2015).
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2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 Gestao de Compras

Ha alguns anos, as empresas lidam com elevada competitividade da concorréncia no
cenario nacional e internacional, e precisam desenvolver solugdes para competir, sobreviver,
reduzir custos, aumentar a produtividade e melhorar a qualidade dos produtos e servigos finais
(ELGAZZAR et. al., 2012). Foerstl et al., (2013), Saraiva et. al., (2015), Vieira et. al., (2015),
defendem que a area de Compras é uma das solucbes para as organizacbes enfrentar os
desafios de mercado e econdémico.

A aquisicdo é uma fase de grande importancia para a gestdo de materiais, cujo objeto é
organizar o fornecimento de materiais, pegas de reposicdo e servicos ou produtos
semiacabados, exigido pela organizacdo para produzir o produto desejado de alguma fonte
externa a organizacao (CHAND, 2016).

Andrade (2012) e Nishiyama (2016) definem Compras como a area responsavel pela
aquisicdo de bens e servicos de qualidade indispensaveis para a organizacdo cumprir seus
objetivos e metas, garantindo um fluxo continuo de fornecimento, modo a reduzir custos.

A funcdo de Gestdo de Compras é suprir as necessidades e demandas de bens ou
servicos, planeja-las e satisfazé-las no momento exato com as quantidades adequadas,
verificar o recebimento efetivo do que foi comprado e acordado e providenciar
armazenamento (NARASIMHAN e DAS, 2001).

Lambert (2008) e CSCMP (2013) acreditam que Gestdo de Compras, como parte da
Cadeia de Suprimentos, é responsavel por integrar a organizacao até o consumidor final que
adquire bens ou servigos junto as parcerias com fornecedores, para fornecer produtos,
servigos e informacgdes que agregam valor para os clientes e outras partes interessadas.

A éarea Compras, segundo Deimling e Neto (2008), faz a unido entre a organizacgéo e
os fornecedores, envolvendo com varias atividades e processos, entre as quais a preparagao
das especificagdes dos insumos, a prospeccdo do mercado em busca dos fornecedores
qualificados e a andlise de cotacbes ou propostas comerciais. Incluem também como
atribuicGes da area: criacdo de pedidos de compras e contratos; desenvolvimentos de materiais
alternativos e acompanhamento das negociacOes realizadas (veracidade das condicdes de

pagamento, prazo de entrega, recebimento dos materiais entre outros).
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Benito (2007), Handfield et. al., (2015) informam que o departamento de Compras faz
a integracdo entre a empresa e seus fornecedores parceiros, envolvendo atividades de
preparacdo das especificacbes dos bens ou servicos, a prospeccdo do mercado em busca dos
fornecedores qualificados, a analise de cotacdes ou propostas comerciais, negociacdo com
fornecedores, emissao do pedido de compra e acompanhamento.

Os desafios das organizagbes sdo atrair os clientes, conservar o negdcio atraente e
tornar mais competitivo no mercado de atuacdo. A partir desses desafios, a esséncia do bom
funcionamento da area de Gestdo de Compras € fazer com que 0s materiais cheguem o mais
proximo possivel da data de fabricacdo sem precisar pagar mais para alcancar essa meta
(CARR e PEARSON, 2002; SOUZA et. al., 2009). Ou seja, essa gestdo esta positivamente
relacionada com a capacidade de resposta do fornecedor, comunicacdo com o fornecedor, as
mudancas no mercado e desempenho da organizacéo.

A compra de matérias-primas, suprimentos e componentes representam um fator
decisivo na atividade de uma organizacdo, pois dependendo de como €é conduzida podem
gerar reducdo nos custos, aumento do desempenho e melhorias nos lucros (DEIMLING e
NETO, 2008).

Com o objetivo de assegurar e melhorar a competitividade em longo prazo, muitas
organizacOes buscam conhecer melhor os processos do setor de Compras para realizar
aquisicdes de bens e servigcos adequados as suas necessidades, auxiliar e apoiar a tomada de
decisdo de fazer ou comprar, avaliar a viabilidade de criacdo de estoque para garantir as
demandas internas, reduzir os custos e agregar valor ao cliente final (SOUZA et. al., 2009;
ANDRADE, 2012; MONDINI et. al., 2015).

Ates (2014) e Chand (2016) definem os seguintes objetivos da Gestdo de Compras:

e Pagar pregos baixos, ajudar a manter os estoques baixos para a manutencao da
producdo;

e Desenvolver fontes satisfatorias de abastecimento e manter boas relacbes com
eles;

e Garantir o bom desempenho do fornecedor incluindo entregas rapidas e de
qualidade aceitavel;

e Desenvolver novos materiais ou produtos conforme necessario;

e Desenvolver bons procedimentos, juntamente com controles adequados e

politica de compras;
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e Implementar programas como andlise de beneficios, analise de custos e “fazer
ou comprar” para reduzir o custo das compras;

e Desenvolver a capacidade maxima dos colaboradores da equipe e manter uma
boa comunicacédo e cooperagdo com 0s outros setores.

O desafio para a area de Gestdo de Compras, segundo 0s autores Souza et. al. (2009), é
encontrar condi¢cfes e oportunidades de alcancar resultados sem comprometer a viabilidade
financeira das empresas, incluindo melhores desempenhos dos bens (materiais e servicos) a
serem fornecidos.

Para conseguir melhores desempenhos financeiros, o setor de Compras necessita de:
profissionais qualificados que possuam vis&o holistica de negdcios, habilidades de negociar e
relacionar com agentes internos e externos a empresa e atitudes éticas e legitimas;
planejamento e estruturacdo de atividades e processos; estabelecimento de estratégias e
definicdo de objetivos e metas a serem alcancados (CARR e PEARSON, 1999; DOS
SANTOS e CAMPOS FILHO, 2008; LAMBERT, 2008; SOUZA et. al., 2009; NACK e
BONFADINI, 2013).

Assim, a gestdo de compras é uma operacao de exploracdo do mercado para adquirir
bens e servicos de qualidade desejada, quantidade a menor preco e no tempo desejado. Ou
seja, trata-se de uma atividade estratégica de realizar aquisicOes, pesquisar e desenvolver
materiais e fontes de suprimentos adequados, acompanhar as entregas dos pedidos e realizar
inspecdo da quantidade e qualidade adquirida (KRALJIC, 1983; MONCZKA et. al., 2009;
CHAND, 2016).

2.2 Planejamento de Compras e o desempenho

A partir das mudancas econémicas nas ultimas décadas e elevado nivel de
concorréncia, novos desafios sdo estabelecidos para as empresas. Devido a esse novo
contexto, a atividade de compras tem sido vista com maior importancia nas organizacoes,
passando para uma funcdo estratégica que participa das decisGes estratégicas que possa
melhorar o desempenho das organiza¢des (HANDFIELD et. al., 2015).

A aquisicdo de bens e servicos tornou-se uma atividade estratégica que faz interfase
com as demais areas da organizacdo por meio de comunicacdo e integracdo (CARR e

PEARSON, 2002). Essa atividade sofre influéncias de diversos fatores: competitividade
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crescente (concorréncia); globalizagdo da economia; escassez de recursos; evolugoes
constantes de tecnologia; cenério politico; histoéricos de vendas; indicadores financeiros;
atendimento aos clientes entre outros (MONCZKA et. al., 2009; HANDFIELD et. al. 2015).

Por meio da area de Gestdo de Compras, considerada como uma area estratégica
organizacional que vai além do simples ato de comprar, as organiza¢des buscam por melhores
resultados econdmicos e mais eficiéncia operacional (KRALJIC, 1983; CARR e PEARSON,
1999; LAMBERT, 2008; MOURA, 2009; NACK e BONFADINI, 2013; CASTRO et. al.
2015).

Ja Leftwich (2004) acrescenta que Compras trata-se de uma &rea estratégica
multifuncional com a dindmica para selecdo de fornecedores de bens e servicos e gerenciar
toda a rede de valor a partir de matérias-primas para uso do cliente final e disposi¢do para
reduzir continuamente os custos totais de propriedade e melhorar o desempenho (qualidade,
agilidade, confiabilidade e flexibilidade).

De acordo com Mondini et al. (2015), a gestdo estratégica do planejamento de setor de
Compras busca atender as necessidades da organizacdo e dos compradores por meio de
processos de aquisicdes de médio e longo prazo, com uma selecdo, gerenciamento e avaliacéo
constante de fornecedores parceiros que possa trazer reducao de custos para empresa.

As organizacBes que consideram a area de Compras como fator estratégico tende a
desejar os relacionamentos de cooperacao entre requisitante (usuério ou area que demanda a
necessidade), comprador e fornecedor (CARR e PEARSON, 1999, 2002; SIMOES e
MICHEL, 2004).

A esséncia do planejamento do setor de Compras € atender as demandas internas da
organizacdo com agilidade e ao menor custo possivel (SOUZA et. al. 2009). Quando isso
acontece, a area de Compras passa a serem visualizados pelos demais departamentos como
uma atividade estratégica que pode influenciar o desempenho financeiro e agregar valor a
organizacdo (CARR e PEARSON, 1999; YANG et al., 2013; MONDINI et. al., 2015).

Handfield et. al. (2015) enfatizam que Compras deve direcionar estrategicamente a
organizacdo no aumento da competitividade e/ou a permanéncia da empresa no mercado. As
atividades no processo de aquisicdo tem que apresentar uma relacdo de oportunidades
consistentes (financeiras ou de desempenho) para atingir os seus objetivos na empresa (CARR
e SMELTZER, 1997).

A importancia do planejamento da area Compras organizacionais pode ser explicado,
em parte, pelos elevados custos envolvidos. Apés realizacdo de pesquisas no mundo que

fornecem dados para auxiliar o entendimento da importancia do tema para as organizagoes,
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pesquisadores evidenciaram que as empresas de diversos segmentos investem de 50% a 70%
da receita de suas vendas em Compras de materiais e servicos de fornecedores (KRALJIC,
1983; SPEKMAN et. al., 1999; COUSINS; SPEAKMAN, 2003; MONCZKA, 2009).
Aproximadamente, a metade deste valor é gasto com a compra de itens ndo relacionados a
producdo, tais como servigos de Logistica, Consultorias e Marketing (CARTER, 2000;
CARTER et. al., 2007).

Para Carr e Pearson (1999; 2002), a funcdo do planejamento de Compra € vista com
um recurso estratégico da organizacdo para alcancar niveis elevados de qualidade,
atendimento eficiente ao cliente, reducéo de custos e melhoria de desempenho financeiro.

A éarea de Gestdo de Compras tem um potencial para influenciar o desempenho dos
negocios e para contribuir com a vantagem competitiva da empresa, porém necessita ser
integrada no processo de planejamento estratégico da organizagdo, alinhada aos objetivos e
metas organizacionais (NARASIMHAN e DAS, 2001; FOERSTL et. al., 2013; HANDFIELD
et.al., 2015, CHAND, 2016).

Benito (2007) aponta que a contribuicdo de Compras para o desempenho das empresas
depende da capacidade de aquisicao da area para adequar e apoiar as estratégias de negdocios
da organizagéo.

Por meio de pesquisas realizadas nos ultimos anos, Horta (2008), Moura (2009),
Souza et. al. (2009), Andrade (2012), Mondini (2012), Pereira (2013), FOERSTL et. al.
(2013) ratificam a importancia e a influéncia da area de Compras no desenvolvimento,
competitividade e desempenho final para a organizacdo. Ainda de acordo com os proprios
autores, o reconhecimento estratégico da Gestdo de Compras para a empresa esta relacionado
a partir de estruturacdo de processos e atividades de forma eficiente, integracdo com outras
areas organizacionais, realizacdo de boas negociacfes das condi¢des de fornecimento e um
relacionamento de confianga com os fornecedores.

Souza et al. (2009), Mondini et. al. (2015), Saraiva et. al. (2015) enfatizam que para
que o departamento de Compras consiga atingir o desempenho desejado é preciso o apoio de
todos dentro da organizacdo, compartilhamento de informacGes, adogdo de sistemas de
avaliacdo dos fornecedores, ampliacdo do relacionamento de parceria e desenvolvimento de
fornecedores chave, bens e servicos substitutos para gerenciar incertezas ambientais de
fornecimentos.

Desta forma, os autores Spekman et. al. (1999), Ellram et. al. (2003), Moura (2009) e
Elgazzar et. al. (2012) corroboram que a fungdo Compras tem um papel muito importante no

controle e na diminuicdo de custos. Envolve a mudanca de cultura de obter os insumos no
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mercado, a necessidade de desenvolver bens e servigos alternativos e principalmente a criacdo
de uma rede de integragdo de parceria e cooperagdo com fornecedores. Essa necessidade de
alavancar um relacionamento de parceria entre organizacao e seu fornecedor resulta na busca
por qualidade e competitividade no mercado dos envolvidos (MONDINI et. al. (2015).

Os melhores produto e servigos, um bom atendimento, as avancadas e atualizadas
ferramentas tecnoldgicas, as melhores estratégias podem nédo ser suficientes para garantir o
crescimento e desenvolvimento de uma organizacdo se ndo houver boa gestdo da area de
Compras e bom relacionamento com os fornecedores (KRALJIC, 1983; LAMBERT, 2008;
FOERSTL et. al., 2013; DEIMLING, 2014). Para muitas empresas isso pode ser essencial
para sobrevivéncia e alavancagem em um cenério empresarial cada vez mais competitivo.

Para conseguir atingir um desempenho financeiro favoravel, a organizacdo precisa
reconhecer e elevar a importancia da area de Gestdo de Compras para um nivel estratégico,
buscar oportunidades para sustentar a vantagem competitiva, compartilhar informagdes com
os seus fornecedores, desenvolver um relacionamento de parcerias com os fornecedores e
efetuar avaliagcdes (CARR e PEARSON, 1999; KOCABASOGLU e SURESH, 2006;
MOURA, 2009; MONDINI et. al., 2015).

Com uma visdo estratégica de Compras e o reconhecimento da sua importancia para as
empresas reduzirem custos e aumentarem a competitividade, segundo Barros (2012), faz-se
necessario avaliar o desempenho da area de forma que forneca aos gestores os subsidios para
tomada de decisdes necessarias para toda a organizacdo e o acompanhamento do desempenho
e possiveis melhorias do setor.

Kraljic (1983), Libonati e Miranda (2004), Moura (2009), Barros (2012), Mondini
(2012) e Deiming (2014) destacam o valor da area de Gestdo de Compras, devido a
consideracdo estratégica da fungdo e de sua competéncia de promover reducfes de custos e

melhorar a competitividade da organizacéo; motivos para realizar avaliagdes de desempenho.

2.3 Planejamento de Compras e sistemas de avaliagdo de fornecedores

Toda atividade na organizacdo precisa de definicdo de acbes e medidas de
desempenho que permitam mensurar e indicar a capacidade organizacional e quais niveis de
desempenhos e resultados deve ser esperado (NETO e GODINHO FILHO, 2011).
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Os sistemas de avaliagdo de desempenho nas empresas cuidam dos aspectos
sistematicos da avaliagdo como a utilizacdo de indicadores integrados uns aos outros,
vinculados a estratégia da organizacdo (GASPARETTO, 2003). Ainda segundo o proprio
autor, esses indicadores envolvem questes como: O que sera mensurado? Como 0s
indicadores serdo integrados em um sistema de avaliagdo? Qual a frequéncia de medicao?
Como e quando os indicadores serdo avaliados novamente? Sdo apresentados no quadro 1
conceitos e definicbes referentes aos termos: avaliagdo de desempenho, medicdo de

desempenho e mensuracao de desempenho:

Quadro 1 - Conceitos e defini¢des de avaliagdo de desempenho

Autores/ Ano

Conceitos e Defini¢oes

Neely (1999)

Desempenho organizacional tem como fungdo quantificar a eficiéncia e a eficacia das
acBes tomadas para auxiliar a tomada de decisfes de melhoria.

Bond (2002)

Medico de desempenho pode ser definida como a atividade de se determinar as
medidas de desempenho para adaptar, ajustar, melhorar e regular determinada
atividade.

Bhagwat e
Sharma (2007)

Avaliacdo do desempenho é analisar a forma como as atividades sdo realizadas a partir
de um padrdo.

Brandao et. al.

O processo de avaliacdo do desempenho organizacional baseava-se, fundamentalmente,
na utilizacdo de relatdrios financeiros que expressavam os resultados de uma empresa a

2008 . . - s -
( ) partir de medidas como rentabilidade, retorno sobre o patriménio e lucratividade.
Avaliacao de desempenho é um conjunto de métodos utilizados para apurar e monitorar
Lambert (2008) | a eficiéncia e eficacia das atividades organizacionais de acordo com um padréao

estabelecido e as metas definidas.

Nascimento et. al.

(2008)

A avaliacdo de desempenho é um processo dindmico, presente em todo o0 processo de
gestdo, gerando informacdes para os gestores auxiliarem tomadas de decisGes que
permitam a correcdo de problemas e desvios detectados entre os resultados realizados e
os planejados.

Campos (2009)

A avaliacdo de desempenho na organizacdo promove a padroniza¢do dos processos,
fortalece a cultura de desempenho, analisa a capacidade das pessoas de atingir as suas
metas, recompensa o resultado alcangado e ajuda o alinhamento dos colaboradores aos
valores estabelecidos pela organizacéo.

Moura (2009)

Avaliacéo de desempenho constitui avaliar os resultados alcangados.

Ordéiiez et. al.
(2009)

Avaliar desempenho é fundamental para muitas decisGes organizacionais, podendo
influenciar as a¢des, 0 comportamento e o desempenho gerenciais, e gerar formulacfes
de estratégias de competitividade da organizacéo.

Zamcopé (2010)

Avaliar consiste em atribuir valor aos aspectos que uma organizacdo considera
relevante seus objetivos e metas estratégicas, com vistas a promocdo de acles de
melhoria. Ou seja, avaliar € um processo de identificagcdo de aspectos importantes para
a empresa que pode resultar em acGes de aperfeicoamento.

Callado et. al.
(2015)

Avaliacdo de desempenho que permita mensurar aspectos financeiros e nao financeiros,
bem como estabelecer a¢des de melhoria nas questdes gerenciais e administrativas das
empresas.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.
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Para Bond (2002), a medicdo de desempenho trata-se da atividade de definir um
conjunto integrado de indicadores que visam fornecer informac6es e medidas de desempenho,
para atingir metas e objetivos definidos. Os objetivos da avaliacdo de desempenho séo:
verificar, monitorar e manter o controle organizacional, conhecer e identificar os fatores
criticos que comprometam o desempenho das organizages; e apoiar 0s gestores na tomada de
decisdes referentes ao gerenciamento de mudangas e melhorias que podem interferir na
competitividade das empresas (GASPARETTO, 2003; SUDARSAN, 2009).

A capacidade de compreender e estabelecer de forma adequada estratégias, metas e
objetivos organizacionais eficientes e eficazes, permite a empresa criar mecanismo de
avaliacdo e controle (ORDONEZ et. al., 2009). A partir dessa visdo, Deiming e Neto (2008),
Moura (2009), Neto et. al., (2011) defendem que toda organizacdo deve realizar avaliaces de
desempenho para comparacdo e mensuracdo de padrGes definidos para controlar e
acompanhar acbes, metas e estratégias.

Ates et. al. (2015) enfatizam que o desempenho dos fornecedores deve criar valor para
a organizacdo e para o cliente final, a partir de trabalho colaborativo das partes e foco na
minimizacao de custos, reducdo de desperdicios e satisfacdo do cliente final.

De acordo com Modller e Torrénen (2003), a avaliagdo de desempenho dos
fornecedores é complexa devido & dificuldade de definicdo das metas aos fornecedores,
alinhadas as estratégias organizacionais. Estes autores recomendam que seja feito analises dos
perfis de competéncias dos fornecedores que demonstrem o potencial de fornecimento.

Gasparetto (2003), Martins e Souza (2010) sugerem a ado¢do de indicadores para
averiguar as parcerias de fornecimentos das empresas, como: preco oferecido; qualidade
oferecida; pontualidade; rapidez no atendimento; capacidade de producgéo; quantidade de
devolucOes de materiais; e desenvolvimento de produtos ou servigos.

O uso de indicadores para avaliar e monitorar o relacionamento entre organizacgao e
fornecedor pode contribuir para a melhoria do desempenho dos envolvidos e colaborar para a
troca de conhecimentos e aprendizagem das empresas (PETERSEN et. al., 2005).

Moura (2009) corrobora que indicadores e atributos usados para mensuracdo de
desempenho de fornecedores devem ser definidos de acordo com as necessidades e exigéncias
de cada organizacdo e informados para rede de fornecedores. O autor enfatiza que para
evidenciar a eficiéncia e a eficacia de fornecedores, a empresa precisa avaliar os seguintes
atributos:

e Precos competitivos;

e Cumprimento de prazos de entrega (pontualidade);
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e Precisdo na qualidade;

e Capacidade produtiva

e Historico de desempenho;
e Capacidade financeira;

e Politica de estoque, entre outros.

Deimling e Neto (2008) defendem os seguintes aspectos para avaliacdo de
desempenho de fornecedores: custos competitivos perante 0 mercado; qualidade e busca da
melhoria continua; cultura de pontualidade; inovagdo e desenvolvimento; flexibilidade e
agilidade; melhoria da produtividade; instalagdes; capacitacdo gerencial e financeira.

Vale ressaltar que os indicadores ou aspectos da avaliacdo dos fornecedores devem ser
coerentes com a realidade de cada empresa. Grandes organizacGes desenvolvem seus
procedimentos de avaliacdo de fornecedores mais claros e flexiveis, de forma a considerar as
necessidades e expectativas das partes envolvidas, evitando beneficios unilaterais e
estimulando a obtencdo de beneficios mutuos (HUDLER, 2002). Ainda segundo o proprio
autor, as pequenas e médias empresas ndo possuem um método eficaz e simples para avaliar
os seus fornecedores. Esse grupo de empresas tem problemas de definir uma forma que
permita mensurar os fornecedores de maneira organizada, planejada, agil, baseada em dados e
informacdes historicas, afetando a tomada de decisoes.

Portanto, com um sistema de mensuracdo da qualidade no fornecimento, as
organizagbes poderdo efetuar melhorias no seu processo de compra, focando o
aperfeicoamento da qualidade no relacionamento junto a um fornecedor especifico, grupo ou
cadeia total de fornecimento e buscar oportunidades de reducdo de desperdicios e custos
(HUDLER, 2002; MONCZKA et. al., 2009).

A importancia que os fornecedores tém diante as organizac@es, principalmente em
relagdo aos custos, torna-se indispensavel um gerenciamento eficiente e adequado do
desempenho dos mesmos na cadeia de suprimentos (DEIMLING e NETO, 2008).

Desta forma, autores como Chow et. al. (1994), Car e Pearson (1999), Bond (2002),
Deimling e Neto (2008), Lambert (2008), Moura (2009), Mondini et. al. (2015) inferem que a
avaliacdo de fornecedores tem influéncia positiva no relacionamento entre organizagéo,
fornecedor e cliente, sendo vista como uma ferramenta estratégica usada para gerar vantagens
competitivas, desenvolvimentos de tecnologias, processos, produtos e servigos, bem como

possibilidade de redugdes de desperdicios e custos.
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Carr e Pearson (2002) defendem a necessidade das organizacOes de fazerem avaliagOes
dos fornecedores que integram suas cadeias de producdo e fornecimento de insumos, bens e

servigos para monitorarem a qualidade da relagéo de parceria.

2.4 Sistema de avaliacdo de fornecedores e o relacionamento com fornecedores

Implementar um sistema de avaliacdo de fornecedores pode fornecer informacgdes
estratégicas para um planejamento de aquisicdo e facilita a compreensdo do desempenho
destes fornecedores (CARR e PEARSON, 1999).

De acordo com Carr e Pearson (1999), criar um mecanismo de avaliacdo de
fornecedores prové informagdes importantes para um melhor entendimento dos resultados da
parceira e fornece elementos para a tomada de decisdes na area de Compras. E preciso avaliar
o desempenho dos fornecedores para aperfeicoar as relagdes, gerando ganhos mutuos para 0s
envolvidos (MONDINI, 2012).

O resultado da avaliacdo de desempenho dos fornecedores podera munir indicativos
aos gestores de que as estratégias estabelecidas sao apropriadas ou ndo para continuidade do
relacionamento entre cliente e fornecedor (GASPARETTO, 2003).

O desenvolvimento do relacionamento entre cliente e fornecedor cria sinergia cada vez
mais proxima e interdependente. Essa relagdo gera confianga mutua e compartilhamento de
informacdes e conhecimentos, ou seja, comunicagéo eficiente.

As organizagfes possuem seus proprios mecanismos e/ou sistemas de avaliacdo de
desempenho. Essa avalia¢do busca evidenciar melhorias de atividades e processos do sistema
organizacional, mensurar os beneficios, ganhos e resultados gerados e avaliar a eficacia das
estratégias adotadas (MOURA, 2009; DEIMLING, 2014).

A estratégia de desenvolvimento de relagcBes estaveis entre organizagGes e
fornecedores requer a constru¢cdo de um ambiente de troca de conhecimentos mutuos e
compartilhamentos de informacgdes e experiéncias, com a possibilidade de desenvolver e
melhorar a tecnologia e processos, reduzir desperdicios e contribuir para o aumento da
competitividade dos envolvidos (SOUZA et. al., 2009). Desta forma, o processo de avaliagcdo
de desempenho constitui uma ferramenta importante de trabalho para a area de Gestdo de

Compras.
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Compete a organizagdo avaliar o desempenho de seus parceiros fornecedores,
conferindo as condi¢Ges comerciais estabelecidas durante a vigéncia do acordo ou contrato.
Essa avaliacdo deve ser feita para averiguar a conformidade, os beneficios e os ganhos do
fornecimento (PETERSEN et. al., 2005; MOURA, 2009; MONDINI, 2012).

Avaliar a relacdo de parceria firmada com fornecedores faz-se necessario devido o
efeito para melhoria de desempenho e aumento da competitividade das organizagdes no
mercado. Essa avaliacdo permite identificar o nivel de conformidade, comprometimento e
desempenho de cada fornecedor que atendam as necessidades da empresa a partir das
estratégias organizacionais (MOURA, 2009).

Desta forma, a avaliacdo de desempenho de fornecedores pode ser uma das formas de
conhecer os fornecedores, apresentar e ratificar os procedimentos e préaticas, visualizar
possiveis oportunidades de melhorias de processos que possam ser transformadas em valores
para os clientes finais (MONCZKA et. al., 2009).

2.5 Planejamento de Compras e relacionamento com fornecedores

A érea de Compras é um departamento que procura reduzir os custos da organizacdo
por meio de negociacdes de precos e condi¢Ges de pagamento, busca de materiais alternativos
e melhor qualidade e desenvolvimento de novos fornecedores. A parceria com fornecedores é
fundamental para suprir as necessidades da empresa, uma vez que por meio dos
fornecimentos deles, a organizacdo pode produzir e atender aos clientes. Por isso, a grande
importancia de manter uma relacdo sustentavel e de confianga com os fornecedores
(SARAIVA et. al. (2015).

Harland et al. (2002), Lambert (2008) e Moura (2009) destacam que as empresas
fazem parte de um sistema de fornecimentos, acordos e relacionamentos de interesse comum,
que necessita de relagdo de confianca e colaboragdo para atender as demandas dos envolvidos.

As empresas devem organizar a relagdo com seus fornecedores para maximizar a
integracdo e o desempenho das partes envolvidas, desenvolver tecnologias, melhorar
processos e gerar valor ao cliente final (LAMBERT, 2008; MOURA, 2009).

Segundo Carr e Pearson (2002), o setor de Compras pode ajudar a empresa a sustentar
a competitividade por meio de reducdo de custos, fornecimento de informacdo valiosa das

tendéncias de abastecimento para tomada de decisGes e estabelecimento de relacGes estreitas
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com os fornecedores. Essa gestdo de relacionamento com o fornecedor, de acordo com
Deimling (2014), deve ser entendida como aliancas estratégicas de médio e longo prazo, para
apoiar a gestdo do fluxo de processo de producdo e desenvolvimento de bens e servicos,
aumentar a competitividade empresarial das empresas envolvidas e minimizar 0s custos na
cadeia.

A partir da integracdo entre a area de Gestdo de Compras e fornecedores, as
organizacfes conseguem promover aperfeicoamento de processos, gerar oportunidades para
melhorar o desempenho financeiro dos envolvidos, desenvolver novos produtos, criar
solucBes para determinados problemas relacionados a operagdo de fornecimento e producdo e
reduzir os desperdicios (MONDINI, 2012; VAN POUCKE et. al., 2014).

Para Martins e Souza (2010), a organizacdo que nao privilegia um relacionamento de
parceria, fidelidade, lealdade e colaboracdo com seus fornecedores, prejudica sua
competitividade e a possibilidade de agregar valor a cadeia (departamentos, fornecedor
principal, fornecedor do fornecedor e cliente).

Nack e Bomfadini (2013) enfatizam que os objetivos da integracdo com o fornecedor
ndo devam ficar restritos apenas ao fornecimento de material ou servi¢co, mas buscar a
confianca e manter um relacionamento de longo prazo com a organizacdo compradora
(clientes). Moura (2009), Pereira (2013) e Apostolova et. al. (2015) inferem que um elo
importante da area de Gestdo de Compras € a gestdo de relacionamento com o fornecedor que
envolve a negociacdo das condigdes de fornecimento para determinada demanda atual ou
futura. Muitos fornecedores estocam produtos, realizam aumento no prazo de pagamento,
reduzem o prazo de entrega, assumem a responsabilidade do transporte (frete) e absorvem a
quantidade minima de fabricacao para aumentar o relacionamento.

O setor de Compras carece desenvolver relagfes de parceria e confianga com o
fornecedor para evitar problemas de abastecimento, qualidade e desenvolvimento (MONDINI
et. al., 2013). Assim como uma organizacdo precisa desenvolver relacionamentos com seus
clientes, a mesma também carece promover relacdes com os seus fornecedores (LAMBERT,
2008; MOURA, 2009).

O desenvolvimento de confianca das relagdes é estabelecido com fornecedores a partir
de condigdes comerciais acordadas para a organizacdo ao longo do tempo. Moura (2009)
corrobora que parcerias s@o os relacionamentos de empresas onde existe interdependéncia,
transparéncia e a confianga que se estabelecem troca de informacdes e conhecimentos, bem

como ganhos para essas firmas envolvidas. O resultado desejado é uma relacdo ganha-ganha
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ou beneficio matuo em que ambas as partes se favorecem (BARNEY, 2012; NACK e
BONFADINI, 2013).

Maia e Cerra (2004) ressaltam que a confianca mutua é uma das condicdes eficazes da
parceria e estd intimamente condicionada as relac6es de meédio e longo prazo. Desta forma,
fica evidente que ha a necessidade de fornecedores confidveis para que o fornecimento seja
concretizado conforme condicOes estabelecidas. Essa relagdo entre organizacOes e
fornecedores carece ser construida de acordo com transparéncia e de forma que os objetivos
sejam comuns para que tenha sucesso no relacionamento.

A integracdo de relacionamento com fornecedores pode gerar aliangas estratégicas e
formar as conexdes criticas em toda a cadeia de abastecimento. Alguns parceiros contribuem
para 0 sucesso da organizacdo, com reducdo de custos e desenvolvendo produtos e servigos
alternativos, gerando assim mudancga positiva na rentabilidade da organizacdo (CARR e
SMELTZER, 1997; LAMBERT, 2008; SOUZA et. al., 2009; SARANGA e MOSER, 2010).

As aliangas estratégicas com fornecedores abrangem acordos harménicos com
objetivo de ganhar vantagens competitivas e gerar beneficios, ou seja, resultados positivos
para as partes intergradas (KRALJIC, 1983; NARASIMHAN e DAS, 2001; LAMBERT,
2008; DEIMLING e NETO, 2008). Para Mitsutani et. al. (2014), em uma relacdo mdtua entre
organizacdo compradora e fornecedor, a énfase esta em construir um resultado satisfatério
conjunto em que ambas as partes investem em compartilhamento de informacdes,
conhecimentos, confianca e apoio, com o proposito de acrescentar valor e melhorar o
desempenho percebido.

Para Pereira (2013) e Mondini et. al. (2015), relacionamentos baseados em parcerias e
aliancas estratégicas resultam na aquisicdo de vantagens competitivas pautadas em
transferéncia de tecnologia e inovacéo, redugéo de custos, favorecimento a coordenacédo entre
as atividades e os processos para garantir fluxo dos recursos, melhora no desempenho da
entrega e aumento da qualidade.

As pesquisas realizadas por Carr e Pearson (2002), Horta (2008), Moura (2009), Souza
et. al. (2009), Andrade (2012), Barros (2012), Mondini et. al. (2012), Nack e Bonfadini
(2013) corroboram a necessidade de construir um bom relacionamento com os fornecedores
que resulte em uma rede de parceria e cooperagdo para gerar ganhos mutuos e melhorias de
desempenho.

Luzzini et. al. (2015) defendem que a colaboracdo entre empresas e fornecedores
podem resultar em melhoria de desempenho. Os autores ressaltam que os ganhos dessa

relacdo de parceria geram envolvimento e compromisso dos colaboradores, desenvolvimento
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de produtos e solugdes, troca de conhecimentos e tecnologia para melhoria de processos e
integracdo das partes.

Desta forma, as organizacGes passam a ver seus fornecedores como parceiros
estratégicos para a permanéncia no mercado (DEIMLING e NETO, 2008; LAMBERT, 2008).
Ou seja, uma relacdo entre organizacdo e fornecedor deve ser transparente, estratégica, de
longo prazo e sob uma orientacdo (visdo) compartilhada de negdcios para proporcionar
resultados positivos.

Para Moura (2009), defende que um bom relacionamento com os fornecedores esta
vinculado a poucos fornecedores parceiros, restringindo a quantidade de empresas
participantes para o fornecimento. Essa restricdo possibilita: melhor gestdo da cadeia de
abastecimento; desenvolvimento de produtos e servicos; e reducdo de custos.

Paranikas et. al. (2015) acreditam que as organiza¢des devem possuir uma quantidade
maior de fornecedores qualificados, com a finalidade de aumentar mais competitividade do
mercado de fornecimento, reducdo de custos e possibilidade de melhoria de processos e de
atendimento.

Segundo Mondini (2012), as empresas devem possuir um relacionamento de parceria
com seus fornecedores para gerar um melhor desempenho, aumentar a qualidade, desenvolver
solucdes, reduzir custos e quando possivel agregar valor ao cliente final.

A partir do reconhecimento das relagbes com os fornecedores, torna-se importante
analisar a eficacia das parcerias firmadas, avaliar os beneficios proporcionados e os resultados
desse relacionamento, atrelados as estratégias da organizacdo (MOURA, 2009; FOERSTL et.
al. 2013).

2.6 Relacionamento com fornecedores e 0 desempenho

Os fornecedores podem influenciar o desempenho organizacional e financeiro da
organizacdo por meio do lead time de entrega, da qualidade do material ou do servigo e da
possibilidade de utilizacdo de tecnologia de informacdo nos processos de producdo e
operagéo.

Moura (2009) enfatiza que a escolha do fornecedor deve assegurar que o produto
desejado seja adequado ao seu uso, sua entrega seja feita pontualmente e seu custo seja baixo.

Porém, segundo Mondini (2012), muitas organizacbes buscam no fornecedor um
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relacionamento de curto prazo e de precos baixos, com pouca preocupacao de desenvolver
uma relacdo de médio e longo prazo que possa proporcionar melhorias efetivas de produtos,
SEervigos e processos.

De acordo com Lambert (2008), uma organizacdo poderia aumentar sua lucratividade
a partir da compreensdo de suas proprias atividades de integracdo com as atividades de valor
dos fornecedores.

Moura (2009) destaca que caracteristicas como relacionamento de médio e longo
prazo com fornecedores, envolvimento de fornecedores no processo de desenvolvimento e
aprimoramento de produtos, numero reduzido de fornecedores e foco na qualidade
contribuem para melhorar o desempenho da cadeia de fornecimento, podendo resultar em
melhoria de desempenho financeiro para a organizacdo. Esse desempenho financeiro é
entendido pelas empresas como o resultado do alcance de metas econdmicas.

Estudos em gestdo do relacionamento na cadeia de suprimentos enfatizam a
importancia das relacdes com os fornecedores no desempenho financeiro de organizagdes
(MONDINI et. al., 2013).

O relacionamento colaborativo com os fornecedores busca maneiras de aprimorar a
fomentacdo para o alcance de sinergia competitiva em que ambos tracem conjuntamente um
horizonte de oportunidades (CARR e PEARSON, 1999). A gestdo de relacionamento com
fornecedores desempenha um papel importante na reducdo de otimizagdo do desempenho
financeiro em empresas.

De acordo com Kraljic (1983), Carr e Pearson (1999, 2002), Moura (2009), Chand
(2016), a Gestdo de Compras com o relacionamento com fornecedores pode gerar
oportunidade de melhoria de desempenho financeiro a partir do alinhamento com as diretrizes
financeiras da organizagdo como: gestdo de estoques; aumento de prazos de pagamento;

desenvolvimentos de produtos; desenvolvimentos tecnolégicos; disponibilidade fisica.

2.7 Modelo de Carr e Pearson (1999)

A pesquisa de Carr e Pearson (1999) foi um estudo empirico realizada nos Estados
Unidos da América, com 739 empresas para estabelecer as influéncias da area de Gestao de
Compras e as relacbes com fornecedores no desempenho financeiro das organizagdes por

meio de um modelo de equagdes estruturais. As implicagdes dessa pesquisa sdo relevantes,
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pois os resultados apurados evidenciaram que é possivel melhorar o desempenho financeiro
das organizagdes por meio da area de Gestdo de Compras e do relacionamento com
fornecedores. Carr e Pearson (2002) inferem que o planejamento de Compras é importante
para 0 sucesso da organizacao.
O modelo de Carr e Pearson (1999) apresentou cinco hipoteses:
e A primeira hipotese (H1): Planejamento de Compras tem influéncia positiva no
Sistema de avaliacdo de fornecedores.
e A segunda hipétese (H2): O Planejamento de Compras tem influéncia positiva
nas relages com fornecedor.
e A terceira hipotese (H3): O Planejamento de Compras tem influéncia positiva
no desempenho da empresa.
e A quarta hipétese (H4): O Sistema de avaliagdo de fornecedores tem influéncia
positiva nas relacdes com fornecedor.
e A quinta hipGtese (H5): As Relagdes com fornecedor tem influéncia positiva
no desempenho da empresa.
A seguir, a FIG. 1 representa 0 modelo de Carr e Pearson (1999) com as hipoteses que
estabelecem a relacdo entre as dimensdes Gestdo de Compras, Sistema de avaliacdo de

fornecedor, RelagOes com fornecedores e Desempenho.

Desempenho

Planejamento Relagdes
de Comptas com
g fornecedores

Sistema de
avaliagio de
fornecedor

Figura 1 - Modelo de influéncia do envolvimento do Planejamento de Compras e das
relagbes com fornecedores no desempenho das empresas.
Fonte: Adaptado Carr e Pearson, 1999.
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A primeira hipotese (H1) afirma que a partir do Planejamento de Gestdo de Compras,
as organizacOes criam programas de desenvolvimento e qualificacdo de fornecedores e
mecanismos ou sistemas para avaliar o desempenho dos fornecedores da cadeia de
fornecimento (CARR; PEARSON, 1999).

A segunda hipotese (H2) especifica que o Planejamento de Compras tem influéncia
positiva nas relacbes com fornecedores. A partir do Planejamento de Compras, as
organizagOes devem interagir com os fornecedores, criando relacdes de cooperacdo para gerar
ganhos mutuos, estabelecendo boa comunicacdo entre as partes e compartilhando informacdes
e conhecimento (CARR; PEARSON, 1999).

A terceira hipdtese (H3) afirma que o Planejamento de Compras nas empresas pode
levar a um melhor desempenho considerando a reducdo de custos de aquisicdo e a
probabilidade da organizacdo de aumentar seu retorno sobre os investimentos (CARR;
PEARSON, 1999).

A quarta hipdtese (H4) afirma que o Sistema de avaliacdo de fornecedores tem
impacto positivo nas relagdes com o fornecedor. Quando as organizaces estabelecem o
monitoramento das relacbes com os fornecedores, observa-se o grau de comprometimento e
de cooperacéo entre as empresas envolvidas (CARR; PEARSON, 1999).

A quinta hipétese (H5) esta baseada na perspectiva que as relagdes com o fornecedor
tém influéncia no desempenho da organizagédo. Carr e Pearson (1999) inferem que as relagdes
com fornecedores se tornam mais integradas e colaborativas obtendo melhor desempenho
financeiro em relacdo ao retorno sobre o investimento, aos lucros como porcentagem das
vendas e ao lucro liquido da empresa antes dos impostos.

No quadro 2, sdo apresentadas as hipdteses do modelo hipotético proposto e o0s autores

de referéncias que defendem as afirmativas.
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Quadro 2 - Hipdteses do modelo hipotético e autores de referéncia

Hipdteses

Autores/ Ano

H1 — O planejamento de Compras

tem influéncia positiva no
Sistema de avaliagdo de
fornecedores

Carr e Pearson (1999; 2002); Bond (2002); Hudler (2002);
Gasparetto (2003); Moller e Torronen (2003); Deiming e
Neto (2008); Lambert (2008); Monczka et. al. (2009);
Moura (2009); Sudarsan (2009); Martins e Souza (2010);
Neto et. al., (2011); Ates et. al. (2015); Mondini et. al.
(2015)

H2 — O planejamento de Compras
tem uma influéncia positiva nas
Relagdes com fornecedor.

Carr e Smeltzer (1997); Carr e Pearson (2002); Harland et
al. (2002); Deimling e Neto (2008); Lambert (2008);
Moura (2009); Souza et. al. (2009); Martins e Souza
(2010); Saranga e Moser (2010); Barney (2012); Mondini
(2012); Foerstl et. al. (2013); Pereira (2013); Deimling
(2014); Mitsutani et. al. (2014); Poucke et. al. (2014);
Paranikas et. al. (2015); Saraiva et al. (2015).

H3 — O planejamento de Compras

tem influéncia positiva no
Desempenho  financeiro  da
empresa.

Kraljic (1983); Carr e Smeltzer (1997); Carr e Pearson
(1999); Spekman et. al. (1999); Narasimhan e Das (2001);
Carr e Pearson (2002); Ellram et. al. (2003); Deimling e
Neto (2008); Lambert (2008); Monczka et. al. (2009);
Moura (2009); Souza et. al. (2009); Andrade (2012);
Elgazzar et. al. (2012); Mondini (2012); Foerstl et. al.
(2013); Pereira (2013); Yang et. al. (2013); Ates (2014);
Deimling (2014); Castro et al. (2015); Handfield et. al.
(2015); Mondini et al. (2015); Saraiva et. al. (2015);
Vieira et. al. (2015); Chand (2016); Nishiyama (2016).

H4 - O Sistema de avaliacdo de
fornecedores tem uma influéncia
positiva nas Relagbes com
fornecedor.

Kraljic (1983); Carr e Smeltzer (1997); Carr e Pearson
(1999); Spekman et. al. (1999); Narasimhan e Das (2001);
Carr e Pearson (2002); Gasparetto (2003); Petersen et. al.
(2005); Moura (2009); Souza et. al. (2009); Monczka et.
al. (2009); Mondini (2012); Deimling (2014).

H5 - As Relagdes com fornecedor
tem influéncia positiva no
Desempenho da empresa.

Kraljic (1983); Carr e Smeltzer (1997); Carr e Pearson
(1999); Spekman et. al. (1999); Narasimhan e Das (2001);
Carr e Pearson (2002); Horta (2008); Moura (2009);
Souza et. al. (2009); Andrade (2012); Barros (2012);
Mondini et. al. (2012); Nack e Bonfadini (2013); Luzzini
et. al. (2015).

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017
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3 METODO DA PESQUISA

3.1 Contextualizacdo da pesquisa

O estudo foi realizado com o objetivo de analisar os efeitos do planejamento de
compras e das relacdes com fornecedores, interferem no desempenho de empresas do ramo de
Metalurgia de Minas Gerais, considerando as atividades metalmecanico, fundigéo,
metallrgica e fabricacdo de equipamentos.

A pesquisa é descritiva, pois buscou identificar e descrever as influéncias exercidas
pelo planejamento de compras e pelas relacbes com fornecedores no desempenho das
organizacbes de atividades metalmecanico, fundicdo, metalirgica e fabricagdo de
equipamentos de Minas Gerais.

Quanto aos meios, trata-se de uma pesquisa de campo de investigacdo empirica, pois
foi utilizado um questionario eletrdnico para coleta de dados a partir das empresas cadastradas
no Cadastro Industrial de Minas Gerais 2014-2015 da FIEMG. Essa pesquisa de campo
realizada no local onde ocorrem ou que dispdem de elementos para explica-los, podendo ser
efetivada por meio de aplicacdo de questionario, observacdo participante e de entrevistas
(HAIR et. al., 2005; 2009).

A abordagem metodoldgica da pesquisa foi composta de quantitativa a partir de
levantamento de dados primarios, com utilizacdo de survey com questionario contendo
perguntas fechadas. Essa pesquisa caracterizou-se de natureza quantitativa devido a realizacdo
de survey para alcance de amostras de dados obtidos de profissionais atuantes em diferentes

empresas.
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3.2 Populacédo e Amostra

De acordo com Cooper e Schindler (2003), a definicdo da populacdo pode ser definida
como um conjunto de elementos para os quais pesquisadores desejam fazer alguma inferéncia,
sendo a amostra parte representativa desta populagdo. Pode-se considerar a populagdo por
conveniéncia ou acessibilidade, tendo a empresa como um veiculo de comunicacdo entre 0s
respondentes.

Considerou-se uma populagdo total de 479 empresas cadastradas no Cadastro
Industrial de Minas Gerais 2014-2015 da FIEMG (2016), distribuidas nas atividades de
metalmecanico, fundicdo, metalUrgica e fabricacdo de equipamentos, pelo porte de micro,
pequena, média e grande, localizadas em Minas Gerais, que nesta pesquisa considerou-se
como o ramo de Metalurgia.

Para testar as hipoteses do modelo, foi utilizado o0 método de Modelagem de EquacGes
Estruturais. O propoésito da modelagem € examinar empiricamente um conjunto de relacdes de
dependéncia por meio de um modelo que operacionaliza a teoria (BARCLAY et. al., 1995;
HAIR, et. al., 2005; 2009).

O tipo de amostragem foi a ndo probabilistica, ou seja, trata-se de uma técnica de
amostragem que ndo utiliza selecdo aleatdéria e nem todos os membros da populagdo tém a
mesma possibilidade de serem selecionados, tornando os resultados ndo generalizaveis
(COOPER e SCHINDLER, 2003; HAIR et. al., 2005; 2009).

3.3 Técnica de Coleta de dados

3.3.1 Instrumento de Coleta de Dados

Os dados foram coletados por meio de survey utilizando como instrumento de coleta
um questionario (APENDICE A) com questdes fechadas em escala de Likert de 5 pontos,
sendo discordo totalmente (1), discordo em parte (2), neutro (3), concordo em parte (4) e
concordo totalmente (5).
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O questionério aplicado foi adaptado em relagdo ao original de Carr e Pearson. As
modificacbes foram necessarias para facilitar compreensdo e a percep¢do dos respondentes
em relacdo as perguntas propostas.

Nesse fundamento serdo abordadas as seguintes dimensfes: (QUADROQ3): préticas da
area de Gestdo de Compras (D1); Sistema de avaliacdo de fornecedor (D2); Relagdes com

fornecedores (D3); e Desempenho financeiro das organizacoes (D4).

Quadro 3 - Dimens@es abordadas na aplicacdo do guestionario

Dimens6es Perguntas
D1 — Planejamento de Compras. 1,2,3.
D2 - Sistema de avalia¢éo de fornecedor. 4,5, 6.
D3 — Relagdes com fornecedores 7,8,9,10, 11, 12.
13, 14, 15, 16.

D4 - Desempenho

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

3.3.2 Aplicacéo do Instrumento de Coleta de Dados

No periodo de Junho de 2017 até Agosto de 2017, os questionarios foram enviados e
disponibilizados nas empresas por meio de correio eletrdnico (e-mails) o link da pesquisa no
Google docs.

Foi apresentada uma nota explicativa (APENDICE A) no questionario informando o
objetivo da pesquisa.

Observou-se que muitas empresas tinham restricdes quanto ao recebimento de anexos
ou links por meio de e-mail devido aos softwares de protecdo (antivirus). Desta forma, foram
realizadas ligacdes telefonicas para os contatos das empresas e efetuado novos envios de e-
mails.

Por fim, apos a fase da coleta de dados, ocorreu o tratamento dos mesmos, visando

atender o objetivo geral e aos objetivos especificos desta dissertagéo.
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AplGs a etapa de coleta de dados, as informacbes geradas foram tratadas

estatisticamente de forma que pudesse ser analisada, visando o cumprimento dos objetivos

desta pesquisa. Desde forma, nas secOes seguintes, serdo apresentados os procedimentos

metodologicos utilizados em cada tipo de analise. Para facilitar as anélises, os itens do

questionario foram codificados por construtos conforme QUADRO 4.

Quadro 4 - Relacdo dos itens por construto

Construto Item Descricéo
PL1 Nossa empresa tem um planejamento de compras formalmente
escrito de longo prazo.
Planejamento de PL2 O planejamento de compras de longo prazo € regularmente
Compras revisto e ajustado para acompanhar as mudangas dos planos
estratégicos da empresa.
PL3 O planejamento de compra de longo prazo inclui as varias
formas de relagdes com os fornecedores.
AF1 Nossa empresa tem um programa formal (por escrito ou
sistema) de certificagdo de fornecedores.
Sistema de -
- Nossa empresa tem um sistema formal para acompanhar o
avaliacdo de AF2
desempenho dos nossos fornecedores.
fornecedor
AF3 A nossa empresa tem um programa formal para avaliar e
reconhecer o desempenho dos fornecedores.
RE1 A nossa empresa tem contratos especiais com fornecedores que
tém melhorado seu desempenho.
RF2 Nossa empresa é leal aos principais fornecedores.
Nossa empresa realiza reunides ou encontros presenciais
RF3 frequentes com os principais fornecedores para planejamento
das operacoes.
llc?erlnagoeds (iom Existe uma relacdo de comunicag&o direta entre gerentes ou
Ornecedores RF4 diretores (alta direcdo) da empresa e os principais fornecedores
para assuntos importantes.
RF5 Nossa empresa tem um sistema de troca de dados e informacdes
com os principais fornecedores.
Os principais fornecedores tem maior influéncia nas
RF6 necessidades de compras (resposta rapida por parte do

fornecedor em quantidade, qualidade, custo).
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Continuacdo do Quadro 4 - Relacao dos itens por construto
Construto Item Descricéo

Existe um maior retorno sobre os investimentos da empresa
devido o planejamento de Compras € o relacionamento com
DF1 fornecedores (os valores aplicados neste desenvolvimento e em
outros se mostram mais rentaveis devido a esta parceria com
fornecedores).

Desempenho Os lucros, como porcentagem das vendas, foram melhores

DF2 devido o Planejamento de Gestdo de Compras e 0
relacionamento com fornecedores.

Houve o aumento do lucro bruto da empresa (a margem de
lucro antes de pagar os impostos melhorou devido a esta
condicdo de parceria com os fornecedores).

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

DF3

3.4.1 Anélise de Dados Faltantes e QOutliers

Segundo Hair et.al. (2009), a anéalise de outliers pode ser classificada em quatro tipos:
(1) erros na tabulagdo dos dados ou falhas na codificacdo; (2) observagdes que decorrem de
algum evento importante; (3) observagdes extraordinarias para as quais 0 pesquisador ndo tem
um esclarecimento; e (4) observacbes que estdo no espaco habitual de valores para cada
variavel e Gnica em sua combinacdo de valores entre as varidveis. Os outliers do tipo 2 e 3
podem ser classificados como univariados, enquanto os outliers do tipo 4 podem ser
classificados como multivariados (HAIR, et.al., 2009).

3.4.2 Linearidade

Para avaliar a linearidade dos dados, sdo analisadas as correlagdes das varidveis par a
par, uma vez que um coeficiente de correlacdo significativo ao nivel de 5% ¢é indicativo da
existéncia de linearidade (HOLLANDER, et. al., 1999).

O conjunto de dados ndo apresenta distribuicdo normal univariada e nem multivariada,

uma vez que estdo restritos em uma escala discreta e finita.



43

3.4.3 Anélise Descritiva

Na anélise descritiva das varidveis de caracterizacdo da amostra foram usadas as
frequéncias absolutas e relativas. J& na descri¢do dos itens dos construtos foram empregadas
medidas de posicao, tendéncia central e dispersao.

O banco de dados do estudo foi formado por 25 varidveis, sendo 4 varidveis de
caracterizacdo de perfil dos respondentes, 5 variaveis de caracterizacdo de perfil das empresas
e 16 variaveis relacionadas aos 4 construtos “Planejamento de Compras”, “Sistema de
avaliacdo de Fornecedor”, “Rela¢des com fornecedores” e “Desempenho”.

Na descricdo das varidveis caracterizadas dos individuos foram utilizadas as
frequéncias absolutas Além disso, foi realizado o teste de Bartlett para verificar a linearidade
em cada construto. Em todos os construtos foram observados valores-p menores que 0,05,
indicando que existem evidéncias significativas de linearidade dentro dos mesmos
(MINGOTI, 2007).

3.4.4 Anélise de Bootstrap

O meétodo Bootstrap também foi utilizado para calcular os intervalos de confianga para
0s pesos do modelo de mensuracdo e dos coeficientes do modelo estrutural, fornecendo
informagdes sobre a variabilidade dos parametros estimados, provendo assim uma importante
validacdo dos resultados (EFRON e TIBISHIRANI, 1993).

Para facilitar a interpretacdo dos resultados obtidos na pesquisa, 0s itens (perguntas)
do questionario que representam os construtos do modelo proposto foram recodificados para a
escala likert de concordancia de -1 (discordo totalmente) a 1 (concordo totalmente). Desta
forma, os valores ficam:

e A rresposta igual a 1, foi recodificada para -1;
e A resposta igual a 2, foi recodificada para -0,5;
e A resposta igual a 3, foi recodificada para O;
e A resposta igual a 4, foi recodificada para +0,5,

e A rresposta igual a 5, foi recodificada para +1.
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A recodificagdo ndo modifica em nada os resultados, servindo apenas para melhorar a
apresentacdo e interpretacdo dos numeros. Dessa forma, quando a média de cada item
(pergunta) for negativa, ha uma tendéncia a discordar (valores negativos), e quando a média

de cada item for positiva, existe uma tendéncia a concordar (valores positivos).

3.4.5 Anélise de Dados Bivariada

Para comparar 0s escores do modelo estrutural em relagdo as varidveis de
caracterizacdo da amostra, foram utilizados os testes de Mann-Whitney, Kruskal-Wallis e a
correlacdo de Spearman (HOLLANDER e WOLFE, 1999).

Para comparagéo dos construtos com as variaveis de caracterizagdo da amostra pode-
se utilizar os testes de Mann-Whitney, Kruskal-Wallisl, ou seja, € necessario utilizar as
avaliacBes para confrontacdo dos grupos independentes (HOLLANDER e WOLFE, 1999;
HOLLANDER, WOLFE e CHICKEN, 2013).

Quando o teste de Kruskal-Wallis evidenciou diferenca significativa, foi utilizado o
teste de Nemenyi para as comparacGes mdaltiplas (dois-a-dois) (HOLLANDER e WOLFE,
1999).

A correlacdo de Spearman é uma medida limitada entre -1 e 1, sendo que quanto mais
proximo o coeficiente estiver de -1, maior a correlacdo negativa e quanto mais préximo o
coeficiente estiver de 1, maior a correlacdo positiva (HOLLANDER e WOLFE, 1999;
HOLLANDER, WOLFE e CHICKEN, 2013).

3.4.6 Andlises multivariadas

Para verificar a validade do modelo de mensuracdo, ou seja, da capacidade do
conjunto de indicadores de cada construto representar com precisao seu respectivo conceito,
foram avaliadas a dimensionalidade, confiabilidade, validade convergente e discriminante.
Para verificar a dimensionalidade dos construtos foi utilizado o critério de Kaiser (1958) que

retorna a quantidade de dimensdes do construto.
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Para constatar a legitimidade convergente e discriminante foi utilizado o critério
proposto por Fornell e Larcker (1981), que indica validade convergente, se a Variancia Média
Extraida (AVE) for maior que 50% (HENSELER, et. al., 2009) ou 40% no caso de pesquisas
exploratérias (NUNNALY, et. al., 1994), enquanto que a validade discriminante ocorre
quando a AVE de um construto for maior que a variancia compartilhada desse construto com
0s demais. Para mensurar a confiabilidade, foi utilizado o Alfa de Cronbach (A.C.) e a
Confiabilidade Composta (C.C.) (CHIN, 1998).

De acordo com Tenenhaus et. al. (2005), os indicadores A.C. e C.C. devem ser
maiores que 0,70 para uma indicacdo de confiabilidade do construto, sendo que em pesquisas
exploratorias valores acima de 0,60 também sdo aceitos (HAIR, et. al, 2009).

O modelo proposto desta pesquisa considerou 0 modelo de Carr e Pearson (1999),

conforme FIG 2.

Desempenho

Relagdes
COMT
fornecedores

Planejamento
de Cormpras

Sistemna de
avaliagio de
fornecedeor

Figura 2 - Modelo de influéncia do envolvimento da Gestdo de Compras e fornecedores no
desempenho financeiro das empresas.
Fonte: Adaptado Carr e Pearson, 1999.

O processo de modelagem de equacdes estruturais envolve a construcdo de um
Modelo de Mensuracdo e de um Modelo Estrutural. O Modelo de Mensuragdo determina a

forma como o0s construtos hipotéticos ou variaveis latentes sdo operacionalizados pelas
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variaveis observadas ou manifestas, enquanto que o Modelo Estrutural define as relacbes
causais ou de associacdo entre as variaveis latentes (HAIR, et. al., 2005; 2009).

De acordo com Hair et. al. (2009) a SEM (Structural Equations Modeling) é uma
continuidade de algumas técnicas de analise multivariadas, principalmente da analise de
regressdo multipla e analise fatorial. O que a difere das demais técnicas multivariadas é que a
SEM permite examinar diversas relagfes de dependéncia ao mesmo tempo, enquanto que as
demais técnicas sdo capazes de verificar e examinar um Unico relacionamento entre as
variaveis de cada vez.

Na avaliacdo da qualidade do ajuste do modelo foram utilizados o R? (medida de
qualidade de ajuste do modelo estrutural). O R? representa em uma escala de 0% a 100%, o
guanto os construtos independentes explicam os dependentes, sendo que, no geral, valores
menores que 25% representam capacidade explicativa fraca, valores entre 25% e 50%
indicam capacidade explicativa moderada e valores acima de 50% evidenciam uma
capacidade explicativa substancial (HAIR, et. al., 2014).

O software estatistico utilizado para as analises dos dados da pesquisa foi 0 R (versao
3.3.4).
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4 RESULTADOS E ANALISES DA PESQUISA

Os dados coletados nas empresas por meio do questionario foram analisados como
instrumento de analise dos efeitos do planejamento de compras e das relacbes com
fornecedores no desempenho das organizagoes.

Nas secOes seguintes sdo apresentadas: as analises descritivas das variaveis
demogréficas; as variaveis dos construtos Planejamento de compras, Sistema de avaliacdo de
fornecedor, Relag¢bes com fornecedores e Desempenho; e as analises multivariadas.

Com uma populacéo total de 479 empresas, obteve-se a participacdo de 242 empresas,
ou seja, 50,52% da populacdo. O questionario foi formado por 25 variaveis, sendo 4 variaveis
de caracterizacdo de perfil dos respondentes, 5 variaveis de caracterizacdo de perfil das
empresas e 16 varidveis relacionadas aos construtos Planejamento de compras, Sistema de
avaliacdo de fornecedor, Rela¢fes com fornecedores e Desempenho. Porém observou-se que
2 (0,05%) dados faltantes: um no item “Q6 - A nossa empresa tem um programa formal para
avaliar e reconhecer o desempenho dos fornecedores” e outro no item “Q14 - Os lucros, como
porcentagem das vendas, foram melhores devido a este relacionamento®, sendo estes valores

faltantes imputados pela média geral dos respectivos itens.

4.1 Analise de Dados Faltantes e Outliers

Com referéncia a analise dos outliers, ndo foi identificado nenhum valor fora do
intervalo da escala de sua respectiva variavel, ou seja, ndo ha evidencia do tipo de outlier
relacionado a erro na tabulacdo dos dados. Foi avaliada a existéncia de outliers univariados
(que consiste na verificacdo de alguma resposta divergente com base em cada uma das
variaveis do modelo proposto) e de outliers multivariados (que apresentam um padrdo de
resposta desigual considerando todas as variaveis a0 mesmo tempo).

Os outliers univariados foram identificados por meio da padronizacao dos resultados,
de forma que a média da varidvel fosse 0 e o desvio padrdo 1. Para tanto, observacdes com
escores padronizados fora do intervalo de |3,29| foram consideradas outliers (HAIR, et. al.,
2009). De acordo com este critério, foram encontradas trés observagdes consideradas atipicas

de forma univariada. Segundo Hair et. al. (2009), todas as observacfes sao casos validos da
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populacdo e a eliminacdo dessas observacBes poderia limitar a generalidade da andlise

multivariada, porém optou-se por ndo excluir nenhum dos casos.

4.2 Linearidade

Para avaliar a linearidade dos dados, inicialmente foram analisadas as correlacfes das
variaveis par a par, uma vez que um coeficiente de correlagdo significativo ao nivel de 5% é
indicativo da existéncia de linearidade. Por meio da matriz de correlacdo de Spearman, foram
observadas 120 de 120 relacgdes significativas ao nivel de 5%, ou seja, 100% das correlacdes
possiveis. Além disso, foi realizado o teste de Bartlett para verificar a linearidade em cada
construto. Em todos os construtos foram observados valores-p menores que 0,05, indicando

que existem evidéncias significativas de linearidade dentro dos mesmos.

4.3 Anélises Descritivas

Na analise descritiva das variaveis de caracterizacdo da amostra foram usadas as
frequéncias absolutas e relativas. Com a finalidade de identificar os perfis dos respondentes e
das empresas, foram levantadas informaces referente sexo, cargo ou fungéo de atuacéo, nivel
de escolaridade, tempo de trabalho na empresa, segmento, nimero de empregados da empresa
e faturamento. A seguir, a tabela 1 mostra todos os resultados referentes aos perfis dos

respondentes e das empresas:
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Tabela 1 - Analise descritiva - varidveis de caracterizacao dos respondentes e das empresas

Variaveis de caracterizagdo N %
Feminino 54 22,30%
Sexo
Masculino 188 77,70%
Auxiliar 9 3,70%
Analista 23 9,50%
Supervisor/ Coordenador 35 14,50%
Cargo ocupado na empresa
Gerente 69 28,50%
Diretor 66 27,30%
Outros 40 16,50%
até o ensino médio 40 16,50%
Graduacao 123 50,80%
Nivel de escolaridade ¢ 0
Especializacdo ou MBA, 66 27,30%
Mestrado 13 5,40%
Metalmecanico 154 63,60%
Fundicdo 20 8,30%
Principal segmento da empresa Metalurgia 51 21,10%
Fabrica¢dao de equipamentos 3 1,20%
Outros 14 5,80%
até 01 ano 11 4,50%
del anoaté5 anos 65 26,90%
Tempo de Trabalho na empresa
de 5 anos até 10 anos 73 30,20%
acima de 10 anos 93 38,40%
até 20 empregados 97 40,10%

de 21 empregados até 50 empr 68 28,10%
Numero de empregados da empresa de 51 empregados até 200 emp 52 21,50%
de 201 empregados até 500 en 8 3,30%

acima de 501 empregados 17 7,00%
até RS 60 mil 4 1,70%
de 60 mil até 360 mil 35 14,50%
Faturamento anual da empresa de 361 mil até 3,6 milhdes 98 40,50%
de 3,6 milhoes até 300 milhde: 93 38,40%
maior que 300 milhdes 12 5,00%
Idade (Média, Desvio Padrio) 39,9 10,83

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Os resultados mostram que a maior parte dos respondentes é do sexo masculino
(77,7%). A maioria dos individuos (50,8%) tinha como escolaridade uma graduacéo, apenas
5,4% dos respondentes haviam realizado um mestrado. Observa-se que 38,4% dos
respondentes trabalham na empresa a mais de 10 anos, enquanto 30,2% trabalhavam entre 5 a

10 anos.
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Ressalta-se que a maioria dos individuos (70,30%) ocupam cargos de lideranca
(supervisor ou coordenador, gerente e diretor) nas empresas participantes da pesquisa e a
média de idade desses respondentes foi de 39,9 anos. Em relacdo ao perfil das empresas
participantes, 63,6% das organizacdes sdo do segmento Metalmecéanico, 21,1% sdo do
segmento de Metalurgia e 8,3% s&o do segmento de Fundigéo, outros 1,2% sdo do segmento
de Fabricacdo de Equipamentos.

Os resultados mostram que a maior parte (40,1%) das empresas possui até 20
empregados, seguido de 28,1% que tinham de 21 a 50 empregados e 21,5% que tinham de 51
a 200 empregados.

Destaca-se que a maioria das empresas (56,61%) possui faturamento até 3,6 milhdes,
ou seja, 137 organizacbes respondentes estdo classificadas por faturamento em
Microempreendedor Individual, Microempresa, e Empresa de Pequeno Porte. Os demais
43,39%, as empresas possuem faturamento acima de 3,6 milhdes de reais, classificadas em
Média e Grande empresas.

Foi observado que de 130 empresas classificadas em portes de médias e grandes
cadastradas no Cadastro Industrial de Minas Gerais 2014-2015 da FIEMG, 80,77% do total de
empresa responderam o questionario. Desta forma, pode-se inferir que as empresas de
relevancia na econémica do estado de Minas Gerais relativo as atividades ja mencionadas
contribuiram para as implicacGes deste estudo, demonstrando a relevancia dos resultados
apresentados.

Na tabela 2 e no grafico 1 sdo apresentadas e representadas as medidas descritivas dos

construtos Planejamento de Compras, Sistema de avaliacdo de fornecedores e Desempenho.

Tabela 2 - Medidas descritivas dos construtos

Construto Média| D.P. | 1.C-95%
Planejamento de Compras 0,280 | 0,570 | [0,21;0,35]
Sistema de Avaliacdo de Fornecedor | 0,310 | 0,650 | [0,23; 0,40]
Rela¢bes com Fornecedores 0,360 | 0,420 | [0,31;0,41]
Desempenho 0,320 | 0,480 | [0,26; 0,37]

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Vale ressaltar que o construto Relagdes com fornecedores apresentou a maior média
entre 0os demais construtos do modelo, podendo inferir que os respondentes tendem a

concordar com as variaveis do construto. A partir da andlise individual das respostas das
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questdes que refere-se ao construto, percebe-se a preocupagdo das empresas em criar e manter
um relacionamento colaborativo de parceria com os fornecedores.

Observa-se também que o construto Sistema de avaliacdo de fornecedores apresentou
0 maior desvio padrdo (0,650), demonstrando que as respostas referentes as variaveis do
construto variam muito da média. Ressalta que a variacdo demonstrada no intervalo de
condicdo esta relacionada com o porte e o faturamento da empresa, quando avaliado os dados

individualmente.

Gréfico 1: Barras para as médias com os intervalos de confianga para os construtos.

Planejamento de Compras | e
Sistema de Avaliagdo de Fornecedor | —
Relagbes com fornecedores | ——
Desempenho | ,_|_

|

| | | | |
02 01 00 0.1 02 03 D4 05

Escala Likert padronizada

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Desta forma, nota-se que todos tiveram médias e intervalos positivos, podendo inferir

gue em média os individuos tendem a concordar com os itens de cada construto.

4.4 Analise de Bootstrap

Compete advertir que os itens dos construtos foram recodificados para a escala likert
de concordancia de -1 (discordo totalmente) a 1 (concordo totalmente) e com a finalidade de
apresentar e comparar esses itens, foi utilizado o intervalo bootstrap com 95% de confianga.

Portanto, intervalos estritamente menores que O indicam que os respondentes das
empresas tenderam a discordar do item, enquanto intervalos estritamente maiores que 0
indicam uma tendéncia a concordar com o item e intervalos que contém o 0 ndo indicam

concordancia nem discordancia com o item.
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A seguir, na Tabela 3 é apresentada a analise descritiva das varidveis dos construtos
Planejamento de compras, Sistema de avaliacdo de fornecedor, Relagdes com os fornecedores

e Desempenho.

Tabela 3 - Analise descritiva das variaveis e dos itens dos construtos

Constructo Itens Média D.P. 1.C-959%!
PC1 0,210 0,640 [0,13;0,29]
Planejamento de Compras PC2 0,280 0,650 [0,20;0,36]

PC3 0,360 0,600 [0,29;0,43]

AF1 0,350 0,720 [0,26; 0,44]
Sistema de Avaliacdo de Fornecedor AF2 0,310 0,690 [0,22;0,40]
AF3 0,260 0,680 [0,18;0,35]
RF1 0,200 0,670 [0,11;0,28]
RF2 0,680 0,440 [0,62;0,73]
RF3 0,180 0,650 [0,10; 0,26]
RF4 0,480 0,590 [0,41;0,56]
RF5 0,180 0,640 [0,10; 0,26]
RF6 0,490 0,510 [0,43;0,56]
DF1 0,330 0,540 [0,26;0,40]
DF2 0,320 0,550 [0,25; 0,39]
DF3 0,290 0,530 [0,23;0,36]
DF4 0,330 0,520 [0,27;0,40]

RelacBes com Fornecedores

Desempenho

1 Intervalo de confianga bootstrap.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Observa-se na tabela 3 que a partir dos intervalos de confianca, que os intervalos ndo
se sobrepbem a outro intervalo, podendo inferir que uma média é significativamente maior
que a outra, ou seja, pode-se fazer uma comparacao entre os itens, verificando se uma média
foi superior ou ndo a outra de forma significativa.

Os intervalos de confianca dessa pesquisa demonstram que ao realizar uma nova
coleta de amostra respeitando as caracteristicas da primeira amostra, a média encontrada ira
variar em 95% das vezes entre os valores do intervalo de confianga encontrados. O item PC1
apresentou uma média de 0,21 e IC de [0,13 a 0,29], caso seja coletada uma nova amostra,
estd media em 95% das vezes vai variar entre 0,13 a 0,29.

O Gréfico 2 ilustra os resultados obtidos nas dimensdes “Planejamento de compras”,

“Sistema de avaliacdo de fornecedor”, “Relagdes com os fornecedores” e “Desempenho”.
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Gréfico 2: Barras para as médias com os intervalos de confianca para os itens.

pL1 C————
PL2 . —F4—
PLS | —
AF1 I =
AF2 (N —
AF3 T
RF1 | ] i
RF2 I [
RF3 i
RF4 [ —F—
RFS [ —
RFE —]
DF1 —]
DF2 —]
DF3 | —]
DF4 I —
I T ] I ] I 1
02 00 02 0.4 06 0.8 1.0

Escala Likernt padronizada
Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Desta forma, podem-se destacar as seguintes analises:

e Para o construto Planejamento de compras (PC) existe uma tendéncia em média
a concordar com todos os itens, tendo o item “PC3 - O planejamento de compra
de longo prazo inclui as varias formas de relagdes com os fornecedores™, a maior
média do construto.

¢ No construto Sistema de avaliacdo de fornecedor (AF) houve uma tendéncia, em
média, a concordar com todos os itens, tendo o item “AF1 - Nossa empresa tem
um programa formal (por escrito ou sistema) de certificagdo de fornecedores®, a
maior media do construto.

e Para o construto Relagdo com os fornecedores (RF) possui uma tendéncia em
média a concordar com todos os itens, constituindo os itens “RF2 - Nossa
empresa ¢ leal aos principais fornecedores”, “RF4 - Existe uma relagdo de
comunicacéo direta entre os gerentes ou diretores (alta direcdo) da empresa e 0s
principais fornecedores para assuntos importantes” e “RF6 - Os principais
fornecedores tem maior influéncia nas necessidades de compras (resposta rapida
por parte do fornecedor em quantidade, qualidade, custo, etc.)” tiveram médias

significativamente maiores que os demais itens.
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e O construto Desempenho (DF) houve uma tendéncia em média a concordar com
todos os itens, sendo que todas as médias foram muito proximas umas das

outras.

Ressalta-se que o intervalo de confianca corrobora o valor da média, tanto quando a
mesma € positiva e tem um intervalo todo positivo e quando é negativa e tem um intervalo

todo negativo.

4.5 Analise Bivariada

Foram criados os indicadores utilizando a Analise Fatorial com o método de extracdo
dos componentes principais e rotacdo Varimax para agrupar e resumir as informacdes de cada
construto e comparar com as varidveis que os caracterizavam.

Para comparar as variaveis de caracterizacdo dos respondentes e das empresas em
relacdo aos construtos, foram utilizados os testes de Mann-Whitney e Kruskal-Wallis. Além
disso, quando o teste de Kruskal-Wallis evidenciou valor-p estatisticamente significante, foi
utilizado o teste de Nemenyi para as comparac¢fes multiplas, processando comparacdes entre
duas categorias de cada vez.

Na Tabela 4 sdo apresentados os resultados referentes a comparacdo dos construtos
Planejamento de Compras, Sistema de Avaliacdo de Fornecedor, Rela¢bes com o0s

Fornecedores e Desempenho em relacédo as variaveis de caracterizacéo.
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Tabela 4 — Comparacdo das variaveis de caracterizacdo em relacdo aos construtos

Varidveis de caracterizacao Construtos N Média E.P. Valor-p
Feminino . 54 0,290 0,090
Planejamento de compras 0,605"
Masculino 188 0,280 0,040
Feminino Sistema de avaliagdo de 54 0,390 0,090 0.189"
Sexo Masculino fornecedor 188 0,290 0,050
Feminino N 54 0,440 0,060
Relagbes com fornecedores 0,036’
Masculino 188 0,340 0,030
Feminino 54 0,320 0,070
Desempenho 0,850'
Masculino 188 0,320 0,040
Até o ensino médio 40 0,140 0,100
Graduacgdo . 123 0,300 0,050
Planejamento de compras 0,3972
Especializagdo ou MBA 66 0,320 0,070
Mestrado 13 0,390 0,140
Até o ensino médio 40 0,130 0,110
Graduagdo Sistema de avaliagdo de 123 0310 0060 ,c32
Especializacdo ou MBA fornecedor 66 0,380 0,080
Nivel de Mestrado 13 0,490 0,170
Escolaridade  Atg o ensino médio 40 0,230 0,070
Graduagdo ~ 123 0,390 0,040
RelagBes com fornecedores 0,2372
Especializagdo ou MBA 66 0,410 0,050
Mestrado 13 0,290 0,160
Até o ensino médio 40 0,310 0,090
Graduagdo 123 0,350 0,040
Desempenho 0,7972
Especializagdo ou MBA 66 0,290 0,050
Mestrado 13 0,210 0,170
até 01 ano 11 0,500 0,110
de1 anoaté5 anos . 65 0,380 0,070
Planejamento de compras 0,0522
de 5 anos até 10 anos 73 0,150 0,070
acima de 10 anos 93 0,290 0,060
até 01 ano 11 0,240 0,170
de1anoaté5 anos Sistema de avaliagdo de 65 0,340 0080  ,qs»
de 5 anos até 10 anos fornecedor 73 0,250 0,080
Tempo de
acima de 10 anos 93 0,350 0,070
trabalho na
empresa até 01 ano 11 0,420 0,120
delanoaté5anos ~ 65 0,420 0,060
RelagGes com fornecedores 0,1592
de 5 anos até 10 anos 73 0,290 0,050
acima de 10 anos 93 0,370 0,040
até 01 ano 11 0,300 0,110
delanoaté5anos 65 0,320 0,060
Desempenho 0,7562
de 5 anos até 10 anos 73 0,280 0,060
acima de 10 anos 93 0,350 0,050
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Continuacdo da Tabela 4 — Comparacao das varidveis de caracterizacdo em relagdo aos

construtos

Variaveis de caracterizagao

Construtos

N Meédia E.P. Valor-p

Auxiliar
Analista

Supervisor/ Coordenador

9 -0,020 0,210
23 0,460 0,100
35 0,390 0,100

Planejamento de compras 0,2112
Gerente 69 0,280 0,070
Diretor 66 0,200 0,070
QOutros 40 0,300 0,090
Auxiliar 9 -0,110 0,230
Analista 23 0,330 0,130
Supervisor/ Coordenador Sistema de avaliagdo de 35 0,390 0,110 0.0662
Gerente fornecedor 69 0,430 0,070
Diretor 66 0,160 0,080
Cargo ocupado na Outros 40 0,360 0,100
empresa Auxiliar 9 0,040 0,200
Analista 23 0,480 0,080
Supervisor/ Coordenador . 35 0,340 0,070
Relagbes com fornecedores 0,0692
Gerente 69 0,390 0,040
Diretor 66 0,280 0,060
Outros 40 0,470 0,070
Auxiliar 9 0,010 0,210
Analista 23 0,410 0,090
Supervisor/ Coordenador 35 0,240 0,080
Desempenho 0,1972
Gerente 69 0,380 0,050
Diretor 66 0,230 0,070
Outros 40 0,420 0,060
Metalmecanico 154 0,250 0,050
Fundicdo 20 0,700 0,080
Metalurgia Planejamento de compras 51 0,310 0,090 0,002°
Fabricagdo de equipamentos 3 0,390 0,200
Outros 14 -0,010 0,150
Metalmecanico 154 0,280 0,050
Fundigdo . L 20 0,660 0,090
. Sistema de avaliagdo de )
Metalurgia ‘ 51 0,290 0,100 0,100
ornecedor
o Fabricagdo de equipamentos 3 0,390 0,390
Principal () tros 14 0,130 0,160
segmento da —
empresa Metalmecanico 154 0,350 0,030

Fundigdo
Metalurgia
Fabricagdo de equipamentos

Outros

Relagbes com fornecedores

20 0,600 0,080
51 0,340 0,060 0,052*
3 0170 0,170
14 0,250 0,100

Metalmecanico

Fundigdo

Metalurgia

Fabricagdo de equipamentos

Outros

Desempenho

154 0,310 0,040

20 0,450 0,080

51 0,320 0,080 0,6322

3 0,080 0,170

14 0,290 0,080
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Continuacdo da Tabela 4 — Comparacao das varidveis de caracterizacdo em relagdo aos

construtos
Variaveis de caracterizagao Construtos N Média E.P. Valor-p
até 20 empregados 97 0,190 0,060
de 21 empregados até 50 empregados 68 0,280 0,070
de 51 empregados até 200 empregados  Planejamento de compras 52 0,290 0,080 0,0162
de 201 empregados até 500 empregados 8 0,730 0,100
acima de 501 empregados 17 0,570 0,090
até 20 empregados 97 0,090 0,070
de 21 empregados até 50 empregados . oL 68 0,310 0,080
Sistema de avaliagdo de
de 51 empregados até 200 empregados fornecedor 52 0,560 0,080 0,000%
i de 201 empregados até 500 empregados 8 0,670 0,100
en':l::;geg:odseda acima de 501 empregados 17 0,610 0,060
empresa até 20 empregados 97 0,270 0,050
de 21 empregados até 50 empregados 68 0,350 0,050
de 51 empregados até 200 empregados  Relagdes com fornecedores 52 0,480 0,050 0,0042
de 201 empregados até 500 empregados 8 0,720 0,070
acima de 501 empregados 17 0,410 0,060
até 20 empregados 97 0,250 0,050
de 21 empregados até 50 empregados 68 0,340 0,060
de 51 empregados até 200 empregados  Desempenho 52 0,410 0,060 0,192
de 201 empregados até 500 empregados 8 0,500 0,150
acima de 501 empregados 17 0,240 0,080
até RS 60 mil 4 0,130 0,220
de 60 mil até 360 mil 35 0,200 0,110
de 361 mil até 3,6 milhdes Planejamento de compras 98 0,200 0,060 0,0552
de 3,6 milhdes até 300 milhdes 93 0,370 0,060
maior que 300 milhdes 12 0,560 0,070
até RS 60 mil 4 -0,250 0,430
de 60 mil até 360 mil 35 0,100 0,110
Sistema de avaliagdo de
de 361 mil até 3,6 milhdes fornecedor 98 0,180 0,070 0,000
de 3,6 milhGes até 300 milhdes 93 0,510 0,060
Faturamento  maior que 300 milhdes 12 0,650 0,070
anual daempresa até RS 60 mil 4 -0,170 0,400
de 60 mil até 360 mil 35 0,230 0,070
de 361 mil até 3,6 milhdes Relagdes com fornecedores 98 0,330 0,050 0,0252
de 3,6 milhdes até 300 milhdes 93 0,450 0,040
maior que 300 milhdes 12 0,470 0,070
até RS 60 mil 4 0,030 0,220
de 60 mil até 360 mil 35 0,200 0,080
de 361 mil até 3,6 milhdes Desempenho 98 0,290 0,050 0,027?
de 3,6 milhGes até 300 milhdes 93 0,420 0,050
maior que 300 milhdes 12 0,210 0,100

1Teste de Mann-Whitney, 2 Teste de Kruskal-Wallis
Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Podem ser destacas as seguintes comparacdes significativas:
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Os individuos do sexo feminino tendem em média a concordar mais com o construto
Relacdo com os fornecedores se comparado aos individuos do sexo masculino, sendo
esta diferenca estatisticamente significante (valor-p = 0,036).

Os individuos que trabalham em empresas com 201 até 500 funcionarios dispdem em
média a concordar mais com o construto Planejamento de compras quando
confrontado aos individuos que trabalnam em empresas com até 20 funcionarios,
apresentando esta variacdao importante (valor-p = 0,050).

Observa-se que os respondentes que trabalhnam em organizacbes com 51 até 200
funcionarios tendem em média a concordar mais com os itens do construto Sistema de
avaliacdo de fornecedores se comparado aos individuos que trabalham em
organizagbes com até 20 funcionérios, tornando essa diferenca estatisticamente
significante (valor-p = 0,000).

Ressalta que os respondentes que trabalham em empresas com 51 até 200 funcionarios
concordam em média mais com o construto Relacdo com fornecedores quando
comparado aos respondentes que trabalham em empresas com até 20 funcionarios,
com uma variagao importante (valor-p = 0,040).

Os individuos que trabalham em empresas com 201 a 500 funcionarios tendem em
média a concordar mais com os itens do constructo Rela¢do com fornecedores quando
comparado aos individuos que trabalham em empresas com até 20 funcionérios, sendo
esta diferenca estatisticamente significante (valor-p = 0,019).

Os respondentes que trabalham em organizagfes com faturamento anual de 3,6
milhdes até 300 milhdes tendem em média a concordar mais com o construto Sistema
de avaliacdo de fornecedores quando comparado aos respondentes que trabalham em
organizagbes com faturamento de 60 mil até 360 mil e 361 mil a 3,6 milhdes,
apresentando estas diferencas importantes (valor-p = 0,006 e valor-p = 0,014).

Os respondentes que trabalham em empresas com faturamento anual de 3,6 milhdes
até 300 milhdes concordam em média mais com o construto Relagdo com
fornecedores se comparado aos respondentes que trabalham em empresas com
faturamento anual de 60 mil até 360 mil, com diferenca estatisticamente significante
(valor-p = 0,041).

Observa-se que os individuos que trabalham em empresas com faturamento anual de
3,6 milhdes até 300 milhdes dispdem a concordar em média mais com o construto

Desempenho quando comparado aos individuos que trabalham em empresas com
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faturamento anual de 60 a 360 mil, apresentando esta diferenca importante (valor-p =
0,050).

e Os respondentes que trabalham em empresas do segmento de Fundicdo tendem em
média a concordar mais com o0s itens do constructo Planejamento de compras se
comparado aos respondentes que trabalham em empresas do segmento Metalmecanico

e outros segmentos, sendo esta estatisticamente significante (valor-p = 0,003).

Pode-se observar que na variavel de caracterizagdo “Principal segmento da empresa”
apresentou uma diferenca significativa com o construto Planejamento de compras (valor-
p=0,002), desta forma foi realizado as compara¢6es maltiplas dois a dois para verificar onde
esta diferenca de fato ocorreu, por meio do teste de Nemenyi.

A partir da tabela 5 e do grafico 3, pode-se ressaltar que houve uma diferenca
significativa (valor-p=0,003) entre os segmentos Metalmecanico e Fundicdo, sendo que o
segmento Fundicdo apresentou valor maior para o construto de Planejamento de compras.

Outra diferenca estatisticamente significante observada ocorreu entre 0s segmentos
Fundicdo e Outros (valor-p=0,003), sendo que o segmento de Fundicdo apresentou valor

maior para o construto de Planejamento de compras.

Tabela 5 — Compara¢des multiplas da varidvel Segmento da empresa X Construto
Planejamento de compras

Segmento da empresa Metalmecdnico Fundigdo Metalurgia Fabricagio de equipamentos
Metalmecanico - - - -
Fundigdo 0,003 - - -
Metalurgia 0,838 0,068 - -
Fabricagdo de equipamentos 0,995 0,847 1 -
Cutros 0,601 0,003 0,324 0,861

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.
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Graéfico 3: Segmento da empresa X Construto Planejamento de compras
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Observa-se que a variavel ‘“Numero de empregados” apresentou diferencas
estatisticamente significantes com os construtos Planejamento de compras (valor-p=0,016),
Sistema de avaliagcdo de fornecedores (valor-p=0,000), e Relagdo com fornecedores (valor-
p=0,004), demonstrando a necessidade de realizacdo das compara¢Ges multiplas dois a dois
para verificacdo dessas diferencas.

A seguir, sdo apresentadas as tabelas 6, 7 e 8 e os graficos 4, 5 e 6 com as
comparacGes multiplas:

e A tabela 6 e o grafico 4, pode-se ressaltar que houve uma diferenca significativa

(valor-p=0,050) entre as empresas com até 20 empregados e empresas com 201 até

500 empregados, sendo que empresas com 201 até 500 empregados apresentou valor

maior para o construto de Planejamento de compras.

Tabela 6 — Comparag¢6es maltiplas da variavel Nimero de empregados na empresa X
Construto Planejamento de compras

. até 20 de 21 empregados até 50 de 51 empregados até 200 de 201 empregados até 500
Nimero de empregados
empregados empregados empregados empregados
até 20 empregados
de 21 empregados até 50 0,896
empregados
de 51 empregados até 200 0.84 1
empregados
de 201 empregados até 500 0.05 0158 0,207
empregados
acima de 501 empregados 0,093 0,323 0,429 0,938

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.
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Graéfico 4: Numero de empregados na empresa X Construto Planejamento de compras
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

e A partir da tabela 7 e do gréfico

de 21a 50

de 51a 200 de201a500 acimade 501

Empregados

5, pode-se observar que houve uma diferenca

importante (valor-p=0,000) entre as empresas com até 20 empregados e empresas com

51 a 200 empregados, demonstrando que empresas com 51 a 200 empregados

apresentou valores maiores para o construto de Sistema de avaliacdo de fornecedores

Tabela 7 — Comparac6es maltiplas da variavel Numero de empregados na empresa X
Construto Sistema de avaliacdo de fornecedores

, té 20
Numero de empregados e

de 21 empregados até 50

de 51 empregados até 200  de 201 empregados até 500

empregados empregados empregados empregados

até 20 empregados - - - -
de 21 empregados até 50 0,247 B B B
empregados
de 51 d té 200

e 51 empregados até 0,000 0,240 . .
empregados
de 201 empregados até 500 0,280 0,819 1,000 R
empregados
acima de 501 empregados 0,124 0,804 0,993 0,999

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.
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Graéfico 5: Numero de empregados na empresa X Construto Sistema de avaliacdo de

fornecedores
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

e Pode-se observar, a partir da tabela 8 e do grafico 6, que existem diferencas
estatisticamente significantes, tais como: entre as empresas com até 20 empregados e
empresas com 51 a 200 empregados (valor-p=0,040); e entre as empresas com até 20
empregados e empresas com 201 a 500 empregados (valor-p=0,019). Ressalta-se que a
variavel “empresas com até 20 empregados” apresentou em ambos 0s casos valores

menores para o construto Relagdo com os fornecedores.

Tabela 8 — Comparag6es maltiplas da variavel Numero de empregados na empresa X
Construto Relacdo com fornecedores

, até 20 de 21 empregados até 50 de 51 empregados até 200  de 201 empregados até 500
Mumero de empregados
empregados empregados empregados empregados
até 20 empregados
de 21 empregados até 50 0911
empregados
de 51 empregados ate 200 0,040 0,331
empregados
de 201 empregados até 500 0,018 0,063 0.441
empregados
acima de 501 empregados 0,903 0,997 0,900 0,230

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.
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Gréfico 6: Numero de empregados na empresa X Construto RelagGes com
fornecedores
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Vale ressaltar que a variavel “Faturamento anual da empresa” apresentou diferencas
estatisticamente significantes e importantes com os construtos “Sistema de avaliagdo de
fornecedores”  (valor-p=0,000), “Relag¢do com fornecedores” (valor-p=0,025), e
“Desempenho” (valor p=0,027), evidenciando a necessidade de realizacdo de comparactes
maultiplas dois a dois para verificacao dessas diferencas.

A seguir, sdo apresentadas as tabelas 9, 10 e 11 e os gréficos 7, 8 e 9 com as
comparacGes mualtiplas:

e Na tabela 9 e no grafico 7, pode-se observar que existem diferencas estatisticamente
significantes, tais como: entre as empresas com faturamento de 60 a 360 mil e
empresas com faturamento de 3,6 a 300 milhdes (valor-p=0,006), e entre as empresas
com faturamento de 361 mil a 3,6 milhGes e empresas com faturamento de 3,6 a 300
milhdes (valor-p=0,014). Ressalta-se que a variavel “Empresas com faturamento de
3,6 a 300 milhdes” apresentou em ambos 0s casos valores maiores para 0 construto

Sistema de avaliacdo de fornecedores.
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Tabela 9 — Comparagdes multiplas da variavel Faturamento anual da empresa X
Construto Sistema de avaliagdo de fornecedores

de 60 mil até 360 de 361 mil até 3,6 de 3,6 milhdes até

Faturamento anual da empresa ate RS 60 mil mil milhdes 300 milhdes
até R% 60 mil
de 60 mil até 360 mil 2,975
de 361 mil até 3,6 milhdes 0,835 0,808
de 3,6 milhdes até 300 milhSes 0,300 0,006 0,014
maior que 300 milhdes 0,323 0,140 0,359 0,997

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Gréfico 7: Faturamento anual da empresa X Sistema de avaliacdo de fornecedores
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Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

e Na tabela 10 e no grafico 8, observar que houve uma diferenga importante do valor-
p=0,041, entre as empresas com faturamento de 60 a 360 mil e empresas com
faturamento de 3,6 a 300 milhdes. Vale ressaltar que a variavel “empresas com
faturamento de 3,6 a 300 milhdes” apresentou valor maior para o construto Relagdo

com os fornecedores.

Tabela 10 — Comparac¢des multiplas da variavel Faturamento anual da empresa X
Construto Relacdo com fornecedores

de 60 mil ate 360 de 361 mil ate 3,6 de 3,6 milhdes ate

Faturamento anual da empresa ate RS 60 mil mil milhées 300 milhBes
até RS 60 mil
de 60 mil até 360 mil 0,960
de 361 mil até 3,6 milhdes 0,696 0,551
de 3,6 milhdes até 300 milhdes 0,378 0,041 0,395
maior que 300 milhdes 0,472 0,403 0,882 1,000

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.
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Gréfico 8: Faturamento anual da empresa X Construto Relagcdes com fornecedores
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de 361a36m de36ma300m acima de 300m

Faturamento

e Conforme apresentado na tabela 11 e no grafico 9, ressalta-se, que houve uma

diferenga estatisticamente importante entre as variaveis “empresas com faturamento de

60 a 360 mil” e “empresas com faturamento de 3,6 a 300 milhdes” (valor-p=0,050),

demonstrando que a variavel “empresas com faturamento de 3,6 a 300 milhdes”

apresentou valor maior para o construto Desempenho.

Tabela 11 — Comparac¢des multiplas da variavel Faturamento anual da empresa X
Construto Desempenho

Faturamento anual da empresa

até RS 60 mil

de 60 mil até 360

de 361 mil ate 3,6 de 3,6 milhdes ate

mil milhdes 300 milhdes
até RS 60 mil -
de 60 mil até 360 mil 0,948 -
de 361 mil até 3,6 milhdes 0,675 0,586 -
de 3,6 milhdes até 300 milhdes 0,393 0,050 0,522 -
maior que 300 milhdes 0,981 1,000 0,776 0,322

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.
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Gréfico 9: Faturamento anual da empresa X Desempenho

Desempenho
wr |
[=] I '
- =4 - [ —
h =)
-]
£ —
e w |
- L=
L
o
2 . !
4 (=1 =1 :
L. H
Lol i
# : H —_
] W | i 1
:__" - o ]
7 : : .
abé 60 de 60 a 360 de 361 a 36m de 36ma I00m acima de 300m
Faturamenio

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

4.6 Analises multivariadas

Os resultados e analises das relagdes entre os construtos do modelo proposta nesta
pesquisa serdo apresentados por meio da analise fatorial exploratéria (a fim de validar o
modelo e realizar a interseccdo de dados) e da modelagem de equac@es estruturais (a fim de
relacionar os construtos).

Na Tabela 12 ¢é apresentada a analise fatorial exploratoria para os construtos. Os
resultados demonstrados nesta tabela apontaram que todos os itens apresentaram cargas
fatoriais maiores que 0,500.

Desta forma, observa-se que todas as cargas fatoriais sdo relevantes. A partir destes
resultados, ndo ha necessidade de excluséo de nenhum dos itens da pesquisa.

Cabe ressaltar que o item AF2 foi o que apresentou a maior carga fatorial (0,960) em
relacdo aos demais itens. Porém, de acordo com a tabela 12, deve-se enfatizar que as cargas
fatoriais dos itens, possuem correlacbes com seus respectivos construtos. Em relacdo as
comunalidades, os resultados demonstrados na tabela 12, observa-se que apenas oS itens
“RF2”, “RF4” e “RF6”, do construto Relagdes com fornecedores, apresentaram valores
abaixo de 0,500, respectivamente, 0,430, 0,460 e 0,410. Desta forma, pode-se inferir que estes

itens possuem correlagdo com o construto informado.
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Tabela 12 - Anélise Fatorial Exploratoria para os construtos

Construtos Itens Peso (a) CFt  Com.?
PC1 0,380 0,910 0,830
Planejamento de Compras PC2 0,390 0,940 0,880

PC3 0,340 0,870 0,760
AF1 0,340 0,930 0,860
AF2 0,360 0,960 0,930
AF3 0,360 0,930 0,870
RF1 0,280 0,760 0,580
RF2 0,180 0,660 0,430
RF3 0,270 0,790 0,620
RF4 0,190 0,680 0,460
RF5 0,260 0,760 0,570
RF6 0,200 0,640 0,410
DF1 0,290 0,860 0,740
DF2 0,300 0,930 0,870
DF3 0,280 0,900 0,800
DF4 0,270 0,860 0,740

Sistema de Avaliacédo de
Fornecedor

Relacdes com Fornecedores

Desempenho

1 Carga Fatorial; 2 Comunalidade

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Destaca-se na tabela 12 uma correlacdo forte dos itens que apresentaram valores acima
de 0,50 pelos construtos, ou seja, esses itens possuem maior poder de explicacdo pelo modelo
proposto.

Os resultados e as analises da Modelagem de Equacgdes Estruturais (SEM) serdo
expostos a partir do Modelo de Mensuragdo e Modelo Estrutural, com a finalidade de avaliar

a relacdo entre os construtos.

4.6.1 Modelo de Mensuragéo (Outer Model)

O modelo de mensuracdo especifica os indicadores de cada varidvel latente e permite

avaliar a confiabilidade de cada construto ao estimar as relacdes causais que nele ocorrem.
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De acordo com Hair et. al. (2009), os itens com cargas fatoriais menores que 0,500
devem ser eliminados, pois podem prejudicar o alcance das suposi¢fes basicas para validade e
qualidade dos indicadores criados para representar o conceito de interesse.

O método Bootstrap foi utilizado para calcular os intervalos de confianca para 0s
pesos do modelo de mensuragdo e dos coeficientes do modelo estrutural, fornecendo
informacgdes referentes & variabilidade dos pardmetros estimados, municiando assim uma
importante validacdo dos resultados. O método Bootstrap € muito utilizado na realizacéo de
inferéncias quando ndo se conhece a distribuicdo de probabilidade da variavel de interesse
(EFRON e TIBISHIRANI, 1993).

Na tabela 13 s&o demonstrados 0s pesos, os intervalos de confianca, as cargas fatoriais

e as comunalidades com o intuito de verificar a validade do modelo de mensuracdo proposto.

Tabela 13 - Modelo de mensuragéo

Construtos Itens Peso (o) 1.C -95%' CF?2 Com.?
PC1 0,380 [0,35;0,41] 0,910 0,830
Planejamento de Compras PC2 0,390 [0,36;0,42] 0,940 0,880

PC3 0,340 [0,30; 0,38] 0,870 0,760
AF1 0,340 [0,32; 0,36] 0,930 0,860
AF2 0,360 [0,35; 0,38] 0,960 0,930
AF3 0,360 [0,33;0,38] 0,930 0,870
RF1 0,280 [0,25; 0,33] 0,760 0,580
RF2 0,180 [0,14;0,22] 0,660 0,430
RF3 0,270 [0,24;0,31] 0,790 0,620
RF4 0,190 [0,14;0,23] 0,680 0,460
RF5 0,260 [0,23;0,31] 0,760 0,570
RF6 0,200 [0,16; 0,24] 0,640 0,410
DF1 0,290 [0,26; 0,31] 0,860 0,740
DF2 0,300 [0,28;0,32] 0,930 0,870
DF3 0,280 [0,26; 0,29] 0,900 0,800
DF4 0,270 [0,25; 0,29] 0,860 0,740
! Intervalo de confianca; 2 Carga Fatorial; 3 Comunalidade
Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Sistema de Avaliagdo de
Fornecedor

Relagbes com Fornecedores

Desempenho

O resultado do Modelo de Mensuracéo infere que todos os itens apresentaram cargas
fatoriais superior de 0,500 e que os intervalos de confianca (I.C. - 95%) evidenciam que todos
0s pesos foram significativos, demonstrando a importancia dos itens para a formacgéo dos

indicadores que representardo 0s construtos.
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Na analise do modelo de mensuracdo foram verificadas a validade convergente, a
validade discriminante e a confiabilidade dos construtos. A validade convergente garante que
os indicadores de um construto estdo correlacionados o suficiente para medir o conceito
latente. A validade discriminante verifica se os construtos medem efetivamente diferentes
aspectos do fendomeno de interesse. A confiabilidade revela a consisténcia das medidas em
mensurar 0 conceito que pretendem medir (FORNELL e LARCKER, 1981; HAIR et. al.,
2005; 2009).

Para testar a validade convergente dos construtos foi utilizado novamente o critério
proposto por Fornell e Larcker (1981). Para mensurar a confiabilidade dos construtos foram
utilizados novamente os indicadores Alfa de Cronbach (A.C.) e Confiabilidade Composta
(C.C.). Para a validade discriminante foi utilizado o critério de Fornell e Larcker (1981) que
garante a validade discriminante quando a variancia extraida (AVE) de um construto for
maior que a variancia compartilnada desse construto com os demais. O método das cargas
fatoriais cruzadas também foi utilizado para verificar a validagdo discriminante (BARCLAY,
et. al.,1995). Para verificar a dimensionalidade dos construtos foi utilizado o critério de Kaiser
(1958) que retorna a quantidade de dimensdes do construto.

A seguir, na tabela 14 sdo mostrados os resultados das andlises da validade
convergente, validade discriminante, confiabilidade e dimensionalidade dos construtos do

modelo.
Tabela 14 - Validacdo do Modelo de Mensuragéo
Construtos Itens AC! cc*® pim® AVE! veM®
Planejamento de Compras 3 0,890 0930 1 0,820 0,360
Sistema de Avaliagdo de Fornecedor 0.930 0960 1 0,880 0,400
Relacdes com Fornecedores 0,810 0860 1 0,510 0,400

= Oy

Desempenho 0.910 0,940 1 0,790 0460
b Alfa de Cronbach; ? Confiabilidade Composta; 3 Dimensionalidade; * Variancia Extraida

? Variancia Compartilha Méxima.

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

O modelo de mensuracgdo (tabela 14) valida os indicadores conforme as estatisticas da
tabela (AC, CC, Dim, AVE e VCM). Esta validacdo permite utilizar o modelo estrutural e
extrair conclusdes a partir dele. Portanto, 0 modelo de mensuracdo é uma técnica prévia ao

uso do modelo estrutural para validar as informac6es que serdo extraidas do mesmo.
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Todos os construtos atingiram os niveis exigidos de confiabilidade, uma vez que 0s
indices de confiabilidade A.C. e C.C. foram superiores a 0,60.

De acordo com o critério de Kaiser, todos os construtos foram unidimensionais. Os
valores das AVEs foram superiores a 0,50 em todos os construtos, evidenciando assim a
validacdo convergente dos mesmos. A variancia extraida reflete a quantidade total de
variancia dos indicadores explicada pela variavel latente. Desta forma, os resultados foram
destacados, apresentados a partir da tabela 9 que demonstram que:

e O construto Planejamento de compras, formado por 3 itens possui AVE de
0,82, ou seja, os 3 itens conseguiram captar 82% da variabilidade do
Planejamento de compras.

e O construto Sistema de avaliacdo de fornecedor apresentou uma AVE de 0,88,
conseguindo deter 88% da variabilidade e demonstrando um alto grau de

validade dos 3 itens desse construto.

De acordo com o critério de Fornell e Larcker (1981), a validacdo compartilhada
méaxima (VCM) é a estatistica usada para validacdo discriminante. A VCM avalia se 0s
construtos sio diferentes uns dos outros. E considerada com uma matriz que compara 0 maior
valor de cada construto com o valor da AVE. Caso a VCM seja menor, ha validacdo
discriminante.

Desta forma, foi demonstrado na tabela 9 que houve validacdo discriminante, uma vez
que as variancias compartilhadas maximas foram menores que as respectivas AVEs.

Pode-se concluir que os resultados apresentados na tabela 9 validaram os construtos

para uso do modelo estrutural proposto.

4.6.2 Modelo Estrutural (Inner Model)

Para verificar a qualidade dos ajustes, foi utilizado o R2. O R? representa em uma
escala de 0% a 100% o quanto os construtos independentes explicam um percentual da
variancia dos construtos dependentes, sendo que, no geral, valores menores que 25%
representam capacidade explicativa fraca, valores entre 25% e 50% indicam capacidade
explicativa moderada e valores acima de 50% evidenciam uma capacidade explicativa
substancial (HAIR et. al., 2014).
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A partir da modelagem de equac0es estruturais (SEM), serdo apresentados os dados e
andlises das relagcdes dos construtos propostos no modelo teérico de verificagdo indicado. A

tabela 15, e nas FIG. 3 e FIG 4 exp6em os resultados do modelo estrutural.

Tabela 15 - Modelo estrutural para 0 modelo tedrico

Exdgena Endogena p E.P.(p)* I.C.-95%?* Valorp R?

Planejamento de Compras Sistema de Avaliacdo de Fornecedor | 0,603 0,052 :i[0.51;0.69]: 0,000 i36.40%
Planejamento de Compras N 0,301} 0.06 ([0.20;0.41]: 0,000

. L Relacdes com Fornecedores 45,70%
Sistema de Avaliacio de Fornecedor : 0450 0,06 :[0,35:0,55] 0,000
Planejamento de Compras 0,244 0,056 :[0,10;0,39] 0,000

- Desempenho 49.90%
Relagdes com Fornecedores 0,537 0,056 [0.41;0,66] 0,000

! Etro-padriio; ? Intervalo bootstrap; GoF = 55.8%

Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Observa-se que o Planejamento de compras foi capaz de explicar 36,40% (R?) a
variabilidade do Sistema de avaliacdo de fornecedor (AF). Desse modo, existe uma
capacidade explicativa consideravel. As variaveis exogenas Planejamento de compras e
Sistema de avaliacdo de fornecedores explicaram 45,70% (R2) da variabilidade da Relacao
com fornecedores (RF). Portanto, houve um alto grau da capacidade explicativa.

Foi evidenciado na tabela 15 que as variaveis exdgenas Planejamento de compras e a
Relacdo com os fornecedores foram adequadas de explicar 49,90% (R?) a variabilidade do
Desempenho (DF). Por conseguinte, existe uma capacidade explicativa importante.

Em relacdo ao Sistema de avaliacdo do fornecedor (AF), pode-se inferir que houve
uma influéncia significativa (valor-p=0,000) e positiva (=0,603 [0,51; 0,69]) do
Planejamento de Compras (GC) com relacdo ao Sistema de avaliacdo de fornecedor (AF).
Logo, quanto maior o Planejamento de compras maior serd o Sistema de avaliacdo de
fornecedor (AF).

No que concerne as Relacbes com fornecedores (RF), existe uma influéncia
significativa (valor-p=0,000) e positiva (=0,301 [0,20; 0,41]) do Planejamento de compras
(PC) em relacdo a Relacdo com fornecedores (RF). Portanto, quanto maior o Planejamento de
compras (PC) maior sera a Relagdo com os fornecedores (RF). Também se destaca que houve
uma influéncia significativa (valor-p=0,000) ¢ positiva (=0,450 [0,35; 0,55]) do Sistema de
avaliacdo de fornecedor (AF) em relacdo a Relacdo com fornecedores (RF), por conseguinte,
quanto maior o Sistema de avaliacdo de fornecedor (AF) maior sera a Relacdo com o0s
fornecedores (RF).

Com relacdo ao Desempenho (DF), ocorre uma influéncia significativa (valor-

p=0,000) e positiva ($=0,244 [0,10; 0,39]) do Planejamento de compras (PC) em relacdo ao
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Desempenho (DF). Logo, quanto maior o Planejamento de compras (LC) maior sera o
Desempenho (DF).

Também salienta-se que verificou uma influéncia significativa (valor-p=0,000) e
positiva ($=0,537 [0,41; 0,66]) da Relacdo com fornecedores (RF) em relacdo ao
Desempenho (DF). Portanto, quanto maior a Relacdo com fornecedores (RF) maior serd o
Desempenho (DF).

Na FIG. 3 sdo demonstrados os coeficientes que avaliaram a importancia de cada
pergunta do questionario na formacdo do indicador para representar cada construto e os
coeficientes que quantificaram a forca e o sentido das relagbes entre os construtos do modelo

hipotético.

DF1 DF2 DF3 DF4

Desempenho
R2=49,9%; Q*=38,1%

RF1

ccl RF2
%y,
;909
a=0,937 Planejamento de B=0,301 Relagdo com 0=0,786 -
86 Compras Fornecedores %
< 2=0,112 R2=45,7%; Q?=23,1% “0,5))
O
6e3 & % Srn
3
6
Q?=33,2% D
5, RF5
%

RF6

Sistema de aval.
de Fornecedor
R2=36,4%; Q?=30,5%

£96'0=0

AF1 AF.

N

AF3

Figura 3 - Modelo Estrutural com os coeficientes de avaliacdo de cada pergunta para
representar cada construto.
Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

Observa-se que o tamanho do efeito para a relagdo dos construtos Sistema de
avaliacdo do fornecedor e Planejamento de compras foi de 0,571 (f?) considerado grande, e
apresentou uma relevancia preditiva de 30,5% (Q?). Pode-se inferir que a relagdo entre esses
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construtos € bastante representativa dentro do modelo, demonstrando que os respondentes
acreditam que o planejamento da &rea de Compras tem influéncia no sistema de avaliacéo de
fornecedores.

Para a relacdo entre os construtos Relagdo com fornecedores e Sistema de avaliacao do
fornecedor, tamanho do efeito (f2) foi de 0,240, considerado médio. J& para a relagdo entre 0s
construtos Relagdo com fornecedores e Planejamento de compras apresentou-se um f2 de
0,112, julgado pequeno. O construto Relacdo com fornecedores apresentou uma relevancia
preditiva (Q?) de 23,1%.

Em relagdo ao tamanho do efeito para a relagdo entre os construtos Desempenho e
Relacdo com fornecedores apresentou-se o f2 de 0,388, considerado elevado. Ja para a relacdo
entre os construtos Desempenho e Planejamento de compras o f2 foi de 0,079, visto como
pequeno.

O construto Desempenho apresentou uma relevancia preditiva de 38,1%,
demonstrando que os construtos Planejamento de compras e as Relagfes com fornecedores
tém efeitos positivos nos resultados financeiros das organizacdes.

Ressalta-se na FIG. 3 que os construtos Planejamento de compras e Sistemas de
avaliacdo de fornecedores qualificam o construto Relagdes com fornecedores em 45,7% (R?).

Cabe destacar também que o modelo apresentou uma relevancia preditiva geral de
33,2% e, além disso, os intervalos de confianga bootstrap estavam de acordo com 0s
resultados encontrados via valor-p, evidenciando assim maior validade dos resultados
apresentados.

A partir dos resultados obtidos, a FIG. 4 mostra que todas as relacfes existentes no
modelo proposto apresentaram influéncias positivas, confirmando que os desempenhos
financeiros das empresas pesquisadas de atividades metalmecénico, fundigdo, metalurgica e
fabricacdo de equipamentos, sdo influenciados pelo planejamento da area de Compras e pelas

relagBes com fornecedores.
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Desempenho
R* =499%

B=0,301 Eelagfes com
fornecedores

Q 45,7%

B=10,603 1 R = 0,450

Planejamento
de Compras

Sisterna de
avaliagio de
fornecedor
R?= 36,4%

Figura 4 - Modelo Estrutural para o modelo tedrico proposto.
Fonte: Elaborado pelo autor, 2017.

4.6.3 Verificacdo das hipoteses do modelo estrutural teérico

A partir dos resultados apresentados, expoe-se a seguir a analise final das hipoteses do
modelo estrutural téorico proposto.

A primeira hipotese (H1): O planejamento de Compras tem influéncia positiva no
Sistema de avaliacdo de fornecedores foi confirmada. Os resultados evidenciaram que houve
uma influéncia positiva (=0,603 [0,51; 0,69]) do o planejamento de Compras com relagdo ao
Sistema de avaliacdo de fornecedor. Esses resultados demonstram que quanto maior o
planejamento de Compras maior sera o sistema de avaliagcdo de fornecedor. De acordo com
Carr e Pearson (1999), a partir da area de Gestdo de Compras, as organizagdes criam
programas de desenvolvimento e qualificacdo de fornecedores e mecanismos ou sistemas para
avaliar o desempenho dos fornecedores da cadeia de fornecimento.

A segunda hipotese (H2): O planejamento de Compras tem uma influéncia positiva
nas Relacdes com fornecedor foi confirmada. Os resultados demonstraram que o

planejamento de Compras tem uma influéncia positiva (=0,301 [0,20; 0,41]) em relagdo a
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relacdo com fornecedor. Ou seja, quanto melhor o planejamento de Compras, melhor seré a
relacdo com fornecedores. A partir da area de Compras, as organiza¢des devem interagir com
os fornecedores, firmando relacbes de cooperacdo para gerar ganhos mutuos (CARR;
PEARSON, 1999).

A terceira hipo6tese (H3): O planejamento de Compras tem influéncia positiva no
Desempenho da empresa foi confirmada. De acordo com Carr e Pearson (1999), a area de
Compras nas empresas pode levar a um melhor desempenho a partir da reducéo de custos de
aquisicdo. Os resultados apurados demonstram uma influéncia positiva (f=0,244 [0,10; 0,39])
do o planejamento de Compras em relagdo ao desempenho.

A quarta hipotese (H4): O sistema de avaliacdo de fornecedores tem uma influéncia
positiva nas Relacdes com o fornecedor que foi confirmado. Os resultados evidenciaram que
houve uma influéncia positiva (p=0,450 [0,35; 0,55]) do Sistema de avaliacdo de fornecedor
nas relagcdes com o fornecedor. Esses resultados demonstram que quanto maior o sistema de
avaliacdo de fornecedors maior serda as relacbes com fornecedor. As organizagdes que
estabelecem o monitoramento eficiente das relagbes com os fornecedores, observando o grau
de comprometimento e de cooperacao entre as partes, possuem um bom sistema de avaliacdo
de fornecedor (CARR; PEARSON, 1999).

A quinta hip6tese (H5): As relagdes com fornecedor tém influéncia positiva no
desempenho da empresa que foi confirmado. A partir dos resultados verificou-se que existe
uma influéncia positiva ($=0,537 [0,41; 0,66]) da Relacdo com fornecedores em relagéo ao
desempenho, ou seja, quanto maior a relagdo com fornecedores maior serd o desempenho.
Carr e Pearson (1999) inferem que é necessario existir relacfes integradas e colaborativas
com fornecedores para obter melhor desempenho (em relagdo ao retorno sobre o
investimento, aos lucros como porcentagem das vendas e ao lucro liquido da empresa antes

dos impostos).
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo analisou os efeitos do planejamento de compras e as relacdes com
fornecedores como fator importante para o desempenho de empresas.

As organizacOes pesquisadas sdo de atividades de metalmecanico, fundicéo,
metaldrgica e fabricacdo de equipamentos, ramo da Metalurgia, localizados em Minas Gerais.
Esta pesquisa p6s a responder a seguinte pergunta: Quais os efeitos do Planejamento de
Compras e das relacbes com fornecedores, no desempenho de empresas do ramo da
metalurgia? Essa questdo foi respondida testando as hipoteses definidas. Os resultados
demonstram niveis significativos entre todas as relagcdes de hipotese no modelo.

O objeto principal do estudo foi analisar os efeitos do Planejamento de compras e das
relagbes com fornecedores, no desempenho de empresas do ramo de Metalurgia de Minas
Gerais. Para que a pesquisa fosse realizada, fez-se necessario realizar um estudo acerca do
modelo Carr e Pearson (1999) escolhido para nortear este estudo e rever a literatura a respeito
dos temas: gestdo de compras; planejamento de compras e o desempenho; planejamento de
compras e sistemas de avaliacdo de fornecedores; sistemas de avaliacdo de fornecedores e o
relacionamento com fornecedores; gestdo de compras e relacionamento com fornecedores; e
relacionamento com fornecedores e o desempenho.

Com base no modelo de Carr e Pearson (1999) e a partir dos resultados estatisticos
apurados, ficou evidenciado que as relacbes mencionadas neste estudo sdo positivas e
significativas. Todas as hipoteses do modelo estrutural foram testadas e confirmadas. Vale
ressaltar que a literatura foi identificada referente ao planejamento de compras e o
relacionamento com fornecedores séo, de fato, importantes para o desempenho da empresa.

Para alcancar o objetivo geral de analisar os efeitos do Planejamento de compras e das
relagbes com fornecedores, no desempenho de empresas do ramo de Metalurgia de Minas
Gerais., cadastradas no Cadastro Industrial de Minas Gerais 2014-2015 da FIEMG, foram
escolhidos cinco objetivos especificos descritos a seguir.

Foi necessario verificar as relagcdes entre cada um dos construtos do modelo de Carr e
Pearson (1999). A partir das cinco hipoteses do modelo estrutural teérico foram confirmadas e
evidenciadas as relacOes existentes em cada um dos construtos. Essas relagdes do modelo
foram demonstradas positivamente as correlagdes conforme ja apresentadas nos resultados.

Destaca-se a confirmacdo da primeira hipotese (H1) “O planejamento de Compras tem

influéncia positiva no Sistema de avaliacdo de fornecedores” que a partir dos resultados houve
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uma influéncia significativa e positiva ($=0,603) do planejamento de Compras com relagdo ao
Sistema de Avaliacdo de Fornecedor, ou seja, quanto maior o planejamento de Compras maior
sera a avaliacao de fornecedor nas organizag6es. 1sso demonstra a preocupacdo de monitorar a
atuacdo dos fornecedores diante das parcerias firmadas.

Ressalta-se que o sistema de avaliagdo de fornecedor busca a avaliacdo de
desempenho de fornecedores para conhecer as empresas parceiras e visualizar possiveis
oportunidades de melhorias de processos que possam ser transformadas em valores para 0s
clientes (CARR e PEARSON, 1999; MONCZKA et. al., 2009).

Observa-se que a hipdtese (H4) “O Sistema de avaliagdo de fornecedores tem uma
influéncia positiva nas relagdes com fornecedor”, foi confirmada, apresentando resultados que
evidenciam a existéncia de influéncias significativa (valor-p=0,000) e positiva (f=0,450) entre
0s construtos sistema de avaliacdo de fornecedor e relagdes com fornecedor.

Pode-se inferir, de acordo com o0s resultados estatisticos nesta pesquisa, que quanto
maior o Sistema de Avaliacdo de Fornecedor, maior serd a Relagcdo com os Fornecedores. Ou
seja, a organizacdo que possui um sistema adequado para avaliar e monitorar seus
fornecedores tem melhor relacionamento com os mesmos. Muitas organizagdes estabelecem
relagBes de longo prazo com seus principais fornecedores. Os beneficios das relagbes de
longo prazo variam de acordo com o0 grau de cooperacdo entre as empresas envolvidas
(MOURA, 2009; MONDINI et. al., 2013; LUZZINI et. al., 2015).

As empresas que gerenciam ativamente seus fornecedores por meio do uso de
programas formais estdo em melhor posicdo para estabelecer relacdes de cooperacdo com 0s
poucos fornecedores restantes em sua base de fornecedores. Isso elimina a especulacéo
referente a quais fornecedores estdo apresentando desempenho suficiente para justificar o
estabelecimento de um relacionamento mais proximo (CARR e PEARSON, 1999; MOURA,
2009).

O primeiro objetivo especifico foi analisar a influéncia do Planejamento de compras
no relacionamento com fornecedores. Observa-se que a partir dos resultados, o Planejamento
de Compras possui uma influéncia positiva ($=0,301 em relag¢do a Relagdo com Fornecedores,
podendo inferir que quanto mais efetiva é a area de Gestdo de Compras na organizagdo, maior
sera a importancia da Rela¢do com os Fornecedores para buscar a melhoria de desempenho.

De acordo com estudo de Carr e Pearson (1999), a partir da efetividade da area de
Gestdo de Compras, espera-se que a empresa aumente a comunicagdo, a cooperagdo e a
coordenagdo com os principais fornecedores, envolvendo uma comunicagdo de alto nivel

corporativo de assuntos importantes com fornecedores, entrando em acordos especiais com
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fornecedores selecionados, compartilhando informagbes e conhecimentos para o
desenvolvimento das relagbes de ganho mutuo.

O segundo objetivo especifico foi analisar a influéncia do relacionamento com
fornecedores no desempenho a partir do modelo proposto. Observa-se que a partir dos
resultados, a relacdo com fornecedores possui influéncias significativa (valor-p=0,000) e
positiva (=0,537) em relagdo ao desempenho das empresas, podendo inferir que quanto
maior a relacdo com os fornecedores maior serd& o desempenho, ou seja, um bom
relacionamento com fornecedores pode gerar retorno financeiro a partir de reducdo de custos,
melhorias de processos e consequentemente, melhor desempenho para a organizagao.

A medida que as relagdes com fornecedores se tornam mais cooperativas, espera-se
gue essas empresas também tenham niveis mais altos de desempenho financeiro em relagédo
ao retorno do investimento. As empresas podem alcancar uma vantagem competitiva ao se
concentrar em relacionamentos com fornecedor de longo prazo. As empresas de compra e
venda sdo capazes de desenvolver relacionamentos que envolvem maior comunicagéo,
cooperac¢do e coordenacdo de todas as atividades associadas a producédo de bens e servigos em
longo prazo. Esses esfor¢os podem ajudar a comprar e vender empresas para reduzir seus
custos (CARR e PEARSON, 1999; LAMBERT, 2008; MOURA, 2009; MONDINI, et. al.,
2013).

O terceiro objetivo especifico foi analisar a influéncia do Planejamento de compras no
desempenho a partir do modelo proposto. A partir dos resultados estatisticos, ficou
evidenciado que houve uma influéncia significativa (valor-p=0,000) e positiva ($=0,244) do
planejamento de compras em relacdo ao desempenho. A medida que o planejamento de
Compras é considerado como uma estratégia, espera-se que a empresa aumente o retorno dos
investimentos, lucros como porcentagem de vendas, lucro liquido antes dos impostos e valor
presente (CARR e PEARSON, 1999; HANDFIELD et. al., 2015).

Enfatizar a area de Gestdo de Compras significa que a empresa reconhece a
importancia de revisar e ajustar os planos das compras de maneira a corresponder os planos
estratégicos da empresa regularmente (CARR e PEARSON, 1999; LAMBERT, 2008;
CASTRO et. al. 2015; CHAND, 2016).

O estudo mostra-se relevante para 0 meio académico por confirmar a importancia das
literaturas referente ao tema Gestdo de Compras mencionadas neste estudo além de validar o
modelo tedrico proposto. A partir dos resultados apurados, destaca-se que esse trabalho
indicou que as empresas pesquisadas poderiam se beneficiar ao enfatizar a importancia da

gestdo de compras e o relacionamento com fornecedores. O planejamento de Compras € a
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relagdo com os fornecedores explicam 49,90% (R?) a variabilidade do desempenho financeiro
das empresas.

A importancia deste estudo é demostrada a partir da participacdo de empresas que
contribuem para a econdmica do estado de Minas Gerais. Em uma populacéo de 130 empresas
cadastradas como média e grande, 80,77% participaram da pesquisa, corroborando com 0s
resultados ja informados.

Pode-se inferir que todas as relacbes existentes no modelo proposto apresentaram
influencias positivas, confirmando que os desempenhos das empresas pesquisadas de
atividades metalmecéanico, fundicdo, metallrgica e fabricacdo de equipamentos sao
influenciados pelos efeitos do planejamento de compras e das relagdes com fornecedores.

Tal como acontece com toda pesquisa, este estudo tem limitacdes. A pesquisa foi
limitada ao universo dos respondentes das empresas de Minas Gerais e as atividades e/ou
segmentos de metalmecanico, fundicdo, metallrgica e fabricacdo de equipamentos. Para
pesquisas futuras, sugere-se realizar estudos para coletar dados dos fornecedores dos
segmentos pesquisados para comparar os resultados. Recomenda-se a realizacdo de estudo em
outros segmentos e também em outros estados para comparacdo futura dos resultados.
Também sugere a promocdo de entrevistas presenciais com gestores especificos da area de
Gestdo de Compras para obter informac6es de suas percepgdes em relacdo ao desempenho da

organizacao.
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APENDICE A

Questionario da pesquisa adaptado ao original de Carr e Pearson (1999)
PESQUISA ~REFERENTE AS INFLUENCIAS DA AREA DE GESTAO DE COMPRAS E
AS RELACOES COM FORNECEDORES NO DESEMPENHO DA ORGANIZACAO

Obijetivos da Pesquisa:
e A pesquisa tem por objetivo académico no Mestrado Académico em Administracdo da
Universidade FUMEC de Belo Horizonte/MG, por Leonardo de Lima Francisco,
responsavel por esta pesquisa e nao serdo identificados respondentes e empresas.

e A pesquisa pretende investigar as influéncias da Gestdo de Compras e das relagdes
com fornecedores no desempenho organizacional das empresas.

Obrigado, sua contribuicdo é muito importante.

PERFIL DA EMPRESA

Cidade de atuacdo da empresa (uma ou mais):

Qual o principal segmento/ atividade da empresa:

(01) Metalmecanico.

(02) Fundicéo.

(03) Metalurgia.

(04) Equipamentos e maquinas.
(05) Outros

Qual o niumero de empregados da empresa:

e () até 20 empregados.

e ( )de21empregados até 50 empregados.

e () deb51empregados até 200 empregados.
e ( )de 201 empregados até 500 empregados.
e () Acimade 501 empregados.

Qual o faturamento anual da empresa (R$):

() até R$ 60 mil.

() Maior que R$ 60 mil até R$ 360 mil.

() Maior que R$ 361 mil até R$ 3,6 milhdes.

() Maior que R$ 3,6 milhdes até R$ 300 milhdes.
() Maior que R$ 300 milhdes.
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INSTRUCOES:

As questdes a seguir sao apresentadas em forma de “afirmagdes”, onde por meio da escala de
1 até 5 pontos, vocé podera responder concordando ou discordando da afirmacdo apresentada.

e Para uma resposta 100% de concordancia seria o indicador-5 (concordo totalmente)
e Para uma resposta 100% de discordancia seria o indicador-1 (discordo totalmente)
e Para uma resposta intermediéria, deverd escolher os indicadores: 2 3 4.

QUESTIONARIO:

1 - Nossa empresa tem um planejamento de compras formalmente escrito de longo prazo.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

2 - O planejamento de compras de longo prazo é regularmente revisto e ajustado para
acompanhar as mudancas dos planos estratégicos da empresa.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

3 - O planejamento de compra de longo prazo inclui as varias formas de relacbes com os
fornecedores.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

4 - Nossa empresa tem um programa formal (por escrito ou sistema) de certificacdo de
fornecedores.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

5 - Nossa empresa tem um sistema formal para acompanhar o desempenho dos nossos
fornecedores.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

6 - A nossa empresa tem um programa formal para avaliar e reconhecer o desempenho dos
fornecedores.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

7 - A nossa empresa tem contratos especiais com fornecedores que tém melhorado seu
desempenho.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

8 - Nossa empresa € leal aos principais fornecedores.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

9 - Nossa empresa realiza reunifes ou encontros presenciais frequentes com os principais
fornecedores para planejamento das operacoes.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

10 - Existe uma relagdo de comunicacdo direta entre gerentes ou diretores (alta direcdo) da
empresa e 0s principais fornecedores para assuntos importantes.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente
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11 - Nossa empresa tem um sistema de troca de dados e informagdes com o0s principais
fornecedores.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

12 - Os principais fornecedores tem maior influéncia nas necessidades de compras (resposta
répida por parte do fornecedor em quantidade, qualidade, custo, etc.).
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

13 - Existe um maior retorno sobre os investimentos da empresa devido a Gestdo de Compras
e o relacionamento com fornecedores (os valores aplicados neste desenvolvimento e em
outros se mostram mais rentaveis devido a esta parceria com fornecedores).

Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

14 - Os lucros, como porcentagem das vendas, foram melhores devido a este relacionamento.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

15 - Houve o aumento do lucro bruto da empresa (a margem de lucro antes de pagar 0s
impostos melhorou devido a esta condi¢édo de parceria com os fornecedores).
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente

16 - Devido as relacdes entre Gestdo de Compras e relacionamento com fornecedores, existe
uma evolucdo ou melhora do fluxo de caixa nos Gltimos 5 anos.
Discordo totalmente (1) - (2) - (3) - (4) - (5) Concordo totalmente
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APENDICE B

Questionario base da dissertacéo
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Strategic purchasing

1- The purchasing function has a formally written long-range plan.

2- Purchasing’s long-range plan is reviewed and adjusted to match changes in the company’s
strategic plans on a regular basis.

3- Purchasing’s long-range plan includes the various types of relationships to be established
with suppliers.

Suppliers Evaluation System

4- We have a formal supplier certification program.
5- Our company has a formal system to track the performance of the suppliers we deal with.
6- Our firm has a formal program for evaluating and recognizing suppliers.

Buyer-Supplier Relationships

7- We enter into special agreements with suppliers who have improved their performance.

8- We are loyal to key suppliers.

9- We have very frequent face-to-face planning/communication with key suppliers.

10- There is high corporate-level communication on important issues with key suppliers.

11- There is direct computer-to-computer links with key suppliers.

12- Purchasing ca influence first-tier supplier’s responsiveness to purchasing requirements.

Firm’s Financial Performance Over the past five years

13- Return on investment.

14- Profits as percentage of sales.

15- The firm"s net income before taxes.
16- The present value of the firm.



