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Proposta para a identificacdo de problemas organizacionais relevantes para a
pesquisa em Compras no Brasil

O desenvolvimento de pesquisas a respeito da funcdo Compras tem apresentado
importantes avangos nas Ultimas décadas na comunidade académica internacional. No
entanto, os entraves que limitam o impacto das pesquisas brasileiras, sdo potencializados
quando se trata dessa funcéo: (i) condi¢des de trabalho para o ambiente da pesquisa; (ii)
baixa interacdo dos pesquisadores entre si e com as demandas das organizacdes e (iii)
falta de comprometimento e capacitacdo dos pesquisadores. Este trabalho realizou um
estudo qualitativo e interpretativo, através de entrevistas semiestruturadas com 3 (trés)
mestrandas, que também sdo profissionais de Compras em empresas. As experiéncias
pessoais das mestrandas tornam-se o foco, tornando-se o objeto de investigacdo. Os
resultados indicaram que a presenca das pesquisadoras em cada um de seus ambientes
empresariais, com sua experiéncia profissional, contribui para a identificacdo de temas
relevantes as organizacGes, em relacdo a Compras, e proporcionam o contorno aos
entraves as pesquisas. Tais resultados mostram-se importantes como uma estratégia de
maior pesquisa em Compras no Brasil, permitindo novas reflexdes para o avango ndo so
nesta area, mas em outras que enfrentam os mesmos desafios.

1. Introducéo

Desde a década de 1960, a Gestdo de Compras e Suprimentos, conhecida como
Purchasing and Supply Management (PSM) evoluiu de um processo predominantemente
administrativo para uma funcéo estratégica (Brandon-Jones e Knoppen, 2018; Ellram e
Carr, 1994). Atualmente, hd uma percepcdo compartilhada de que o PSM engloba
atividades por meio das quais as organiza¢6es podem realizar seus objetivos estratégicos.
Os fornecedores tornaram-se cada vez mais importantes para as empresas compradoras
como provedores de recursos valiosos, como materiais, componentes, Servigos e
tecnologias. Essa crescente relevancia do PSM néo se aplica apenas a organizagfes dos
setores de manufatura e servigos, mas também a entidades do setor publico e a outros
atores sem fins lucrativos (Gadde e Wynstra, 2017; Van Weele, 2015). Paralelamente, a
definicio de PSM na literatura académica vem mudando de predominantemente
operacional para mais estratégica. Atualmente, a gestdo de compras e suprimentos é
tipicamente definida como o desenho, iniciagcdo, controle e avaliagdo de processos
estratégicos, taticos e operacionais dentro e entre organizacgdes, visando a aquisicdo de
produtos e servigos nas condigdes mais favoraveis (Van Raaij, 2016; Wynstra, 2006).

Com o objetivo de analisar o desenvolvimento quantitativo e de contelldo da pesquisa
PSM em vaérias disciplinas, Wynstra, Suurmond & Nullmeier (2019), apresentam uma
revisdo de literatura estruturada com base em um censo de 2.522 publica¢cbes PSM em
um conjunto multidisciplinar de 18 periddicos de gestdo de alto impacto. Os 2.522 artigos
foram produzidos por 6.117 autores de 59 paises diferentes, sendo que 80% da producéo
originou de 16% dos paises - ou seja, 10 paises concentram as pesquisas no tema de PSM
no mundo. O Brasil ndo aparece na lista e nem é citado na pesquisa dos autores. 1sso
reforca a analise das informacdes académicas da Plataforma Sucupira (Governo do Brasil,
2022), dos programas de mestrado e doutorado, académico e profissional, em
Administracdo e Engenharia de Producdo. Nos programas séo oferecidas as mais diversas
areas de concentracdo: Inovacdo, Marketing, Financas, Governanga, Qualidade,



Estratégia, entre outras. Mas ndo se encontra em nenhum dos 246 programas de
Administracdo ou 77 de Engenharia de Producdo uma area de concentragdo para Compras
e Suprimentos ou PSM.

Souza et al (2020) apresenta tanto os fatores motivadores para um pesquisador se envolver
em atividades de pesquisa, bem como os problemas que dificultam e desmotivam a
atividade no Brasil. Os autores ttm como resultado de seu trabalho que existe a
necessidade de incentivar o desenvolvimento de parcerias e aumentar a interacdo da
academia com as demandas da sociedade, para resultados mais efetivos. E apontam como
nova agenda a investigacao dos entraves enfrentados pelos pesquisadores em relacdo com
empresas.

Esta combinacdo de um tema relevante para as empresas, mas pouco estudado no Brasil,
Compras e Suprimentos (PSM), com as dificuldades para se fazer pesquisa no pais, é o
objetivo de investigacdo deste trabalho. Como fazer que os problemas relacionados a
PSM, relevantes as organizacGes, motivem os pesquisadores e as instituicdes de ensino
superior, em seus cursos de pés-graduacao stricto sensu, definirem uma determinada area
do conhecimento em que os trabalhos de pesquisa e desenvolvimento de Dissertagdo ou
Tese sdo aplicados.

Para superar os desafios, buscar e valorizar novas formas de producdo do conhecimento
é uma necessidade (Souza et al, 2020), com a maior interacao entre pesquisadores e as
demandas da sociedade, diminuindo o entrave em relacfes as empresas. Existe um dado
adicional que no Brasil aproximadamente 66% dos pesquisadores estdo nas universidades
e apenas 26% nas empresas. Ja na Coréia, Japdo e Estados Unidos, 7% estdo nas
universidades e 70% nas empresas (Borges, 2016).

A metodologia do trabalho aqui apresentado se baseia nestas premissas. Através de uma
interacdo do Centro de Estudos Internacionais em Compras (CIEC) com o Programa de
Mestrado Profissional em Gestdo de Negdcios, Faculdade FIA de Administracdo e
Negdcios, identificou-se trés mestrandas em processo de elaboracdo de seus problemas
de pesquisa, com experiéncia profissional em Compras e Suprimentos. A partir dessa
interacdo, foram conduzidas 3 entrevistas semiestruturadas, buscando interpretar o como
as mestrandas resolveram, através de um programa stricto sensu, desenvolverem suas
pesquisas na area, sendo a propria experiéncia das pesquisadoras o objeto de investigacéo.

Assim, o0 objetivo deste estudo € identificar desafios da pesquisa cientifica e tecnoldgica
no Brasil, na area de concentracdo Compras e Suprimentos (PSM), analisando fatores
segundo a percepgdo de pesquisadores atuantes em empresas e, a0 mesmo tempo,
cursando um mestrado profissional. O estudo mostra-se relevante ao apontar caminhos
para 0 avango da pesquisa em Compras e Suprimentos, permitindo novas reflexdes para
o desenvolvimento de pesquisas mais relevantes e competitivas no cenario internacional.

2.Pesquisa em PSM: desenvolvimento histdrico e natureza multidisciplinar

Wynstra, Suurmond & Nullmeier (2019) apontam que a primeira tese de doutorado sobre
compras foi apresentada por Harold Fearon em 1961, na Michigan State University logo
seguido pela dissertacdo de Michiel Leenders na Harvard Business School em 1963. O
surgimento da primeira revista académica, Journal of Purchasing, foi em 1965, passando
a se chamar mais tarde de International Journal of Purchasing and Materials



Management. As primeiras dissertacdes, a primeira revista académica e varios livros
(Howard e Sheth, 1970; Levitt, 1965; Robinson et al., 1967) criaram um impulso
significativo para a pesquisa PSM no inicio dos anos 1960. Os primeiros livros vieram de
estudiosos da disciplina de Marketing, interessados em entender o ccom artigos
publicados regularmente em veiculos como o Journal of Marketing e o Journal of
Marketing Research.

No final da década de 1960 e inicio da década de 1970 foram desenvolvidos os modelos
de abordagem a Compras nas organizagdes. O primeiro modelo referenciado é o de
Robinson, Faris e Wind (1967), onde categorizam o processo de acordo com a situacao
de compra. Para os autores, existem basicamente trés tipos de situacbes de compra:
Recompra direta, Recompra modificada e Compra nova. O modelo de Webster e Wind
(1972) incorpora o conceito de Centro de Compras, que inclui todos os individuos
envolvidos no processo de decisdo. Sheth (1973) distingue os trés principais elementos
das Compras organizacionais. Séo eles: caracteristicas psicoldgicas do individuo
envolvido, as condi¢fes que precipitam o processo de tomada de deciséo e a resolucéo de
conflitos que afetam a decisdo do grupo. Segundo Johnston e Lewin (1996), durante a
década de 1970 o interesse pelo assunto cresceu de maneira significativa, pelo fato das
empresas reconhecerem o0 comportamento de compra das organizagcbes como um
processo de varias fases, pessoas, departamentos e objetivos.

A crise do petréleo dos anos 1970 e a pressdo por uma gestao mais cuidadosa no sentido
de proteger a estrutura de custos das empresas, fez com que Compras ganhasse mais
importancia (Fung, 1999). Como reflexo, nos anos 1980 e 1990 a integracdo de Compras
com outras areas da organizacdo passa a ocorrer (Johnson; Leenders; Fearon, 1998).
Melhorias no processo da gestdo de Compras e suprimentos passam a ser consideradas
como uma maneira mais efetiva de aumentar a lucratividade (Ellram; Billington, 2001).
A partir dos anos 1990, Compras passa a ser estudada como um elemento central da
gestdo estratégica (Hult; Ketchen; Arrfelt, 2007), com a cooperacéo entre firmas e no uso
de suas cadeias de suprimentos como forcas competitivas (Cooper; Lambert; Pagh, 1997).
Como consequéncia da evolucdo da area na década de 1990, uma nova abordagem aos
papéis organizacionais tradicionais, assim como as responsabilidades e as relacdes de
hierarquia é requerida (Johnson; Leenders; Fearon, 1998).

Durante este periodo, o campo recebeu um impulso adicional com o estabelecimento da
International Purchasing and Supply Education and Research Association (IPSERA) em
1991, que agora é a principal associacdo global no campo da pesquisa PSM. Varias
associagcOes nacionais de gestdo de compras em toda a Europa, como no Reino Unido
(CIPS) e na Holanda (NEVI), estabeleceram cadeiras académicas no PSM. Em 1994, o
IPSERA e seus membros fundadores também foram fundamentais para o langcamento de
um segundo periddico especializado em PSM, o European Journal of Purchasing &
Supply Management, posteriormente renomeado como Journal of Purchasing and Supply
Management. Este periédico e o Journal of Supply Chain Management sdo agora
considerados os dois principais periodicos especializados na area (Zsidisin et al., 2007).
Para revisdes mais detalhadas da historia inicial do campo, ver Heberling (1993) e
Monzcka, Trent e Handfield (2002).



Em uma analise mais recente, a partir dos anos 2010, o ndmero total de publicacOes
triplicou (Wynstra, Suurmond & Nullmeier, 2019). Esse crescimento ndo se deve apenas
a publicagdo de periodicos mais artigos em um determinado periodo; os periddicos
também aumentaram sua dedicacdo a pesquisa PSM. Este € um forte indicador da alta e
crescente relevancia cientifica neste campo. Este é um incentivo para pesquisadores
individuais. Wynstra, Suurmond & Nullmeier (2019) apontam que a discussdo
internacional atual é de considerar o PSM como um campo de aplicagcdo multidisciplinar,
onde diferentes disciplinas podem interagir dentro do campo e influenciar entre si. Ao
reconhecer essa diversidade e mapear a padrdes de prevaléncia e influéncia ao longo do
tempo, a compreensdo do desenvolvimento da pesquisa PSM ¢é enriquecido, fornecendo
novos insights para o desenvolvimento futuro

3. A pouca producdo em Compras e Suprimentos no Brasil

E identificado no Brasil um grande desestimulo na busca pelo autodesenvolvimento na
area de Compras, justificado pela ndo necessidade de formacdo especifica, a ndo
preocupacdo dos gestores com a formagdo académica dos profissionais, 0 néo
reconhecimento da empresa como area como relevante e a academia ndo dar um foco
especifico na area (Silva, 2020).

Define-se area de concentracdo como determinada area do conhecimento em que 0s
trabalhos de pesquisa e desenvolvimento de Dissertacdo ou Tese sdo aplicados. Ao
consultar na plataforma Sucupira, os cursos de Pds-Graduacao stricto sensu, mestrado e
doutorado académicos e profissionais, na Area de Avaliacio Administracdo Pablica e de
Empresas, ndo apresentam, dentre as 266 areas oferecidas, Compras e Suprimentos.
Outras fungdes organizacionais como Marketing, Finangas, Recursos Humanos, Sistemas
de Informacdo, tém ofertas em respectivas areas de concentracao. Temas como Estratégia,
Sustentabilidade e Inovagdo também apresentam com numero significativo de opcdes,
conforme apresentado no Gréfico 1.

Gréfico 1 - Areas de Concentracdo em Administracio

Fonte: Plataforma Sucupira, Cursos Avaliados e Reconhecidos, Area de Avaliacdo, Programa,
Area de Concentracio. Elaborado pelos autores, baseado em consulta realizada em 05 de junho
de 2022



No caso da Area de Avaliacdo Engenharia de Producéo, das 98 areas de concentrac&o,
também ndo se encontra Compras e Suprimentos. A concentracdo é na Geréncia de
sistemas de producdo, Pesquisa operacional, e Engenharia de Produgdo. Engenharia de
Producdo concentra as areas de processos e Gestdo de Operacdes, basicamente.

Gréfico 2 - Areas de Concentracdo em Engenharia de Produgéo
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Fonte: Plataforma Sucupira, Cursos Avaliados e Reconhecidos, Area de Avaliacdo, Programa,
Area de Concentracdo. Elaborado pelos autores, baseado em consulta realizada em 05 de junho
de 2022

Uma consulta a base de dados do CNPq, identifica que apenas um Grupo de Pesquisa
concentrado em Compras esta ativo, que é o do Centro Internacional de Estudos em
Compras (CIEC), da FEA USP. O CIEC, em 2021, 30 anos apds a criacdo do IPSERA,
foi estabelecido e contava em junho de 2022 com 11 doutores, 4 mestres e 3 estudantes,
além de um colaborador estrangeiro, distribuidos em 7 linhas de pesquisa. A propria
composicdo dos pesquisadores do CIEC mostra 0 quanto embrionario é a area de
concentracdo Compras no Brasil, com pesquisadores de diversas institui¢des, tais como
FEA USP, FEA PUC SP, FIA, UFSCAR, Mackenzie e Universidade de Twente, da
Holanda.

Compras e Suprimentos no Brasil sem area de concentracdo ofertada nos cursos de pés-
graduacdo stricto sensu, aliado a ja baixa relacdo pesquisadores por 1000 habitantes do
Brasil (Borges, 2016) explicam os resultados de Silva (2020), onde ndo o apoio da
academia para o desenvolvimento da pesquisa na area. A iniciativa do CIEC é recente,
assim como a inclusdo de uma disciplina de Compras no curso de mestrado e doutorado
em Administracdo da FEA USP.

4. Método: escopo e desenho da pesquisa

Para se definir o método de pesquisa, foi feita uma avaliacdo de como abordar o problema
de pesquisa, considerado o estagio que se encontra Compras e Suprimentos como uma
area de concentracdo no Brasil. Com a ndo oferta, especifica dos 323 cursos de mestrado
e doutorado académico e profissional no pais, como investigar a motivagdo de produzir
dissertagdes e teses no tema? Sem a conexdo com as universidades, como aproximar as
universidades e centros de pesquisa com o setor empresarial?



Trata-se de uma pesquisa é de natureza qualitativa e interpretativa, que busca encontrar
padrdes nos dados e desenvolver categorias conceituais que possibilitem ilustrar,
confirmar ou opor-se a suposicdes tedricas (Cunha & Rego, 2010). Este tipo de pesquisa
ndo tem como finalidade a busca da verdade objetiva e absoluta. A pesquisa qualitativa
estaria enraizada no paradigma fenomenoldgico que sustenta que a realidade é
socialmente construida por meio de defini¢cdes individuais ou coletivas — concebe o
homem como sujeito e ator, e toma como um dos seus pressupostos que o estudo do ser
humano é o estudo dos atores morais, ou seja, das pessoas que agem na base de seus
proprios valores e disposi¢cBes (Santos Filho, 2013). Como o foco deste artigo é
desenvolver a perspectiva do participante, entrevistas sdo fortemente voltados para este
objetivo, sendo um instrumento da metodologia qualitativa e mostra-se especialmente
adequada a investigacdo de processos internos e reflexivos e a producéao de significados
da Otica dos entrevistados (Farias e Prates, 2017).

Para esse trabalho, as atividades e os eventos sdo cobertos pelo periodo desde que cada
uma das 3 mestrandas demonstrou interesse em buscar um mestrado stricto sensu, até o
momento de elaboracdo do problema de pesquisa, relevante para a organizagédo que
trabalha, ser desenhado. A metodologia se apoiou em trés instrumentos de pesquisa
utilizados em conjunto: narracdo de entrevistas ndo estruturadas, observacdes de
situacBes vivenciadas e analise dos processos de Compras e Suprimentos.

O processo de analise dos dados € sistematico e abrangente, mas ndo rigido (Herrmann,
2020). A analise s6 termina quando dados novos nada mais acrescentam. Os dados sédo
segmentados, divididos em unidades relevantes. Estes sdo categorizados de acordo com
um sistema de organizacdo derivado dos préprios dados. A principal ferramenta
intelectual é a comparacdo: o método de comparacdo € usado praticamente em todas as
tarefas para formar as categorias, estabelecer suas fronteiras, atribuir segmentos de dados
as categorias, sumariar o contetdo de cada categoria e encontrar evidéncias negativas.

5. Resultados

As entrevistas foram conduzidas com 3 (trés) alunas do programa de mestrado
profissional da Fundacéo Instituto de Administracdo (FIA). A Tabela 1 apresenta o perfil
das entrevistadas.

Tabela 1 — Perfil das Entrevistadas

Entrevistada 1 Entrevistada 2 | Entrevistada 3
Graduagéo Comércio Exterior Administragéo Administragéo
P6s-Graduagéo Latu Sensu MBA Logistica MBA em Gestdo | MBA Rel. Internac.
Ano Ingresso Mestrado 2022 2022 2022
Experiéncia Profissional 10 anos 14 anos 18 anos
Experiéncia em Compras 9 anos 7 anos 16 anos
Posicdo Profissional Gerente Supply Chain | Gerente de Produto | Gerente Compras
Gestdo de Equipe Sim (3 pessoas) Sim (5 pessoas) Sim (10 pessoas)
IndUstria Comércio de Minerais Varejista Manufatura
Gasto com Fornecedores R$ 7 milhdes R$ 7 milhdes R$ 250 milhdes

No caso da Entrevistada 1 (E1), a area de compras sempre fez parte da sua vida. Comegou
ainda que informal, no neg6cio de familia em que ainda adolescente, ja era quem



negociava com alguns fornecedores e fazia as selecdes dos produtos para o pequeno
varejo que seus pais tiveram por quase 15 anos na cidade em que cresceu. Formou-se em
comeércio exterior, e ainda na faculdade foi estagiaria na empresa em que permanece até
hoje. A graduacédo forneceu base para entender a operagdo de compras internacionais e
comeércio exterior e conhecer conceitos basicos de administracao, financas, contabilidade
e negociacdo. Com a formatura veio a efetivacdo e a oportunidade de atuar também em
compras nacionais, mas foi apenas com o0 MBA que foi possivel entender melhor alguns
conceitos de compras, como desenvolvimento de fornecedores, anélise de investimentos
e planejamento tributario — este Gltimo é ressaltado como um ponto muito carente de
conhecimento por compradores. Como nem a graduacgao e nem o MBA eram focados em
administracdo e estratégia e por estar sempre envolvida em diversas outras areas da
empresa, veio a necessidade de buscar “algo a mais” para lidar com o aumento da
complexidade das operacdes, ja que a empresa tinha recém-inaugurado unidades do grupo
em paises da América latina, em que a parte de gestao ficou a responsabilidade no Brasil.
A area de compras, na visdo da entrevistada, deve ser muito mais do que apenas negociar
e buscar reduzir ou evitar custos. Entre as maiores dificuldades percebidas na area de
compras: reforca a falta de conhecimento por parte dos profissionais em temas como
tributacdo e fiscal, como por exemplo utilizacéo de créditos para calcular precos liquidos
dos itens; a dificuldade em identificar o que é custo e o que é despesa em termos de
classificacdo; falta de ferramentas para avaliacdo de fornecedores; falta de conhecimento
em processos de homologacéo de novos fornecedores de acordo com o grau de risco; falta
de indicadores para controles em compras. Buscou o mestrado profissional, tendo apoio
de sua empresa, principalmente pela linha de pesquisa em estratégia, que € onde deseja
concentrar seus estudos, em estratégias de operacdes, com foco na cadeia de suprimentos.
Neste campo € que percebe uma grande oportunidade, por meio de gestdo tornar a area
de compras como estratégica, como por exemplo por meio de parcerias e visao baseada
em recursos, a fim de alcangar a vantagem competitiva no mercado. Paralelamente, cita
que conciliar o mestrado, rotina profissional e pessoal tem sido um grande desafio.
Sempre existe a concorréncia entre as “urgéncias” do trabalho e todas as demais
responsabilidades. Por outro lado, a possibilidade de aplicar os conhecimentos adquiridos
é uma das riquezas proporcionadas pelo mestrado profissional, de ver a teoria aliada a
pratica e gerar valor a partir disso.

A Entrevistada 2 (E2), destaca que dentre as atividades profissionais, se depara com
muitos desafios. Por isso, mantem a rotina de pesquisar materiais académicos que possam
auxiliar para transformar estes desafios em oportunidades. E movida por novos projetos
e inovacao, e conclui que ndo h& muitos estudos académicos para o tema que se interessa,
que é s melhoria de processos nas negocia¢fes de produto no varejo. Assunto qual ha
tempos, muito antes de decidir por cursar o mestrado, a instiga. O inicio da sua trajetoria
profissional foi na industria, passando pelos setores quimico, metalirgico e
automobilistico — sedo este ultimo Ihe despertou a atencéo para a area de qualidade e
processos. Ficou claro que na industria, falar sobre qualidade é algo normal, rotineiro,
muito bem aplicado e definido, e claro, com bons resultados. O empenho e dedicacdo que
os profissionais de qualidade tém é perceptivel até mesmo pela quantidade de cursos de
aperfeicoamento que a area proporciona. Ao mudar de setor, indo para o ramo varejista,
colocou como desafio a aplicacdo da qualidade e processo em uma atividade especifica
do ramo — neste processo é que se deparou com a dificuldade de aplicar qualidade e



processos, tdo difundido na manufatura, em outro setor. Tendo um primeiro gestor no
varejo também oriundo da manufatura, teve o alinhamento de oportunidades que
poderiam ser implementadas no varejo. N&o muito tempo depois, conhecendo um pouco
mais sobre varejo, também percebeu as oportunidades, e sim, um mundo de
possibilidades se abriram. Paralelamente, cita que poucos profissionais do varejo
passaram por outras experiéncias com contato nas areas de qualidade e processo.
Adicionalmente, outro desafio seria a aplicacdo de processos e qualidade. O varejo é
dindmico por natureza. As tomadas de decisdes sdo rapidas, préaticas, ageis; em outras
palavras, é tudo muito répido, e precisa ser. Fazer a teoria se alinhar com a prética € dificil
no varejo. O proprio formato da rotina diaria do varejo € um desafio para a aplicacdo de
qualidade e processos. Para dar um primeiro passo na busca de conhecimento mais sélido,
e assim aplicar na atividade profissional e apds realizar um MBA em gestdo de negocios,
percebeu que precisava se aprofundar mais. Comecou a pesquisar sobre os propdsitos de
um mestrado e tendo como objetivo pesquisa para aplicacdo em empresa, conciliando
assuntos académicos com exemplos praticos, optou pelo mestrado profissional na FIA.
No varejo, o responsavel por compra de produto € o0 mesmo responsavel também pela
venda. Isso causa confusdo no ambiente de compras, e muitas vezes para 0S proprios
profissionais do varejo. Além disso, o outro desafio do varejo € a acirrada margem/
rentabilidade do setor varejista, devido sua propria natureza do negdcio: compra e revenda
de produtos. A negociacdo de produtos com o fornecedor, a concorréncia, a
competitividade sdo pontos muito variaveis no varejo, sendo assim, € preciso pensar em
mais solucBGes para trazer maiores rentabilidade para o setor. Diante deste cenario,
elaborou sua pergunta de pesquisa: considerando a experiéncia anterior na manufatura,
como trazer oportunidades para melhorar essa margem? N&o hd muitos profissionais
académicos em compras no geral, no varejo, menos ainda. Sua motivacdo parte das
dificuldades aqui ja relatadas anteriormente, mas ao mesmo tempo um mundo de
oportunidades e avanc¢os para a rea de compras, em especial, no varejo. Tem o desejo de
contribuir para a pesquisa na area de compras no varejo com exceléncia, e assim também
poder ajudar colegas de setor, que da mesma forma, sentem as dificuldades de atuar na
area de compras.

E a Entrevistada 3 (E3), trabalha na area de compras ha 16 anos, e neste periodo teve a
oportunidade de passar por empresas e segmentos bem diferentes, como automobilistico,
cosméticos, farmacéutico, agronegocios e bens de consumo. Durante essa jornada,
percebeu uma caréncia de conhecimento de metodologias relacionadas a area de compras
gue pudessem maximizar os resultados das empresas garantindo parcerias sustentaveis e
de longo prazo. Participando de processos seletivos, notou que a maior parte dos
candidatos tinham vivéncia na area mas nao tinham conhecimento de processos e uma
visdo sistémica de longo prazo. Um exemplo que costuma abordar em entrevistas € que
o candidato traga exemplos de strategic soucing e analise de custos usando algum método
como cost breakdown ou Total Cost of Ownership (TCO) - e sdo poucos o0s candidatos
que conseguem trazer exemplos de aplicacdo dos métodos e retorno financeiro no longo
prazo. As empresas nas quais trabalhou possuiam diferentes grau de maturidade em
relagdo aos processos de compras, algumas ja tinham metodologias como strategic
sourcing, supplier relationship management, stakeholder engagement implementadas,
mas essa formacéo do time de compra era subsidiada pela propria empresa por meio de
investimentos em treinamentos especificos com empresas especializadas. Entretanto,



conversando com pessoas da area percebeu que esta ndo era a realidade da maioria das
empresas, que muitas vezes ndo possuem orcamento para a formacéo deste profissional.
Este incomodo a fez buscar o curso de mestrado profissional em Gestdo de Negdcio da
FIA, pois tem como objetivo utilizar sua experiéncia e todo o conhecimento adquirido no
curso para transformar a area de compras em uma area cada vez mais estratégica ajudando
outros profissionais a ter acesso ao conhecimento, através de publicaces de artigos e
pesquisas relacionadas ao tema. O foco do seu projeto de pesquisa é gerar valor para
empresas no longo prazo buscando uma cadeia de suprimentos sustentavel e parceiros
que garantam condic¢Oes competitivas que ndo cologquem em risco a reputacao da empresa.
O tema sustentabilidade tem sido bastante discutido nos Gltimos anos, entretanto para
empresas do setor privado ainda existem restricGes e dificuldades, especialmente quando
se trata de retorno dos investimentos necessarios para implementar essas a¢des internas e
garantir que a cadeia de suprimentos também cumpra com requisitos minimos de
sustentabilidade. N&o se trata somente de uma mudanca tecnoldgica e de processos, mas
também de uma mudanca cultural e de perspectiva de valor de longo prazo.

6. Discussao

A producdo cientifica sobre a Funcdo Compras ndo tem espaco nas linhas de pesquisa
ofertadas pelos programas de mestrado e doutorado no Brasil.

Realizando uma analise vis-a-vis com 0s entraves a pesquisa no pais, como resultado
temos:

(1) condices de trabalho para 0 ambiente da pesquisa:

N&o ha demanda por parte das instituicbes académicas, com a ndo existéncia de linhas de
pesquisa em Compras, que motive pesquisadores dos programas a realizar suas
dissertacdes e teses no tema. Por outro lado, a falta de espaco na academia faz com que
profissionais de compras tenham de ir para os programas, com ampla experiéncia (E1, E2
e E3) e isso acaba tornando o ambiente o ndo mais favoravel para a pesquisa, devido ao
conflito das atribui¢bes profissionais e académicas (E1). Compras por ser uma funcéo
multidisciplinar faz com que as pesquisas busquem em outros campos como Estratégia
(E1), Gestdo de Processos e Qualidade (E2) e Sustentabilidade (E3), apoio em seu
desenvolvimento. A pesquisa parte de profissionais na funcdo compras em empresas, e
ndo nas empresas pares que compartilhem da mesma formagdo académica ou com
vivéncia em pesquisa cientifica que possam proporcionar maior entendimento a esta
abordagem aos problemas da area (E2 e E3).

(i1) baixa interacdo dos pesquisadores entre si e com as demandas das organizagoes;

As organizagfes ndo possuem profissionais que conhecam as técnicas e ferramentas
desenvolvidas e discutidas em pesquisas académicas que possam assim aplicar as mesmas
na solugéo de problemas organizacionais (E3); Por outro lado, diferentes setores, por falta
de maior oxigenacédo, ficam muito focados em trazer profissionais com experiéncia no
proprio setor, perdendo oportunidades de trazer conceitos com sucesso ja aplicados (E2);
Pela vivéncia na area de Compras, valores envolvidos e sustentabilidade da cadeia, elevar
a area a uma posicdo estratégica pode auxiliar a atender as demandas dos negécios (E1,
E2 e E3). Profissionais de compras que procuram respostas para seus problemas, de forma
metodologica e robusta, buscam na academia alternativas onde possam encontrar espaco



para ter acesso a pesquisas mais atuais sobre o assunto, mas por iniciativa propria (E2 e
E3), mesmo que com apoio aos estudos pelas organiza¢6es, mas num sentido de apoiar o
profissional, e ndo de resolver problemas através da pesquisa (E1). N&o foi identificado
na andlise do conteldo nenhuma iniciativa das organizacOes trazerem os pesquisadores
para que entendam seus problemas e através de pesquisa cientifica busquem resolvé-los.
E uma constatacio que ndo se encontram pesquisas acessiveis para que os profissionais
possam ter exemplos de aplicagdo, pelo contrério, profissionais de compras estdo indo a
instituicOes buscar sua formagdo em programa de mestrado para auto desenvolvimento e
melhor entendimento da aplicabilidade de conceitos (E1, E2 e E3).

(ili)  falta de comprometimento e capacitacdo de pesquisadores

Neste entrave a pesquisa no Brasil, este trabalho encontra condi¢des peculiares. Em todas
as entrevistas o interesse pelo desenvolvimento da funcéo nas empresas é evidente, com
um comprometimento pessoal na busca pelo conhecimento e metodologia cientifica (E1,
E2 e E3). A preocupacdo de como a falta de estudo e conhecimento em assuntos
pertinentes a precificacdo (E1) e negociagbes (E2), bem como evitar a superficialidade
sobre conhecimento de técnicas (E3) reforcam o comprometimento das profissionais com
suas fungdes e responsabilidades. O que se nota sdo as iniciativas pessoais (E1, E2 e E3)
mas ainda descoladas das organizagOes tanto empresas como instituicdes académicas. O
comprometimento pessoal é muito elevado para o progresso da pesquisa e conhecimento
de Compras, e o mestrado profissional se apresenta como uma opcdo de tratar um
problema organizacional de maneira préatica e efetiva (E1 e E2), bem como uma forma
de aumentar a visibilidade de estudos na area (E3).

7. Conclusotes

Este artigo teve como objetivo compreender como 0s problemas organizacionais
relacionados a area de Compras podem ser cada mais investigados através de pesquisas
cientificas no Brasil, como j& ocorre na Europa. As experiéncias de mestrandas da FIA
foram utilizadas para atingir este objetivo.

Como resultado deste trabalho, fica evidenciado que profissionais de Compras de
empresas facilmente identificam problemas organizacionais, e que entendem que 0s
mesmos precisam de um ambiente propicio para investigacdo e pesquisa de solucdes,
testar hipdteses. A lacuna de estudos e pesquisas no Brasil também fica evidente, pelo
relato de ndo conhecimento de contetudo académico a cerca do assunto.

Tendo como base os entraves que limitam o impacto das pesquisas, 0 estudo propiciou
importantes contribuicdes para o incremento de pesquisas académicas a cerca de
problemas organizacionais.

Primeiro, mostrou que as condicdes de trabalho para o ambiente da pesquisa néo sdo as
mais favoraveis, pois sdo profissionais com experiéncia iniciando sua jornada académica,
e isolados, ndo ha a contrapartida dos programas de mestrado para as empresas. Além
disso, profissionais tém de administrar suas rotinas de trabalho, pesquisa e pessoal, onde
as prioridades mudam e impactam o desenvolvimento. Mas por outro lado, 0 mestrado
profissional esta viabilizando esta interacdo, criando uma alternativa viavel para este
caminho. No atual estagio de pesquisa de Compras no Brasil, esta alternativa pode ser a
que inicie a formacéo de mais pesquisadores no assunto, gerando trabalhos e publicacdes



que podem vir a atrair maior interesse, até mesmo em programas académicos. Aqui
chama-se a atencdo para os cursos de doutorado profissional serem um préximo estagio
nesta evolucao.

Segundo, profissionais desenvolvendo mestrado sdo futuros gestores a preencherem a
lacuna de incentivo a pesquisa, tendo a modalidade profissional como acesso aos ritos e
metodologias cientificas. Este movimento crescente proporciona a aproximacdo da
academia e empresas. Os problemas tratados dentro da Funcdo Compras sdo
multidisciplinares, envolvem impacto na lucratividade e na sustentabilidade das
organizacg0es, e a interacdo dos profissionais com a academia pode ir nessa direcdo. A
falta de formacdo especifica e técnica para se tratar os assuntos de Compras, com
profundidade, conteldo e seguranca podera ser preenchida com a formacgdo de
pesquisadores que trabalham na area e podem trazer pesquisadores ao campo para as
organizacoes.

Terceiro, a complexidade dos problemas tratados em Compras, crescente nos ultimos
anos, principalmente pela necessidade de governanga sobre fornecedores, terceirizagéo
de atividades e a diminuicéo de lucratividade tende a elevar a formag&o dos profissionais.
A pesquisa cientifica que busca embasar e dar sustentacdo a conceitos e teorias cada vez
€ mais valorizada e necessaria. Assim como outras fungdes organizacionais que tém
historico de pesquisa no Brasil, como Operacdes, Financas e Marketing, Compras esta
em evidéncia. A diferenca é que as demais fungdes possuem ja em programas de
graduacdo as bases para o exercicio das atividades profissionais e também uma interacédo
maior com a academia para fomentar as pesquisas. Compras parece seguir o caminho
inverso, ou seja, profissionais indo aos programas de mestrado incentivar a pratica
académica, abrindo os campos para a pesquisa. O mestrado profissional ja traz para os
programas de mestrado os problemas de pesquisa e 0 caso ou a base a ser pesquisada para
ser desenvolvida a dissertacao.

S&o aqui reconhecidas as limitacdes deste estudo, que apontam para pesquisas futuras.
Em primeiro lugar, a analise empirica foi realizada no contexto de um Unico programa de
mestrado profissional, no caso a FIA. Embora os resultados possam ser utilizados como
aprendizados para o desenvolvimento da pesquisa académica em Compras, deve-se ter
cautela ao generalizar seus achados. Estudos futuros poderiam realizar casos
comparativos considerando outros programas de mestrado profissional, e até mesmo os
programas de mestrado académico, bem como doutorados profissional e académico. Em
segundo lugar, ha a limitacdo do estudo ndo explorar pesquisadores académicos que
procuram desenvolver pesquisa em Compras. Por fim, apesar da coleta de importantes
informagdes no estudo, nota-se que faltaram dados mais concretos dos projetos de
pesquisa em andamento, até mesmo por todas as mestranda terem iniciado em 2022.

Independente destas limitacOes, o estudo propiciou entendimento sobre a questdo da néo
existéncia de linhas de pesquisa nos programas de mestrado brasileiros. Iniciativas
recentes como o CIEC ainda estdo em desenvolvimento, com suas Comunidades de
Pratica em andamento, e ndo ha graduacdo em Compras; além disso, ao comparar com 0
desenvolvimento dos estudos na Europa, ndo existem no Brasil journals ou congressos e
eventos cientificos exclusivos no tema. Os desafios para a pesquisa académica em



Compras continuam, 0 que torna oportuno para que estudos futuros possam contemplar
mais pesquisas nesta area. Os achados deste estudo podem ser o primeiro passo.
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