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Por Alberto Martins

Coordenador de compras na EPAL
Membro da direcgao da APCADEC — Associacao Portuguesa
de Compras e Aprovisionamento

O que esta a mudar
na Funcao Compras

s ideias gerais da teoria da evohugao das espécies sofreram,

40s poucos, alteracoes e aperfeicoamentos, Todavia, as te-

ses do evolucionismo subsistem até hoje € 0 nome de Dar-
win ficard ligado a uma das mais notiveis concepgoes do espirito hu-
mano. Na base da teoria evolucionista de Darwin esta a luta pela
sobrevivéncia. Somente os que melhor se adaptam conseguem so-
breviver. A natureza incumbese de proceder a seleccao
natural. Ao longo dos tempos, a tecnologia esteve sem-
preligada a prépria evolucio humana. A criagao dos seus
proprios utensilios, armas € ouros meios para garantir a
sua subsisténcia € disso exemplo. A teoria do evolucionis-
mo expandese para além das ciéncias da vida, passando
paraoutrasireas do conhecimento, incluindo aantropo-
logia e a sociologia. Assim, estio presentes na dimensao
do desenvolvimento cultural e da organizacao social.

Os modelos

de negocio estao
em alteracdo
permanente.

x0es entre organizagoes empresariais, fornecedores e consumido-
res. Estas entidades partilham a World Wide Web, 24 horas sobre 24
horas, facilitando e promovendo distintos tipos de relacionamento.

O impacto da teenologia dos sistemas de informacao na Fungao
Compras temese raduzido no desenvolvimento de novas aplicagoes
tendo em vista implementar melhores priticas. Hoje, € corrente fa-
larse em e-procurement, catdlogos electronicos, leiloes electrnicos,
portais, facturas electronicas, ERP (enterprise resource planning),
gestao documental, SRM (supplier relationship management), etc.
Os principais objectivos podermse agrupar da seguinte forma:

a) Redugéo de custos administrativos — O valor obtido pela redu-
cao dos custos de inventario, de transaccao (inclui os custos associa-
dos a negociacio, contratos, passagem de encomenda, registo de
facturas ¢ utilizacao de papel), maior agilidade nos processos (por
exemplo, ciclos de aprovacio mais rapidos —awavés de workflow) e
a exactidao das especificacoes e condicoes de fornecimento.

b) Mudangca organizacional — Os recursos dos compradores sao
orientados para tarefas que possibilitem acrescentar mais valor, con-
centrandose na negociacao dos produtos/servigos com maior im-
pacto na cadeia de valor, no acompanhamento do desenvolvimen-
to de novos produtos/servicos atraves da descentralizacio do pro-
cesso de compra. Tamhém se podera obter reducio dos custos de
pmdutns/ servigos, aavés da centralizacao da funcao aquisitiva, da
agregacao de maiores volumes de negociacio, eliminandose as
compras paralelas, e da reducao do mimero formecedores.

¢) Gestao da informagao — Ha mais informagcéo disponivel que
pode ser rransformada em conhecimento para suporte a deciséo.
Controlo dos SLA (service level agreement), niveis de servigo, valo-
rizandose a gestao de relacionamento com os
formecedores/parceiros, procurandose pro-
cessos de melhoria e inovagao. A gestao do co-
nhecimento tem um papel relevante nas orga-
nizacoes inovadoras devido a interaccao coma
sua estratégia e incremento de valor para além
dos indicadores economicofinanceiros.

Um outro impacto tecnolégico importante
estid relacionado com a infra-estrunura de tele-

No contexto actual global de disputa permanente co- AS or g(t-??.?za{,‘()f’S COMUNICACOES € A SLiA CONVETZencia com a co-
locamse @s organizacoes novos desafios. Michael Porter on d e (li-'ﬁ d a municacao de dados. Assistimos as mudancas

(«Competitive Advantage», 1985) analisa a relacao entre
tecnologia e vantagem competitiva. Descreve aimportin-
cia da teenologia na cadeia de valor e como a habilidade
das organizagoes poderd ser utilizada para alcancar a di-
ferenciacio e/ou reduzir os custos das suas actividades.
Assim, a estratégia tecnologica (orientada para utilizacio

predomine

tradicional

provocadas pela utlizacao crescente do e-mail,
internet e cominicacio movel. Assistimos tam-
bém ao incremento de capacidade dos termi-
nais e suportes de comunicagio, permitindo
maiores déebitos de informacao e mobilidade
(wireless), estimulando maior dindmica na re-

0 modelo

e desenvolvimento de teenologia) ocupa um papel rele- de AqUISICAO,  de de valor e libertandonos das conexoes fisk
vante na estratégia de competitividade geral das organi- eSf (} { “ 0 e houco cas, E expectdvel que as aplicacoes de comércio
zacoes. O autor também afirma que a ransformagao tec- s e p i electronico mével (mcommerce) possam vira
nolégica nos sistemas de informaczo tem tido wm efeito ﬂgxf{ ;g[, (2‘5‘1‘&0 criar novos paradigmas de negocio.
penetrante e abrangente em toda a cadeia de valor: X Atecnologia € um activo importante que de-
Aactividade da Fungio Compras (aquisicao) pode in- ﬁO?‘?de’* na deé veremos utilizar para propordonar melhores

crementar valor nas organizagoes atraves da utilizacio de

tecnologia. Actualmente, das diversas tecnologias dispo-

niveis, a intemet € a ferramenta com maior preponderancia, ja que
fornece a infra-estrutura sobre a qual sao desenvolvidas as aplica
¢oes estratégicas dos sisternas de informacéo, designadamente o co-
mércio electronico. Com a internet, verificase que o conceito de ca-
deia de valor é ampliado para rede de valor possibilitando cone-
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condicoesdevida. Todos podemos darum con-

tributo para a aplicacao de melhores priticas.
Na conjuntura actual, os modelos de negocio alteram=e pcnnan(:n-
temente, Assim, nas organizacoes onde predomine o modelo tradi-
cional de aquisicio, estitico, pouco flexivel, deverd surgir, progressi-
vamente, um novo modelo deaquisicao. Tratase deteracapacidade
de aceitarmos a mudanca, E uma questao de sobrevivéncia. s



