
Aula 8: O Papel Estratégico de Compras 3 De 
Executor a Arquiteto de Negócios
Imagine a cena: uma empresa de tecnologia, líder de mercado, de repente vê seus lançamentos de produtos 
atrasarem. As prateleiras ficam vazias, clientes reclamam e a concorrência avança. O problema não estava no 
design ou no marketing, mas em um departamento muitas vezes relegado ao subsolo da organização: Compras. 
Por anos, sua única missão foi cortar custos, comprar o mais barato possível. Mas quando uma crise global 
interrompeu o fornecimento de um componente minúsculo, porém vital, todo o castelo de cartas desmoronou. Essa 
história, cada vez mais comum, nos lança uma pergunta fundamental: e se o departamento de Compras pudesse 
ser mais do que um simples tirador de pedidos?

Esta aula é uma jornada para responder a essa pergunta. Nosso objetivo não é apenas entender um conceito, mas 
transformar sua visão sobre a função de Compras. Ao final destes 90 minutos, você será capaz de diferenciar a 
compra tática da compra estratégica, aplicar uma metodologia robusta de 7 etapas para tomar decisões de 
fornecimento mais inteligentes e utilizar uma ferramenta poderosa, a Matriz de Kraljic, para priorizar o que 
realmente importa. Vamos transformar a imagem de um departamento reativo em um verdadeiro arquiteto de 
resiliência, inovação e valor para o negócio.

Nossa exploração começará pela própria evolução da área, entendendo por que essa mudança de papel se tornou 
tão crítica no cenário atual, marcado por disrupções constantes. Em seguida, mergulharemos de cabeça na 
metodologia do Strategic Sourcing, o mapa do tesouro para otimizar o processo de compra. Por fim, 
aprenderemos a usar um "GPS" estratégico para navegar por diferentes tipos de aquisições. Tudo isso conectado 
com as tendências mais quentes de 2025: da digitalização à sustentabilidade. Prepare-se para ver o ato de 
"comprar" sob uma nova luz.



A Evolução da Função de Compras: O 
Despertar do Gigante Adormecido

Reflexão: Pense na forma como você gerencia suas finanças pessoais. No início, o foco é simples: pagar 
as contas e buscar o menor preço no supermercado. É uma função puramente operacional, reativa.

Pense na forma como você gerencia suas finanças pessoais. No início, o foco é simples: pagar as contas e buscar 
o menor preço no supermercado. É uma função puramente operacional, reativa. Contudo, quando você decide 
planejar a compra de um imóvel ou um grande investimento, a abordagem muda. Você pesquisa o mercado, analisa 
tendências, avalia riscos e pensa no valor a longo prazo. Sua mentalidade se torna estratégica. Exatamente a 
mesma transformação ocorreu, e ainda ocorre, dentro das empresas mais inteligentes do mundo.

Compras Tradicionais
Centro de custo

Foco no savings

Função tática

Transações isoladas

Compras Estratégicas
Centro de valor

Foco no TCO

Função estratégica

Visão sistêmica

Durante décadas, o departamento de Compras foi visto como um centro de custo, um executor de tarefas. Sua 
principal métrica de sucesso era o savings, a economia obtida ao pressionar fornecedores por preços mais baixos. 
Era uma função tática, focada em transações isoladas: receber uma requisição, fazer três cotações, emitir um 
pedido de compra. Essa abordagem, embora simples, criava um gigante adormecido, uma área com um potencial 
imenso, mas que operava com uma fração de sua capacidade. O foco no preço imediato muitas vezes mascarava 
custos ocultos, como baixa qualidade, atrasos na entrega e falta de inovação.

A virada de chave veio com as crescentes complexidades do mercado global. Crises sanitárias, tensões 
geopolíticas e a urgência da agenda de sustentabilidade (ESG) expuseram a fragilidade das cadeias de 
suprimentos que priorizavam apenas o custo.

As empresas perceberam que o fornecedor mais barato nem sempre é o que oferece o melhor valor. Assim, o 
gigante começou a despertar. A função de Compras evoluiu de uma atividade de "apagar incêndios" para se tornar 
uma peça central na estratégia corporativa, focada em gestão de risco, inovação colaborativa e na construção de 
uma cadeia de suprimentos resiliente e ética.



O Que é Strategic Sourcing? A Bússola para 
Decisões Inteligentes
Você trataria a compra de clipes de papel para o escritório com o mesmo rigor e atenção que a contratação de um 
novo sistema de software que irá gerenciar toda a empresa? Obviamente, não. No entanto, sem um método, as 
empresas correm o risco de gastar uma energia desproporcional em itens de baixo impacto e negligenciar as 
aquisições que podem, de fato, definir seu sucesso ou fracasso. Como criar um sistema que diferencie o trivial do 
vital e aplique o nível certo de estratégia para cada um?

Strategic Sourcing: Uma filosofia de trabalho, uma metodologia estruturada para analisar e otimizar cada 
centavo que a empresa gasta com fornecedores.

É aqui que entra o Strategic Sourcing, ou Compras Estratégicas. Esqueça a ideia de que é apenas um jargão 
corporativo. Pense nele como uma filosofia de trabalho, uma metodologia estruturada para analisar e otimizar cada 
centavo que a empresa gasta com fornecedores. O objetivo final não é simplesmente "comprar", mas sim entender 
o mercado de fornecimento em profundidade, alinhar as decisões de compra com os objetivos gerais do negócio e 
garantir o melhor Custo Total de Propriedade (TCO), que inclui não apenas o preço, mas também custos de 
manutenção, qualidade, logística e descarte.

Estudar o Terreno
Análise de mercado e mapeamento de fornecedores

Avaliar Riscos
Gestão de riscos e rotas alternativas

Selecionar Equipamentos
Escolha do fornecedor mais confiável

Formar Equipe
Gestão de relacionamento estratégico

A melhor analogia para o Strategic Sourcing é o planejamento de uma expedição a um território desconhecido. Um 
aventureiro impulsivo simplesmente pegaria uma mochila e seguiria em frente (Compras Tradicionais). Já um 
explorador estratégico faria diferente: ele estudaria o mapa e o terreno (análise de mercado), verificaria a previsão 
do tempo e rotas alternativas (gestão de riscos), selecionaria o equipamento mais confiável, não necessariamente 
o mais leve (seleção de fornecedores), e formaria uma equipe de confiança (gestão de relacionamento). O 
Strategic Sourcing é essa bússola, esse plano de exploração que guia a empresa para tomar as decisões mais 
seguras e valiosas.



A Jornada do Strategic Sourcing: As 
Primeiras Etapas
Toda grande jornada começa com um mapa, e no Strategic Sourcing, o mapa é construído a partir de dados. Sem 
um entendimento claro de onde estamos, é impossível traçar uma rota para onde queremos chegar. Por isso, as 
duas primeiras etapas da metodologia formam a base de todo o processo estratégico: olhar para dentro para 
entender a si mesmo e, em seguida, olhar para fora para entender o mundo.

01

Análise de Gastos
O Raio-X da Empresa

02

Análise de Mercado
Mapeando o Território

Etapa 1: Análise de Gastos
Você não consegue consertar um vazamento em casa 
se não souber de qual cano ele vem. Da mesma forma, 
uma empresa não pode otimizar seus gastos se não 
souber exatamente com o que está gastando. A 
primeira etapa, conhecida como Análise de Gastos 
(Spend Analysis), é exatamente isso: um raio-x 
detalhado das finanças de compras.

O objetivo é consolidar dados de diferentes sistemas 
(ERP, planilhas, notas fiscais) para responder a 
perguntas críticas:

Quem são nossos maiores fornecedores?

Quanto pagamos a cada um?

Quais departamentos compram os mesmos itens 
de fornecedores diferentes e com preços 
diferentes?

Essa análise revela ineficiências, oportunidades de 
consolidação e gastos "invisíveis" que ninguém estava 
monitorando.

Etapa 2: Análise de Mercado
Com o raio-x em mãos, é hora de sair do prédio e 
mapear o território. A Análise de Mercado consiste em 
tornar-se um verdadeiro especialista na categoria de 
produto ou serviço que você está comprando. Isso vai 
muito além de pedir cotações.

Envolve entender:

Quem são os principais fornecedores (locais e 
globais)

Quais são os fatores que influenciam seus preços

Quais são as megatendências

Quem está inovando

É um trabalho de inteligência que prepara o terreno 
para tomar decisões muito mais informadas.

Isso nos leva a um ponto crucial... com o mapa da casa (análise de gastos) e o mapa do terreno (análise de 
mercado) em mãos, estamos finalmente prontos para traçar a rota.



A Jornada do Strategic Sourcing 
(Continuação)
Etapa 3: Definição da Estratégia (A Escolha do 
Caminho)
Imagine que você está em uma encruzilhada com múltiplos caminhos à frente. Você já estudou o mapa e conhece 
as condições do terreno. Agora, precisa decidir qual rota tomar para chegar ao seu destino. A terceira etapa do 
Strategic Sourcing é exatamente este momento de decisão. Com base em tudo o que foi aprendido nas etapas de 
análise, a equipe define como irá abordar o mercado de fornecimento para aquela categoria específica. Não existe 
uma única estratégia que sirva para tudo; a escolha depende do contexto.

Consolidar Volume
Maximizar poder de barganha com fornecedor 
único

Desenvolver Fornecedores
Aumentar concorrência e reduzir dependência

Redesenhar Produto
Utilizar materiais mais baratos ou acessíveis

Nearshoring
Trazer fornecedores para mais perto

A estratégia pode ser, por exemplo, consolidar o volume de compras com um único fornecedor para maximizar o 
poder de barganha e obter descontos significativos. Em outro cenário, a melhor abordagem pode ser desenvolver 
novos fornecedores para aumentar a concorrência e reduzir a dependência de um único parceiro. Ou, ainda, a 
estratégia pode ser redesenhar o produto em conjunto com a engenharia para utilizar materiais mais baratos ou 
fáceis de encontrar. Em 2025, estratégias focadas em nearshoring (trazer fornecedores para mais perto) ou em 
parcerias para economia circular ganham cada vez mais força, alinhando a compra com objetivos de resiliência e 
sustentabilidade.

Exemplo Prático: Uma rede de cafeterias, após analisar seus gastos e o mercado, percebe que compra 
copos de papel de cinco fornecedores diferentes. Sua estratégia (Etapa 3) se torna consolidar 90% desse 
volume com um único fornecedor que também ofereça uma solução de copos reciclados, atacando os 
objetivos de custo e ESG simultaneamente.

A estratégia é a ponte que conecta a análise à ação.



A Jornada do Strategic Sourcing 
(Continuação)
Etapa 4: Processo de Seleção (Escolhendo os Parceiros 
de Viagem)
Com a estratégia definida, a jornada entra em sua fase mais concreta: encontrar e selecionar os parceiros que irão 
caminhar ao seu lado. Este não é um simples concurso de preços. É um processo de qualificação mútua, quase 
como um processo seletivo para uma vaga de alta responsabilidade. A empresa precisa do melhor fornecedor, e o 
fornecedor de ponta quer trabalhar com clientes que sejam bons parceiros. A ferramenta mais comum aqui é a RFP 
(Request for Proposal), ou Solicitação de Proposta.

RFP Estratégica
Pense na RFP não como 
uma lista de exigências, mas 
como o roteiro para um 
diálogo estruturado. Em vez 
de apenas perguntar "Qual o 
seu preço?", uma RFP 
estratégica questiona a 
capacidade técnica do 
fornecedor, sua saúde 
financeira, seus processos 
de qualidade, suas políticas 
de sustentabilidade e sua 
capacidade de inovar.

Analogia do Carro
É como comprar um carro: 
você não olha apenas a 
etiqueta de preço. Você faz 
um test drive (solicita 
amostras), verifica os testes 
de segurança (pede 
certificações), lê as 
avaliações (pede 
referências) e calcula o 
custo de seguro e 
manutenção (analisa o 
TCO).

Tecnologia e-
Sourcing
A tecnologia, especialmente 
as plataformas de e-
sourcing, transformou esta 
etapa. Hoje, é possível 
gerenciar RFPs complexas 
com dezenas de 
fornecedores globais de 
forma transparente e 
eficiente, utilizando até 
mesmo leilões reversos 
para categorias onde o 
preço é o fator decisivo.

No entanto, a tecnologia é a ferramenta; o pensamento estratégico por trás da seleção dos critérios de 
avaliação é o que realmente define o sucesso.



A Jornada do Strategic Sourcing 
(Continuação)
Etapa 5: Negociação e Contratação (Selando o Acordo)
Após um rigoroso processo de seleção, você identificou o fornecedor (ou fornecedores) com maior potencial. 
Agora, é hora de sentar à mesa. Muitas pessoas veem a negociação como um cabo de guerra, onde um lado 
precisa perder para o outro ganhar. No Strategic Sourcing, essa visão é substituída pela busca de um acordo 
ganha-ganha. O objetivo não é espremer a última gota de margem do fornecedor, o que poderia comprometer sua 
qualidade ou até mesmo sua sobrevivência, mas sim construir um acordo que seja justo, sustentável e que crie 
valor para ambas as partes.

Negociação Estratégica
Prazos de pagamento que beneficiem ambos

Níveis de serviço (SLAs) que garantam 
performance

Compromissos com melhoria contínua

Participação em desenvolvimentos futuros

Compartilhamento de riscos e recompensas

Tendências 2025
Segurança de dados (essencial com IoT)

Metas de redução de emissões de carbono

Mecanismos de flexibilidade para disrupções

Framework dinâmico para colaboração

Uma negociação estratégica vai muito além do preço. Discute-se prazos de pagamento que beneficiem o fluxo de 
caixa de ambos, níveis de serviço (SLAs) que garantam a performance, compromissos com melhoria contínua, 
participação do fornecedor em desenvolvimentos futuros e até mesmo compartilhamento de riscos e 
recompensas. A mentalidade é de arquitetar uma parceria. O resultado dessa negociação é formalizado em um 
contrato, que deve ser visto não como uma arma, mas como a constituição que irá reger a relação, prevendo como 
lidar com problemas e garantindo que as expectativas estejam alinhadas.

Evolução dos Contratos: Os contratos modernos estão cada vez mais sofisticados, incluindo cláusulas 
específicas sobre segurança de dados, metas de redução de emissões de carbono e mecanismos de 
flexibilidade. O contrato deixa de ser um documento estático para se tornar um framework dinâmico para 
a colaboração.



A Jornada do Strategic Sourcing: O Ciclo se 
Completa
Etapas 6 e 7: Implementação e Monitoramento Contínuo
O contrato está assinado, as mãos foram apertadas. A missão está cumprida, certo? Errado. Na verdade, o trabalho 
mais importante está apenas começando. A assinatura do contrato pode ser comparada à cerimônia de 
casamento; a gestão da relação que se segue é o casamento em si, exigindo esforço, comunicação e ajustes 
contínuos. As duas últimas etapas garantem que a estratégia cuidadosamente planejada se transforme em 
resultados reais e duradouros.

Etapa 6: Implementação
Garantir transição suave, comunicação interna, 
atualização de sistemas e alinhamento de todos os 
envolvidos

Etapa 7: Monitoramento
Medir performance através de KPIs, promover 
melhoria contínua e alimentar o próximo ciclo

A Etapa 6, Implementação, foca em garantir uma transição suave. Se um novo fornecedor está sendo introduzido, 
é preciso gerenciar a comunicação interna, atualizar sistemas e garantir que todos os envolvidos (da fábrica ao 
financeiro) entendam o novo processo. Um plano de implementação mal executado pode arruinar a melhor das 
estratégias. Já a Etapa 7, Monitoramento Contínuo, é o que transforma o Strategic Sourcing em um ciclo. 
Utilizando Indicadores Chave de Performance (KPIs), a empresa mede sistematicamente o desempenho do 
fornecedor em áreas como pontualidade na entrega, conformidade da qualidade, precisão da fatura e os próprios 
savings gerados.

Pense nisso como um plano de treino. Você tem um objetivo (a estratégia) e uma rotina definida (o contrato). Mas 
para saber se está progredindo, você precisa se pesar, medir sua performance e verificar sua saúde regularmente 
(os KPIs). Se os resultados não estão aparecendo, você ajusta a dieta ou os exercícios. No Sourcing, os dados 
coletados neste monitoramento contínuo são o feedback que alimenta a primeira etapa (Análise de Gastos) do 
próximo ciclo, promovendo a melhoria contínua e garantindo que a estratégia de compras nunca fique obsoleta.

Objetivo
Definir estratégia clara

Contrato
Formalizar parceria

KPIs
Medir performance

Feedback
Alimentar próximo ciclo



A Matriz de Kraljic: O GPS para Priorizar 
Suas Compras
Nós desvendamos a poderosa metodologia de 7 etapas do Strategic Sourcing. Mas uma dúvida pode surgir: "Devo 
aplicar esse processo intenso e detalhado para comprar absolutamente tudo, desde os parafusos da cadeira até o 
novo maquinário de milhões de reais?" A resposta é não. Fazer isso seria como usar um supercomputador para 
fazer uma conta de somar: um desperdício de tempo e energia. Precisamos de uma forma inteligente de separar o 
joio do trigo, de focar nosso poder estratégico onde ele realmente gera impacto.

Para resolver este dilema, nos voltamos para uma ferramenta clássica e genial, desenvolvida nos anos 80 por Peter 
Kraljic, mas que se torna mais relevante a cada ano. A Matriz de Kraljic funciona como um verdadeiro GPS para a 
área de Compras. Ela nos ajuda a classificar todas as aquisições da empresa em quatro categorias claras, 
baseadas em duas dimensões fundamentais: o Impacto Financeiro (ou volume de gastos) no eixo vertical e o 
Risco de Fornecimento (ou complexidade do mercado fornecedor) no eixo horizontal.

Impacto Financeiro
Volume de gastos da empresa com aquela categoria

Risco de Fornecimento
Complexidade e dificuldade para garantir a compra

O Risco de Fornecimento é uma medida de quão difícil é garantir a compra. Perguntas como "Existem muitos 
fornecedores ou apenas um?", "A tecnologia é patenteada?", "Há risco de instabilidade geopolítica na região do 
fornecedor?" nos ajudam a definir este eixo. Ao cruzar essas duas dimensões, a matriz revela quatro quadrantes, e 
cada um deles exige uma estratégia de compra completamente diferente. É uma ferramenta visualmente simples, 
mas profundamente estratégica, que direciona nossa atenção e nossos recursos para os lugares certos.



Desvendando os Quadrantes da Matriz de 
Kraljic
Agora que temos o mapa do GPS em mãos, vamos explorar cada um dos seus quatro territórios. Cada quadrante 
da Matriz de Kraljic nos conta uma história diferente sobre os itens que compramos e nos sussurra a estratégia 
mais inteligente a ser adotada. Compreender a lógica por trás de cada um é o que separa o comprador amador do 
estratega. Vamos começar pelo lado esquerdo da matriz, onde o risco de fornecimento é baixo.

1

Itens Não Críticos
Baixo Risco, Baixo Impacto

Este é o quadrante do "não se preocupe tanto". 
Aqui vivem os materiais de escritório, os serviços 
de limpeza, os lanches da copa. São itens que, 
individualmente, representam um gasto baixo e 
estão disponíveis em abundância no mercado, com 
inúmeros fornecedores. O risco de ficar sem eles é 
mínimo.

Simplificar e automatizar o processo

Reduzir custo administrativo

Catálogos eletrônicos (e-procurement)

Cartões de compra corporativos

2

Itens de Alavancagem
Baixo Risco, Alto Impacto

Bem-vindo ao quadrante onde Compras brilha e 
mostra seu poder. Os itens de alavancagem 
representam uma parte significativa dos gastos da 
empresa, mas existem muitos fornecedores 
qualificados competindo no mercado. Pense em 
passagens aéreas, energia elétrica em um mercado 
aberto, ou componentes padronizados usados em 
grande volume.

Maximizar a competição entre fornecedores

Leilões reversos

Consolidação de volumes globais

Negociações agressivas baseadas em preço

A história, porém, fica mais complexa quando nos movemos para o lado direito da matriz...



Navegando em Águas Turbulentas: Itens de 
Gargalo e Estratégicos
Já cobrimos o território onde temos tranquilidade e poder de barganha. Agora, vamos entrar na zona mais 
desafiadora do mapa de Kraljic, onde o risco de fornecimento é alto. São as compras que tiram o sono dos 
gestores e onde a estratégia de "menor preço" pode ser desastrosa. Aqui, o foco muda drasticamente de 
oportunidade para segurança e colaboração.

1

Itens de Gargalo
Alto Risco, Baixo Impacto

Estes são os itens traiçoeiros. Eles não custam 
muito, o que os torna fáceis de ignorar, mas a falta 
deles pode parar uma linha de produção inteira. 
Imagine um pigmento específico para uma tinta, 
uma peça de reposição de um equipamento antigo 
ou um componente eletrônico fornecido por um 
único fabricante monopolista.

Garantir o fornecimento a todo custo

Manter estoques de segurança

Buscar materiais substitutos

Contratos de longo prazo

Bom relacionamento com fornecedor

2

Itens Estratégicos
Alto Risco, Alto Impacto

Finalmente, chegamos às joias da coroa. Os itens 
estratégicos são cruciais para o produto ou serviço 
final da empresa, representam um gasto elevado e 
são adquiridos em mercados complexos, com 
poucos fornecedores qualificados ou de alta 
tecnologia. O motor de um carro, o processador de 
um computador, o princípio ativo de um 
medicamento.

Formar parcerias de longo prazo

Relação colaborativa, não transacional

Compartilhar planos de desenvolvimento

Investir juntos em tecnologia

Foco no valor total e crescimento mútuo

Mudança de Paradigma: Nos quadrantes de alto risco, o preço se torna secundário. A prioridade é 
garantir fornecimento, qualidade e inovação contínua.



Conectando os Pontos: Kraljic na Era da 
Indústria 4.0
A Matriz de Kraljic foi concebida muito antes da internet se popularizar, em uma era de pranchetas e máquinas de 
fax. Uma pergunta justa seria: essa ferramenta, com mais de 40 anos, ainda faz sentido no mundo hiperconectado 
de 2025, movido a Inteligência Artificial, Big Data e Blockchain? A resposta é um enfático sim. A lógica fundamental 
da matriz permanece intacta, mas sua aplicação foi turbinada pela tecnologia, tornando-a mais dinâmica e 
poderosa do que nunca.

Big Data & Analytics
Permite que as empresas analisem 
volumes massivos de informações 
para classificar seus milhares de 
itens de compra de forma muito 
mais precisa e automatizada. 
Algoritmos podem monitorar 
notícias, indicadores econômicos e 
até mesmo o clima para prever 
mudanças no "Risco de 
Fornecimento" em tempo real, 
alertando quando um item de 
alavancagem está prestes a se 
tornar um gargalo.

Inteligência Artificial
A IA pode automatizar 
completamente a gestão dos "Itens 
Não Críticos", desde a identificação 
da necessidade até o pagamento. 
Para os "Itens de Alavancagem", 
pode conduzir leilões reversos 
complexos e identificar o cenário de 
fornecimento com o melhor custo 
total. Isso libera o tempo precioso 
dos profissionais de compras para 
que se concentrem no que a 
máquina não pode fazer: construir 
relacionamentos, inovar e gerenciar 
os complexos "Itens de Gargalo e 
Estratégicos".

Blockchain
Oferece uma camada de 
transparência e rastreabilidade sem 
precedentes, fundamental para 
garantir a procedência e a 
conformidade ética dos "Itens 
Estratégicos", fortalecendo as metas 
de ESG. A tecnologia permite 
verificar toda a cadeia de 
fornecimento, desde a origem das 
matérias-primas até o produto final.

Pense na tecnologia como um conjunto de superpoderes que aprimoram a análise de Kraljic, tornando-a mais 
dinâmica e precisa do que nunca.



O Sourcing Estratégico na Prática: 
Sustentabilidade e Resiliência
Já vimos a teoria, a metodologia e as ferramentas. Mas como tudo isso se conecta para resolver os dois maiores 
quebra-cabeças da gestão de cadeias de suprimentos hoje: construir operações que sejam, ao mesmo tempo, 
sustentáveis e à prova de choques? O Strategic Sourcing, quando bem aplicado, é a principal alavanca para 
alcançar ambos os objetivos.

ESG (Ambiental, Social e 
Governança)
A pauta ESG deixou de ser um discurso de marketing 
para se tornar uma exigência do mercado e dos 
reguladores. O Strategic Sourcing é o processo pelo 
qual as metas de sustentabilidade saem do papel.

Análise de Mercado: Avaliação de fornecedores 
inclui critérios de emissão de carbono, uso de 
recursos e práticas trabalhistas

Negociação: Contratos incluem cláusulas de 
conformidade e metas de melhoria contínua

Risco de Reputação: Itens podem mudar de 
quadrante na Matriz de Kraljic pelo risco associado 
a origem não ética

Resiliência e Agilidade
São filhas diretas de um Sourcing bem-feito. A 
metodologia força a empresa a não se acomodar com 
o fornecedor único de baixo custo, mas a mapear 
constantemente os riscos.

Mapeamento de Riscos: Geopolíticos, climáticos e 
financeiros na base de fornecimento

Diversificação: Múltiplas fontes de fornecimento

Nearshoring: Desenvolvimento de fornecedores 
locais

Estoques Estratégicos: Para itens de gargalo

Antecipação
Em vez de apenas reagir às 
crises, uma área de Compras 
estratégica se antecipa a elas

Rede Robusta
Desenha uma rede de 
fornecimento robusta e flexível

Absorção de Impactos
Capaz de absorver os impactos 
do mundo volátil em que vivemos

Transformação Fundamental: O Strategic Sourcing transforma a área de Compras de reativa para 
proativa, de vulnerável para resiliente, de custosa para geradora de valor.



Visualizando a Transformação: Do 
Operacional ao Estratégico
Nossa jornada nos levou da visão antiga e limitada de Compras como um mero centro de custos para uma nova 
perspectiva, onde a área atua como um centro nevrálgico de inteligência, estratégia e valor. Percorremos as 7 
etapas que estruturam essa atuação e aprendemos a usar a Matriz de Kraljic para focar nossa energia. Para 
consolidar essa transformação de mentalidade, nada melhor do que um quadro que coloque, lado a lado, o "antes" 
e o "depois".

A transição fundamental é de uma mentalidade reativa, focada em cumprir ordens e economizar no preço de 
etiqueta, para uma mentalidade proativa, que entende o custo total, gerencia riscos e busca ativamente alinhar as 
decisões de compra com a estratégia global da empresa. É a diferença entre ser um passageiro no carro e ser o 
piloto que, com a ajuda de mapas e de um GPS, escolhe o melhor caminho.

Quadro Comparativo: A Evolução da Função de 
Compras

Característica Compras Tradicionais 
(Operacional)

Strategic Sourcing (Estratégico)

Foco Principal Redução do preço de compra 
imediato

Redução do Custo Total de 
Propriedade (TCO)

Relação com Fornecedor Adversarial, baseada em poder e 
preço

Colaborativa, baseada em parceria 
e valor mútuo

Processo Reativo (atende a requisições 
internas)

Proativo (analisa gastos e 
mercados para gerar projetos)

Escopo de Atuação Transacional e focado na tarefa Holístico e integrado à estratégia 
do negócio

Base de Decisão Cotação de preços (o mais 
barato ganha)

Análise multicritério (qualidade, 
risco, inovação)

Métrica de Sucesso Savings (economia gerada sobre 
o preço)

Valor agregado, mitigação de 
risco, inovação



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao final da nossa jornada sobre o papel estratégico de Compras. Vimos que essa função evoluiu de um 
executor de tarefas para um arquiteto de negócios. Desvendamos que o Strategic Sourcing não é um bicho de 
sete cabeças, mas uma metodologia lógica de 7 etapas que nos guia da análise à gestão contínua. E descobrimos 
na Matriz de Kraljic um GPS poderoso para nos ajudar a focar nossa energia estratégica onde ela realmente 
importa. A mensagem principal é esta: comprar de forma inteligente é muito mais do que economizar dinheiro; é 
construir vantagem competitiva, resiliência e um futuro sustentável.

Em Prática
Pense como um estrategista: Na sua próxima compra importante (pessoal ou profissional), não olhe 
apenas o preço. Pergunte-se sobre o risco de fornecimento e o impacto total daquela decisão.

Faça seu próprio raio-x: Tente aplicar a "Análise de Gastos" a uma categoria de suas despesas mensais. 
Você pode se surpreender com o que vai descobrir.

Classifique suas compras: Use a lógica da Matriz de Kraljic para pensar nos serviços que você contrata. 
Sua internet é um item de gargalo? Seu supermercado é um item de alavancagem?

Autoavaliação
01

(Nível: Fácil)
A principal mudança de paradigma 
do Compras Operacional para o 
Strategic Sourcing é a mudança de 
foco de:

A) Aumento do número de 
fornecedores para redução.
B) Preço de compra para Custo Total 
de Propriedade (TCO).
C) Processos manuais para 
automação completa.
D) Compras locais para compras 
globais.

02

(Nível: Médio)
Uma empresa gasta um valor 
altíssimo com uma matéria-prima 
essencial, que é vendida por 
diversos fornecedores em um 
mercado competitivo. Segundo a 
Matriz de Kraljic, este item deve ser 
classificado como:

A) Estratégico.
B) Não Crítico.
C) De Gargalo.
D) De Alavancagem.

03

(Nível: Médio - Estilo 
Concurso)
No contexto da metodologia de 
Strategic Sourcing, a etapa que 
envolve a compreensão da dinâmica 
do mercado fornecedor, incluindo a 
identificação dos principais players, 
fatores de custo e tendências 
tecnológicas, é denominada:

A) Definição da Estratégia.
B) Análise de Gastos (Spend 
Analysis).
C) Análise de Mercado e Inteligência 
de Fornecimento.
D) Processo de Seleção e 
Negociação.

04

(Nível: Difícil)
Uma empresa identifica que um componente eletrônico 
de baixo custo, mas produzido por um único fornecedor 
detentor da patente, é essencial para seu produto 
principal. A estratégia de Sourcing mais adequada para 
este item de "Gargalo" seria:

A) Realizar um leilão reverso para forçar a redução do 
preço.
B) Consolidar o volume de compra com outros itens 
para ganhar poder de barganha.
C) Focar em garantir o fornecimento através de 
contratos de longo prazo e busca por substitutos.
D) Desenvolver uma parceria estratégica profunda com 
o fornecedor para inovação conjunta.

05

(Questão Discursiva)
Explique com suas palavras por que um bom 
relacionamento com fornecedores é mais crítico para os 
itens do quadrante "Estratégico" do que para os do 
quadrante "De Alavancagem" na Matriz de Kraljic.



Gabarito e Resposta Esperada

Gabarito
B - Preço de compra para Custo Total de Propriedade (TCO)1.

D - De Alavancagem2.

C - Análise de Mercado e Inteligência de Fornecimento3.

C - Focar em garantir o fornecimento através de contratos de longo prazo e busca por substitutos4.

Resposta Esperada (Discursiva):

Para itens "De Alavancagem", o poder está com o comprador devido à alta competição, então a relação pode 
ser mais transacional e focada em preço. Para itens "Estratégicos", há alto risco e interdependência; o sucesso 
da empresa está ligado ao desempenho do fornecedor. Portanto, uma parceria colaborativa é essencial para 
garantir fornecimento, mitigar riscos e promover inovação conjunta, gerando valor que vai muito além do preço.



Conexão com a Próxima Aula

Aula 8 - Concluída
Dominamos a estratégia por trás 
de o quê e de quem comprar

Próxima Missão
Mergulhar no como - o fluxo 
tático e operacional

Aula 9
Processo de Aquisição e 
Procurement - Ciclo "Procure-to-
Pay"

Agora que dominamos a estratégia por trás de o quê e de quem comprar, nossa próxima missão é mergulhar no 
como. Na Aula 9 3 Processo de Aquisição e Procurement (90 min, 15 páginas), vamos detalhar o fluxo tático e 
operacional que transforma a estratégia em realidade, cobrindo desde a requisição de compra até o pagamento ao 
fornecedor, o famoso ciclo "Procure-to-Pay".

Recursos Adicionais

�  Livro Recomendado
"Purchasing and Supply Chain Management" por 
Arjan J. van Weele 3 Considerado um guia 
completo e acadêmico sobre o tema.

q  Portal de Notícias
Supply Chain Dive (supplychaindive.com) 3 Para se 
manter atualizado com notícias e tendências do 
setor em inglês.

NOTA IMPORTANTE: As informações e tendências desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte 
sempre fontes oficiais para verificar alterações em regulamentações ou práticas de mercado.


