
Aula 9 3 Processo de Aquisição e 
Procurement
Desvendando o Coração das Compras: Sua Jornada no Processo de Aquisição e 
Procurement

Olá! Seja bem-vindo(a) à Aula 9 do nosso Curso de Supply Chain Management. Sabemos que o dia a dia pode ser 
corrido e, talvez, você esteja chegando aqui após uma longa jornada de trabalho ou estudos. Mas prepare-se, pois 
esta aula foi pensada para ser um guia claro e inspirador, transformando um tema complexo em algo prático e 
fascinante. Pense em mim como seu mentor nesta jornada, pronto para desmistificar o universo das compras 
empresariais.

Você já parou para pensar em como as empresas conseguem tudo o que precisam para funcionar? Desde a caneta 
que o CEO usa até as matérias-primas que viram produtos, tudo isso passa por um processo. E se esse processo 
não for bem gerido, os custos podem explodir, a qualidade pode cair e a reputação da empresa pode ser 
seriamente abalada. É por isso que entender a aquisição e o procurement não é apenas uma formalidade, mas uma 
habilidade estratégica que diferencia profissionais e organizações.

Ao final desta aula, você não apenas compreenderá os fundamentos do processo de aquisição, mas também será 
capaz de identificar as etapas do ciclo "Procure-to-Pay" (P2P), reconhecer a importância das ferramentas de e-
procurement e catálogos eletrônicos, e, crucialmente, aplicar princípios de ética para prevenir fraudes. Mais do 
que teoria, você desenvolverá uma visão prática e estratégica sobre como as empresas adquirem valor, 
preparando-se para os desafios e oportunidades do mercado de trabalho e para qualquer avaliação que venha 
pela frente.

Nesta jornada, vamos explorar desde o momento em que uma necessidade surge dentro de uma empresa até o 
pagamento final ao fornecedor, passando pelas cotações, ordens de compra e o recebimento dos materiais. 
Veremos como a tecnologia está revolucionando essa área e, claro, abordaremos a importância inegociável da 
ética. Vamos conectar esses conceitos ao seu dia a dia e ao futuro da gestão da cadeia de suprimentos.



O Que é Aquisição e Procurement? Por Que 
Isso Importa Tanto?
Imagine sua casa. Para ela funcionar, você precisa de alimentos, produtos de limpeza, talvez um novo 
eletrodoméstico de vez em quando. Agora, multiplique essa necessidade por milhares, adicione complexidade de 
produtos e serviços especializados, e você terá uma ideia do desafio que uma empresa enfrenta. É nesse cenário 
que entram os conceitos de Aquisição e Procurement, que, embora pareçam sinônimos, possuem nuances cruciais 
para a saúde financeira e operacional de qualquer organização.

Atenção: Comprar sem estratégia pode resultar em produtos de baixa qualidade, preços inflacionados, 
atrasos na produção e até mesmo problemas legais. É como tentar construir uma casa sem um projeto, 
comprando materiais aleatoriamente 3 o resultado será, no mínimo, ineficiente.

Então, qual a diferença entre Aquisição e Procurement? Pense na Aquisição como o ato transacional de comprar 
algo 3 o "ir e pegar". É a execução da compra em si, o momento em que o dinheiro troca de mãos por um bem ou 
serviço. Já o Procurement é um conceito muito mais amplo e estratégico. Ele engloba todo o processo que 
antecede e sucede a aquisição, desde a identificação da necessidade, passando pela seleção de fornecedores, 
negociação, gestão de contratos, até o acompanhamento do desempenho e o relacionamento a longo prazo. É a 
inteligência por trás da compra, garantindo que cada transação esteja alinhada aos objetivos maiores da empresa.

Aquisição
Âmbito: Transacional, foco na compra imediata

Base: Execução de uma necessidade específica

Exemplo: Comprar 100 caixas de papel sulfite para 
o escritório.

Procurement
Âmbito: Estratégico, foco no valor e relacionamento

Base: Planejamento, gestão e otimização do 
processo

Exemplo: Desenvolver um contrato de longo prazo 
com um fornecedor de matéria-prima, incluindo 
cláusulas de qualidade e sustentabilidade.



O Ciclo Procure-to-Pay (P2P): A Espinha 
Dorsal das Compras
Você já se perguntou como uma empresa gigante, com milhares de funcionários e filiais espalhadas pelo mundo, 
consegue manter o controle sobre todas as suas compras? Não é mágica, é processo. Sem um fluxo bem definido, 
a desorganização tomaria conta, gerando desperdícios, atrasos e muita dor de cabeça. É exatamente para evitar 
esse caos que existe o Ciclo Procure-to-Pay (P2P), uma metodologia que organiza todas as etapas, desde a 
identificação de uma necessidade até o pagamento final ao fornecedor.

Pense no P2P como a receita de um bolo complexo. Você não pode simplesmente misturar todos os 
ingredientes de uma vez e esperar que dê certo. Há uma sequência lógica: separar os ingredientes, misturar na 
ordem certa, assar, decorar. Cada etapa é crucial e depende da anterior.

Este ciclo é a espinha dorsal de qualquer departamento de compras, pois ele padroniza as operações, facilita a 
comunicação entre as áreas (como compras, financeiro e almoxarifado) e oferece visibilidade sobre cada 
transação. Ao seguir o P2P, a empresa garante que cada compra seja justificada, aprovada, negociada, recebida e 
paga corretamente, criando um rastro auditável e promovendo a responsabilidade em todas as fases.

01

Requisição de Compra
Identificação e formalização da 
necessidade

02

Cotação e Seleção
Busca e avaliação de fornecedores

03

Ordem de Compra
Formalização do compromisso

04

Recebimento
Conferência da mercadoria

05

Pagamento
Fechamento do ciclo financeiro

Vamos desvendar as principais etapas desse ciclo, que são como os capítulos de uma boa história, cada um com 
seu papel fundamental na narrativa completa da aquisição. Compreender cada uma delas é o primeiro passo para 
dominar a arte do procurement e se destacar no mercado.



P2P 3 Etapa 1: A Requisição de Compra 3 O 
Grito de Necessidade
Toda grande jornada começa com um primeiro passo, e no mundo das compras empresariais, esse passo é a 
Requisição de Compra. Imagine que você está em uma empresa e o departamento de marketing percebe que 
precisa de um novo software de edição de vídeo para criar campanhas mais dinâmicas. Essa necessidade, por 
mais óbvia que pareça, não pode simplesmente se transformar em uma compra sem um processo formal. Se cada 
departamento pudesse comprar o que quisesse, quando quisesse, a desorganização e o descontrole financeiro 
seriam inevitáveis.

Importante: A Requisição de Compra é o documento formal que um departamento emite para solicitar a 
aquisição de um bem ou serviço. É uma ferramenta de comunicação e controle essencial.

É aí que entra a Requisição de Compra. Ela é o documento formal que um departamento emite para solicitar a 
aquisição de um bem ou serviço. Pense nela como uma carta oficial que o departamento de marketing envia ao 
departamento de compras, detalhando exatamente o que precisa. Essa formalização é crucial porque garante que 
a necessidade seja validada, que o item esteja dentro do orçamento e que a compra seja realmente necessária 
para as operações da empresa.

Informações Essenciais
Descrição detalhada do item ou serviço

Quantidade necessária

Data limite para entrega

Motivo da compra

Centro de custo responsável

Benefícios do Processo
Validação da necessidade

Controle orçamentário

Rastreabilidade das solicitações

Prevenção de compras desnecessárias

Base para as próximas etapas

Sem uma requisição bem elaborada, o processo de compras pode se tornar um jogo de adivinhação, levando a 
erros, retrabalho e, em última instância, prejuízos. É a base para que as etapas seguintes do P2P possam ser 
executadas com eficiência e alinhamento estratégico.



P2P 3 Etapa 2: Cotação e Seleção de 
Fornecedores 3 A Arte de Negociar
Uma vez que a Requisição de Compra foi aprovada e sabemos exatamente o que precisamos, o próximo desafio é 
encontrar quem pode nos fornecer esse item ou serviço com a melhor relação custo-benefício. Não basta apenas 
comprar o mais barato; é preciso considerar qualidade, prazo de entrega, condições de pagamento e a 
confiabilidade do fornecedor. É como quando você precisa reformar sua casa: você não contrata o primeiro 
pedreiro que aparece, certo? Você pesquisa, pede orçamentos, compara propostas e verifica referências.

No ambiente corporativo, essa etapa é formalizada através da Cotação e Seleção de Fornecedores. O 
departamento de compras envia solicitações de cotação (Request for Quotation - RFQ) ou propostas (Request for 
Proposal - RFP) para diversos fornecedores potenciais. O objetivo é coletar informações detalhadas sobre preços, 
especificações técnicas, prazos de entrega, condições comerciais e até mesmo a capacidade de inovação de cada 
um. É um processo de due diligence, onde a empresa investiga e avalia quem tem as melhores condições para 
atender à sua necessidade.

Preço Competitivo
Análise não apenas do valor inicial, mas também dos 
custos totais de propriedade (TCO)

Qualidade Comprovada
Histórico de entregas, certificações e padrões de 
qualidade estabelecidos

Prazo de Entrega
Capacidade de cumprir cronogramas e flexibilidade 
para demandas urgentes

Relacionamento
Potencial para parcerias de longo prazo e suporte pós-
venda

A seleção não se baseia apenas no preço mais baixo. Um fornecedor que oferece um preço ligeiramente mais 
alto, mas com um histórico impecável de entregas no prazo, excelente suporte pós-venda e produtos de 
qualidade superior, pode representar um valor muito maior a longo prazo.

Essa etapa é crucial para construir uma base sólida de fornecedores confiáveis e para garantir que a empresa 
obtenha o melhor valor possível em suas aquisições. É aqui que a expertise em negociação e a visão estratégica 
do profissional de procurement realmente brilham, transformando um simples pedido em uma oportunidade de 
otimização e parceria.



P2P 3 Etapa 3: A Ordem de Compra (OC) 3 O 
Compromisso Formal
Com a requisição aprovada e o fornecedor ideal selecionado após um cuidadoso processo de cotação, chegamos 
a um ponto de virada: é hora de formalizar o acordo. Imagine que você negociou com sucesso a reforma da sua 
casa, escolheu o melhor pedreiro e definiu todos os detalhes. Você não começaria a obra apenas com um aperto 
de mãos, certo? Você faria um contrato, detalhando o escopo, prazos, valores e responsabilidades. No mundo 
corporativo, esse "contrato" para cada transação é a Ordem de Compra (OC).

Definição: A Ordem de Compra é um documento legalmente vinculativo emitido pelo comprador ao 
fornecedor, detalhando os bens ou serviços que serão adquiridos.

A Ordem de Compra é um documento legalmente vinculativo emitido pelo comprador ao fornecedor, detalhando os 
bens ou serviços que serão adquiridos. Ela serve como uma confirmação oficial do pedido, especificando a 
quantidade, o preço acordado, as condições de pagamento, os prazos de entrega e quaisquer outras informações 
relevantes. É a garantia de que ambas as partes estão cientes e concordam com os termos da transação, evitando 
mal-entendidos e protegendo a empresa contra possíveis disputas futuras.

Especificações Técnicas
Descrição detalhada dos produtos ou serviços

Valores e Quantidades
Preços unitários, totais e quantidades exatas

Prazos e Entregas
Cronograma de entrega e marcos importantes

Condições de Pagamento
Forma, prazo e condições para pagamento

Pense na OC como a "prova dos nove" da sua compra. Ela consolida todas as decisões tomadas nas etapas 
anteriores e as transforma em um compromisso formal. Se o fornecedor entregar um produto diferente do 
especificado, ou cobrar um valor maior, a Ordem de Compra é o documento que você usará para contestar. Da 
mesma forma, ela assegura ao fornecedor que a empresa está comprometida com a compra e que o pagamento 
será efetuado conforme o combinado.

Emitir uma Ordem de Compra não é apenas burocracia; é uma prática essencial para a governança e a 
transparência. Ela cria um rastro auditável para cada transação, facilitando o controle financeiro, a gestão de 
estoque e a avaliação do desempenho do fornecedor. É a ponte entre a intenção de compra e a execução, 
solidificando a relação comercial e garantindo que o que foi planejado seja de fato entregue.



P2P 3 Etapa 4: Recebimento e Conferência 3 
A Chegada da Mercadoria
A Ordem de Compra foi emitida, o fornecedor confirmou e, finalmente, a mercadoria ou o serviço chega à 
empresa. É um momento de expectativa, mas também de responsabilidade. Pense em quando você faz uma 
compra online e o pacote chega à sua porta. Você simplesmente pega e assume que está tudo certo? 
Provavelmente não. Você verifica se a embalagem está intacta, se o item é o que você pediu e se não há danos. No 
ambiente empresarial, essa etapa é ainda mais crítica e formalizada: o Recebimento e Conferência.

Esta fase do P2P é onde a empresa verifica se o que foi entregue corresponde exatamente ao que foi pedido na 
Ordem de Compra. Não se trata apenas de descarregar caixas; é um processo meticuloso de inspeção. O time de 
recebimento compara o material recebido com a OC e, muitas vezes, com a nota fiscal do fornecedor. Eles 
verificam a quantidade, a qualidade (se possível em uma inspeção inicial), as especificações técnicas e se há 
algum dano visível.

Chegada da Mercadoria
Recebimento físico dos produtos 
ou confirmação dos serviços

Conferência Detalhada
Verificação de quantidade, 
qualidade e especificações

Registro no Sistema
Atualização do estoque e 
confirmação do recebimento

Exemplo Crítico: Imagine que você pediu 100 unidades de um componente eletrônico específico, mas o 
fornecedor entregou apenas 90, ou pior, 100 unidades de um componente similar, mas incompatível. Se 
essa falha não for detectada no recebimento, ela pode gerar atrasos na produção, retrabalho, custos 
adicionais e até mesmo a paralisação de uma linha de montagem.

O registro preciso do recebimento é fundamental. Ele não só confirma a entrada do material no estoque, mas 
também é a base para a próxima etapa: o pagamento. Sem um recebimento formal e validado, o setor financeiro 
não tem a certeza de que a empresa realmente recebeu o que está sendo cobrado. É um elo vital na cadeia de 
controle, garantindo que a empresa pague apenas pelo que de fato recebeu e que esteja em conformidade com o 
pedido original.



P2P 3 Etapa 5: Faturamento e Pagamento 3 
Fechando o Ciclo Financeiro
Chegamos à etapa final do ciclo P2P, mas nem por isso menos importante: o Faturamento e Pagamento. Depois 
de todo o processo 3 a requisição, a cotação, a ordem de compra e o recebimento 3 é hora de acertar as contas 
com o fornecedor. Pense em quando você vai a um restaurante: você escolhe o prato, ele é preparado, você o 
consome e, no final, recebe a conta para pagar. No mundo corporativo, essa "conta" é a fatura, e o processo de 
pagamento é o fechamento de um ciclo que exige precisão e controle.

Nesta fase, o departamento financeiro recebe a fatura do fornecedor. No entanto, antes de efetuar qualquer 
pagamento, é crucial realizar uma verificação rigorosa. Essa verificação é conhecida como "3-way matching" 
(conferência de três vias), onde a fatura é comparada com três documentos-chave: a Ordem de Compra (OC), o 
Comprovante de Recebimento e a própria Fatura. Se todos os detalhes 3 quantidade, preço, descrição 3 estiverem 
alinhados nos três documentos, o pagamento é aprovado.

Por que o 3-way matching é crucial? Imagine pagar por um serviço que não foi entregue, ou por uma 
quantidade de produtos maior do que a que realmente chegou. Sem essa conferência, a empresa estaria 
vulnerável a erros, fraudes e desperdícios financeiros.

Além de prevenir fraudes e erros, um processo de faturamento e pagamento eficiente é vital para manter um bom 
relacionamento com os fornecedores e para a saúde financeira da empresa. Pagamentos pontuais e corretos 
fortalecem a confiança, podem levar a melhores condições comerciais no futuro e evitam multas por atraso. É o 
grand finale do P2P, onde a responsabilidade e a precisão garantem que o ciclo se feche com sucesso.

Ordem de Compra
Documento original com 
especificações e valores 

acordados

Comprovante de 
Recebimento
Confirmação de que os itens 
foram recebidos conforme 
especificado

Fatura do Fornecedor
Cobrança oficial pelos produtos 
ou serviços fornecidos



Digitalização do P2P: A Era do E-
Procurement
Até agora, descrevemos o ciclo P2P de forma sequencial, mas imagine realizar todas essas etapas 3 requisições, 
cotações, ordens de compra, recebimentos e pagamentos 3 de forma manual, com pilhas de papel, telefonemas e 
e-mails intermináveis. Em um mundo que exige agilidade e precisão, esse modelo tradicional se torna um gargalo. 
A lentidão, a propensão a erros humanos e a falta de visibilidade em tempo real são problemas que afetam a 
competitividade das empresas.

É nesse contexto que a digitalização entra em cena, transformando radicalmente o processo de aquisição. O E-
Procurement é a aplicação de tecnologias da informação e comunicação para automatizar e otimizar todas as 
etapas do ciclo Procure-to-Pay. Pense na diferença entre enviar uma carta por correio e um e-mail: o e-mail é 
instantâneo, rastreável e muito mais eficiente. O e-procurement faz algo similar, mas em uma escala corporativa.

Antes: Processo Manual
Requisições em papel

Cotações por telefone/e-mail

Ordens de compra impressas

Controle por planilhas

Processos lentos e propensos a erros

Agora: E-Procurement
Requisições online automatizadas

Plataformas digitais de cotação

Ordens de compra eletrônicas

Dashboards em tempo real

Processos ágeis e transparentes

Com o e-procurement, as requisições são feitas online, as cotações são enviadas e recebidas por plataformas 
digitais, as ordens de compra são geradas eletronicamente e o status de cada pedido pode ser acompanhado em 
tempo real. Isso não só acelera o processo, mas também reduz significativamente os custos operacionais, 
minimiza erros e aumenta a transparência. É como ter um assistente digital que gerencia todas as suas compras, 
garantindo que nada se perca e que tudo esteja sempre à vista.

Benefícios do E-Procurement: Redução de custos operacionais, maior velocidade nos processos, melhor 
controle e visibilidade, redução de erros humanos, e capacidade de análise de dados para tomada de 
decisões estratégicas.

Essa transição para o digital não é apenas uma questão de conveniência; é uma necessidade estratégica. Em um 
cenário de Indústria 4.0, onde a velocidade da informação e a capacidade de adaptação são cruciais, o e-
procurement permite que as empresas respondam mais rapidamente às demandas do mercado, otimizem seus 
estoques e tomem decisões mais inteligentes baseadas em dados. É a evolução natural do procurement, 
impulsionada pela busca incessante por eficiência e inovação.



Ferramentas de E-Procurement: Catálogos 
Eletrônicos e Além
A digitalização do P2P, que discutimos na página anterior, ganha vida através de ferramentas específicas que 
transformam a teoria em prática. Imagine que você precisa comprar suprimentos de escritório para sua empresa. 
No modelo tradicional, você ligaria para vários fornecedores, pediria cotações, compararia planilhas. Agora, 
imagine que você pode simplesmente acessar um portal interno, como se fosse um "Amazon" exclusivo da sua 
empresa, onde todos os itens aprovados e seus respectivos fornecedores já estão pré-cadastrados e com preços 
negociados. Essa é a magia dos Catálogos Eletrônicos.

Os Catálogos Eletrônicos são plataformas digitais que consolidam produtos e serviços de fornecedores 
homologados, permitindo que os usuários internos da empresa (os requisitantes) naveguem, selecionem e 
solicitem itens de forma rápida e padronizada. Eles garantem que apenas produtos de fornecedores aprovados e 
com preços negociados sejam comprados, evitando compras "fora do padrão" e garantindo conformidade. É como 
ter um menu fixo e otimizado, onde todas as opções já foram pré-selecionadas para você.

Plataformas de Sourcing
Para gerenciar o processo de cotação e leilões reversos 
(onde fornecedores competem para oferecer o menor 
preço).

Gestão de Contratos
Para armazenar, monitorar e gerenciar todos os 
contratos com fornecedores, com alertas para 
renovações ou vencimentos.

Gestão de Fornecedores
Para registrar informações, avaliar o desempenho e 
gerenciar o relacionamento com a base de 
fornecedores.

Automação de Fluxos
Para que as requisições e ordens de compra sigam um 
caminho pré-definido de aprovações digitais, 
acelerando o processo.

Vantagem Competitiva: A utilização dessas ferramentas não só otimiza o tempo e reduz custos, mas também 
proporciona uma visibilidade sem precedentes sobre os gastos da empresa. Com dados centralizados, é 
possível identificar padrões de consumo, negociar melhores condições com fornecedores e tomar decisões 
mais estratégicas.

É a inteligência de dados aplicada ao procurement, um pilar fundamental para a gestão da cadeia de suprimentos 
moderna.



Ética em Compras: O Pilar da Integridade
O processo de aquisição e procurement envolve a movimentação de grandes volumes de dinheiro e o 
estabelecimento de relações comerciais complexas. Com tanto em jogo, a tentação para desvios de conduta pode 
ser grande, e os riscos de práticas antiéticas são uma preocupação constante. Imagine que você é responsável por 
comprar milhões em matéria-prima. A pressão para obter o melhor preço é imensa, mas e se um fornecedor 
oferecer uma "vantagem" pessoal em troca de um contrato? É nesse ponto que a Ética em Compras se torna não 
apenas importante, mas absolutamente essencial.

Definição: A ética em compras refere-se ao conjunto de princípios morais e valores que devem guiar 
todas as decisões e ações dos profissionais de procurement.

A ética em compras refere-se ao conjunto de princípios morais e valores que devem guiar todas as decisões e 
ações dos profissionais de procurement. Ela exige transparência, imparcialidade, honestidade e responsabilidade 
em todas as interações com fornecedores e partes interessadas. É como ser um juiz em uma partida de futebol: 
você precisa ser justo, aplicar as regras sem favorecer nenhum lado, garantindo que o jogo seja limpo e que o 
resultado seja legítimo.

Transparência
Processos claros e abertos, com critérios de 
seleção bem definidos

Imparcialidade
Tratamento justo e equitativo para todos os 
fornecedores

Honestidade
Comunicação verdadeira e íntegra em todas as 
negociações

Responsabilidade
Prestação de contas por todas as decisões tomadas

A falta de ética pode levar a consequências devastadoras: desde a compra de produtos de baixa qualidade por 
preços inflacionados (devido a favorecimento), até escândalos de corrupção que mancham a reputação da 
empresa, geram multas pesadas e, em casos extremos, levam à falência. Além disso, a confiança dos 
fornecedores e dos próprios funcionários é abalada, criando um ambiente de desconfiança e ineficiência.

Promover uma cultura ética em compras significa estabelecer códigos de conduta claros, oferecer treinamentos 
regulares, criar canais de denúncia seguros e garantir que as decisões sejam tomadas com base no mérito e no 
melhor interesse da organização, e não em ganhos pessoais. É um pilar fundamental da Governança (G) dentro 
dos princípios de ESG (Environmental, Social, and Governance), garantindo que a empresa opere de forma íntegra 
e sustentável a longo prazo.



Prevenção de Fraudes no Processo de 
Aquisição
A ética é o guia moral, mas a realidade nos mostra que, infelizmente, nem todos agem de acordo com ela. Onde há 
dinheiro e processos, há também a possibilidade de fraude. No processo de aquisição, as vulnerabilidades podem 
surgir em qualquer etapa, desde a requisição até o pagamento. Pense na sua conta bancária: você não a deixaria 
desprotegida, certo? Você usa senhas, autenticação de dois fatores e monitora suas transações. Da mesma 
mesma forma, as empresas precisam de mecanismos robustos para a Prevenção de Fraudes em suas compras.

Fraudes em procurement podem assumir diversas formas, desde as mais simples até esquemas complexos. Alguns 
exemplos comuns incluem:

Fraude de Fatura
Um fornecedor (ou um funcionário conivente) 
envia faturas por serviços não prestados ou 
produtos não entregues.

Conluio de Licitantes (Bid Rigging)
Fornecedores combinam preços ou propostas para 
manipular o processo de cotação, garantindo que 
um deles vença.

Suborno e Propina (Kickbacks)
Um fornecedor oferece dinheiro ou presentes a um 
profissional de compras em troca de 
favorecimento em contratos.

Desvio de Mercadorias
Produtos comprados são desviados antes de 
chegar ao estoque da empresa.

Para combater essas ameaças, as empresas implementam uma série de controles e boas práticas. A segregação 
de funções é um dos pilares: a pessoa que requisita não é a mesma que aprova, que compra, que recebe ou que 
paga. Isso cria um sistema de "freios e contrapesos", onde uma função verifica a outra. Além disso, auditorias 
regulares, sistemas de e-procurement com trilhas de auditoria digitais, e a análise de dados para identificar 
padrões suspeitos são ferramentas poderosas.

01

Segregação de Funções
Diferentes pessoas para requisitar, aprovar, comprar, 
receber e pagar

02

Auditorias Regulares
Verificações periódicas dos processos e transações

03

Trilhas de Auditoria
Sistemas digitais que registram todas as ações

04

Análise de Dados
Identificação de padrões suspeitos através de analytics

A prevenção de fraudes não é apenas uma questão de segurança financeira; é um componente crítico da 
governança corporativa. Empresas que investem em controles antifraude demonstram compromisso com a 
integridade e a responsabilidade, protegendo seus ativos, sua reputação e a confiança de seus stakeholders. É um 
investimento na longevidade e na sustentabilidade do negócio.



Tendências e Inovações em Procurement 
(2025): IA, Blockchain e Sustentabilidade
O mundo da gestão da cadeia de suprimentos está em constante evolução, e o procurement não é exceção. O que 
era considerado "melhor prática" há cinco anos pode já estar obsoleto hoje. Para se manterem competitivas e 
relevantes, as empresas e os profissionais de compras precisam estar atentos às tendências e inovações que 
estão moldando o futuro. Pense em como os smartphones mudaram a forma como nos comunicamos; as 
tecnologias emergentes estão fazendo o mesmo com as compras empresariais.

Inteligência Artificial 
e Machine Learning
A IA pode analisar grandes 
volumes de dados de 
mercado para prever 
flutuações de preços, 
identificar os melhores 
fornecedores com base em 
critérios complexos e até 
automatizar a negociação 
de contratos de baixo valor. 
O ML aprende com 
transações passadas para 
otimizar processos e 
detectar anomalias que 
podem indicar fraudes.

Internet das Coisas 
(IoT)
Permite o monitoramento 
em tempo real de estoques 
e ativos, garantindo que as 
compras sejam feitas 
apenas quando realmente 
necessário, otimizando o 
fluxo de caixa e reduzindo 
desperdícios.

Blockchain
Promete trazer uma 
transparência e 
rastreabilidade sem 
precedentes às cadeias de 
suprimentos, registrando 
cada transação de forma 
imutável. Isso é crucial 
para verificar a origem de 
produtos, garantir a 
autenticidade e combater a 
pirataria.

Sustentabilidade em Foco: Além da tecnologia, a Sustentabilidade e os critérios ESG (Environmental, 
Social, and Governance) estão se tornando imperativos. As empresas não querem apenas comprar 
barato; elas querem comprar de forma responsável.

Economia Circular
Produtos projetados para serem 
reutilizados ou reciclados, 
minimizando o desperdício e 
maximizando o valor dos 
recursos.

Logística Reversa
Gerenciamento do retorno de 
produtos pós-consumo, criando 
ciclos sustentáveis de produção 
e consumo.

Procurement Sustentável
Busca por fornecedores que 
compartilham valores de 
responsabilidade ambiental e 
social em toda a cadeia de valor.

Essas tendências não são apenas "modismos"; são transformações profundas que exigem novas habilidades e 
uma mentalidade proativa dos profissionais de procurement.



O Profissional de Procurement do Futuro: 
Habilidades Essenciais
Diante de todas as transformações que discutimos 3 a digitalização, a inteligência artificial, a crescente importância 
da sustentabilidade e a complexidade dos mercados globais 3, o papel do profissional de procurement está 
mudando rapidamente. Não basta mais ser apenas um "comprador" que busca o menor preço. O profissional do 
futuro precisa ser um estrategista, um tecnólogo e um guardião da ética. Pense em um chef de cozinha que, além 
de dominar as receitas clássicas, precisa estar atualizado com novas técnicas, ingredientes exóticos e tendências 
gastronômicas para criar pratos inovadores e surpreender seus clientes.

Quais são, então, as habilidades essenciais para se destacar neste cenário em constante evolução?

Visão Estratégica e Analítica
O profissional precisa ir além da transação, 
entendendo como cada compra se encaixa nos 
objetivos maiores da empresa. Isso envolve a 
capacidade de analisar dados complexos, 
identificar tendências de mercado, avaliar riscos e 
oportunidades, e tomar decisões baseadas em 
informações sólidas, não apenas em intuição.

Proficiência Tecnológica
Não é preciso ser um programador, mas é 
fundamental ter familiaridade com as ferramentas 
de e-procurement, sistemas ERP, plataformas de 
análise de dados e, cada vez mais, com conceitos 
de IA e Blockchain. A tecnologia é uma aliada 
poderosa, e saber utilizá-la para otimizar processos 
e gerar insights é um diferencial enorme.

Habilidade de Negociação e Gestão de 
Relacionamentos
Mesmo com a automação, a interação humana com 
fornecedores estratégicos é insubstituível. 
Construir parcerias sólidas, negociar contratos 
complexos e gerenciar o desempenho dos 
fornecedores exige comunicação eficaz, empatia e 
inteligência emocional.

Mentalidade Ética e Sustentável
Com a crescente pressão por responsabilidade 
social e ambiental, o profissional de procurement 
deve ser um defensor da ética, da transparência e 
da sustentabilidade. Isso significa buscar 
fornecedores que compartilham desses valores, 
avaliar o impacto ambiental e social das compras e 
garantir a conformidade com regulamentações.

O Novo Perfil: O profissional de procurement do futuro é um agente de transformação, capaz de gerar valor 
não apenas pela redução de custos, mas pela inovação, pela sustentabilidade e pela construção de cadeias de 
suprimentos mais resilientes e éticas.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim de nossa jornada pela Aula 9, e espero que você se sinta mais preparado(a) e inspirado(a) para 
atuar no fascinante mundo do procurement. Vimos que o processo de aquisição vai muito além de simplesmente 
"comprar"; ele é uma função estratégica, vital para a saúde e o sucesso de qualquer organização. Desvendamos o 
ciclo Procure-to-Pay (P2P), desde a requisição até o pagamento, compreendendo a importância de cada etapa 
para garantir eficiência e controle. Exploramos como a digitalização, através do e-procurement e dos catálogos 
eletrônicos, está revolucionando essa área, tornando-a mais ágil e transparente. E, crucialmente, discutimos a 
importância inegociável da ética e da prevenção de fraudes, bem como as tendências futuras que moldarão o 
profissional de procurement de amanhã.

Sempre valide a necessidade
Antes de iniciar qualquer processo de compra, certifique-se de que a necessidade é real e justificada.

Busque múltiplos fornecedores
Avalie-os por critérios além do preço, considerando qualidade, prazo e relacionamento.

Formalize todas as transações
Use Ordens de Compra claras e detalhadas para evitar mal-entendidos.

Verifique rigorosamente
Confira o recebimento e o faturamento para evitar erros e fraudes.

Mantenha-se atualizado
Acompanhe as tecnologias e tendências de mercado, como IA e ESG.



Autoavaliação

Questão 1
Qual das seguintes opções melhor descreve a 
principal diferença entre "Aquisição" e 
"Procurement"?

Aquisição foca em vendas, enquanto 
Procurement foca em compras.

1.

Aquisição é o ato transacional de comprar, 
enquanto Procurement é o processo estratégico 
que o engloba.

2.

Procurement é exclusivo para grandes 
empresas, enquanto Aquisição é para 
pequenas.

3.

Não há diferença significativa; os termos são 
sinônimos.

4.

Questão 2
No ciclo Procure-to-Pay (P2P), qual etapa é 
responsável por formalizar o pedido ao fornecedor, 
detalhando os bens ou serviços a serem adquiridos 
e suas condições?

Requisição de Compra1.

Cotação e Seleção de Fornecedores2.

Ordem de Compra3.

Recebimento e Conferência4.

Questão 3
A utilização de catálogos eletrônicos em e-
procurement contribui principalmente para:

Aumentar a burocracia e o tempo de aprovação.1.

Restringir a escolha de fornecedores, limitando 
a competitividade.

2.

Padronizar e agilizar a seleção de itens de 
fornecedores homologados, otimizando o 
processo.

3.

Eliminar completamente a necessidade de 
negociação com fornecedores.

4.

Questão 4
Qual das seguintes práticas é uma medida eficaz 
para a prevenção de fraudes no processo de 
aquisição?

Centralizar todas as funções de compra em uma 
única pessoa para maior agilidade.

1.

Realizar o "3-way matching" (conferência de 
Ordem de Compra, Comprovante de 
Recebimento e Fatura).

2.

Aceitar faturas sem a devida Ordem de Compra 
para acelerar pagamentos.

3.

Ignorar códigos de conduta para não atrasar as 
negociações.

4.



Gabarito

1
Resposta: b)

Aquisição é transacional, 
Procurement é estratégico

2
Resposta: c)

Ordem de Compra formaliza o 
compromisso

3
Resposta: c)

Catálogos eletrônicos padronizam 
e agilizam

4
Resposta: b)

3-way matching previne fraudes 
eficazmente



Questão Discursiva

Questão Discursiva: Explique como as tendências de Digitalização (IA, Blockchain) e Sustentabilidade 
(ESG) podem impactar e transformar o papel do profissional de procurement nos próximos anos.

Esta questão avalia sua capacidade de:

Conectar conceitos tecnológicos com práticas de procurement

Analisar o impacto das tendências ESG no setor

Demonstrar visão estratégica sobre o futuro da profissão

Articular ideias de forma clara e estruturada

Dicas para uma boa resposta:

Aborde tanto os aspectos tecnológicos quanto os sustentáveis

Cite exemplos práticos de aplicação

Discuta as novas habilidades necessárias

Mencione os benefícios e desafios da transformação



Conexão com a Próxima Aula

Próxima Jornada: Nesta aula, vimos como o processo de aquisição se desenrola do início ao fim. Mas um ponto 
crucial que apenas tangenciamos foi a escolha do parceiro ideal.

Na Aula 10 3 Seleção, Homologação e Avaliação de Fornecedores, mergulharemos fundo nesse tema, 
aprendendo as estratégias e ferramentas para identificar, qualificar e gerenciar os melhores fornecedores, 
garantindo que sua cadeia de suprimentos seja não apenas eficiente, mas também resiliente e inovadora.

Identificação
Como encontrar os fornecedores 
ideais

Qualificação
Critérios e processos de 
homologação

Avaliação
Métricas e KPIs de desempenho

Recursos Adicionais:

Livro: "Supply Chain Management: Strategy, Planning, and Operation" de Chopra e Meindl (para 
aprofundamento acadêmico).

Artigo: "The Future of Procurement" da Deloitte (para insights sobre tendências).

Plataforma: Coursera ou edX (para cursos complementares sobre e-procurement e ética).

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte 
sempre fontes oficiais para verificar alterações.


