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RESUMO

.

Este  trabalho  teve  como  objetivo  principal  analisar  as  estratégias  de  negociação  com 
fornecedores e o impacto das tecnologias emergentes na efetividade do processo de compras 
emergenciais em uma empresa de transporte rodoviário. Para isso, a metodologia empregada 
foi um estudo de caso, de abordagem qualitativa, com fase exploratória e descritiva, sendo a 
coleta  de  dados  realizada  por  meio  de  um  questionário  com  20  perguntas,  aplicado  a 
colaboradores de um operador logístico de grande porte. Os resultados evidenciaram que a 
empresa possui uma estrutura formalizada para compras emergenciais, priorizando rapidez na 
entrega, confiabilidade do fornecedor e qualidade do material. Essa priorização da agilidade e 
segurança, mesmo que implique em custos mais elevados, visa assegurar a continuidade das 
operações  logísticas.  Observou-se  uma forte  inclinação em priorizar  relacionamentos  pré-
existentes  e  o  histórico  de  desempenho  dos  fornecedores,  transformando  o  banco  de 
fornecedores em um ativo estratégico que reduz riscos e aumenta a agilidade.  A pesquisa 
também apontou o uso sistemático de sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) como 
uma estratégia tecnológica central, que permite a rapidez na emissão de ordens de compra, 
rastreamento  de  solicitações,  verificação  de  histórico  e  controle  orçamentário,  conferindo 
organização, segurança jurídica e documental ao processo. Em suma, a empresa demonstra 
um estágio elevado de maturidade digital e adota práticas que contribuem para a eficiência e 
agilidade  nas  compras  emergenciais,  com  potencial  para  um  desempenho  ainda  mais 
estratégico com o investimento contínuo em tecnologia e aprimoramento de processos

Palavras-chaves: Compras Emergenciais. Negociação. Tecnologias Emergentes.



ABSTRACT

The main objective of this study was to analyze negotiation strategies with suppliers and the  
impact of emerging technologies on the effectiveness of the emergency purchasing process in  
a road transportation company. To this end, the methodology used was a case study, with a  
qualitative approach, with an exploratory and descriptive phase,  and data collection was  
carried  out  through  a  questionnaire  with  20  questions,  applied  to  employees  of  a  large  
logistics  operator.  The  results  showed  that  the  company  has  a  formalized  structure  for  
emergency purchases, prioritizing speed of delivery, supplier reliability and material quality.  
This prioritization of agility and safety, even if it implies higher costs, aims to ensure the  
continuity of logistics operations. A strong tendency to prioritize pre-existing relationships  
and the performance history of suppliers was observed, transforming the supplier database  
into a strategic asset that reduces risks and increases agility. The research also highlighted  
the systematic use of ERP (Enterprise Resource Planning) systems as a central technological  
strategy,  which  allows  for  rapid  issuance  of  purchase  orders,  tracking  of  requests,  
verification of history and budgetary control, providing organization, legal and documentary  
security to the process. In short, the company demonstrates a high level of digital maturity  
and adopts practices that contribute to efficiency and agility in emergency purchases, with  
the potential for even more strategic performance with continued investment in technology  
and process improvement.

Keywords: Emergency Purchases. Negotiation. Emerging Technologies.
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1 INTRODUÇÃO

A  gestão  de  compras  é  uma  atividade  estratégica  fundamental  para  as  empresas, 

influenciando  diretamente  seus  resultados.  Ela  engloba  a  aquisição  de  materiais,  peças, 

suprimentos e serviços, sendo crucial para a competitividade organizacional. Atualmente, o 

setor  de  compras  está  aprimorado  pela  disponibilidade  de  ferramentas  tecnológicas  e 

emergentes, que facilitam e agilizam o processo, especialmente em compras emergenciais, e 

contribuem para alavancar a competitividade e o crescimento (Silveira, 2021).

Em  um  cenário  competitivo,  a  gestão  estratégica  de  compras  é  essencial  para  o 

sucesso,  com  empresas  buscando  aprimorar  continuamente  a  aquisição,  seleção  e 

homologação de fornecedores (Meimberg, 2019). A aplicação de tecnologias emergentes nos 

processos de compras emergenciais torna a atuação mais estratégica e eficiente, promovendo 

agilidade e melhor desempenho. Diante desse contexto, o trabalho questiona: quais fatores 

tecnológicos  e  de  negociação  contribuem  para  a  efetividade  do  processo  de  compras 

emergenciais?

O  objetivo  principal  desta  pesquisa  é  analisar  as  estratégias  de  negociação  com 

fornecedores e o impacto das tecnologias emergentes na efetividade do processo de compras 

emergenciais  em uma empresa de transporte  rodoviário.  Os objetivos  específicos  incluem 

identificar os fatores tecnológicos e de negociação que influenciam a eficiência, avaliar como 

ferramentas  como  plataformas  digitais  e  IA  podem  otimizar  a  negociação,  e  examinar 

estratégias inovadoras para agilizar as compras emergenciais.

A relevância do estudo reside na importância da gestão de compras para a redução de 

custos,  aproveitamento  de  recursos  e  controle  de  estoque.  A  integração  de  tecnologias 

emergentes nas compras emergenciais, vitais para a operação, visa maior agilidade, eficiência, 

competitividade  e  redução  de  custos  (Anselmo;  De  Sousa  Junior,  2021).  A  empresa  em 

estudo, um operador logístico de grande porte com mais de meio século de atuação, fornece o 

contexto  para  essa  análise  aprofundada  das  estratégias  de  negociação  e  do  impacto 

tecnológico.

O caminho percorrido na pesquisa é estruturado pela introdução que estabelece o 

cenário, destacando a relevância da gestão de compras para o planejamento estratégico e a 

competitividade das empresas, apresentando o objetivo geral e específicos, a problemática que 

norteia a pesquisa e a justificativa. A segunda parte apresenta a revisão de literatura que busca 
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amplamente abordar as compras emergenciais, na terceira parte discorremos sobre o material 

e  métodos,  explicado  qual  foi  o  percurso  traçado  para  a  pesquisa,  na  quarta  parte 

apresentamos os resultados e discussão, apresentando de forma clara, concisa e objetiva os 

dados obtidos em forma de discurso.

2 REFERENCIAL TEÓRICO 

A negociação com fornecedores é uma atividade estratégica fundamental na gestão da 

cadeia de suprimentos, impactando diretamente a eficiência operacional, a rentabilidade e a 

competitividade de uma organização (Scroferneker, 2023). Compreender seus fundamentos, 

tipos, estratégias e dinâmicas de poder é essencial para construir relações sólidas e obter os 

melhores resultados.

2.1 Negociação Estratégica e Empresarial tipo: Otimizando a Cadeia de Suprimentos

A  negociação  com  fornecedores  é  um  processo  interativo  que  busca  acordos 

satisfatórios em transações comerciais, abrangendo preço, qualidade e prazos (Barry  et al., 

2014). Sua relevância na cadeia de suprimentos está na redução de custos e na garantia de 

qualidade, através de preços competitivos e padronização (Scroferneker, 2023). Para que seja 

bem-sucedida, a negociação exige que as partes compartilhem propostas iniciais e utilizem 

táticas que promovam comunicação clara, influenciada por fatores como cultura e linguagem 

(Silva, 2023).

Fatores  como  habilidades  interpessoais,  planejamento  estratégico,  treinamento 

contínuo e flexibilidade são cruciais  para uma negociação eficaz (Brito,  2011).  A postura 

inicial do negociador, focada em construir vínculos empáticos e interesses comuns, também é 

essencial para relações duradouras (Martinelli, 2015).

 Um negociador de excelência compreende que o processo vai além da reunião formal, 

iniciando-se  com  um  planejamento  meticuloso,  que  inclui  a  identificação  das  partes, 

levantamento de informações e definição de alternativas e limites. A aplicação de técnicas 

específicas visa resultados satisfatórios para todos os envolvidos (Cândido, 2023).

A  condução  eficaz  de  uma  negociação  exige  foco  em  um  acordo  mutuamente 

benéfico,  profissionalismo,  conhecimento  aprofundado  do  objeto  da  negociação  e 

compreensão das necessidades da outra parte (Cardoso, 2022). 
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O negociador deve ser persuasivo, superar objeções e, fundamentalmente, preservar a 

parceria para futuras colaborações, transformando conflitos em oportunidades de crescimento 

conjunto (Cândido, 2023).

2.2 Tipos de Negociação: Distributiva VS Integrativa

A negociação demanda uma análise minuciosa do mercado e uma visão dinâmica de 

todas  as  etapas  envolvidas  no  processo.  Segundo Andrade  (2014),  ao  contrário  do  senso 

comum,  trata-se  de  uma  atividade  interativa  que  exige  estratégia  e  conhecimento 

aprofundado. Dentre as diversas abordagens existentes no campo da negociação, este estudo 

concentrar-se-á  em  duas  das  mais  relevantes  e  amplamente  discutidas  na  literatura 

especializada:  a  negociação  distributiva  e  a  negociação  integrativa.  Cada  uma  dessas 

abordagens  representa  uma  lógica  distinta  de  condução  dos  processos  negociais, 

influenciando diretamente as estratégias adotadas, o comportamento das partes envolvidas e 

os resultados obtidos.

A negociação  distributiva,  também conhecida  como negociação  competitiva  ou  de 

soma zero, é caracterizada por um contexto em que os recursos disponíveis são limitados e 

fixos.  Nesse tipo de negociação,  o foco das partes está  na maximização de seus próprios 

ganhos, mesmo que isso implique, inevitavelmente, na diminuição do ganho da contraparte. 

Em  outras  palavras,  qualquer  vantagem  obtida  por  um  dos  lados  representa  uma  perda 

proporcional para o outro, configurando um cenário de antagonismo e interesses diretamente 

opostos (Pacheco, 2024)

Esse modelo é mais comum em situações em que não há possibilidade de colaboração 

ou criação de valor conjunto, como em negociações pontuais de preço, aquisição de bens ou 

repartição de verbas. A lógica que prevalece nesse contexto é a da competição, em que cada 

parte tenta obter a maior fatia possível do "bolo" disponível, sem considerar ou priorizar os 

interesses da outra parte. Estratégias como barganha dura, ocultação de informações, pressão 

temporal  e  manipulação  de  âncoras  de  valor  são  frequentemente  empregadas  para  obter 

vantagens nesse tipo de negociação (Andrade, 2014).

Apesar  de  ser  eficaz  em  determinadas  circunstâncias  especialmente  quando  os 

interesses  são exclusivamente  econômicos  e  não há  perspectiva  de relacionamento  futuro 

entre  os  envolvidos,  a  negociação  distributiva  tende  a  gerar  acordos  menos duradouros  e 

relações  mais  frágeis,  uma vez  que  uma  das  partes  pode  sair  da  negociação  sentindo-se 

prejudicada  ou injustiçada.  Por  essa razão,  compreender  os  limites  e as  possibilidades  da 
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negociação distributiva é essencial para sua aplicação adequada no contexto organizacional e 

empresarial (Simões, 2023).

Conforme Hackley (2005), a negociação distributiva resume-se à simples divisão de 

um  valor  predeterminado  e  imutável.  Desse  modo,  trata-se  de  processo  intrinsecamente 

competitivo, contrastando-a com a negociação integrativa, que demanda colaboração entre os 

participantes. Nesse ambiente de competição, os objetivos de um lado colidem frontalmente 

com os do outro, pois os recursos a serem distribuídos são fixos e limitados.

Alinhado  a  essa  perspectiva,  Costa,  Johansen  e  Durão  (2023)  enfatizam  que  a 

negociação distributiva oferece pouca margem para a criação de valor adicional, incentivando 

a aplicação de táticas competitivas em detrimento de abordagens cooperativas. Já Martinelli 

(2015) afirma que a negociação Integrativa (Ganhar-Ganhar) ocorre quando a troca entre as 

partes permite  aumentar o valor total  disponível,  de modo que o sucesso de um lado não 

implica no prejuízo do outro. Frequentemente, essa abordagem resulta em benefícios mútuos.

Martinelli (2015) afirma que a negociação envolve elementos de ambos os tipos, com 

momentos mais distributivos e outros mais integrativos. A escolha da abordagem depende do 

contexto, dos objetivos e do tipo de relacionamento que se deseja construir com o fornecedor.

Simões et  al. (2023) descreve a negociação integrativa como o ato de "expandir o 

bolo". Essa metáfora ilustra a capacidade das partes de colaborarem na busca por soluções 

que criem valor adicional, permitindo que, ao final, a divisão resulte em ganhos para ambos 

os lados.

2.3 Principais Estratégias de Negociação Empresarial

Em  qualquer  processo  negocial,  a  adoção  de  uma  estratégia  bem  definida  é  um 

requisito imprescindível, funcionando como um guia abrangente que orienta todas as etapas 

da interação, com o objetivo de alcançar as metas estabelecidas previamente. Como observa 

Silva  e  Almeida  (2021),  a  escolha  de  um  caminho  estratégico  inadequado  reduz 

consideravelmente as chances de sucesso, transformando a obtenção de resultados positivos 

em uma mera questão de sorte, em vez de um resultado planejado e fundamentado.

Andrade (2014) destaca que, ao se adotar uma estratégia específica para conduzir uma 

negociação,  torna-se  essencial  compreender  que  o  espaço  para  ajustes  táticos  posteriores 

tende a se reduzir substancialmente.

Nesse aspecto Silva e Almeida (2021) ressalta que dentro do arcabouço estratégico 

adotado, que o negociador deve adotar posturas claras e específicas em relação ao conflito em 
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questão, considerando cuidadosamente as implicações de cada decisão ao longo do processo 

como podemos ver logo abaixo no Quadro 1.

Conforme  o  Quadro  1,  as  estratégias  de  negociação  podem  ser  classificadas  em 

diferentes  abordagens,  cada  uma  com  suas  características  e  desfechos.  A  competição  se 

manifesta quando as partes focam exclusivamente em seus próprios objetivos, buscando uma 

vitória unilateral por meio de uma postura assertiva e impositiva, com pouca cooperação. Em 

contrapartida, a colaboração busca soluções que beneficiem ambas as partes, promovendo o 

ganho mútuo através de comunicação aberta e cooperação elevada (Vieira, 2021).

Quadro 1- Categorização estratégica na seleção e análise nas relações de conflitos
Posição Descrição Características Principais

Competição Foco  exclusivo  em  alcançar  os 

próprios objetivos, desconsiderando os 

interesses da outra parte.

-  Postura  assertiva  e  impositiva- 

Pouca  ou  nenhuma  cooperação- 

Vitória unilateral é o objetivo

Colaboração Busca por uma solução que beneficie 

ambas as partes, superando diferenças 

por  meio  do  entendimento  e  boa 

vontade.

-  Comunicação  aberta  e  honesta- 

Foco no ganho mútuo- Cooperação 

elevada

Conciliação Cada parte abre mão de parte de suas 

demandas  para  chegar  a  um  acordo 

intermediário.

- Compromissos parciais- Perdas e 

ganhos  equilibrados-  Solução 

prática e realista

Evitação As partes decidem não prosseguir com 

a  negociação  para  evitar  conflitos, 

resultando na ausência de acordo.

-  Retirada  ou  inércia-  Nenhuma 

das partes obtém ganhos- Perda de 

oportunidades mútuas

Acomodação Um  dos  lados  abre  mão  de  seus 

objetivos  em  favor  do  outro,  muitas 

vezes para preservar o relacionamento.

-  Cessão  voluntária  ou  forçada- 

Satisfação das demandas do outro- 

Prioriza  o  vínculo  ou  a  paz 

momentânea
Autor: Adaptado de Silva (2021, p12)  

A conciliação envolve um processo de concessões mútuas, onde cada lado renuncia a 

parte de suas demandas para alcançar um acordo intermediário, resultando em compromissos 

parciais e uma solução prática (Dini; Venturin, 2021).

Já a evitação ocorre quando as partes optam por não prosseguir com a negociação para 

evitar conflitos, o que leva à ausência de acordo e à perda de oportunidades. A acomodação se 
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caracteriza pela  cessão de um dos lados em favor do outro,  priorizando a preservação do 

relacionamento ou a  paz momentânea,  mesmo que isso signifique abrir  mão dos próprios 

objetivos. O negociador deve observar seu mercado para melhor escolher a estratégica a ser 

empregada (Vieira, 2021).

2.4 Fatores que influenciam o poder de Negociação entre Comprador e Fornecedor

O  poder  de  negociação  entre  comprador  e  fornecedor  é  um  balanço  dinâmico 

influenciado  por  fatores  como  a  disponibilidade  de  alternativas,  o  volume  de  compra,  a 

criticidade do item, os custos de mudança de fornecedor e o gerenciamento da informação. 

Um comprador com muitas opções e volumes de compra elevados, ou que detém informações 

estratégicas, geralmente possui maior poder (Gomes, 2023).

 Inversamente, a escassez de fornecedores qualificados para itens críticos e altos custos 

de  transição  fortalecem  a  posição  do  fornecedor.  Além  disso,  a  percepção  de  tempo,  o 

histórico de relacionamento e a reputação de ambas as partes também desempenham um papel 

crucial na determinação desse equilíbrio, facilitando ou dificultando futuras negociações (Da 

Silva et al.,2024).

Conforme Campos e Campos (2024) em relação à natureza dos relacionamentos com 

fornecedores,  existem  dois  modelos  principais:  transacional  e  colaborativo.  As  relações 

transacionais  são  de  curto  prazo,  focadas  no  menor  preço  por  transação  e  com  mínima 

construção  de  relacionamento.  São  adequadas  para  itens  de  baixo  valor  estratégico  e 

facilmente substituíveis. 

Já as relações colaborativas são de longo prazo, buscando valor mútuo, comunicação 

aberta  e  alta  confiança.  Fornecedores  são  vistos  como  parceiros  estratégicos,  e  essa 

abordagem  é  ideal  para  itens  críticos  que  exigem  alta  especificidade,  complexidade  e 

inovação. A escolha entre esses modelos depende da criticidade do item, da complexidade da 

transação e dos objetivos estratégicos da empresa, sendo comum a adoção de uma abordagem 

híbrida para otimizar a gestão da cadeia de suprimentos (Campos; Campos, 2024).

2.5 As tecnologias emergentes na gestão de compras

A gestão de compras está em meio a uma revolução digital profunda, impulsionada 

pela integração estratégica de tecnologias emergentes. Longe de ser um luxo ou uma simples 

otimização operacional,  a  adoção dessas  inovações  tornou-se  uma necessidade  estratégica 

inegável para a competitividade das empresas no cenário global (Araújo et al.,2024).
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 Conforme destacado por Croom (2019), essa transformação é fundamental para que 

as  organizações  não  apenas  sobrevivam,  mas  prosperem  em  mercados  cada  vez  mais 

dinâmicos e voláteis. Essa era digital redefine a forma como as empresas adquirem bens e 

serviços, otimizando cada etapa do processo e elevando exponencialmente a capacidade de 

resposta a desafios de mercado e a flutuações inesperadas.

No epicentro dessa remodelagem da gestão de compras, a Inteligência Artificial (IA) e 

o Machine Learning (ML) se destacam como os grandes catalisadores de uma nova era. Essas 

tecnologias transcendem a automação simples de tarefas repetitivas – que antes consumiam 

incontáveis horas de trabalho manual e eram suscetíveis a erros humanos. Elas são capazes de 

identificar padrões complexos e,  mais importante,  extrair  insights preditivos e valiosos de 

volumes massivos de dados, muitas vezes invisíveis à análise humana (Gabriel Filho, 2023).

Isso  se  traduz  em  uma  análise  preditiva  de  demanda  com  uma  precisão  sem 

precedentes,  permitindo que as  empresas  não apenas  antecipem necessidades  futuras  com 

base em tendências históricas, sazonalidade e até mesmo eventos externos (como condições 

climáticas ou lançamentos de produtos concorrentes), mas também ajustem seus níveis de 

estoque de forma proativa. O resultado é a minimização de rupturas de estoque, que poderiam 

paralisar a produção ou insatisfazer clientes, e a redução de custos associados a excesso de 

estoque e obsolescência (Ludermir, 2021). 

Além disso, a IA e o ML otimizam a análise de custos, identificando oportunidades de 

economia  que  seriam  imperceptíveis  por  métodos  tradicionais,  como  a  consolidação  de 

compras,  a  identificação de  fornecedores  alternativos  mais  eficientes  ou  a  negociação  de 

termos de pagamento mais vantajosos. Aprimoram significativamente também a avaliação de 

riscos em fornecedores (Gabriel Filho, 2023).

Ao  analisar  históricos  de  desempenho,  reputação  de  mercado,  conformidade 

regulatória,  solidez financeira  e até  mesmo menções  em notícias  ou mídias  sociais,  essas 

ferramentas fornecem uma visão 360 graus e em tempo real que permite identificar e mitigar 

potenciais problemas como atrasos na entrega, falhas de qualidade ou instabilidade financeira 

de um parceiro antes que eles se concretizem (Smith, 2021). 

A capacidade de automatizar a triagem inicial de fornecedores, a análise de propostas e 

a identificação de cláusulas contratuais arriscadas, por exemplo, libera as equipes de compras 

para  se  concentrarem  em  atividades  mais  estratégicas,  como  o  desenvolvimento  de 

relacionamentos e a inovação. E com isso conseguir dar mais qualidade e confiabilidade no 

serviço entregue (Araújo et al.,2024).
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Em estreita  e  simbiótica  colaboração  com a  IA e  o  ML,  o  Big  Data  e  Analytics  

emergem como o alicerce fundamental para a tomada de decisões estratégicas em compras no 

século  XXI.  A  capacidade  de  coletar,  processar  e  analisar  vastos  volumes  de  dados 

provenientes de fontes múltiplas e heterogêneas desde o histórico detalhado de transações 

internas  e  o  desempenho  de  fornecedores  (pontualidade,  qualidade,  conformidade)  até  as 

condições de mercado em tempo real (flutuações de preços de commodities, taxas de câmbio, 

tendências de consumo), tendências econômicas globais e até mesmo dados de mídias sociais 

sobre a reputação de parceiros e a satisfação do cliente – é simplesmente crucial (Bose, 2023).

Essas ferramentas fornecem insights profundos, acionáveis e em escala, permitindo 

que as empresas  realizem análises  detalhadas  de gastos (spend analysis)  por categoria  de 

produto/serviço, por fornecedor, por departamento ou por projeto, identificando ineficiências, 

duplicidades  e  oportunidades  de  consolidação  de  compras.  Permitem  também  avaliar  o 

desempenho de fornecedores com uma precisão cirúrgica, monitorando métricas críticas como 

pontualidade  de  entrega  (On-Time  In-Full -  OTIF),  conformidade  com especificações  de 

qualidade, agilidade na resolução de problemas e aderência a cláusulas contratuais(Moraes; 

Aragão; Roberto, 2025). 

Mais importante ainda, possibilitam o monitoramento contínuo e proativo de riscos em 

tempo  real  desde  flutuações  abruptas  de  preços  de  matérias-primas  e  instabilidades 

geopolíticas  que  possam  afetar  a  cadeia  de  suprimentos,  até  riscos  de  conformidade 

regulatória  e  riscos  de  reputação.  A  agilidade  na  identificação  de  desvios,  tendências 

emergentes e oportunidades permite uma reação proativa, minimizando impactos negativos, 

garantindo a  continuidade  dos  negócios  e  capitalizando vantagens competitivas  que  antes 

seriam perdidas (Bose, 2023).

A  tecnologia  Blockchain introduz  um  nível  sem  precedentes  de  segurança, 

rastreabilidade  e  eficiência  nas  transações  de  compra,  remodelando  a  confiança  entre  os 

participantes  da  cadeia  de  suprimentos.  Ao  oferecer  um  sistema  de  registro  distribuído, 

descentralizado e imutável, o Blockchain garante a integridade de cada etapa do processo. Sua 

aplicação  permite  a  criação  de  registros  transparentes  e  à  prova  de  fraude  de  todas  as 

transações, desde a emissão inicial de ordens de compra e a confirmação de recebimento de 

mercadorias,  até  o  status  de  pagamento,  certificações  de  qualidade  e  auditorias  de 

conformidade. Cada etapa é um "bloco" criptograficamente ligado ao anterior, formando uma 

"cadeia" inalterável (Silva; Figueredo, 2023).
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Além disso, facilita o rastreamento preciso da origem dos produtos (proveniência), um 

fator  crítico  não  apenas  para  a  conformidade  regulatória  em  setores  como  alimentos  e 

farmacêuticos, mas também para garantir a sustentabilidade da cadeia, combater falsificações 

e garantir a autenticidade dos insumos em setores de alto valor (Lima; Hitomi; Oliveira, 2018) 

A capacidade  de  automatizar  contratos  inteligentes  acordos  autoexecutáveis  com 

termos e condições programados diretamente no código da blockchain  elimina a necessidade 

de  intermediários,  agiliza  pagamentos  ao  liberar  fundos  automaticamente  mediante  o 

cumprimento de condições predefinidas (como a entrega de um produto ou a verificação de 

um serviço), reduz a burocracia, minimiza disputas e aumenta a confiança entre as partes, pois 

as condições acordadas são executadas automaticamente sem a necessidade de intervenção 

manual ou validação de terceiros (Trasferetti; Mentor; Pineschi, 2024). Isso cria um ambiente 

de negócios mais eficiente, transparente e justo.

A Internet das Coisas (IoT) está revolucionando a visibilidade e a eficiência da cadeia 

de suprimentos como um todo, transformando-a em uma rede de dispositivos inteligentes e 

interconectados.  Através  da  implementação  generalizada  de  sensores  inteligentes  e 

dispositivos  conectados  em produtos,  embalagens,  veículos  de  transporte,  armazéns  e  até 

mesmo em equipamentos de produção, a IoT permite o monitoramento contínuo e em tempo 

real de diversas condições críticas ao longo de todo o ciclo de vida do produto (Lopes; Moori, 

2021).

Isso  inclui  o  acompanhamento  detalhado  das  condições  de  transporte,  como 

temperatura (crucial para perecíveis), umidade, vibração e localização via GPS, garantindo a 

integridade e a segurança de produtos sensíveis. Os sensores também fornecem informações 

precisas e atualizadas sobre os níveis de estoque em tempo real, permitindo uma gestão de 

inventário mais dinâmica e otimizada, prevenindo a falta ou excesso de produtos – o que se 

traduz  diretamente  em redução de  custos  de  armazenagem,  perdas  por  obsolescência  e  a 

minimização do capital empatado em estoque (Noronha et al.,2022). 

Adicionalmente, a IoT possibilita a manutenção preditiva de equipamentos e veículos 

logísticos, identificando falhas potenciais com antecedência através da análise de dados de 

desempenho (vibração anormal, aumento de temperatura etc.), o que minimiza interrupções 

inesperadas  na  produção  ou  no  transporte  e  otimiza  a  utilização  dos  ativos.  Tudo  isso 

contribui para um fluxo de materiais mais otimizado, uma redução significativa de perdas e 

desperdícios, e uma cadeia de suprimentos mais ágil e responsiva (Junior et al., 2024).
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Complementando  essas  evoluções  tecnológicas,  a  Realidade  Aumentada  (RA)  e  a 

Robótica  oferecem novas  fronteiras  de  interação  e  automação,  elevando  a  eficiência  e  a 

precisão nas operações de compras e logística. A Realidade Aumentada pode ser empregada 

em diversas situações, como inspeções de qualidade de produtos e componentes. Um técnico, 

ao  usar  óculos  de  RA,  pode  sobrepor  informações  digitais  como  especificações  técnicas 

detalhadas,  diagramas  3D,  listas  de  verificação  interativas  ou  instruções  de  montagem 

diretamente sobre o item físico. Isso permite a identificação imediata de falhas, a verificação 

de  conformidade  com padrões  e  a  execução  de  tarefas  complexas  com maior  precisão  e 

rapidez, sem a necessidade de consultar manuais impressos (Filgueiras et al.,2024). 

A RA também pode ser usada em visitas remotas a fornecedores, onde um comprador 

pode  "explorar"  as  instalações  de  um  parceiro  em  tempo  real,  recebendo  dados  sobre 

processos produtivos, capacidade ou certificações, melhorando a avaliação e a comunicação a 

distância, reduzindo custos de viagem (Da Costa, 2023).

Por outro lado, a robótica,  especialmente em suas vertentes de robôs colaborativos 

(cobots) e veículos autônomos guiados (AGVs), está transformando as operações de armazém 

e  centros  de  distribuição.  Ela  automatiza  tarefas  repetitivas,  fisicamente  exigentes  ou 

perigosas,  como  o  picking (separação  de  pedidos  com  alta  precisão),  a  embalagem  de 

produtos (personalizada e eficiente) e o transporte interno de mercadorias entre diferentes 

áreas (Moraes; Aragão; Roberto, 2025). 

Essa  automação  não  só  aumenta  drasticamente  a  velocidade  e  o  volume  de 

processamento de pedidos, permitindo o cumprimento de prazos cada vez mais apertados, 

mas também eleva a precisão das operações, reduzindo erros humanos, danos a produtos e, 

consequentemente,  perdas  e  retrabalho (Miguel  et  al., 2022).  A sinergia  entre  todas essas 

tecnologias  está,  portanto,  criando  um  ecossistema  de  compras  mais  inteligente,  ágil, 

transparente e resiliente, capaz de se adaptar rapidamente às dinâmicas voláteis do mercado 

global e conferir uma vantagem competitiva inestimável às organizações que as abraçam.

2.6 Negociação Digital: Plataformas, Chats, Bots e Contratos Inteligentes

A  era  digital  redefiniu  fundamentalmente  a  maneira  como  as  negociações  são 

conduzidas, com a negociação digital emergindo como um catalisador de transformação que 

transcende e otimiza os métodos tradicionais de interação entre as partes. Essa revolução não 

se limita apenas à comunicação, mas abrange todo o ciclo de vida da negociação, desde a 

prospecção até a formalização de acordos (Da Costa, 2023).
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O cerne dessa revolução reside nas plataformas de e-procurement e nos marketplaces  

online,  que  atuam como verdadeiros  ecossistemas  virtuais  para  o  processo  de  compras  e 

negociação. Essas plataformas proporcionam um ambiente centralizado e altamente otimizado 

onde empresas podem comparar propostas de múltiplos fornecedores de forma eficiente e 

transparente (Oliveira, 2023). 

A funcionalidade  de  leilões  reversos,  por  exemplo,  permite  que  os  fornecedores 

compitam para oferecer o menor preço por bens ou serviços, impulsionando a eficiência e a 

economia  para  o comprador.  A centralização das  informações  em um único  local  não só 

agiliza a análise e a tomada de decisão, mas também cria um rastro auditável de todas as 

interações,  aumentando  a  segurança  e  a  conformidade  do  processo.  Essa  transparência 

inerente reduz assimetrias de informação e fomenta um ambiente de negociação mais justo 

(Croom, 2019).

A  comunicação,  um  pilar  fundamental  de  qualquer  negociação,  também  foi 

aprimorada significativamente. Ferramentas de  chat integradas a essas plataformas digitais 

permitem  uma  comunicação  instantânea,  assíncrona  e  direta  entre  compradores  e 

fornecedores, eliminando as barreiras geográficas e temporais dos métodos tradicionais. Essa 

agilidade  é  crucial  em  cenários  de  negociação  dinâmicos,  onde  a  rapidez  na  troca  de 

informações pode definir o sucesso ou o fracasso (Filgueiras et al.,2024).

Adicionalmente, a Inteligência Artificial (IA) tem um papel cada vez mais estratégico 

nesse cenário. Por meio de bots de negociação, a IA é capaz de automatizar tarefas rotineiras, 

mas consumidoras de tempo, que antes exigiam a intervenção humana. Isso inclui a coleta e 

organização  de  informações  relevantes  sobre  o  mercado  e  os  fornecedores,  a  análise 

preliminar  e  a  comparação  de  propostas  com  base  em  critérios  predefinidos  (Winter  et  

al.,2024). 

Essa automação libera os negociadores humanos para se concentrarem em aspectos 

mais complexos e estratégicos das negociações,  como a construção de relacionamentos,  a 

identificação  de  soluções  inovadoras,  a  gestão  de  exceções  e  a  criação  de  acordos 

personalizados que gerem valor mútuo de longo prazo. Em vez de se perderem em tarefas 

repetitivas, os profissionais podem dedicar seu tempo e expertise a negociações que realmente 

exigem sensibilidade, criatividade e pensamento crítico (Brechbühler, 2020).

Além das ferramentas e otimizações já mencionadas, uma inovação promissora que 

está  emergindo  no  horizonte  da  negociação  digital  são  os  contratos  inteligentes  (smart  

contracts),  fundamentados  na  tecnologia  Blockchain.  Representando  uma  verdadeira 
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revolução na formalização de  acordos,  esses  contratos  são programas  de computador  que 

automatizam a execução de acordos quando condições predefinidas são cumpridas (Da Silva 

et al.,2023).

Ao contrário dos contratos tradicionais, que dependem da interpretação humana e da 

intervenção legal  para sua aplicação,  os termos dos contratos inteligentes são codificados 

diretamente em linhas de código e registrados em um blockchain, tornando-os imutáveis e à 

prova  de  adulteração  .Isso  aumenta  drasticamente  a  segurança  e  a  transparência  das 

transações,  pois  as  partes  podem  ter  total  confiança  de  que  os  termos  acordados  serão 

executados exatamente como programado, sem a necessidade de intermediários ou disputas 

sobre a interpretação das cláusulas (Swan, 2015). 

Embora ainda estejam em desenvolvimento e sua aplicação plena exija a evolução de 

marcos regulatórios e a aceitação generalizada, os contratos inteligentes têm o potencial de 

transformar radicalmente a forma como os acordos comerciais são formalizados, executados e 

monitorados,  prometendo  um  futuro  em  que  a  confiança  é  inerente  ao  próprio  código 

(Filgueiras et al.,2024).

Essa convergência de plataformas digitais, IA e tecnologias descentralizadas como o 

Blockchain não apenas acelera e otimiza o processo de negociação, mas também o torna mais 

seguro, transparente e estratégico (Da Silva et al.,2023). 

3- METODOLOGIA

Este  trabalho  tem  como  objetivo  analisar  as  estratégias  de  negociação  com 

fornecedores e o impacto das tecnologias emergentes na efetividade do processo de compras 

emergenciais em uma empresa de transporte rodoviário, conforme explicitado na introdução. 

A pesquisa se classifica como um estudo de caso, que, segundo Yin (2018), é um método de 

pesquisa empírica que investiga um fenômeno contemporâneo em seu contexto da vida real, 

especialmente quando os limites entre o fenômeno e o contexto não são claramente evidentes. 

A pesquisa  qualitativa  caracteriza-se por  sua ênfase  na compreensão profunda dos 

fenômenos sociais, priorizando os significados, experiências e interpretações atribuídas pelos 

sujeitos  envolvidos no contexto estudado. Diferente da abordagem quantitativa,  que busca 

medir e quantificar dados, a abordagem qualitativa preocupa-se em explorar a complexidade 

dos comportamentos humanos, das relações sociais e dos contextos culturais, considerando-os 

em sua totalidade e singularidade.
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Segundo  Denzin  e  Lincoln  (2018),  a  pesquisa  qualitativa  é  “um  campo 

interdisciplinar, transdisciplinar e, por vezes, antidisciplinar. Ela cruza as ciências humanas, 

sociais e aplicadas, ocupando um espaço onde o pesquisador está envolvido com o mundo 

social e com as pessoas em suas realidades vividas” (Denzin; Lincoln, 2018, p. 9). Assim, a 

abordagem qualitativa valoriza a interação entre pesquisador e participantes, reconhecendo 

que o conhecimento é construído por meio da interpretação dos significados atribuídos pelas 

pessoas às suas vivências.

Para Minayo (2012), a pesquisa qualitativa “responde a questões muito particulares. 

Ela se preocupa com um nível de realidade que não pode ser quantificado, pois trabalha com o 

universo  dos  significados,  dos  motivos,  das  aspirações,  das  crenças,  dos  valores  e  das 

atitudes” (Minayo, 2012, p. 22). 

Dessa  forma,  essa  abordagem  é  especialmente  eficaz  quando  se  pretende  compreender 

fenômenos  subjetivos  e  contextos  sociais  específicos,  nos  quais  os  dados  não podem ser 

reduzidos a números, mas sim interpretados em sua profundidade e complexidade.

A  fase  exploratória  visa  familiarizar-se  com o  tema,  enquanto  a  descritiva  busca 

caracterizar um determinado fenômeno, conforme delineado por Gil (2019A etapa de coleta 

de dados da pesquisa foi conduzida por meio da aplicação de um questionário estruturado, 

elaborado com o objetivo de obter informações precisas e relevantes acerca dos processos e 

práticas adotadas no setor de Compras da organização analisada. O instrumento de coleta foi 

composto por um total  de 20 perguntas,  abrangendo aspectos  estratégicos,  operacionais  e 

tecnológicos  relacionados  à  gestão  de  suprimentos,  negociação  com fornecedores,  uso  de 

ferramentas digitais e indicadores de desempenho.

Para a elaboração e distribuição do questionário, foi utilizado o recurso Google Forms, 

uma plataforma digital amplamente utilizada por sua praticidade, acessibilidade e eficiência 

na  coleta  e  sistematização  de  dados.  Esse  recurso  permitiu  a  criação  de  um  ambiente 

interativo, seguro e de fácil preenchimento, além de viabilizar o armazenamento automático 

das respostas em tempo real.

O questionário foi direcionado ao coordenador geral do setor de Compras da empresa 

em questão, profissional com ampla experiência na área e profundo conhecimento sobre os 

fluxos e processos internos do setor. A escolha desse respondente justifica-se pela sua posição 

estratégica  e  capacidade  de  fornecer  informações  qualificadas,  confiáveis  e  alinhadas  aos 

objetivos do estudo.
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A empresa analisada trata-se de um operador logístico de grande porte, com mais de 

cinquenta  anos  de  atuação  no  mercado  nacional.  De  acordo  com  o  perfil  institucional 

disponibilizado  publicamente,  a  organização  é  reconhecida  por  sua  solidez,  abrangência 

territorial e investimento contínuo em inovação e eficiência operacional, características que 

reforçam a relevância da coleta de dados nesse contexto organizacional. 

Além disso, o estudo utilizou revisão bibliográfica para a construção do referencial 

teórico, fornecendo a base conceitual para a análise dos dados coletados, um procedimento 

comum em pesquisas científicas (Severino, 2017).

4- RESULTADOS E DISCUSSÕES 

A empresa  estudada é  um operador  logístico  de  grande porte,  com mais  de  meio 

século de atuação no mercado brasileiro. Fundada em Araguaína/TO, sua matriz localiza-se 

em  Jundiaí-SP,  consolidando-a  como  um  dos  principais  players do  setor.  Sua  vasta 

infraestrutura  inclui  18  armazéns  com  mais  de  100.000m²  em  Centros  de  Distribuição 

(totalizando 250.000m²) e 10 armazéns dedicados ao agronegócio, com capacidade para mais 

de  140 mil  posições  paletes  e  2  milhões  de  sacos  de  40kg.  A empresa  possui  unidades 

estratégicas em Goiânia-GO, Cuiabá-MT e Houston-Texas (EUA), e conta com uma equipe 

de 3.000 colaboradores especializados em logística, assegurando eficiência e confiabilidade 

em toda a cadeia de suprimentos.

A empresa analisada, atuante no setor de logística, conta com uma equipe enxuta de 

até  três  colaboradores  diretamente  envolvidos  na  área  de  compras.  No  que  se  refere  às 

compras emergenciais,  a organização possui um processo formalizado, o que demonstra a 

existência de uma estrutura mínima para lidar com demandas imprevistas.

A estratégia adotada para compras emergenciais, no entanto, ainda apresenta aspectos 

informais, o que pode comprometer a padronização e a eficiência das negociações. Quando 

questionada  sobre  os  critérios  priorizados  nessas  aquisições,  a  empresa  destacou  três 

principais fatores: rapidez na entrega, confiabilidade do fornecedor e qualidade do material. 

Esses  critérios  refletem  uma  preocupação  legítima  com  a  agilidade  e  a  segurança  no 

atendimento das demandas críticas.

4.1 Estratégias de Negociação em Compras Emergenciais e o uso de tecnologias
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Os dados  coletados  demostraram que uma das  principais  estratégias  adotadas  pela 

empresa na negociação de compras emergenciais é a priorização da rapidez na entrega dos 

produtos,  acompanhada  pela  valorização  da  confiabilidade  dos  fornecedores  envolvidos. 

Diante da natureza urgente dessas compras, o tempo de resposta é um fator crítico que orienta 

diretamente a tomada de decisão.

Os  dados  coletados  demonstram  que  para  a  empresa  em  estudo,  em  situações 

emergenciais, o custo pode ser um critério secundário, sendo preterido em favor da agilidade 

e  da  segurança  no  atendimento.  Ou  seja,  a  negociação  se  concentra  na  capacidade  do 

fornecedor de cumprir prazos curtos e entregar materiais dentro das especificações solicitadas, 

mesmo  que  isso  implique  em  um  custo  mais  elevado.  Essa  estratégia  visa  assegurar  a 

continuidade  das  operações  logísticas  da  organização  e  evitar  prejuízos  decorrentes  da 

interrupção de serviços essenciais.

A Análise das respostas das entrevistas revelou que a seleção de fornecedores não é 

uma  mera  formalidade,  mas  sim  uma  tática  deliberada  e  estratégica  para  a  empresa. 

Observou-se uma forte inclinação em priorizar relacionamentos pré-existentes e um histórico 

comprovado de desempenho. Isso significa que parceiros comerciais que já demonstraram 

capacidade de atendimento rápido e de boa qualidade são consistentemente preferidos. Nesse 

cenário,  o  banco de  fornecedores  da  empresa transcende sua função de lista  de contatos, 

tornando-se um ativo estratégico valioso. A confiança estabelecida e o conhecimento prévio 

da  performance  desses  fornecedores  reduzem  significativamente  os  riscos  associados  a 

processos de negociação emergenciais, garantindo maior agilidade e eficiência na obtenção de 

recursos ou serviços críticos.

Assim,  os  dados  apontaram  outra  estratégia  identificada,  que  consiste  no  uso 

sistemático  de  tecnologias,  especialmente  sistemas  ERP (Enterprise  Resource  Planning), 

como apoio nas negociações emergenciais. Embora o questionário indique que a empresa não 

utiliza  múltiplas  tecnologias  sofisticadas,  como  inteligência  artificial  ou  plataformas  de 

cotação automatizadas, o uso consistente de ERP representa uma ferramenta central para o 

controle e a formalização das compras.

Durante  negociações  emergenciais,  o  sistema ERP permite  rapidez  na  emissão  de 

ordens de compra, rastreamento de solicitações, verificação de histórico de fornecedores e 

controle orçamentário, mesmo em contextos de urgência. Isso confere maior organização ao 

processo,  além  de  proporcionar  segurança  jurídica  e  documental.  A  integração  das 

informações em uma plataforma centralizada agiliza a comunicação entre os setores, reduz 
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retrabalhos e  elimina gargalos  operacionais,  como a dependência de múltiplas aprovações 

manuais.

Os dados apontaram que o uso do ERP teve impacto direto na agilidade do processo de 

compras  emergenciais,  permitindo  decisões  mais  rápidas  e  reduzindo  o  tempo  entre  a 

identificação da necessidade e a efetivação do pedido. Essa estratégia tecnológica se alinha à 

busca por soluções eficientes e sustentáveis, mesmo em cenários de alta pressão e incerteza.

Essas duas estratégias foco na rapidez e confiabilidade nas negociações e o uso sistemático de 

ERP para agilizar e formalizar processos refletem uma abordagem pragmática e adaptativa, 

voltada para a superação dos desafios das compras emergenciais, com ênfase na continuidade 

operacional e no controle organizacional.

4.2 Análise Estratégica e Eficiência do Processo de Compras Emergenciais

 
A gestão de compras emergenciais, por sua natureza, exige decisões rápidas, com alto 

nível de assertividade e controle, especialmente em organizações do setor logístico. Nesse 

cenário, a empresa demonstrou já possuir uma estrutura estratégica mínima para lidar com 

situações emergenciais, evidenciada pela formalização de um processo específico para esse 

tipo de demanda.

Os  dados  apontaram  que  a  estratégia  adotada  pela  organização  evidencia  uma 

abordagem voltada à  agilidade,  confiabilidade e  qualidade,  critérios  eleitos  como os mais 

relevantes  durante  a  negociação  com  fornecedores  em  contextos  emergenciais.  Essa 

priorização revela uma maturidade gerencial focada em assegurar a continuidade operacional 

e mitigar riscos, mesmo quando a situação exige atuação imediata.

Além disso, a empresa realiza análises dos KPIs (Key Performance Indicator), que são 

indicadores-chave  de  desempenho,  métricas  utilizadas  para  avaliar  o  desempenho  de 

processos, projetos, departamentos ou organizações como um todo, em relação aos objetivos 

estratégicos  previamente  estabelecidos.  Esses  indicadores  servem  como  ferramentas 

fundamentais de gestão, permitindo o monitoramento contínuo dos resultados e subsidiando a 

tomada de decisões com base em dados concretos o que reforça seu compromisso com o 

monitoramento e a avaliação constante dos resultados. 

A definição e utilização desses indicadores são fundamentais para identificar gargalos, 

avaliar a eficácia dos fornecedores e implementar melhorias contínuas. No entanto, não foram 

especificados no questionário quais KPIs são utilizados, o que pode indicar uma oportunidade 

de aprimoramento na padronização e transparência das métricas adotadas.
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Os  dados  coletados  demostraram  que  entre  os  desafios  enfrentados,  destaca-se  a 

dificuldade em prever situações emergenciais, um fator que limita a antecipação de estratégias 

e  reforça  a  necessidade  de  um  sistema  de  alerta  mais  eficiente.  Tal  limitação  impacta 

diretamente  na  capacidade  de  planejamento,  exigindo  uma  postura  reativa  que  pode 

comprometer a eficiência do processo.

Os dados coletados apontam que a organização, apresenta um alto nível de maturidade 

digital,  com  processos  de  compras  emergenciais  já  integrados  e  digitalizados.  O  uso 

sistemático de sistemas ERP (Enterprise Resource Planning) contribui para a centralização 

das  informações,  aceleração  dos  fluxos  operacionais  e  maior  controle  dos  pedidos  e 

fornecedores, otimizando o tempo de resposta e reduzindo custos operacionais. Este impacto 

positivo  foi  claramente  reconhecido  pela  empresa,  que  afirmou  que  a  adoção  do  ERP 

aumentou a agilidade do processo e melhorou a eficiência geral.

Adicionalmente, a empresa demonstra um compromisso com a inovação e a melhoria 

contínua.  A  implementação  de  um  sistema  de  alerta  para  identificação  de  compras 

emergenciais foi apontada como uma oportunidade estratégica relevante, além da ênfase na 

formação de um banco de fornecedores confiáveis, o que contribui diretamente para maior 

rapidez e qualidade na execução das compras.

5- CONSIDERAÇÕES FINAIS 

A  análise  estratégica  da  gestão  de  compras  emergenciais  realizada  com  base  no 

questionário aplicado evidenciou importantes aspectos da atuação da empresa, especialmente 

no que tange à sua capacidade de resposta em contextos críticos e à utilização de tecnologias 

para suporte à tomada de decisão.

A empresa demonstrou possuir um processo formalizado para compras emergenciais, 

com critérios bem definidos de negociação, priorizando rapidez na entrega, confiabilidade do 

fornecedor e qualidade do material. Tais fatores refletem uma postura estratégica focada na 

continuidade das operações e na minimização dos riscos associados a situações imprevistas.

O uso sistemático de sistemas ERP foi identificado como um dos principais elementos 

de  apoio  à  eficiência  do  processo,  contribuindo  para  maior  agilidade,  rastreabilidade  e 

controle das operações. Ainda que tecnologias mais avançadas, como inteligência artificial ou 

plataformas automatizadas de cotação,  não estejam presentes,  o ERP já oferece uma base 

sólida para a digitalização e modernização das atividades da área de compras.
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Apesar dos avanços, a empresa ainda enfrenta desafios, como a dificuldade de prever 

demandas emergenciais, o que limita a capacidade de planejamento preventivo. No entanto, a 

identificação de oportunidades de melhoria, como a criação de sistemas de alerta e a formação 

de um banco de fornecedores confiáveis, demonstra o comprometimento da organização com 

a inovação e a melhoria contínua.

Portanto,  os  dados  apresentaram  que  a  empresa  se  encontra  em  um  estágio  de 

maturidade  digital  elevado  e  adota  práticas  coerentes  com  os  objetivos  de  eficiência  e 

agilidade  nas  compras  emergenciais.  A  continuidade  no  investimento  em  ferramentas 

tecnológicas  e  no  aprimoramento  dos  processos  internos  certamente  contribuirá  para  um 

desempenho ainda mais estratégico, resiliente e competitivo no cenário organizacional.
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APÊNDICE

Questionário  sobre  Análise  Estratégica  da  Gestão  de  Compras  Emergenciais  e  o  uso  de 

tecnologias

Objetivo: Este questionário visa coletar informações sobre as práticas adotadas na gestão de 

compras emergenciais, com foco nas estratégias de negociação com fornecedores e no uso de 

tecnologias emergentes para otimizar esse processo.

Agradecemos a sua colaboração!

Instruções: Por favor, responda às perguntas com a maior precisão possível, assinalando a 

opção que melhor representa a sua realidade ou fornecendo a informação solicitada.

 Seção 1: Perfil da Organização e da Área de Compras
1. Setor de atuação da organização:

( ) Transporte rodoviário

( ) Logística

( ) Indústria

( ) Comércio

( ) Outros: __________________________________________________________________

2. Quantos colaboradores atuam diretamente na área de compras?

( ) 1–3

( ) 4–10

( ) Mais de 10
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3. A empresa possui um processo formalizado para compras emergenciais?

( ) Sim

( ) Parcialmente: (De que forma)?

___________________________________________________________________________

( ) Não

Seção 2: Estratégias de Negociação em Compras Emergenciais
4.  Como  são  conduzidas  as  negociações  com  fornecedores  em  situações  de  compra 

emergencial?

( ) Pré-acordos com fornecedores estratégicos

( ) Negociações rápidas caso a caso

( ) Uso de plataformas digitais para cotação e negociação

( ) Outro (especifique): ________________________________________________________

5. A empresa adota estratégias específicas de negociação em compras emergenciais?

( ) Sim, formalizadas

( ) Sim, mas informais

( ) Não

6. Quais critérios são priorizados na negociação em compras emergenciais?

(Marque até 3)

( ) Rapidez na entrega

( ) Preço

( ) Confiabilidade do fornecedor

( ) Qualidade do material

( ) Condições de pagamento

( ) Relacionamento prévio

( ) Outros: __________________________________________________________________

Seção 3: Uso de Tecnologias no Processo de Compras
7. A empresa utiliza ferramentas digitais ou tecnológicas para compras emergenciais?

( ) Sim, de forma sistemática (Detalhar)___________________________________________

( ) Sim, mas de forma pontual

(Detalhar)__________________________________________________________________
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( ) Não

8. Quais tecnologias são utilizadas? (Marque todas as que se aplicam)

( ) Sistemas ERP

( ) Plataformas de cotação online

( ) Inteligência artificial

( ) RPA (automação robótica de processos)

( ) BI (Business Intelligence)

( ) Nenhuma

( ) Outras (especifique): ______________________________________________________

9. Como a adoção dessas tecnologias impactou o processo de compras emergenciais?

( ) Aumentou a agilidade

( ) Melhorou a precisão na tomada de decisão

( ) Reduziu custos

( ) Não houve impacto significativo

( ) Outro: ___________________________________________________________________

Seção 4: Análise Estratégica e Eficiência do Processo de Compras Emergenciais

10.  A  área  de  compras  realiza  análises  específicas  sobre  o  desempenho  das  compras 

emergenciais?

( ) Sim, com KPIs definidos

( ) Sim, mas de forma não estruturada

( ) Não

11. Quais são os principais indicadores utilizados? (Liste até 3)

1. _________________________________________________________________________

2. _________________________________________________________________________

3. _________________________________________________________________________

12.  Quais  são  os  principais  desafios  enfrentados  na  análise  estratégica  das  compras 

emergenciais?

( ) Falta de dados confiáveis

( ) Resistência à adoção de novas tecnologias

( ) Pouca integração com fornecedores

( ) Dificuldade de prever situações emergenciais
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( ) Outro: __________________________________________________________________

Seção 5: Inovação e Melhoria Contínua nas Compras Emergenciais
13. A empresa busca inovação no processo de compras emergenciais?

( ) Sim, continuamente

( ) Sim, de forma pontual

( ) Não

14. Quais iniciativas recentes foram implementadas para melhorar esse processo?

1. _________________________________________________________________________

2. _________________________________________________________________________

3. _________________________________________________________________________

15. Como você avalia o nível de maturidade da sua organização quanto a digitalização do 

processo de compras emergenciais?

( ) Alto – processos integrados e digitalizados

( ) Médio – digitalização parcial

( ) Baixo – processos manuais predominam

 Seção 6 – Considerações Finais
16. Na sua opinião, quais são as principais oportunidades de melhoria na gestão de

compras emergenciais da sua organização?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

17. Deseja compartilhar mais alguma informação relevante sobre esse tema?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________
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