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Editorial

Muito se fala em sustentabilidade porém,
na pratica poucas empresas atuam com o
devido rigor, tanto nas manufaturas dos
materiais quanto nas contrata¢des de
fornecedores.

E necessario atualizar-se e entender o que
de fato estamos realizando de melhorias
nas fabricas, industrias, escritérios e até
mesmo em nosso bairro.

Este € um dos temas abordados

nesta edicao, pois o mundo est3

em constante transformacao e

temos que decidir hoje o mundo

que deixaremos aos nossos filhos

e netos no futuro.

Tenha uma étima leitural

Grande Abraco,

Lisley Polvora
VP Executiva CBEC
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COMPRAS SUSTENTAVEIS:
construindo a sustentabilidade
nas organizacdes

Por Wladimir Salles
Especialista em Cadeia de _ v —
Suprimentos | Consultor| Professor| : > - —
Sécio na WMTC _—— e

A discussao sobre o tema sustentabilidade tem crescido ao longo dos ultimos anos. Eventos,
como o desastre ocorrido na cidade de Mariana/MG, onde o rompimento da barragem de rejeitos
da empresa de mineracdo SAMARCO, que dizimou parte do municipio e causou danos
ambientais de dificil e custosa reparacdo, aumentaram a amplitude da discussao sobre a
sustentabilidade, tema até bem pouco tempo restrito aos circulos académicos e ao Terceiro

Setor.

O evento de Mariana demonstra a urgéncia de repensarmos os modelos empresariais, alinhando
0 sucesso do negoécio com o desenvolvimento econdmico, sem danos ao meio ambiente e com

estabilidade social.

No ambito empresarial, urge que sejam repensados os modelos de producdo, que causam
problemas de escassez ou esgotamento de recursos naturais e contribuem para o aumento da
poluicdo e da degradacdo ambiental, principalmente em funcdo do descarte inadequado de

rejeitos.

Na area de suprimentos, a grande mudanca sera a busca pela eliminacao de residuos ao longo

de toda a cadeia, com a implementacéo do conceito de “Cadeias de Suprimentos Sustentaveis”

Em um cenéario de economia sustentavel, a estratégia de compras das empresas precisa
incorporar o drive dos residuos, objetivando a eliminacdo da geracéo destes ao longo de toda a
cadeia de valor do produto ou, no minimo, garantir que todos os residuos gerados em cada
etapa do processo sejam redirecionados para 0 proprio oOu outros Processos
produtivos, eliminando a necessidade de descarte de residuos.
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As decisfes de compra de uma organizagcdo nao s6 afetam a propria organizacdo, mas
também a economia, 0 meio ambiente e a sociedade.

Entdo, o mundo néo seria um lugar melhor se elas fossem feitas de forma

sustentavel? s, org)

Segundo a ISO — International Organization for Standardization, todas as acfes de compras,
ou seja, o que ela compra e com quem ela transaciona, além do uso efetivo de bens e
servicos adquiridos, influenciam de forma significativa “desde o desempenho e bem estar dos

funcionarios até a reputacao e relacdo com as partes interessadas”.

O alinhamento dos processos de compras, com 0 pensamento sustentavel, cuja base € o
equilibrio do triple bottom line: financeiro, social e ambiental, gera uma nova cultura para a
area de compras, na qual a sustentabilidade passa a embasar todo o processo decisorio da

aquisicao de bens e servicos. A este processo denominamos “Compra Sustentavel”.

No processo de compra sustentdvel a tomada de decisdo leva em consideracdo as
necessidades e o0s objetivos das organizacfes, alinhando-os com os beneficios ao meio

ambiente e a sociedade.

O tema esta normatizado internacionalmente, através da Norma ISO 20400, que objetiva
ajudar as organizagbes a desenvolver e implementar praticas e politicas de compras
sustentaveis, fornecendo diretrizes para gerenciamento sustentavel do processo de
aquisicao de materiais e servicos, definindo as bases do processo como: responsabilidade,

transparéncia, respeito pelos direitos humanos e comportamento ético.

A importancia das compras sustentaveis para as organizacdes tende a crescer e por isto 0s
profissionais da area devem aprofundar seus conhecimentos no assunto, de forma a garantir

a sua insercao na governanga corporativa das empresas.

Fontes:

1. iso.org.

2. ABNT NBR ISO 20400: 2017. Disponivel em: https://www.abntcatalogo.com.br/norma.aspx?ID=382915&ut.
Acessado em 23/05/2018.
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CAPACITACAO
PARA COMPRADORES

PROXIMOS CURSOS DE JULHO
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Logistica para as =
Lojas Virtuais: Fator .~ ' |
impulsionador do

Por Caio Lasse

co-founder LOG$&SCM seu negOC|O

REFERENCIA:
O comeércio eletrdnico tem sido um dos poucos setores que crescem na atual crise em que

passamos. Contudo ainda tem sido uma das alternativas principais para o consumidor que
deseja economizar em virtude desse modelo de negécio a qual vem sendo cada vez mais
utilizado, e em alguns casos lojistas tem trocado lojas fisicas por virtuais por acreditar na
expansdo e modelo de negécio. Para obter um negdcio online € necessario um bom
planejamento e € neste exato momento que precisamos também pensar numa boa Logistica
na distribuicdo de produtos e gestdo da cadeia de suprimentos. O pico desse setor foi em
2013 quando o setor obteve 28% de crescimento perante 2012. Hoje nos encontramos ao
gue parece 0 momento mais critico da crise e alguns especialistas dizem que ja estamos no
fundo do poco. Na contramdo da crise o comercio eletrdnico registrou em 2015 um
crescimento de 15% atingindo um faturamento de R$ 41,3 bilhdes em vendas. A evolugédo da
internet € constante, com isso as empresas cresceram e a Vvisibilidade virtual também, e
mediante a isso os sites de comercio eletrénico cresceram e a necessidade de oferecer um
servico diferenciado de transporte passou a ser um dos principais pilares para a
sustentabilidade dos negdécios. O sucesso da Logistica no e-commerce passa por uma
gestdo de processos logisticos, gestdo de estoques, entrega ao consumidor final, logistica

reversa rastreamento e gestédo do nivel de servigo prestado.

NIVEL DE ENTREGAS
SLA (do inglés service level agreement) refere-se a parte contratual entre o prestador de
servigcos e o cliente, em seguida chega-se a um acordo sobre as operacdes. Um acordo de

nivel de servico é usado para mensurar o desempenho geral e o tempo de entrega.
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Esse contato deverd incluir informagbes sobre tempo de entregas, garantias,
gerenciamento de problemas, relatério de monitoramento, definicdo dos servicos e também
cancelamento de contrato. Os indicadores devem ser devem ser bem definido e também
em comum acordo entre as partes, e iSSO passa a ser uma garantia para o cliente, pois
essa mensuracédo indica para onde a empresa precisa direcionar as acdes para melhoria
continua das operacdes. Para obter performance aceitavel e satisfazer os clientes se faz
necessario definir uma meta de cumprimento e outra desafiadora. Para uma transportadora
obter qualidade nas operagfes a meta de cumprimento pode ser 92%, ja a meta de
cumprimento pode ser 96%. O resultado dessa definigcdo gera busca por melhoria continua,
gestdo de processos e acompanhamento de performance. E recomendavel que a empresa
tenha uma plataforma de gestédo dos fretes para solucionar problemas, calculo do frete e

rastreamento dos pedidos.

PROBLEMAS ENFRENTADOS PELOS CONSUMIDORES
Segundo pesquisa realizada pela Abcomm (Associacao Brasileira de Comércio Eletrdnico)

atrasos na entrega € o maior problema enfrentado pelos clientes. Outro problema grave é a
falta de seguranca: Extravios e demoras nas tratativas também tem sido um grande
problema dos consumidores e das empresas. Rio de Janeiro é o estado que apresenta mais

problemas com relacao as entregas seguido por BA, SP, AC e AM fechando o top 5.

PRINCIPAIS CATEGORIAS TRANSPORTADAS
O relatorio do e-bit mostra as principais commodities que sdo comercializadas na rede.

Moda & Acessorios representam 14% de participacao nos volumes de pedidos no mercado
(esse numero ja foi 19%). A categoria apresentou queda de 7% em seu faturamento em
2015 com relacao a 2014. Eletrodomésticos tem a segunda posi¢éo do ranking e 13% de
Market share do mercado porém com um crescimento de faturamento de 27%.
Completando o top 5 temos Telefonia & Celulares, Cosméticos & Perfumaria/Cuidados

Pessoais/Saude e Livros/Assinaturas & Revistas.

CANAL DE DISTRIBUICAO
Com frequéncia empresas e vendedores prometem entrega em determinada data, o que,
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muitas vezes, ndo € cumprido por inconsisténcias no
sistema de informacéo nas operacfes do depdsito ou
durante o transporte. Empresas como UPS por
exemplo vem crescendo em ritmo acelerado por
oferecer servicos confiaveis aos clientes e
possibilitando aos varejistas cumprirem com as
promessas ao cliente final.

A movimentacdo dos produtos nem sempre termina
guando o produto é entregue ao consumidor final.

Essa mercadoria pode ser devolvida por desacordo com o desejo do cliente, erro de entrega
ou produto danificado.

CANAL DE DISTRIBUICAO

Com frequéncia empresas e vendedores prometem entrega em determinada data, o que,
muitas vezes, ndo € cumprido por inconsisténcias no sistema de informacéo nas operacdes do
depdsito ou durante o transporte. Empresas como UPS por exemplo vem crescendo em ritmo
acelerado por oferecer servicos confiaveis aos clientes e possibilitando aos varejistas
cumprirem com as promessas ao cliente final. A movimentacdo dos produtos nem sempre
termina quando o produto é entregue ao consumidor final. Essa mercadoria pode ser devolvida
por desacordo com o desejo do cliente, erro de entrega ou produto danificado.

LOGISTICA REVERSA

No meu ultimo artigo mostro um resumo do conceito sobre Logistica Reversa a qual também
tem sua verdadeira importancia dentro do e-commerce. A maioria dos produtos transportados
sdo de pequeno porte, todavia vale alertar que produtos de maior porte tem atraido
consumidores e conquistando participagdo no comercio eletrénico, fazendo com que o0s
desafios relacionados a troca/devolucdes de produtos sejam maiores. Conforme relatério da E-
bit “ao realizar uma compra, o consumidor se sente mais seguro e confiante quando sabe que
pode trocar ou devolver o produto em caso de problemas. No comércio eletrbnico, a
disponibilidade desses servigos e a facilidade em utiliza-los s&o importantes, principalmente
porque o contato entre cliente e loja ndo é presencial.

LOGISTICA NO E-COMMERCE X LOGISTICA TRADICIONAL

O mercado eletrbnico trouxe ao consumidor a comodidade de realizar suas compras de
gualquer lugar a qualquer hora e té-los entregues em maos o mais rapido possivel, e sem
defeito. Se isso ndo acontecer o consumidor perdera a confianca no site da empresa. Agilidade
e precisdo passa a ser fundamentais no sistema logistico eletrénico pois 0 consumidor esta
cada vez mais exigente na prestacao de servigcos. No quadro abaixo observamos as principais
diferencas entre logistica Tradicional e logistica no comercio eletrénico.




GERENCIAMENTO DAS INFORMACOES
Nos ultimos anos as empresas passaram a utilizar

sistemas especificos de controle e integracdo de
informacgbes, permitindo operagbes logisticas mais

precisas. Os maiores problemas de desempenho na

logistica dentro do comercio eletronico estdo nas

etapas que vao da preparacgéo e envio do pedido por parte do cliente, até a transferéncia da
mercadoria ao fornecedor de transporte para realizacdo da entrega fisica. O gerenciamento
das informagfes tornam as empresas mais eficientes e possibilitam a integracdo de todos os
setores das empresas. Entdo juntamente com a necessidade de construcdo de armazéns,
existe uma demanda crescente por disponibilizacdo de informacdes relativas as mercadorias
entregues, 0 que esta obrigando as empresas a realizarem investimentos em tecnologia de

informacgodes.

OS 5 ERROS MAIS COMUNS

Sob necessidade de manter nivel de servico de qualidade, as empresas precisam dar

importancia na logistica da mesma forma que dao para areas como: marketing, vendas,

compras, administrativo, financeiro... 0 que ndo pode acontecer € a logistica ficar como
segundo plano. As principais reclamacgdes e processos nas lojas virtuais estao relacionados

a logistica. Para ajudar vocé que esta nos primeiros passos listo abaixo cinco erros comuns

cometidos pelos iniciantes em seu canal de vendas virtual.

v' Nao gerenciar a cadeia de suprimentos: Se faz necessario que o ciclo de suprimentos
funcione! Essa rotina devera ser da forma mais automatizada possivel, para ndo correr o
risco de vender sem possuir a mercadoria em estoque. Vocé pode programar disparos
automaticos de ordem de compra quando o produto atinge um numero baixo no estoque.
Sites de e-commerce em estagios iniciais nem sempre possuem 0S recursos necessarios,
entdo se deve criar manuais que substituam essas tecnologias, como por exemplo, as

planilhas em Excel.
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v’ Dificuldade no gerenciamento de envios: O consumidor de uma loja virtual ja tem a
maturidade necessaria para entender que as compras online demandam algum tempo para
serem entregues. Porém, eles levam estes prazos a sério e tém pouquissima tolerancia
com atrasos. Faz-se necessario, agilidade no envio dos produtos de forma rapida, e
também a confirmacédo de pagamento do cliente, no maximo 24h. Crie um fluxograma dos
passos a cumprir e cumpra-o. Uma estratégia bastante utilizada € informar prazos de
entrega com uma margem de seguranca (de 02 a 05 dias). Neste formato vocé conseguira
fazer a entrega dentro do prazo prometido mesmo que tenha pequenos contratempos e, em

condi¢cBes normais, ird superar as expectativas, entregando antes do prazo estipulado.

v’ Falta de tecnologias eficientes: Para garantir o funcionamento automatizado: Seja qual for
a plataforma que vocé decidir usar, o ideal é integra-la com sistemas de ERP (enterprise
resource planning) e CRM (customer relationship management). Se vocé optar por uma
plataforma de ma qualidade ou ndo tem condicbes de realizar a integracdo, € obrigado

refazer trabalhos e consequentemente com maiores chances de erros.

v Nao pensar na logistica reversa: Vocé precisa realmente estar preparado para logistica
reversa. Caso contrario todo seu trabalho serd em vado. Também Havera erros e clientes
insatisfeitos ao receber o produto, e isso acarretard na devolugdo da mercadoria, ou seja,
coletar o produto do cliente e providenciar a sua reentrada no estoque. Esteja preparado

para que seu processo tenha um bom funcionamento e satisfagédo do consumidor final.

v’ Falta de sistema de rastreamento: Uma das formas eficientes de reduzir essa sensacao e
manter o cliente mais tranquilo com relacéo ao servigo é oferecer o servigo de rastreamento
dos pedidos. Vocé precisa oferecer um servigo rastreamento de entregas por padréao, a qual
sua loja virtual informe o cédigo de rastreamento por e-mail para os seus clientes quando
for contratar a transportadora. Surpreenda seu cliente, seja proativo e implante um sistema
de disparo de e-mails com avisos de status de entrega, como “produto enviado”, “entrega

concluida”, etc.

\/
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ENTREGA
Esse € 0 momento mais esperado e que gera mais expectativa por parte do consumidor. A

incerteza parte desde o primeiro clique no site, primeiro campo preenchido, primeiro dado
fornecido. O que mais gera preocupacédo € se 0 produto ira chegar no prazo determinado.
Geralmente as empresas realizam trés etapas antes da entrega do produto. S&o elas:
Confirmacédo do pedido (realizada por e-mail), confirmacdo de pagamento (realizada por
meio de pagamento de boleto, débito em conta ou cartdo de crédito) e por ultimo o envio
para o transportador (neste momento o cliente também esta sabendo do que esta
acontecendo). O cliente recebe por e-mail esses passos ou pode saber 0 andamento no site
da empresa a qual ele pode acessar através de login. A confirmacdo de pagamento sera
crucial para que o prazo ndo seja estendido. As empresas precisam ter mais de um
fornecedor de transporte além dos correios para garantir utiliza-los conforme forem as

necessidades dos clientes e prazos estipulados.

Consultoria Especializada em
Compra Técnica de Servicos
de Alimentacao

Uma completa avaliagdo do cenario atual, riscos, necessidade
de investimentos e melhores oportunidades para atender
expectativas dos colaboradores e da empresa.

Algumas Empresas
que Contrataram:

Inovagdes e Reducdo de Tempo e Redugéo de Conflitos
Boas Praticas maior Assertividade entre as Equipes Gestoras Monsanto | Andritz Hydro
Johnson & Johnson | GSK
Equalizagdo de Matriz de Prevencdo de Problemas Implantagdo de SLA
Propostas Técnicas Decisdo na Implantac¢ao (Service Level Agreement)

libbra®

libbra.net | contato@libbra.net | Tel.: +5511 2476.7266 | 9 7684.0701 TR PNk NEBOOCH D POBCBGH R
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INDICADORES DE
PERFORMANCE X CRISE

Por Wagner Martins
Diretor Comercial WQF Editora

Key Performance Indicator (KPI) - Indicador-chave de Desempenho. Esse indicador é
utilizado para medir o desempenho dos processos, procedimentos e resultados de uma empresa
e, com essas informacodes, colaborar com o sucesso na obtengédo de metas e objetivos.

Dentre os diversos indicadores, podemos citar alguns exemplos:

v Indicadores de atraso de entrega
v Indicadores de Gestdo de Pessoas 100%
v Indicadores de processos
v" Indicadores de resultados
v" Indicadores financeiros

v Indicadores de Produtividade

v Indicadores de Vendas

v’ Indicadores de qualidade
Dentre as varias funcdes do Comprador, podemos citar o gerenciamento de indicadores como
uma das principais, visto que, € através das inUmeras informagdes coletadas, que o profissional
tera subsidios para mensurar e tracar os respectivos planos de acdo, focando a melhoria

continua dos processos, procedimentos e resultados, além da conquista de metas e objetivos.

PROCESSO

E um conjunto de procedimentos que transformam as entradas em resultados ou impactos, e
deste modo acrescentam valor. A natureza dos processos nos servigos publicos pode variar entre
as atividades relativamente abstratas, tais como as que apoiam o desenvolvimento das politicas
ou a regulacdo das atividades econdmicas, até atividades muito concretas de prestacdo do

servico.
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PROCEDIMENTOS

Descrevem a forma de realizar as atividades e ativar 0os processos, especificando o seu
controle, atentando para a sequéncia de tarefas, detalhes, responsabilidades,
equipamentos e os documentos a serem utilizados para uma 6tima gestdo e conducédo de

Registros.

RESULTADOS (EFICIENCIA X EFICACIA)

Sao conceitos muitas vezes usados como sindénimos, contudo, ndo referem-se a mesma
coisa e ndo podemos confundi-los:

Qual a diferenca entre eficécia e eficiéncia?

O que é eficiéncia? Eficiéncia refere-se ao modo como determinada atividade é realizada, é

0 meio, ndo o fim.

O que é eficacia? Eficacia tem haver com o resultado referente a uma atividade, é o fim e
nao o meio. Dessa forma, é possivel ser eficiente e ndo eficaz e vice-versa.
+ Fazer do jeito correto - eficiéncia.

+ Alcancar o resultado desejado - eficacia.

METAS
Meta, por sua vez, compreende 0 tempo e 0S meios que serdo utilizados para conquistar

determinado objetivo. Por exemplo: em 12 meses, conseguirei um saving de 3% nas

compras de componentes.

OBJETIVOS
Obijetivo é aquilo que vocé deseja alcancar. Por exemplo: Compra de novos equipamentos,

desenvolver novos produtos, implantar uma politica de marketing agressiva.

CONCLUSAO
O grande desafio do profissional da 4rea de compras serd estabelecer o equilibrio entre

metas e objetivos e as dificuldades geradas pela conjuntura politico-econdémica que o pais

atravessa.
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Muitos séo os fatores que dificultam, ou até impedem, o sucesso no cumprimento de suas

obrigac@es: Instabilidade politica, falta de politicas que incentivem a producao, inflacdo em
alta, juros altos, variacdo cambial com forte valorizacdo do ddlar, dependéncia de insumos

importados, aumento nos custos de producao, excesso de impostos, custo Brasil, etc...

Mas, independente dos problemas, os resultados das empresas dependem da 6tima atuacéo
dos profissionais de compras, desenvolvendo o maximo de parceiros em commodities,
componentes e servi¢os, além de uma Gtima negociacao de precos e prazos de pagamento,
com consequente compra de produtos e servicos com qualidade e ao menor custo possivel.

Desta forma, estardo contribuindo para o aumento da rentabilidade dos produtos finais e na

obtencéo dos resultados desejados.

Mas, como atingir metas e resultados diante de um quadro tdo instavel? Contraditério ou
incoerente? E possivel prever ou determinar metas, objetivos e resultados? A melhoria
continua de processos e procedimentos serd continua ou tem um fim de percurso? O que
sera mais conveniente, ser eficiente ou pensar apenas na eficacia? Agir de forma empirica,

cientifica ou aderir ao pragmatismo?

Seja como for, o lado bom de algo ruim, é que nossa criatividade e capacidade de buscar
alternativas ficam mais agucadas, abrindo caminhos e gerando solu¢cfes que, provavelmente,
nao se concretizariam na zona de conforto.

FONTES:

http://www.jrmcoaching.com.br/
agai.tecnico.ulisboa.pt/processos-e-procedimentos
http://www.estudoadministracao.com.br/
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Ganhar é bom -
sobreviver é
- indispensavel $
Profissional de Compras | ‘ :

Quem dirige uma empresa, um negocio, um empreendimento, descobre que esta gerindo

4

diariamente dois tormentos: a falta de tempo e a tirania do fluxo de caixa.

Quanto a falta de tempo, hoje, eu sempre me culpo por ndo ter atentado, ao iniciar minhas
atividades empresariais, para a origem etimolégica da palavra negocio. A palavra tem origem
no latim: “nec otium"; nec significa “nao” em portugués e “otium", “tempo de repouso,
ocio, ociosidade...”. Em resumo, negécio quer dizer nenhum repouso, nenhuma
tranquilidade. O tempo do empresério € muito restrito e dedicado somente para o essencial,
para o0 AQUI e AGORA, para “tocar a empresa para a frente”. E importante ressaltar que essa
ja era uma verdade h& pelo menos dois mil anos atras! N&ao é algo que esta somente

ocorrendo agora; é uma verdade permanente!

O segundo aspecto, do fluxo de caixa, pesquisa realizada ha alguns anos atras revelou que a
administracdo dele era a principal preocupacéo dos dirigentes ou responséaveis pelas financas
das empresas. Para uma empresa sobreviver e se desenvolver, ela necessita de dinheiro
diariamente; para pagar salérios, fornecedores, impostos, cobrir 0 aumento de saidas de caixa
quando as vendas aumentam, etc. Esses problemas sempre s&o importantes e urgentes;

exigem solugdes diariamente.

Junte essas duas caracteristicas e vocé descobrird facilmente porque os dirigentes néo
conseguem, muitas vezes, “ver 0 6bvio”; eles ndo tomam as providéncias necessarias para o

muito que deve ser feito para a melhoria do desempenho da empresa e das pessoas.

®,
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Por esses motivos € que sempre gue oucgo algum colega
comprador dizer que “eles ndo me ouvem” ou algo
semelhante, comento que ndo devemos esperar que 0S
dirigentes liderem o caminho para tornar Compras
importante e prioritario. Eles ndo tém tempo para isso;

eles estdo “tocando a empresa para a frente”.

Mas Compras merece ser algo prioritario; em funcéo
do volume de dinheiro gerenciado e da sua capacidade ?

para colaborar decisivamente para a sobrevivéncia e —

desenvolvimento da empresa.

Recomendo sempre ao colega que tome a lideranga do assunto; decida que vocé deve
fazer a diferenca; fale sobre o assunto, mas fale de algo que desperte o interesse de uma
pessoa que tem muito pouco tempo e esta concentrado coisas importantes e urgentes. O
assunto e o modo de falar devem sempre ser capazes de passar pelo “teste do elevador”; ou

seja, a mensagem deve causar impacto nos primeiros 30 segundos de conversa.

Mas, comecar com 0 qué? Sugiro que ougamos a voz de um dos maiores especialistas de

Cadeias de Suprimentos que conheco: John Gattorna.

Em 1992, em um curso em Fort Lauderdale, nos Estados Unidos, ele nos ensinou: “as
pressdes nos negocios, nos proximos anos, serdo basicamente trés:

* Presséo por reducéo dos “lead time" — ou seja, menor tempo para as operagoes;

* Presséo por aumento da confiabilidade e consisténcia do fornecedor €;

* Presséo por reducéo dos estoques em toda a linha de producéo e distribuicdo.”

Por qué? Perguntou em seguida Gattorna. Porque tudo isso afeta o capital de giro!

\/
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Gattorna falou isso em 1992; mas, se
olharmos para o que esta acontecendo hoje,
veremos que nada mudou em termos de
pressdes; sdo sempre por maior rapidez, por
fornecedores com maior confiabilidade e
consisténcia, e por menores estoques;
pressbes essas, sempre mais intensas.

Hoje, digo que Gattorna tem sido um bom

profeta.

Além disso, digo que ao conversar com algum dirigente, sempre uso como lema uma frase
gue aprendi com o professor Wladimir Puggina, meu professor no pés-graduacéo — CEAG
— da Fundacdo Getulio Vargas em Sao Paulo: “Ganhar é bom; sobreviver é
indispensavel”. Consciente ou ndo esse tipo de ponderacdo estda sempre na cabeca do

dirigente.

Em sintese, digo ao meu colega: quer ser ouvido pelo dirigente? Quer chamar sua atencao?
Sua opinido profissional deve valer? Procure solugcdes que diminuam o “lead time”,
melhorem as condi¢des dos fornecimentos ou diminuam os estoques em toda a cadeia
produtiva e comercial.

Ou seja, propostas que levem a melhoria do capital de giro da empresa. Isso sera de

interesse imediato.

Afinal, n6s de compras temos excelentes condicBes para isso; em média, uma industria
compra algo em torno de 50% de suas vendas na aquisicdo de matéria prima, componentes
e suprimentos. Isso da a funcdo de compras um tremendo potencial para aumentar os

lucros, a rentabilidade, o capital de giro.

Por que nao aproveitar esse potencial em favor de nossa profissao?




AREA DE
COMPRAS

Os nossos treinamentos foram desenvolvidos com base nas estratégias
das organiza¢des, analise do mercado e 0s mais novos conceitos e
ferramentas utilizadas no ambiente corporativo.

Realizamos todos os nossos treinamentos IN COMPANY, permitindo que
0s mesmos sejam customizados, flexibilizando e direcionamento os
conteudos a realidade de sua empresa e seus colaboradores, além de
ser aplicado em seu préprio ambiente empresarial.

VEJA ALGUNS DE NOSSOS CURSOS

= Comprando no Mundo do Marketing » Gestdo Estratégicaem Compras

* Compras Sustentaveis = Gestdo Tributaria para Compradores

. gompras, Estoques e Provisdes (novo) * |nteligéncia em Compras

* Exito nas Negociacdes com o Mercado *  |SO 20400 Compras Sustentaveis

Chinés (novo) » Lean Strategic Sourcing

* Formacdo de Compradores (Basico) *= Planejamento Estratégico Aplicado a

=  Gestaode Desempenhoem Compras Compras

* Gestdode Estoques » Strategic Sourcing

* Gestdode Fornecedores = Técnicas de Negociacdes em Compras
Algumas empresas que ja treinaram seus colaboradores conosco:

~J &

ciPLAN  FMICTamcioges @ Light LOREAL TIRN Bruese pwe taesd’ TIvIT

SOLICITE UM ORCAMENTO

(11) 3774-0046

~m ' IBCEC T sy '@ (11) 3774-0045
C!l/l’) Treinamentos O IFPSM - chec@cbec.org.br

www.chec.org.br
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Momento critico x
investimento em capacitacao

Lisley Pélvora ' \\
-
Vice Presidente -
Executiva do CBEC v

Estamos vivendo um
momento critico na
economia do pais e
infelizmente um dos

primeiros custos que

as empresas cortam

sao 0s treinamentos.

Percebemos isso na pratica pois houve uma baixa expressiva na procura dos cursos
oferecidos pelo CBEC. Mas nao jogamos a toalha, estamos oferecendo o nosso melhor com
instrutores altamente capacitados, baixando os precos de alguns treinamentos, promoc¢des
acima de 2 inscritos, otimizando as turmas de cursos in company, enfim batalhando bastante

como boa parte dos brasileiros.

Muitas empresas ainda ndao percebem que treinamento ndo € custo, mas investimento, e num
momento como este em que as equipes estdo menores, € que se exige alta performance do

profissional. Especificamente a area de compras € peca fundamental para reducéo dos custos
das empresas sendo, necessario capacitar estes profissionais e ajuda-los a desenvolver todas

suas habilidades, competéncias e talentos.

As atividades exercidas pela &rea de compras envolvem uma série de fatores como selecéo
de fornecedores, qualificacdo dos servi¢os, determinagéo de prazos de vendas, previsédo de

precgos, servigos e mudancgas na demanda, entre outros.

\/
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A administracdo de compras é uma atividade fundamental para uma gestdo eficaz das
empresas e que influenciam diretamente nos seus estoques e no relacionamento com 0s
clientes, estando também relacionada & competitividade e ao sucesso da organizacdo. E
importante que se consiga otimizar o investimento, aumentando o uso eficiente dos meios

financeiros, minimizando as necessidades de capital investido em estoques.

Um profissional qualificado terd& uma visdo mais ampla de todos estes processos e
conseguira organizar suas equipes para trazer melhores resultados as empresas. Os CEO’s
destas empresas valorizam os profissionais que possuem uma especializacdo, POs-

Graduacao, mestrado ou doutorado no curriculo.

A diferenca de remuneracéo entre o profissional que tem curso superior completo e aquele
gue conta com maior bagagem na formacao € mais significativa nos cargos mais baixos da

hierarquia funcional.

Pesquisa feita pela empresa de recrutamento Catho em 2016, constatou que o profissional
sénior com especializagdo ganha 20,6% a mais do que um com curso superior completo. No
caso de um coordenador, a especializacdo e a P6s-Graduagédo garantem salarios de 31% a
36% maiores; e 0 mestrado e doutorado, 86% maior. Entre os gerentes, ha um nitido
beneficio na Pos-Graduacao, que rende um salario 34,5% superior ao de quem tem apenas

0 CUrso superior.

Entre os motivos para se fazer uma Pos-Graduacao, destaca-se o networking, pois, ter uma
rede de contatos é importante em qualquer profissdo, sem contar na troca de experiéncias e
0 convivio com pessoas que tém diferentes modos de analisar e resolver os problemas.
Estes contatos podem lhe trazer uma bagagem de conhecimento diferenciada, num

ambiente de aprendizado colaborativo.
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Tendo em vista todo este cenario
entendemos que sem duvida, este
profissional deve estar cada dia mais
atualizado e capacitado, e em
parceria com a USCS — Universidade
da Cidade de S&o Caetano do Sul
desenhamos o curso de Pos-
Graduacdo em Gestdo Estratégica
de Compras.

Com programa idealizado pelo CBEC
o curso foca no desenvolvimento
deste gestor, no seu

aperfeicoamento junto as

organizacdes e no desenvolvimento

de habilidades para o diagnéstico e solucéo de problemas e, em especial, as competéncias

vinculadas a comportamento critico e ativo de estratégias e praticas de compras.

A crise que estamos atravessando no Brasil ndo é a primeira e ndo sera a ultima, e se vocé
estd em duvida se este € 0 momento mais adequado para comecar, retomar ou acrescentar
algum certificado ao seu portfolio, segue uma minha dica: va em frente! Invista em vocé!

E ndo espere uma demissao para comecar a capacitar-se, aproveite as oportunidade que a

empresa que vocé esta pode lhe oferecer.
Converse com seu gestor ou RH/Treinamento, as vezes a empresa tem um plano de
treinamento que vocé pode utilizar, mas por falta de divulgacéo ou procura nédo é utilizado

pelos profissionais.

Afinal, conhecimento é a maior rigueza que podemos ter nesta vida.

R
CBEC




CBEC

INiCIO DA
PROXIMA

TURMA
15/08

_ POS-GRADUACAO
GESTAO ESTRATEGICA DE COMPRAS

PROGRAMA IDEALIZADO PELO CBEC
EM PARCERIA COM A USCS -
UNIVERSIDADE DA CIDADE DE SAO
CAETANO DO SUL.

O CURSO E DIRIGIDO AOS
PROFISSIONAIS DE COMPRAS QUE
DEMANDEM CONHECIMENTO SOBRE
GESTAO ESTRATEGICA OU QUE JA
OCUPAM CARGO DE LIDERANCA
EM COMPRAS.

v Vvv GGV VvV VVVVVVVVVVY

Solicite programa completo:
L1 374 00d0 \‘»f ' -
cbec@cbec.org.br i ‘B B ’C‘ USCS

www.cbec.org.br
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ALGUMAS ATIVIDADES DO CBEC REALIZADAS
EM JUNHO FORAM:

COMITE DE COMPRAS CBEC
Sao Paulo

Em Comité realizado na terca-feira, 19 de junho, Renzo Castro, profissional com mais
de 20 anos de experiéncia em Suprimentos, Logistica e Producdo trouxe a discusséo

sobre o compromisso da area de compras com os resultados financeiros das empresas.

A e S

"Além da negociacdo de preco que ja € intrinseca a funcdo, a gestdo ampla de
custos associados ao uso de cada insumo e a geracdo de capital de giro para sustentacao
do negodcio, sao contribuicbes essenciais que a area de compras traz para a
performance financeira da empresa. A area de compras deve atuar como elo de ligacdo entre
0S usuarios internos (tecnologia, marketing, comercial, area industrial) e a base de
fornecedores no desenvolvimento de projetos que agregam valor aos negdcios”, resumiu para

os associados do CBEC, que participaram ativamente da discussao.
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COMITE DE COMPRAS CBEC
Rio de Janeiro

Em 21/06, o CBEC reuniu, no Rio de
Janeiro, um time campedao para mais MEoIcAS 00 DesEMEENG
um Comité de Compras, com tema
central sobre Medicéo de
Desempenho em Compras. Felipe
Pavao dividiu seus conhecimentos e
liderou o tema aos participantes do

evento.

Neste comité tivemos a participacéo
dos profissionais de empresas
associadas e convidados: Cultura

Inglesa, Safran, Fundo Brasileiro para

Biodiversidade, Logun Logistica,
Senai, Hospital S&o Vicente de Paula,
Unisuam, Enel, Central Logistica, Chevron, Kinoplex, Ecola Eleva, JCA, Mozak, entre

outras.

GBEL

Treinamento In Company realizado em 26/06
no Rio de Janeiro do curso "Técnicas para
Negociagoes Estratégicas”, ministrado por
Filipe Barroso na B. Braun Group, com rica
trocade experiéncias, discussdes de casos reais,

unindo técnica X pratica.
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O que o CBEC oferece ao associado?

v Desconto de 50% da renovacao da anuidade

v Descontos especial paratodos os colaboradores da empresa em cursos e eventos

v Participacao gratuita nos Comités de Compras;

v' Acesso as pesquisas exclusivas realizadas pelos nossos associados e empresas
parceiras;

v Desconto para publicidade no informativo mensal Inteligéncia em Compras

v Divulgacao de artigos das empresas associadas no informativo Inteligéncia em Compras

v Acesso a informacdes internacionais de compras via IFPSM;

v/ Cadastramento de vagas e cv’'s

v Acesso ao Conteudo exclusivo no site — artigos, cobertura de eventos, videos e grupos de
discussao;

v Troca de experiéncia entre associados e ampliacdo de networking;

v Desconto especial nos cursos de inglés presencial, online ou in company na Achieve
Languages by Oxford,;

v Desconto especial nas clinicas Quality Care Odonto

v Desconto especial para os cursos de P6s-Graduagcdo em Gestdo de Compras e MBA de
Logistica Empresarial CBEC-USCS, presencial em Sao Paulo.

v Desconto especial nos cursos de graduagédo UNIP

@ (1) 3774-0045 Venha fazer parte desta seleto
(11) 3774-0046 .
grupo de executivos!

& cbec@cbec.org.br . . ..
Associe-se, patrocine e participe

L www.cbec.org.br dOS Cursos, COmitéS € congressos.

m https://www.linkedin.com/company/3525783/

'i https://www.facebook.com/cbecinteligenciaemcompras/
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