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Editorial 
Em 19 de setembro comemoramos o
Dia do Comprador e nós do CBEC

temos imenso orgulho de poder
proporcionar a você, executivo de

compras, a possibilidade  
de capacitar-se. 

Trabalhamos diariamente para trazer
a você temas atuais, relevantes à

função compras bem como as
tendências mundiais. 

O comprador exerce uma função
estratégica nas empresas, e este

deve ser muito valorizado. 
Parabéns a você que está sempre à

frente das negociações, que
compreende seu real valor

estratégico dentro das organizações
e que pauta seu trabalho com ética  

e  sustentabilidade  em 
 suas negociações.

Lisley Pólvora 
VP Executiva CBEC 

Boa leitura! 
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Por Wladimir Salles 
Especialista em Cadeia de
Suprimentos|Consultor| Professor| 
Sócio na WMTC 

O BRASIL PRECISA OLHAR
PARA O SETOR DE

LOGÍSTICA URGENTEMENTE

No momento em que surgem notícias da possibilidade de uma nova paralisação dos caminhoneiros, é
importante lembrar que o problema do frete é apenas a ponta de um iceberg chamado logística, cujos
problemas afetam o país, comprometendo a competividade dos produtos nacionais e causando danos
ao ambiente.
Por isto, trazemos para o seu conhecimento caro leitor, a conversa sobre o tema realizada com a
equipe do jornal CORREIO DA CIDADNIA, em sua edição de 20 de agosto de 2018.

A entrevista com Wladimir Salles 
Por Gabriel Brito 

Correio da Cidadania: No começo de agosto, o governo renovou o decreto que deter-mina o subsídio
do combustível de 46 centavos por litro de gasolina, iniciado por conta da greve dos caminhoneiros.
Qual o balanço destes mais de dois meses de programa de subvenção?

Wladimir Salles: É um programa de difícil operacionalização, pois depende de diversos agentes
econômicos, como governos estaduais, postos de combustíveis etc. Até o momento não podemos
perceber o resultado prático do programa. 
 
Correio da Cidadania: Se levado até o final do ano, o custo do programa de subsídio está calculado
em 30 bilhões de reais. Quais impactos acredita que poderia ter na economia brasileira? Acredita em
alguma vantagem neste esforço político e econômico?  



4

Wladimir Salles: O impacto será um aumento no déficit das contas do governo, pois os 30 bilhões
terão de ser pagos pelo tesouro. Outro risco é que o subsídio acabe sendo repassado para os preços,
via inflação. 
O resultado prático, em minha opinião, será do aumento da incerteza jurídica para o setor de
transportes, podendo acarretar a deterioração das relações entre empresas transportadoras e
caminhoneiros autônomos.  

Correio da Cidadania: Qual o significado mais
amplo da greve dos caminhoneiros, em sua visão? 
 
Wladimir Salles: O Brasil precisa, urgentemente,
olhar para o setor de logística. Não dá mais para
convivermos eternamente com problemas de
infraestrutura logística, que custam ao país muito
mais que os 30 bilhões aportados no subsídio ao
diesel.  
Os caminhoneiros são parte de uma engrenagem,
que por sua visibilidade e alguma organização,
emitiram um grito de alerta. 
O valor do frete é apenas um dos muitos
problemas a serem resolvidos. 

Correio da Cidadania: Como recebeu a notícia da prisão de 8 executivos das três principais
distribuidoras de combustível do país – Petrobrás, Raizen (Cosan/Shell) e Ipiranga, acusados de
combinar o preço final do litro do combustível entre si, após operação policial deflagrada em Curitiba? 
 
Wladimir Salles: Não tenho muitos dados a este respeito, mas, se verdadeiras as afirmações de
combinação de preço, é um problema gerado pela pouca competividade no setor e ineficiência da
fiscalização dos órgãos competentes. 
 
Correio da Cidadania: No ano passado, você escreveu um artigo sobre a “commoditização do frete
rodoviário”. O que isso significa, considerando se tratar de um debate estranho ao cidadão médio? 
 
Wladimir Salles: Frete é um tema complexo, que possui elementos econômicos e técnicos, que
influenciam o valor final do serviço. O que ocorre é que o tema vem sendo tratado a partir de uma visão
de equidade. Ou seja, os tomadores do serviço (embarcadores) tendem a tratar o assunto como sendo
sempre igual, buscando sempre o menor valor final, sem considerar as diversas parcelas componentes
do serviço, o que gera um achatamento no valor pago. 
 
Correio da Cidadania: Como analisa o rodoviarismo brasileiro a esta altura dos acontecimentos? 
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Wladimir Salles: A crise vivida no modal rodoviário, da qual a questão do frete é a ponta do iceberg,
é fruto da opção errada do uso majoritário deste modal, para desloca-mento de cargas a longa
distância, em detrimento de outros modais, mais adequados a este tipo de operação, como o
aquaviário e ferroviário. 
A consequência é que hoje o caminhão é visto como um problema pela sociedade. 

Correio da Cidadania: Há um desdobramento
ambiental relevante neste modelo?  
 
Wladimir Salles: Sim, e muito grande. O
transporte por ferrovia, rios e marítimo é,
comprovadamente, menos agressivo ao meio
ambiente, em virtude de uma menor emissão
de gás carbônico. 
 
A implantação de malhas ferroviária e
hidroviária, se bem planejadas, de forma a
mitigarem os impactos ambientais na
implantação, conjugadas com o transporte
marítimo de cabotagem (realizado ao longo da
costa), traria um impacto positivo no aspecto
ambiental e econômico. 

Correio da Cidadania: Você diz no ar¬tigo que para a maioria das empresas que vive do frete
rodoviário os atuais custos do serviço são inviáveis. Além da precarização da vida do caminhoneiro,
isso gera consequências aos consumidores dos produtos por eles transportados? 
  
Wladimir Salles: O impacto é em toda a sociedade, pois temos uma frota com idade média avançada,
circulando pelas rodovias e centros urbanos, aumentando o risco de acidentes e diminuindo a
qualidade do serviço prestado. 
 
Correio da Cidadania: Quais as soluções para um modelo de produção e distribuição mais barato e
sustentável? 
 
Wladimir Salles: A reordenação dos modais de transporte, para readequar o papel do modal
rodoviário, que deve ser o integrador entre os demais. 
Outro ponto é a efetivação do Plano Nacional de Logística e Trans¬portes (PNLT), no qual são
definidos um conjunto de ações de melhoria da infraestrutura logística brasileira e a revisão da matriz
de transportes. 
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Correio da Cidadania: Tal reorganização poderia inclusive ser uma boa fonte de saída para a crise
econômica que já leva anos e não dá sinais de esgotamento, não?  
 
Wladimir Salles: Sim, poderia. Equilibrar a matriz modal de transportes, no caso brasileiro,
significa, entre outras ações, aumentar a rede atual (extensão em quilômetros) e a oferta
(capacidade) de serviços ferroviários e aquaviários, o que em outras palavras quer dizer execução
de obras e consequentemente geração de postos de trabalho formais. 
 
Correio da Cidadania: Acredita que os debates eleitorais poderão satisfazer os pontos aqui
colocados? 
 
Wladimir Salles: O tema não aparece nas discussões preliminares do debate eleitoral, o que é
extremamente preocupante, pois além dos nossos problemas internos, temos compromissos
ambientais assumidos internacionalmente, que são direta¬mente impactados pelo setor de
transportes. 
Gabriel Brito é jornalista e editor do Correio da Cidadania. 
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Verônica Lima  
Coordenadora de Suprimentos/ 
Mozak 
 

NEGOCIAR  

COMPETÊNCIA ESSENCIAL

PARA UM PROFISSIONAL DE

COMPRAS 

  
Negociar bem não quer dizer ganhar e sim chegar a um consenso vantajoso para as partes
envolvidas, conciliando objetivos e interesses em uma solução comum, para isso é necessário ter
conhecimento de algumas questões.  

 
Etapas da Negociação  
 
O objetivo em uma negociação é compreender de forma clara o propósito, criar formas de ganhos
mútuos para as partes envolvidas, concentrar-se nos interesses e separar as pessoas dos
problemas. Para que isso ocorra destacam-se as etapas abaixo:  
 
Preparação e Planejamento: Essa etapa refere-se ao conhecimento da questão, levantamento de
dados, histórico de negociações, estudo das partes envolvidas, mercado, produtos, metas e quais
os possíveis acordos. O objetivo é estabelecer os argumentos que serão utilizados. 
 
Abertura: É o início da negociação, onde se expõe o que se espera e o que se pode oferecer no
processo. 
 

A negociação está envolvida em diversos
momentos da vida, praticamente todos os dias
se negocia, pode ser com os filhos o horário de
uma festa, com o chefe um aumento salarial,
com um amigo o lugar para almoçar, com a
esposa a aquisição de um bem e etc, no
entanto, para ser um bom negociador é preciso
compreender e dominar a técnica.
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Exploração: Nesta etapa, o diálogo é o principal, fazer perguntas e fornecer respostas. O
objetivo é achar pontos comuns entre as partes, evitando destacar as diferenças. 
 
Fechamento: Com as informações obtidas nas etapas anteriores é nesse momento em que se
busca um acordo. As partes procuram compartilhar suas expectativas de forma a criar valor
mútuo e amplificar a relação custo/benefício.  
 
Conclusão: Última etapa na qual existe a formalização do acordo. 

Tipo de Negociação  
Identificar o tipo de negociação é fundamental para atingir um bom resultado. 
 
Negociação interativa - O objetivo é achar uma forma de se chegar a um acordo em que todas as
partes envolvidas sejam beneficiadas. A estratégia para atingir esse proposito podem ser muitas,
desde a partilha de informações até a construção de uma relação de confiança. O desafio é a partir de
um conflito se obter uma oportunidade de negócio benéfica para as partes respeitando as diferenças. 
 
Negociação competitiva - O objetivo é alcançar o resultado esperado ou extrapolá-lo não havendo
preocupação com relações futuras. Nesse caso o mais importante é conseguir concessões.
Normalmente acontece um jogo de forças e ganha o lado com maior poder. A estratégia é empregada
exclusivamente para conseguir vantagens. 



10

Tipo de Negociação  
Identificar o tipo de negociação é fundamental para atingir um bom resultado. 
 
Negociação interativa - O objetivo é achar uma forma de se chegar a um acordo em que todas
as partes envolvidas sejam beneficiadas. A estratégia para atingir esse proposito podem ser
muitas, desde a partilha de informações até a construção de uma relação de confiança. O
desafio é a partir de um conflito se obter uma oportunidade de negócio benéfica para as partes
respeitando as diferenças. 
 
Negociação competitiva - O objetivo é alcançar o resultado esperado ou extrapolá-lo não
havendo preocupação com relações futuras. Nesse caso o mais importante é conseguir
concessões. Normalmente acontece um jogo de forças e ganha o lado com maior poder. A
estratégia é empregada exclusivamente para conseguir vantagens. 
 
Negociação distributiva - É caracterizada por um ambiente em que os ganhos não são os
mesmos para as partes envolvidas. Define-se como dividir o resultado sem obrigatoriedade de
ser em pedaços iguais, normalmente um lado ganha à custa do outro. 
 
Negociação cooperativa - As partes estão preocupadas tanto em manter um bom
relacionamento quanto em chegar a um bom resultado. É de extrema importância a troca
verdadeira de informações para entendimento dos objetivos de todas as partes, assim como a
criação de um relacionamento sólido e percepção acertada das questões, podendo se obter a
uma solução comum. 
 
Estratégia da Negociação  
 
A estratégia pode ser entendida como a utilização dos recursos disponíveis e se apoia em três
pontos primordiais: Tempo, informação e persuasão.  
Alguns autores destacam estratégias que são capazes de ser eficiente em qualquer lugar do
mundo necessitando de pequenos ajustes na forma de utilização devido a cultura local. 

Planejamento da negociação. 
Assumir o método de benefícios mútuos. 
Manter elevadas perspectivas. 
Utilizar linguagem simples. 
Efetuar várias perguntas e ouvir com atenção. 
Produzir relações interpessoais sólidas. 
Conservar a integridade pessoal. 
Não efetuar concessões sem necessidade. 
Fazer da paciência uma obstinação. 
Se adaptar ao processo de negociação de acordo com cada ambiente. 
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Estilo na Negociação 
Conhecer o estilo do negociador pode representar um diferencial, e para isso se faz necessário
analisar as características pessoais, organizacionais e culturais, desvendando o indivíduo por
trás da mesa de negociação. A literatura aponta quatro estilos: Analítico, Apoiador, Controlador e
Visionário. 
 
Essa identificação tem sido utilizada em mercados competitivos não apenas por identificar o
perfil, atitudes, personalidade, mas também para auxiliar a negociação com pessoas de atitudes
diferente da sua. 
 
Considerações Finais 
 
O universo da negociação é muito amplo, com a capacitação e o desenvolvimento dos
profissionais, é possível identificar as características do negociador, conhecer as etapas do
processo e estabelecer as estratégias para facilitar o gerenciamento da negociação obtendo
melhores resultados. 
Cabe ressaltar que negociar não é simplesmente comprar ou vender. Entende-se por um
processo que envolve objetivos, criatividade, tomada de decisões, comunicação e capacidade
de administrar conflitos. Negociar é mais do que técnica, tática ou estratégia, negociar exige
conhecimento, habilidades interpessoais e atitudes.  
No ambiente corporativo, a negociação é uma competência fundamental e se apresenta como
uma importante ferramenta para o especialista em compras conseguir alavancar seus
resultados. 
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CBEC  EM AÇÃO 

O comitê de compras do CBEC realizado em 14 de

agosto, trouxe a discussão sobre Negociação com

Monopólios, sob a ótica de Marcelo Castrignano,

engenheiro mecânico, administrador de empresas e

especialista em SCM (Supply chain Management). 

"A negociação com monopólios é um desafio complexo

para área de compras. A qualidade do resultado está

vinculada à estratégia de preparação e ao tipo de

relacionamento desenvolvido com o fornecedor, com

base na proximidade, compartilhamento de informações

e adequação do processo de aquisição", sintetizou o

palestrante. 

De acordo com a avaliação dos participantes, a

abordagem trazida por Castrignano agregou valor tanto

para compradores iniciantes como veteranos,

promovendo a interação e tornando a discussão

enriquecedora.

Em 28 de agoto o CBEC , realizou a

reunião mensal do Comitê de

Compras/RJ. 

A noite foi dedicada a discussão sobre a

importância do Spend Analysis para a

gestão dos negócios. 

O tema foi conduzido, de forma

brilhante, pelo Anderson Cotias. 

VENHA
PARTICIPAR DOS

COMITÊS DE
COMPRAS CBEC 
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O mercado mundial, assim como o brasileiro, é dominado por grandes empresas multinacionais.

Muitas destas são grandes farmacêuticas que tiveram, nos últimos anos, uma redução significativa

de suas receitas após a perda de patentes e o aumento dos produtos genéricos. Essas corporações

estão investindo em biotecnologia na busca de recuperar uma parcela do que foi perdido. A

minimização dos riscos e a concentração em investimentos em P&D fazem dessas empresas

grandes empresas de biotecnologia que atuam em diversas cadeias de suprimentos com

biotecnologia, voltados para os segmentos de Life Sciences, Health Care.

Luiz Carlos Roque Junior 
Coordenador de Suprimentos e Logística 
IBMP - Instituto de Biologia Molecular do
Paraná 
 

Entre as maiores, destacam-se Amgen, Gilead, Merck KGaA e Roche Holding AG, segundo relatório

de análise da indústria de biotecnologia feito pela Ibisworld (2015). Juntas, essas empresas

obtiveram um faturamento de US$ 312 bilhões, 2015, o que correspondem por 32% da receita do

mercado mundial, o que mostra que não há uma concentração de market share. Outras empresas,

como Novo Nordisk, Teva Pharmaceutical Industries, Regeneron, Alkerme e Cubist Pharmaceuticals

podem ser consideradas empresas-chave nesse mercado.

De acordo com o relatório da empresa de consultoria Deloitte (2016) as vendas no segmento do

setor de biotecnologia nos segmentos de Life Sciences e Health Care devem chegar a US$ 1,4

trilhão até 2019. O envelhecimento da população e o aumento das doenças crônicas contribui para o

crescimento a longo prazo.

O relatório apresentado pela empresa de consultoria Deloitte (2014) com as previsões para o ano de

2020 do setor de biotecnologia nos segmentos de Life Sciences e Health Care, apontam um cenário

de grande evolução que irá exigir das empresas um nível de maturidade elevado para poder atender

as todas as demandas sem correr o risco de perder mercado e chegar ao extremo ser fechada ou

comprada por outra empresa, dinâmica comuns nesse segmento de acordo com EY (2013).
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As inspeções baseadas em riscos e auditorias compartilhadas. A expansão dos modelos de

administração que requerem formas de dosagem entre complexidade de tecnologia de fabricação e

cadeias de suprimentos. Descentralização das cadeias de suprimentos e o uso de torres de controle

global e regional, com eficiência e visibilidade de ponta a ponta da cadeia. Novos modelos de

cadeias de suprimentos de alcance global com relevância local e habilidades de produção e entrega

mais efetiva e rápida. Cadeias de abastecimentos de baixo custo. Segmentação das cadeias únicas

por múltiplas cadeias de suprimentos.  

 

A capacitação das lacunas de competências das equipes locais desenvolvendo novas habilidades,

equipes talentosas e sustentáveis e constante aprendizado. Transformação de cadeias reativas a

proativas. Aplicação do modelo IT-driven model nas cadeias de suprimentos. 

A cadeia de suprimentos é um facilitador estratégico e as empresas que perceberem que adotar

uma abordagem integrada madura e focada serão capazes de liderar as mudanças, a jornada de

transformação de uma empresa em uma cadeia de suprimentos integrada, que será moldada pelo

desempenho interno e pelo ambiente externo. 

 

Esta jornada, com qualquer outra deve começar com a compreensão do ponto de partida, ou seja, o

nível de maturidade, pois só então será possível mapear os passos necessários para a

transformação em uma empresa madura em cadeia de suprimentos. 

 

Os modelos de maturidade desenvolvidos em gestão da cadeia de suprimentos procuram dar luz

sobre as operações interna e externas das empresas, revelando os pontos críticos da cadeia, como

as oportunidades de integração para redução da complexidade das empresas.   

      

De acordo com a previsão da Deloitte (2014) as

mudanças para 2020 vão trazer os seguintes cenário

para a gestão de cadeia de suprimentos, excesso de

estoque, produção ou dificuldades de distribuição e

planejamento devido a reclamação de clientes na

internet. O uso de ferramentas de análise para big data,

transformando dados em estratégias, a serialização em

massa possibilitando o rastreamento de ponta a ponta da

cadeia. O surgimento de oportunidades de melhorar as

boas práticas de distribuição.
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“Os profissionais de compras precisam se
reinventar a cada dia e buscar soluções cada
vez mais criativas em conjunto com os
fornecedores. O curso de CPP, além de dar
o embasamento teórico necessário para o
profissional de compras, permite a troca de
experiências e a prática, através da
elaboração do projeto. A Certificação
Internacional  garante às empresas que o
profissional está alinhado com as melhores
práticas existentes no mercado”. E. R, Anglo
América, turma CPP SP  

Além da amplitude de

oportunidades, o comprador

certificado tem todo o

embasamento técnico para

exercer bem suas atividades,

garantindo uma boa negociação

e consistência nos processos”

B. A. L’Oréal Brasil, turma CPP

RJ  

“A certificação traz o
reconhecimento profissional e
pessoal para o funcionário e

maturidade para a empresa em se
colocar à frente das mudanças e no

ganho de competitividade”  T. T.,
BioMérieux, turma CPP RJ  

“Adorei o conteúdo
apresentado pelo CBEC
que será de grande valia

para meu crescimento
profissional”. 

L.M.J, turma  Strategic
Sourcing, SP 



16 

Por Caio Lasse  e Wesley Naito/LOG&SCM

Logistica Reversa:  A importância dos processos  

no fluxo de materiais e produtos. 

 

Visão e conceito 

 

O tema Logística Reversa ainda continua sendo

uma dúvida na cabeça das pessoas e nos

processos de transferência entre as empresas. É

importante ressaltar todo o ciclo e tipos de empresas

que participam de toda etapa do fluxo. 

Ainda existe um pequeno número de empresas que

tem departamentos dedicados ao assunto, pois é

possível afirmar que no momento não é mentira

dizer que estamos em estado inicial no que diz

respeito as práticas de Logística Reversa. Porém

em virtude de pressões externas, redução de custos

e maior rigor da legislação ambiental essa realidade

tende a mudar. 

Sendo assim esse fluxo tende a ter um aumento de

carga reversa, e consequentemente também seu

custo. Esse fluxo precisa contar com um sistema de

informação inteligente a qual serão necessários

esforços com iniciativa de melhorar a eficiência e

precisão dessas informações. 

O gerenciamento precisa ser do ponto de consumo

até o ponto de origem e isso requer pensarmos

diferente do processo a qual estamos acostumados

que é o gerenciamento do fluxo de materiais desde

seu ponto de aquisição até o seu ponto de

consumo. 

Já é comum para empresas fabricantes de bebidas,

pois as mesmas têm a necessidade de gerenciar o

retorno dessas embalagens dos pontos de vendas

até centros de distribuição 

Em alguns setores o processo de

gerenciamento de logística reversa é mais

recente, como no varejo, indústria de eletrônicos

e setor automobilístico. Eles precisam gerenciar

com todo o fluxo de embalagens, materiais para

produção, devolução de clientes e

reaproveitamento. 

OBS: TODOS OS PRODUTOS QUE AINDA

ESTIVEREM EM CONDIÇÕES ADEQUADAS

DE COMERCIALIZAÇÃO PODEM SER

REVENDIDOS E/OU RECICLADOS CASO

NÃO APRESENTE JUSTIFICATIVA QUE OS

IMPEÇA DE COMERCIALIZAR. ISSO VAI

GERAR O RETORNO DOS MATERIAIS AO

SISTEMA PRODUTIVO, OU EM ÚLTIMO

CASO, DESCARTE. 
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Nível de Serviço 

 

Acredita-se que os consumidores finais valorizam as empresas que possuem processos mais 

 simples no retorno de produtos. Varejistas e fornecedores não hesitam em assumir riscos pelo risco

de identificarem produtos danificados, ou seja, isso se torna até necessário as vezes pois força a

empresa a utilizar o sistema de gerenciamento e avaliar a gestão desse processo. Isso também

envolve uma estrutura para recebimento, classificação e expedição de produtos que retornam.

 Algumas “causas” a qual relaciono abaixo foram fundamentais e relevantes no escopo do fluxo,

atividades de reciclagem e reaproveitamento de produtos. 

Meio Ambiente 

Um dos aspectos que tem feito as empresas adotarem o gerenciamento de logística reversa é a

consciência ecológica dos consumidores, que esperam das empresas uma redução dos impactos

negativos das atividades dessas empresas dentro do meio ambiente. Isso tem feito as empresas

realizarem iniciativas a qual comunicam o público uma imagem de empresa “correta ecologicamente”.

Outro aspecto é o rigor da legislação ambiental que está cada vez mais pressionando as empresas a

se tornarem mais responsáveis por todo o ciclo de vida dos produtos. Isso resultará em maior

responsabilidade por parte de algumas empresas após a entrega do produto aos consumidores finais,

ou seja, visam pelo impacto que estes produzem no meio ambiente. 

Necessidade de reduzir custos 

Os esforços relacionados a logística reversa causam grandes impactos positivos. Alguns inclusive

impactam diretamente no caixa das empresas, a qual precisa também gerenciar os processos de

melhoria continua e a necessidade de reduzir custos com algumas operações. Essas iniciativas têm

trazido retorno significativos para empresas que adotam esse processo, e com isso economias com a

utilização de embalagens retornáveis ou com reaproveitamento de materiais para produção tem

estimulado cada vez mais iniciativas como estas. 

A responsabilidade dos setores no processo 

Consumidor final: O conceito é após o consumo dos produtos deixar os mesmos em postos (locais)

específicos. 

Empresas: Tem a responsabilidade de instalar locais específicos para coleta (devolução) dos

produtos/mercadorias. 

Indústrias: Através de um sistema de Logística Reversa retirar os produtos, recicla-los ou proceder

com reutilização. 
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Governo: Fiscalizar a execução dos processos de logística reversa, criar campanhas educacionais e

de conscientização dos consumidores. 

Principais produtos que exigem a necessidade de logística reversa 

-Eletrodomésticos (fogões, freezers, geladeira, micro-ondas, etc.) 

-Lâmpadas 

-Pneus 

-Pilhas 

-Resíduos Agrotóxicos e embalagens 

-Óleos automotivos 

-Eletrônicos, equipamentos de informática e peças 

-Medicamentos vencidos 

-Vidros 

O processo de evolução da Logística reversa 

O crescimento da logística reversa na cadeia de suprimentos tem sido impulsionado pela

conscientização ambiental e pelos governantes. Financeiramente a logística reversa já representa

0,5% do Produto Interno Bruto americano. Em virtude das exigências de políticas ambientais e

potencialização das empresas e organizações esse processo está em grande desenvolvimento. O e-

commerce é um setor que não para de crescer mesmo com alguns setores em queda em virtude da

crise política e econômica que atravessamos atualmente. Os métodos de devolução vêm sendo

adotados por cada vez mais empresas, pois a maioria dos sistemas de logística reversa refere-se a

devoluções. Essas empresas têm prestado cada vez mais um serviço melhor e de qualidade aos

consumidores com objetivo de atingir ou até mesmo ultrapassar as expectativas dos clientes. Esse

gerenciamento resulta na fidelização do cliente e dessa maneira eles vão querer sempre ter poucos

fornecedores de transporte em virtude da necessidade que está sendo atendida na operação de

logística reversa. 

Canais de distribuição 

Pós consumo: Os produtos que já foram consumidos ou estão vencidos deverão ter um destino e um

fluxo reverso de forma estruturada e organizada quando sobram, ou seja, é isso que venho falando e

uma das principais preocupações das empresas, governo e organizações. 

Pós-venda: Venho lembra-los do direito do consumidor a qual podemos devolver em até 7 dias

qualquer produto oriundo da venda pelo telefone ou internet sem explicar o real motivo. Quando o

produto apresentar defeito, o mesmo poderá ser devolvido em até 30 dias corridos. No Brasil 5% de

tudo que é vendido pela internet retorna ao consumidor, ou seja, isso pode gerar oportunidade para

empresas que tem estrutura para essa operação ou para empresas que desenvolvem serviços e

sistemas relacionados a logística reversa. Esses 5% está crescendo no Brasil, pois no mercado

americano essa taxa é aproximadamente 12%. 
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Legislação 
A Política Nacional de Resíduos Sólidos foi sancionada em 2010, e após este período alguns
acontecimentos importantes e fatores que levaram as empresas a necessidade e responsabilidade
com a Logística Reversa, ou seja, constam exigências ás empresas quanto a estruturação desse tipo
de operação. 
O SEMA (Secretaria de Recursos Hídricos e Meio Ambiente do Paraná) convocou as empresas
paranaenses a apresentação de Planos que fossem viáveis dentro da Logística Reversa no estado.
Essa iniciativa resulta na construção de Sistemas de Logística Reversa em parcerias com empresas,
sindicatos e interessados do setor. 
o ao serviço prestado. 

A logística reversa hoje em dia significa um diferencial para as empresas pois vai além da obrigação
legal. 
Implementação nas empresas 
As empresas precisam elaborar estratégias para garantir que os resíduos não virem lixo. Será
necessário elaborar um Plano de Resíduos Sólidos com a descrição do ciclo de vida do produto, assim
como o tratamento dos resíduos gerados na fabricação. Na verdade, isso significa necessidade de
dominar toda a cadeia de matérias-primas e insumos a qual as empresas estão envolvidas. 
A logística reversa vem sendo pensada de maneira mais ampla dentro da cadeia de suprimentos, e
que não seja restrita as iniciativas de coletas de resíduos. As empresas precisam investir na criação de
produtos inteligentes e que sejam bons para os consumidores, além de ser também para a natureza
impactando positivamente em termos de competitividade e performance. 
Considerações 
Toda consolidação de informação e conhecimentos adquiridos através de pesquisas para elaborar
esse artigo me fizeram entender melhor esse assunto e perceber a importância da logística reversa em
toda cadeia de transporte e consumo. 
É possível perceber também o quanto as empresas, organizações e governo tem se empenhado para
melhorar este processo em virtude da necessidade ambiental e os impactos negativos que isso pode
causar. É perceptível também o surgimento de oportunidades econômicas para empresas que já
adotam o gerenciamento e a eficiência que isso traz, além de uma melhor percepção dos
consumidores. Todo o processo se for bem gerenciado e as etapas concluídas com sucesso tende a
refletir positivamente nas operações e consequentemente no valo ragregado ao serviço prestado.
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Estamos investindo no

relacionamento com os

grupos de interesse da área

de compras em canais como

LinkedIN , Facebook ,

Instagran e WhatsApp para

divulgação de suas ações,

bem como treinamentos e

seminários online no formato

interativo. 

(11) 3774-0045 
(11) 3774-0046 

(11) 97767-0884 

cbec@cbec.org.br 

www.cbec.org.br 

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

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

Venha fazer parte
desta mudança. 

Associe-se, patrocine
e participe dos

cursos, comitês e
congressos. 


