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Editorial
Nesta edicdo estamos trazendo

temas de real importancia para o
profissional de compras que
precisam estar preocupados com
sua constante atualizacao
profissional, o que permitird o
gerenciamento de sua carreira. O
tema Gestao de Categoria foi
amplamente detalhado nesta
edicdo e trara bastante
conhecimento.

Teremos também uma excelente
pesquisa feita pelo Prof. Paolo Coti
detalhando fatos importantes sobre
"A Agricultura organica e a cadeia

de Suprimentos”.

Boa leitura!

Lisley Polvora
VP Executiva CBEC
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Conselho Brasileiro
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Av. Paulista, 726 — 16° andar - Bela Vista — S30 Paulo - SP— 01310-910
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qu A Agricultura Orgénica e
sua Cadeia de Suprimentos

Podemos falar em eficiéncia e
eficacia na administra¢do e gestdo
da area de compras numa
organizac¢do-




CBEC
A IMPORTANCIA DA
ATUALIZAGCAO PROFISSIONAL

Por Wladimir Salles

Especialista em Cadeia de
Suprimentos [ Consultor| Professor|
Sécio na WMTC

Vivemos um momento singular, onde ocorre a transi¢cao para uma nova era, que muitos autores
denominam de 4.0, no qual a disponibilizacdo da tecnologia em alta escala ira criar uma onda
disruptiva, em que processos de trabalho serdo fortemente impactados, gerando a necessidade
de que profissionais busquem novas habilidades e conhecimentos, para poderem participar

deste “novo mundo”, que se desenha.

Neste contexto, venho pensando em como, em um mundo cada vez mais competitivo, um
profissional pode se destacar no meio da multiddo? N&o vejo outra forma, a ndo ser a

atualizacao profissional, ndo somente em sua area de formacdo, mas naquilo que tenha

importancia para esta nova sociedade em formacao.

E fundamental que os profissionais entendam que a busca por novos conhecimentos e o perfeito
entendimento do novo ecossistema profissional, onde a digitalizacdo de processos dar-se-a em
alta velocidade, descortinando um mundo no qual a inovacdo devera estar no centro das
estratégias de negécio e com ambientes empresariais abertos, serd a mola mestre do

desenvolvimento de carreiras, no futuro.

Alguns temas serdo, particularmente, importantes na formacao profissional, por integrarem o
arcabouco da sociedade 4.0 e terdo forte influéncia nos modelos de negdcio e relacionamentos

empresariais, dentre os quais:
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1. O pleno entendimento do impacto da tecnologia na transformac&o dos modelos de

negocios

A utilizagdo, em larga escala, de tecnologias como inteligéncia artificial, internet das coisas,
computagdo em nuvem, dentre outras, fardo com que empresas tradicionais mudem seu foco
do fornecimento de bens, para o de servicos, por exemplo. Pense em um grande
fabricante de locomotivas: a combinacdo do uso destas tecnologias, podera fazer com que o
foco da organizacao deixe de ter na fabricagdo seu core business, para ser a prestacao de
servicos customizados de manutencdo, por exemplo, no qual cada maquina sera avaliada
individualmente, gerando um plano de manutencédo especifico, em funcdo das condicdes

operacionais a que esta submetida.
2. Aimportancia do desenvolvimento de projetos colaborativos

O trabalho em rede sera uma realidade para a grande maioria dos profissionais e empresas,
permitindo a obtencao de resultados confiaveis (devidamente testados), em prazos cada vez

menaores.

A integracdo de processos na cadeia de suprimentos tornar-se-4 fundamental para
obtencdo de resultados rapidos. Neste sentido, a habilidade de gerenciamento dos

fornecedores serd um dos diferenciais de profissional de suprimentos.
3. Aconstrucao da cultura do desenvolvimento sustentavel

Um negocio sustentavel tem como principal caracteristica, o desenvolvimento de uma
estratégia que leve em consideracdo o alinhamento entre os aspectos financeiros,

ambientais e sociais, possuindo 0s seguintes pontos norteadores:
a. Criacao de valor financeiro no longo prazo;

b. Entendimento e consideracdo dos impactos ambientais gerados ao longo de todo

a cadeia de valor, na definicdo da estratégia do negdcio;
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c. Busca de impactos positivos no ambito social, através da criagcdo de um relacionamento

intenso e do monitoramento da satisfacao de colaboradores, clientes e comunidade.

Em um processo sustentavel a area de compras que, até muito pouco tempo atras, tinha
seu foco voltado para obtencédo das melhores condi¢bes de aquisicdo, com ampla priorizacéo
ao preco, passa, por exemplo, por forca da legislacédo, que responsabiliza as empresas pela
gestdo dos residuos de seus produtos, a introduzir a eliminacdo de qualquer tipo de rejeito
em um processo produtivo, entre os seus objetivos principais. Da-se a esta visdo o home de

“Economia Circular”.

Um dos desafios para o profissional de compras, em uma economia circular, € aumentar o
raio de observacgao, passando a concentrar-se em todo o ciclo de vida do produto (do berco
ao berco), cuidando do produto desde o seu desenvolvimento, de forma a garantir que os
residuos gerados ao longo do processo sejam reaproveitados, a partir de sua reintroducao no

processo produtivo original ou de algum outro produto.

A adocao de critérios da economia circular integra o processo de compras sustentaveis,

cujos critérios deverao ser dominados pelos profissionais de compras no futuro.

Aulas IN COMPANY
ou Via Skype

achievelanguages.com.br/sacoma o [achievesacoma

Informagoes:
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Conselho Brasileiro - Treina mentos
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» Andlise de Custos e Formecdo de Pregos

o Compras sustentéveis

o (ompres, Estoques @ Previsdes
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« Elaboragdo e Administregao de Contratos

» Exito nes neqociegdes com o mercade Chinés

. fhot&am(w.o!@v&ﬂmm pere Melhorer
o Cepitel de Gire :

* Formegdo de Compradores (bésico)

* Gestdo de Distribuigdo

* Gestdo de Cetegories

* Gestdo de Desempenho em Compras

« Gestdo Esireléqice da Armezenogem

* Gestao Esiratégice de Custos

« Gestdo Estretéqgice de Estoques

* Gestdo Estretégice em Compras

* Gestdo Tributdrie pare Compredores
mnw«

« 150 20400 Compres sustentéveis

» Leen Streteqic Sourcing

» Modernes Técnicas Gerenciais pera Compradores

« 0 Comprador Moderno - Esiratégies e Inovegdes

* Pesquise de Mercedo Fornecedor

* Plangjamento da Demanda

* Plangjemento Estretégico Aplicedo ¢ Compres

« PP(-Procedimentos e Processos de Compras

« Spend Analysis

« Tecnicas pera Negociegdes Estretégices
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Gerente do Suprimentos da Jacobs Gestdo de
Categorias de Compras

O Gerenciamento de Compras, de bens e servicos, quando tratada do ponto de vista
estratégico, garante de forma duradoura e sustentavel as aliangcas comerciais, os acordos
técnicos, além de proporcionar inovacéao e valor pela mitigacao de riscos e maximizacao de
oportunidades de reducéo de custos, com melhoria de processos.

Um dos processos mais importantes do Gerenciamento Compras € a Gestdo de Categorias de
Compras.

A Gestédo de Categorias integra as familias de insumos com sinergia e melhora a performance
gerencial.

Antes de abordarmos a Gestdo de Categorias € necessario entender alguns conceitos

Evolucéo da area de Suprimentos:
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Estratégia:

E normalmente (e erroneamente ) considerado um tema restrito a alta gest&o, de longo prazo,
sigiloso, que diz pouco a respeito da operacéo.

“Estratégia é uma forma de pensar no futuro, integrada no processo decisério, com base

em um procedimento formalizado e articulador de resultados” — Henry Mintzberg.
Heranca da area de Compras - Ponto Chave:

Por razfes Culturais, Histéricas, Tecnoldgicas, entre outras, na maioria das empresas a gestao
de compras é tratada de forma secundaria e operacional. Uma area que tira ou regulariza

pedidos de compras.

Desafios comuns na Gestao de Suprimentos:

*Métricas: inadequadas ou indisponiveis

*Estratégias: pouca profundidade, area secundaria e operacional

*Governanca e Estrutura Organizacional: dilemas de centralizacéo x descentralizacéo
*Integracéo e Sinergia: baixo aproveitamento (interno e externo)

*Qualificacao profissional: area pouco valorizada (“mal necessario”)

*Relagdo com usuarios: baixa colaboragéo

Gestéo de Categorias de Compras:

E uma Metodologia que busca dentro de uma categoria de compras:

» Identificar a criticidade interna do item — Impacto na lucratividade da empresa
*Conhecer a complexidade do mercado (fornecedor e comprador)

*Conhecer as barreiras do mercado

*Desenvolver estratégias de fornecimento diferenciadas

*Estabelecer formas e padrfes de relacionamento com os fornecedores
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Definicdo de Categorias de Compras:
Organizar as compras da empresa em Grupos de Mercadorias permite agrupar itens ou servicos

com caracteristicas de fornecimento comuns

Fatores Usadosipara

Determinarn Cateqorias ludisastss Uisls

Gonceito

Abordagem Estratégica das Categorias de Compras:

Antes de atuar diretamente em todas as categorias e a0 mesmo tempo, devemaos priorizar

aquelas que poderéo trazer mais resultados e em menos tempo.

Além disso algumas categorias podem ter estratégias similares: Foco na gestdo de custo, foco

na gestao de riscos.
Matriz estratégica de compras:

A elaboracdo da matriz estratégica de compras visa indicar a estratégia de compras a ser

adotada para cada categoria

“Gestao do abastecimento” “Gestao do fornecedor”
Foco na garantia de Foco em relacbes de
abastecimentoe longo prazo

disponibilidade

“Gestao da compra” “Gestao de materiais”
Foco na padronizacao do Explorar poder

produto e otimizagdo de de compra e oportunidades
estoques de substituicao
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Priorizagcao da implementacé&o dos acordos:
Implementagao das estratégias deve ser um processo “gradual’.
A Matriz de Priorizag&o visa classificar as categorias segundo seu potencial de beneficios

(ganhos e melhorias) e facilidade de implementacgéo, gerando ondas de implementagéo.

Gestéo de Categorias de Compras:
Envolve a estruturacdo da area de compras em suas categorias: diretos, indiretos, produtivos e

nao produtivos, servigos, matérias-primas e todo que faca sentido no contexto da empresa.

Metodologia:
Envolve a estruturacdo da area de compras em suas categorias: diretos, indiretos, produtivos e

nao produtivos, servicos, matérias-primas e todo que faca sentido no contexto da empresa.

Esta dividida em 2 fases:
*Elaboracao de Estratégias

sImplementacéo




Elaboracéo das Estrategias:

CBEC

Perfil de cada categoria e entender o que, como e onde se compras:

Analise do que esta sendo comprado
Estudo de Demanda
Sazonalidade

Cadastro estruturado — Informagoes
coerentes como perfil da demanda

Atividade: “Spend Analysis”:
- Fornecedores atuais (Ranking)
- Volumes de contratos de bens e
servigos (por fornecedor, valor,
regido e etc.).
- Precos (base histérica de precos

Entender os Contratos em andamento
Entender as especificagoes

TCO (Total Cost of Ownership)
- Impacto no Fluxo de Caixa
- Impacto nos custos das escolhas
ou forma de relacionamentos

Entenda a dinamica da industria
daquele mercado fornecedor
especifico

Identifique os principais
fornecedores e os principais
compradores

Verifique como estes participantes,
a ameaca de novos entrantes e a
ameaca de produtos substitutos
afeta esta dinamica de mercado

Verifique de que maneira esta
dinamica pode ser alertada e qual
pode ser o papel de sua empresa
nesta mudancga

= De que maneira tudo isto pode
ajuda-lo a definir sua estratégia de
negociagao?

Comportamento do mercado
fornecedor e o perfil das categorias -
agora planejar o melhor formato do
relacionamento com este mercado -
Poder de Barganha.

Comercial x Técnico:

- Alternativas de fornecimento:
fontes locais combinadas com
estrangeiros com estruturas de
custos competitivas — (margem x
custos)

- trabalhar expectativas de volumes
em funcdo de projegdes de
demandas.

- Reduzir a base e aumenta a
parcela individual.

- Atuar no desenvolvimento da
cadeia

- Aspectos técnicos com melhoria de
processos

- Niveis de Servigos

Implementacéo:

Abordagem comercial, negociar, implementar e controlar

GBEL

Abordagem do mercado fornecedor

4

Entrada
« Lista Longa
* RFI
« Qualificagao
+ Short List
Processo
* RFP
+ Alinhamento
Técnico
+  Alinhamento
Comercial
« Negociagao
Saida « Fornecedores

Selecionados

A implantagao dos acordos é feita
através de contratos ou ordens de
compra, e € uma formalizagao de
carater legal e processual.

Contratos bem elaborados e bem
administrados garantem o sucesso
de um projeto.

E imprescindivel que todas as
condigoes contratuais fagam parte da
documentagao enviada aos
fornecedores na fase de orcamento
para analise e discussao.

Mensurar resultados e o
acompanhamento do relacionamento
sao fundamentais para uma gestao
eficiente dos contratos de
fornecimento.

Métricas qualitativas e quantitativas
devem ser usadas para medir apurar
os niveis de servigcos contratados:

- Aapuragao os indicadores ajuda a
mesurar os ganhos e avaliar a
produtividade.

- As estratégias estdo sendo
implementadas.

- Realimentar as equipes de
orcamentos sobre a eficacia das
estratégias adotadas e por
consequéncia buscar a melhoria
continua.
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Métricas: Métricas Qualitativas
« Confiabilidade do Fornecedor * Eficiéncia nas Aquisi¢coes
+ Abastecimento da Cadeia Produtiva * Indice de Nao Conformidade
+ Numero de Reclamagdes * Ganho no Custo Total
* Indice de satisfagcao + Gerenciamento das Relagées com
Fornecedores
Conclusdes:

*A gestdo de compras gera valor econdmico e deve ser estruturada e feita por etapas: “Gestao
de Categorias”.

*A Gestdo de Categorias auxilia na construcdo e conducdo dos relacionamentos nas
contratacdes por categoria e/ou por fornecedores, uma vez que integra as familias de insumos
com sinergia.

*Por tratar individualmente cada uma das categorias, essa gestdo € uma ferramenta que
garante o abastecimento da cadeia, gera inovacao, e gerencia 0s riscos.

*Comunicacao e visibilidade pelos resultados alcancados através da apuracdo sistematica de
dados

*Clareza nos objetivo, papeis e responsabilidades dos envolvidos.

*Conduz ao alinhamento das boas praticas gerencias com as praticas gerencias de
fornecedores e clientes.

Consultoria Especializada em
Compra Técnica de Servicos
de Alimentacao

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

Algumas Empresas
que Contrataram:

Inovacgdes e Reducgao de Tempo e Reducgdo de Conflitos
Boas Praticas maior Assertividade entre as Equipes Gestoras Monsanto | Andritz Hydro
Johnson & Johnson | GSK
Equalizagao de Matriz de Prevencdo de Problemas Implantagao de SLA
Propostas Técnicas Decisdo na Implantagao (Service Level Agreement)

libbra

@v
FETRATEGIAS & INSPIRAGOFS FM MARKETING
£ GRS 1RO 1 QOGION D FOOUSEIVEE

libbra.net | contato@libbra.net | Tel.: +5511 2476.7266 | 9 7684.0701 T
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PROXIMOS CURSOS

CURSOS CURITIBA FORTALEZA

Planejamento da Demanda 30 de agosto 13 de setembro

Gestdo de Estoques

31 de agosto 14 de setembro 28 de setembro

Gestdo Estratégica em Compras 1 de setembro 15 de setembro 29 de setembro

|Gestédo Tributdria para Compradores 20 de setembro 18 de outubro

R
CBEC

Conselho Brasileiro
dos Executivos de Compras

Vocé esta agregando valor a sua carreira?

Com o objetivode aprimorar e despertar o conhecimento do processo de
compras, bem como formas de usar diferentes ferramentas de sourcing,
apresentar os modelo de exceléncia global e trazer entendimento dos fatores
chave de negociacao em compras o CBEC oferece o

PROGRAMA DE FORMAGAO E CERTIFICACAO EM COMPRAS
(Certified Purchasing Professional)

PRESENCIAL EM SAO PAULO PRESENCIAL NO RIO DE JANEIRO
1° moédulo 26, 27 e 28 de setembro e 1° médulo 21, 22 e 23 de novembro e
2° modulo em 29, 30 e 31 de outubro 2° modulo em 05, 06 e 07 de dezembro

Né&o perca tempo. Faca sua inscri¢céio agorat!!

Serao 60 horas de treinamentos intensivo.
Sendo 12 horas de treinamento e-learning,
48 horas de treinamentos presenciais e
mais trabalho de conclusao de curso.

v' Pagamento parcelado

v" Treinamento em portugués

v" Material e coffee break incluido
v" Local de facil acesso ao lado do metrd

Informacgodes e inscrigoes:

(11) 3774-0046 e (11) 3774-0045 O I F P S M

cbec@cbec.org.br www.cbec.org.br

REPRESENTANTE EXCLUSIVO NO BRASIL DA

R_RA
CBEC




_RA
CBEC

A AGRICULTURA ORGANICA
E SUA CADEIA DE
SUPRIMENTOS

Por Paolo Edoardo Coti-Zelati (1)

O Brasil se destaca por ser um pais continental e apesar da riqueza social, da flora e da
fauna nos diferentes biomas, o pais ainda ndo se mostrou capaz de aproveitar toda sua
funcionalidade, transformando-a em valor econdmico e para a sociedade. As atividades
extrativistas de produtos florestais ndo madeireiros estdo disseminadas por todo o territério
nacional, especialmente na regidao Norte e Nordeste. Embora o valor de sua producao seja
relativamente pequeno, se comparado ao de outros setores econdmicos, esse extrativismo

possui grande importancia para as comunidades rurais onde est4 arraigado. (2)
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A agricultura organica teve inicio no Brasil na década de 1970 e surgiu como uma
alternativa sustentavel ao uso de quimicos. J& a agricultura organica é um sistema integral
de gestéo da producgéo que promove e melhora a saude do ecossistema agricola, incluindo
sua biodiversidade, ciclos biolégicos e atividade bioldgica do solo (3). O sistema organico
enfatiza praticas de manejo em preferéncia ao uso de insumos externos a propriedade,
levando-se em conta a adaptagdo dos sistemas as condi¢des regionais, utilizando préticas
agrondmicas, métodos mecanicos e bioldgicos, em detrimento do emprego de materiais

sintéticos para realizacdo das fun¢cdes de um determinado sistema (4).

Considera-se sistema orgéanico de producao agricola todo aquele que adota técnicas
especificas que tenham como objetivo a potencializagdo do uso dos recursos naturais e
socioecondmicos disponiveis sempre respeitando a integridade cultural das comunidades
rurais. Portanto, a agricultura organica segue os passos da sustentabilidade econémica, da

maximizacdo dos recursos sociais, da minimizagdo no uso de energia hdo renovavel (s).

O sistema de producdo agricola organica ja é praticado em mais de 172 paises ao
redor do mundo, sendo observada uma rapida expansdo, sobretudo na Europa, EUA,
Japédo, Australia e América do Sul. Esta expansdo esta associada, em grande parte, ao
aumento de custos, problemas ambientais e de contaminacdo de alimentos causados pela
agricultura convencional ou industrial. A agricultura de base ecolégica pode proporcionar
beneficios para biodiversidade, meio ambiente e bem-estar dos animais. Ademais, é
crescente a exigéncia dos consumidores por produtos “limpos”, livres de substancias

guimicas e/ou geneticamente modificadas (4).

Ainda de acordo com o mesmo estudo, 0 continente que possui a maior area com
organicos é a Oceania (35%), seguido da Europa (23%), América Latina (23%), Asia (9%),
Ameérica do Norte (7%) e Africa (3%). Alguns paises da Europa como: Austria (15,9%),
Suica (11,1%) e Suécia (10,8%), apresentam a maior area percentual de organicos em

relacéo ao total da agropecuéria. Os paises com o0 maior nimero de produtores s&o: a india

(340 mil), Uganda (180 mil) e México (130 mil), majoritariamente voltados a agricultura

\/
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familiar. As estatisticas mundiais mostram que dos cerca de 172 paises onde a producéo é
registrada, 69 nacdes jA possuem uma regulamentacdo para o setor organico e 21 paises
estdo trabalhando na construcdo da legislacdo. Cerca de 460 certificadoras atestam a
gualidade dos produtos organicos no mundo. No Brasil sdo aproximadamente 20 certificadoras

entre nacionais e estrangeiras (4).

O mercado agroalimentar organico vem sendo apontado como aquele que mais cresce
no Brasil e no mundo. No pais, a agricultura organica também vem sendo reconhecida pelos
orgaos oficiais de pesquisa como uma das principais maneiras de buscar um equilibrio entre a
producdo agricola e a preservacdo dos recursos naturais (6). Esse crescente aquecimento do
setor de produtos organicos tem atraido um numero cada vez maior de produtores rurais,
transformadores, processadores e distribuidores, com o objetivo de atender, de forma
adequada, a demanda do consumidor por esses novos produtos, desenvolvendo novas

estratégias e estrutura de abastecimento buscando satisfazer essas expectativas geradas (7).

O Brasil é o pais que apresenta o maior potencial de producao organica no mundo, sado
aproximadamente 90 milhdes de hectares agricultaveis, sem contar as areas de producao
convencional que podem migrar para o sistema organico de cultivo agropecuério. Atualmente,
o Brasil ocupa o terceiro lugar em areas cultivadas com producéo organica e possui cerca de
90 mil produtores rurais organicos, tanto certificados como ndo certificados. A area de
producdo organica no Brasil abrange aproximadamente 950 mil hectares. A maior producao
nacional esta voltada para hortalicas, cana-de-agucar, arroz, café, castanha do Brasil, cacau,

acai, guarana, palmito, mel, sucos, ovos e laticinios (8).

No Brasil, segundo os dados do ultimo Censo Agropecuario, o numero de produtores
organicos representava 1,8% (ou 90.497) do total de estabelecimentos agropecuarios.
Dedicavam-se, principalmente, a pecuéaria e criagdo de outros animais (41,7%), as lavouras
temporarias (33,5%), a lavoura permanente (10,4%), a horticultura/floricultura (9,9%) e a

producéo florestal (3,8%). Os quatro principais Estados em numero de estabelecimentos que

fazem uso da agricultura organica no Brasil sdo respectivamente: Bahia (15.194), Minas
Gerais (12.910), Rio Grande do Sul (8.532) e Parana (7.527) (9).

\/
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As empresas brasileiras associadas ao Conselho Brasileiro da Producdao Orgéanica e
Sustentavel (Organis) e ao projeto Organics Brasil, que promove a exportacdo do setor,
fecharam 2016 com faturamento de US$ 145 milhdes em exportacdes, com queda de 9,5%
em relacdo a 2015. A receita menor se deve a oscilacdo do cambial no periodo. Em volume,
no entanto, houve alta de 15% na producao exportada (10). Ja no ano de 2017, o faturamento
com exportacdo de produtos organicos foi de U$ 150 milh8es. O Brasil exporta produtos
organicos para mais de 76 paises e a venda de produtos nacionais em supermercados tem
crescido substancialmente. Produtos organicos brasileiros podem ser facilmente encontrados
em supermercados no Uruguai, Costa Rica, Honduras, Peru e Argentina. Os produtos
processados ainda sdo encontrados em menor escala, sendo um mercado promissor para a
Brasil. A Argentina € o pais com a maior producdo de alimentos organicos industrializados

(sucos concentrados, 6leos, vinhos, chas, frutas secas, condimentos etc.) (11).

Nas ultimas décadas, ocorreram importantes avan¢os no campo do conhecimento para
a agricultura orgéanica, integrando diversos saberes voltados para a producdo agricola,
voltados para a pesquisa e para os métodos de extensao rural, bem como para a ampliacéo
das técnicas e tecnologias de suporte a transi¢cdo agroecolégica. Mesmo assim, sao grandes
os desafios para diminuir as fragilidades e garantir a sustentabilidade desses sistemas de

producao (12).

A gestdo da cadeia suprimentos de produtos organicos pouco se diferencia de uma
cadeia de suprimentos convencional. S&o duas diferencas fundamentais. A primeira refere-se
a inexisténcia da figura do intermediario ou atacadista entre a producéo e o elo decorrente. A
segunda diferenca esta relacionada a necessidade de certificacdo que atesta a legitimidade
do produto organico. A cadeia de suprimentos na agricultura organica apresenta alguns
pontos fracos, a producao inconstante € um deles. Ainda para este autor, o produtor ndo tem
conhecimento preciso da demanda, ndo tem como planejar sua safra, ndo sabe quantos
clientes podera atender, ndo pode preparar acdes de marketing visando conquistar novos

consumidores e, por fim, acabam nao aceitando novos contratos (13).
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Outro ponto fraco da gestdo da cadeia de suprimentos na agricultura organica é o dificil acesso
aos insumos organicos, apesar da producdo ser nacional. Encontrar insumos (na quantidade e
gualidade esperada) resulta em maiores custos. Uma oferta maior de insumos organicos
acarretaria precos mais baixos e uma liberdade de escolha por parte do produtor (14). A figura a

seguir apresenta um esquema da cadeia produtiva de produtos de origem organica.

Esquema da Cadeia Produtiva de Organicos
Certificacdo
A »
I v N - > -
) MooN -~ Exportagao
NS -~ Processamento >
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NN 5 1
I A -y v
! s b
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Podemos falar em eficiéncia e
eficacia na administracdo e
gestdo da area de compras

Por Vanessa Rocha numa organizac¢do-?

Proponho aqui uma reflex&do sobre o quanto uma Organizacédo investe em dedicacdo e energia para o

controle, gestdo e operagdo das demandas de compras?
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Vivenciei em minha carreira, durante alguns anos, os episddios mais diversos num capitulo sem fim

0
@
8

dessa "novela", onde os esfor¢cos de muitos excelentes profissionais eram dedicados a tentativa de organizar,
até legislar e operacionalizar as demandas de compras utilizando como modelo as melhores praticas de
mercado e investindo caro em solu¢des propostas por consultorias famosas que desenhavam modelos
inovadores de estrutura considerados ideais e que, na pratica, convergiam para o tradicional e conservador
"estilo compras de ser".

Afinal, ha férmula méagica para a conquista da tdo sonhada eficiéncia que seria o objetivo fim do
strategic sourcing?

Acredito realmente que no mundo disruptivo, &€ necessario expor as compras (produtos ou servi¢os) ao
patamar de negociacdes abertas e transparentes, onde o sucesso do comprador é imediatamente o sucesso do
fornecedor, atingindo o melhor resultado da equac¢&o qualidade x pre¢o x prazo que satisfaz requisitantes,
usudrios, demandantes, ou como queiram chamar: o nosso cliente interno.

Visualizo grandes negociagfes com fornecedores comuns onde compras exerce o papel decisivo em busca néo
apenas do menor preco mas também do que é mais aderente aos anseios do cliente interno, quase um
exercicio de psicologia com assertividade e objetividade, em termos praticos, onde compras tem o papel de

"fazer acontecer" com ética, transparéncia, atendendo requisitos técnicos e realizando o impacto financeiro

positivo esperado: valor final justo diante da realidade do negdcio.
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ASSOCIADOS CBEC

TEM DESCONTO
DE 20%

_ 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.

Curso presencial com turmas em Sao Paulo e Sao Caetano do Sul
As quartas e sextas-feiras das 19h30 as 22h40
v VvVvvvGVvGVVGVVVVVGVVVVVVVVYVY

Solicite programa completo:
11 3774-0046
cbec@cbec.org.br
www.cbec.org.br
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CBEC EM ACAO

A Diretoria Regional/R) do CBEC, realizou dia 19 de julho a reunido mensal do
Comité de Compras, com o tema "Sustentabilidade em Compras". O evento teve
como discussado principal a ISO 20400 sobre compras sustentdveis, contando com

uma expressiva participacao de profissionais da area de suprimentos.

Tivemos a oportunidade de ouvir o Sr. José Augusto
Abreu, Diretor da SEXTANTE Consultoria e membro do
Comité que desenvolveu a NORMA 20400, que tornou
possivel o entendimento dos objetivos e principios que
nortearam a elaboracio do documento e a sua gg

importancia para a implementacao de modelos de

negocios sustentaveis.

Mais uma vez, nos sentimos plenamente satisfeitos, por podermos contribuir para o

desenvolvimento do ecossistema de compras no Rio de Janeiro

Treinamento STRATEGIC SOURCING

No ultimo 30 de julho realizamos em Sao Paulo o curso Strategic Sourcing, com a
participagao de profissionais de diversas empresas da regido. O curso foi ministrado por
Flavio Taioli/Instrutor CBEC e obteve média de avaliagdo 9,6. O contetudo do curso foi
muito bem avaliado e todos gostaram da dinamica feita pelo instrutor durante o
treinamento.

A préxima turma em S3ao Paulo sera dia 27 de setembro e as inscrigdes ja estao

disponiveis!

+. I

CBEC




CBEC EM ACAO

O comité de compras do CBEC de 14 de agosto, trouxe a discussdao sobre Negocia¢ao
com Monopdlios, sob a 6tica de Marcelo Castrignano, engenheiro mecanico,
administrador de empresas e especialista em SCM (Supply chain Management).

"A negociacao com monopodlios é um desafio complexo para area de compras. A
qualidade do resultado esta vinculada a estratégia de preparacao e ao tipo de
relacionamento desenvolvido com o fornecedor, com base na proximidade,
compartilhamento de informacgdes e adequacado do processo de aquisicao”,
sintetizou o palestrante.

De acordo com a avaliacao dos
participantes, a abordagem trazida
por Castrignano agregou valor tanto
para compradores iniciantes como
veteranos, promovendo a interagao e
tornando a discussao enriquecedora.

O comité de setembro do CBEC sera
comemorativo ao Dia do comprador,
mais informacdes em breve!

O comité de compras é um evento que o CBEC realiza mensalmente em SP e R,
direcionado aos associados.

O encontro do Rio de Janeiro deste més serd dia 28 e teremos a apresentacao de
Anderson Cotias/Diretor Regional CBEC e Gerente de Suprimentos e Seguros
daWilsonSons com o tema Spend Analysis.

Sua empresa é associada ao CBEC? Entre em contato conosco e veja como é facil
participar deste grupo.




VALORIZANDO A

AREA DE COMPRAS

0 Conselho Brasileiro dos Executivos de Compras - CBEC
€ uma associacao com abrangéncia nacional que visa fortalecer o
setor, promovendo, capacitando e certificando profissionais de
compras, supply chain e logistica.

Beneficiosde Ler sua empresa filiada ao CBEC

Desconto de 50% da renovacao da anuidade

Descontos especial para todos os colaboradores da empresa em cursos
e eventos (nota fiscal emitida para a empresa);

Participacao gratuita nos Comités de Compras;

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

Desconto para publicidade na Revista Inteligéncia em Compras
Divulgacao de artigos das empresas associadas na Revista (sujeitaa
analise do Conselho do CBEC);

Cadastramento de vagas em nosso Linkedin;

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

Troca de experiéncia entre associados e ampliacao de networking;
Desconto especial nos cursos de inglés presencial, online ou in
company na Achieve Languages by Oxford;

Desconto especial nas clinicas Quality Care Odonto

Desconto especial para os cursos de Pos-Graduagao em Gestao de
Compras e MBA de Logistica Empresarial CBEC-USCS

Desconto especial nos cursos de graduacio e pos-graduacdo na UNIP
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Estamos investindo no
relacionamento com os grupos de
interesse da area de compras em
canais como LinkedIN , Facebook,
Instagran e WhatsApp para
divulgacao de suas acoes, bem
como treinamentos e seminarios

online no formato interativo.

Venha fazer parte

(1) 3774-0045 desta mudanca.
(11) 3774-0046 . .
g (11) 97767-0884 Assocle-se, patrocine
@ cbec@cbec.org.br e pa rt|C|pe dOS
¥ www.cbec.org.br CurSOSI Comltés S
congressos.

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

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