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Lisley Pólvora
VP Executiva CBEC

Nesta edição estamos trazendo 

temas de real importância para o 

profissional de compras que  

precisam estar preocupados com 

sua constante atualização 

profissional, o que permitirá o 

gerenciamento de sua carreira. O 

tema Gestão de Categoria foi 

amplamente detalhado nesta 

edição e trará bastante 

conhecimento. 

Teremos também uma excelente 

pesquisa feita pelo Prof. Paolo Coti 

detalhando fatos importantes sobre 

”A  Agricultura orgânica e a cadeia 

de Suprimentos”.

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

A IMPORTÂNCIA DA 
ATUALIZAÇÃO PROFISSIONAL

Vivemos um momento singular, onde ocorre a transição para uma nova era, que muitos autores

denominam de 4.0, no qual a disponibilização da tecnologia em alta escala irá criar uma onda

disruptiva, em que processos de trabalho serão 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 multidão? Não vejo outra forma, a não ser a

atualização profissional, não somente em sua área de formação, mas naquilo que tenha

importância para esta nova sociedade em formação.

É fundamental que os profissionais entendam que a busca por novos conhecimentos e o perfeito

entendimento do novo ecossistema profissional, onde a digitalização de processos dar-se-á em

alta velocidade, descortinando um mundo no qual a inovação deverá estar no centro das

estratégias de negócio e com ambientes empresariais abertos, será a mola mestre do

desenvolvimento de carreiras, no futuro.

Alguns temas serão, particularmente, importantes na formação profissional, por integrarem o

arcabouço da sociedade 4.0 e terão forte influência nos modelos de negócio e relacionamentos

empresariais, dentre os quais:

http://wmtc.com.br/2016/07/27/atualizacao-profissional-uma-forma-de-diferenciacao/
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1. O pleno entendimento do impacto da tecnologia na transformação dos modelos de

negócios

A utilização, em larga escala, de tecnologias como inteligência artificial, internet das coisas,

computação em nuvem, dentre outras, farão com que empresas tradicionais mudem seu foco

do fornecimento de bens, para o de serviços, por exemplo. Pense em um grande

fabricante de locomotivas: a combinação do uso destas tecnologias, poderá fazer com que o

foco da organização deixe de ter na fabricação seu core business, para ser a prestação de

serviços customizados de manutenção, por exemplo, no qual cada máquina será avaliada

individualmente, gerando um plano de manutenção específico, em função das condições

operacionais a que está submetida.

2. A importância do desenvolvimento de projetos colaborativos

O trabalho em rede será uma realidade para a grande maioria dos profissionais e empresas,

permitindo a obtenção de resultados confiáveis (devidamente testados), em prazos cada vez

menores.

A integração de processos na cadeia de suprimentos tornar-se-á fundamental para

obtenção de resultados rápidos. Neste sentido, a habilidade de gerenciamento dos

fornecedores será um dos diferenciais de profissional de suprimentos.

3. A construção da cultura do desenvolvimento sustentável

Um negócio sustentável tem como principal característica, o desenvolvimento de uma

estratégia que leve em consideração o alinhamento entre os aspectos financeiros,

ambientais e sociais, possuindo os seguintes pontos norteadores:

a. Criação de valor financeiro no longo prazo;

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

a cadeia de valor, na definição da estratégia do negócio;



c. Busca de impactos positivos no âmbito social, através da criação de um relacionamento

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

Em um processo sustentável a área de compras que, até muito pouco tempo atrás, tinha

seu foco voltado para obtenção das melhores condições de aquisição, com ampla priorização

ao preço, passa, por exemplo, por força da legislação, que responsabiliza as empresas pela

gestão dos resíduos de seus produtos, a introduzir a eliminação de qualquer tipo de rejeito

em um processo produtivo, entre os seus objetivos principais. Dá-se a esta visão o nome de

“Economia Circular”.

Um dos desafios para o profissional de compras, em uma economia circular, é aumentar o

raio de observação, passando a concentrar-se em todo o ciclo de vida do produto (do berço

ao berço), cuidando do produto desde o seu desenvolvimento, de forma a garantir que os

resíduos gerados ao longo do processo sejam reaproveitados, a partir de sua reintrodução no

processo produtivo original ou de algum outro produto.

A adoção de critérios da economia circular integra o processo de compras sustentáveis,

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

5

http://wmtc.com.br/2016/05/09/economia-circular/
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Gestão de 
Categorias de Compras

7

Por Márcio Gonçalves Teixeira

Gerente de Suprimentos da Jacobs

O Gerenciamento de Compras, de bens e serviços, quando tratada do ponto de vista 

estratégico, garante de forma duradoura e sustentável as alianças comerciais, os acordos 

técnicos, além de proporcionar inovação e valor pela mitigação de riscos e maximização de 

oportunidades de redução de custos, com melhoria de processos.

Um dos processos mais importantes do Gerenciamento Compras é a Gestão de Categorias de 

Compras.

A Gestão de Categorias integra as famílias de insumos com sinergia e melhora a performance 

gerencial.

Antes de abordarmos a Gestão de Categorias é necessário entender alguns conceitos

Evolução da área de Suprimentos:
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Estratégia:

É normalmente (e erroneamente ) considerado um tema restrito à alta gestão, de longo prazo, 

sigiloso, que diz pouco a respeito da operação.

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

em um procedimento formalizado e articulador de resultados” – Henry Mintzberg.

Herança da área de Compras - Ponto Chave:

Por razões Culturais, Históricas, Tecnológicas, entre outras, na maioria das empresas a gestão 

de compras é tratada de forma secundária e operacional. Uma área que tira ou regulariza 

pedidos de compras.

Desafios comuns na Gestão de Suprimentos:

•Métricas: inadequadas ou indisponíveis

•Estratégias: pouca profundidade, área secundaria e operacional

•Governança e Estrutura Organizacional: dilemas de centralização x descentralização

•Integração e Sinergia: baixo aproveitamento (interno e externo)

•Qualificação profissional: área pouco valorizada (“mal necessário”)

•Relação com usuários: baixa colaboração

Gestão de Categorias de Compras: 

É 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 padrões de relacionamento com os fornecedores
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Definição de Categorias de Compras:

Organizar as compras da empresa em Grupos de Mercadorias permite agrupar itens ou serviços 

com características de fornecimento comuns

Abordagem Estratégica das Categorias de Compras:

Antes de atuar diretamente em todas as categorias e ao mesmo tempo, devemos priorizar 

aquelas que poderão trazer mais resultados e em menos tempo.

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

na gestão de riscos.

Matriz estratégica de compras:

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

adotada para cada categoria
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Priorização da implementação dos acordos:

Implementação das estratégias deve ser um processo “gradual”.

A Matriz de Priorização visa classificar as categorias segundo seu potencial de benefícios 

(ganhos e melhorias) e facilidade de implementação, gerando ondas de implementação.

Gestão de Categorias de Compras:

Envolve a estruturação da área de compras em suas categorias: diretos, indiretos, produtivos e 

não produtivos, serviços, matérias-primas e todo que faça sentido no contexto da empresa.

Metodologia:

Envolve a estruturação da área de compras em suas categorias: diretos, indiretos, produtivos e 

não produtivos, serviços, matérias-primas e todo que faça sentido no contexto da empresa.

Está dividida em 2 fases:

•Elaboração de Estratégias

•Implementação
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Elaboração das Estratégias:

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

Implementação:

Abordagem comercial, negociar, implementar e controlar



Métricas:

Conclusões:

•A gestão de compras gera valor econômico e deve ser estruturada e feita por etapas: “Gestão

de Categorias”.

•A Gestão de Categorias auxilia na construção e condução dos relacionamentos nas

contratações por categoria e/ou por fornecedores, uma vez que integra as famílias de insumos

com sinergia.

•Por tratar individualmente cada uma das categorias, essa gestão é uma ferramenta que

garante o abastecimento da cadeia, gera inovação, e gerencia os riscos.

•Comunicação e visibilidade pelos resultados alcançados através da apuração sistemática de

dados

•Clareza nos objetivo, papeis e responsabilidades dos envolvidos.

•Conduz ao alinhamento das boas práticas gerencias com as práticas gerencias de

fornecedores e clientes.

12
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CURSOS REGIONAIS

PRÓXIMOS CURSOS
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A AGRICULTURA ORGÂNICA 
E SUA CADEIA DE 

SUPRIMENTOS
Por Paolo Edoardo Coti-Zelati  (1)

O Brasil se destaca por ser um país continental e apesar da riqueza social, da flora e da

fauna nos diferentes biomas, o país ainda não se mostrou capaz de aproveitar toda sua

funcionalidade, transformando-a em valor econômico e para a sociedade. As atividades

extrativistas de produtos florestais não madeireiros estão disseminadas por todo o território

nacional, especialmente na região Norte e Nordeste. Embora o valor de sua produção seja

relativamente pequeno, se comparado ao de outros setores econômicos, esse extrativismo

possui grande importância para as comunidades rurais onde está arraigado. (2)
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A agricultura orgânica teve início no Brasil na década de 1970 e surgiu como uma

alternativa sustentável ao uso de químicos. Já a agricultura orgânica é um sistema integral

de gestão da produção que promove e melhora a saúde do ecossistema agrícola, incluindo

sua biodiversidade, ciclos biológicos e atividade biológica do solo (3). O sistema orgânico

enfatiza práticas de manejo em preferência ao uso de insumos externos à propriedade,

levando-se em conta a adaptação dos sistemas às condições regionais, utilizando práticas

agronômicas, métodos mecânicos e biológicos, em detrimento do emprego de materiais

sintéticos para realização das funções de um determinado sistema (4).

Considera-se sistema orgânico de produção agrícola todo aquele que adota técnicas

específicas que tenham como objetivo a potencialização do uso dos recursos naturais e

socioeconômicos disponíveis sempre respeitando a integridade cultural das comunidades

rurais. Portanto, a agricultura orgânica segue os passos da sustentabilidade econômica, da

maximização dos recursos sociais, da minimização no uso de energia não renovável (5).

O sistema de produção agrícola orgânica já é praticado em mais de 172 países ao

redor do mundo, sendo observada uma rápida expansão, sobretudo na Europa, EUA,

Japão, Austrália e América do Sul. Esta expansão está associada, em grande parte, ao

aumento de custos, problemas ambientais e de contaminação de alimentos causados pela

agricultura convencional ou industrial. A agricultura de base ecológica pode proporcionar

benefícios para biodiversidade, meio ambiente e bem-estar dos animais. Ademais, é

crescente a exigência dos consumidores por produtos “limpos”, livres de substâncias

químicas e/ou geneticamente modificadas (4).

Ainda de acordo com o mesmo estudo, o continente que possui a maior área com

orgânicos é a Oceania (35%), seguido da Europa (23%), América Latina (23%), Ásia (9%),

América do Norte (7%) e África (3%). Alguns países da Europa como: Áustria (15,9%),

Suíça (11,1%) e Suécia (10,8%), apresentam a maior área percentual de orgânicos em

relação ao total da agropecuária. Os países com o maior número de produtores são: a Índia

(340 mil), Uganda (180 mil) e México (130 mil), majoritariamente voltados à agricultura
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familiar. As estatísticas mundiais mostram que dos cerca de 172 países onde a produção é

registrada, 69 nações já possuem uma regulamentação para o setor orgânico e 21 países

estão trabalhando na construção da legislação. Cerca de 460 certificadoras atestam a

qualidade dos produtos orgânicos no mundo. No Brasil são aproximadamente 20 certificadoras

entre nacionais e estrangeiras (4).

O mercado agroalimentar orgânico vem sendo apontado como aquele que mais cresce

no Brasil e no mundo. No país, a agricultura orgânica também vem sendo reconhecida pelos

órgãos oficiais de pesquisa como uma das principais maneiras de buscar um equilíbrio entre a

produção agrícola e a preservação dos recursos naturais (6). Esse crescente aquecimento do

setor de produtos orgânicos tem atraído um número cada vez maior de produtores rurais,

transformadores, processadores e distribuidores, com o objetivo de atender, de forma

adequada, à demanda do consumidor por esses novos produtos, desenvolvendo novas

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

O Brasil é o país que apresenta o maior potencial de produção orgânica no mundo, são

aproximadamente 90 milhões de hectares agricultáveis, sem contar as áreas de produção

convencional que podem migrar para o sistema orgânico de cultivo agropecuário. Atualmente,

o Brasil ocupa o terceiro lugar em áreas cultivadas com produção orgânica e possui cerca de

90 mil produtores rurais orgânicos, tanto certificados como não certificados. A área de

produção orgânica no Brasil abrange aproximadamente 950 mil hectares. A maior produção

nacional está voltada para hortaliças, cana-de-açúcar, arroz, café, castanha do Brasil, cacau,

açaí, guaraná, palmito, mel, sucos, ovos e laticínios (8).

No Brasil, segundo os dados do último Censo Agropecuário, o número de produtores

orgânicos representava 1,8% (ou 90.497) do total de estabelecimentos agropecuários.

Dedicavam-se, principalmente, à pecuária e criação de outros animais (41,7%), às lavouras

temporárias (33,5%), à lavoura permanente (10,4%), à horticultura/floricultura (9,9%) e à

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

fazem uso da agricultura orgânica no Brasil são respectivamente: Bahia (15.194), Minas

Gerais (12.910), Rio Grande do Sul (8.532) e Paraná (7.527) (9).
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As empresas brasileiras associadas ao Conselho Brasileiro da Produção Orgânica e

Sustentável (Organis) e ao projeto Organics Brasil, que promove a exportação do setor,

fecharam 2016 com faturamento de US$ 145 milhões em exportações, com queda de 9,5%

em relação a 2015. A receita menor se deve à oscilação do cambial no período. Em volume,

no entanto, houve alta de 15% na produção exportada (10). Já no ano de 2017, o faturamento

com exportação de produtos orgânicos foi de U$ 150 milhões. O Brasil exporta produtos

orgânicos para mais de 76 países e a venda de produtos nacionais em supermercados tem

crescido substancialmente. Produtos orgânicos brasileiros podem ser facilmente encontrados

em supermercados no Uruguai, Costa Rica, Honduras, Peru e Argentina. Os produtos

processados ainda são encontrados em menor escala, sendo um mercado promissor para a

Brasil. A Argentina é o país com a maior produção de alimentos orgânicos industrializados

(sucos concentrados, óleos, vinhos, chás, frutas secas, condimentos etc.) (11).

Nas últimas décadas, ocorreram importantes avanços no campo do conhecimento para

a agricultura orgânica, integrando diversos saberes voltados para a produção agrícola,

voltados para a pesquisa e para os métodos de extensão rural, bem como para a ampliação

das técnicas e tecnologias de suporte à transição agroecológica. Mesmo assim, são grandes

os desafios para diminuir as fragilidades e garantir a sustentabilidade desses sistemas de

produção (12).

A gestão da cadeia suprimentos de produtos orgânicos pouco se diferencia de uma

cadeia de suprimentos convencional. São duas diferenças fundamentais. A primeira refere-se

à inexistência da figura do intermediário ou atacadista entre a produção e o elo decorrente. A

segunda diferença está relacionada à necessidade de certificação que atesta a legitimidade

do produto orgânico. A cadeia de suprimentos na agricultura orgânica apresenta alguns

pontos fracos, a produção inconstante é um deles. Ainda para este autor, o produtor não tem

conhecimento preciso da demanda, não tem como planejar sua safra, não sabe quantos

clientes poderá atender, não pode preparar ações de marketing visando conquistar novos

consumidores e, por fim, acabam não aceitando novos contratos (13).
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FONTES:

Outro ponto fraco da gestão da cadeia de suprimentos na agricultura orgânica é o difícil acesso

aos insumos orgânicos, apesar da produção ser nacional. Encontrar insumos (na quantidade e

qualidade esperada) resulta em maiores custos. Uma oferta maior de insumos orgânicos

acarretaria preços 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 orgânica.
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Proponho aqui uma reflexão sobre o quanto uma Organização investe em dedicação e energia para o 

controle, gestão e operação das demandas de compras?

Vivenciei em minha carreira, durante alguns anos, os episódios mais diversos num capítulo sem fim 

dessa "novela", onde os esforços de muitos excelentes profissionais eram dedicados a tentativa de organizar, 

até legislar e operacionalizar as demandas de compras utilizando como modelo as melhores práticas de 

mercado e investindo caro em soluções propostas por consultorias famosas que desenhavam modelos 

inovadores de estrutura considerados ideais e que, na prática, convergiam para o tradicional e conservador 

"estilo compras de ser".

Afinal, há fórmula mágica para a conquista da tão sonhada eficiência que seria o objetivo fim do 

strategic sourcing?

Acredito realmente que no mundo disruptivo, é necessário expor as compras (produtos ou serviços) ao 

patamar de negociações abertas e transparentes, onde o sucesso do comprador é imediatamente o sucesso do 

fornecedor, atingindo o melhor resultado da equação qualidade x preço x prazo que satisfaz requisitantes, 

usuários, demandantes, ou como queiram chamar: o nosso cliente interno.

Visualizo grandes negociações com fornecedores comuns onde compras exerce o papel decisivo em busca não 

apenas do menor preço mas também do que é mais aderente aos anseios do cliente interno, quase um 

exercício de psicologia com assertividade e objetividade, em termos práticos, onde compras tem o papel de 

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

positivo esperado: valor final justo diante da realidade do negócio.

Podemos falar em eficiência e 
eficácia na administração e 
gestão da área de compras 

numa organização?Por Vanessa Rocha
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Treinamento  STRATEGIC SOURCING

CBEC  EM AÇÃO

A Diretoria Regional/RJ do CBEC, realizou dia 19 de julho a reunião mensal do

Comitê de Compras, com o tema "Sustentabilidade em Compras". O evento teve

como discussão principal a ISO 20400 sobre compras sustentáveis, contando com

uma expressiva participação de profissionais da área de suprimentos.

Tivemos a oportunidade de ouvir o Sr. José Augusto

Abreu, Diretor da SEXTANTE Consultoria e membro do

Comitê que desenvolveu a NORMA 20400, que tornou

possível o entendimento dos objetivos e princípios que

nortearam a elaboração do documento e a sua

importância para a implementação de modelos de

negócios sustentáveis.

No último 30 de julho realizamos em São Paulo o curso Strategic Sourcing, com a

participação de profissionais de diversas empresas da região. O curso foi ministrado por

Flávio Taioli/Instrutor CBEC e obteve média de avaliação 9,6. O conteúdo do curso foi

muito bem avaliado e todos gostaram da dinâmica feita pelo instrutor durante o

treinamento.

A próxima turma em São Paulo será dia 27 de setembro e as inscrições já estão

disponíveis!

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

desenvolvimento do ecossistema de compras no Rio de Janeiro
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CBEC  EM AÇÃO

O comitê de compras do CBEC de 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.

O comitê de setembro do CBEC será 
comemorativo ao Dia do comprador, 
mais informações em breve!

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

O encontro do Rio de Janeiro deste mês será dia 28 e teremos a apresentação 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 fácil 
participar deste grupo.





www.cbec.org.br

cbec@cbec.org.br

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

(11) 97767-0884

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

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

Venha fazer parte 
desta mudança.

Associe-se, patrocine 
e participe dos 

cursos, comitês e 
congressos.


