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Editorial 
Neste edição temos assuntos variados

de grande interesse a todos do setor de

compras e suprimentos. 

Traremos dois artigos elaborados por

nosso parceiro Luiz Carlos Roque

Junior  do IBMP - Instituto de Biologia

Molecular do Paraná. Um sobre 

Compras Digital e outro artigo super

interessante falando sobre o Top 10 - As

maiores empresas de frete aéreo do

mundo. 

Apresentamos também um texto muito

interessante sobre negociação, na

realidade um relato vivido por nosso

parceiro e instrutor Eduardo Carlos, que

esta dividindo conosco sua rica

experiência de vida.

Lisley Pólvora 
VP Executiva CBEC 

Boa leitura! 
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Setor de Compras
Digital e as Melhores

Práticas de
Compras!

Pesquisas recentes demonstram que a transformação digital tem impacto

significativo nos processos das organizações, o que permite uma redução de

custo nos processos de até 30%.  

A tecnologia desempenha um papel fundamental nas melhores práticas

garantido maior eficiência e eficácia. Por exemplo, nos processos de compra

conhecidos como e-sourcing e e-procurement.  

As empresas conseguem, em parte, melhorar a eficiência realizando a

padronização e automatização de atividades de rotina.  

 

Mas, para continuar reduzindo custos, deve-se adotar a transformação digital

como o principal meio para isso, buscando capacitação dos colaboradores de

suprimentos para atender as novas necessidades do mercado. 

 

A maturidade das empresas em cadeia de suprimentos será o processo

chave na sobrevivência das organizações. 

 

Por Luiz Carlos Roque Junior 
Coordenador de Suprimentos e Logística 
IBMP - Instituto de Biologia Molecular do Paraná
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Benefícios de se adotar as melhores práticas de compras junto a
transformação digital: 
 
• ROI  10,7% sobre o investimento em compras; 
• Redução de custo de 30% em processos com uso da transformação digital; 
• Redução de custo de 22% utilizando as boas práticas; 
• Aumento de 2 x na probabilidade de ter plano de retenção; 
• Redução de 3 x na rotatividade de pessoal; 
• Redução de custo por pedido de 70%. 
 
 
 

Fonte: https://www.supplychaindigital.com/procurement/world-class-procurement-organisations-operating-21-lower-labour-costs. Disponível em 30/10/2018.

velocidade cada vez mais rápida
e os compradores e os gestores
devem estarpreparados para
adotar as melhores práticas e
adotar a transformação digital
como pilar central dos
departamentos de compras. 
 
As principais oportunidades são
aplicativos baseados em nuvem,
big data, blockchain, business
analytics. 
 
No próximo artigo, descubra
quais as melhores práticas e
como estar preparado para o
futuro, ou melhor dizendo, para
o hoje!

É evidente que o ambiente em que estamos inseridos está mudando em uma 
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Top 10 - As maiores empresas 

de frete aéreo do mundo. 

Você conhece as principais empresas de transporte aéreo do planeta? 
Não?! Então, veja a lista abaixo! 
 

* FTK: quilómetros por tonelada de frete mede o tráfego real de frete

Empresas da região da América Latina representam apenas 2,7% do total  
do transporte aéreo de carga mundial.  
As principais regiões são: 
• Ásia-Pacífico 37%; 
• Europa 24,2%; 
• América do Norte 20,5%; 
• Oriente Médio 13,7%; 
• América Latina 2,7%; 
• África 1,9%.

Por Luiz Carlos Roque Junior 
Coordenador de Suprimentos e Logística 
IBMP - Instituto de Biologia Molecular do Paraná
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As empresas aéreas podem ser consideradas um bom termômetro de

recuperação da economia, pois demonstram que as empresas estão

comprando ou vendendo mais, sendo necessário o transporte dos produtos.   

 

Em 2017, o crescimento do volume de carga foi de 5,7% e, mesmo assim, o

volume de carga transportada permanece próximo ao de 2014.  Isso

demonstra uma retomada lenta da crise que assombra o país, ao mesmo

tempo em que os custos com transporte estão aumentando, gerando um

grande stress na cadeia logística.  

 Isso demonstra uma retomada

lenta da crise que assombra o

país, ao mesmo tempo em que

os custos com transporte

estão aumentando, gerando

um grande stress na cadeia

logística.  

Dessa forma, o profissional da

área e as empresas como um

todo devem mostrar um alto

nível de maturidade em

processos, custos e

indicadores logísticos. 

Fonte: https://www.supplychaindigital.com/top-10/top-10-air-freight-carriers.Disponivel em 30/08/2018.   https://www.iata.org/pressroom/pr/Pages/2018-01-31-01.aspx. Disponível em 30/08/2018. 
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- Isso é coisa de moleque! 

- Molêke? Yo no entiendo ...! 

- Se você não entende o idioma português, não deveria ter vindo ao

Brasil! 

O diálogo acima, ocorreu nos anos 80 em uma filial brasileira de uma

multinacional da indústria automobilística; de um lado, estava o meu

chefe, que prefiro não declinar o nome, mas que tinha o apelido de Dáblio

- por se iniciar o seu sobrenome pela letra “W”; foi ele que chamou o

interlocutor de moleque.  

Do outro lado do diálogo estava Bert; argentino recém vindo para um

posto de direção equivalente ao do meu chefe. À época, era difícil para

um argentino entender o significado de um termo como moleque. 

Essa cena foi apenas o resultado de um processo que se iniciara alguns

meses antes. Bert fora trazido pelo novo presidente da multinacional;

também recém-vindo da Argentina. Como todo executivo, o novo

presidente cercou-se de pessoas de sua confiança e Bert era uma dessas

pessoas; afinal, ele e o presidente tinham trabalhado juntos na Argentina

e Bert, além disso, tinha se casado com a filha dele. 

 

Quatro Cavaleiros do
Apocalipse ... 

... nas negociações
Por Eduardo Carlos 
Profissional de Compras 
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Jovem e ambicioso, com ótimas ligações políticas, disputava com meu

chefe uma promoção para um cargo maior na diretoria da filial brasileira. 

Meu chefe, Dáblio, ao sentir que suas possibilidades de subir na carreira

lhe fugiam, foi se deixando dominar pela cólera; pela raiva. 

Isso foi se acumulando cada vez mais dentro dele; até que houve a

reunião na qual aconteceu o diálogo. 

Nessa reunião, Bert trouxera uma proposta que praticamente destruía

todo o projeto de meu chefe; o que ele pretendia, virava apenas um

apêndice de pouca importância no projeto de Bert. Nesse momento,

Dáblio não conseguiu controlar-se e “explodiu”. 
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Não se falou mais no assunto, até que.... 
... Em determinado dia, o presidente declarou que estava mudando o
comando da empresa e que Bert agora seria o novo diretor do setor
comercial e que Dáblio, seria subordinado a ele. 
 
Enfim, o acontecido na reunião, acabou sendo o "dobre de finados" para
a carreira de Dáblio.  Algum tempo depois, ele arrumou emprego em
outra montadora, não se deu muito bem, teve problemas de saúde –
sérios e nunca mais tive contato com ele. Soube, posteriormente, que ele
gerenciava uma pequena empresa em Curitiba. 
 
Esse fato, me chamou a atenção para a importância que nós de compras,
temos que ter para evitar que as emoções nos dominem; principalmente
nas negociações que, para nós, normalmente são tensas. 
Uma regra de ouro para isso é: controle suas emoções; não permita que
elas o controlem. 
Mas como fazer isso? 
Como não ser dominado pelos QUATRO CAVALEIROS DO
APOCALIPSE na negociação? 
A figura dos cavaleiros do apocalipse surge na Bíblia, no novo
testamento, em seu último livro. Basicamente lá os cavaleiros são a  
Peste, a Guerra, a Fome e a Morte. Mais recentemente, esse tema foi
alvo de um livro escrito, ainda durante a Primeira Guerra Mundial, em  
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1916; o autor, Vicente Blasco Ibáñez descreve a invasão da França pelo
exército alemão até a Batalha do Marne na qual a reação francesa evitou
que Paris fosse tomada pelos invasores. A leitura desse livro é muito
instrutiva e foi nela que me baseei para fazer a analogia com nossa
atividade diária de negociar. 
 
Nós, compradores, enfrentamos diariamente os QUATRO CAVALEIROS
que nas negociações são: o  medo, a ganância, a esperança e a dúvida. 
 
Nós, compradores somos muito importantes para as empresas nas quais
atuamos; somos responsáveis importantes pela última linha do
demonstrativo de resultados; o BOTTOM LINE dos anglo-saxônicos. 
 
Para incrementar o demonstrativo de resultados, temos que
negociar e muito; tanto interna com nossos pares, quanto externamente
com fornecedores. E em todas essas negociações diárias não podemos
de forma alguma deixar que as emoções nos controlem; por mais tensos,
sob pressão, cansados estejamos. Quanto mais removermos a emoção,
melhor desempenho teremos. 
 
Mas como fazer isso? Como evitar o domínio das emoções? 
O mais importante é SE CONHECER.   
 
Uso, desde os anos 80, a TEORIA DOS ESTILOS. Ela é muito fácil de
ser aplicada e nos alerta com muita clareza quais os pontos
comportamentais que podem prejudicar ou melhorar nossa posição nas
negociações. 
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Essa teoria dos estilos é baseada nos trabalhos de Carl Jung. Mais de

setenta anos de pesquisas confirmaram e refinaram o princípio de Jung

que o comportamento de uma pessoa não é aleatório, mas segue um

padrão. Esse conhecimento é altamente aplicável para explicar o

comportamento das pessoas. 

 

Essencialmente, há quatro “lógicas” que orientam o estilo de negociação,

a do catalisador, do apoiador, do controlador e do analítico. 

Os estilos são praticamente imutáveis; acompanham-nos por toda a vida;

ao negociar é fundamental enfatizar as forças do nosso estilo e

administrar as fraquezas; conhecer o estilo do outro negociador é

fundamental, pois estaremos mais preparados para identificar suas forças

e fraquezas. 

 

Como fazer para identificar nosso estilo? 

Neste artigo não dá para mostrar o método para isso. Se houver

interesse, posso voltar ao assunto em próximos números desta

publicação.  

Aos que quiserem estudar o assunto imediatamente, sugiro o livro

NEGOCIAÇÃO TOTAL – JOSÉ AUGUSTO WANDERLEY da EDITORA

GENTE.   
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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 
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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. 


