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Editorial

Neste edicdo 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 Parana. 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 negociacao, na
realidade um relato vivido por nosso
parceiro e instrutor Eduardo Carlos, que
esta dividindo conosco sua rica
experiéncia de vida.

Boa leitura!

Lisley Pélvora
VP Executiva CBEC
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Por Luiz Carlos Roque Junior
Coordenador de Suprimentos e Logistica
IBMP - Instituto de Biologia Molecular do Parana

Pesquisas recentes demonstram que a transformacao digital tem impacto
significativo nos processos das organizagoes, 0 que permite uma reducao de
custo nos processos de até 30%.

A tecnologia desempenha um papel fundamental nas melhores praticas
garantido maior eficiéncia e eficacia. Por exemplo, nos processos de compra
conhecidos como e-sourcing e e-procurement.

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

padronizacéo e automatizacao de atividades de rotina.

Mas, para continuar reduzindo custos, deve-se adotar a transformacao digital
como o principal meio para isso, buscando capacitacao dos colaboradores de

suprimentos para atender as novas necessidades do mercado.

A maturidade das empresas em cadeia de suprimentos sera 0 processo

chave na sobrevivéncia das organizagoes.
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Beneficios de se adotar as melhores praticas de compras junto a
transformacéo digital:

* ROI 10,7% sobre o investimento em compras;

* Reducao de custo de 30% em processos com uso da transformacéao digital;
* Reducao de custo de 22% utilizando as boas praticas;

* Aumento de 2 x na probabilidade de ter plano de retencéo;

* Reducéo de 3 x na rotatividade de pessoal,

» Reducéo de custo por pedido de 70%.

E evidente que o ambiente em que estamos inseridos estd mudando em uma

velocidade cada vez mais rapida
e 0s compradores e 0s gestores
devem estarpreparados para
adotar as melhores praticas e
adotar a transformacéao digital
como pilar central dos
departamentos de compras.

achievelanguages.com.br/sacoma ° o Jachievesacoma

As principais oportunidades s&o
aplicativos baseados em nuvem,
big data, blockchain, business
analytics.

No préximo artigo, descubra \ | ' COM,0 INGLES DA ACHIEVE,
: - VOCE PODE!

quals aS melhores pratlcas e Valores Especiais para Associados:

como estar preparado para o m’ LeBmaCmEg

dos Executivos de Compra: $
I ACHIEVE = OXFORD
futuro, ou melhor dizendo, para e I

. © 11 9.7204.0640
o hoje!

ou Via Skype | com rabio

sacoma@achievelanguages.com.br Inglés com Conteiido

Fonte: https://www.supplychaindigital.com/procurement/world-class-procurement-organisations-operating-21-lower-labour-costs. Disponivel em 30/10/2018.
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Top 10 - As maiores empresas
de frete aéreo do mundo.

Por Luiz Carlos Roque Junior
Coordenador de Suprimentos e Logistica
IBMP - Instituto de Biologia Molecular do Parana

Vocé conhece as principais empresas de transporte aéreo do planeta?
Nao?! Entao, veja a lista abaixo!

15,71 bilhoes

1 FedEx Express

2 Emirates Skycargo

12,27 bilhoes

3 Linhas Aéreasda UPS 11,26 bilhoes

* FTK: quilémetros por tonelada de frete mede o trafego real de frete

Empresas da regidao da América Latina representam apenas 2,7% do total
do transporte aéreo de carga mundial.

As principais regidoes sao:

» Asia-Pacifico 37%;

» Europa 24,2%,;

* América do Norte 20,5%;

» Oriente Médio 13,7%;

* América Latina 2,7%;

» Africa 1,9%.
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As empresas aéreas podem ser consideradas um bom termémetro de
recuperacao da economia, pois demonstram que as empresas estao

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

Em 2017, o crescimento do volume de carga foi de 5,7% e, mesmo assim, 0
volume de carga transportada permanece proximo ao de 2014. Isso
demonstra uma retomada lenta da crise que assombra o pais, a0 mesmo

tempo em gque 0s custos com transporte estdo aumentando, gerando um

grande stress na cadeia logistica.

Isso demonstra uma retomada

lenta da crise que assombra o
pais, a0 mesmo tempo em que
0S custos com transporte
estdo aumentando, gerando
um grande stress na cadeia
logistica.

Dessa forma, o profissional da
area e as empresas como um
todo devem mostrar um alto

nivel de maturidade em

processos, custos e

e ‘j p\\ indicadores logisticos.

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. Disponivel em 30/08/2018.
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VALORIZANDO A
AREA DE COMPRAS

} oce UNICA ENTIDADE"

REPRE ATIVA DA | BRASIL. IFPSM
;;.M _.-l:\;?. - E alom Al ol
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O Conselho Brasileiro dos Executivos de Compras - CBEC
€ uma associa¢do com abrangéncia nacional que visa fortalecer o
setor, promovendo, capacitando e certificando profissionais de
ompras, supply chain e logistica.

» Ler sua empresa filiada ao CBEC
0 de 50% da renovagao da anuidade
ontos especial para todos os colaboradores da empresa em cursos
entos (nota fiscal emitida para a empresa);
Participacdo gratuita nos Comités de Compras;
ress hmucgumm-m“ ‘
Fes. m_ g

Troca de experiéncia entre associados e ampliagdo de

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-Graduagdo em Gestio de
Compras e MBA de Logistica Empresarial CBEC-USCS

Desconto especial nos cursos de graduacdo e pos-graduagdo na UNIP

vavw.cbec.org.br | cbec@cbec.org.br | 11 3774-0045 - 3774-0046




Quatro Cavaleiros do
Apocalipse ...
... NAs negociagoes

Por Eduardo Carlos
Profissional de Compras

- Isso é coisa de moleque!

- Moléke? Yo no entiendo ...!

- Se vocé nao entende o idioma portugués, néao deveria ter vindo ao
Brasil!

O didlogo acima, ocorreu nos anos 80 em uma filial brasileira de uma
multinacional da industria automobilistica; de um lado, estava o meu
chefe, que prefiro n&o declinar o nome, mas que tinha o apelido de Dablio
- por se iniciar o seu sobrenome pela letra “W”; foi ele que chamou o
interlocutor de moleque.

Do outro lado do dialogo estava Bert; argentino recém vindo para um
posto de direcio equivalente ao do meu chefe. A época, era dificil 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, 0 hovo
presidente cercou-se de pessoas de sua confianca 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.
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Jovem e ambicioso, com otimas ligacdes politicas, disputava com meu
chefe uma promocao para um cargo maior na diretoria da filial brasileira.
Meu chefe, Dablio, ao sentir que suas possibilidades de subir na carreira
lhe fugiam, foi se deixando dominar pela colera; pela raiva.

Isso foi se acumulando cada vez mais dentro dele; até que houve a
reunido na qual aconteceu o dialogo.

Nessa reunido, Bert trouxera uma proposta que praticamente destruia
todo o projeto de meu chefe; o que ele pretendia, virava apenas um
apéndice de pouca importancia no projeto de Bert. Nesse momento,

Dablio ndo conseguiu controlar-se e “explodiu”.

Consultoria Especializada em
Compra Técnica de Servigos
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:

Inovagées e Reducdo de Tempo e Redugéo de Conflitos
Boas Praticas maior Assertividade entre as Equipes Gestoras Monsanto | Andritz Hydro

Johnson & Johnson | GSK

Equalizacdo de Matriz de Prevenc&o de Problemas Implantagdo de SLA
Propostas Técnicas Decisdo na Implantagdo (Service Level Agreement)

[}
Fale com a gente l'
libbra.net | contato@libbra.net | Tel.: +5511 2476.7266 | 9 7684.0701 ULl e
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N&o 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 o0 novo diretor do setor
comercial e que Dablio, seria subordinado a ele.

Enfim, o acontecido na reunido, acabou sendo o "dobre de finados" para
a carreira de Dablio. Algum tempo depois, ele arrumou emprego em
outra montadora, ndo se deu muito bem, teve problemas de saude —
Sérios e nunca mais tive contato com ele. Soube, posteriormente, que ele
gerenciava uma pequena empresa em Curitiba.

Esse fato, me chamou a atencao para a importancia que nos de compras,
temos que ter para evitar que as emocdes nos dominem; principalmente
nas negociacdes que, para nos, normalmente séo tensas.

Uma regra de ouro para isso é: controle suas emocdes; ndo permita que
elas o controlem.

Mas como fazer isso?

Como néo ser dominado pelos QUATRO CAVALEIROS DO
APOCALIPSE na negociacao?

A figura dos cavaleiros do apocalipse surge na Biblia, no novo
testamento, em seu ultimo livro. Basicamente 14 os cavaleiros séo 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

> Y
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1916; o autor, Vicente Blasco Ibafiez descreve a invasao da Franca pelo
exército alemé&o até a Batalha do Marne na qual a reac&o francesa evitou
gue 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 diaria de negociar.

Noés, compradores, enfrentamos diariamente os QUATRO CAVALEIROS
gue nas negociacfes sdo: 0 medo, a ganancia, a esperanca e a duvida.

Nés, compradores somos muito importantes para as empresas nas quais
atuamos; somos responsaveis importantes pela ultima linha do
demonstrativo de resultados; o BOTTOM LINE dos anglo-saxdnicos.

Para incrementar o demonstrativo de resultados, temos que
negociar e muito; tanto interna com nossos pares, quanto externamente
com fornecedores. E em todas essas negociacdes diarias ndo podemos
de forma alguma deixar que as emocdes nos controlem; por mais tensos,
sob presséo, cansados estejamos. Quanto mais removermos a emogao,
melhor desempenho teremos.

Mas como fazer isso? Como evitar o dominio das emocoes?
O mais importante € SE CONHECER.

Uso, desde os anos 80, a TEORIA DOS ESTILOS. Ela € muito facil de
ser aplicada e nos alerta com muita clareza quais os pontos
comportamentais que podem prejudicar ou melhorar nossa posi¢cao nas
negociacgoes.

BEC 12
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Essa teoria dos estilos € baseada nos trabalhos de Carl Jung. Mais de
setenta anos de pesquisas confirmaram e refinaram o principio de Jung
gue o comportamento de uma pessoa nao € aleatorio, mas segue um
padréo. Esse conhecimento é altamente aplicavel para explicar o

comportamento das pessoas.

Essencialmente, ha quatro “légicas” que orientam o estilo de negociacgao,
a do catalisador, do apoiador, do controlador e do analitico.

Os estilos sé@o praticamente imutaveis; acompanham-nos por toda a vida;
ao negociar é fundamental enfatizar as forcas do nosso estilo e
administrar as fraquezas; conhecer o estilo do outro negociador é
fundamental, pois estaremos mais preparados para identificar suas forcas

e fraquezas.

Como fazer para identificar nosso estilo?

Neste artigo ndo da para mostrar o metodo para isso. Se houver
interesse, posso voltar ao assunto em proximos numeros desta
publicacao.

Aos que quiserem estudar o assunto imediatamente, sugiro o livro
NEGOCIACAO TOTAL — JOSE AUGUSTO WANDERLEY da EDITORA
GENTE.

BEC 13
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GESTA
ESTRATEGIC
EM COMPR

“A certificagcéo traz o reconhecimento

profissional e pessoal para o funcionario e
maturidade para a empresa em se colocar a
frente das mudancas e no ganho de
competitividade” T. T., BioMérieux, turma
CPP RJ

“Adorei 0 conteudo
apresentado pelo
CBEC que sera de
grande valia para meu
crescimento
profissional”.
L.M.J, turma Strategic
Sourcing, SP

CBEC
’
“Os profissionais de compras
precisam se reinventar a cada
dia e buscar solucdes cada vez
mais criativas em conjunto com
os fornecedores. O curso de
CPP, além de dar o
embasamento teorico
necessario para o profissional
de compras, permite a troca de
experiéncias e a pratica,
através da elaboracao do
projeto. A Certificacdo
Internacional garante as
empresas que o profissional
esta alinhado com as melhores
préaticas 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
negociagéo e consisténcia nos
processos” B. A. L'Oréal Brasil,
turma CPP RJ

14
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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
divulgacéo de suas acoes,
bem como treinamentos e
seminarios online no formato
interativo.

Venha fazer parte

@ 11 374.008¢ desta mudanca.
g (11) 97767-0884 Associe-se, patrocine
e participe dos
@ cbec@cbec.org.br cursos, comités e
congressos.
;Www.cbec.org.br

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

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




