
A transformação da sociedade e das 

empresas implica em um novo 

profissional da área de compras...



2

Comportamento e 

hábitos dos 

consumidores / 

shoppers

varejo

Como a 

indústria vende 

e como o varejo 

compra

Novos papéis e responsabilidades



AMBIENTE INTERNO

Posicionamento, cultura, crenças, 

pessoas estratégia, processos, 

tecnologia...

RH, Compras, Logística, 

marketing, finanças...

AMBIENTE EXTERN0 - 

SETORIAL

SubstitutosNovos concorrentes

Concorrentes

tradicionais

Consumidor

es

Shoppers

Fornecedores

AMBIENTE EXTERNO - GERAL

LEGAL

POLÍTIC

O

ECOLÓGIC

O

(AMBIENTA

L)

SOCIAL

ECONÔMIC

O

TECNOLÓGIC

O

Uma visão do todo



É o momento de repensar o que fazemos 

e como fazemos



O profissional “tipo T”
tem uma visão de ponta a ponta



Pessoas qualificadas em forma de T*

✓Tem profundo conhecimento do negócio

✓Pensa e atua de maneira convergente e 
sinérgica

✓Vê o mundo de diferentes perspectivas

✓Aplica o conhecimento em situações 
diversas

✓Está familiarizado com o impacto 
sistêmico de suas tarefas/decisões

✓É fundamental para solucionar problemas

*Nascentes do Saber (1995), páginas. 98/100
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ESTRATÉGICO

Ser curioso, flexível, 
empático para cocriar  

estratégias inovadoras e 
ganhar mercado com 

rentabilidade

VISÃO SISTÊMICA

Tomar decisões  orientadas 
pelo propósito, visão, 

missão,  valores e 
posicionamento, que façam 
sentido para todas as partes 
interessadas no dia a dia do 

negócio

questionar a realidade e 
analisar uma situação sob 
diferentes perspectivas 

PENSAMENTO CRÍTICO 
(ANALÍTICO)
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identificar as habilidades
complementares, trabalhar em 

time de forma ágil!

ATUAR EM 
EQUIPE 
COMO 

ARTICULADOR

enxergar as crises como 
oportunidade de 

adaptação e crescimento

comunicar-se bem, 
expondo de modo claro 

as ideias

BOA COMUNICAÇÃO “ANTIFRÁGIL”BOA 
COMUNICAÇÃO



Essa mudança impacta o estilo de 

negociação...



Há novas expectativas relacionadas  aos 
profissionais de compras

Direcionadores de valor

Custo de 
compras

Custo  total 
da operação

Geração de 
valor 

Redução 
do CMV. 

Desconto...

Otimização dos 
custos na cadeia

de demanda

VENDER MAIS E 
MELHOR

Desenvolvimento 
da categoria

Foco na eficiência 
local

Foco no eficiência global Intraempreendedores
10



Os 8 pontos essenciais

Pessoas Preço

Promoção Produto

Local

Sistemas

Logística

Fornecedor

Ring & Tigert, 1995



Análise de 
desempenho

Desenvolvi-
mento da 
categoria

Planejamento de 
sortimento

Negociação

Abastecimento
 e 

logística Alocação 
de 

espaço

Promoção

Reabaste
-cimento

Comunicação 
com o 

consumidor

Exposição

Entende a 
interdependência e  os 

impactos de suas 
decisões no shopper, 
pares e no resultado

GESTOR DA 
CATEGORIA NO 

VAREJO

CONSUMIDOR 
/ SHOPPER / 

CLIENTE

Adaptado de: Retail Product Management: Buying and merchandising



• TRANSACIONAL: mero ato de comprar, um tirador de pedidos. Foco no desconto, 
prazo e verba promocional

• BENEFÍCIOS MÚTUOS: confiança e aspectos mais estratégicos. 

✓A reciprocidade é fundamental, o que implica em construir objetivos e interesses 
comuns que direcionam as empresas em uma proposta compartilhada

✓Vital identificar quem está disposto a fazer trade offs para obter resultados no 
longo prazo

• COOPERAÇÃO. Atuação conjunta para determinar ou implementar  uma direção 
para  o relacionamento. Crescimento conjunto e uso criativo dos recursos

Conflitos: inerente as relações pela presença de diferentes expectativas, culturas e objetivos. 

Os conflitos, se bem conduzidos, se constituem em elementos positivos da construção do 

relacionamento



Estabelecer diferentes tipos de 
relacionamentos

Fonte: An integrative framework for supplier relationship management - Jongkyung Park

AVALIAÇÃO 

ESTRATÉGICA

✓ importância 

estratégica

✓ Atratividade do 

relacionamento

AVALIAÇÃO DO 

FORNECEDOR

✓ Relacionamento

✓ Competências

✓ Desempenho

Essencial

Manutenção

ColaboraçãoMelhoria

E

C

T

Ruim Bom Excelente

E = Relacionamento Estratégico

C – Relacionamento colaborativo

T – Relacionamento transacional

Desenvolvimento 

do fornecedor

Seleção do fornecedorColaboração



Defina o tipo de relação que você quer 
estabelecer com o fornecedor

Estratégia competitiva Estratégia colaborativa

Foco Processo eficiente e  oferta 

competitiva

Colaboração, 

desenvolvimento do 

fornecedor/parceria

Método de compra Oferta competitiva, contrato 

de curto prazo

Modelo de parceria, 

contrato de longo prazo

Indicadores-chave Custo/preço, fluxo de 

gestão; eficiência 

operacional

Avaliação de longo prazo, 

viabilidade n o longo prazo

Características Muitos fornecedores 

disponíveis

Poucos fornecedores 

disponíveis; fonte confiável 

no curto prazo

Fonte: An integrative framework for supplier relationship management - 
Jongkyung Park



Negociar é uma 
jornada

Negociar é uma jornada e 
começa com o entendimento 
da situação (onde estamos) e 

o planejamento (onde 
queremos chegar e a ação 

(como chegaremos lá)
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Onde estamos agora?          Realidade atual (situação)

Para onde queremos ir?   Objetivo

Como chegaremos lá?   Estratégia

Pré-negociação Negociação Pós-negociação

Você precisa construir o seu “Waze” para planejar a 
sua rota para uma negociação de sucesso



PAGE



Como  chegar ao Sim!

Avalie opções

Antes da negociação
Planejamento

BATNA - Best Alternative to a Negotiated Agreement



Como Chegar ao Sim!

Atenção  com a 
comunicação

Desvincule a 
relação pessoal 

do problema

Concentre-se 
nos interesses

Eles definem o 
problema



Oriente a negociação com base em dados e fatos



Como  chegar ao Sim!

Momento da negociação

1 – Separe as pessoas dos 
problemas;

2 - Concentre-se nos interesses; 

3 – Desenvolva opções de ganho 
mútuo; 

4 – Estabeleça critérios objetivos. 

Os quatro princípios da negociação 

negociação ganha-ganha



Como  chegar ao Sim!

Faça perguntas e 
vá além da 

posição

Quanto as suas 
ideias...

Quando atacado...

Momento da negociação



Como  chegar ao Sim!

Documente  a 
reunião

“Por favor, 
corrija-me se eu 
estiver errado”

“Agradecemos tudo 

o que fez por nós”

‘Só queremos o que for justo”

Momento da negociação



Orquestrador e membro da banda de jazz



“Quando nos fechamos para ideias, o que escutamos são críticas. 
Quando nos abrimos para as críticas, o que recebemos são conselhos.”

“Para ir depressa, vá sozinho. Para ir longe, vá 
acompanhado”  - Provérbio africano



Obrigado!
Olegário

LIFELONG LEARNING
“O analfabeto do século 21 
não será aquele que não 
consegue ler e escrever, 

mas aquele que não 
consegue aprender, 

desaprender e reaprender”

 (Alvin Toffler)
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