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    Este livro é indicado a todas as pessoas que necessitam operar, medir e desenvolver a área de compras em seu negócio. Com ele, por meio das minhas experiências, erros e acertos, você aprenderá como agir na sua carreira profissional.




    Você será capaz de tomar decisões melhores e, assim, elevar o seu desempenho com avanços significativos em seus resultados.




    Esta obra é o meio que escolhi para ajudar muitas pessoas, compartilhando todo o conhecimento que adquiri em minha carreira como profissional destacado na área de compras.


  




  

    PREFÁCIO




    A gestão de compras é uma das áreas mais críticas para o sucesso de qualquer empresa. É por meio da compra eficiente e estratégica de mercadorias, matérias-primas, bens e serviços que as organizações garantem a qualidade de seus produtos e a competitividade de seus preços no mercado.




    Neste livro, você encontrará informações valiosas sobre como gerenciar eficazmente as compras de sua empresa, desde a definição de estratégias e metodologias até a negociação eficaz com fornecedores. Também tomará conhecimento das tendências atuais na gestão de compras, incluindo ferramentas e boas práticas que podem ajudar a melhorar a eficiência e a eficácia do processo de compras.




    Se você é um gerente de compras, um profissional de negócios ou simplesmente está interessado em entender melhor como as compras impactam o sucesso de uma empresa, este livro é para você. Com as informações e as estratégias aqui contidas você estará equipado com as ferramentas necessárias para garantir que sua empresa faça compras inteligentes e estratégicas, aumentando sua competitividade e seu sucesso no mercado.




    

      EDUARDO LINHARES




      Diretor financeiro e técnico da Inovatta Consulting
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    INTRODUÇÃO




    A importância do comprador na vida de uma empresa é grande, uma vez que OS GRANDES PROFISSIONAIS DESSA ÁREA FACILITAM A VIDA DO VENDEDOR.




    A profissão de comprador exige que a pessoa tenha uma capacidade de atuação diversificada, pois cenários diferentes alteram a performance de custo e desempenho. Assim, as ferramentas, além de diversas, requerem atenção dobrada.




    Tenho me perguntado, durante a minha jornada como profissional de varejo, sobre como desenvolver O SETOR DE COMPRAS, especialmente quanto à rotina ideal de comprador. Este livro é precisamente para responder a esse e tantos outros questionamentos que envolvem a área. Aqui relato várias situações e rotinas desenvolvidas tanto no trabalho de comprador quanto no de gestor de compras.




    Trago as melhores formas para implementar, acompanhar e medir as performances nessa função: boas práticas na gestão de compra, indicadores e rotinas que mostram onde deve haver uma melhoria de desempenho.




    Aqui, eu relato a experiência e o aprendizado que adquiri operando, treinando e formando compradores nas empresas pelas quais passei. Ao final desta jornada, espero que você saia com bastante conhecimento sobre a área de compras.


  




  

    



    

      [image: ]

    


  




  

    

      [image: ]

    


  




  

    1.1
CONSUMIDOR
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ELE DECIDE onde comprar;




      	
ELE ESCOLHE o que comprar e que marca lhe agrada;




      	
ELE VALIDA a tendência;




      	
ELE É INFLUENCIADO. Hoje, com as redes sociais, as decisões são influenciadas diretamente;




      	
ELE É DIRECIONADO, precisa sentir empatia pela loja;




      	
O PREÇO É IMPORTANTE. O primeiro contato é com o preço, depois com a operação. Ou seja, o preço atrai e a operação fideliza;




      	
ELE QUER SE SENTIR PARTE e isso é importante.
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      	Produto;




      	Serviço;




      	O ambiente fideliza;




      	A comunicação precisa ser verdadeira e gerar empatia;




      	Canais de compra: físico, on-line, drive-thru etc;




      	A exposição é grande, com a mídia influenciando a decisão de consumo.


    




    1.2
VAREJO




    O varejo desempenha um papel fundamental na cadeia de suprimentos, atuando como o ponto final no processo de movimentação e venda de produtos aos consumidores finais.




    Aqui estão alguns aspectos-chave sobre o papel do varejo na cadeia de suprimentos:




    

      	
Interface com o consumidor: o varejo é o ponto de contato direto com os consumidores. É onde ocorre a venda final de produtos e serviços;




      	
Gestão de estoque e demanda: os varejistas gerenciam seus estoques para garantir que tenham produtos suficientes para atender à demanda dos consumidores. Eles utilizam dados históricos de vendas e tendências de mercado para prever a demanda;




      	
Marketing e promoções: o varejo também é responsável por estratégias de marketing e promoções para atrair clientes para suas lojas e aumentar as vendas;




      	
Distribuição e logística: os varejistas também precisam se preocupar com a logística de saída, que envolve o transporte de produtos para os consumidores, especialmente em modelos de negócios e-commerce;




      	
Feedback para a cadeia de suprimentos: os varejistas fornecem informações valiosas sobre as preferências dos consumidores e tendências de mercado para os demais elos da cadeia de suprimentos. Esse feedback pode influenciar a produção, o desenvolvimento de produtos e as estratégias de distribuição;




      	
Gestão de relacionamento com fornecedores: uma boa relação com fornecedores é crucial para garantir o fornecimento contínuo de produtos de qualidade. Os varejistas frequentemente negociam termos de compra, como preços, estoques e prazos de entrega com seus fornecedores;




      	
Adaptação e inovação: o varejo precisa se adaptar constantemente às mudanças no mercado e às inovações tecnológicas para permanecer competitivo, ajustando tempo de compra, margem, estoque e liquidação.
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    Em resumo, o varejo é um elo crítico na cadeia de suprimentos, conectando diretamente os produtores de bens e serviços com os consumidores finais, e desempenha um papel vital na determinação da eficácia e eficiência de toda a cadeia de suprimentos.




    ENTREGA




    

      	Digital: deve estar em todas as plataformas, pois hoje os consumidores estão consumindo em vários canais.




      	Produto pronto para consumo.




      	Produto para transformação.




      	Categorias completas e busca pelo mix correto.
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    1.3
COMPRADOR




    

      	PROFISSIONAL ESCASSO.




      	MUITAS VEZES NÃO CONHECE A OPERAÇÃO.




      	RELACIONA COM TODAS AS ÁREAS DA EMPRESA:




      	MARKETING;




      	LOGÍSTICA;




      	VENDAS;




      	FINANCEIRO;




      	DÁ O “TOM” NAS VENDAS.


    




    O papel do comprador na cadeia de suprimentos é crucial para o sucesso e eficiência de uma empresa, especialmente no setor de varejo e distribuição. Aqui estão as principais responsabilidades e funções de um comprador:




    

      	
Planejamento de compras: o comprador é responsável por criar e executar um plano de compras eficaz, levando em conta as necessidades da empresa, a sazonalidade dos produtos e o desenvolvimento estratégico dos fornecedores;




      	
Negociação com fornecedores: uma função do comprador é negociar com fornecedores para obter as melhores condições de preço, qualidade, entrega de serviços agregados a compra, como promotores e demonstradores;




      	
Gestão de estoque: o comprador deve gerenciar o estoque de modo a garantir o suprimento e evitar excessos que possam levar a custos adicionais e rupturas de estoque que possam resultar em perda de vendas;




      	
Precificação: é responsabilidade do comprador definir os preços dos produtos, garantindo que sejam competitivos no mercado e ao mesmo tempo mantenham uma margem de lucro saudável para a empresa;




      	
Acompanhamento de indicadores de performance (KPIs): o comprador deve monitorar continuamente os KPIs relacionados às suas atividades;




      	
Avaliação e manutenção do mix de produtos: regularmente avaliar e ajustar o mix de produtos é vital para assegurar que a empresa esteja alinhada com as tendências de mercado e as demandas dos consumidores.


    




    O comprador, portanto, desempenha um papel multifacetado, influenciando significativamente a eficácia da cadeia de suprimentos, a satisfação do cliente e o desempenho financeiro da empresa.




    1.4
DISTRIBUIÇÃO




    

      	CANAL DA INDÚSTRIA.




      	REGULA O ESTOQUE DO MERCADO.




      	PONTE DA INDÚSTRIA COM O VAREJO.


    




    A distribuição tem papel fundamental na cadeia de suprimentos, pois é responsável por levar os produtos dos fabricantes aos consumidores finais. Sem uma distribuição adequada, os produtos não chegam aos pontos de venda ou aos consumidores finais de maneira eficiente, impactando diretamente nas vendas e nos resultados das empresas.




    Além disso, a distribuição também é responsável pelo armazenamento e pela logística dos produtos, garantindo que cheguem em perfeitas condições aos seus destinos.




    Portanto a distribuição é uma etapa essencial na cadeia de suprimentos e garante o sucesso das empresas e a satisfação dos clientes.




    1.5
INDÚSTRIA




    A indústria tem um papel crucial na cadeia de suprimentos, sendo responsável por produzir os produtos que serão comercializados pelos fornecedores e distribuidores. É por meio dela que a demanda do mercado é atendida.




    Ela deve estar ciente das tendências do mercado a fim de adaptar sua produção e oferecer produtos competitivos e de alta demanda. A inovação é fundamental nesse aspecto, porque os clientes estão sempre à procura de novos produtos e novas tecnologias.
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