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No dia 09 de maio, a ACIL 
trouxe pela primeira vez a Li-
meira um dos palestrantes mais 
admirados do Brasil. O historia-
dor, doutor em História social 
pela USP e professor na UNI-
CAMP, Leandro Karnal, veio 
até a cidade para apresentar a 
palestra “Como compreender o 
mundo em acelerada transfor-
mação” e dessa forma compar-
tilhar um pouco do seu conheci-
mento com os limeirenses que 
prestigiaram sua vinda.

Organizado pela ACIL, o 
evento contou com o patrocí-
nio das empresas Via Lux Ilu-
minação, Nosso Clube e Sicoob 
Acicred e foi sucesso de públi-
co: mais de mil pessoas garan-
tiram seu ingresso para a pa-
lestra. “Foi excelente. Karnal 
tem um modo muito didático 
de passar o conteúdo proposto. 
Ao mesmo tempo em que brin-
ca nos faz refletir de uma forma 
consciente e profunda. Apren-
der é sempre muito bom e com 
humor é melhor ainda”, desta-
cou Thalita Ortolan Calderari 
Valencia, da rede de farmácias 

Mais de mil pessoas prestigiam palestra com Leandro Karnal em Limeira

Drogalim. Ela ainda aprovei-
tou a oportunidade para parabe-
nizar a ACIL e pedir que a As-
sociação continue promovendo 
eventos como este.

Para João Godoy, da Neo-
sol Energia, Leandro Karnal 
abordou assuntos muito in-
teressantes e que valem a pe-
na ser refletidas. “Muitas coi-
sas me chamaram a atenção. 
Lembro que em determina-
do momento ele mencionou 
o fato de alguma pessoa o ter 
questionado sobre o vasto co-

nhecimento que o palestran-
te tinha e como conseguia tal 
façanha, e a solução é muito 
simples, ler e ler. Temos que 
começar as coisas pelo bási-
co. As vezes achamos que as 
soluções dos nossos proble-
mas são complexas, mas na 
verdade somos nós que difi-
cultamos tudo”, falou Godoy. 

Além disso, o empresá-
rio também destacou outros 
momentos da palestra, como 
quando Karnal falou sobre a 
questão de responsabilizar-

mos os outros pelas nossas 
falhas. “A culpa do insuces-
so não está nos outros ou nas 
situações. Na verdade tudo 
depende de nós mesmos, do 
que podemos fazer para mu-
dar nossa realidade positiva-
mente. Além disso, temos que 
ter o nosso tempo, nossa lista 
de coisas a serem feitas, pois 
se não temos um planejamen-
to com certeza fazemos parte 
do planejamento de alguém”, 
completou o empreendedor.

Parte da bilheteria arreca-

dada no evento foi revertida 
para a Associação de Pais e 
Amigos dos Excepcionais de 
Limeira, que faz um lindo e 
muito importante trabalho na 
cidade. “Além de promover-
mos uma noite de profunda 
reflexão e conhecimento, o 
evento teve mais esse objeti-
vo nobre. É com muita satis-
fação que a ACIL está desti-
nando parte da renda arrecada 
da palestra à APAE”, enalte-
ceu o presidente da ACIL, Jo-
sé Mário Bozza Gazzetta.

O público lotou o salão Social do Nosso Clube para prestigiar a 
palestra de Leandro Karnal Diretores e conselheiros da ACIL ao lado de Leandro Karnal
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A área de compras das empre-
sas está cada vez mais em evi-
dência por conta de suas funções 
estratégicas. Se antes o setor era 
visto apenas como operacional, 
responsável por aquisições dos 
mais diversos insumos e servi-
ços, hoje suas ações têm impacto 
direto nos números. Isso porque, 
atualmente, a área é diretamen-
te responsável pela diminuição 
de custos e, por consequência, 
colabora para o crescimento do 
negócio. Essa redução é funda-
mental, ainda mais em tempos 
de economia instável, quando 
conquistar novos clientes é um 
desafio a mais. É por isso que re-
ver e organizar processos é uma 
das chaves para atingir resulta-
dos expressivos.

Se antes o setor de compras 
realizava cotações com dois ou 
três fornecedores e finalizava 
o processo de aquisição com 
o que oferecia o menor preço, 
hoje em dia, esse universo de 
compras tem mais ênfase em 
negociação e inteligência. Já 
pensou nas vantagens de traçar 
uma estratégia para aquisição 
de itens em maior volume e, 
assim, conseguir negociações 
melhores? Ou então, em como 

Ideias práticas para melhorar a eficácia do setor de compras da empresa
a negociação pode progredir 
com o fornecedor mais adequa-
do para determinado produto 
ou serviço? Tudo isso é possí-
vel graças à tecnologia.

Abaixo, algumas ideias para 
ajudar a descomplicar e otimi-
zar o processo de compras:

1. Adotar uma plataforma 
de comércio eletrônico B2B – 
Algumas áreas de compras ain-
da seguem o modelo tradicional 
de cotações que gera uma gran-
de carga operacional – seja por 
não atingir o número suficien-
te de propostas ou por onerar 
a empresa com processos len-
tos. O modelo antigo é limitado, 
demorado e, por isso, pode ser 
mais custoso. É aí que entra a 
plataforma eletrônica. Com ela, 
automatizar processos e buscar 
fornecedores diferentes de uma 
única vez torna-se totalmente 
viável. Para conseguir economi-
zar mais, ter mais controle e go-
vernança ou melhorar a colabo-
ração de seus fornecedores, as 
soluções B2B podem ser uma 
boa pedida para sua empresa. Is-
so pois as transações eletrônicas 
minimizam o trabalho operacio-
nal e deixam os compradores li-

vres para as negociações. Elas 
reduzem, em média, 15% dos 
custos totais de operação.

2. Manter um catálogo de 
itens menores e do dia a dia – 
A negociação de insumos bási-
cos, como material de escritório 
costuma tomar mais tempo do 
que o necessário. Por isso, va-
le a pena criar um catálogo com 
esses produtos ou commodities, 
o que ajuda a equipe de com-
pras a ter mais tempo dedicado 
às negociações mais estratégicas 
da sua companhia. Aqui se apli-
ca a máxima de que quanto mais 
tempo economizado em tarefas 
de rotina, maior o volume de di-
nheiro no caixa. Outra possibili-
dade é terceirizar as aquisições 
de itens não estratégicos e focar 
apenas nas compras que impac-
tam diretamente o negócio.

3. Não subestimar compras 
menores relacionadas a opera-
ção – O barato pode sair caro. 
Por isso, prefira adquirir produ-
tos e serviços de qualidade. Se 
você tem uma fábrica que de-
pende de um maquinário pesa-
do para funcionar, é certo que 
as peças são fundamentais pa-

ra você. Não tente brigar apenas 
por preços nesses casos. Fique 
atento não só à qualidade do que 
compra, mas também ao aten-
dimento que o seu fornecedor 
presta. Nesse caso, contar com 
bons parceiros para ter suporte 
sempre é válido.

4. Buscar o máximo de in-
formação possível – Em geral, 
quem tem mais informação, tem 
mais poder nas negociações. Se-
guindo esta lógica, nos itens da 
curva A, ou seja, aqueles mais 
importantes ou com maior im-
pacto, busque conhecer a fundo 
toda a composição de custo de 
cada um dos produtos. Isto lhe 
permitirá entender a variação dos 
custos do seu fornecedor e inibir, 
assim, aumentos sem justificati-
va ou com explicações dúbias. O 
modelo conhecido como “plani-
lha aberta” pode ser uma podero-
sa ferramenta para isto. Monte a 
composição de custo de um dos 
materiais a serem negociados, 
especificando, por exemplo, o 
peso de cada matéria prima con-
templada. Ao negociar com seus 
fornecedores, apresente os valo-
res previstos na planilha e mos-
tre que você domina os gastos 

e investimentos relacionados a 
produção. Assim, é possível ne-
gociar com mais transparência 
durante todo o processo.

5. Aproveitar as vantagens dos 
leilões reversos – Itens específicos 
e de alto valor podem ser negocia-
dos por um leilão reverso. Nele, 
é possível publicar demandas de 
compras em uma plataforma eletrô-
nica, enquanto todos os fornecedo-
res são convidados a participar. Ao 
contrário do convencional, no leilão 
reverso os fornecedores dão lances 
decrescentes até atingirem seu li-
mite de menor preço. Dessa forma, 
você faz negociações rápidas, com 
auditabilidade, transparência e tem 
mais chances de conseguir o menor 
preço. Com leilões reversos, muitas 
companhias conseguem economi-
zar até 35% do valor inicial do pro-
duto. Mas lembre-se: o preço não 
deve ser o único diferencial quan-
do a aquisição for de produtos e ser-
viços ligados ao seu core business. 
Nesses casos qualidade, suporte do 
parceiro e atendimento têm mais 
peso e devem ser combinados para 
definir o melhor fornecedor.

Fonte: Portal Administradores


