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is o capitulo principal do livro, o ndcleo onde reside a es-

séncia do trabalho do profissional de Procurement. Aqui,

mergulharemos no elemento mais complexo, dindmico e
determinante de qualquer processo de compras: o fator hu-
mano. Enquanto os capitulos anteriores prepararam o terreno
com conceitos técnicos e estratégicos, é neste momento que
exploraremos a pedra angular que sustenta todas as decisdes,
relacdes e resultados - as pessoas.

A compra ndo é apenas uma transagdo comercial; é um pro-
cesso profundamente influenciado por questdes psicoldgicas,
comportamentais e emocionais. Neste capitulo, abordaremos
como as emogdes moldam as decisdes, como os vieses cognitivos
podem impactar negociagdes e como a inteligéncia emocional se
torna uma ferramenta indispensavel para o sucesso.

Além disso, exploraremos os relacionamentos que o compra-
dor constréi ao longo de sua jornada: com pares, clientes inter-
nos e externos, lideres e liderados. Essas conexdes sdo vitais para
o alinhamento de objetivos, a construcdo de confiancga e a cria-
¢do de um ambiente colaborativo.

Por fim, adentraremos no tema da cultura empresarial, um
pilar que define como as intera¢des humanas sdo conduzidas
dentro de uma organizagao. A cultura influencia desde a forma
como as decisdes sdo tomadas até a maneira como os conflitos
sdo resolvidos, e compreendé-la é fundamental para que o com-

prador possa navegar com eficicia em diferentes cendrios.
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Prepare-se para um capitulo que vai além dos nimeros e das
estratégias, revelando o coragdo pulsante do trabalho do com-
prador: as pessoas. Aqui, vocé encontrard as chaves para trans-
formar desafios humanos em oportunidades de crescimento,

tanto pessoal quanto profissional.

HABILIOADES | GOMPORTAMENTOS

No universo do Procurement, onde a eficiéncia e a estratégia

se encontram, o profissional que se destaca ndo é apenas aque-
le que executa tarefas, mas aquele que transforma desafios em
oportunidades e supera expectativas com maestria.

O que se espera de um profissional de Procurement é que
ele seja exemplar e ndo apenas aquele que cumpre suas tarefas,
mas o que transcende expectativas, entregando mais do que lhe
foi pedido. Essa busca pela exceléncia ndo é um acaso, mas o re-
sultado de uma combinacdo tnica de habilidades, atitudes e va-
lores que se entrelagam para formar um perfil capaz de navegar
com maestria pelas complexidades do setor. Imagine um pro-
fissional que, ao receber uma demanda, ndo se limita ao ébvio.
Ele vai além, mergulhando nos detalhes, pois sabe que ¢ ali, nas
entrelinhas, que se escondem tanto as oportunidades quanto
os perigos. Sua atengdo aos detalhes é meticulosa, quase arte-
sanal, e é essa minucia que permite identificar riscos antes que
se tornem problemas e enxergar solugdes onde outros veem
apenas obstdculos.

Esse profissional é empatico. Ele entende as necessidades e

preocupagdes de todos os envolvidos, desde os fornecedores até
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os stakeholders internos. Essa empatia ndo o torna complacente,
mas sim um defensor ferrenho dos interesses da empresa. Ele
sabe que sua lealdade deve estar alinhada com quem paga seu
saldrio, e age sempre com integridade, mantendo os valores da
organiza¢do acima de qualquer conveniéncia pessoal.

Sua palavra é sua marca. Ele promete apenas o que pode cum-
prir, e cumpre sempre. Essa confiabilidade ndo é apenas uma
questdo de honra, mas uma estratégia para construir relagdes
sélidas e duradouras. Além disso, ele é proativo, antecipando
problemas antes que eles batam a porta. Sua pontualidade nio
é apenas uma questdo de respeito, mas uma demonstracio de
sua organizacgdo e autogestdo. Ele sabe administrar seu tempo
e prioridades com maestria, mantendo-se sempre um passo a
frente. Ao ouvir mais do que fala, ele demonstra uma habili-
dade rara: a de compreender antes de ser compreendido. Suas
decisdes sdo tomadas com base em andlises 1dgicas e objeti-
vas, nunca guiadas por impulsos ou emogdes. Em momentos de
pressdo, sua resiliéncia brilha. Ele mantém a calma, comunica-se
de forma clara e eficaz, e encontra solugdes criativas para os de-
safios mais complexos.

Sua ética é inquestiondvel. Ele age com justica e impar-
cialidade, sempre buscando o equilibrio entre as partes. Sua
capacidade de pensamento critico e analitico permite que
ele quebre problemas em partes menores, entendendo cada
nuance antes de propor solu¢des inovadoras. E adaptével,
ajustando-se rapidamente a mudangas e novos cendrios, e sua
curiosidade intelectual o mantém em constante busca por co-

nhecimento e atualizacio.
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Sua autoconfianca ndo é arrogancia, mas a certeza de que
suas decisdes sdo baseadas em andlises sélidas e experiéncias
acumuladas. Ele sabe trabalhar sob pressdo, mantendo a quali-
dade do trabalho mesmo em situacgdes cadticas. Sua habilidade
de comunicacdo, tanto escrita quanto verbal, é precisa e per-
suasiva, permitindo que ele sintetize informag¢des complexas
de forma simples e clara. Ele é um estrategista, enxergando o
todo e planejando agdes de longo prazo. Sua capacidade de ino-
vacdo e negociagdo o torna um parceiro valioso, capaz de alcan-
car acordos que beneficiam todas as partes. Conhece suas for-
cas e fraquezas, e usa esse autoconhecimento para se aprimorar
constantemente. Sua habilidade de planejamento e execucio é
impecavel, e ele consegue gerenciar multiplas tarefas sem per-
der o foco. Em ambientes dindmicos e incertos, ele mantém a
clareza e a objetividade, simplificando o que parece complica-
do. Ele aprende com os erros, transformando falhas em ligdes
valiosas, e mantém a motivacdo mesmo diante de frustracées
e rejeicdes. Sua capacidade de trabalhar com prazos curtos e
mudancas de prioridades é notavel, e ele sabe manter a confi-
dencialidade e a ética em todas as situacdes.

Esse profissional é, acima de tudo, um exemplo de inte-
gridade, resiliéncia e exceléncia. Ele ndo apenas executa suas
funcgdes, mas inspira confianca e respeito, tornando-se um
pilar essencial para o sucesso da organizagdo. No mundo do
Procurement, ele ndo é apenas um profissional; é um verda-
deiro mestre da arte de comprar, negociar e entregar resulta-

dos que fazem a diferenca.
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INTELIGENGIA EMOGIONAL

No universo do Procurement, onde ndmeros, contratos e

negocia¢des dominam o cendrio, pode parecer estranho falar
sobre emogdes. No entanto, é justamente af que reside um dos
maiores paradoxos do mundo corporativo: por trds de cada
decisdo técnica, hd uma teia complexa de rela¢des humanas,
motivagdes e sentimentos. A inteligéncia emocional, tema am-
plamente explorado por autores como Daniel Goleman, Travis
Bradberry, Jean Greaves e Gary Chapman, ndo é apenas um con-
ceito tedrico, mas uma ferramenta pratica e essencial para o
profissional de Procurement que deseja transcender a medio-
cridade e alcancar a exceléncia.

Daniel Goleman, em seu livro Inteligéncia emocional, defende
que a capacidade de reconhecer, entender e gerenciar as pro-
prias emogdes, bem como as dos outros, é um fator determinan-
te para o sucesso profissional. No contexto do Procurement, isso
se traduz na habilidade de navegar por negociagdes delicadas,
construir relacionamentos sélidos com fornecedores e tomar de-
cisdes que equilibrem os interesses da empresa com as necessi-
dades humanas envolvidas.

Um dos primeiros passos para aplicar a inteligéncia emo-
cional no Procurement é desenvolver a autoconsciéncia. Travis
Bradberry e Jean Greaves, em Emotional intelligence 2.0, desta-
cam que a autoconsciéncia é a base sobre a qual todas as outras
competéncias emocionais sdo construidas. Para o profissional
de Procurement, isso significa conhecer suas préprias limita-

¢Oes, gatilhos emocionais e vieses cognitivos. Por exemplo, em
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uma negociacgdo tensa, a capacidade de reconhecer a prépria
ansiedade e gerencié-la pode ser a diferenca entre um acordo
benéfico e um conflito desnecessario.

A autoconsciéncia também permite que o profissional en-
tenda como suas a¢des e palavras impactam os outros. Em um
ambiente onde a confianca é fundamental, um comentério mal
colocado ou uma reacdo impulsiva pode minar anos de constru-
¢do de relacionamento. Por outro lado, a capacidade de agir com
equilibrio e empatia pode fortalecer lagos e abrir portas para co-
laboracdes futuras.

Falando em empatia, este é outro pilar da inteligéncia emo-
cional que se mostra indispensdvel no Procurement. Gary
Chapman, em sua obra As cinco linguagens do amor no trabalho, ex-
plora como as pessoas expressam e recebem aprego de formas
diferentes. No contexto corporativo, isso se traduz na necessida-
de de entender as motivagdes e expectativas dos fornecedores,
colegas e stakeholders.

Um fornecedor, por exemplo, pode valorizar mais a transpa-
réncia e a comunicagdo clara do que um desconto marginal no
preco. Outro pode priorizar a flexibilidade nos prazos, em vez de
condi¢des de pagamento mais favoraveis. A empatia permite que
o profissional de Procurement identifique essas nuances e adap-
te sua abordagem para atender as necessidades de cada parte,
sem perder de vista os objetivos estratégicos da empresa.

No entanto, a empatia ndo deve ser confundida com fra-
queza. Um profissional emocionalmente inteligente sabe
quando ser firme e defender os interesses da organizacio.

Ele entende que, em ultima andlise, sua lealdade estd com a
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empresa que o emprega. Essa dualidade - ser empdtico sem
perder o foco nos objetivos estratégicos - é um dos maiores
desafios e, a0 mesmo tempo, uma das maiores oportunidades

para demonstrar inteligéncia emocional.

GOMUNIGAGAD £ RELAGOES INTERPESSOAIS

No universo corporativo, onde a tecnologia avanca a passos
largos e os processos se tornam cada vez mais automatizados,
ha um elemento que permanece intrinsecamente humano e in-
substituivel: a comunicac¢do. Mais do que uma simples troca de
informacdes, a comunicagdo € a base sobre a qual se constroem
relagBes interpessoais sélidas, produtivas e significativas. Auto-
res classicos e contemporaneos, como Dale Carnegie, Deborah
Tannen, Marshall Rosenberg e Simon Sinek, nos mostram que
a comunicacao eficaz vai além das palavras; ela envolve escuta
ativa, empatia, clareza e, acima de tudo, a capacidade de conec-
tar-se genuinamente com o outro.

Dale Carnegie, em seu seminal Como fazer amigos e influenciar
pessoas, ja nos alertava para o poder das relagées humanas no
sucesso profissional e pessoal. Ele defendia que a capacidade de
se comunicar de forma auténtica e empatica é o que diferencia
lideres excepcionais de meros gestores. No contexto corporativo,
isso se traduz na habilidade de construir pontes entre pessoas,
departamentos e até mesmo culturas, criando um ambiente de
confianca e colaboracio.

Um dos primeiros pilares da comunicagdo eficaz, segundo

Carnegie, é a escuta ativa. Muitos profissionais cometem o erro
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de acreditar que comunicar-se bem significa falar muito e de
forma eloquente. No entanto, a verdadeira arte da comunicagao
comeca com a capacidade de ouvir. Escutar ativamente significa
ndo apenas ouvir as palavras, mas compreender as emocdes, in-
tengdes e necessidades por trds delas. No ambiente de trabalho,
isso pode significar a diferenca entre um mal-entendido que gera
conflitos e uma conversa que fortalece a equipe.

Deborah Tannen, em Vocé ndo entende, explora como as
diferencas de género, cultura e personalidade influenciam
a forma como nos comunicamos. Ela destaca que, muitas
vezes, os conflitos interpessoais surgem nio por discordan-
cias reais, mas por estilos de comunica¢do incompativeis.
Por exemplo, enquanto algumas pessoas valorizam a asser-
tividade e a objetividade, outras priorizam a harmonia e a
diplomacia. Um lider ou profissional que compreende essas
nuances pode adaptar sua comunicagdo para criar um didlo-
go mais eficaz e inclusivo.

No contexto das relagdes interpessoais, a empatia é outro
elemento crucial. Marshall Rosenberg, criador da Comunica-
¢do Ndo Violenta (CNV), enfatiza que a empatia é a chave para
resolver conflitos e construir conexdes genuinas. A CNV pro-
pde que, em vez de reagir impulsivamente ou de forma defen-
siva, devemos buscar entender as necessidades e sentimentos
do outro. No ambiente corporativo, isso pode ser aplicado em
situagdes como feedbacks, negociagdes ou até mesmo em re-
unides de equipe.

Imagine um gestor que, ao invés de criticar um colaborador

por um erro, pergunta: “O que aconteceu? Como posso ajudar?”.
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Essa abordagem nio apenas resolve o problema de forma mais
eficaz, mas também fortalece a relacdo de confianca entre as par-
tes. A empatia, nesse sentido, ndo é apenas uma habilidade, mas
uma filosofia que transforma a maneira como nos relacionamos
no trabalho.

Outro aspecto fundamental da comunicagdo eficaz é a clare-
za. Simon Sinek, em Comece pelo Porqué, argumenta que as pes-
soas ndo compram o que vocé faz, mas o porqué vocé faz. Essa
ideia pode ser aplicada a comunicagdo corporativa: as mensa-
gens mais impactantes sdo aquelas que transmitem clareza de
propdsito e intenc¢do. Um lider que comunica sua visdo de forma
clara e inspiradora consegue engajar sua equipe e alinhar esfor-
cos em direcdo a um objetivo comum.

No entanto, a clareza nio se limita ao discurso motivacional.
Ela também estd presente nas pequenas interagdes do dia a dia,
como em um e-mail bem redigido, uma instruco precisa ou uma
reunido bem conduzida. A falta de clareza pode levar a erros, re-
trabalho e frustracdo, enquanto a comunicagio clara e objetiva
promove eficiéncia e confianca.

Além disso, a comunicacgio eficaz exige autenticidade. Dale
Carnegie ja dizia que as pessoas podem perceber quando alguém
estd sendo genuino ou apenas tentando manipular uma situagao.
No mundo corporativo, onde a pressdo por resultados pode levar
a comportamentos superficiais ou interesseiros, a autenticidade
se torna um diferencial. Um profissional que se comunica com
transparéncia e integridade conquista ndo apenas a confianca de
colegas e superiores, mas também o respeito e a admiragdo de
todos ao seu redor.
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Outro ponto importante é a adaptabilidade. No livro As
armas da persuasdo, Robert Cialdini explora como a comunicagdo
pode ser usada para influenciar e persuadir. No entanto, ele res-
salta que a persuasio eficaz ndo se baseia em manipula¢io, mas
em entender as necessidades e desejos do outro e adaptar a men-
sagem de acordo. No ambiente de trabalho, isso significa saber
como se comunicar com diferentes publicos: desde a equipe in-
terna até clientes, fornecedores e stakeholders.

Por exemplo, ao apresentar um projeto para a diretoria, o
profissional deve focar em dados e resultados, enquanto, ao con-
versar com a equipe operacional, pode ser mais eficaz destacar
os impactos praticos e os beneficios do projeto. A adaptabilida-
de na comunicacio é, portanto, uma habilidade essencial para
quem deseja construir relagdes interpessoais sélidas e alcancar
objetivos estratégicos.

A resolucdo de conflitos é outra drea onde a comunicagdo
e as relagdes interpessoais se entrelagam. No livro Difficult con-
versations, Douglas Stone, Bruce Patton e Sheila Heen abordam
como lidar com conversas desafiadoras de forma construtiva.
Eles argumentam que, em vez de evitar conflitos, devemos enca-
rd-los como oportunidades para aprender e crescer. No ambiente
corporativo, isso significa abordar os problemas de frente, mas
com empatia e respeito.

Um exemplo pratico é a gestdo de feedbacks. Em vez de focar
apenas no que deu errado, um lider pode usar a comunica¢io
para destacar os pontos positivos e sugerir melhorias de forma
construtiva. Além de resolver o conflito, essa abordagem tam-

bém fortalece a relagdo entre as partes.
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Por fim, a comunicac¢io eficaz e as relacdes interpessoais
estdo intrinsecamente ligadas a cultura organizacional. Uma
empresa que valoriza a comunicagdo aberta, a transparéncia e
o respeito cria um ambiente onde as pessoas se sentem segu-
ras para expressar ideias, compartilhar feedbacks e colaborar
de forma genuina. Por outro lado, uma cultura de comunica-
¢do fechada ou hierarquica pode levar ao medo, a desconfian-
ca e a estagnacgdo.

Autores como Edgar Schein, em Cultura organizacional e li-
deranga, destacam que a comunicagdo é um dos pilares da cul-
tura de uma organizagdo. Lideres que se comunicam de forma
clara, empdtica e auténtica ndo apenas inspiram suas equipes,
mas também moldam a cultura da empresa, criando um am-
biente onde as relagdes interpessoais florescem e os resulta-
dos se multiplicam.

Em resumo, a comunicagio e as relagdes interpessoais sdo a
alma do mundo corporativo. Elas vao além das palavras, envol-
vendo escuta ativa, empatia, clareza, autenticidade e adaptabi-
lidade. Autores como Dale Carnegie, Deborah Tannen, Marshall
Rosenberg e Simon Sinek nos mostram que, em um mundo cada
vez mais tecnoldgico, a capacidade de conectar-se genuinamente
com as pessoas € o que verdadeiramente faz a diferenga.

No final das contas, ndo sdo as mdquinas ou os algoritmos
que movem as organizagdes, mas as pessoas. E s3o as relacdes
interpessoais, construidas por meio de uma comunicagdo efi-
caz e significativa, que transformam grupos de individuos em
equipes coesas, produtivas e inspiradas. Essa é a verdadeira

arte da comunicagdo no mundo corporativo.
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GARREIRA EM PROGUREMENT:
bOMO GRESGER NA AREA

O Procurement, ou gestio de suprimentos, é uma drea que tem

ganhado cada vez mais destaque no mundo corporativo. Longe
de ser apenas um setor operacional, ele se tornou um pilar estra-
tégico para as organizagdes, influenciando diretamente a com-
petitividade, a eficiéncia e a sustentabilidade dos negécios. Para
quem deseja construir uma carreira sélida e ascendente nessa
area, ndo basta dominar técnicas de negociacdo ou conhecer o
mercado de fornecedores. E necessario desenvolver uma visdo
ampla, habilidades interpessoais e uma mentalidade de cresci-
mento continuo. Autores como Herminia Ibarra, Simon Sinek,
Carol Dweck, Keith Ferrazzi e Daniel Goleman oferecem insights
valiosos que podem ser aplicados ao contexto do Procurement,
ajudando profissionais a navegar pelos desafios e oportunidades

dessa carreira.

ENTENDENDO 0 PROCUREMENT GOMO

UMA CARREIRA ESTRATEGICA

Um dos primeiros passos para crescer no Procurement é

entender que a drea vai muito além da compra de produtos e
servicos. Hoje, o profissional de Procurement é um agente es-
tratégico, responsavel por garantir que a cadeia de suprimentos
esteja alinhada com os objetivos da empresa. Isso exige ndo ape-
nas conhecimento técnico, mas também uma visao holistica do

negdcio. Herminia Ibarra, em seu livro Working identity, fala sobre
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a importancia de reinventar-se profissionalmente, experimen-
tando novos papéis e perspectivas. No Procurement, isso pode
significar buscar experiéncias em diferentes dreas da empresa,
como logistica, finangas ou até mesmo marketing, para entender
como o Procurement impacta cada uma delas.

Além disso, o profissional de Procurement deve estar atento
as tendéncias globais, como a digitalizacdo, a sustentabilida-
de e a gestdo de riscos. A capacidade de antecipar mudangas
e adaptar-se rapidamente é um diferencial competitivo. Por
exemplo, a adogdo de tecnologias como inteligéncia artificial e
blockchain estd transformando a forma como as empresas ge-
renciam suas cadeias de suprimentos. Um profissional que do-
mina essas ferramentas e entende seu impacto estratégico estd

um passo a frente na carreira.

DESENVOLVENDO UMA MENTALIDADE DE CRESCIMENTO

Outro aspecto crucial para o crescimento na carreira é a men-
talidade de crescimento, conceito popularizado por Carol Dweck
em Mindset: a nova psicologia do sucesso. Dweck argumenta que as
pessoas com uma mentalidade de crescimento acreditam que
suas habilidades podem ser desenvolvidas com esfor¢o, aprendi-
zado e persisténcia. No contexto do Procurement, isso se traduz
na disposicdo para enfrentar desafios complexos, como crises de
supply chain ou mudangas nas regulamentages internacionais, e
enxerga-los como oportunidades para aprender e evoluir.

Um profissional com mentalidade de crescimento n3o tem

medo de errar, pois vé cada erro como uma li¢do. Ele busca cons-
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tantemente atualizar-se sobre as tendéncias do mercado, novas
tecnologias e praticas sustentdveis, entendendo que o Procu-
rement é uma drea em constante transformacdo. Essa postura
ndo apenas amplia suas competéncias, mas também o posiciona

como um recurso valioso dentro da organizacio.

LIDERANGA E INFLUENCIA NO PROCUREMENT

A capacidade de lideranga é um diferencial essencial para
quem deseja crescer no Procurement. Simon Sinek, em Leaders
eat last, defende que os verdadeiros lideres sdo aqueles que co-
locam as necessidades de sua equipe em primeiro lugar, crian-
do um ambiente de confianca e colabora¢do. No Procurement,
isso significa saber gerenciar ndo apenas processos, mas também
pessoas. Um lider eficaz na drea de Procurement é capaz de ins-
pirar sua equipe, alinhar esforcos em diregdo a objetivos comuns
e resolver conflitos de forma construtiva.

A lideranca no Procurement também envolve a habili-
dade de influenciar stakeholders e tomar decisdes estra-
tégicas. Um profissional que deseja crescer na area deve
desenvolver sua capacidade de comunicagio, persuasido e
negociagdo, entendendo que o Procurement ndo é uma ilha,
mas parte integrante de um ecossistema corporativo com-
plexo. Daniel Goleman, em Inteligéncia emocional, reforca
que a capacidade de entender e gerenciar emogdes é fun-
damental para liderar com eficdcia. No Procurement, isso
se traduz em saber lidar com pressdo, mediar conflitos e

construir relacionamentos sélidos.
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ESPECIALIZAGAO E NICHOS DE ATUAGAD

Outro ponto importante para o crescimento na carreira é
a especializagdo. Embora o Procurement seja uma drea ampla,
com diversas frentes de atuacio, especializar-se em um nicho
pode ser uma estratégia eficaz para destacar-se. Por exemplo,
um profissional pode focar em Procurement sustentavel, traba-
lhando para garantir que a cadeia de suprimentos da empresa
seja ambientalmente responsavel. Outro pode especializar-se
em Procurement digital, dominando ferramentas de andlise de
dados e automagao de processos.

A especializagdo ndo apenas aumenta a expertise do profis-
sional, mas também o torna mais competitivo no mercado. No
entanto, é importante equilibrar a especializagdo com uma visao
ampla do negdcio, entendendo como cada drea do Procurement

se conecta com os objetivos estratégicos da empresa.

CONSTRUINDO UMA REDE DE CONTATOS SOLIDA

A constru¢do de uma rede de contatos também é funda-
mental para o crescimento na carreira. No livro Never eat alone,
Keith Ferrazzi destaca a importancia de cultivar relacionamen-
tos genuinos e mutuamente benéficos. No Procurement, isso sig-
nifica ndo apenas manter boas relagdes com fornecedores, mas
também conectar-se com outros profissionais da area, participar
de eventos e conferéncias, e buscar mentores que possam ofere-
cer orientacdo e insights valiosos.

Uma rede de contatos sélida pode abrir portas para novas

oportunidades, desde projetos desafiadores até posi¢cdes de
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lideranca. Além disso, ela permite que o profissional esteja
sempre atualizado sobre as tendéncias e melhores praticas do
mercado.

Por fim, a ética e a integridade sio valores que ndo podem
ser negligenciados por quem deseja crescer no Procurement.
Em um setor onde os interesses financeiros sdo grandes e as
tentagdes podem surgir, agir com transparéncia e honesti-
dade é essencial para construir uma reputagio sélida e du-
radoura. Um profissional ético ndo apenas ganha a confianca
de colegas e superiores, mas também se posiciona como um
exemplo a ser seguido.

A ética no Procurement também envolve a capacidade de
tomar decisdes justas e imparciais, mesmo em situacdes de alta
pressdo. Isso requer um forte senso moral, mas também a co-
ragem de defender o que é certo, mesmo quando isso significa
enfrentar resisténcia.

A adaptabilidade e a resiliéncia s3o habilidades essenciais
para quem deseja crescer no Procurement. Em um mundo em
constante mudanga, onde crises globais e transformagdes tecno-
1égicas sdo cada vez mais frequentes, o profissional de Procure-
ment deve ser capaz de ajustar-se rapidamente a novos cendrios
e superar adversidades.

A resiliéncia, em particular, é crucial para lidar com os desa-
fios inerentes a drea, como negociagdes dificeis, atrasos na ca-
deia de suprimentos ou mudangas repentinas nas demandas do
mercado. Um profissional resiliente ndo apenas enfrenta esses
desafios com determinagio, mas também aprende com eles, tor-

nando-se mais forte e preparado para o futuro.
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0 PAPEL DA EDUCAGAO CONTINUADA

4

A educagdo continuada é outro fator-chave para o cresci-
mento na carreira de Procurement. Cursos, certificagdes e pds-
-graduagles na area podem ampliar o conhecimento técnico
e estratégico do profissional, além de abrir portas para novas
oportunidades. Certificagdes como a CIPS (Chartered Institute
of Procurement and Supply) ou a CPSM (Certified Professional
in Supply Management) sdo altamente valorizadas no mercado e
podem ser um diferencial competitivo.

Além disso, a leitura de livros, a participa¢do em workshops e
a busca por mentoria sdo formas eficazes de se manter atualiza-

do e continuar evoluindo profissionalmente.

0 CAMINHO PARA A EXCELENGIA NO PROCUREMENT

Crescer na carreira de Procurement exige uma combinagdo
de habilidades técnicas, visdo estratégica, mentalidade de cresci-
mento e relacionamentos sélidos. No final das contas, o sucesso
no Procurement nio se mede apenas pelos resultados financei-
ros que se consegue gerar, mas pelo impacto positivo que se cria
na organizagdo e na sociedade. Um profissional que entende isso
e age com propdsito, integridade e determinagio estd no cami-
nho certo para construir uma carreira brilhante e significativa

nessa drea tao desafiadora e recompensadora.
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