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APRESENTACAO

Os produtos agricolas baianos, nos ultimos anos, tém
adquirido destaque comercial, através das suas
caracteristicas e diferenciais.

Assim, o Sebrae Bahia preparou esta Cartilha com o objeti-
vo de orientar os negdcios rurais para a tomada de decisao
para acessar novos mercados. Desta forma, ela foi dividida
em trés partes: preparacao para vender; como acessar no-
vos mercados; especificidades para iogurtes.

Boa leitura. Bons negacios!



| T

Mo
PARTE 1

PREPARACAO PARA

VENDER



ACESS0 A MERCADOS

IOGURTES

PARTE 1 - PREPARACAO PARA VENDER

Toda empresa tem interesse em vender seus produtos e acessar novos
mercados. Para comercializar e acessar novos mercados é importante es-
tar preparado para vender e negociar.

q 1.1 - CONHECIMENTO SOBRE SUA EMPRESA

E importante ter as informaces apuradas e atualizadas sobre sua empresa e
0 seu negacio. Esteja preparado para informar em detalhes os itens a seguir:

m Missao e visao da empresa/empreendimento;

B Tempo de atividade no mercado;

m Produtos e servicos ofertados ao mercado;

B Principais clientes e parcerias comerciais;

B Capacidade produtiva anual/mensal e dados do processo produtivo;
B |[novagdes na producao, no produto e no processo de gestao;

m Crescimento do negécio e da atividade nos ultimos anos;

m Preocupagdes com o cliente e consumidor.
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% | 1.2- CONHECIMENTO SOBRE SEU PRODUTO

E fundamental que vocé saiba passar as informacdes sobre o produto que
vende com grande nivel de detalhamento e conhecimento. Quanto mais
informacgodes vocé tiver, maior serd sua capacidade de negociar. Portanto,
esteja preparado para responder adequadamente:
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B Caracteristicas do seu produto e do processo produtivo;

m Diferencial do seu produto em relagao ao produto da concorréncia;

B Precos praticados para o seu produto e pela concorréncia no mercado;
B Condicbes e politicas de vendas da sua empresa;

B Descontos praticados, procedimentos e garantias na venda do produto.

5| 13- DEFINIR PREVIAMENTE 05 PARAMETROS PARA
A NEGOCIACAO

Nao va para uma negocia¢ao sem definir se pode atender determinados
volumes, precos e descontos, garantias oferecidas, prazos de entrega,
prazos e formas de pagamentos, trocas e garantias sobre os produtos,
possibilidade ou nao de devolugdes e abatimentos, dentre outros. Nao
deixe para dar algumas respostas ao cliente no momento da venda.

0 1.4 - 0 QUE NAO FAZER OU FALAR DURANTE A VENDA
E ANEGOCIACAO

Vocé ja buscou as informacgdes e esta preparado para responder as per-
guntas do potencial cliente num encontro. Alguns cuidados e condutas
devem ser evitadas para nao por em risco uma venda ou uma negociagao:

B Nao deixar o cliente falar ou argumentar durante a negociacao;

B Falta de paciéncia em responder as perguntas e duvidas dos clientes;

B Nao ponderar as colocagoes do cliente;

B Achar que sua empresa e os seus produtos nao precisam de adap-
tacOes para atender a determinados mercados;

B Falar mal do produto ou da empresa concorrente;
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m Repassar informacoes sigilosas dos outros clientes da sua empresa;
m Excesso de reclamag6es da situagao atual, do mercado e da concorréncia;
m Questionar posicionamento da empresa compradora;
B Falta de educacao e ética.
Tais condutas colocam a perder toda sua abordagem junto ao cliente.

9 1.5 - PREPARE-SE PARA RESPONDER E ARGUMENTAR

Saber responder as perguntas dos clientes é de extrema importancia.
Tenha resposta para algumas delas:

m Por que devo comprar seu produto e deixar de comprar do meu atual for-
necedor?

B Quais vantagens sua empresa oferece a minha empresa se eu comprar?

B Seu produto tem qualidade?

B Seu produto gira no meu ponto de venda e no meu estoque?

m Quais as diferencas do seu produto em relagao ao produto da concorréncia?

m Sua empresa pode dar descontos em fun¢ao da compra de maiores volumes?

B Vocé tem capacidade produtiva para atender a minha demanda mensal/anual?

1.6 - SUA APARENCIA E POSTURA SAO IMPORTANTES
@ | NA ABORDAGEM

Sua aparéncia é muito importante. Nao exagere e seja discreto. A postura
também é fundamental para uma abordagem de sucesso. Seja ético, edu-
cado e paciente! Tais atributos contam muito.
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PARTE 2 - COMO ACESSAR NOVOS MERCADOS

Depois desta fase de preparacao, é fundamental planejar como acessar no-
vos mercados e buscar novas oportunidades para comercializar seus pro-
dutos. As orientagdes apresentadas apontam pontos importantes de serem
avaliados pela sua empresa, nas questoes relativas ao acesso a mercados.

0% 2.1 - CONHECER 0 MERCADO PARA 0 SEU PRODUTO

E importante buscar informacdes no mercado onde se tem interesse em
acessar. Levante os canais de distribuicdo que poderiam comprar e dis-
tribuir seu produto e agende uma visita com o comprador para levantar
as informacgdes necessarias:

B Tipos e caracteristicas dos produtos de interesse para o canal;

B Preco de compra e politicas adotadas pelo canal;

B A concorréncia, as marcas mais vendidas e conhecidas pelo consumidor;

m Como o comprador do canal de distribuicdao avalia o mercado para o
produto a ser comercializado pela sua empresa.

& | 2.2- ATOMADA DE DECISAO

A proxima etapa é avaliar as informacdes coletadas e analisar se a empre-
sa tem condicdes de acessar o mercado no presente momento.

Defina as estratégias de produto, preco, promocao e distribuicao para
acessar o mercado de interesse.




= | 2.3 - ADEFINICAO DE ESTRATEGIAS E A ORGANIZACAO
*+°| DO NEGOCIO PARA ACESSAR NOVOS MERCADOS

Agora é o momento de definir estratégias para acessar o mercado. Avalie
as condicdes da sua empresa e defina estratégias:

B Capacidade de producao para atender ao mercado;

B O preco e politica de venda;

B Quantidade disponivel para vender para o novo mercado;

m Adistribuicao, os canais de distribuicao que a empresa pode atender, e
como comercializar o produto.

2.4- AESCOLHA DO MELHOR CANAL DE DISTRIBUICAO
PARA 0 SEU PRODUTO

Qual seria a melhor forma de comercializar o produto no mercado? Seria
através de um representante comercial, de um atacadista, de um distribui-
dor, de um varejo, ou sua empresa venderia direto ao consumidor final? E
importante definir qual o melhor canal para seu produto. Cada canal de
distribuicdo apresenta peculiaridades distintas de atuacao. Defina qual o
canal mais adequado e planeje-se para atendé-lo.

o
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@ 2.5 - A PROSPECCAO DE CANAIS DE DISTRIBUICAO
N% | EPREPARACAO

Agora é a hora de visitar as empresas para quem vocé quer vender. Pro-
cure descobrir quem é a pessoa responsavel pelas compras na empresa
de seu interesse e agende uma visita para iniciar o primeiro contato.
Antes de realizar a visita ao comprador, vocé precisa estar preparado para
responder a todas as perguntas que ele possa fazer sobre sua empresa e
seu produto. O conhecimento amplo do seu negdcio e do seu produto
permitira vocé ter sucesso na abordagem.

@ 2.6 - AVISITA AOS COMPRADORES DOS CANAIS DE
DISTRIBUICAO

m Agendar com o comprador do canal de distribuicao uma data e horario
que sejam adequados. Importante respeitar o horario agendado;

m Estar munido de informacdes sobre o produto e a empresa, tabela de
precos, amostra do produto ou catalogo e talao de pedidos;

B Esteja preparado para responder as perguntas dos compradores do ca-
nal. Concentre esforcos para incrementar o produto oferecido, procure
responder com firmeza e seguranca as objecoes, esclarecendo duvi-
das. Seja simpatico e agradavel com o comprador do canal;

B Lembre-se que, nem sempre, as vendas ocorrem na primeira visita. Uma
vez que se consiga o primeiro pedido, defina muito bem as condigoes
da venda para que nao gere nenhuma duvida e sua empresa possa
realizar, com sucesso, a operacao de entrega;

B Troque cartdes de visita, agradeca pela oportunidade e despeca-se do
comprador.




0/ | 2.7 - AENTREGA DO PRIMEIRO PEDIDO

Encaminhe o pedido a area responsavel pela logistica. Respeite as
condi¢des acordadas na negociacao. O acompanhamento e a gestao
do processo garantirao que, nesta primeira entrega, vocé acompanhe o
processo, para evitar possiveis falhas. Lembre-se: a primeira imagem é a
que fica! Essa primeira entrega de pedido precisa ser monitorada para ter
sucesso.

@-?| 2.8-0POS-VENDA

Depois de realizada a venda e entregue o pedido, é importante gerenciar
como ele se comporta no canal e a satisfacao do comprador do canal. O
pos-venda pode ser também uma oportunidade de se gerar novos pedi-
dos, além de corrigir possiveis falhas em todo o processo. Por isso, entre
em contato com o canal, verifique sugestoes e impressoes.

Iﬁ 2.9 - AMANUTENCAO DO CLIENTE

Vocé realizou a primeira venda e o cliente ficou satisfeito com seu produto
e com a sua empresa.

Para a continuidade da parceria comercial, além de continuar atenden-
do as negociagdes com o canal, é preciso gerenciar relacionamentos para
continuar vendendo sempre e mais.
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Para isto, valem algumas consideragdes:

B Faca contatos e visitas mensais ao cliente, tanto para vender como para
buscar informacodes sobre a performance do seu produto no canal;

B Responda aos telefonemas e e-mails rapidamente e sempre dé retorno
ao comprador quando houver contato. Nao demore para atendé-lo e
procure resolver o que nao esta adequado no processo;

B Atenda os prazos e as condi¢des acordadas no processo de negociacgao.
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PARTE 3 - ACESSO A MERCADOS — I0GURTES

Para se colocar um produto de iogurte no mercado, é importante ter co-
nhecimento de como funciona o mercado para esse produto e, principal-
mente, definir estratégias de produto, preco, distribuicdo e a promocao
antes de se operacionalizar a etapa de comercializagao.

3.1. TIPOS DO PRODUTO IOGURTE DISPONIVEIS NO MERCADO

O mercado disponibiliza para o consumidor final uma gama enorme de
produtos e marcas:

PROBIOTICO

PRODUTOS DE
IOGURTE NO
MERCADO

OVINO/
CAPRINO
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3.2 - FATORES PARA A TOMADA DE DECISAO SOBRE 0 TIPO DE
PRODUTO

A tomada de decisao sobre o tipo de produto a ser produzido para o mer-

cado deve estar pautada nos seguintes atributos:

Potencial da uni-
dade produtiva

+ fornecedores
de matérias-pri-
mas e insumos

Definicao do tipo
de produto a ser
comercializado no
mercado de
interesse
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3.3 -0 QUE OBSERVAR NA TOMADA DE DECISAO SOBRE 0
TIPO DE PRODUTO

Ha inumeros aspectos que precisam ser observados que estao relacio-
nados com os novos mercados que vocé deseja acessar.

Assim, é fundamental analisar seu produto em relacao aos seguintes as-
pectos:

Marca:

B Marcas concorrentes no mercado de interesse;

B Nome da marca, design, rétulo, embalagem e registro no INPI;
m Estratégias de promogdo da marca e do produto.

P72
€
A\ \

Produto:

m Tipo de produto, sabor, textura, caracteristicas;

m Diferencial do produto em relacdao a concorréncia;

B Capacidade produtiva para atender ao mercado;

B Prospeccao de canais de distribuicao e comercializagao.

= Custos / Preco Venda:
B Custos: producao, venda, promocao e distribuicao;
11 B Preco de venda aos canais e politica de comercializacao;

B Estratégias de precificacao para o acesso a mercados.




Percebe-se, entdo, a importancia de se analisar as especificidades do
produto iogurte em relacdo a marca, identificando as caracteristicas dos
principais concorrentes; assim como verificar outros pontos, como o
registro da marca.

Especificamente em relacao ao produto, ter conhecimento dos préprios
diferenciais em relacdo aos concorrentes, assim como as possibilidades
de canais de comercializacao.

Por fim, é importante reforcar a questdo relacionada com o preco de
venda: definir as estratégias de precificacao para o acesso a novos mer-
cados.
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3.4-0S FORNECEDORES DE MATERIAS-PRIMAS E INSUMOS

Sua empresa conseguiria ter acesso as matérias primas e insumos para
evitar a sazonalidade na producao e na oferta do produto ao mercado? O
que observar no fornecedor:

Capacidade de & I

atender a demanda

da empresa Qualidade

\  FORNECEDORES DE
MATERIAS-PRIMAS
EINSUMOS

Garantla de
fomadnnntn Pre;ns
\ - Competitivos
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3.5 - ATENDER AS NORMAS E LEGISLACAO VIGENTES PARA A
COMERCIALIZACAO

Uma vez definido e aprovado o produto, o préximo passo é registra-lo nos
orgaos competentes e obter a licenca para a sua producao e comercia-
lizacdo.

ANALISE SOLICITACAO DE
DESENVOLVER TECNICA DO CERTIFICACOES E
0 PRODUTO SELOS A0S ORGAOS

PRODUTO COMPETENTES

3.6 - ADEFINICAO DA MARCA, DO DESIGN DO ROTULO /
EMBALAGENS E 0 REGISTRO INPI

O passo seguinte é a preocupacao com o design da marca, dos rétulos e
das embalagens. Ela a responsavel por chamar a atencao do consumidor,
para o seu produto, no momento da compra.

ESCOLHA DO NOME/IDENTIDA- LIGACI"\O EMOCIONAL COM 0
DE/VALOR CLIENTE

—— A MARCA DO PRODUTO IOGURTE

DESIGN DIFERENCIADO ‘ REGISTRO NO INPI
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3.7 - CALCULAR 0S CUSTOS, 0 PRECO DE VENDA DO PRODUTO E
A ESTRATEGIA DE PRECIFICACAO PARA 0 ACESSO A MERCADOS

Estar atento as estratégias de mercado para a precificacao do produto ga-
rantird bons resultados na comercializacao do produto e no giro do mes-

mo nos canais de distribuicao.

LEVANTAMENTO
DOS CUSTOS DO
PRODUTO

DEFINIRA

POLITICA DE
VENDA PRECO DO
PRODUTO NO

VAREJO/

PRECO VENDA AO
CONSUMIDOF

DEFINIR AS

ESTRATEGIAS ANALISE DOS

DEFINIR 0
PRECO DE
VENDA DO
PRODUTO

PARA 0 ACESSO PRECOS PRATICADOS

AO MERCADO NO MERCADO
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3.8 - AS VENDAS E A OPERACIONALIZACAO DO PROCESSO
LOGISTICO

O processo de gestao das vendas e do processo logistico é de fundamen-
tal importancia para o sucesso das vendas.

EMISSAO DA ENTREGA DO
N0'|'A F|S(A|_ PRODUTO AO CLIENTE

SEPARACAO
DO PEDIDO

ENCAMINHAMENTO
DOS PEDIDOS

3.9-ATRIBUTOS QUE 0S CANAIS
DE DISTRIBUICAO PROCURAM
DE UM FORNECEDOR

QUALIDADE

GESTAO DO PRODUTO MARCA E DESIGN
E RELACIONA- DE ROTULOE
MENTOS DEMANDA NRALINEA]

DO CANAL DE

DISTRIBUICAO

O comprador de um canal
de distribuicao, seja ele um
representante comercial, dis-
tribuidor ou varejo, buscam

no produto iogurte: DISTRIBUIGAO C6DIGO DE
E PROMOGAO BARRAS

PREC0S

COMPETITIVOS
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3.10 - NO QUE 0S CONCORRENTES DAS MARCAS NACIONAIS
SAO FORTES

Os concorrentes das marcas nacionais de iogurte sao fortes nos seguintes
atributos: imagem do produto pelos consumidores, precos competitivos,
capacidade de comercializacdo, negociacao e distribuicao, pesquisa e
desenvolvimento de novos produtos, promocao junto as diversas midias,
marca forte e conhecida, conhecimento do mercado e agcbes de merchan-
dising no ponto de venda.

3.11- POTENCIAIS CANAIS DE DISTRIBUICAO PARA 0 PRODU-
TO E GESTAO DE RELACIONAMENTO COM 0S CANAIS

Representantes comerciais, atacadistas, distribuidores e os varejos de su-
permercados, mercados, delicatessens e padarias sao os principais canais
de distribuicao. Independente do canal adotado, a gestao de produto e
relacionamentos com o canal sao de suma importancia para o sucesso e
a obtencao de resultados.
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