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"Aexperiéncia de

muitos pode virar
sabedoria. Junte a
sua e Cresga oMo

empreendedor.”

Quando vocé compra bem,
quem é que sai ganhando?

Todos.

O seu CLIENTE, que fica bem atendido,

o fornecedor, que vende,

e, principalmente, vocé, que tem chance de aumentar
seus lucros e se fortalecer no mercado.


















Como isso é

no seu caso?
Pense e faca
do seu jeito”

Responda para vocé mesmo:

* Vocé costuma pensar nas compras
que tem que fazer para poder atender
seus clientes como uma forma de
lucrar mais?

* \Vocé costuma usar o termo mercado
quando se refere a seus clientes,
fornecedores e concorrentes?

* Pense em algumas situagées em que
vocé é...

... o cliente,

... o fornecedor,

... 0 cONncorrente.

Vocé observa quando a melhora ou
piora de outro mercado afeta o seu
mercado? Por exemplo, quando um
classico de futebol da cidade melhora
as vendas de bandeiras e camisas dos
dois times?
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Os caminhos das boas compras

Todo mundo tem seus caminhos para
comprar bem, mas existem algumas
paradas inevitaveis.

Conhecer bem seus clientes
é indispensavel para fazer
uma boa compra; afinal,

é para satisfazé-los

que trabalhamos,

sdo eles que vao comprar

nossos produtos e servicos.












E vocé, conhece bem os gostos
de seus clientes? Na hora de
comprar, saber o que o cliente
gosta é indispensavel

para fazer boas vendas.

|

~FORNECEDORES
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Esse é o caral Aquele de quem vocé ird comprar os
produtos de que precisa para atender os seus clientes.
Chegar ao fornecedor certo j& € meio caminho
andado. E o que é importante saber sobre ele?

Fique ligado: peca referéncias, analise os atos de
cada fornecedor, ndo entre na conversa de quem nao
merece vocé. Afinal, nesse caso, vocé é o cliente.
Nao se esquega.



SEI que meu fornecedor é...

Iddneo (qualificado)

Passa credibilidade e demonstra seriedade em suas agoes.
Competitivo

Tem bons pregos, compativeis com o mercado.

Confidvel

D)

Capaz de cumprir 0 que promete e se compromete.

Responsével (em relagao a sociedade e ao meio ambiente)

—

m Nao fornece produtos fabricados por méo de obra escrava,
. —- |

mao de obra infantil etc.

Trabalha com produtos que néo agridem o meio ambiente.

Legal

Trabalha com nota fiscal.
D4 garantia (produto e servico).
Vende artigos reconhecidamente de boa procedéncia.

Mesmo que vocé tenha encontrado o fornecedor dos
sonhos, é importante ter alternativas. Ndo é bom ficar
nas mios de um sé.
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Que tal ter um cadastro atualizado

de seus fornecedores?

Razdo social:
Nome fantasia:
Endereco:
Ndmero:
Bairro:

Cidade:

Fone comercial:
Residencial:
E-mail:

CNPJ:

[E:

Pégina WEB:

E-mail:

Mago dos Sabores Temperos LTDA.
Mago dos Sabores
Rua Venezuela

78

Limoeiro

Campos Eliseos

(29)234-9821

(29)234-8583
magodossabores@magodossabores.com.br
45.764.387/6777.45

889/00098000
www.magodossabores.com.br

magodossabores@biglynk.com.br



O cadastro é uma ficha - em papel ou no
computador - onde sdo anotados todos os dados
do fornecedor: nome completo, endereco, telefone,
e-mail, a variedade dos produtos que fornece, se faz
entrega, e outros dados que julgar importantes.

@QQ

A parada pode ser dura, mas quem quer avangar nos

negocios, comprar e vender bem precisa saber lidar
com a concorréncia.

Concorrente ndo é inimigo, mesmo quando ele ndo
larga do seu pé, disputa cada cliente e fica de olho
nas mesmas oportunidades que vocé. Sinal de que,
possivelmente, vocé tem alguma coisa a aprender
com ele. No minimo, a concorréncia nos obriga a
estar sempre alertas, ligados em nossos clientes,
melhorando nosso negécio.
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Chegou, viu, assuntou e ficou ainda mais intrigada.
Confirmou que era tudo verdade, sentiu uma mistura
de raiva, inveja, ficou até com vergonha de si mesma.

- Isso tudo sé com quentinha?! Que milagre é esse,
Mariana? - quis saber Dona Lurdes.

- Milagre? Muito trabalho, isso sim. Vou te explicar
tim-tim por tim-tim: o grande segredo foi passar a
trabalhar com planejamento.

Entdo, Mariana comegou a contar que sua primeira
medida foi mudar o cardapio. Passou a ter sé duas
op¢des por dia. Normal e dieta. Antes eram varios.

- Comecei mexendo no produto!

Contou também que contratou o Welington para
fazer as entregas e que foi economizando onde
dava. Evitou falar do seu preco mais baixo, que era
uma vantagem competitiva que tinha. Afinal, mesmo
sendo amigas, continuavam sendo concorrentes.
Mas deu a dica de como conseguiu ter um

preco tao competitivo.

- A grande diferenca esta nas compras! -
afirmou Mariana. Sabe, ndo sei como nédo percebi
isso antes... Em vez de comprar aqui pelo bairro, uma
vez por semana vou ao entreposto do produtor, que
é muito mais em conta. Ld tenho meus fornecedores,
negocio prazos de pagamento e, chorando um
pouquinho, consigo um preco mais barato. Além
disso, eles fazem entrega aqui na nossa éarea.



- E faz diferenca mesmo? - quis saber dona Lurdes.

- Se faz? N&o estou lhe falando? E ndo tem
desperdicio, ndo. As compras também sio planejadas.
Planejamento é indispensavel. Praticamente
tudo que eu compro eu uso nas quentinhas. Alias,
arranjei um fornecedor de embalagens muito bom.
Elas sdo mais baratas, bonitinhas, com diviséria e ainda
posso pagar parcelado. Depois te passo o telefone

e o e-mail dele.

Lurdes ndo quis revelar que ainda ndo usava correio
eletrénico, mas voltou para casa cheia de planos:

- Me aguardem... s -
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Observe como o Sr. Geraldo preenche sua tabela

semanal com os itens que fazem parte do seu

negdcio. Ele tem uma barraquinha de bebidas na

praia. A tabela pode ser til para vocé elaborar o seu
préprio plano de compras:

PRODUTO  QUANTIDADE  FORNECEDOR QUANTO  QUEPRAZO  PODE SER
MARCA POSSO PRECISO SUBSTITUIDO
PAGAR  PARA PAGAR POR
(R$) (DIAS)
Agua de D.Filé suco de
coco 140 sitio Harmonia 120,00 15 caixinha
Chéd gelado 100 depdsito 70,00 15 guarana
Sta. Helena natural
Centro
Agua depdsito sem
mineral 160 Pacheco Bebidas 80,00 15 substituicdo
Curvelo
Refrigerante 150 depdsito 160,00 15 sem
Sta. Helena substituigdo
Centro
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