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APRESENTACAO

Prezado Participante,

Bem-vindo!

A organizacao de Palestras pelo SEBRAE constitui-se em
mais um servigo para propiciar informagao aos Empre-
endedores Individuais. O tema da palestra de hoje é

a apresentacao do Curso Aprender a Empreender -
Telessala SEBRAE

Esta palestra buscara sensibiliza-lo e conscientiza-lo
da importancia da atualizagao dos seus conhecimentos para a ges-

tao eficiente de seu negocio, resultando em impacto direto ou indireto no
desenvolvimento e na sustentacao dos Empreendedores Individuais.

O Manual do Participante foi elaborado com a finalidade de reunir as prin-
cipais questoes abordadas, ser objeto de consulta posterior, permitir ano-
tacoes e também registrar seus questionamentos, que poderao ser feitos
no final da apresentacao, quando o palestrante incentiva o publico a falar
sobre suas duvidas.

O SEBRAE conta com sua presenca e participacao para que vocé possa
utilizar as ferramentas de gestao apresentadas no curso para criacao e
manutencao de Empreendimentos Individuais eficientes.

Obrigado!

SEBRAE



BOAS VENDAS!
COMO VENDER MAIS E MELHOR NO VAREJO

Carga Horaria: 02h 30min
Conteudo Referéncia:
Instrumentos de gestdo compativeis com a realidade do mercado
atual, com os saberes necessarios para o empreendedor criar e
manter uma empresa eficiente.
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Empreendedorismo ndo € uma ciéncia,
nem é arte. E uma pratica”
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PALESTRA DE SENSIBILIZACAQ

COMO EMPREENDEDORES:

1- Quais as principais duvidas relacionadas
a uma gestdo empreendedora de sucesso?

2- Como sao percebidos os seus fornecedores e
concorrentes: rivais ou parceiros?

3- Como negociar com fornecedores ou concorrentes?
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PALESTRA DE SENSIBILIZACAQ

O LIVRO:

APRENDER A
EMPREENDER

1 - Eu, o empreendedor

2 - Perspectiva geral do mercado:tendéncias

3 - Publico consumidor: foco no cliente

4 - Estudo de mercado: fornecedores e concorrentes
5 - Aempresa e 0 mercado:marketing

6 - Resultados da empresa: projegao

7 - O Caixa da Empresa: fluxo de caixa

8 - Capital da Empresa: capital de giro

9 - Viabilidade da empresa: indicadores de desempenho
10 - O plano da empresa: plano de negécios
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PALESTRA DE SENSIBILIZACAQ
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CAPITULO 4

Estudo de mercado: fornecedores
e concorrentes

Textos:
Seu Negoécio x Fornecedores concorrentes:
Rivalidade ou Parceria

Aspectos Fundamentais da Negociacao _—
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SEU NEGOCIO X FORNECEDORES E CONCORRENTES: RIVALIDADE
OU PARCERIA?

Ao contrario do que muitos podem pensar, o empreendedor enxerga seus fornecedores
e concorrentes como parceiros e nao como rivais. Fornecedores parceiros? Concorrentes
parceiros? Como assim?

Isso mesmo. Essas parcerias tém por consequéncia o aumento de produtividade, de otimi-
zacao no processo de compras, de capacidade de atendimento ao cliente, de qualidade na
prestacao de servicos, dentre outros; que favorecem a competitividade, vista como uma
acao saudavel em um mercado perfeito, onde as parcerias buscam retornos positivos.

Lembre-se de que para seu fornecedor vocé € o cliente! Ele trabalha a seu favor, e nao
contra voceé!

Imagine agora a parceria com os concorrentes. Uma vez que se sabe que eles fazem parte
do mercado, por que nao se tornarem parceiros, para que todos ganhem de alguma forma?

Uma empresa concorrente tem provavelmente os mesmo fornecedores e 0s mesmos inte-
resses que vocé. Quando uma empresa inicia uma parceria, ela pode, por exemplo, nego-
ciar condicoes melhores na compra de matérias-primas junto aos fornecedores, conseguir
isencoes tributarias, ou ainda melhorar a capacitagao dos funcionarios do setor.

Se a parceria com os concorrentes favorece a competitividade entre eles, entao, como con-
quistar os mesmos clientes? A disputa de mercado se da pelo diferencial de cada empresa.
Ao mesmo tempo em que trabalha junto a seu concorrente, em uma situacao especifica, a
empresa pode dar aos clientes um atendimento mais especial e conquista-los.

Outro enfoque interessante: fornecedores e concorrentes podem ser mais do que parcei-
ros, podem ser vistos como professores! Ou seja, ja que os fornecedores tém a empresa
como cliente e os concorrentes dessa empresa tém o foco no mesmo cliente, por que nao
aprender com eles, ou seja, aprender com os erros e acertos dos outros?

Observar sua conduta comercial, sua relacao com os fornecedores e clientes, e também
com os concorrentes, pode ser uma escola e tanto! Essa tendéncia atual de parcerias indica
quao poderosa é hoje a manutencao de uma extensa rede de contatos. Isto abre espaco
para o que se chama atualmente de cultura de cooperacao.

Nas relacdes cooperativas os objetivos sdao comuns e as a¢cdes sao benéficas para todos.
Um mercado em seu perfeito funcionamento é dado pelo bom relacionamento entre con-
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sumidores, fornecedores e concorrentes, ou seja, indica rede de contatos ou, para usar o
temo original, networking.

Quanto maior for essa rede e sua capacidade de negociacao e de persuasao diante das
pessoas que a integram, maior sera sua vantagem competitiva.

ASPECTOS FUNDAMENTAIS DA NEGOCIACAO

Negociacao é um processo através do qual duas ou mais pessoas que tenham interesses
em comum, as vezes conflitantes, expoem e discutem suas propostas para um possivel
acordo, Negociar é antes de tudo fazer concessoes. Ha dois tipos de negociacao:

Competitiva: baseada na tomada de posi¢coes. Geralmente, o resultado nao satisfaz uma
das partes, existe um ganhador e um perdedor.

Cooperativa: baseada nos interesses. As partes estao focadas em um mesmo interesse,
isto €, visam a um resultado positivo para todas as partes envolvidas, por isso trabalham
de forma cooperativa.

Para se ter sucesso nas negociacoes, é preciso:

e Conhecer suas forcas e mostra-las;

e Ter paciéncia;

e Gerar confianga no lado oposto;

e Conhecer as necessidades de quem esta do lado de |3;
e Saber criar um clima de cooperacgao;

e Colocar-se no lugar do outro;

e Planejar, executar e controlar a negociacdo dentro de uma sequéncia légica,
predeterminada;

e Tornar suas idéias atraentes;

e Sensibilizar seu interlocutor, ou seja, com quem esta negociando;
e Fazer concessoes;

e Superar impasses com habilidade e equilibrio;

e Ser claro nos pontos de vista;

e Ser verdadeiro;

e Manter a calma, mesmo diante de eventuais agressoes;

e Conhecer o assunto em todos os sentidos: conhecer os pontos que lhe interessam e os
pontos que podem interessar quem estiver do lado de 13;
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e Conhecer o seu oponente;
e Cumprir o prometido.

E caso o empreendedor decida fazer concessoes, deve ter atencao aos seguintes pontos:

* Argumentar sempre, nunca concedendo algo rapidamente;

e Ceder algo de menor relevancia para vocé, mas de maior importancia para a outra
parte;

 Conceder somente apos alguma luta, por isso tende a aumentar a percepcao de valor
da concessao;

e Procurar obter algo em troca, ao fazer uma concessao;
e Evitar voltar em sua decisao ou proposta, s6 se for realmente necessario;
e Registrar por escrito os acordos que fizer.

Lembre-se! Uma negociacao nao é uma guerra e nao se deve procurar vencedor e vencido,
pois, ao alcangcarem um consenso, ambas as partes sairao ganhando.

MANUAL DO PARTICIPANTE




BOAS VENDAS!
COMO VENDER MAIS E MELHOR NO VAREJO

PALESTRA DE SENSIBILIZACAQ

T —.Um olhar em construcao

Liste algumas vantagens que poderéao ser oferecidas
aos clientes a partir das parcerias do seu negocio com
fornecedores e concorrentes.

o

[ |
§||
m

@
SeT | seeras
INDIVIDUAL o

MANUAL DO PARTICIPANTE




sel / SEBRAE
INDIVIDUAL

PALESTRA DE SENSIBILIZACAQ

= w.Um olhar em construcao

Escolham um produto ou servigo, de um dos participantes do
grupo, e listem os argumentos que utilizariam em uma negociacao
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PALESTRA DE SENSIBILIZACAQ

Perguntas reflexivas:

| APRENDER A
1. O que mais chamou EMPREENDER

atencao no Aprender a
Empreender Servigos?

2. As atividades propostas
poderao ajuda-los no dia-a-
dia dos seus negocios?

3. Alguma duvida sobre a
metodologia da Telessala?

@
Se7 | seeras
INDIVIDUAL o

MANUAL DO PARTICIPANTE







SEBRAE

Servico Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas

www.sebrae.com.br

0800 570 0800



