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Modulo - Conteddos

Preparar a Reunido de Compradores

O papel do comprador

As relacdes de sucesso com o comprador sdo importantes

As decisdes de um comprador podem ter impacto no seu negdcio
Compreender os objetivos do comprador ajuda-o a planear a sua abordagem
Outras relagoes chave do consumidor

Lancar o seu negdcio

Porqué comprar o seu produto?

O conhecimento é fundamental para o sucesso

Conhecer o consumidor

A visdo do consumidor sustenta a sua marca e os seus produtos

A visdo do consumidor ajuda a focar os seus esforcos

Contactos com o consumidor

Conhecer o seu negécio

Conhecer o negécio do seu comprador

Conhecer o seu comprador

Planear areunido

Venda eficaz

O Comprador precisa de acreditar em si, nos seus produtos e na sua marca
Eles devem acreditar que serd bom para o negécio deles

Também devem acreditar que esta pronto para negociar com eles
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Modulo - Conteddos

Gerir relagoes de compradores em curso
Gestdo de clientes

Ponto de contacto

O melhor cliente

Conhecimento do mercado
Desenvolvimento das vendas

Acdo imediata

Dicas dos Compradores



Resumo do modulo

Este médulo tem como objetivo ajudar as empresas que desejam entrar no mercado retalhista e
iniciar contactos com compradores do sector alimentar, de forma a planear a abordagem e as
interacoes comprador-fornecedor.

O conteudo foi desenvolvido respeitando a contribuicdo de compradores experientes para garantir
que o conteudo é relevante e Util no apoio as boas relacoes comprador-fornecedor.

3..Gerir.as

1. Preparar a 2. Apresentar o relacoes
reunido com o Negocio existentes
comprador
Uma boa primeira Manter uma rela¢io

_ impressao é a chave para positiva com o seu cliente é
R R LR cuidadosa conseguir uma lista de crucial para um crescimento
é essencial para aumentar o produtos a vender ao sustentado do negécio.

sucesso numa reuniao de comprador.

compradores.



Se pretende vender os seus produtos através de um
retalhista, de uma plataforma online ou de um comercial
do sector alimentar, é altamente provavel que tenha de
apresentar a sua gama de produtos a um comprador
profissional.

Os Compradores sao responsaveis por todos os aspetos

do desempenho comercial dos produtos que fazem parte
das gamas ou categorias que estao a vender.

Os Compradores sao muitas vezes fundamentais para -.
decidir quais os fornecedores base para o seu negécio e -
que produto receberd destaque.

Dependendo da estrutura, podem ter a decisao final ou
ser responsaveis pela recomendacao de produtos a um
painel de selecao mais sénior ou transversal.




As relacoes de sucesso com o Comprador sao importantes
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Estabelecer e manter boas relacoes de trabalho com os
Compradores é fundamental para obter, crescer e
manter as vendas.

E importante preparar-se cuidadosamente para
quaisquer interacoes com o seu Comprador e os seus
colegas.

S6 tem uma oportunidade para causar uma primeira boa
impressdo, por isso, um planeamento cuidadoso das
suas vendas iniciais é essencial.

Igualmente importantes sdo as comunica¢dées em curso
com o comprador e como lida com as questbes e
oportunidades do dia-a-dia.

Espere reunides regulares de revisdo de negdcios,
durante as quais o desempenho dos seus produtos e da
sua empresa serao examinados.

O Comprador precisa de sentir confianca em si, na sua
marca, na sua equipa e na sua capacidade de servir
eficazmente.



Normalmente, os compradores selecionam produtos,
negoceiam precos, termos de negociacao e ofertas de
exclusividade. Agendam a atividade promocional e
marketing e revém os niveis de vendas para tomar
decisdes de manutencédo ou retirada dos produtos.

Para os negécios que gerem lojas, estes influenciardo o
espaco que serd atribuido a cada produto e a
localizacdo do produto nos planos de merchandising
dainstalacao.

Para as entidades de servicos alimentares, vao gerir os
aspetos comerciais da inclusdo do produto no menu;

Sdo responsaveis pela gestdo continua de todos os
produtos para venda e podem liderar planos de
negoécios conjuntos com fornecedores-chave, que
constituem a base de relagdes comerciais continuas.

Listagens, Precos e
Termos de Negocios

Promocgoes e
Marketing

Alocacao de espaco,
posicdo na prateleira
ou inclusao no menu

Planos de negdcios e
avaliacoes de
desempenho




Compreender os objetivos do comprador ajuda-o a planear a sua abordagem

Termos do Negoécio

. Politica Corporativa
Negociacao de precos,

Margens de Lucro s S Entrega de estr'a.tégias
9 c?.ndlgo.es de negociacdo de Responsabilidade
retorno em dinheiro ou % para produtos cotados. objetivos de negécio.

Crescimento o . Seguranca do
das Vendas Fatia de Mercado Fornecimento

Pode ser venda total mer,\c/‘aedtg \I?sarcaofr?ct;ar;jeentes Capacidade para cumprir com as
ou uma metade ’ encomendas com a qualidade

crescimento de % numa determlnada acordada.
categoria.

Os objetivos comerciais do Comprador e os KP!I's (Principais Indicadores de Desempenho) podem variar de negdcio para negdcio,
mas normalmente incluem métricas financeiras e de desempenho, bem como a entrega de estratégias corporativas.




S&o responsaveis pela
seguranca alimentar,
cumprimento legal dos
produtos e procedimentos,
higiene da fabrica, qualidade
do produtoe todaa
documentacdo e registos
associados.

Podem tratar de reclamacdes
de clientes e realizar (ou
subcontratar) auditoriase
acompanhar as primeiras
fases de producdo.

Definem e implementam
politicas agricolas
relacionadas.

Gerem as relagdes com
os agricultores e podem
ser responséveis por
questdes ambientais.

Sao responsaveis pelo
desenvolvimento de novos
produtos.

Os chefssdo muitas vezes
responsaveis pelo
desenvolvimento do menu para
os operadores de servigos
alimentares.

Apresentar os produtos
diretamente ao Chef pode
Facilitar o processo de selecdo
para introduzir os produtos no
menu.

Promovema sua
empresa e os produtos,
através de uma
variedade de acdes (na
loja; materialimpresso
ou outras formas de
comunicagao
tradicionais; media
tradicional e online;
redes sociais).

Sdo responséveis pela
previsdo dos niveis de
procura, gestdo de
encomendas,
transporte e gestio de
stocks/armazéns.

Pode também lidar com uma série de outras pessoas dentro do negdcio de qualquer cliente, incluindo pessoal operacional dentro de lojas ou restaurantes, pessoal financeiro
para pagamentos e discrepancias de faturacdo, gestores de IT e equipas de conformidade legal.




Os compradores tém constantemente novos produtos que
lhes sdo apresentados — ndo podem armazena-los todos!

A quantidade de categorias pelas quais sdo responsaveis
varia em funcdo do tamanho e do tipo de empresa. Alguns
compradores tém carteiras muito diversas.

Entdo, o que fard a sua oferta atrativa e sedutora para um
comprador?

Uma forte apresentacdo para o produto que oferece
precisa de uma preparacao cuidadosa.

H4a muitas coisas que pode - e precisa — de fazer para estar
totalmente preparado para convencer o comprador de que
o seu produto sera vendido com sucesso.

De seguida, apresentam-se algumas sugestoes.




O conhecimento é fundamental para o sucesso

Comprador

Conheca o negdcio do
Comprador

Ter uma visdo geral do negédcio do
seu Comprador, as suas prioridades,
ambicbes e formas de trabalho
permite-lhe direcionar a sua
apresentacdo de forma adequada.

Domine o seu préprio
negocio

Demonstre como a sua marca,
experiéncia e paixdo no seu
setor de mercado em particular
beneficiara o Comprador e
impulsionara o crescimento
mutuo.

Conheca o seu Comprador

Investigar sobre o Comprador,
e quaisquer colegas que
possam estar presentes,
permite-lhe adaptar a sua
apresentac¢ao as suas
personalidades e estilos
profissionais.



Uma pesquisa de mercado robusta e uma forte visdo do
consumidor formam a légica da sua marca e sao fundamentais
para criar uma apresentacdo convincente para os seus produtos.

Conduzir pesquisas de mercado e compreender plenamente os
seus consumidores, da-lhe provas convincentes sobre quem quer
comprar o seu produto e que pode explicar a um Comprador.

No 1° Programa de Formacao AHFES - “Conhecer o Consumidor e
Compreender o Mercado”, encontrard uma variedade de opcoes
sobre pesquisa de mercados e métodos de recolha sobre a
perspetiva do consumidor que podem ajuda-lo a tomar decisoes
sobre o que tem para oferecer ao mercado.

Por exemplo, duas técnicas Uteis que pode usar sdo criar uma

Proposta de Valor e definicdo de Perfis de Cliente (criacdo de
personas).
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A visao do consumidor sustenta a sua marca e produtos

Value Proposition

Products
& services

E?‘b

Gain creatars

Customer Profile

Pain relievers

8%

Valor
Geral

Valor
Funcional

O conhecimento obtido com o estudo de mercado deve influenciar
a forma como cria a sua identidade e definir os valores da sua
marca.

E importante que um produto seja concebido e comercializado com
base no cumprimento destas necessidades dos consumidores.
Focar-se nas caracteristicas do produto - como a receita, a origem
dos ingredientes ou método de producdo ndo é convincente se
estes nao tiverem também valor funcional, social ou emocional
para os seus clientes.

Embora estes possam ser importantes para o ethos da marca, nao
serdo suficientes para impulsionar as vendas, se nao refletir as
necessidades ou desejos dos consumidores.

A utilizacdo de uma Proposta de Valor dos seus produtos permite-
lhe mapear sistematicamente as necessidades e desejos dos
consumidores no que diz respeito ao seu tipo de produto ou gama.

Com isto, torna-se mais facil explicar com confianca ao Comprador
por que projetou e comercializa os seus produtos daquela forma.



A visao do consumidor ajuda a Focar os seus esfor¢os

Os Perfis de Cliente sao retratos que demonstram os

segmentos dos clientes-alvo e realcam as suas necessidades e

desejos, comportamentos e caracteristicas. Sao Uteis porque r
formam uma imagem na sua mente sobre quem s3o os seus

clientes e o que os motiva a comprar os seus produtos — ou o

que os pode dissuadir a fazé-lo.

Ao utilizar de forma consistente esta informacao, garante que
mantém o foco correto no consumidor a medida que
desenvolve a sua marca e os seus produtos.

Desta forma, inclui atributos importantes no produto que os
seus clientes procuram, mas também evita embelezar
produtos com Ffuncionalidades desnecessdrias - e
potencialmente dispendiosas — que os clientes nao valorizam.

AHFES P1-M1 Recolha da
Perspetiva do Consumidor

Estes perfis também podem sugerir os melhores caminhos e
métodos para chegar aos clientes.



Terd de interpretar os dados da sua pesquisa e
apresentar as descobertas de uma forma clara e
coerente que demonstre o que os consumidores
querem e onde esperam encontrar os seus
produtos.

Mostre como os perfis demograficos dos seus
consumidores-alvo correspondem aos dos clientes
do comprador.

Desta forma, pode demonstrar que estes clientes
seriam suscetiveis a comprar o seu produto a partir
do comprador.

Gerando assim vendas lucrativas para ambos os
negdcios.




Seja Unico Seja o Especialista




Seja Informativo Seja Recetivo




Esteja preparado Seja convincente




Acrescentar

Valor Prioridades de
Demonstre como

. Ne e .
val acrescentar —Qﬂ&&e como a sua

valor aos seus ' marca apoia as suas
negocios. prioridades de negécio.

Antecipe como vai
resolver quaisquer
potenciais
problemas.

Qs




Visite sempre a loja do Comprador ou o servi¢co que
presta antes de se encontrar e de se apresentar.

Fale com os funcionarios, analise os menus de ou
observe as compras dos clientes e pense em como o
que aprende se relaciona com o seu produto.

Visite os concorrentes e faca uma analise de possiveis
lacunas.

Consegue mostrar como o seu produto preenche essa
lacuna e aproveitar essa oportunidade de venda?

Utilize as informacodes que recolhe para mostrar quem
sdo os seus clientes, quer se trate de um grupo
diversificado de consumidores ou de um nicho
demografico especifico.




Conheca o negocio do seu comprador

* Explique o "ajuste" do perfil de cliente do comprador e o da sua
marca ou produtos — porque é que os seus clientes comprariam a
sua oferta?

* Destaque onde o produto encaixaria na gama de produtos do
Comprador e que lacuna preencheria — que dimensao extra traz?

* Qual a posicdao na prateleira ou no menu se adequa e onde se
posicionara na lista de precos?

« Como pode mostrar que antecipou potenciais problemas
operacionais (por exemplo, tempo de prateleira/ encomenda de
servico/ conjunto de competéncias do pessoal) e que sugestoes
tém para as resolver?

* Estes pontos sdo também relevantes para os retalhistas on-line —
pesquisar as plataformas de vendas, compreender a segmentacao
de clientes, estratégias das redes sociais e marketing e taticas
promocionais.




Conhec¢a o0 negocio do seu Comprador

Completar KPI's

Compreender os KPI's que o comprador
tem que atingir.

Margem de caixa, % de margem, volume
de negécios ou crescimento da quota de
mercado?

Objetivo de entrada% ?
Racionalizacdo da base de

abastecimento vs. oferta de bens
produzidos localmente?

&
I

"

Prioridades de
Negocio

Quals sdo as prioridades na
politica empresarial que os seus
negocios tém?

Como poderia o seu produto
apoiar os seus objetivos?

Que iniciativas de
Responsabilidade Social poderia
o seu produto ajuda-los a
concretizar?

2

Hitlge

Resolucao de

QDesal‘io,_s .
© ue desa 10S comerciais ou

outros enfrentam?

Como é que a sua oferta pode
ajudar a resolvé-los?

O que torna a sua oferta
convincente?



« Faca uma pesquisa prévia sobre as pessoas com
quem se vai encontrar para ver o que pode
descobrir sobre eles — use recursos online como o
LinkedIn, a imprensa ou a sua rede de contactos
comerciais.

Quem sdo eles e qual o seu background?

Sao especialistas experientes no seu setor? Ou
um generalista, ou novo no cargo? Quem vai
pedir que forneca o contexto e a informacao
sobre o sector?

Certifique-se de que verifica se o seu produto
estd definitivamente dentro do ambito da
compra do Comprador.




E importante compreender os aspetos fundamentais da reunido
agendada - e estar preparado adequadamente.

Tenha atenc¢do ao tempo da apresentacao e certifique-se de que
termina dentro do tempo suposto.

Quem estard presente do lado do cliente?

Serd uma reunido 1-2-1, ou haverd uma equipa mais ampla
presente?

Em caso afirmativo, planeie o conteddo da apresentagcdao e
garanta que abordara os interesses de cada um dos participantes.

No encontro tente avaliar a dindmica da equipa e identificar
quem sao os principais decisores e influenciadores para garantir
uma lista de produtos a vender.

Quem serdo os defensores do seu produto?

Ou quem serao os provaveis opositores?

Certifique-se de que adaptou a sua oferta para ser convincente a
todas as pessoas chave na sua reuniao.




Planear a Reuniao

Confirme onde serd a reuniao:
\_-_/ « Serd num escritério ou numa sala de reunioes?

¢ Quais as instalacoes que estarao disponiveis?

« Pode mostrar a sua oferta de produto da melhor forma dentro
deste ambiente?

» Deve pedir uma cozinha para a apresentacao?

Para apresentacoes no mercado HORECA:

O cliente espera que tenha um chef para preparar e apresentar
os seus produtos alimentares?

* O cliente s6 quer ver aquele produto especifico ou estd a
espera que o apresente no contexto de uma refeicao acabada?

 As opinides variam consideravelmente dependendo do cliente
e ter a abordagem errada pode comprometer a sua
apresentacao — por isso, pe¢a com antecedéncia.




Em Gltima anélise, a sua apresentacdo tem de levar o Comprador a
acreditar que o seu produto ird acrescentar valor ao negécio do
Comprador.

Quer que o Comprador sinta que esta a perder uma oportunidade
importante se ndo comprar os seus produtos!

Apresente com confianca e faga perguntas significativas!

Ensaie o que vai dizer — A prética faz a perfeicdo!




Apalxonaﬂo, mas

Dé Vida a sua Marca Realista

v Deve dar vida ao ethos e a

. v Deverd ser apaixonado pela sua
personalidade da sua marca.

oferta.

vPode ser original e
memoravelmente peculiar - mas
nao demasiado esquisito!

v Mas seja realista e respeitoso
com o ponto de vista do
comprador e com as circunstancias

Claro e Conhecedor Decisivo e Pronto para
Fazer Negoécio

v Deve demonstrar sabedoria

pratica no seu sector. v Deve estar pronto, capaz e

disposto a tomar decisdes
rapidamente a partir de uma
posicao de conhecimento.

v Seja claro sobre os atributos da
sua marca, da sua oferta e da
Proposta de Venda Unica.




Eles devem acreditar que sera bom para o negocio deles

Se a sua apresentacao tiver sido bem sucedida:

« Té-los-4 convencido de que a demografia do seu
cliente estd alinhada com a do Comprador;

- Demonstrou que a sua oferta se adequa as
aspiracoes do Comprador, da sua gama de produtos,
precos de venda e margens de lucro desejadas;

* Mostrou que compreende o negécio do Comprador
— as suas aspiracoes, ambicoes, necessidades e
desafios;

« Té-los-d4 convencido de que a sua empresa serd um
parceiro de negdcios valioso para eles com quem
trabalhar.



Também devem acreditar que esta pronto para negociar com eles

O Comprador vai ter de ser convencido de que:

1. A sua gestdo interna é sdlida, qualificada e forte o
suficiente para satisfazer as necessidades em todos os
aspetos necessarios do negécio.

2. A seguranca alimentar, a governac¢ao, padroes ambientais
e éticos vao ao encontro das expectativas do Comprador.

3. As suas capacidades de producdo, aquisicao e rede de
distribuicado podem lidar com os prazos de entrega,
capacidade de volume e logistica de entrega.

4. As suas financas sao seguras — que pode obter um retorno
sustentavel e gerir o seu cashflow ao mesmo tempo que
cumpre as aspiracoes de margem, as entregas, as metas
de entradas, condicoes de pagamento e precos de venda -
tanto em promocoes, como sem promocoes.




Gerir relacoes de Compradores em curso

A sua listagem de produtos exigira uma gestao continua e

GeStaO de monitorizagdo proativa do seu desempenho. Deve estar
sempre atento ao desempenho dos seus produtos, os

Clientes objetivos de vendas, entregas e reclamagoes, acordados
com o comprador.

PO N to d e Deve ser claro quem é o ponto de contacto designado para o
cliente, nomeando uma pessoa no seu negoécio. Esta pessoa

C t t deve ter autoridade para lidar eficazmente com quaisquer
O n a C O questoes ou decisoes necessarias.

O Comprador e os seus colegas vao querer sentir-se
O M e lh or Cli en te confiantes de que ird responder-lhes prontamente e ser um
"campedo" para o seu negocio - promovendo os interesses

do Comprador dentro do seu negécio.



CO n h eC| m e n to d O Os compradores — e a sua equipa — esperam que seja proativo

na monitorizacao do desempenho dos seus produtos e na sua

acdo sobre a forma como o mercado esta a evoluir no seu
Mercado sgtor.

Exigirdo a sua participacao nas vendas em conjunto - isto

DesenVOlVimentO pode ser no apoio a iniciativas de marketing ou de

relagoes publicas, financiamento de atividades de

das Vendas comunicacdo ou a colocacdo de novos ou atualizados

produtos no mercado.

Também exigirdo respostas rapidas e eficientes a - e a
resolucdao de - quaisquer questdes relacionadas com o seu
negocio. Estas podem ser consultas de entrega, reclamagoes
de clientes ou pedidos de informacdo, discrepancias de
Faturas ou seguranc¢a alimentar.
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Dicas dos Compradores

Trabalhe de volta com o cliente e conheca os seus produtos e a
necessidade que eles resolvem.

Conheca o segmento de mercado em que opera.

Saiba quem estd a ganhar as vendas e porqué.

Explique claramente o seu ponto de diferenciador.
Compreender o negoécio dos retalhistas - onde se pode
acrescentar valor?

Visite a loja, fisicamente, on-line ou ambos.

Comprador: Amazon
v Visite a loja — que lacunas existem que possa preencher?
v' Como é que o seu produto é melhor — quem pode substituir?
v" O seu produto vai destacar-se na prateleira — ou precisa de

alterar a cor, os tipos de letra ou a orientacdo?

Comprador: Cadeia de supermercados

v' Conheca a loja a que esta a apresentar.
v Saiba que setor representa.
v’ Seja capacitado para tomar decisoes.

Comprador: Lojas de Conveniéncia

v Suporte as suas alegacoes com dados de
pesquisa de consumidores e do mercado.

v' Dé ao Comprador a confianca de que é o
perito no seu setor.

v' Mostre como o seu produto ird atrair
novos clientes ou vendas mais altas.

Comprador : Cadeia principal de
supermercados
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