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INTRODUCKO Antes de contratar um fornecedor, analise os seguintes aspectos:

O orcamento é um plano financeiro das atividades futuras,  Sera pontual na entrega? Cumpre os prazos estabelecidos? tem
servindo como um demonstrativo da situacio desejada. Na gestio da  qualidade naquilo que vende? E o prego vai ajudar minha negociagao
organizacdo, ele apresenta objetivo e metas em termos financeiros,  junto ao consumidor final? Como ele se comporta no mercado? Ele €
sinalizados no planejamento estratégico e tatico, fornecendo  transparente ao dar informagGes sobre a matéria-prima que repassa?
referéncias para que o administrador possa tomar decisdoes e Afinal somos parceiros ou nao?
coordenar adequadamente o0s recursos materiais, financeiros e
humanos. Existe um ditado no mundo dos negocios que diz “Para
vender bem, tem que comprar bem!”. Quando falamos em comprar e
revender, pensamos no Fornecedor, que tem como definicao “uma
entidade de negdcio que fornece a empresa bens e/ou servicos
necessarios que sao utilizados na producao”.

A escolha dos fornecedores tem grande importancia no
planejamento da empresa. E preciso descobrir quem é, onde se
ocalizam e quais sao 0s mais adequados para o seu negocio. Por outro
ado, obter boas condicdes de compras depende de negociacao
oermanentemente com os fornecedores e ter atencao as
oportunidades. Como escolher produtos que satisfacam o cliente. E
essencial saber o que o cliente quer. Assim, sera possivel oferecer um
produto que o satisfaca e motive a retornar a empresa. Os produtos
comercializados por uma empresa devem ser definidos pelos clientes,

e nao pelo gosto do proprietdrio ou gerente.

CONSIDERACOES FINAIS

Lembre-se, seu fornecedor é quem |lhe fornece algo, na
sua cadeia de producao. Boa matéria-prima, bom produtos ou
servicos. Matéria-prima ruim vai corresponder a produto e
servico ruins e cliente insatisfeito. Matérias primas de
qualidade produtos e servicos qualificados, cliente satisfeito
Em algum momento sua empresa pode ser questionada sobre
o0 seu produto ou servico. Nesse momento, as informacoes
oriundas de quem lhe vendeu a matéria-prima te dara suporte
na tomada de decisao. Saber escolher bem os fornecedores
trara resultados impactastes inovadoras. Definir as melhores
pessoas ao seu lado sera fundamental para o seu crescimento
ou infelizmente, para o fechamento da atividade. Por isso,
fique atento!
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