- INCOMAYVI

A transformacao da sociedade e das
empresas implica em um novo

profissional da area de compras...
- INCOMAVI

“Negociacao em Compras”

28/06/2023 @ 9h00 as 10h30 Via Microsoft Teams

Com

Olegario Araujo
Cofundador da inteligéncia360;
professor e pesquisador do FGV
CEV - Centro de Exceléncia em
varejo da FGV EAESP.

“Este tema esta no centro das discussodes... O comprador precisa
ter uma visao sistémica e ter informagoes para negociar. Ele
precisa se preparar para a negociag¢ao... Mas ha implicagées em

termos de formacgao, processo, tecnologia e informagao para uma "
negociag¢ao mais estruturada..” I n 36' A

RESULTADO PARA TODOS




Novos papeéis e responsabilidades Sincomavi

Comportamento e
habitos dos
consumidores /
shoppers

Como a
industria vende
e Como 0 varejo

compra iN360



el AMBIENTE EXTERNO - GERAL
Uma visao do todo Simcomavi

AMBIENTE INTERNO
Posicionamento, cultura, crencas,

pessoas estratégia, processos,
tecnologia...
RH, Compras, Logistica,
marketing, financas...

in36C

PARA TODOS



E 0 momento de repensar o que fazemos -2 INCOMAYVI
e como fazemos

RESULTADO PARA TODOS



INCoOMAayvi

O profissional “tipo T"”
tem uma visao de ponta a ponta

O profissional tipo «T» tem uma visao de ponta a ponta

GENERALISTA

POSICIONAMENTO gyopper GC PRICING SUPPLY TRADE MKT PDV FINANCAS

O profissional tipo «T» tem uma visao de ponta a ponta

GENERALISTA

POSICIONAMENTO  gyoppeRr GC PRICING SUPPLY TRADE MKT PDV FINANGCAS
ESTRATEGIA

ESTRATEGIA

ESPECIALISTA EM:

Relacionamentos
colaborativos

ESPECIALISTA EM:
Andlise e

Relacionamentos
sintese de dados

colaborativos
Negociagdes

estratégicas CRIATIVIDADE

sintese de dados
Negociagdes
estratégicas
CRIATIVIDADE EMPATIA -
Xecugao e = 3
mensuragao I ﬂ 36(’
RESULTADO PARA TODOS

EMPATIA N
in360C

mensuragao
RESULTADO PARA TODOS




Pessoas qualificadas em forma de T* 2 INcomayvi

Nascentes do Saber

Criando e

sustentando
| as fontes
de inovacdo

Dorothy Leonard-Barton

*Nascentes do Saber (1995), paginas. 98/100

v Tem profundo conhecimento do negocio

v'Pensa e atua de maneira convergente e
sinérgica

v'Vé o mundo de diferentes perspectivas

v Aplica 0 conhecimento em situacoes
diversas

v Esta familiarizado com o impacto
sistémico de suas tarefas/decisoes

v'E fundamental para solucionar problemas

AAAAAAAAAAAAAAAAAA



- INCOMAYVI

ESTRATEGICO

VISAO SISTEMICA PENSAMENTO CRITICO
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Tomar decisdes orientadas
pelo propdésito, visao,
missao, valores e
posicionamento, que facam
sentido para todas as partes
interessadas no dia a dia do

negocio

Ser curioso, flexivel,
empatico para cocriar
estratégias inovadoras e
ganhar mercado com

rentabilidade

questionar a realidade e
analisar uma situac¢ao sob
diferentes perspectivas

PAGE



- INCOMAYVI

ATUAR EM BOA “ANTIFRAGIL”
COMUNICACAO

”Ser antifragil é
enfrentar as
adversidades, aprender
com elas e sair mais
fortalecido.”

Moabe Teles m PENSADOR

enxergar as crises como
oportunidade de
adaptacdo e crescimento

identificar as habilidades comunicar-se bem,
complementares, trabalhar em expondo de modo claro
time de forma agil! as ieias

PAGE



- INCOMAYVI

Essa mudanca impacta o estilo de
negogciacao:..

AAAAAAAAAAAAAAAAAA



Ha novas expectativas relacionadas aos
profissionais de compras

Direcionadores de valor

Geracao de
valor

—

T ——

Custo total
da operacao

Custo de
compras

Foco na eficiéncia Foco no eficiéncia global Intraempreendedores g
local HIUWV
RESULTADO PARA TODOS



Os 8 pontos essenciais Sincomavi

Local

Promocao Produto

Ring & Tigert, 1995 Pessoas Prego

RESULTADO PARATODOS



penagnc .Sincomavi

Interdependéncia e o0s --INCOMAVI
Impactos de suas Anilise de

decisdes no shopper, Abasteclmento desempenho

pares e no resultado
|°9'St'°a d Alocagao

Exposicao
pago
GESTOR DA
CATEGORIA NO
VAREJO
CONSUMIDOR -
0 Comunicacao / SHOPPER / Desenvolvi-
Negociacao Y oo A Promocao mento da
: CLIENTE .
consumidor categoria

eabast

Planejamento de .

-cimento
: )
Adaptado de: Retail Product Management: Buying and merchandising Sortimento I n 360

RESULTADO PARA TODOS



- INCOMAYVI

 TRANSACIONAL: mero ato de comprar, um tirador de pedidos. Foco no desconto,
prazo e verba promocional

- BENEFICIOS MUTUOS: confianca e aspectos mais estratégicos.

v’ A reciprocidade é fundamental, o que implica em construir objetivos e interesses
comuns que direcionam as empresas em uma proposta compartilhada

v'Vital identificar quem esta disposto a fazer trade offs para obter resultados no
longo prazo

* COOPERACAO. Atuacao conjunta para determinar ou implementar uma direcao
para o relacionamento. Crescimento conjunto e uso criativo dos recursos

Conflitos: inerente as relacoes pela presenca de diferentes expectativas, culturas e objetivos.

Os conflitos, se bem conduzidos, se constituem em elementos positivos da construcao do 360
relacionamento Ty

RESULTADO PARA TODOS



Estabelecer diferentes tipos de Smncomavi
relacionamentg

Desenvolvimento
do fornecedor

Excelente

E = Relacionamento Estratégico
C - Relacionamento colaborativo
T - Relacionamento transacional

Colaboracao Selec¢ao do fornecedor

Fonte: An integrative framework for supplier relationship management - Jongkyung Park




Defina o tipo de relacao que voce quer 2 iNcomayvi
estabelecer com o fornecedor

Estratégia competitiva Estratégia colaborativa

Processo eficiente e oferta Colaboracao,
competitiva desenvolvimento do
fornecedor/parceria

Meétodo de compra Oferta competitiva, contrato Modelo de parceria,
de curto prazo contrato de longo prazo

Indicadores-chave Custo/preco, fluxo de Avaliacao de longo prazo,
gestao; eficiéncia viabilidade n o longo prazo

operacional

Caracteristicas Muitos fornecedores Poucos fornecedores
disponiveis disponiveis; fonte confiavel
Nno curto prazo




e,
0. ims,
R "0

Negociar € uma
jornada

Negociar € uma jornada e
comec¢a com o entendimento
da situacao (onde estamos) e

o planejamento (onde
queremos chegar e a acao
(como chegaremos 1a)




Vocé precisa construir o seu “Waze” para planejara [llgle{elggle\"4
sua rota para uma negociacao de sucesso




¢ Reunir informacoes

e Avaliar as
informacoes

* Gerar ideias
* Decidir o que fazer

* Como lidar com
pessoas e problemas

® Desenvolver critérios
para facilitar o
processo decisorio

Entender as
diferencas de
percepcao
Sentimentos
envolvidos
Dificuldades de
comunicagao
Assuntos que
podem ser
debatidos e
tratados
Compreender os
interesses do outro

- INCOMAYVI

Monitorar!
Avaliar os dados
Aprender com o
processo
Negociar melhor
Melhores
resultados



Como chegar ao Sim! —lihcomavi

COMO CHEGAR AO

in360

RESULTADO PARA TODOS




Como Chegar ao Sim! .Sihcomavi

COMO CHEGAR AO

in360

RESULTADO PARA TODOS



- INCOMAVI

Oriente a negociacao com base em dados e fatos

Acontecimento

er“' .

n u x n ) Interpretacao

I)ﬂ
Sentimentos

s g Impressdes
0 PROCRAMA DE CESTAD MENTAL
PARA ALCANGAR A AUTOCONFIANGA.
0 SUCESSO E A FELICIOADE :

Raciocinio emocional Raciocinio l6gico

Plano de acao Plano de acgéo in360

RESULTADO PARA TODOS




Como chegar ao Sim! —lihcomavi
negociacao ganha-ganha

1 — Separe as pessoas dos

problemas;

2 - Concentre-se nos interesses;

IKUSUI T IGI, YyVHHai vi )‘
e Bruce Patton, '

COMO CHEGAR AO

3 — Desenvolva opcoes de ganho
mutuo;

i
o o

@ ]| Wﬂ

COMO NEGOCIAR ACORDOS SEM FAZER CONCESSOES

4 — Estabeleca critérios objetivos.

E:3



- INCOMAYVI

Como chegar ao Sim!

AAAAAAAAAAAAAAAAAA



Como chegar ao Sim! —lihcomavi

COMO CHEGAR AO

in360

RESULTADO PARA TODOS




INCoOMAayvi

Orquestrador e membro da banda de jazz

in360

RESULTADO PARA TODOS



“Para ir depressa, va sozinho. Para ir longe, va
acompanhado” - Provérbio africano

¢ SOIMOS melhOr

inspirador sobre 0 poder dq unig
o

e a busca pelo proposito

- INCOMAYVI

Junto

m ivro

SIMON SINEK

autor de Comece pelo porqué

llustrado por Ethan M. A’drid3€ SEXTANTE

“Quando nos fechamos para ideias, o que escutamos sao criticas.
Quando nos abrimos para as criticas, o que recebemos sao conselhosge



LIFELONG LEARNING
“O analfabeto do século 21
ndo sera aquele que nao
consegue ler e escrever,
mas aquele que nao "2 - 5 =

consegue apren.dﬁ.l:.__. s EE

desaprender e reaprendeis 1
(Alvin Toffler) ™ © @& N °

Obrigado!
Olegario
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