
Fornecedor ou Parceiro de NegÃ³cios?
&nbsp; Voc&ecirc; Sabe a Diferen&ccedil;a Entre Um Fornecedor de Servi&ccedil;o e Um Parceiro? Qual o Perfil de um Fornecedor? E de um

Parceiro? 
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&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;&nbsp;  &nbsp; Para uma empresa de

servi&ccedil;os a principal diferen&ccedil;a entre um Fornecedor e um Parceiro &eacute; que os Fornecedores est&atilde;o focados no curto prazo e

os Parceiros comerciais visualizam as transa&ccedil;&otilde;es em m&eacute;dio e longo prazo.  As a&ccedil;&otilde;es de um fornecedor est&atilde;o

direcionadas para o agora; ou seja, ele est&aacute; sempre procurando tirar todas as vantagens que puder de seu atual cliente. Na verdade, o

fornecedor v&ecirc; o cliente como um ser passageiro. Trata-se de um vendedor que enxerga a venda como um fim e n&atilde;o como um meio de

perpetuar o relacionamento.  Fornecedores pensam apenas em seu bolso e, desde a formula&ccedil;&atilde;o da proposta at&eacute; o fechamento

do servi&ccedil;o a ser executado, sua &uacute;nica preocupa&ccedil;&atilde;o &eacute; com o seu pr&oacute;prio lucro. Eles esquecem que

est&atilde;o sendo contratados para gerarem lucro para o seu cliente. Eles n&atilde;o pensam em fazer mais r&aacute;pido e mais barato, pois sua

conduta &eacute; direcionada em ganhar mais e entregar menos.  Esse tipo &eacute; como um pintor que economiza meia lata de tinta para usar na

pr&oacute;xima obra. Fornecedores n&atilde;o andam um metro a mais, pois eles s&atilde;o ligados ao contrato que mant&eacute;m com seus

clientes, &agrave;s v&iacute;rgulas, aos pontos e ao papel. Seguem o que est&aacute; escrito &ldquo;ao p&eacute; da letra&rdquo;, n&atilde;o

t&ecirc;m flexibilidade e apontam rapidamente aos seus clientes que est&atilde;o dentro do acordado entre ambos.  Enfim, os fornecedores trabalham

com a l&oacute;gica da linha reta, evitando ao m&aacute;ximo fazer curvas ou ondula&ccedil;&otilde;es no caminho. S&atilde;o semelhantes ao

pedreiro que cair a p&aacute; quando chega ao hor&aacute;rio de ir embora. Fornecedores n&atilde;o t&ecirc;m senso de urg&ecirc;ncia e

e-mail&rsquo;s, telefonemas e reuni&otilde;es sempre podem esperar.  O or&ccedil;amento de um servi&ccedil;o pode esperar mais um dia, o retorno

de uma liga&ccedil;&atilde;o pode ser na segunda-feira e o e-mail com uma resposta ao cliente n&atilde;o precisa ser hoje. Uma reuni&atilde;o pode

durar o dia inteiro, adotando-se a filosofia &ldquo;amanh&atilde; eu vejo isso&rdquo;. S&atilde;o semelhantes ao encanador que afirma sempre estar

a caminho quando a bomba d&rsquo;&aacute;gua do seu pr&eacute;dio quebra, pois na verdade ele ainda nem saiu de sua pr&oacute;pria casa.  

Por&eacute;m, existe uma premissa que todos n&oacute;s devemos entender: _ n&oacute;s s&oacute; descobriremos se contratamos um fornecedor

ou um parceiro somente na hora que o problema aparece. Cl&aacute;usulas contratuais, reuni&otilde;es e visitas t&eacute;cnicas n&atilde;o

s&atilde;o crit&eacute;rios para se distinguir um fornecedor de um parceiro. Quanto ao contrato? Um papel aceita tudo. Com rela&ccedil;&atilde;o

&agrave;s reuni&otilde;es? O vento leva as palavras. Quanto &agrave;s visitas t&eacute;cnicas? Elas se tornam meras formalidades.  J&aacute; as

Parcerias, podemos afirmar que elas s&atilde;o constru&iacute;das ao longo do tempo, pois se pode perceber facilmente um relacionamento de longo

prazo e lucrativo para ambos. Pensar no lucro do cliente &eacute; pensar tamb&eacute;m no seu pr&oacute;prio lucro. Lembro-me de um vendedor

que ofereceu um servi&ccedil;o bem mais barato para o seu cliente, o qual j&aacute; havia se decidido por outro servi&ccedil;o mais caro. Este

cliente se tornou fiel &agrave; loja, pois a solu&ccedil;&atilde;o mais barata surtiu o mesmo efeito que a mais cara. As regras do contrato s&atilde;o

importantes, mas s&atilde;o os detalhes que poder&atilde;o fazer a diferen&ccedil;a na renova&ccedil;&atilde;o do mesmo. Portanto, esteja preparado

para andar um metro a mais e lembre-se que a rapidez no retorno &eacute; um dos principais sinais de que voc&ecirc; est&aacute;

&ldquo;antenado&rdquo; com as necessidades do seu cliente. E, tamb&eacute;m seja r&aacute;pido mesmo que seja para dizer N&Atilde;O a um

pedido dele.&nbsp; &nbsp;
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