Aula 18 - Selecao e Negociacao com
Fornecedores

Imagine a cozinha de um restaurante movimentado. Cada prato que sai, cada aroma que se espalha, depende

diretamente da qualidade dos ingredientes que chegam. Mas, antes mesmo de um chef tocar em um tomate ou em
um corte de carne, ha um processo fundamental que garante que esses insumos sejam os melhores possiveis: a
selecao e negociacao com fornecedores. Este ndo € apenas um detalhe operacional; € o coracao pulsante que
define a qualidade, o custo e, em ultima instancia, o sucesso do seu negocio.

No dinamico mundo da gastronomia e do food service, onde a concorréncia € acirrada e os clientes estao cada vez
mais exigentes, ter os parceiros certos faz toda a diferenca. Um bom fornecedor ndo entrega apenas produtos; ele
entrega confianga, consisténcia e, muitas vezes, inovacao. Por outro lado, uma escolha equivocada pode levar a
prejuizos, perda de clientes e danos irreparaveis a reputacao.

Nesta aula, vamos mergulhar fundo nesse universo estratégico. Nosso objetivo é que vocé, ao final, seja capaz de
identificar os critérios essenciais para escolher os melhores fornecedores, dominar as técnicas de negociacao que
vao além do preco e, mais importante, construir relacionamentos duradouros que se transformem em verdadeiras
parcerias estratégicas. Prepare-se para desvendar como a gestao de fornecedores pode ser um diferencial
competitivo crucial para qualquer empreendimento no setor de alimentos e bebidas.



A Fundacao: Por Que Fornecedores Sao o
Coracao do Seu Negocio

Pense no seu restaurante como um corpo humano. Seus
pratos sao os movimentos, o servico é a comunicacao, e 0s
clientes sao o publico que interage com ele. Mas o que
alimenta tudo isso? Os ingredientes, a matéria-prima, os
equipamentos - tudo o que vem de fora. Sem um "sistema
circulatorio" eficiente, que traga os nutrientes certos no . . .
_ [ . Insight Estratégico
momento certo, o corpo adoece. No food service, esse
sistema € a sua rede de fornecedores. A selecao e a negociagao com
) ) o fornecedores devem ser vistas como
Muitos gestores, especialmente os iniciantes, tendem a focar ) . .. 5
. um investimento estratégico, e nao
apenas no preco na hora de escolher um fornecedor. E .
] ) ) » - apenas como uma tarefa operacional.
compreensivel, afinal, o custo € uma variavel critica. No
entanto, essa visao limitada pode ser um erro fatal. Um
preco baixo pode esconder produtos de qualidade inferior,
entregas atrasadas ou um suporte deficiente, que acabam
custando muito mais caro no longo prazo, seja em

desperdicio, retrabalho ou, pior, na insatisfacao do cliente.

E por isso que a selecao e a negociacdo com fornecedores devem ser vistas como um investimento estratégico, e
nao apenas como uma tarefa operacional. Estamos falando de construir a base sobre a qual a reputacao, a
eficiéncia e a lucratividade do seu negdcio serao erguidas. Um fornecedor confidvel € um parceiro que compartilha
da sua visao de qualidade e que contribui ativamente para o sucesso da sua operacao.
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Homologacao de Fornecedores: O Primeiro
Filtro de Qualidade

Antes de sequer pensar em fazer um pedido, € preciso ter certeza de que vocé esta lidando com as pessoas
certas. A homologacao de fornecedores é exatamente isso: um processo rigoroso de avaliacao e qualificacao que
garante que os parceiros que vocé escolhe atendam aos seus padrées de qualidade, ética e confiabilidade. E como
uma entrevista de emprego detalhada para quem vai abastecer a sua cozinha.

Protecao da Marca Garantia de Consisténcia Base de Confianca
Minimiza riscos e protege sua Assegura que produtos e Estabelece uma relacao de
reputacao contra problemas na servicos mantenham o padrao confianca mutua desde o inicio
cadeia de suprimentos. esperado ao longo do tempo. da parceria.

Este processo vai muito além de uma simples cotacao de precos. Ele envolve uma analise profunda de diversos
aspectos, desde a capacidade produtiva do fornecedor até sua saude financeira e conformidade com as
regulamentacdes. Ignorar essa etapa € como construir uma casa sem verificar a solidez do terreno; os problemas
podem nao aparecer de imediato, mas as chances de desabamento no futuro sao altissimas.

A homologacao € a sua primeira linha de defesa contra problemas na cadeia de suprimentos. Ela minimiza riscos,
assegura a consisténcia dos produtos e servicos e estabelece uma base de confianca mutua. Ao investir tempo e
esforco nesta fase, vocé esta protegendo a sua marca e garantindo que tudo o que chega a sua porta esteja
alinhado com a exceléncia que seus clientes esperam.



Criterios Essenciais para Homologacao

(Parte 1)

Quando vocé esta selecionando um fornecedor, ha uma série de perguntas cruciais que precisam ser respondidas.
Nao se trata apenas de "o produto é bom?", mas de uma avaliacao holistica que abrange desde a qualidade

intrinseca do que é oferecido até a capacidade logistica e a conformidade legal. Cada critério € uma peca do

quebra-cabeca que forma a imagem completa de um parceiro ideal.

071 02 03
Qualidade do Capacidade de Entrega Conformidade Legal e
Produto/Servico Sanitaria

Verificar se os insumos atendem as
especificacdes técnicas, padrdes de
frescor e sabor que seu restaurante
exige. Amostras, testes de
degustacao e visitas as instalacées
do fornecedor sao ferramentas
indispensaveis aqui. A consisténcia
é tdo importante quanto a qualidade
inicial; um fornecedor que entrega
um produto excelente hoje e
mediano amanha nao € um parceiro
confiavel.

De que adianta o melhor produto se
ele nao chega no prazo, na
quantidade certa ou em condicoes
adequadas? Avalie a pontualidade, a
flexibilidade para lidar com picos de
demanda, a logistica de transporte e
a integridade da embalagem. Um
atraso na entrega de um ingrediente
chave pode paralisar sua cozinha e
frustrar seus clientes.

Seu fornecedor deve estar em dia
com todas as licencas, alvaras e
certificacdes exigidas pelos 6rgaos
reguladores, como a ANVISA. Isso
protege seu negdécio de multas,
interdicOes e, 0 mais grave,
problemas de saude publica. E a
garantia de que o que vocé serve é
seguro e legal.



Criterios Essenciais para Homologacao
(Parte 2) e Tendencias

Além dos fundamentos, o cenario atual do food service exige que olhemos para critérios que refletem as novas
demandas do mercado e da sociedade. A digitalizacao e a sustentabilidade, por exemplo, deixaram de ser
diferenciais para se tornarem expectativas dos consumidores e, consequentemente, requisitos para os
fornecedores. Adaptar-se a essas tendéncias é crucial para a relevancia e competitividade do seu negocio.

e _—,

Sustentabilidade e ESG Tecnologia e Reputacao e Suporte

Fornecedores que adotam Digitalizacao A reputacao e historico do

praticas de reducao de Avalie se o fornecedor possui fornecedor, juntamente com
desperdicio, utilizam sistemas de gestao integrados seu suporte e pos-venda, sao
ingredientes locais e sazonais, (ERP), oferece plataformas indicadores de sua

possuem politicas de gestao de online para pedidos (B2B), confiabilidade e compromisso.
residuos e demonstram cardapios digitais ou Pesquise referéncias, converse
responsabilidade social. ferramentas de automacao. A com outros clientes e avalie a
Escolher parceiros alinhados a capacidade de se integrar agilidade e eficacia na

esses valores nao so atrai um digitalmente pode otimizar resolucao de problemas. Um
publico consciente, mas processos, reduzir erros e bom suporte pode ser um
também contribui para um agilizar a comunicacao, salva-vidas em momentos de
ecossistema mais saudavel e tornando a cadeia de crise.

ético. suprimentos mais eficiente.

Evolucao dos Critérios de Selecao

Qualidade

Preco

Tecnologia

Sustentabilidade

Relacionamento
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O Processo de Homologacao na Pratica

Com tantos critérios em mente, como coloca-los em pratica de forma organizada? O processo de homologacao

nao precisa ser um bicho de sete cabecas, mas exige método e disciplina. Ele pode ser dividido em etapas claras,
garantindo que nenhuma informacao importante seja deixada de lado e que a decisao final seja a mais embasada

possivel.
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Pesquisa e Identificacao

Onde encontrar potenciais fornecedores? Feiras do setor, indicacdes de outros profissionais, associacdes
(como a ABRASEL), e até mesmo uma busca online direcionada. O objetivo é criar uma lista inicial de
candidatos que parecam promissores.

Solicitacao de Propostas (RFP)

Envie um documento detalhado a esses fornecedores, especificando suas necessidades, volumes
esperados, padrées de qualidade e todos os critérios que vocé considera importantes. Isso permite
uma comparacao justa e padronizada das ofertas.

c% Avaliacao Técnica e de Qualidade

Peca amostras, realize testes de degustacao, visite as instalacées do fornecedor para verificar as
condicoes de higiene e producao. Esta é a fase de "prova real" do que foi prometido no papel.

f Analise Financeira e Legal

Verifique a saude financeira do fornecedor (para evitar problemas de desabastecimento), sua
situacao cadastral e a conformidade com todas as exigéncias legais.

A Teste Piloto

Considere um periodo de avaliacao com um volume menor de pedidos antes da decisao definitiva.

Decisao e Contratualizacao

Se tudo estiver alinhado, formalize a parceria com um contrato claro e detalhado.



A Arte da Negociacao: Mais que Preco, Valor

Uma vez que vocé identificou e homologou seus fornecedores potenciais, o proximo passo é a negociacao. E aqui
reside um dos maiores equivocos: muitos veem a negociacao como uma batalha onde um lado precisa "vencer" o
outro. Na realidade, especialmente no food service, a negociacao mais eficaz é aquela que busca um resultado
"ganha-ganha", onde ambos os lados saem satisfeitos e com a sensacao de que fizeram um bom negdcio.

X Negociacao Tradicional Negociacao Estratégica

e Foco exclusivo em preco e Foco em valor total

e Mentalidade de "vencer" o outro e Busca por resultado ganha-ganha
e Relacionamento transacional e Construcao de parceria

e Visao de curto prazo e Visao de longo prazo

e Desconfianca mutua e Confianca e transparéncia

Pense na negociacao como a construcao de uma ponte. De um lado, estao suas necessidades como comprador:
qualidade, preco justo, prazos adequados. Do outro, estao os interesses do fornecedor: lucro, volume de vendas,
relacionamento de longo prazo. O objetivo ndo é derrubar o lado do outro, mas sim construir uma estrutura soélida
gue conecte os dois, permitindo um fluxo continuo e benéfico para ambos.

Negociar é uma habilidade que se aprimora com a pratica e o conhecimento. Nao se trata apenas de pedir
descontos, mas de entender o valor total da proposta, que inclui ndo sé o preco, mas também a qualidade, o
servico, a flexibilidade e o suporte. Uma negociacao bem-sucedida estabelece as bases para um relacionamento
duradouro e produtivo, que vai muito além da transacao pontual.



Técnicas de Negociacao de Precos

O preco &, sem duvida, um dos pilares da negociacao. No entanto, aborda-lo de forma inteligente significa ir além
do "quanto custa?". Envolve entender a estrutura de custos do fornecedor, o valor que o produto agrega ao seu
negocio e as diversas formas de otimizar esse custo sem comprometer a qualidade.

Analise de Mercado

1 Antes de sentar para negociar, pesquise. Quais sao 0s precos praticados pela concorréncia? Quais
sao as medias do setor? Ter essa informacao em maos Ihe da poder de barganha e um parametro
realista. Conhecer o mercado evita que vocé pague a mais e permite que vocé argumente com dados.

Negociacao por Volume

Se vocé tem a capacidade de comprar grandes quantidades de um item, use isso a seu favor. Muitos

2 fornecedores estao dispostos a oferecer descontos significativos para pedidos maiores, pois isso
otimiza a logistica e a producao deles. Da mesma forma, contratos de longo prazo podem garantir
estabilidade de precos e condicdes mais favoraveis, protegendo seu negdcio de flutuacdes de
mercado.

Pagamento Antecipado ou A Vista

3 Em muitos casos, oferecer um pagamento mais rapido pode render um desconto extra, pois melhora
o fluxo de caixa do fornecedor. Avalie se essa estratégia faz sentido para sua operacao.

Desagregacao de Custos

4 Pedir ao fornecedor para detalhar o que compde o preco (matéria-prima, transporte, mao de obra)
pode revelar oportunidades para negociar componentes especificos ou entender melhor a margem.

() ¢ Dicade Ouro

O custo total de aquisicao (TCO) € mais importante que o preco unitario. Considere custos de transporte,
armazenamento, desperdicio e tempo de equipe ao avaliar uma proposta.



Negociando Prazos e Condicoes

Além do preco, os prazos e as condicdes de pagamento e entrega sao elementos cruciais que impactam

diretamente a operacao e o fluxo de caixa do seu restaurante. Negociar esses termos de forma eficaz pode ser tao

valioso quanto um desconto no preco, pois afeta a sua capacidade de gerenciar estoque, planejar a producao e

manter a saude financeira do negaécio.

Prazos de Entrega

Negocie janelas de recebimento que se encaixem
na rotina da sua cozinha, evitando horarios de pico
ou momentos de grande movimento. A pontualidade
e essencial, mas a capacidade do fornecedor de se
adaptar a pequenas variagdes ou emergéncias pode
ser um diferencial. Um fornecedor que consegue
fazer uma entrega extra em caso de um imprevisto
€ um tesouro.

Politica de Trocas e Devolucoes

Deixe claro o que acontece se um produto chegar
danificado, fora do padrao ou com defeito. Ter uma
politica justa e transparente evita dores de cabeca
futuras.

Condicoes de Pagamento

Negocie prazos estendidos (30, 60, 90 dias) ou
parcelamentos que aliviem seu fluxo de caixa, sem
prejudicar o fornecedor. Em contrapartida, esteja
sempre atento as clausulas de reajuste. Em um
cenario de inflacao, ter clareza sobre como e
quando os precos podem ser alterados protege seu
orcamento.

Penalidades por Nao Conformidade

Considere incluir no contrato multas por atrasos
excessivos ou falhas na qualidade, que servem
como um incentivo para o fornecedor manter o
padrao.



Estrategias de Negociacao Avancadas e o

Papel da Tecnhologia

Para ir além da negociacao basica, € preciso adotar uma mentalidade mais estratégica, focando em construir valor

mutuo e utilizar as ferramentas disponiveis. As hegociacdes mais bem-sucedidas sao aquelas onde ambos 0s

lados sentem que ganharam, e a tecnologia se tornou uma aliada poderosa nesse processo.

&

Negociacao Ganha-Ganha (Win-Win)

Em vez de ver o fornecedor como um adversario,
procure entender seus interesses e necessidades.
Talvez ele precise de volume garantido, enquanto vocé
precisa de um preco melhor. Ha sempre um ponto de
equilibrio onde ambos podem se beneficiar. Isso
constroi confianca e fortalece o relacionamento a longo
prazo.

4

Poder dos Dados

Sistemas de gestao (ERP/PDV) permitem que vocé
tenha um poder dos dados sem precedentes. Com o
historico de compras, precos, performance de entrega
e qualidade de cada fornecedor, vocé pode argumentar
com fatos, identificar tendéncias e até mesmo prever
aumentos de precos.

e&»

BATNA (Best Alternative)

Antes de cada negociacao, saiba qual é o seu "plano B".
Se as condicdes nao forem favoraveis, qual € a sua
proxima melhor opcao? Ter um BATNA claro Ihe da
poder e confianga para nao aceitar um acordo
desvantajoso.

i

Plataformas B2B

Sistemas de automacao de pedidos agilizam cotacoes,
comparam ofertas em tempo real e reduzem a
burocracia, liberando tempo para negociacdes mais
estratégicas.



Gestao de Relacionamento com
Fornecedores: Construindo Pontes

A negociacao é o inicio de uma jornada, nao o destino final. Uma vez que o contrato € assinado e os primeiros
pedidos sao feitos, a verdadeira arte da gestao de fornecedores comeca: a construcao e manutencao de um
relacionamento sélido. Assim como em qualquer parceria, a comunicacao, a confianca e o respeito mutuo sao os
pilares para o sucesso a longo prazo.

Pense no relacionamento com seus fornecedores como um casamento

\,7)?\}/ profissional. Nao basta apenas assinar o papel; é preciso nutrir a relacao
\ . . . . . .
diariamente. Isso significa ser transparente sobre suas expectativas, dar
feedback construtivo, ser um bom pagador e, acima de tudo, tratar o

Relacionamento = . . - )
. . ornecedor como um parceiro estrateglco, € Nao apenas como um mero
Casamento Profissional . qcqor

Beneficios de um Relacionamento Sdlido

£

Avisos Antecipados Condicoes Especiais
Informacdes sobre escassez de produtos antes do Ofertas exclusivas em momentos de crise
mercado

2 Y

Priorizacao Acesso a Inovacao

Seus pedidos sao atendidos primeiro Produtos e solucdes antes da concorréncia

Um bom relacionamento pode trazer inumeros beneficios. Um fornecedor que confia em vocé pode avisa-lo sobre
a escassez de um produto antes que o mercado saiba, oferecer condi¢cdes especiais em momentos de crise ou até
mesmo priorizar seus pedidos. Essa proximidade se traduz em maior seguranca para sua operacao, flexibilidade e,
muitas vezes, acesso a produtos e inovacdes antes da concorréncia.



Parcerias Estrategicas: Indo Alem do Basico

Nem todos os fornecedores sao iguais. Alguns sao meros provedores de commodities, enquanto outros se tornam
verdadeiros aliados estratégicos, cujos produtos ou servi¢cos sao cruciais para a identidade e 0 sucesso do seu
negocio. Identificar e cultivar essas parcerias € um diferencial competitivo que pode levar seu restaurante a um

novo patamar.

Co-criacao

1 Desenvolvimento conjunto de produtos exclusivos

Fornecedores Estratégicos

2
Ingredientes exclusivos e produtos diferenciados
3 Fornecedores Preferenciais
Produtos de qualidade com bom relacionamento
a Fornecedores Transacionais

Commodities e produtos basicos

Como Cultivar Parcerias Estratégicas

Comunicacao Aberta Visitas e Eventos

Compartilhe seus planos, dé feedback constante Visite as instalacdes do fornecedor e convide-o0s
e seja um pagador pontual. para eventos do seu restaurante.
Reconhecimento Co-criacao

Valorize e reconheca publicamente o trabalho Desenvolva novos produtos ou solucdes em

dos seus parceiros estratégicos. conjunto, transformando o fornecedor em uma

extensao da sua equipe.



Monitoramento e Avaliacao Continua de
Fornecedores

Assim como um chef prova e ajusta um prato antes de servi-lo, a gestao de fornecedores exige um monitoramento
e avaliacao continuos. A homologacao é o ponto de partida, mas o desempenho de um fornecedor pode mudar ao
longo do tempo. Manter um sistema de feedback e avaliacdo constante garante que os padrdes de qualidade e
servico sejam mantidos e que quaisquer problemas sejam identificados e resolvidos rapidamente.

Principais Indicadores de Performance (KPIs)

98% 95% 100% 4.8

Taxa de Qualidade Pontualidade Conformidade Atendimento
Percentual de produtos Entregas realizadas no Atendimento as Avaliacao da qualidade do
aceitos sem rejeicao prazo acordado especificacdes técnicas suporte (de 5)

Ciclo de Avaliacao Continua

Monitorar
Definir KPls Q Acompanhar métricas
Estabelecer indicadores claros de @ regularmente
performance
Reunioes
@ Discutir desempenho e alinhar
expectativas
Melhorar ok
Implementar acdes corretivas e e Feedback
preventivas D Dar retorno construtivo e

reconhecer acertos

Reunides periddicas com os fornecedores mais estratégicos sao essenciais para alinhar expectativas, discutir o
desempenho e planejar o futuro. Use esses encontros para dar feedback construtivo, elogiando o que funciona
bem e apontando areas para melhoria. Lembre-se, o objetivo € aprimorar a parceria, ndo apenas criticar.



Desafios e Solucoes na Gestao de

Fornecedores

Mesmo com a melhor homologacao e as negociacdes mais cuidadosas, o mundo real apresenta seus desafios. A

gestao de fornecedores nao € imune a imprevistos, e saber como lidar com eles € uma habilidade crucial para
qualquer gestor de food service. Problemas podem surgir, mas a forma como vocé os enfrenta define a resiliéncia

do seu negdécio.

I Problemas Comuns

e Atrasos nas entregas

e Produtos fora do padrao de qualidade

e Aumentos inesperados de precos

e Faléncia ou problemas financeiros do fornecedor
e Falta de comunicacao

e Nao conformidade com especificacdes

Estratégias de Mitigacao de Riscos

Diversificacao

Ter mais de uma opc¢ao para itens criticos reduz a
dependéncia e oferece um plano B em caso de
falha. Nunca dependa de um unico fornecedor
para produtos essenciais.

Resolucao Colaborativa

Em vez de apenas apontar o problema, apresente
alternativas e esteja aberto a renegociar termos, se
necessario. A comunicacao aberta € a chave para
resolver conflitos.

Solucdes Estratégicas

Diversificacao de fornecedores

Contratos claros com clausulas de protecao
Comunicacao aberta e proativa

Planos de contingéncia

Monitoramento constante

Relacionamento de confianca

Contratos Robustos

Contratos claros e bem elaborados, com clausulas
de penalidade e saida, sao uma protecao
importante contra imprevistos e garantem que
ambas as partes cumpram seus Compromissos.

Inovacao Continua

Em um mercado em constante mudanca, a
inovacao na busca por novas fontes de
suprimento, a exploracao de tecnologias
emergentes e a adaptacao a novos modelos de
negocio sao essenciais.



Consolidacao e Autoavaliacao

Chegamos ao fim de nossa jornada sobre selecao e negociacao com fornecedores. Vimos que este é um pilar

estratégico para qualquer negocio de food service, impactando diretamente a qualidade, os custos e a reputacao.

Desde a rigorosa homologacao até a construcao de parcerias estratégicas e o monitoramento continuo, cada etapa

é crucial para garantir que sua cozinha tenha sempre o melhor.

D [ ] Em pratica:

e Nunca subestime a importancia de uma homologacao criteriosa; ela € sua primeira linha de defesa.

e Negocie valor, ndo apenas preco, buscando sempre um cenario ganha-ganha.

e Invista em relacionamentos, transformando fornecedores em parceiros estratégicos.

o Utilize a tecnologia para otimizar processos e tomar decisdes baseadas em dados.

e Monitore e avalie constantemente o desempenho dos seus fornecedores para garantir a melhoria

continua.
Autoavaliacao
01 02 03
Questao 1 Questao 2 Questao 3

Qual dos seguintes critérios é
considerado essencial para a
homologacao de fornecedores,
indo além do preco e da qualidade
do produto?

a) Apenas a localizacao geografica
do fornecedor.

b) A capacidade de entrega e a
conformidade legal e sanitéria.

c) O numero de funcionarios do
fornecedor.

d) A cor da embalagem dos
produtos.

04

Ao negociar com fornecedores, a

estratégia "ganha-ganha" foca em:

a) Obter o menor preco possivel,
independentemente dos interesses
do fornecedor.

b) Estabelecer um acordo onde
ambos os lados se beneficiam e
sentem que fizeram um bom
negocio.

c) Apenas em prazos de pagamento

estendidos para o comprador.
d) Exclusivamente em contratos de
curto prazo para maior flexibilidade.

05

A incorporacao de tendéncias
como Sustentabilidade e ESG na
selecao de fornecedores reflete:

a) Uma preocupacao exclusiva com
a reducao de custos operacionais.
b) A valorizacao de praticas éticas e
ambientais pelos consumidores e
pelo mercado.

c) A necessidade de comprar
apenas produtos importados.

d) Uma preferéncia por
fornecedores que nao utilizam
tecnologia.

Questao 4

Qual o papel da tecnologia, como sistemas ERP e
plataformas B2B, na gestao de fornecedores?

a) Aumentar a burocracia e dificultar a comunicacao.
b) Apenas substituir o contato humano na negociacgao.

Questao 5 (Dissertativa)

c) Otimizar processos, agilizar cotacées, fornecer dados

para negociacao e monitoramento.

d) Limitar as opcoes de fornecedores disponiveis no

mercado.

Gabarito

1. b)

3.b)

Explique a importancia de se ter um "BATNA" (Best
Alternative to a Negotiated Agreement) em uma
hegociacao com fornecedores e como ele pode
fortalecer sua posicao.



Proximos Passos e Recursos Adicionais

Préxima Aula Recursos Adicionais

Na Aula 19, daremos continuidade a este tema o ABRASEL (Associacao Brasileira de Bares e
crucial, explorando a "Gestao de Compras e Restaurantes): Para insights sobre o mercado e
Recebimento de Mercadorias". Veremos como tendéncias do setor.

transformar as decisées de selecao e negociacao « Relatérios da Galunion: Pesquisas e analises

em acoes praticas, garantindo que os produtos aprofundadas sobre o food service.

certos cheguem a sua cozinha no momento e nas . .
g e Livros sobre Supply Chain Management: Para

condigoes ideais. . ~ .
¢ aprofundar conhecimentos em gestao da cadeia

de suprimentos.

NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte
sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.



