Anotacdes do Aluno

Aula N° 15 — Fatores Criticos de
sucesso para as Uendas

Vocé chegou a nossa ultima aula do médulo e deve ter percebido que a
area de vendas é a responsavel por conquistar os nUmeros que a empresa
espera alcancar.

Ao final de nossa ultima aula, mais do que desenvolver alguma habilidade,
vocé ird recapitular vérias habilidades ja vistas e identificard quais as
principais trocas existentes entre a area de marketing e a de vendas.

Vamos I3, pois esta é a ultima aula do médulo, ou seja, a sua ultima volta
para alcancar a vitoria!

Obrigado e boa aula!

1. Principais Fatores

A area de vendas representa, dentro das empresas comerciais, o ponto final
do fechamento da venda. As empresas buscam o lucro e a area de vendas
é a responsavel nao somente pela venda dos produtos ou servicos, mas
também pelo fortalecimento da marca da empresa e sua reputacdo no

mercado.

Em razao de a area de vendas ser responsdvel pelos resultados da empresa,
€ muito natural que ocorram pressdes de diversos lados para que os
profissionais de vendas cheguem aos numeros desejados.

Segundo Teixeira (2004), os fatores criticos de sucesso sdo as poucas
areas e agoes que precisam ser efetivamente realizadas para se chegar a
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um resultado. Essas areas devem receber acdes que procurem integrar
marketing com vendas e vice-versa para, em conjunto, conseguir 0s
melhores resultados para a empresa.

As areas em que as acdes de marketing devem auxiliar as de vendas sao:
automotivacao, capacitacao, persisténcia.

* Automotivacao: o departamento de marketing precisa auxiliar
os gestores, de forma a garantir ao profissional de vendas
as condicdes para que ele possa efetuar a venda da melhor
maneira. Os equipamentos de suporte utilizados pelo vendedor, a
disposicdo dos itens nas lojas, a facilidade de acesso, os compostos
promocionais de ajuda da venda, elementos decorativos, ou seja,
tudo aquilo que pode ser utilizado pelo vendedor para facilitar a
venda dos produtos e servicos e, também, para motiva-lo ainda
mais.

* Capacitacao: o gestor de vendas deve proporcionar aos vendedores
a possibilidade de desenvolverem habilidades e competéncias
especificas, identificando e comunicando os valores de suas
ofertas aos clientes. No entanto, o desenvolvimento de valores
é responsabilidade da drea de marketing. Na area de vendas, os
valores devem ser desenvolvidos para cada produto ou servico,
e o marketing deve atuar no desenvolvimento dos argumentos
que irao compor a venda e, também, participar dos programas de
treinamento da forca de vendas.

* Persisténcia: o gestor de vendas precisa desenvolver, na equipe,
sensibilidade paranaodesistirdiantedeumanegativadocomprador.
Para isso, ele precisa de uma equipe disciplinada, com iniciativa
prépria, motivada e disposta a enfrentar desafios. O marketing deve,
sempre que necessdario, aproveitar a caracteristica do vendedor
para provocar resultados adicionais ou diferenciados.

O departamento de vendas e a drea de marketing devem atuar em
conjunto, procurando maneiras de melhorar a produtividade em vendas.
O resultado de uma negociacao é determinado pelo balanco de poder
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nao percebem o poder que eles tém para realizar uma negociacao. Alguns
itens devem ser observados pelos profissionais envolvidos com vendas e,
também, pelos profissionais de marketing envolvidos com o treinamento
de equipes de vendas. Sao eles:

* Conhecer o produto ou servico;

« Tornar-se influenciador de (re)compra do cliente;
» Criar vantagens competitivas;

* Ter capacidade de persuasao;

« Utilizar boas experiéncias do passado;

« Ter dedicacdo e esforco constante;

* Mostrar habilidade nas negociagoes;

* Planejar corretamente;

* Respeitar as leis, tabelas, tradicoes e regras.

Os profissionais envolvidos nesta drea precisam compreender que o
profissional de vendas ird trabalhar tanto como consultor de marketing
quanto como vendedor, portanto, devera ter uma boa visao dos conceitos
fundamentais de marketing. Em contrapartida, o profissional de marketing
precisa entender como chegar a resultados mais rapidos e ai deverd contar
com o esforco da area de vendas.

2. Lemhrete de Vendas

O conceito de venda, no passado, visava ao lucro por meio da venda, e
esta utilizava como meio de uma integracao entre venda e promocao, e o
foco era o produto. Hoje, o foco é a necessidade do cliente. O profissional
de vendas deve estar sempre avaliando as oportunidades de mercado
relativas ao seu publico-alvo. Além de avalia-las, precisa mensura-las,
estimando o potencial do mercado, pois, diante de numeros precisos
e claros, a sua tarefa de executar um plano de acdo para a conquista
de resultados favoraveis a sua organizacao torna-se muito mais facil e
apurada.
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de integragao com as demais atividades de comercializagao para atingir os
objetivos visados, o contato didrio com os clientes da empresa é, quase
sempre, feito por meio dos vendedores, que ajudam a formar a imagem
que a empresa deseja. Soma-se a isso o fato de que as técnicas utilizadas
resultarao em maior ou menor retorno financeiro, que é determinante
para a continuidade da empresa.

Toda empresa deve ter muito bem definido em que negdcio atua, para
nao ser surpreendida por mudancas tecnoldgicas ou de atitude dos
consumidores. A dificuldade de avaliar um negécio independe do tamanho
das empresas no negécio. Com o avango da tecnologia e da informatica, a
atividade de vendas esta tendo um novo dimensionamento.

O gerente de vendas é o profissional responsavel, ndo sé pelo desempenho
da equipe de vendas como também pelos resultados por ela alcancados.
Ele é responsavel por informacées e previsdes para compras de matérias-
primas, desenvolvimento de novos produtos e orcamento do marketing.
Como administrador, deve conduzir seus subordinados ao caminho da
obtencao dos objetivos perseguidos pela empresa.

A profissao de um gerente de vendas é um verdadeiro desafio para muitos,
uma vez que a execucao de seu trabalho exige a participacao de outras
pessoas com espirito de cooperacdo e motivacao, tarefa esta que nao é
das mais faceis de serem conquistadas.

Ao planejar a estrutura de vendas, o foco do gerente de vendas deve ser
as caracteristicas do mercado ou do produto com que a empresa trabalha.
A preocupacao, aqui, € comparar informagdes da andlise ambiental com
os recursos da empresa a fim de verificar as oportunidades existentes para
obtencao do crescimento e melhoria da eficiéncia.

Depois de planejar estratégias para a forca de vendas, uma outra
tarefa importante é desenvolver a geréncia da forca de vendas de uma
organizacao. Essa tarefa é executada por meio de decisbes, atitudes e
posturas tomadas no dia-a-dia do profissional que lidera uma equipe.
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Uma vez que o administrador de vendas ja tenha um quadro geral do seu
mercado de atuacao, ele deverd fazer uma previsdo do que poderd ocorrer
no periodo a ser planejado.

O processo de planejamento de vendas de uma organizacao deve
possuir algumas etapas basicas. Entretanto, nem todas as organizaces
conseguem, efetivamente, planejar suas vendas, muitas vezes, devido a
cultura organizacional, a falta de profissionalizacdo da administracdo ou a
um ritmo de crescimento intenso e desorganizado.

As empresas podem desenvolver, estrategicamente, as forcas de vendas,
de modo que possam visitar os clientes certos, no momento certo e de
maneira certa. Os profissionais de vendas de hoje atuam como “gerentes
de contas” que obtém contratos produtivos entre pessoas de diferentes
organizagdes que compram e vendem. Cada vez mais, vender é trabalho
em equipe que requer o apoio de outros funciondrios, como altos
executivos, especialmente quando estao em jogo vendas de abrangéncia
nacional ou de grande importancia; o pessoal técnico, que da informacao
técnica e presta servicos aos clientes antes, durante e depois da compra; o
pessoal de servico ao cliente, que fornece instalacdo, manutencao e outros
servicos; e uma equipe de escritorio.

O processo de integracdo do profissional de vendas é composto por todas
as acdes de treinamento implementadas com o objetivo de familiarizar o
vendedor com a organizagao no que se refere a sua cultura, a filosofia de
trabalho, que envolve missao, visao, crencas e valores, politicas e diretrizes,
a estrutura hierdrquica e a maneira como a empresa esta organizada e aos
produtos e servicos que sao oferecidos ao mercado. Além disso, o vendedor
deve conhecer as regras e os regulamentos internos, os procedimentos de
seguranca, a cultura organizacional e o espaco fisico no qual ira trabalhar.

Os clientes de hoje esperam que os vendedores conhecam profundamente
0 produto, que contribuam com idéias para melhorar as opera¢cdes do
cliente e que sejam eficientes e confidveis. Esses requisitos exigem das
empresas um investimento mais alto em treinamento.
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Nas equipes de vendas, sempre existirdao alguns vendedores que se
empenhardao sem a necessidade de um esforco especial dos gestores.
Para eles, o trabalho de vendas é o mais interessante. Contudo, a grande
maioria dos vendedores requer um tratamento mais incentivador.

O que realmente torna as pessoas interessadas e motivadas no trabalho
é a possibilidade de fazerem alguma coisa que elas consideram valer a
pena fazerem. O que as torna infelizes é a maneira como sao tratadas. Um
trabalho simples e rotineiro néo trara felicidade ao funcionario, se ele ndao
encontrar estimulo e significado.

Muitas pessoas acreditam que nao existe uma férmula ou uma técnica
para se vender bem; outros acreditam que a habilidade com vendas é
um talento natural, mas a venda é uma arte tao antiga e tao propagada
que, sem planejamento, técnicas, estratégias e profissionalismo aliados
ao esforco e a motivagdo, nao consegue alcancar os objetivos e metas
propostos nas organizagoes.

A técnica de vendas existe para que o vendedor possa entender as reacoes
l6gicas e emocionais entre os clientes e a apresentacao da venda. Esse
processo pode ser adaptado ou melhorado de acordo com a situacao que
se apresenta.

A técnica de vendas é determinante na formagdo de imagem da empresa.

O treinamento dos vendedores, aliado ao controle deles possibilita
monitorar e orientar as atividades desses profissionais.

Esta foi a ultima aula do médulo, na qual vocé pdde rever alguns conceitos
ja estudados.

Espero que tenha gostado e aproveitado muito as idéias que foram
colocadas em discussao.
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Agradeco sua participacao e espero que se prepare para as avaliacoes
finais.

Muito obrigado e boa sorte!
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