Aula N° 3 — Treinamento de
Equipes de Vendas

Na aula de hoje, iremos abordar como os profissionais de vendas com
fungdes gerenciais tém, dentro das suas atribuicdes, a importante missao
de treinar sua equipe de vendas.

Ao final desta aula, vocé tera desenvolvido habilidades necessarias para
estabelecer modelos de treinamento para aforca de vendas. Esses modelos
sdo, sem duvida nenhuma, fundamentais para que o gestor possa atingir
as metas e objetivos preestabelecidos pela organizacao, sem os quais uma
equipe, dificilmente, obtera éxito.

Convido vocé para iniciar mais esta etapa.

Boa aula!

1. Treinamento

Muitas empresas enviam seus novos vendedores a campo quase
imediatamente, com amostras, livros de pedidos e uma descricao do
territoério. Grande parte de seu esforco é ineficaz. Em uma situacao de
compra, é comum que qualquer pessoa deseje satisfazer suas necessidades
individuais, seja ele o diretor de compras de um grupo multinacional,
seja um individuo comum. Certas caracteristicas também sao comuns a
qualquer vendedor. Dois fatores tornam necessarias essas caracteristicas.
O primeiro é que situacdes de venda sao, tanto para o cliente quanto para
o vendedor, relagdes sociais artificiais. O segundo é que as coisas que sao
importantes para o cliente nem sempre sdao consideradas importantes do

ponto de vista do vendedor, particularmente se este nao passou por um
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treinamento de vendas. Assim, o resultado disso pode ser um conflito em
relacdo as prioridades de cada uma das partes.

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 organizacao no que se refere a sua cultura, a filosofia de
trabalho, que envolve missao, visao, crencas e valores, politicas e diretrizes,
a estrutura hierarquica e de que maneira 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.

Quando se fala em treinamento e desenvolvimento de um profissional, faz-
se referéncia a agdes especificas que visam a adaptar esses profissionais
aos requisitos especificos do cargo, ou que levem ao aperfeicoamento ou
melhoria continua do desempenho profissional e ao desenvolvimento e
crescimento dentro dos seus cargos ou em outros cargos.

O treinamento de vendas pode ser encarado como forma de otimizacao
dos investimentos na area. Como os custos de recrutamento e selecao sao
geralmente muito elevados, por meio do treinamento pode-se objetivar
maior retorno do investimento feito na contratacao.

A importancia do treinamento aumenta se observarmos o resultado de
vendas de uma equipe de vendedores. Grande parte do faturamento
das empresas freqlientemente é resultado do esforco de um grupo de
vendedores quase sempre uma minoria formada por pessoas que possuem
mais habilidades para o trabalho.

Para tanto, as ac¢bes de treinamento devem garantir o aprendizado
necessario de informacdo e conceitos a serem transmitidos, habilidades e
atitudes a serem aprimoradas ou modificadas no profissional de vendas.

O treinamento é de muita validade tanto para a empresa como para o
proprio vendedor. Para a empresa, além de otimizar os investimentos,
permite a formacdao de uma equipe mais coesa, que desenvolva seu
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trabalho de acordo com as orientacdes recebidas pela administracao que
a pratica tenha demonstrado ser eficiente. Conseqiientemente, aumenta
os lucros e o faturamento e diminui a rotatividade. Para os vendedores, o
treinamento é importante fator motivacional, pois, recebendo orientacao
adequada, conseguem melhores resultados tanto no desempenho do
trabalho, quanto no nivel de rendimento.

Osclientesde 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.

Nao obstante as distor¢cdes e a relutancia de muitos administradores e
vendedores contrarios ao treinamento, a atividade estd desenvolvendo-se
no Brasil, principalmente em alguns setores. Atualmente, algumas grandes
empresas contam com departamentos especializados e estruturados ou
contratam profissionais especializados para apresentarem programas
continuados. As pequenas e médias empresas tém mais dificuldade
para implantar o treinamento de forma intensiva. Nesses casos, as
vezes, ha tendéncia para a contratacdao de funciondrios experientes,
treinados pela concorréncia, mesmo que isso exija o pagamento de
saldrios mais altos. Porém, dependendo do setor de atuacgao, percebe-
se que, independentemente do tamanho e da falta de recursos, muitos
administradores procuram treinar seu pessoal.

Todo processo de treinamento tem o seu inicio com a realizacao de
um diagnéstico da situagao atual, que surge com o levantamento
de necessidades existentes diante dos objetivos da organizacao, do
desempenho dos profissionais de vendas quando da avaliacdo de
desempenho, dos diferentes problemas detectados e que interferem
no desenvolvimento da organizacao, dos relatorios elaborados pelas
diferentes areas e das dificuldades percebidas no desempenho das tarefas
ou atribuicdes do profissional envolvido.

O levantamento das necessidades pode ser feito por meio de relatérios
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ou de solucao de problemas. O levantamento, também, pode ser feito de
maneira mais estruturada, aplicando-se um questionario orientativo, em
que o funciondrio aponta suas necessidades ou dificuldades diante do
desempenho de sua funcao.

De posse dessas informacgdes, é possivel, entdo, dar inicio ao processo de
elaboracao do programa de treinamento, considerando: os profissionais
a serem treinados, em que devem ser treinados, como, quando, e onde
treinar, com que propodsito, quais objetivos devem ser atingidos, quem
serd o instrutor ou elemento facilitador do processo e de que maneira os
resultados serao mensurados.

A eficacia de um programa de treinamento esta diretamente relacionada
a clareza com que sao definidos os objetivos do programa, a forma de
avaliagao e a escolha adequada do método que garanta o resultado a ser
atingido.

De acordo com os resultados do diagnéstico, ha condi¢cdes de determinar
0s objetivos do treinamento. Esses objetivos podem ser:

* Melhorar os relacionamentos com os clientes;
* Motivar a equipe de vendas;

* Aumentar as vendas;

* Aumentar a lucratividade;

* Melhorar o uso do tempo;

* Reduzir os custos de vendas;

« Controlar a forca de vendas.

Cada um desses objetivos ajudard no direcionamento do programa de
treinamento em diferentes caminhos. Existem, basicamente, dois tipos de
treinamento de vendas:

Treinamento inicial: geralmente, é fornecido para uma equipe de novos
vendedores, em que é fornecido treinamento inicial no qual se procura
oferecer informacgdes a respeito da empresa, transmitir conhecimentos
sobre os produtos comercializados, além de outros aspectos considerados
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essenciais para o exercicio da profissao.

Treinamento de reciclagem: é oferecido aos vendedores que ja tém
alguma experiéncia. O enfoque do treinamento baseia-se nos aspectos de
maior dificuldade encontrados pelos vendedores. Além da determinacdo
do tipo de treinamento, deve-se decidir se sera continuo ou eventual.

Uma vez definidos os objetivos e determinado o tipo de treinamento,
elabora-se o programa de treinamento.

1.2. Programas de Treinamento

Os programas de treinamento para vendas tém, como metas, fazer com
que os vendedores:

« Conhecam a empresa e identifiquem-se com ela: a maioria das
empresas dedica a primeira parte do treinamento a temas
institucionais, nos quais estao incluidos a historia e os objetivos da
empresa, o esquema de organizacao e as linhas de autoridade, os
nomes dos chefes, a estrutura, os principais produtos e o volume
de vendas, sendo isto apresentado com a idéia de desenvolver
respeito, lealdade e o senso de oportunidade do individuo.

* Conhecam os produtos da empresa: durante o treinamento deve ser
mostrado como sdo produzidos os produtos e como funcionam
em varias utilizacdes, isto é, seus beneficios para os clientes.

+ Conhegam as caracteristicas de clientes e concorrentes: o vendedor
deve conhecer os diferentes tipos de clientes, suas necessidades,
motivos e habitos de compra. Deve aprender, também, a politica de
crédito, distribuicao etc., tanto da empresa quanto da concorréncia,
bem como conhecer os produtos desta ultima.

« Saibam fazer apresentacdes de vendas eficazes: deve receber os
maiores argumentos de vendas existentes para cada produto e,
se possivel, sob a forma de roteiro exploratério. Parte do periodo
de treinamento deve ser utilizada, também, para desenvolver
a personalidade do vendedor e sugerir pontos para seu
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autodesenvolvimento.

* Entendam os procedimentos de campo e as responsabilidades: o
vendedor deve saber como se espera que ele divida seu tempo
entre clientes ativos e clientes potenciais, como deve preparar os
relatérios de visitas, como preencher o formuldrio de pedidos, como
preencher a ficha do cliente e como seguir um roteiro programado
de visitacao a clientes.

* Conhecam seu territério de vendas: é importante que o vendedor
conheca os limites de seu territério, os clientes potenciais e os
atuais.

O vendedor deve ser treinado para ter:

- Habilidade de vendas;

- Comunicacao - saber expressar-se perante o cliente;
- Capacidade de ouvir;

- Apresentacao em grupo;

- Planejamento de mercado;

- Noc¢des de crédito e cobranca;

- Nocdes de pesquisa de mercado;

- Habilidade para perceber a sensibilidade do cliente.

Apos a realizacao do programa de treinamento e desenvolvimento, é
importante que se faca a avaliacao dos resultados obtidos no processo de
e das mudancas de atitude e de comportamento.

Os principais pontos a serem analisados sao se o processo produziu as
modificacdes desejadas ou esperadas no comportamento do profissional;
qual o impacto que esse resultado tera sobre o problema diagnosticado
ou identificado durante o levantamento das necessidades e o quanto
agregou valor ao desempenho da funcao do profissional de vendas.

Tais elementos podem ser verificados por meio do preenchimento de
um questionario ao término do processo ou por meio de discussao entre
os participantes a fim de se obter o depoimento de cada um sobre o
treinamento e suas expectativas sobre as possiveis mudancas.
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Independente disso, é importante que o profissional que passou pelo
processo seja acompanhado pelo seu superior imediato e este verifique,
por meio das atitudes e do seu desempenho, as mudancas que, de fato,
ocorreram e, de uma maneira participativa, troque informacdées com seu
colaborador.

Na aula de hoje, vimos a importancia de elaborarmos modelos
motivacionais para a forca de vendas. Por meio desses modelos, podemos
avaliar o quanto os vendedores estdo satisfeitos com suas fungdes, ou caso
nao estejam, quanto podem melhorar.

Em nossa proxima aula, iremos abordar aspectos voltados para a formacao
de lideres nas equipes de vendas.

Aguardo sua participagao.
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