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ATIVIDADE COMPLEMENTAR

** 0 professor presencial, juntamente com os alunos,
escolhera um dos 10 fatores de trabalho e descrevera
atividades associadas.
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*Precgo: Referente ao valor e como sera cobrado do
cliente o seu produto. Além da definicao do valor,
outros pontos como a maneira que sera cobrada e
outras estratégias voltadas ao pagamento sao
abordadas.

* Praca: Refere-se ao local seu produto sera
comercializado.

* Produto: Este ponto é importante pois deixa
claro quais sdao as caracteristicas do produto ou
servico que sua empresa esta disponibilizando no
mercado.

* Promocao: Simples, este ultimo ponto refere-se
as estratégias que serao utilizadas para a
divulgacdo do produto ou servico. E onde entra
a publicidade.

Variaveis Controlaveis
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PRODUTO
O que o cliente quer
do produto?
Quais atributos ele
precisater?
Como ele sera

PRECO
Qual o valor
oferecido pelo
produto?
Ja existem

referéncias na sua

area?

usado? O cliente é sensivel
ao preco?

omo voce sera

lcomparado?

Qualsua
aparéncia?
Qual sua cor?
Mercado

PRACA Alvo
Onde o cliente
procurapelo seu
produto?
Como voceé pode
acessarcanaisde
distribuicao?
Qual tipo de esforcgo
devenda?
Onde seus
concorrentes
estao?

PROMOCAO
Onde voceé vai
anunciarseu
produto?
Qual o melhor
momento para
promover?
Qualo padraode
mercadoparaeste

~_tipode produto?
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“*VENDAS

e As definicoes de vendas a seguir mostram que de fato vendas sao importantes no
processo de comunicacao.

e A venda pessoal é definida por Weitz et al. (2004) como “um processo de
comunicacdo pessoal em um vendedor ideﬁejaﬁsfaz as necessidades de

— = — - "J

um comprador para o béeneficio de longo prazo de ambas as parte\s”j

-_ ¢ 0000
e

e Segundo Czinkota (2001), venda pessoal é a comunicacdo verbal direta concebida
para explicar como bens, servicos ou ideias de uma pessoa ou empresa servem as
necessidades de um ou mais clientes potenciais. O processo de comunicacao esta na
esséncia de uma venda, no entanto o seu papel como "distribuidor" de produtos em
diversos momentos nao pode ser ignorado. -
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“*VENDAS

e Para Rogers (1993), venda pessoal é o lado acentuado do marketing, porque é
quando os representantes da empresa ficam frente a frente com os compradores em

potencial.

S
e A forca de vendas funciona como um/ elo entre a empresa e os clientes. O

vendedor é a empresa na visdo de muitos seus clientes, pois as imagens sdo
fortemente associadas.

e A verdadeira diferenca esta relacionada co ue a forca de vendas pode
ter em uma empresa. Ela pode ser um canal de comunicacao ou distribuicao ou

ambos, como na maioria das vezes.
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Prospecgao Avaliacao
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de material de venda)

Fechar Pds-venda

{Avaliar satisfacéo,
(A vm:)d;é;?::f e resolver problemas,

estabelecer uma relagao)
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“*VENDAS

* No entanto, deve-se notar quegnercados industriaiszompostos por outras
empresas ou instituicbes sao caracterizados por um numero menor de

compradores e geralmente estao concentrados geograficamente, se
comparados a empresas que vendem a consumidores finais - vendedores de

produtos de consumo como alimentos e eletrodomeésticos.

* |sso torna mais viavel e eficaz o uso de vendedores para a realizacao de
vendas ao invés de vendas por telefone ou mesmo pela Internet. Também as

empresas possuem processos de compra mais complexos que demandam

0a que auxilie com informacoes.

—
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“*VENDAS

e Geralmente sao diversos participantes que influenciam a decisao final da compra
de um equipamento por uma empresa, por exemplo. Isso demanda atencao da
empresa vendedora para a identificacao desses participantes e atendimento das
diversas e diferentes expectativas, muitas vezes desenvolvendo relacionamentos
fundamentais com estes influenciadores.

e Esses papéis podem ser realizados por vendedores. Portanto, em processos de
compra mais complexos, sobretudo em mercados industriais (também chamados de

business to business) o pape um vendedor se torna fundamental e isso sera

refletido certamente na estrutura organizacional e no orcamento de marketing da

empresa.

Estratégias e técnicas de Vendas



e

—Em Marketing industrial (o marketing praticado por empresas que vendem a
outras empresas), vendas pessoais recebem uma importancia muito grande,
tornando-se muito mais do que simplesmente uma ferramenta importante de
comunicacao ou um formato importante de canal de distribuicao, mas uma
quinta variavel do composto de marketing das empresas, como destacado na

Figura 1.1. —
Administracao de
Marketing
Industrial
Y l | £ Y
Produto Comunicagao| | Distribuicdo Prego FaEae
Vendas

Figura 1.1 Variaveis controlaveis de marketing no contexto

industrial. S
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—>Nesses casos, muitas vezes o planejamento de vendas ganha em importancia e
influéncia se comparado isoladamente ao planejamento de comunicacao ou
mesmo de distribuicao. A funcao de marketing envolve diversas decisdes que
podem ser vitais nas organizacoes.

—>A funcao vendas chega a receber de 1 a 40% das vendas de uma empresa em
termos de investimento. Aproximadamente 12% das pessoas empregadas no

mundo trabalham em funcdes de venda (ZOLTNERS et al., 2001).

—>Além disso, a necessidade de aumentar a fidelizacao de clientes vaIios/c&tem feito
com que estratégias de vendas pessoais sejam utilizadas em conjunto com
programas de relacionamentos com clientes e automacao de vendas, como os
programas de Customer Relationship Management (CRM) — “Gestao de
Relacionamento com o Cliente”. -
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