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ATIVIDADE COMPLEMENTAR

'1) Considere a diferenga entre: um vendedor que atua em uma loja de,

roupas (vendas de varejo) e o que atua em uma industria de embalagens
(vendas industriais), quais as diferencas mais relevantes levando em,
conta o conceito do processo de vendas e mesmo as caracteristicas dosI
clientes? ,
!
!

-2) Relate uma situag¢ao positiva e uma negativa em vendas e reflita como.

poderiam ser melhor. :
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1) Consideracoes: A principal diferenca entre varejo e atacado é o publico-alvo para
qual cada tipo de mercado esta destinado.

O comércio varejista € o mais "comum"
no cotidiano das pessoas, pois vende seus
produtos para os consumidores finais.

- O varejo comercializa por unidades,
definindo os precos com base na
média oferecida pelo mercado local.

- No varejo os precos sao mais altos,
mas o consumidor final tem a
possibilidade de fracionar 0
pagamento, através do parcelamento
com cartao de crédito, por exemplo

O comércio atacadista, no entanto, destina a
venda de seus produtos as pessoas juridicas,
ou seja, que tenham CNPJ, como as
instituicoes, empresas, restaurantes, e o0s
demais lojistas que trabalham no varejo.

- O atacado oferece produtos em grandes
guantidades e a precos menores, pois
comercializam as mercadorias diretamente
das fabricas. Para se ter uma ideia, os
precos do atacado podem ser até 50%
menores do que no varejo, isso devido
a venda em grandes quantidades.
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ATIVIDADE COMPLEMENTAR

| : ~ . : .
iZ) Relate uma situag¢ao positiva e uma negativa em vendas e reflita:
-como poderiam ser melhor. !
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—>0u seja, o vendedor pode ser entendido como a parte visivel de um
conjunto de decisdes e praticas administrativas que caracterizam a
administracao de vendas em um nivel estratégico.

=>Isso inclui sistemas de remuneracao mais refinados (com o uso de
mais variaveis, por exemplo), melhor definicao de administracao de
clientes, sobretudo clientes especiais, administracao de informacodes e
0 uso da tecnologia, e assim por diante.
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1.3 COMPORTAMENTO DE COMPRA

—A literatura de marketing é extensa sobre a teoria do comportamento do
consumidor.

—>Para a administracdo de vendas, entender o comportamento do
consumidor é especialmente importante porque lida diretamente com o
consumidor e necessita entender muito detalhadamente quais as etapas
do processo de compra e quais as caracteristicas de cada uma delas para
que seja possivel modelar eficazmente, por outro lado, o processo de
vendas, que sera descrito no topico a seguir.
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1.3 COMPORTAMENTO DE COMPRA

Os textos referentes a comportamento do consumidor sao divididos entre
comportamento do consumidor final e comportamento do consumidor

\@ industrial.

Sera apresentado brevemente o comportamento do consumidor industrial (no
business-to-business - B2B), concentrando-se em dois pontos ainda mais
fundamentais: os participantes do processo de compra industrial e o modelo do
comportamento de compra industrial, baseados no classico trabalho de
Robinson et al. (1967). Estes dois conceitos sao fundamentais para a area de

ou visitar na empresa e o segundo porque é preciso compreender como

k vendas industriais, o primeiro porque é preciso entender com quem se deve falar

compram as empresas.

= freonglogim
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1.3 COMPORTAMENTO DE COMPRA

* Os participantes do processo de compra organizacional sao:

- Iniciadores: geralmente sdo as pessoas que percebem o problema ou
oportunidade e requerem a compra de um novo produto ou servico. Pode ser
qualquer pessoa em qualquer nivel hierarquico na organizacao;

- Usuarios: sao as pessoas na organizacao que devem utilizar ou trabalhar com
o produto comprado; geralmente tém influéncia sobre a decisao de compra;
-
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1.3 COMPORTAMENTO DE COMPRA

e Qs participantes do processo de compra organizacional sao:

-\ Influenciadores: eles dao informacdes a respeito de produtos e fornecedores
alternativos e frequentemente tém um papel fundamental na decisao de compra ao
determinar critérios a serem usados e especificacoes;

@

- | Possuidores de informacgoes (gatekeepers): Os gatekeepers controlam o fluxo de
nformacao para outras pessoas envolvidas no processo de compra. Pode estar
envolvidos na fungao um agente de compra da empresa ou-vendedores e mesmo
vendedores de fornecedores. Eles controlam o montante de informacao que

alcanca os tomadores de decisao;
‘\/1
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 Entender os influenciadores passa a ser importante em
funcado de o vendedor precisar identificar esses
participantes e saber exercer a influéncia correta sobre
eles. Mapear as pessoas envolvidas deve ser um dos
primeiros passos na atuacao do vendedor.
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1.3 COMPORTAMENTO DE COMPRA

e Os participantes do processo de compra organizacional sao:

- Compradores: geralmente sao compradores na empresa ou gerentes de
compras e tém a autoridade de contatar e negociar com a outra parte;

a1

- _" ] / Y \/
. b

- Decisores: os decisores s3o aqueles que tém a palavra final sobre um
processo de compra. Quando se trata de compras muito importantes, os
decisores podem ser da alta administracao, como o presidente da empresa,
ou mesmo o conselho da diretoria.
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MPLEMENTAR

——————————————————ﬁ

1) Considere a diferencga entre: um vendedor que atua em uma loja de roupas

(vendas de varejo) e o que atua em uma industria de embalagens (vendasl
Iindustriais), quais as diferengas mais relevantes levando em conta o conceitol
Ido processo de vendas e mesmo as caracteristicas dos clientes? I

IZ) Relate uma situacao positiva e uma negativa em vendas e reflita comoI

Ipoderiam ser melhor.

|l
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UNIDADE | — INTRODUCAO A ADMINISTRACAO DE VENDAS

UNIDADE Il - UM METODO DE PLANEJAMENTO E GESTAO DA
FORCA DE VENDAS

UNIDADE Il — ANALISE DE NECESSIDADES DO COMPRADOR E
COMPREENSAO DO PAPEL DE VENDAS EM MARKETING
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2.1. INTRODUCAO AO METODO

|
|
|
|
I
|
|
|
|
[
2.2 PLANEJAMENTO E ORGANIZACAO DE VENDAS :
I
|
2.3. IMPLEMENTACAO DE VENDAS :

I

I

|

|

I
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2. UM METODO DE PLANEJAMENTO E GESTAO DA FORCA DE
VENDAS.

|
» Esta unidade traz uma proposta de uma sequéncia.
de etapas para ﬂanejamentoﬁe admmlstragao de.

vendas. | -

|

|

|

|

|

|

:

: ~ ’
E>Um método de planejamento e gestdo contém,! GESTA“

I em uma sequenua ordenada, as etapas.
: DE VENDAS
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

necessarias lanejamento, organizacao, |
implementagao e\controle de venaasj

» A visao geral é importante para que se entenda a
relacao entre as diversas decisoes.
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2. UM METODO DE PLANEJAMENTO E GESTAO DA FORCA DE
VENDAS.

| > Ao final desta unidade o aluno podera: :
|
| |
I = Ter uma visao ampla do processo de planejamento e gestao de vendas; |
| |
| |
| =>Entender as questdes de planejamento e organizacao de vendas em um nivell
: |

|

|

estratégico;
|
' = Visualizar como questdes gerenciais em vendas, relacionadas ao gerenciamento de:
territorio e desenvolvimento de pessoal, sao posicionadas em um método amplo de'l

. l
gestao de vendas;

l

l
. N , |
—>ldentificar a relagdo do controle em vendas com as outras etapas do planejamento. |
———————————————————————————————— Sstratégiasetécnicas de-Vendas —
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2.1.INTRODUGAO AO METODO

:>A area de vendas de uma empresa, que pode também ser chamada,
de organizacao de vendas (como se fosse uma organizacao a parte),:

congrega um conjunto de complexas decisodes. !

|

. . ~ . |

» O caso ilustrativo apresentado fornece uma nocao desse conjunto,
e~ A . |

de decisdes que uma empresa com exceléncia em vendas, tal como,

[
[
[
[
[
[
[
[
[
I a Ceras Johnson, enfrenta.
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" Elementos da Administracao de Venda da Ceras Johnson no Brasil.

Clientes sao agrupados por tipos de contas, sendo elas Distribuidores, A;g_sgdistas e
randes Varejistas. Existem vendedores especializados em varejo, atacado e

distribuidores.

[

Existe uma area de Tecnologia de Venda que processa dados de vendas, dados do
“mercado e faz analises de desenvolvimento de canais, desempenho de vendas,

resultados de acdes de comunicacao, entre thras a;sas, qre embasam a equipe de

vendas. Q a/\,
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" Elementos da Administracao de Venda da Ceras Johnson no Brasil.

c) A medicao de desempenho da equipe de vendas é feita ndao somente pelos
resultados das vendas alcancadas (60%), mas também por fatores criticos de
sucesso (40%), sendo estes o alinhamento com a estratégia da empresa,
valorizacao dos outros, capitalizacao de conhecimento, trabalha em equipe,
capacidade de tomada de decisao, entre outros.

d) A promocao de vendedor para o cargo de supervisor, gerente ou diretor se da
através da presenca de “fatores de potencial” alinhados com a estratégia e a
medicao de resultados.
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" Elementos da Administracao de Venda da Ceras Johnson no Brasil.

e) Existe um planejamento feito conta a conta. Isso significa estabelecer, para
cada cliente individual, a estratégia e metas a serem alcancadas. Para isso sao
identificados a evolucao das compras, o estoque do cliente por produto de
Ceras Johnson, seus principais problemas, entre diversas outras informacoes.
Essas informacdes sao alimentadas pelo proprio vendedor que, no momento da
venda, trata de buscar estas informacoes, inseri-las em seu laptop e transferi-la
para uma central de dados atraveés da internet.
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