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1)

2)
3)
4)
5)

RESOLUCAO - ATIVIDADE 13.09.18

Qual a sequéncia composta de trés grupos de atividades relacionados as

atividades légicas da administracao de empresas, aplicadas a funcao de
vendas?

Qual a importancia desta sequencia?

Escolha uma das etapas (sequencia) e descreva.

Quais os 5 grupos de atividades do Planejamento?

Quais as atividades do método que fazem parte da Implementacao?
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" RESOLUCAO - ATIVIDADE 13.09.18

1) Qual a sequéncia composta de trés grupos de atividades relacionados as

atividades légicas da administracao de empresas, aplicadas a funcao de

vendas?

1) Planejamento e organizacao estratégica da forca de vendas,
2) Implementacao da forca de vendas e
3) Controle da forca de vendas.
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2) Qual a importancia desta sequencia?

DA

E 13.09.18

Importante para organizar em uma direcao clara as acdes dos gestores da area

de vendas.

3) Escolha uma das etapas (sequencia) e descreva.
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ESOLUCAOQ - ATIVI

DADE 13.09.18

ETAPAS DE PLANEJAMENTO E ADMINISTRACAO DA FORCA DE VENDAS

l

l

l

LANEJIAMENTO EORGANIZACAQ
ESTRATEGICA DA FORGA DE
VENDAS

IMPLEMENTACAO DA FOCA DE

/‘7 VENSAS

COMNTROLE DA FORCA DE YENDAS

1. Andlise de necessidades do
comprador e compreensdo do
papel de vendas em marketing

2. Analise ambiental da
concorréncia e benchmarking

3. Potencial de vendas e definigio
das guotas

4, Organizacdo de vendas:
desenho de territorios,
especializagdo de vendas e
numero de vendedores

5. Definic.do do "formato de
entrada” da forga de vendas -
analise do modo de governanca
{interno, externo) e remuneracdo

6. Administracio de cliente e
informacdes

7. Gerenciamento do territorio:
recrutamento 2 selegdo dos
agentes de vendas

8. Gerendamento do territorio:
treinamento e motivagdo

3. administracdo de confliztos

10. Controle e auditoria de
vendas
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RESOLUCAO - ATIVIDADE 13.09.18

4) Quais os 5 grupos de atividades do Planejamento?

i) Andlise de necessidades do comprador e compreensao do papel de
vendas em marketing.

ii) Analise ambiental, da concorréncia e benchmarking.

iii) Potencial de vendas e definicao das quotas/objetivos quantitativos de
vendas.

iv) Organizacdo de vendas: desenho de_territérios, especializacdo de
vendas e numero de vendedores. B

v) Definicao do "formato de entrada" da forca de vendas - andlise do
modo de governanga (interno, externo) e remuneracao.
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5) Quais as atividades do método que fazem parte da Implementacgao?
i) Administracao de clientes e informacgoes

ii) Gerenciamento do territdrio: <recrutamento, selecao, treinamento e
° ~ _\__\
motivac¢do > R
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ATIVIDADE 20.09.18

1)

2)

3)

4)

Quando a venda passa a ser uma variavel fundamental no esforco de
marketing como um todo?

Descreva a relacao entre estratégia de marketing e estratégia de
vendas;

Como a analise do cliente pode ajudar a area de vendas a definir suas
atividades-chave?

Quais as diversas acoOes potenciais de integracao entre as quatro
variaveis de marketing?
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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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UNIDADE Il - ANALISE DE
NECESSIDADES DO COMPRADOR E
COMPREENSAO DO PAPEL DE
VENDAS EM MARKETING
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3.1. ANALISE DE NECESSIDADES DO COMPRADOR E COMPREENSAO
DO PAPEL DE VENDAS EM MARKETING.

3.2. ANALISE AMBIENTAL, DA CONCORRENCIA E BENCHMARKING
EM ADMINISTRACAO DE VENDAS.

3.3. DETERMINAGAO DE QUOTAS E POTENCIAL DE VENDAS.

3.4. A ORGANIZACAO DE VENDAS: ESPECIALIZACAO DE VENDAS,
DESENHO DE TERRITORIOS E NUMERO DE VENDEDORES
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3.5. ANALISE DO MODO DE GOVERNANCA DA FORCA DE VENDAS
E PLANO DE REMUNERACAO.

3.6. ADMINISTRACAO DE CLIENTES E INFORMACOES.

3.7. GESTAO DE TALENTOS EM VENDAS: RECRUTAMENTO,
SELECAO, TREINAMENTO E MOTIVACAO.

3.8. CONTROLE DE VENDAS.
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3.1. ANALISE DE NECESSIDADES DO COMPRADOR E
COMPREENSAO DO PAPEL DE VENDAS EM MARKETING.

—>Nesta fase dWo gestor de vendas deve refletir sobre
qual o verdadeiro papel da forca de vendas em marketing na sua organizacao. Ele
deve entender também qual a relacao entre a estratégia da empresa de
marketing com a area de vendas, ja que ela é responsavel pela implementacao de
decisdes fundamentais em termos de segmentacao, diferenciacao e
posicionamento da empresa e de produtos.

L~ W Tt

—>Esta primeira etapa ainda sugere uma criteriosa analise do comportamento de

compra do consumidor, com o objetivo de desenvolver acdes de venda que vao
ao encontro das necessidades do consumidor.
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3.1. ANALISE DE NECESSIDADES DO COMPRADOR E
COMPREENSAO DO PAPEL DE VENDAS EM MARKETING.

—>Por fim, esta fase sugere potenciais areas de integracao de vendas com a gestao
de produto, comunicacoes, canais de distribuicao e precos, com o objetivo de
potencializar toda a area de vendas e marketing. Ao final deste item o aluno
podera:

a) Entender quando vendas passa a ser uma variavel fundamental no esforco de
marketing como um todo;

b) Entender a relacdo entre estratégia de marketing e estratégia de vendas;

c) Entender como a analise do cliente pode ajudar a area de vendas a definir suas
atividades-chave;

d) Tomar conhecimento das diversas acdes potenciais de integracao entre as quatro
variaveis de marketing (Rroduto, comunicagdo, distribuicao e preco).

~ L——-
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:>O lancamento de uma divisao de produtos na area de fermentos e condimentos
direcionados para outras industrias de alimentos, feito por uma empresa
tradicionalmente vendedora de biscoitos para o varejo, fez com que o gerente de
marketing levantasse algumas questdes basicas sobre o melhor composto de
marketing da empresa para essa nova divisao.

—Uma das questdoes mais fundamentais era sobre o uso ou néow
que motivo, ja que no formato atual ele vendia somente através do telefone,
recebendo pedidos dos varejistas e fazendo entregas. Minha empresa precisa de
vendedores para vender essa nova Iinha?Aies/i\rr} quais as atividades fundamentais,
além de vender, que eles devem realizar? Este capitulo busca tratar dessas
questdes, trazendo ferramentas para que o gestor possa tomar melhor essa

decisao.
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— O papel que vendas tem no marketing mix, que € o conjunto de atividades que a

empresa emprega para motivar a venda de um produto, \depende do proprio
programa de marketing, dos recursos disponiveis da empresa e das caracteristicas

do mercado consumidor.

—> Quanto ao produto, quanto mais complexo e mais servicos de apoio forem
necessarios, maior sera a importancia de vendas dentro das ferramentas de
marketing, ja que se torna fundamental a explicacao adicional sobre os atributos
do produto e a prestacao de servicos, que é feita por um vendedor.ngambém,
quanto menos recursos disponiveis para promogdo, maior a importancia de vendas,
ja que a empresa buscara acdes focadas nos clientes-chave, ao invés de custosas
exposicoes na midia, com efeitos muitas vezes dificeis de serem mensurados.
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—> Quando o fabricante usa uma estratégia de distribuicao "empurrada" (o
esforco de vendas se da sobre os distribuidores), maior a importancia de forca
de vendas, diferente de quando se usa uma estratégia "puxada" (esforco de
vendas se da através do fortalecimento da marca e estimulo ao consumo de
consumidores finais).

K

—> Para lidar com distribuidores, usam-se geralmente vendedores. Para a
construcao de marca em estratégias puxadas, torna-se fundamental o
direcionamento dos recursos para propagandas de massa. Logicamente, ambas
as estratégias podem ser usadas; no entanto, a regra pode ser aplicada nos
extremos e ajudara o gestor a tomar essa decisao.
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= Os termos; (empurrada‘e puxada vém da traducao do inglés push e pull,
respectivamente. Na estratégia puxada, os investimentos das empresas ocorrem
para que os consumidores procurem os produtos nos pontos de venda e,
consequentemente, estes irao demandar os produtos da industria. Isso se faz

através de uma estratégia de propaganda forte com o desenvolvimento de uma
marca reconhecida.

= No outro caminho, a estratégia empurrada, ao invés de investir na criacao de
demanda do consumidor final, trabalha-se agressivamente a forca de vendas e o
suporte promocional aos distribuidores para que eles disponibilizem os produtos

aos consumidores e estes comprem as mercadorias, consequentemente (Couglan
et al. 2002).
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—>Quanto as caracteristicas dos consumidores, quanto maior o numero de
consumidores, menor a importancia da forca de vendas. Fica claro que com
a base de consumidores muito grande, com excecao de vendas porta a
porta, torna-se dificil alocar muitos vendedores em funcao de altas
despesas de vendas e dificuldade de monitoramento.

—Também, quanto mais informacdes sao necessarias ao processo de compra,
mais necessarios sao os vendedores, ja que estao na melhor posicao para
fornecer informacoes ajustadas ao perfil de cada cliente.
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—>Finalmente, quanto maiores as compras e a importancia delas para os
consumidores, mais importantes serao vendedores no composto de
marketing, novamente porque, como o consumidor ira se envolver com a
compra torna-se interessante o auxilio de um profissional para facilitar e
motivar a venda.

—> Fica evidente, dessa forma, que o estudo do consumidor, do mercado
atuante e das proprias caracteristicas da empresa em termos de recursos
disponiveis e o composto de marketing ja utilizado guiam a decisao sobre a
importancia que a forca de vendas deve ter.
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Figura 3.1 Fatores determinantes da importancia de vendas pessoais versus propaganda
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—>Entre as diferentes alternativas de canais de comunicacao e distribuicao,
pode ser feita também uma analise sobre eficiéncia e eficacia, sendo esse
outro ponto importante. Eficiéncia € o numero de consumidores atingido
(exposicoes por consumidor) e eficacia € o numero de vendas gerado por

esses contatos. #

—> Existe uma relacao de compensacao entre estas duas variaveis, quando se
consideram as diferentes opcoes. A decisao entre estas formas, levando em
consideracao os conceitos de eficiéncia e eficacia, também determinara a
maior importancia da forca de vendas enquanto variavel de marketing.
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Figura 3.2 Eficiéncia e eficacia de métodos alternativos de comunicacao
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—>Na Figura 3.2 pode ser percebido que apesar de a eficiéncia de uma
propaganda ser elevada (baixo custo por exposicao por cliente), a eficacia
(vendas por exposicao por cliente) é relativamente mais baixa que outras
formas, ao passo que uma forca de vendas especializada em um tipo de
produto, por exemplo, representa um custo por exposicao por cliente alto, mas
pelo seu poder de especializacao possui uma eficacia elevada, ja que por
exposicoes (que neste caso sao abordagens de venda) consegue realizar mais
vendas.

—>Esse tipo de analise deve ser feito na empresa levando em consideracao essas
opcoes e percebendo qual delas se adapta mais ao tipo de negdcio e cliente

em que a empresa atua. Essa analise completa a primeira sugerida pela Figura

3.1, ja que insere a questao de eficiéncia e eficacia na decisao.
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—=>Entre as diferentes alternativas de canais de comunicacao e distribuicao, pode
ser feita também uma anadlise sobre eficiéncia e eficacia, sendo esse outro
ponto importante. Eficiéncia € o numero de consumidores atingido (exposicoes
por consumidor) e eficacia € o numero de vendas gerado por esses contatos.

—> Existe uma relacao de compensacao entre estas duas variaveis, quando se
consideram as diferentes opcoes. A decisao entre estas formas, levando em
consideracao os conceitos de eficiéncia e eficacia, também determinara a
maior importancia da forca de vendas enquanto variavel de marketing.
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3.1.2. RELACIONAMENTO ENTRE A ESTRATEGIA EMPRESARIAL En
'VENDAS ;

—> As atividades de administracao de vendas tendem a sofrer certa miopia,
concentrando-se, excessivamente, no curto prazo e ignorando
planejamento estratégico. A pratica tem mostrado isso.

—> Esta € uma tendéncia natural de uma area ligada diretamente a
sobrevivéncia da empresa e que tem seus resultados facilmente checados
e pressionados pelos acionistas. A necessidade de sobrevivéncia faz com
gue administracao de vendas trate principalmente de assuntos urgentes e
consiga gerar caixa para honrar compromissos.

Estratégias e técnicas de Vendas



.3 1.2. RELACIONAMENTO ENTRE A ESTRATEGIA EMPRESARIAL E'
'VENDAS |

— No entanto, relacionar a estratégia de administracdo de vendas a estratégia
mé fundamental para o desempenho da empresa. A forca de vendas

implementa a estratégia de negdcios desenvolvida para a corporacao, comunicando
importantes componentes da estratégia empresarial e também provendo a
administracao de informacoes sobre o sucesso da estratégia.

= O hiato entre estratégia corporativa e estratégia de vendas é grave, pois na hora da
venda tudo o que foi construido em termos de esforcos produtivos e mercadolégicos
pode ruir. Por exemplo, um representante de vendas pode nao entender a
necessidade de atributos de uma linha de produto que estrategicamente foi inserida
no seu portfdlio para competir em uma diferente faixa de segmento de mercado.
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