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QUESTOES PARA REVISAO 01/11/2018

1) Fale em poucas palavras sobre marketing e vendas

Marketing: processo social e de gestao pelo qual individuos e grupos obtém o que
necessitam e querem através da criacao, oferta e troca de produtos e valores com

outros

Vendas: processo de comunicacao entre o vendedor e o cliente, onde o vendedor
identifica e satisfaz as necessidades de um comprador para o beneficio de longo

prazo de ambas as partes”.

2) Marketing é Vendas? Explique.

Nao. Marketing € um processo social que satisfaz a necessidade de ambas as partes

(vendedor e cliente).
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QUESTOES PARA REVISAO 01/11/2018

3) Quais as 4 variaveis controlaveis de marketing?
Produto Preco Comunicagao (Publicidade ou promogao) Distribuicao (Praca)

4) Escolha uma variavel controlavel de marketing e comente.

PRODUTO: Deixar claro quais sao as
caracteristicas do produto ou servico gue
sua empresa esta disponibilizando no
mercado.

PUBLICIDADE: Estratégias que serao
utilizadas para a divulgacao do produto ou
servico. E onde entra a publicidade.

PRECO: Valor do produto e como sera
cobrado ao cliente; Formas de
pagamento.

PRACA: Local onde o produto sera
comercializado.
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52 e 62) O que é venda pessoal e quais as etapas da venda pessoal?

Comunicacao verbal direta concebida para explicar como bens, servicos ou ideias de
uma pessoa ou empresa servem as necessidades de um ou mais clientes potenciais.
Etapas: Prospeccao, Aproximacao, Avaliacao, Apresentacao, Argumentacao,
Fechamento e Pds-venda.

7) De acordo com a descricao: “Armazena informacdes de clientes atuais e
potenciais (nome, endereco, numero de telefone, etc), e suas atividades e pontos de
contato com a empresa, incluindo visitas a sites, ligacoes telefonicas, e-mails, entre
outras interacoes”. Marque a alternativa correta.

a) Avaliacao

b) Aproximacao

c) Prospecgao

d) Marketing

e) CRM
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8) Quem participa de um processo de compra industrial?

- Iniciadores

- Usuarios

- Influenciadores

- Possuidores de informacdes (gatekeepers)
- Compradores

- Decisores
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9) Quais os passos para o estabelecimento de uma venda?

Prospeccao, Aproximacao, Avaliacao, Apresentacao, Argumentacao, Fechamento e

Pds-venda.

10) O que torna a solucao de CRM uma das tecnologias corporativas mais

importantes e inovadoras disponiveis para empresas?

Modo como ela usa as informacdes dos clientes para gerenciar contas, leads e

oportunidades de vendas em um unico local.
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11) Explique o que é um Funil de vendas e sua importancia.

Conjunto de etapas que tem o objetivo de dar suporte a jornada de compras de
individuos de uma determinada organizacao. Importante para tornar todo o processo
previsivel e escalavel, facilitando assim a tomada de decisdes relacionadas ao
planejamento e estrutura da aquisicao de clientes.

12) A jornada de compra tem o objetivo de representar os passos que o cliente
percorre até a aquisicao de determinado produto, e em geral é constituida por 4
etapas. Quais sao elas?

Etapa 1: Aprendizado e descoberta

Etapa 2: Reconhecimento do problema

Etapa 3: Consideracao da solucao

Etapa 4: Decisao de compra
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13) Sobre a etapa “Decisao de compra”, marque a alternativa correta.

a) O comprador ja identificou algumas possiveis solucdes para resolver aquele
problema e comeca a avaliar as alternativas para soluciona-lo.

b) O comprador ainda nao sabe muito bem que tem um problema ou
oportunidade de negdcio.

c) O comprador esta comparando as opcoes disponiveis e pesquisando qual delas
é melhor para seu contexto. E importante nesta etapa ressaltar os diferenciais
competitivos de cada uma das solugdes.

d) o comprador identifica que tem um problema/oportunidade de negédcio e
comeca a pesquisar mais sobre esse problema e sobre possiveis solucoes;

e) Nesta etapa, é importante conseguir criar um senso de urgéncia grande. Caso
contrario, o comprador vai identificar que tem uma solucao para o problema
dele, mas nao vai se empenhar tanto assim em resolvé-lo.
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14) Fale com suas palavras o que é:

a) Vendedores de varejo
Atendem usuarios finais de produtos, como vendas porta-a-porta ou vendas em
lojas varejistas.

b) Vendedores industriais

Vendedores que vendem para revendedores, vendedores que vendem para
outras industrias que irao utilizar o produto e, por fim, podem vender para
instituicoes como orgaos publicos
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15) Diferencie os métodos de vendas.

a) Métodos hard

b) Métodos soft

- Métodos hard: o vendedor tentara vender sem levar em consideracao a real
necessidade do cliente. Em outras palavras, o produto sera vendido mesmo se o
cliente nao estiver certo de que precisa dele.

- Métodos soft: os vendedores estao preocupados com a resolucao dos
problemas dos clientes e, consequentemente, constroem relacionamentos
baseados em confianca e em um bom nivel de servicos.
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iv) Organizacao de vendas: desenho de territorios, especializacao
de vendas e numero de vendedores.

Formar territdrios de venda significa dividir as areas de atuacao em areas de controle
de vendas onde serao alocados vendedores e definidos esforcos gerenciais. A
empresa deve decidir qual critério devera seguir para elaborar os seus territorios,
podendo ser quantidade de horas ou numero de visitas necessarias, entre outros
critérios.

A decisao de especializacao define se os vendedores serao especialistas em
diferentes tipos de clientes, especialistas em linhas especificas de produto ou
somente especialistas no territorio que atendem ou ainda outros possiveis arranjos
sugeridos no capitulo. Essa questao tem relacado com o ganho da especializacao
relacionado a perfeita definicao dessas questoes, contrastado com a necessidade de
maior coordenacao, incorrendo em maiores custos de coordenac¢ao para a empresa.
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iv) Organizacao de vendas: desenho de territorios, especializacao
de vendas e numero de vendedores.

Diversos métodos para determinar um numero 6timo de vendedores tém sido
sugeridos por diversos autores em vendas. Um método deve ser escolhido levando
em consideracao os objetivos da empresa e os dados disponiveis para o calculo.

ApOs a definicao dos territorios, a quantidade de vendedores dentro de cada um dos
territorios, a definicao de territorios pode ser refeita tentando ajustar desequilibrios
muito grandes de tamanhos de equipes, levando em consideracao a capacidade de
um gerente territorial. A questao de especializacdo também esta diretamente
relacionada as definicoes de numero de vendedores e territorios, porgue, quanto
mais especialista uma equipe de vendas, provavelmente maior serda o numero de
vendedores e o desenho de territorios (caso usado) devera ser diretamente
influenciado por essa escolha.
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v) Definicao do "formato de entrada"” da for¢ca de vendas - analise
do modo de governanca (interno, externo) e remuneracao.

A anadlise do formato de entrada ou modo de governanga‘ esta relacionada com a
analise de "fazer ou comprar” a fungao vendas. Ou seja, a empresa deve empregar
seus vendedores (fazer) ou estabelecer com eles contratos de representacao
comercial (comprar os servicos).

Com base no papel do vendedor em reduzir a complexidade e custos de transacao
com o cliente, nessa fase é analisada a relacao entre o vendedor e a empresa,
considerando as especificidades de ativos envolvidas e necessidade de controle
sobre o processo de vendas, e também agregada a questao dos efeitos colaterais da
impossibilidade de uma escolha de forma contratual perfeita. Sempre existirao
imperfeicoes e a empresa precisa saber como lidar com estas imperfeicoes.
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v) Definicao do "formato de entrada" da forca de vendas - andlise do modo
de governanca (interno, externo) e remuneragao.

- Depois desta decisao crucial, o método apresenta aspectos especiais sobre a
gestao de representantes autdnomos de vendas, ja que se trata de um arranjo
diferente que merece consideracoes especificas. A légica para a insercao desta
etapa no método tem relacao com a necessidade de desenvolver algumas
tarefas especificas com relacao a representantes de vendas, se acaso eles
forem um (ou mesmo o unico) formato de venda utilizado.

- O que se faremos sao consideracoes sobre o gerenciamento de uma funcao
terceirizada em marketing, que é a funcao de vendas. Um dos principais
pontos aqui é a construcao e revisao de contratos de representacao comercial.
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v) Definicao do "formato de entrada" da forca de vendas - anadlise do
modo de governanga (interno, externo) e remuneragao.
D Vo :

- Como_remunerar empregados de uma empresa é diferente de remunerar
representantes comerciais, 0 método coloca nesta fase a formacao de um plano
de remuneracdao de vendas. A remuneracao (financeira e nao financeira) é em
grande parte responsavel pela motivacao do vendedor. O que sera buscado ¢é a
definicao do plano de remuneracao financeiro e nao financeiro que melhor
motivara o vendedor para a realizacao das atividades necessarias de venda, que
sao as atividades esperadas pela empresa.

- O plano de remuneracao deve alinhar o que a empresa espera de um vendedor
com o esforco feito por ele nas diversas atividades de venda.
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IMPLEMENTACAO DE VENDAS

» Uma vez definidos todos os aspectos de planejamento e organizacao de
vendas até este ponto, sera preciso determinar padroes ou direcoes gerais a
atuacao dos vendedores e gerentes territoriais.

» Por mais que a empresa escolha trabalhar com vendedores auto gerenciaveis,
ela tem que refletir sobre os critérios de trabalho de um vendedor dentro de
um territorio. Esses critérios serao em grande parte implementados por um
gerente territorial de vendas. Por isso, nos topicos de implementacao estao
as funcoes esperadas de um gerente de vendas. As atividades do método
que fazem parte da implementac¢ao sao:

Estratégias e técnicas de Vendas



’UMPLEMENTACAO DE VENDAS

As atividades do método que fazem parte da implementacao
Sao:

i) Administracao de clientes e informacgoes

ii) Gerenciamento do territorio: recrutamento, selecao,
treinamento e motivacao
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QUESTIONARIO (REVISAQ)



QUESTIONARIO (REVISAO)

1). Defina Marketing, de acordo com Kotler.
2). Cite as 4 variaveis controlaveis do Marketing.
3). Dentre as 4 variaveis, escolha uma e descreva.

4). Defina Vendas, de acordo com Weitz et al.
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5). Marque a alternativa correta que indica as etapas da venda pessoal.
a) Prospeccao, Aproximacao, Avaliacdao e Apresentacao.

b) Prospeccao, Aproximacao, Avaliacdo e Apresentacdo, Argumentar,
Fechar e Pos-venda.

c) Prospeccao, Aproximacao, Avaliacao, Fechar e Formalizar.

d) Aproximacao, Avaliacdo e Apresentacao, Formalizar e Responder
guestoes.

e) Nenhuma das alternativas esta correta.
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6). Marque a alternativa que é referente ao seguinte conceito: “Conjunto
de praticas, estratégias de negocio e tecnologias focadas no cliente
podem utilizar para gerenciar e analisar as interacoes com seus clientes,
antecipar suas necessidades e desejos, otimizar a rentabilidade e
aumentar as vendas e a assertividade de suas campanhas de captacao
de novos clientes”.

a) CRM

b) Funil de vendas
c) Marketing

d) Pés-venda

e) Vendas
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6). Marque a alternativa que é referente ao seguinte conceito: “Conjunto
de praticas, estratégias de negocio e tecnologias focadas no cliente
podem utilizar para gerenciar e analisar as interacoes com seus clientes,
antecipar suas necessidades e desejos, otimizar a rentabilidade e
aumentar as vendas e a assertividade de suas campanhas de captacao
de novos clientes”.

a) CRM

b) Funil de vendas
c) Marketing

d) Pés-venda

e) Vendas
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7). Funil de vendas é:
a) Despertar o interesse dele por algum assunto e fazer que perceba que tem
um problema ou uma boa oportunidade de negocio.

b) O comprador esta comparando as opcdes disponiveis e pesquisando qual
delas é melhor para seu contexto. E importante nesta etapa ressaltar os
diferenciais competitivos de cada uma das solucdes.

c) Conjunto de etapas que tem o objetivo de dar suporte a jornada de
compras de individuos de uma determinada organizacao.

d) O comprador vai identificar que tem uma solucao para o problema dele, mas
nao vai se empenhar tanto assim em resolvé-lo.

e) Nenhuma das alternativas indica o conceito de Funil de Vendas.
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8). A jornada de compra tem o objetivo de representar os passos que o cliente
percorre até a aquisicao de determinado produto, e em geral é constituida por
4 etapas. Das alternativas abaixo, qual etapa corresponde ao seguinte
conceito: “O comprador estd comparando as opc¢oes disponiveis e
pesquisando qual delas é melhor para seu contexto. E importante nesta etapa
ressaltar os diferenciais competitivos de cada uma das solugoes”.

a) Decisao de compra

b) Consideracao da solucao

c) Aprendizado e descoberta

d) Reconhecimento do problema
e) Definicao.
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9). Os métodos de vendas devem ser baseados em dois métodos.
Marque a alternativa correta sobre quais sao estes métodos.

a) Método Soft e Split.
b) Método Tuncan e Duncan.
c) Método Soft e Hard.
d) Método Skott e Not
e) Método Hard e Plot
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10). Dentre os participantes do processo de compra organizacional, marque a
alternativa que indica o participante de acordo com o seguinte conceito: “Sao
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”.

a) Usuarios

b) Influenciadores
c) Gatekeepers

d) Iniciadores

e) Compradores
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25 Técnico em
*? Vendas

Gabarito:

1). Processo social e de gestdo pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e
guerem através da criacao, oferta e troca de produtos e valores com outros.

2). Produto; Preco; Comunicacao (publicidade ou promocao) e Distribuicdo (praca).

3). Produto: Deixar claro quais sao as caracteristicas do produto ou servico que sua
empresa esta disponibilizando no mercado.

Preco: Valor do produto e como sera cobrado ao cliente; Formas de pagamento.
Comunicacdo (publicidade ou promocdo): Estratégias que serao utilizadas para a
divulgacdo do produto ou servico. E onde entra a publicidade.

Distribuicdo (praca): Local onde o produto sera comercializado.

4). Processo de comunicacdao pessoal em gue um vendedor identifica e satisfaz as
necessidades de um comprador para o beneficio de longo prazo de ambas as partes.

5-B 6- A 7-C 8-A
9-C 10-D
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