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1). Defina Marketing, de acordo com Kotler.

2). Cite as 4 variaveis controlaveis do Marketing.
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3). Dentre as 4 variaveis, escolha uma e descreva.

4). Defina Vendas, de acordo com Weitz et al.
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1). 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.

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

Comunicacao (publicidade ou promocao): Estratégias que serao
utilizadas para a divulgacio do produto ou servico. E onde entra
a publicidade.

Distribuicao (praca): Local onde o produto sera comercializado.
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4). Processo de comunicacao pessoal em que um vendedor
identifica e satisfaz as necessidades de um comprador para o
beneficio de longo prazo de ambas as partes.
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5). Marque a alternativa correta que indica as etapas da venda
pessoal.

a) Prospeccao, Aproximacao, Avaliacao e Apresentacao.

b) Prospeccao, Aproximacao, Avaliacao e Apresentacao, 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 interacdoes 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) Pds-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 negdcio.

b) O comprador estda 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 solugoes.

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 esta comparando as opc¢coes 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 organizagao”.

a) Usuarios
b) Influenciadores
c) Gatekeepers

d) Iniciadores

e) Compradores
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i) Administracao de clientes e informacgoes

—>Esta etapa busca contribuir com a elaboracao de um quadro no qual constem os
topicos importantes de atuacao de um vendedor no seu territorio. Esse devera ser o
Manual do vendedor.

—>Esse manual mostra o relacionamento entre os diferentes niveis de atividades na
area de vendas, falando sobre a discussdo estratégica, o gerenciamento dos

Wenﬂmw no campo. Seria simplesmente
a formalizacao do que a empresa espera do trabalho de um vendedor e mais um
esforco para que o que foi estabelecido em niveis estratégicos seja feito em nivel
operacional. Nao basta a empresa elaborar todas as etapas anteriores e
simplesmente colocar os vendedores nos seus respectivos territorios. Esses manuais
deverao ser a base do processo de treinamento.
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i) Administracao de clientes e informacgoes
/7#%/@&%%@

regional devera ser responsavel por algumas acdoes do plano de vendas
em nivel regional, como mapear o territério no sentido de identificar os potenciais

de mercado (para isso torna-se importante desenvolver indices de
participacdao/penetracdo de mercado por vendedores, as ameacas e oportunidades
em nivel regional, planos de acao, controle de resultados e ajustes na sua area, entre
outras atividades). —
| | g AN

= Enfim, ele deve servir como uma ponte entre a empresa e a equipe de vendas,
tendo um papel-chave no retorno das informacées para a mesma, bem como a
caracterizacao da mensagem que a empresa leva ao mercado, ja que ela é
fundamental na definicao da abordagem de vendas da sua equipe. Lidando com
representantes e distribuidores independentes, o gerente tem na criacao do vinculo
entre vendedores e a empresa uma funcao fundamental.
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i) Administracao de clientes e informacgoes

—> Quanto as informacoes, é critica em vendas a dificuldade de troca de informacoes e
comunicacao entre os vendedores da empresa, seus gerentes e até mesmo a
empresa. Este método propde uma sistematizacao do processo de criacao de fluxos
de informacao e comunicacao com ogilgjiivo de aproximar esses diferentes
agentes e explorar os diferentes benefici dessWaMionar
que essa dificuldade é ampliada quando se trata de setores nos quais a estrutura
de canais de distribuicao é longa e complexa.

Wa equipe de vendas e do mercado diminui a assimetria

e informacoes da empresa em relacao aomerentes de venda,
reduzindo assim o poder relativo dos vendedores com relacao a clientes e
mercados e facilitando o alinhamento de objetivos entre empresa e vendedores.
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ii) Gerenciamento do territdrio: recrutamento, selecao,
treinamento e motivacao.

—>Uma_das _principais tarefas de que participam gerentes de territdrio, com
departamentos de recursos humanos, é o recrutamento, selecao, treinamento

e motivacao de vendedores para as suas areas.

—Em recrutamento e selecao, busca-se aumentar os esforcos da escolha dos
vendedores no sentido de reduzir os custos de supervisao e rompimento
(como, por exemplo, os custos de alta rotatividade). O objetivo é discutir como
adquirir uma equipe de vendas com alta qualidade e/ou com bom potencial.

Estratégias e técnicas de Vendas



5

ii) Gerenciamento do territorio: recrutamento, selecao,
treinamento e motivacao.

><:>Treinamento e motivacao, o objetivo é capacitar e motivar a equipe de vendas.

E necessédria uma reflexdo sobre a necessidade de conhecimentos especificos
envolvidos nos processos de vendas da empresa, com relacao a clientes,
produtos e processos, e assim definir um plano de treinamento.

:>Par, é rediscutida a remuneracao, para que ela possa alinhar os
interesses do vendedor com os interesses da empresa e motivar os vendedores
na direcao esperada pela empresa.
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CONTROLE DE VENDAS

» A Ultima fase da sequéncia proposta tem relacdo com o controle das
atividades que as fases anteriores definiram.

» O conceito central esta na capacidade ou tentativa da empresa de monltorar

os resultados dos esforcos de venda, selecionando os itens que melhor
permitam (dentro dos limites de avaliacao) ‘verificar o sucesso do que esta

sendo estabelecido. Sao sugendos@msmosme ?ontmuos da

administracao de conflitos e formasde controle e auditoria de vendas.

i) Administracao de conflitos
ii) Formas de controle e auditoria de vendas
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i) Administracao de conflitos

—>Para a administracao de conflitos buscou-se a referéncia em canais de
distribuicao para conseguir inserir nessa sequéncia um passo onde 0s
conflitos pudessem ser identificados, minimizados a um nivel saudavel e
critérios pudessem ser criados para que eles pudessem ser bem
encaminhados. E pertinente a busca de referéncia em canais de distribuic3o,
pois essa literatura muitas vezes trata os vendedores como um canal de
vendas direto e@;alis/a os conflitos entre eles e outros formatos de

distribuigéoz | —
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i) Administracdo de conflitos

—>Muito da identificacao dos potenciais conflitos ja sera feita no momento da
integracao entre os canais de distribuicao e de vendas, como discutido na

ribui
primeira fase da sequéncia @)bjeti desta fase é entender os conflitos de

. . . - e~ ,¥/'—/—\>
forma ampla e para depois, como dito acima, criar critérios para “sua

resolucao a fim de que sejam encaminhados seguindo as orientacdes desta
literatura.

—> O desenho das etapas busca até este ponto reduzir os conflitos; no entanto,
sempre existirao conflitos e estes necessitam ser administrados.
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ii) Formas de controle e auditoria de vendas

— 0 estabelecimento de mecanismos de controle levara em consideracao a
necessidade de medidas de atividades e resultados em relacao a area de vendas.
Vale ressaltar que o uso de uma medida ou outra tem relacao, primeiro, com o
nivel de controle permitido da empresa sobre o vendedor.

—> A grande limitacao das mg@def@tado € conseguir com sucesso isolar o
desempenho de um vendedor de variaveis ambientais como o marketing mix da
empresa sao as variacoes nos territorios, que fizeram as vendas variarem, mas sem
relacao com o seu grau de esforco.

—Finalmente, como ultima etapa, é sugerido que periodicamente a empresa faca
uma auditoria completa em vendas.
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QUESTOES PARA REVISAO 01/11/2018

1)
2)
3)
4)

5)

Fale em poucas palavras sobre marketing e vendas
Marketing é Vendas? Explique.

Quais as 4 variaveis controlaveis de marketing?

Escolha uma variavel controlavel de marketing e comente.

O que é venda pessoal?
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6) Quais as etapas da venda pessoal?

7) De acordo com a descricao: “Armazena informacoes 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, ligacdes
telefonicas, e-mails, entre outras interacdes”. Marque a alternativa
correta.

a) Avaliacao

b) Aproximacgao

c) Prospeccao

d) Marketing

e) CRM
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8) Quem participa de um processo de compra industrial?
9) Quais os passos para o estabelecimento de uma venda?

10) O que torna a solu¢gao de CRM uma das tecnologias corporativas mais
importantes e inovadoras disponiveis para empresas?

11) Explique o que é um Funil de vendas e sua importancia.
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?
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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 solucoes.

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

b) Vendedores industriais

15) Diferencie os métodos de vendas.

a) Métodos hard

b) Métodos soft
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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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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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