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Como Alcancar
Efetividade nas Vendas

“No mundo da economia
global de mercado, com
uma forte orientacio
para as vendas de artigos
de consumo, “o que
se vende” tem em si
mesmo uma importancia
secundaria em relacio ao
« » »
como se vende” [...]
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aparecimento da economia de mercado global provocou altera¢ées no processo de vendas e todos os
vendedores que continuem a apoiar-se nas taticas tradicionais estdo a ficar para trds na nova situagio
apresentada pelo novo enquadramento.
Em muitos setores, as expetativas dos clientes para com os fornecedores com os quais se relacionam
transformam-se substancialmente. A situa¢do histérica tradicional, segundo a qual o cliente se encontrava
(e se sentia) a mercé da experiéncia e dos recursos dos vendedores mudou. Assim, hoje em dia, encontramos
clientes mais qualificados nas suas tomadas de decisdo. A tendéncia a desenvolver recursos e experiéncias
internas segue um percurso ascendente.
Ao mesmo tempo, estd a acontecer outra mudanc¢a fundamental na filosofia das empresas. Com efeito, a
mentalidade tradicional sugeria que o cliente devia elaborar uma grande lista de fornecedores alternativos, a
fim de poder exercer pressdo sobre os precos oferecidos por cada um. Hoje em dia, no entanto, um nimero cada
vez maior de empresas estd a dar conta de que é preferivel diminuir o nimero de fornecedores e aumentar
a qualidade das relagdes com aqueles com que habitualmente trabalha.
A énfase nio se coloca simplesmente em poupar dinheiro, englobando também a obten¢do do maior nimero
de vantagens adicionais, possiveis num envolvimento competitivo.
O dito anteriormente sugere uma transformacio no papel do vendedor tradicional, que terd de passar da
simples tatica a manobra estratégica e aumentar a gera¢ao de negécios, estabelecendo uma auténtica associa¢io
com os seus clientes.

Copyright © 2014 by IFB/APB, Lisbon inforeanca 102 | out : dez | 2014 15



-

As Etapas
Podem estabelecer-se quatro niveis ou etapas de efeti-

vidade em vendas.

A maneira como os vendedores operam nas diferentes
etapas ou niveis é determinada por uma serie de fatores:

e No Nivel I, encontra-se o vendedor junior. Pode ser

novo na profissao ou ja ter muitos anos nela. Em todo
0 caso, a visdo é de curto alcance. Possui uma habilida-
de limitada para gerir o meio envolvente do cliente e
é praticamente incapaz de fazer frente a ameaca que
representa o vendedor da concorréncia. Contenta-se
em ser considerado como potencial alternativa pelo
cliente, pondo o foco da sua gestdao comercial nos as-
petos relacionados com o préprio produto ou servicos
oferecidos.
A relagcdo com o cliente tende a ser meramente casual,
a curto prazo, e apenas se mantém enquanto existir
uma oportunidade especifica de venda. As conversa-
¢6es giram quase exclusivamente em volta de aspetos
tais como o produto, o pre¢o, prazo de entrega e temas
similares. A relacdo pessoal tende a ser superficial, ja
que o Unico denominador comum é o produto e os
correspondentes aspetos técnicos. O valor que este
tipo de vendedor representa para as pessoas-chave
do cliente é limitado. Realmente, apenas apresenta
opcdes de produto ou servico ao cliente, que assim
tomara as melhores decisées de compra... com a con-
corréncia.

e No Nivel Il, inscreve-se o vendedor que poderiamos
denominar tradicional. Quando o profissional do nivel
anterior amadurece, vai adquirindo algumas das quali-
dade tipicas de um vendedor. O propdsito é fazer uma
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d competitivo tefao

uma grande facilid3
! de expressdo para

encontrar arg@mentos
que possam sef
expressos nos Hie
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venda. E um vendedor com maior experiéncia, cujo
foco é mais alargado, estd posto no cliente. Pde grande
énfase na “venda pessoal” e em estabelecer uma rela-
céo de confianca com o cliente. E capaz de detetar e
definir a necessidade do cliente e de a satisfazer me-
diante uma solucdo concreta. Possivelmente ignora a
concorréncia. Frequentemente “basta-lhe apanhar a
fruta madura”.

e No Nivel lll, aparece o profissional realmente competi-
tivo, cujo propdsito, mais do que a venda concreta, é a
repeticdo do negdcio. Tem a consciéncia da transcen-
déncia de qualificar as oportunidades desde o ponto
de vista do custo a rentabilidade. Sabe que as opera-
¢6es se ganham diretamente a custa da concorréncia,
pelo que o seu foco esta posto no diferenciar-se e afas-
tar o concorrente: conseguir o beneficio mutuo, apre-
sentando soluc¢des concretas aos aspetos do negocio
do Cliente.

e No Nivel IV apenas aparece o profissional de elite, que
procura alcangar uma certa homologacédo interna com
o cliente. O seu foco, além daquele que pde no seu pro-
duto no cliente e na concorréncia, esta naquilo que re-
almente preocupa o cliente, quer dizer, o mercado do
cliente. Contém um valor tao decisivo para o éxito do
cliente, que pode chegar a alcangar uma certa imuni-
dade competitiva e ser considerado como um auténti-
CO recurso estratégico.

Nas décadas dos anos 70, 80 e 90, os vendedores limi-
tavam-se a operar com os requisitos dos niveis | e ll, o que,
dadas as carateristicas do meio das vendas, resultava,
normalmente, suficiente. No entanto, para obter éxito
num mundo cada vez mais competitivo, como o da atual
década 2010-2020, estes niveis ndo sao suficientes.

No mundo da economia global de mercado, com uma
forte orientacao para as vendas de artigos de consumo, “o
que se vende” tem em si mesmo uma importancia secun-
daria em relacdo ao“como se vende”, e para competir com
éxito serd necessario dominar as técnicas de vendas até
ao Nivel IV; o do vendedor competitivo/consultor.

A maioria dos vendedores passa sem grandes dificul-
dades do Nivel | para o Nivel Il. Por sua vez, todos aqueles
que conseguem passar para o Nivel Il consideram como
um desafio pessoal passar para o Nivel IV.

No entanto, para muitos constitui um auténtico pro-
blema a transicao do Nivel Il para o Nivel lll, e é aqui, neste
ponto, que se encontra a barreira que separa os que sao
simplesmente bons vendedores daqueles que realmente
comecam a despontar com aptiddes de verdadeiros ven-
dedores consultores num meio competitivo.

E como se ao separar os simplesmente bons daqueles
que alcancam o nivel de consultores de vendas existisse
uma barreira invisivel que faz as vezes de obstaculo insu-
peravel para o desenvolvimento pessoal e da sua carreira
profissional.
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Este cerco auto-limitativo pode ter sido criado pelo préprio vendedor e ter
a sua origem em argumentos préprios do ambiente em que se move. Ficam
aqui alguns exemplos:

O significado da palavra éxito na venda

Para alguns, obter éxito nas vendas nao significa tornar-se um vendedor
profissional. Pensam que o culminar de uma carreira com éxito consiste em
conseguir passar das vendas a um posto de direcdo. Os vendedores que caem
neste tipo de atitude dirigem os seus esforcos para fazer vendas, em lugar de
se dedicarem a investir em si proprios para se tornarem vendedores por con-
sultoria num meio competitivo.

O significado do conceito de concorréncia

Para conseguir obter éxito no mercado atual, é preciso superar a concor-
réncia em todo o negdcio que esteja em curso. Todo aquele para quem se
torne violento este tipo de venda competitiva ver-se-a muito limitado no seu
potencial como profissional neste campo.

Atitude em relacao a atividades politicas

Os vendedores que se sintam vitimas das politicas das empresas podem
chegar a sentir aversao a entrar no terreno politico. Seja qual for a razao, os
vendedores que nédo se sintam cémodos, tratando ou negociando com o
poder politico, ou com éreas de influéncia, ndo terdo a capacidade necessaria
para conseguir o éxito no mercado atual.

Cultura do negdcio

Os vendedores que se movem num meio competitivo terdo uma grande
facilidade de expressao para encontrar argumentos que possam ser expressos
nos mesmos termos do mundo de que fazem parte. Os vendedores que se
prendem com assuntos financeiros, ou outros aspetos essenciais ao mundo
dos negocios dos nossos dias, e sejam incapazes de falar com propriedade e
convicgdo sobre os mesmos ver-se-do postos de parte.

Para outros vendedores, as limitacdes podem resultar da filosofia comercial
da direcdo da sua prépria empresa, que pode ter uma visdo antiquada acerca
do papel que devem desempenhar os vendedores comerciais.

Muitos dos bons vendedores, que optaram por promover as suas carreiras
abandonando as vendas para se dedicarem a tarefas diretivas, arrastam con-
sigo uma 6tica sobre o papel das vendas. Uma orientacgao do tipo da que uti-
lizam os que chegam ao Nivel ll, e, ao aplicarem essa filosofia, mantém ou
impdem uma barreira do tipo de cultura empresarial nas organizacdes que
dirigem.

A falta de visao de conjunto, necessaria para chegar a analisar os requisitos
exigidos pelas vendas por consultoria, que impde o Nivel IV, devido as estru-
turas de remuneracdo de esforcos que se organizam ou se estabelecem, ndo
apoia, nem estimula os vendedores a desenvolverem formas de operacao que
vao para além do Nivel Il.

Os vendedores tém de conseguir, a nivel individual, dar-se conta dos re-
quisitos necessarios para poderem tornar-se vendedores por consultoria
num outro desenvolvimento competitivo. Pelos mesmos motivos, as dire-
¢oes devem reconhecer os requisitos necessarios para poderem fazer face
aos novos mercados e oferecerem uma estrutura de apoio adequada as suas
equipas de vendas.

As duas 1niciativas terso de ser levadas a pratica caso se queira com-
petir com éxito a nivel global, pois, se ndo se verificam altera¢des de atitudes
necessdrias, isso levard a empresa a tornar-se um simples fabricante, e o ven-
dedor em alguém que se limitara a tomar notas ou encomendas. m

*Partner e Diretor Geral da CREIA Consultores.
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“E preciso que tudo
mude para que tudo se
mantenha.”

113 P .
O tempo é amigo da
empresa maravilhosa e
inimigo da mediocre.”

“Quando surge um
problema, algumas
pessoas criam asas; outras
compram muletas.”

“0 trabalho é feito por
aqueles que ainda nao
atingiram o seu nivel de
incompeténcia.”

“Motivacio é a arte de
fazer as pessoas fazerem
0 que vocé quer que
elas facam porque elas o
querem fazer.”

“Nio se esquecam que
apenas 0s peixes mortos
nadam ao sabor da
corrente.”

(13
Quem tem sempre a
tltima palavra é o eco.”




