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OBJETIVOS DA DISCIPLINA

Historicamente, a revolucdo industrial, gerou excedentes de producéo que precisavam ser
vendidos. E a partir dai a venda passou a ser a base da existéncia das organizagtes. Como
0s mercados se tornaram extraordinariamente competitivos, a luta pela sobrevivéncia
passou a ser diuturna e exigir muita determinagdo e competéncia em vendas.

Saber o0 que vender, para guem, como e quando.

A venda é aessénciadavida

Nés sempre estamos vendendo ou comprando algo. Compramos produtos, vendemos
servigos e idéias. Os produtos fazem parte da vida cotidiana das pessoas, atendem
necessidades e desgjos. A0 passo que as pessoas vendem seus servicos sob a forma de
trabalho, vendem idéias e realizam trocas.

A venda & uma corrida com obstaculos

Vender nem sempre € uma atividade fécil. O vendedor precisa ser um otimista para
enfrentar as mais diversas objegbes do comprador; necessita cumprir metas de vendas;
enfrentar a concorréncia e acima de tudo acreditar no seu potencial de vencer obstéculos,
dentro da sua empresa e no mercado.

A venda é uma atividade que exige competéncia

Ser vendedor ndo pode ser fruto do acaso. O vendedor parafazer juz a sua profissdo precisa
agregar valor ao seu trabalho. E isso exige, uma somatdria de conhecimentos de produtos e
de mercados, de habilidades em negociar e motivagéo para vencer desafios. A isso tudo, se
denomina ser competente em vendas.

A venda se apdia em trés pontos: produto, cliente e vendedor
Uma empresa para ter sucesso em seu hegocio, precisater bons produtos ou servicos, saber
aque clientes vender e pararealizar isso tudo, é preciso ter bons e competentes vendedores.
A venda depende de bons gestores
A gestéo de vendas se apoia em trés pontos chaves:

1. A Gestdo de Produtos
Novos produtos precisam ser desenvolvidos baseados nas necessidades do mercado. A

administracdo da carteira de produtos deve estar em consonancia com as estratégias de
lucro e de participacéo de mercado.

2. A Gestao de Clientes



Administrar a carteira de clientes € sem duvida alguma a principal ocupacéo de vendedores,
supervisores e gerentes de vendas. Todos na organizacéo devem estar focados na principal
razdo de ser de qualquer empresa que é o cliente. O CRM — Costumer Relation
Management, tem como atividade bésica fidelizar clientes. Partindo do pressuposto € que
mai' S ONeroso conguistar Novoso clientes do que manter o0s ja existentes, a empresa moderna
dedica boa parte da sua acdo empresarial em reter clientes. Oferecendo diversos tipos de
recompensa, a ordem € “paricar os clientes’. A carteira de clientes da empresa é hoje um
importante ativo contabil. Os clientes representam entrada de caixa, a0 passo que 0s
fornecedores significam saida de caixa. O equilibrio entre saidas e entradas é que
proporciona o lucro. A gestéo de clientes é dessa maneira a razdo de ser de qualquer
organizacao que visalucro.

3. A gestéo de vendedores

Bons vendedores significa, boas vendas. O sucesso de vendas, portanto, depende de uma
equipe de vendas motivada e competente para enfrentar varios desafios e atingir e superar
metas de vendas

Uma empresa para sobreviver e crescer precisater bons produtos, bons clientes e sobretudo
bons vendedores. Muitas empresas sdo abertas todos 0os anos no mercado brasileiro, e
segundo o Sebrae a mortalidade € enorme. Mais da metade delas fecha depois do primeiro
ano e apenas um terco sobrevive apds cinco anos. Dentre as principais causas desse
insucesso estdo: a ma gestdo de vendas, auséncia de plangamento, falta de controle
orcamentério e financeiro e erros corporativos de toda a sorte.

CONTEUDO RESUMIDO

A Gestdo da Venda
Como melhorar o desempenho organizacional

13 Parte— A venda e o vendedor
1- Oqueéavenda
2 - O vendedor é um ator
3- O vendedor no futuro

22 Parte — A venda e a competéncia do vendedor
4 — Como agregar valor parao cliente
5 — A venda como um desafio de vida
6 — As competéncias essenciais do vendedor
7 — A percepcao do vendedor

32 Parte — Lideranca e empreendedorismo em vendas
8 — Lideranca e empreendedorismo em vendas

9 — Os mitos de vendas e como vencé-los



10 — A negociacdo em vendas
Gestéo de Vendedores

12 Parte — Plang amento da atividade de vendas
O Plano de Marketing e as atividades de vendas
O plano de vendas por vendedor e por tipo de cliente

28, Parte — Implementacdo da atividade de vendas
Como implantar um plano estratégico de vendas

32 Parte — Avaliacao e controle da atividade de vendas
Como controlar desempenhos em vendas: por cliente, por
Produto e por vendedor.

A Gestéo do cliente/ mercado
Planejamento e criagéo de valor:

12 parte — Diagndstico

clientes atuais

novos clientes

rentabilidade da equipe de vendas

avaliacdo de desempenho da equipe de vendas e canais

28 parte — Perfil da concorréncia
participacdo de mercado
aliancas estratégicas
dimensdo das equipes da concorréncia
forca dos canais de distribuicdo

3 parte — Andlise dos fatores de mercado
economianacional elocal
legislac&o nacional e fatoreslocais
tecnologia do negocio

42, Parte — Definicdo de estratégias de vendas
estratégias para clientes atuais
estratégias para novos clientes
estratégias por produto
estratégias por cana de distribuicdo
estratégias de vendas pela Internet e Marketing de Relacionamento - CRM

Gestdo da Organizacdo de Vendas

12 Parte — Fatores externos



Geografia de Mercado
Potencial de mercado e demanda de mercado
Segmentacado de Mercado
Posicionamento de produtos
Paridade de vendas

28 Parte — Fatores internos

andlise daforca comercial

andlise do potencial de vendas da empresa
dimensionamento da forca de vendas
zoneamento de vendas

recrutamento e selecéo de vendedores
treinamento da forca de vendas
remuneracao e incentivo de vendas
controle de desempenho de vendas

3?2 Parte — Suporte de vendas

Promocéao de vendas

Merchandising e ponto de vendas
logistica de distribuicao

suporte ao canal

negociagao com o canal de distribuicdo
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