CESTAO

Ficou mais dificil vender? Claro.
Era facil ser tirador de pedidos
— agora, ser Vendedor é sé para
os competentes

uitos dizem que a profissdo mais antiga do mundo

€ a prostituicdo; eu acho que é a do vendedor —

até porque se nao vendesse ou trocasse merca-
dorias nao teria como pagar a profissional.

Nunca na histéria deste pais tanto se falou sobre vendas.
Vender, vender e vender passou a ser, nas duas Ultimas
décadas, uma quase obsessao para muitas empresas. O
que é plenamente entendivel devido a inversao entre as
curvas de demanda e de oferta ocorrida no século passado,
ficando a demanda muito acima da oferta. Assim, o antigo
fregués que ficava a mercé do vendedor passou a cliente -
agora seletivo e exigente em qualidade, prego e prazo. Se
de um lado esta transigéo de fregués a cliente se deu muito
rapidamente, a transi¢cao do profissional tirador de pedido
muito demorou, e esta demorando, para se transformarem
vendedor — propriamente dito.

Muitas organizacbes ja atingiram a maturidade em
seus departamentos de vendas, outras ainda se es-
goelam em reunides diarias de cobrancas de metas,
redivisdo incessante das areas geograficas de atuagao,
e-mails de hora em hora do gerente comercial pedindo
relatérios e uma fortuna em anuncios que nao se tra-
duzem em vendas por perda |4 na ponta. E claro que é
importante ter um gerente comercial ativo, ter metas de
vendas, fazer reunides com os vendedores, fazer recla-
mes, etc., mas néo é suficiente. A qualidade da gestao

de vendas vai muito além.
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Tudo comeca na aceitagao do indiscutivel: o mercado
quer a seu favor Qualidade, Preco e Prazo; isto é indis-
cutivel e no momento é imutavel — ponto. A partir daqui,
a qualidade da gestdo de vendas pode ser alcangada
trabalhando-se nas trés dimensbes do denominado
Triangulo Equilatero das Vendas.

A base do Triangulo é Atitude, Entusiasmo e Gols (e
vale ndo so6 para vendas, como para qualquer outra ativi-
dade ou profissdo). De nada adiantara treinar, incentivar
ou exigir de uma pessoa se ela néo tiver esta condigéo
minima — é dar “pérolas aos porcos”.

O segundo lado é o esquerdo: o profissional deve
Conhecer profundamente o produto ou servigo que
vende. Muitos autores escrevem esta verdade, muitos
gerentes a repetem, os vendedores concordam, mas
efetiva e realmente falta muito a fazer neste assunto.

O terceiro lado € o do Estabelecimento de Estra-
tégias e Taticas de Vendas. Definem-se aqui boas
estratégias de marketing, publicidade, prospeccéo,
abordagem, estratégias de concorrenciais, metas (que
para muitos tipos de industrias as metas de vendas
devem ser substituidas por metas de Margens de
Contribuicao), inter-relacionando todos estes fatores
com o planejamento estratégico.

E por que o triangulo € dito equilatero? Porque os
esforgos e exigéncias devem ser feitos igualmente nos
trés lados. Ludicamente falando, é como se a linha de
cada lado fosse gradualmente engrossada. E é este
fortalecimento de cada fator do tridngulo que propiciara

0 avango comercial da organizagao.
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