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OS VENDEDORES

conceito de Customer Centricity
é cada vez mais um
denominador comum nas
empresas atuais e de sucesso.

Na atual filosofia de gestao de Marketing
Integrado, o Marketing ndo deve ser encarado
como mais uma fungdao de um determinado
departamento, mas sim como uma orientacdo
estratégica de toda a empresa.

Exige que toda a empresa esteja focada na
procura de solugdes para satisfazer as
necessidades dos clientes, gerando-lhes assim
valor. Estes sdo um dos mais importantes ativos da
empresa, sendao Mmesmo 0s mais importantes,

devido ao valor que geram para a empresa.

O Departamento de Vendas é, dentro da
empresa, aquele que tem maior contacto com
os clientes. Para além da funcao de vender,
tem também a fungdo de conseguir transmitir
internamente as necessidades e opinides dos
clientes/mercado, ou seja, o Departamento de
Vendas tem a responsabilidade de

implementar eficazmente as estratégias
definidas pelo Departamento de Marketing, do
mesmo modo que tem a responsabilidade de o

alimentar com informag¢ées do mercado.

Para que seja possivel operacionaliza-las com
sucesso, o Departamento de Vendas tem de
considerar os aspetos logisticos, de producao,
desenvolvimento,

investigacao e recursos

humanos, financeiros, entre outros, tanto
internamente, como muitas vezes no apoio aos

clientes.

"As fungées de vendas devem ser, cada
vez mais, desempenhadas por pessoas
com formacdo especifica {(...)"

Este facto implica que a Gestao de Vendas seja
um dos mais complexos setores dentro da
empresa, pois envolve conhecimentos profundos
de todas estas areas. Para o fazer, a Gestao de
Vendas tem modelos préprios de gestdo e
suporta-se também de outros modelos de
planeamento estratégico de analise externa, mas
aplicados as vendas, como é o caso do modelo das

5 forcas de Porter.

O contexto de vendas mudou nos ultimos anos. Os
clientes tém um profundo conhecimento das
solucdes que necessitam, sdo mais exigentes e

comuhnicam com a empresa por diversos canais.

O contexto de omnicanal traz beneficios para a

empresa e clientes, mas acarreta também maior

complexidade a Gestao de Vendas.
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O contexto atual obriga a uma profunda
adaptacao das estratégias e operacionalizacao de
vendas. Toda a Gestdao de Vendas, como por
exemplo os modelos de vendas, as estratégias de
relacionamento com os clientes (CRM), tém de

responder as atuais exigéncias dos clientes.

Da mesma forma, as competéncias dos
profissionais de vendas tém de ser mais amplas e
mais profundas, de forma a conseguir lidar com as
necessidades dos clientes. A funcao de vendedor,
como até aqui conheciamos, tem tendéncia a

desaparecer.

As vendas de produtos/servicos indiferenciados ou
de baixo valor deixam de ser realizadas por
vendedores, para serem cada vez mais realizadas
através de canais automatizados, marketplaces,

portais de vendas, etc.

Por outro lado, as vendas de produtos/servicos
diferenciados ou de elevado valor deixam de ser
feitas por vendedores. para serem cada vez mais

feitas por gestores de vendas.
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Assim, os atuais e futuros profissionais de vendas
(independentemente da funcao que
desempenham de vendas) tém de ter
competéncias de marketing, gestao de clientes,
gestao de produto, gestdo de recursos, gestao
financeira, gestdo de producao, supply chain,
inovacao e desenvolvimento, gestao de pessoas e
equipas, lideranca, comunicacado, planeamento e

gestao de canais digitais.

As funcoes de vendas devem ser, cada vez mais,
desempenhadas por pessoas com formacao
especifica, que lhes

permita adquirir as

competéncias acima descritas.

Este facto deve ser considerado no recrutamento
de novos profissionais de vendas, bem como as
empresas devem  estar preparadas para
disponibilizar a formagao adequada aos atuais
profissionais de vendas que estdo nos seus

quadros.

S desta forma as empresas conseguirao entregar
o valor adequado aos seus clientes e aos seus

stakeholders.

Os clientes tém um profundo conhecimento das solucoes que
nqcessztam, sao mais exigentes e comunicam com a empresa por
diversos canais.

- Pedro Soares de Mello
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