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Resumo: a forca de vendas é um dos elementos essenciais da empresa e dela depende, em
grande parte, o seu volume de faturamento. Com o aumento da oferta de produtos e o
aumento da exigéncia dos consumidores, cresceu a necessidade de profissionalizacdo dos
vendedores. Recai sobre a equipe de vendas a responsabilidade pela conquista e
manutencdo de vantagens competitivas nas empresas. A empresa deve definir o tipo de
vendedor, escolaridade, experiéncia anterior, habilidades e conhecimentos dentro de uma
completa definicdo de perfil. Esta pesquisa teve como objetivo identificar o perfil dos
vendedores do comércio de Itamaraju-BA. Os resultados trazem subsidios para potencializar
a capacidade de venda dos vendedores de Itamaraju. Espera-se com isso contribuir para
melhor desempenho do comércio local.
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1. Introducéo

A funcdo de vendas tem evoluido e acompanhado as transformacdes sofridas no mundo dos
negocios.

Na Grécia Antiga ja ha registros da venda como atividade de troca. O termo vendedor
também ja era utilizado nesta época. Na Idade Média apareceram os primeiros vendedores
“porta a porta” (peddlers) qgue coletavam produtos do campo para vendé-los nas cidades,
bem como levavam os produtos manufaturados das cidades para serem comercializados no
campo. Até a metade do século XVIII, a atividade de vendas era exercida por mercadores e
artesdos. A profissdo de vendedor como concebida hoje originou-se com a eclosédo da
Revolucéo Industrial na Inglaterra, a partir de quando a producdo se intensificou e 0s
excedentes comegaram a justificar o papel econébmico do vendedor tendo em vista que as
economias locais eram incapazes de absorver o que era produzido (COBRA, 1994, p.25).

! Trabalho realizado pelos alunos do 3° semestre de ADM (2003.2) como requisito parcial da disciplina de
psicologia aplicada a administracdo ministrada pelo prof® Euripedes Castelan, e apresentado no |l Seminario de
Psicologia Aplicada & Administragao, realizado no auditério do CESESB.
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Em 1946, a revista Harvard Bisiness Review publicou o artigo “A venda de baixa pressao
gue destacava a importancia da profissionalizacdo das vendas e logo se tornou um classico
na area.

A visdo tradicional que norteava as forcas de vendas de grande parte das organizacdes € a
da preocupacdo com o volume de vendas gerado e rentabilidade. Entretanto, dentro de um
mercado cada vez mais globalizado e competitivo, vem ganhando espaco a visdo focada na
satisfacéo do cliente e no lucro da empresa.

Rompeu-se com a idéia de que os vendedores deviam “vender, vender, vender” e cumprir
guotas, dando lugar a idéia de que os vendedores devem estar preparados para solucionar
0s problemas dos clientes, saber como diagnostica-los e propor uma solucdo (KOTLER, 1998,
p.597).

"0 vendedor moderno ndo deve ser apenas um apresentador de informacgdes acerca de seus
produtos ou servigos; ao contrario, deve estar apto a responder a uma enorme gama de
necessidades do seu cliente antes, durante e apoés a venda” (COBRA, 1994, p.27).

Neste contexto, a venda pessoal funciona como um elo de ligacdo entre a empresa e 0
cliente. Para Kotler (1998, p.597), “o vendedor é a empresa para muitos de seus clientes”.
Dai a importancia da empresa em montar uma boa equipe de vendas e manté-la motivada.

Segundo Cobra (1994, p.23), “criar uma “maquina de vendas” significa definir o tipo de
vendedor para a empresa, escolaridade, experiéncia anterior, habilidades e conhecimentos
dentro de uma completa definicdo de-perfil”.

Este artigo teve como objetivo identificar o perfil dos vendedores do comércio de Itamaraju-
BA e com isso obter-subsidios para potencializar a capacidade de venda e consequentemente
contribuir para melhor desempenho do-comércio local.

2. Fundamentacdo teérica

“O papel do vendedor é importante como desencadeador de negdcios e supridor de
necessidades, proporcionando retorno aos investimentos de sua empresa e contribuindo de
diversas maneiras a sociedade em que vive” (COBRA, 1994, p.27).

Segundo Las Casas (2004, p.175), “grande percentual do faturamento das empresas
freqlientemente é resultado do esforgo de um grupo de vendedores”. Pesquisas anuais nos
Estados Unidos revelam um padr@o constante em que 20% dos melhores vendedores séo
responsaveis por 40% das vendas de uma empresa industrial, enquanto 60% dos
vendedores médios encarregam-se de 50% do faturamento, ao passo que 20% considerados
0s piores produzem 10% do faturamento.

De acordo com Kotler (1998, p.597), os vendedores devem desempenhar uma ou mais das
seguintes tarefas:

BR 101, Km 808, N° 1.130— Bairro Santo Anténio do Monte — Iltamaraju/BA
CEP: 45836-000 — Telefax: (73) 3294-3690


http://www.cesesb.edu.br




