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Introducéo

Os profissionais de vendas sdo funcionarios estratégicos dentro da empresa. Em qualquer
cenario econémico eles sdo fundamentais, para manter ou aumentar a participacdo da empresa no
mercado. Quanto mais competitivo se torna o mercado, mais importancia ganha o profissional de
vendas. O investimento da empresa num profissional de vendas bem qualificado e treinado €
totalmente compensado pela reducédo do risco de perda de clientes para a concorréncia e do custo de
recrutamento, selecédo e treinamento de novos profissionais.

Num pais emergente como o Brasil, as possibilidades de crescimento desse profissional
sdo muito grandes, especialmente diante do aumento da concorréncia, resultado do processo de
globalizacdo. Nesse cenario, leva vantagem a empresa que pode contar com profissionais de vendas
criativos e agressivos.

O mercado de vendas abrange diversos segmentos. S&o muitos os profissionais que atuam
neste mercado sem formacdo. Com o aumento da competitividade, o profissional devera estar cada
vez mais atualizado e capacitado para enfrentar os desafios que constantemente sdo colocados a sua
frente. Nessa perspectiva, busca-se qualificar, as mulheres empresarias, para atuar nos varios
segmentos, seja como auténomo ou como funcionario das mais variadas ramos do comercio e

empresas dos diversos setores.
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Sendo o mercado de trabalho extremamente seletivo, 0 mesmo exige inumeras
qualificacdes. As pessoas interessadas em obter um bom desempenho e boas colocacdes , precisam
perceber as necessidades e habilidades que este mercado necessita. O que se espera dos
profissionais é que estejam preparados para lidar com avangos cientificos e tecnoldgicos deste

mercado que se modifica constantemente.

Metodologia

O presente projeto teve por objetivo geral identificar a opinido dos empresarios sobre o
mercado de trabalho vendas em restaurantes e churrascarias na cidade de Cruz Alta. Desta forma,
para que se possa desenvolver um estudo e alcancar este objetivo sdo necessarios delimitar a
estrutura metodoldgica a ser utilizada, descrita a seguir.

Com o intuito de atingir os objetivos propostos por este projeto, a presente pesquisa sera
classificada quanto a forma de abordagem do problema, em qualitativa (MALHOTRA, 2001. Para
Albrecht e Bradford (1992, p. 98), “o método qualitativo serve para descobrir o esquema de
referéncias do cliente, identificando com mais clareza alguns aspectos segundo a sua percepcao,
desta forma, ajuda a empresa a identificar, dentre outros, os valores e as expectativas dos clientes.”
O autor relata também que os dados obtidos através destes métodos raramente sdo definitivos, ndo
sendo usados para comprovacao estatistica.

Sera também uma pesquisa em profundidade de acordo com Malhotra (2005) entrevistas
que sdo conversas levemente estruturadas com individuos escolhidos do publico alvo. Assim como
as discussbes em grupo, as entrevistas de profundidade ndo sdo um meio estruturado e direto de
obter informacg6es. Nesta pesuisa foram realizadas pesquisas em profundidade com 12 pessoas de
notavel saber (donos ou gerentes dos estabelecimentos), sobre o assunto. Para Malhotra (2005),
situagdes que requerem investigacdo detalhada do entrevistado, discusséo de topicos confidenciais,
delicados ou embaracosos, situagdes que exijam rigidas normas sociais, compreensdo detalhada de
comportamento complicado.

As entrevistas foram realizadas de forma individual, através de cronograma pré-
estabelecido, onde os entrevistados iam respondendo. A partir das entrevistas, que foram realizadas

atraves de gravacao para posterior transcrigéo e digitacdo das respostas (BORDIEU, 1999).

Resultados e Discussdes
o 42% das respostas no que se referem a idade situam-se com idade entre 31 a 40 manos, e

33,3% entre com mais de 51 anos de idade;
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o 75% sdo do sexo masculino e 25% sexo feminino;

o 84% sao de micro empresas ou peugenas empresas;

o 33,3% até 2 ano de atuacdo, 66,6% + de 6 anos de atuacéo;

o 33,3% estdo realizados com a profissdo, 33,3% mais ou menos realizados e 33,3% ndo
respondeu;

o 66,7% reponderam que iniciaram no ramo por necessidade, e 33,3% afeicdo pela atividade;

o Como requisitos para contratagdo 66,7% disseram ser experiéncia no ramo, outros 33,3%
aparéncia;

o 85% disseram ser mais ou menos informados sobre o ramo;

Concluséo

Vender exige a compreensdo das diferengas existentes entre os consumidores, diferengas
de renda, classe social, idade, cultura entre outras varidveis. Varios estudiosos abordam que deve
ser rompido o paradigma de que vender é convencer o cliente de que o seu produto é o melhor,
muitas vezes omitindo eventuais pontos fracos em relacdo a concorréncia. O conceito de vender
deve ser “ajudar as pessoas a comprarem seus produtos ou servigos”. A equipe de vendas deve estar
devidamente preparada para prestar um atendimento qualificado ao consumidor. Os cuidados para
se estruturar uma equipe de vendas eficiente comecam no recrutamento, passando pela descricdo do
seu cargo, estabelecimento de metas e padrdes de desempenho. E preciso também fazer
periodicamente campanhas de incentivo para melhorar ainda mais o desempenho das vendas. A
atividade da gestdo de vendas nada mais é do que a conducdo racional — de maneira eficiente e
eficaz - das atividades desempenhadas junto ao mercado onde as trocas se realizam. Essa atividade
se tornou imprescindivel para a existéncia, sobrevivéncia e sucesso das empresas e esta sendo
considerada a principal chave para a solucdo dos diversos problemas que atualmente afligem as
organizagdes. Compreender os consumidores e através desta compreensdo de vendas, transformar e
informar a todas as demais atividades desempenhadas pelas empresas de sua importancia deve ser
uma constante do profissional de vendas.

Em suma, gestéo de vendas é um fenémeno universal e todos os tipos de organizagdes tém
necessidades destes profissionais. A empresa do futuro dependerd, cada vez mais, da aplicacéo de
abordagens atualizadas das funcfes de gestdo e, sem duvida, da iniciativa humana. O profissional
da gestdo em vendas deve estar atento aos eventos passados e presentes e as previsoes futuras, entre

outros aspectos. O desempenho do profissional em gestdo de vendas e fortemente dependente de
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suas habilidades — tecnicas, humanas e conceituais — e de seus papéis — interpessoais,

informacionais e decisoriais — assumidos em funcdo das contingéncias.
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