papel do
gerente de vendas

Qual o pape[ do gerente m se tratando de varejo, uma pergunta sempre se

2 T b faz presente: Qual o papel do gerente de vendas?
de vendas? Vamos buscar Vamos buscar entender essa figura-chave atraves de
entender essa figura- suas atribuicdes desejaveis.

chave através de suas Para comegar, ele tem como maior missao fazer com
que os profissionais realizem diariamente (e com SUCess0)

atﬂbulgoe‘s desejavers. as suas responsabilidades principais, que s3o: 2tender bem,
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vender e fidelizar clientes. Deve

também garantir o cumprimen-

to das obrigacdes acessorias,

aquele conjunto de tarefas e

atribuicdes gue variam de acor-

do com a empresa ou o porte da
organizacdo, mas que podem
ser resumidas nestes tépicos:

s Primeiramente ele deve ter
total dominio de técnicas de
venda, exposicdo e persuasao.
Mais gue isso, deve estar ca-
pacitado a multiplicar sua ex-
pertise para a equipe e fazer
isto com humildade. Em se-
gundo lugar, deve conhecer a
fundo sua empresa, seus pro-
dutos e servicos, de modo a
viabilizar as operac¢des de ma-
neira eficiente, todos os dias
da semana. Mas, a realidade
é que poucos profissionais es-
t30 maduros o suficiente para
saber gue necessitam de trei-
namento e reciclagem cons-
tantes. Vender é uma pratica
gue se desenvolve treinando.

* Ser responsavel pelos forma-
tos e estruturas da forca de
vendas. Isto inclui as tarefas
pertinentes a avaliacdo, coor-
denacso de acbes em campo
(ou ma loja), canais de distri-
buicdo & manutencdo das si-
nergias resultantes entre a
equipe = os clientes, de forma
direia e assertiva.

o Consolidar ou definir as estra-
tégias de vendas para 0s pro-
dutos e servicos, controlando
a adapizbilidade em relagdo
a formac2o de precos, mar-
gens £ wariaveis comerciais da
ofertz, bem como administrar
as relagdes entre centros de
cusio. Dependendo da com-
plexidade de suas atribuig¢bes,
dews =fstuar as previsbes e
negocar melhores condigbes
de =guisicao, divulgacdo e
renow=c=0 de estoques. Caso
coniranio, se apenas cuida de
ponio de wenda, deve enten-
der 2 eswrategia da empresa e
cumar -2 de forma eficiente.

* Um gerente de vendas deve
ser ==pecialista em motivar

pessoas e isto significa conhe-
cer bem os colaboradores da
sua equipe. Deve respeitar
seus limites, saber ouvir ne-
cessidades e dificuldades, di-
recionando os esforcos para
uma visdo convergente. Deve
saber também como contra-
tar a pessoa ideal e treina-la
para agir de forma eficiente e
comprometida.

e Avaliar o desempenho nao
somente da venda, mas dos
vendedores e de si mesmo.
Cabe ao gerente criar indica-
dores claros e objetivos para
medir sua forca de vendas.
Avaliar apenas o volume de
vendas é como olhar para as
estrelas: nelas esta apenas o
reflexo do passado. Gerir es-
togue, entdo nem se fala. O
gerente deve ter condigbes
de diagnosticar tendéncias e
capacidade de efetuar corre-
¢des, diariamente.

e Desenvolver planos de incen-
tivo e recompensa alinhados
com as necessidades da em-
presa e com a expectativa da
equipe. Pagar vendedores
para vender quantidades cria
distor¢des e impede a comer-
cializacao de itens com maior
margem de contribuicao.
Além da guantidade, a curva
de crescimento das vendas, a
oxigenacdo de carreira, o com-
prometimento e o atendimen-
to devem ser outros fatores de
bonificacdo. Caso contrério,
surgirdo problemas.

Além disso, é necessario que
o empreendedor saiba como
identificar e contratar esses ges-
tores. Conhecimento, flexibili-
dade, inovacao e experiéncia
sdo pré-requisitos, mas isto nao
é tudo. Fazer calculos, conhecer
sistema vendor ou HP 12C, ndo é
suficiente. O gerente de vendas
deve ser um grande vendedor e
uma pessoa cativante. No mini-
mo, um bom administrador de
equipes, com excelente relacio-
namento interpessoal e estilo
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de lideranca que privilegie o de-
senvolvimento profissional com
visdo de longo prazo, que esteja
sempre disposto a defender seu
time, caso contrario sera apenas
mais um chefe chato.

O gerente de vendas deve
estar atento para a regra de
ouro da lideranca: dar o exem-
plo e incentivar boas praticas.
Este comportamento dirige uma
mensagem clara a todos: eis o
que valorizamos aqui. Além do
mais, €& preciso conhecer seu
perfil psicolégico, pois muitas
empresas promovem o0s “me-
Ihores vendedores” a gerentes
sem atentar se ele tem ou ndo
experiéncia em gestdo de pes-
soas. Neste caso, perdem-se dois
profissionais: um bom vendedor
e um possivel gerente. A verda-
de é que nem todo especialista
é bom gestor.

Por altimo, é importante fri-
sar o acompanhamento e o con-
trole das atividades de vendas,
intervindo pontualmente. Mas,
além das métricas financeiras e
logisticas, existe um tipo de con-
trole indispensavel ao gerente.
Uma das melhores mensuracdes
é aquela feita olho no olho e
ouvindo a equipe, dando fee-
dback e cobrando resultados e
posturas. Bastam 10 minutos de
manh4, reunindo todos antes de
abrir a loja. Além de motivar, re-
conhecer e estimular trabalha-
se a integracdo e o reconheci-
mento. Os resultados costumam
ser espetaculares. @
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