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RESUMO

Esse artigo mostra como é importante a gestdo profissional de vendas em uma empresa de
autopecas que busca um crescimento empresarial. Um dos principais problemas na empresa
estudada era a gestdo empresarial e a administracdo de vendas, visando esses dois fatores sao
elementos esséncias para uma empresa desse ramo. O objetivo principal do estudo é mostrar
as possiveis melhorias no setor de vendas, atendimento ao cliente e a gestdo empresarial,
visando aumentar o fluxo de vendas gerando mais lucros, onde o responsavel podera investir
cada vez mais na empresa para atender uma grande demanda de clientes e colaboradores. Os
principais resultados foram a possibilidade de melhorar a administracdo da empresa,
desenvolvendo treinamentos voltados para vendas buscando qualidade no atendimento, um
controle organizado para melhorar a gestdo do ciclo de auditorias anual e uma padronizacgéo
geral para os documentos criados. As metodologias utilizadas neste trabalho foram pesquisa
de campo, conversas informais com os colaboradores, pesquisas bibliogréficas e observacbes
in loco.
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This article shows how important it is to professional sales management in an auto parts
company that seeks business growth. One of the main problems in the company studied was
business management and sales administration, aiming at these two factors are essential
elements for a company in this field. The main objective of the study was to show
improvements in the sales, customer service and business management sector, aiming to
increase the sales flow generating more profits, where the person in charge will be able to
invest more and more in the company to meet a great demand from customers and employees.
. The main results were the possibility of improving the company's management, developing
sales-oriented training seeking quality in service, an organized control to improve the
management of the annual audit cycle and a general standardization for the documents
created. The methodologies used in this work were field research, informal conversations with

collaborators, bibliographic research and on-the-spot observations.
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1 INTRODUCAO

Um dos setores mais importantes da estratégia empresarial € administracdo das
vendas, é através das vendas que a empresa consegue atingir seus objetivos e obtém
informacBes do mercado, que precisa de um conjunto de coisas para ser diferencial e abater as
concorréncias.

O tema desse trabalho apresenta a importancia da administracdo de vendas em uma
empresa de autopecas, que mostra a falta de treinamento no setor de vendas, que tem
dificuldade de atendar da forma correta os clientes, tendo chance de prejudicar a venda de
produtos e pecas da empresa.

A pesquisa tem necessidade de ajustar alguns aspectos e mostra que o treinamento de
vendas a forma de vender da forma certa, se torna um grande diferencial na questdo de
qualidade e melhorias na empresa e uma organizacdo na gestdo empresarial, para que aja uma
administracdo eficiente e eficaz. Para ser um grande diferencial no mercado hoje em dia,
motivam toda equipe e seus colaboradores para que no futuro traga uma grande vantagem
positiva, e crescimento empresarial.

O objetivo geral deste artigo € mostrar a importancia da administracdo de vendas na
empresa para ter um sucesso no mercado empresarial. Os principais objetivos € vender para o

crescimento da empresa, analisar e buscar formas de ter uma boa organizagdo na gestdo em



geral, para aumentar lucros e diminuir despesas e a possibilidade valorizar a equipe, criando
metas para serem alcangadas, tendo um desenvolvimento positivo por parte de todos 0s seus
membros.

As metodologias desenvolvidas para elaborar este trabalho foram pesquisa
bibliogréfica, envolvendo o tema abordado, entrevistas informais com colaboradores,
observagodes in loco e pesquisa de campo.

O trabalho elaborado ressalta que uma administracédo eficiente e eficaz na gestdo em
geral e na venda é extremamente indispensavel para uma empresa. Importante todas as
estratégias serem aplicadas para que tragam resultados satisfatérios para que a equipe se
motive a crescer na empresa e a gestdo administrativa tenha vontade de investir para o
crescimento e alavancar desafios novos empresariais.

O presente artigo abordara primeiramente o referencial tedrico, buscando os principais
autores referentes ao tema. Seguidamente, o assunto que se refere ao tema ou problema,
apresentando um répido histérico da organizacdo e seus fundamentais problemas e
finalmente, o capitulo referente a andlise tedrica e comparativa do tema ou problema, que
abordara os problemas observados e as possiveis sugestdes de melhorias para a organizacao

implementar.

2 REFERENCIAL TEORICO

E importante analisar que um administrador precisa alcancar seus objetivos e metas
por meio de seus colaboradores para obter sucesso empresarial. E que segundo Chiavenato
(2014, p. 56): “[...] administrar é o processo de dirigir acdes que utilizam recursos para atingir
objetivos.”.

Para melhor entendimento acerca do tema, precisa-se compreender a importancia da

administragdo, que de acordo com Bateman; Snell (2006, p. 125):

Pode-se dizer que todas as empresas que compdem a sociedade ndo vivem ao acaso,
pois elas precisam ser administradas. A administracdo é o processo de tomar e
colocar em prética decisBes sobre objetivos e utilizacdo de recursos, bem como criar
técnicas capazes de engajar e de promover o desempenho eficiente dos
colaboradores, pois sdo estes que decidem e agem em nome da organizagao.

A forma como uma empresa € administrada é essencial para o sucesso da empresa.
Segundo Marras (2011, p. 57):

Pode-se dizer que a administracdo € uma ciéncia social aplicada, regulamentada em
um conjunto de fungBes e normas criadas para disciplinar os elementos, fazendo
uma combinacdo de esforcos individuais que tém como objetivo realizar propdsitos



coletivos. A administracdo é uma atividade que foca na correta tomada de decisdes
da utilizagdo de recursos na producdo de bens ou servicos.

Também, é necessario entender a sobre venda, para que se possa dar melhor
entendimento e continuidade ao trabalho, que de acordo com Cobra (2004, p. 24): “A venda ¢é
0 eixo do negbcio, pois impulsiona a empresa para resultados positivos, ressaltando a
importancia do planejamento estratégico para influenciar seus clientes a retornarem no futuro
por estarem satisfeitos com o atendimento atual.” Nessa perspectiva Blount (2018, p. 62)
enfatiza: “A profissdo de vendas estd enfrentando uma tempestade perfeita. Os compradores
tém mais poder — mais ferramentas, mais informacdes, mais poder e mais controle sobre o
processo de vendas do que em qualquer outra época.”

Nesses setores de vendas devem ser tomados varios cuidados, entre um deles, a

relacdo de colaborares e profissionais, segundo Silva (2019, p. 47):

A rotina dos profissionais de vendas € repleta de atividades, compromissos e
responsabilidades, muitas delas néo relacionadas diretamente com vendas. Quando
os resultados ndo chegam, ha muita frustracdo e até um sentimento ingrato, pois a
maioria dos profissionais dessa area conta com a remuneracdo proveniente das
comissdes.

Importante destacar que ndo é so realizar a venda, que existem outros fatores que

afetam a realizagdo das vendas. Pratte (2019, p. 83) alerta que:

O profissional de vendas ndo é somente um vendedor, mas também um psicélogo.
Pois, além de entender plenamente sobre o produto ou servico que vende, ele
também deve entender de gente, ou seja, conhecer a necessidade do cliente.
Conhecer as peculiaridades, como: preco, condi¢fes de pagamento, especificidades
e pontos fracos e fortes é dever de todos os vendedores. Mas, a principal sabedoria
para efetuar vendas é saber se relacionar com as pessoas.

Dentre outros fatores citados, vale ressaltar que a inovacdo também traz grandes
resultados e vantagens na administragdo de vendas, segundo Tavares (2017, p. 59):

Ser lider em inovacdo, desenvolvimento e comercializagdo de produtos; ser uma
empresa rentavel e em constante expanséo; atender as necessidades dos clientes e
atuar em parceria com o0s fornecedores. Com énfase em inovacdo e
desenvolvimento, levam-se em conta 0 acionista, numa preocupacao constante com
a rentabilidade, os clientes e os fornecedores, numa relacdo de parceria em que a
troca signifique vantagem para ambas as partes.

Sobre as estratégias de venda, as mesmas sao essenciais também para as empresas
no qual um atendimento excelente ao cliente, se torna o diferencial entre as concorréncias,
que de acordo com Cardeal (2014, p. 241): “Desde a ideia de uma pessoa, ou até mesmo de
um grupo. Antes que se faca a escolha de uma alternativa, é necessario listar as possibilidades
e fazer a avaliacdo e selecdo das melhores opgdes.”

As metas sdo importantes para as estratégias de vendas, para conseguir resultados

positivos: enfatiza Rein (2019, p. 10):

A boa noticia é que da pra conseguir resultados de vendas surpreendentes definindo
algumas metas de atividade. Na verdade, os resultados gerados por atividades



cuidadosamente planejadas e administradas podem exceder em muito as metas
orientadas a resultados que vocé definia no passado.

Durante o desenvolvimento de resultados positivo da empresa, ela tende objetivo

maior de bater suas conquistas e metas cada vez mais, segundo Gitomer (2016, p. 45):

Ela apresenta uma série de observagdes praticas, técnicas e filosofias que vocé pode
modificar de acordo com seu estilo. VVocé usa o que é Util para a venda de hoje. Vocé
usa aquilo que vai prepara-lo para a venda de amanha. Com ele vocé adquire o
conhecimento necessario para atingir suas metas.

Além disso, existem as praticas de venda, que também se relaciona com o assunto em
estudo, e que segundo Castro; Neves (2012, p. 146): “A pratica da venda esta diretamente
sintonizada com as estratégias empresariais que buscam acentuar a relacdo da organizacédo e
de seus clientes.” Vender vai além de cumprir os resultados e objetivos é necessario também
saber e fazer seu cliente ficar satisfeito com seu atendimento de venda e pds-venda.

A venda consiste em fazer o vendedor tem visao ao cliente, conforme Larentis (2017,
p. 87): “O profissional de vendas, além da preocupagdo de vender mais para quem ele ja
vende, deve também estar consciente da necessidade de vender para quem ele ainda néo
vende.”

Em se tratando de vendas, possuem também diferentes perfis de vendedores, que

sd0 muito importantes para as empresas, e que segundo a orientacdo de Moreira (2000, p. 71):

E de que no perfil do vendedor, deve haver indicadores de habilidade como
inteligéncia, aptidées verbais e habilidades matemdticas, além de talento para
vendas. Muitas organizacbes procuram tracos de personalidade, sociabilidade,
criatividade e elevada autoestima, bem como conhecimento técnico do produto,
capacidade para fazer uma apresentacdo de vendas eficaz e qualidades interpessoais.

E preciso trabalhar de forma objetiva para estar sempre na frente do cliente e da

concorréncia. Segundo Lemos (2014, p. 247):

A rotina dos profissionais de vendas é repleta de atividades, compromissos e
responsabilidades, muitas delas ndo relacionadas diretamente com vendas. “Quando
os resultados ndo chegam, ha muita frustracdo e até um sentimento ingrato, pois a
maioria dos profissionais dessa area conta com a remuneracdo proveniente das
comissfes”.

Dessa forma, fica evidente que importancia de um administrador de vendas dentro de
uma empresa faz diferenca para que obtenham sucesso de vendas. Contando ainda mais sendo
um diferencial no atendimento e trato com clientes e colaboradores, com isso acarretando em
maior desenvolvimento de crescimento e lucratividade empresarial.

Um ponto muito importante na hora das vendas é o planejamento de vendas, que tras
varios benéficos no ramo empresarial, que sao varios quesitos juntos. Segundo Puglia (2020,

p. 29) enfatiza que: “Definido o conceito de vendas, passaremos para administracdo de



vendas, que inclui planejamento, direcdo e controle de vendas por meio de recrutamento,
treinamento, determinagéo de rota, motivagao e outros elementos.”

Planejamento de vendas € um conjunto de organizacdo empresarial, trazendo varios
benéficos para ajudar na administracdo e direcdo da empresa, € uma juncdo de varios
elementos para melhoria de estratégias para buscar oportunidades de melhorias. Unindo esses
elementos, traz novas técnicas para aumentar o fluxo de vendas e também para o beneficio da
gestdo empresarial.

A forma de chamar atencdo para as pessoas fazerem a compra de seu produto vem

mudando e aprimorando cada vez mais ao passar dos anos. Conforme Puglia: (2020, p. 33):

Chamar a atencéo das pessoas se tornou um grande desafio. E, da mesma forma que
no século passado, para iniciar um processo de venda, é necessario ter a atencéo do
consumidor. Nesse sentido, alguns obstaculos precisam se vencidos para que isso
aconteca: primeiro, ser conhecido (em um mundo em que a competicdo por atencéo
é insana); segundo, € preciso colocar as pessoas no estado implementagdo
(denominacdo usada em relagcdo ao comportamento do consumidor), isto é, quando
as pessoas entram em um estado de disponibilidade para comprar.

Durante o passar dos anos esta cada vez mais dificil chamar a atencdo das pessoas para
fazer a compra do produto, a venda cada dia que passa vem criando formas diferentes para
realizar. Devido isso, tem-se que buscar sempre entrar no formato atual para ficar mais fécil a
fazer a venda em si, melhorando cada vez mais no atendimento e implantando novas maneiras
de vendas.

Uma empresa com um planejamento de vendas tem de ser uma grande alternativa de
chances de ter um sucesso de vendas na empresa, alcancando um objeto predefinido. De
acordo com Puglia (2020, p. 53):

Para poder vender seu produto/servico e produzi-lo na quantidade adequada &s
necessidades do mercado, a empresa precisa prever antecipadamente as suas vendas,
para planejar suas atividades de producdo e de comercializagdo. A previsdo de
vendas é a base para o planejamento de toda a sua produgdo e comercializaco,
Saber qual a quantidade semanal mensal ou anual de produtos/servigos a serem
produzidos, e como tudo isto sera vendido, é algo que depende da previsdo de
vendas.

Um planejamento dentro de uma empresa € bastante importante e vantajoso, pois
facilita na gestdo de organizacional para bater metas e novos objetivos dentro da empresa,
prevendo cenarios indefinidos, e tragando novas estratégias e métodos para o crescimento da
empresa.

Toda equipe que consiste em bater metas, e buscando resultados positivos na empresa,
se tornando uns diferenciais no atendimento e na producdo fazem totalmente a diferenca.
Segundo Kendall (2015, p. 63):

Entdo estas pessoas tornaram-se cidaddos produtivos. E importante conhecer esta
regra da natureza humana. Desenvolva afinidade com um amigo, com seus



companheiros de trabalho, com seu cliente potencial, e aquela pessoa sempre vai
querer comecar a trabalhar.

Ter uma equipe preparada e pessoas qualificadas, faz total diferenca em uma empresa,
visando passar uma confianga, pro atividade e mente aberta para o desenvolvimento da

empresa, facilitando o bom clima na mesma.

3 O CAPITULO REFERENTE AO TEMA OU PROBLEMA

A empresa em analise, Mecanica e Autopecas Tessaro, iniciou sua criacdo na cidade
de Cerro Negro SC em 1996, sendo administrada por um casal, com o tempo foi tornando um
ramo familiar.

Durante 0s anos a empresa vinha se desenvolvendo rapido, fez alguns investimentos,
na mecanica e até em compras de caminhdes para fretes de toras e afins, prestando servicos
em outras empresas.

No ano 2019, com o grande crescimento da empresa, sendo nas prestacdes de servicos
com caminhdes, resolveram investir mais na mecénica de carga pesada e carros normais.
Nesse espago, viram que seria bem valoroso incluir a venda de autopecas. Realizavam o0s
servicos e junto a venda de pecas, sendo que na regido proxima ndo se encontrava nenhuma,
acabavam suprindo as necessidades de clientes das cidades vizinhas.

A empresa busca o prazer satisfatorio dos fornecedores Disauto, Scherer e Matriz que
sdo as empresas grandes que fornecem pecas de carros e caminhdes. Trabalha com todos os
tipos de marcas e pecas de auto Center. Os perfis de clientes que frequentam a Autopecas sao
bem variados sendo os moradores locais e conveniados das empresas da sua redondeza, sendo
a Unica ali na cidade e regido que fazem esse servico, evitando as demais concorréncias que
sdo Autopecas Goga, Cerrisul e Ferrari, tira uma grande vantagem em trazer uma freguesia
com bastante frequéncia nos setores de concerto e muito mais na venda de pecas de auto
Center, sendo a pronta entrega e as vezes por encomendas.

A partir das observagbes in loco, verificaram-se alguns aspectos negativos
relacionados com a empresa, sendo:

eFalta de um treinamento de vendas: a empresa ndo busca desenvolver um bom
atendimento para seus clientes.
e Controle gerencial: falta de sistemas ou planilhas atualizadas, para controles

internos e externos, dificultando gerenciar a entrada e saida de pecas.



e Gestdo empresarial: por falta de organizacédo e controle, e tendo dois ramos juntos,
o administrador tem dificuldades de saber suas despesas e lucros que entra na empresa.

e Crescimento profissional e empresarial: como a empresa é ramo familiar, dificil um
crescimento profissional.

eDemora da entrega do servico: como a demanda de servico é grande, tende

situacOes que a falta de organizacgéo afeta a entrega do servigo da data posta.

4 O CAPITULO DA ANALISE TEORICA E COMPARATIVA DO TEMA OU
PROBLEMA

Na empresa em anélise constatou-se uma situacdo que deixa a desejar que ¢ a falta de
treinamento para vender e a falta de comunicacéo entre a equipe de trabalho, assim pondo em
risco o atendimento ao cliente e cometendo varios erros na hora de atender. Segundo Scott
(2017, p. 102):

Uma pessoa que parece perfeita para a funcdo, considerando sua experiéncia e
conhecimento, pode simplesmente ser incapaz de progredir em determinada empresa
ou equipe em razdo de um problema de alinhamento entre a cultura do grupo e a
personalidade dela. Quando um grande_talento entra em uma empresa e ndo ha um
bom encaixe, todos podem sair perdendo.

Baseado no autor supracitado sugere-se para que a empresa em questdo tenha uma
pessoa qualificada e que seja uma referéncia entre a equipe, mesmo sendo uma equipe
despreparada sem nenhum treinamento, sendo assim ela ajudara e dara dicas para atender da
melhor forma possivel os clientes da empresa, e com certeza contribuira para que os demais
membros fagcam o seu melhor, e sera s6 questdo de tempo para que todos possam contribuir
com os melhores resultados possiveis de serem atingidos.

Falta de treinamento pode causar varios problemas devido a falta de conhecimento de

como atender o cliente, possibilidades de perda de venda. Segundo Rackham (2009, p. 188):

Esse teste, que mede se o treinamento fez as pessoas se comportarem de maneira
diferente em suas visitas, raramente & executado por aqueles que elaboram
treinamentos. E uma pena. Aprendemos muito sobre a elaboragio de treinamentos
eficientes, analisando a quantidade de mudanca de comportamento que Nnosso
programa causou. Tenho certeza de que outros profissionais que elaboram
treinamentos também considerariam esse tipo de medida mais Gtil que o teste usual
de sorrisos — “o treinamento deve ser bom porque as pessoas dizem que gostaram
dele” — que é a extensdo normal da avaliacdo de treinamento.

Como autor menciona o treinamento deve ser bom, pois s6 assim a equipe de trabalho
qualificada pode ter um bom resultado, treinamentos bem executados trazem resultados
positivos, assim trazendo melhorias na empresa, em questdo do atendimento ao cliente,

ajudando a bater metas nas vendas e até um bom relacionamento na equipe de trabalho.



O fator da falta de treinamentos na empresa & frequente, existe varios tipos de
treinamentos para as empresas e alguns ndo sdo tdo eficazes do que os outros. Segundo 0
Silva (2020, p. 57):

Agora que sabemos quais sdo as necessidades de treinamento dentro da organizacdo,
e que desenhamos um escopo do que vai ser o treinamento, chegou a hora de
implementar. Treinamentos ndo sdo apenas aulas, textos, livros ou videos. Existem
mais tipos de treinamentos, que podem ser até mais eficazes, dependendo do
objetivo e do funcionario.

Conforme o autor se refere nem todos os treinamentos sdo suficientes para que 0S
vendedores ja tenham um resultado positivo. Sempre procurar os melhores profissionais
experientes que possam passar todas as taticas e estratégias, mostrando na pratica a forma de
efetuar a venda e abordar o cliente do comeco ao fim, aplicando testes e mostrando os
resultados para que os vendedores tenham uma nogéo de como tem que finalizar a venda dos
produtos e servigos.

Como a falta de treinamento na empresa citada é um problema, os vendedores sentem
uma leve pressdo para buscar melhorias para atender os clientes, a falta de vendedores
qualificados faz total diferenca na hora de fechar a venda. De acordo com Silva (2020, p. 32)

que enfatiza que:

Vendedores muito bons geralmente sabem ouvir seus clientes ou cliente potencial;
sabem manter bons relacionamentos com pessoas que conhecem; e se adaptam
muito bem &s situacBes apresentadas. Os melhores vendedores, além de todas essas
caracteristicas, conseguem focar em apenas uma tarefa por um longo periodo de
tempo, como por exemplo, fazer ligagdes. Eles também sdo muito bem organizados
e sabem planejar tempo e carreia.

Baseado no que o autor citou é extremamente importante buscar vendedores bons para
executar as vendas e se adequar na situacdo que se apresenta. Trazendo vendedores que tem
essas caracteristicas com certeza o atendimento e a venda vdo melhorar cada vez mais, sendo
um diferencial para concorréncia. Essas habilidades fazem que o vendedor tenha mais
facilidade em ter uma proximidade com o cliente, deixando ele mais a vontade e criando
vinculo para que ele retorne na empresa mais vezes ou que indique o servigo e 0s produtos da
empresa para outras pessoas.

Um ponto bastante importante na venda é a objecdo. Segundo Rackham (2009, p. 142)

enfatiza que:

O problema fundamental que esta causando a objecdo € que o vendedor ofereceu
uma solugdo antes de gerar a necessidade. O comprador ndo acha que o problema
tem valor suficiente para merecer uma solucdo tao cara. Em consequéncia, quando o
vendedor da a VVantagem, o comprador levanta uma objecéo.

Baseado no que o autor supracitado existe diversas definicbes do que €

uma objecdo em vendas, onde falam que uma objecdo € uma situacdo pelo comprador e que



precisa ser resolvida para que ele resolva fazer a compra. Para tentar diminuir essa objecéo é
ressaltar custo-beneficio que o seu produto ou servico possui, refor¢ando caracteristicas como
experiéncia de mercado e qualidade, outras maneiras de se resolver também é entender
objecdo do cliente, criando uma relagdo do cliente e vendedor, se desculpando se caso der
errado e tiver conhecimento do produto saber as vantagens e desvantagens e importancias
para fazer a venda.

Na empresa estudada esta com um problema de fechamento de venda ao cliente na

hora do atendimento e venda. Segundo Rackham (2009, p. 53):

Pode parecer que eu estou dizendo para ndo tentar fechar a venda — que, sendo as
técnicas de fechamento ineficazes, é preciso esperar de algum modo até que a venda
se conclua naturalmente — mas isso também ndo funciona. Muitos gerentes de
vendas resmungam ao ouvir seu pessoal menos experiente chegar ao estagio da
visita de Obtencdo do Compromisso sem conseguir fechar a venda.

Baseado no que o autor enfatiza o fechamento de venda é muito importante para o
desenvolvimento da empresa, para solucionar esses problemas € preciso que tenha muita
autoconfianga e um conhecimento no que o cliente realmente procura e pretende comprar. O
vendedor deve explicar detalhadamente todas as vantagens e beneficios do produto que
oferece, e de todo valor que vai gerar para o cliente na hora da venda, oferecer resultados e
melhorias para os clientes e colaboradores. Dizer sempre a verdade e ser sincero a cada
duvida, ser eficiente para ter uma boa conduta na hora da venda para fechar o valor do
produto e consequentemente a venda.

A empresa em estudo possui uma dificuldade grande de crescimento profissional, por

ela ser um ramo familiar. Segundo Hernandes (2011, p. 39) enfatiza que:

A todo 0 momento em que estamos diante das pessoas, nossas palavras, modo de
falar, gestos, acBes e reagdes sdo observados por alguém. Normalmente as pessoas
se comportam de diferentes modos, dependendo de quem estd diante delas, e
sentem-se a vontade quando estdo diante daquelas que fazem parte de seu circulo de
amigos, falando e agindo naturalmente sem ter a preocupacéo de serem criticadas e
julgadas. Em muitas outras ocasides, estamos expostos a olhares atentos de
observadores experientes, prontos a estabelecerem um perfil baseado no que falamos
e agimos.

Conforme o autor se refere que tem que pensar muito como falar e se comunicar. Pois
assim pode afetar o ambiente de trabalho e até o crescimento profissional, por mais sendo em
um ramo familiar, sempre aparece uma oportunidade de crescimento dentro da empresa.

Na empresa em analise mostra uma dificuldade de crescimento profissional, visando
que conforme a lucratividade da empresa e crescimento sugere-se para a direcdo que tenha
uma visdo mais ampla que os funcionérios tenham oportunidades de mostrar servigo para

crescer na empresa, e deixe de ser um ramo familiar e assim seja uma equipe.



A empresa em analise estd com o problema no controle gerencial, se tornando muito
dificil ter um controle interno das pecas e do servico, causando véarios problemas e podendo
afetar a produtividade da empresa. Silva (2019, p. 194) coloca que:

A gestdo controle de estoques, além de sua importancia operacional, ao possibilitar a
execucdo das estratégias da empresa, tem também uma participacdo relevante na
competitividade das empresas. Os objetivos estratégicos da manufatura sao:
confiabilidade, qualidade, custo, flexibilidade e rapidez (velocidade de entrega).
Nesse sentido, os objetivos da gestdo de estoques devem ser compatibilizados com
0s objetivos da manufatura e da empresa como um todo.

Baseado no que o autor sugere, tendo mais controle possivel no estoque, no servico.
Tréas resultados positivos e organizacdo na empresa, colocando em pratica sistema operacional
e planilhas para manter o controle de pecas no estoque, tanto no trabalho interno e externo
também.

Na empresa em questdo tem um pequeno problema de controle gerencial, visando
melhorias em ter um controle gerencial mais rigido, criando padrfes e regras para organizar
o0 estoque, desenhar um fluxo de entrada e saida de pecas e servicos, estabelecer esquema de
organizagao dos produtos e manter sempre operagéo e controle constantes.

Na empresa em andlise estd com problema na gestdo empresarial, com falta de
organizacdo e a empresa terem dois ramos: vendas de pecas e mecanica, 0 proprietario tem
dificuldade de ter uma organizacdo administrativa ndo conseguindo ter o controle de lucros e

despesas da empresa. Segundo Lemos (2014, p. 305) descreve que:

Muitos empresarios, ao perceber uma queda no faturamento da empresa, entram em
uma fase de tentativa e erro, ampliando a variedade de produtos e servigos
oferecidos, tentando diversificar seus negécios etc. E, muitas vezes, as novas ofertas
fogem totalmente do proposito da empresa. O que a desvia de seu foco, divide
esforgos, energia e recursos, e aumenta a perda de clientes.

Na empresa em estudo a falta de organizacao é constante, assim podendo melhorar em
varios quesitos, estabelecendo organizacfes para atingir metas, utilizando programas de
gerenciamento de organizacdo, tempo e produtividade, sempre elogiar uma tarefa bem
executada, compartilhar bons resultados com a equipe e mesmo alguns bénus sao opcdes que
irdo resultar em um maior engajamento de seus colaboradores com isso
produtividade também tende a aumentar.

A empresa apresenta umas situacdes que seria 0 risco de erros constantes, podendo
acabar prejudicando as vendas e organizacdo da empresa em si. Conforme o Rackham (20009,
p. 26):

Em uma venda pequena, os clientes podem assumir riscos porque as consequéncias
dos erros sdo relativamente pequenas. Eu mesmo tenho um closet cheio de
bugigangas que comprei e ndo funcionaram ou tiveram menos utilidade do que eu
imaginara. A prateleira de cima contém, entre outras coisas, dois discadores



automaticos, uma cafeteira sofisticada e um relégio que anuncia a hora completa
com um sotaque eletrénico improvavel.

Baseado no que o autor enfatiza solugbes para diminuir alguns erros constantes nas
vendas, o profissional de vendas deve estudar a fundo todas as solugdes que sua empresa
oferece. No caso se surgir dificuldades e duvidas durante a venda, ndo passar informac6es
erradas, sempre buscar a informacdo certas e ser rapido para dar o retorno ao cliente. Ter
estratégias de vendas é uma excelente forma de conseguir convencer em alguma situacdo o
cliente fechar a compra do produto mais rapido possivel. Bons vendedores tém varias taticas
de como fazer uma venda correta, atraveés de uma conversa de convencimento, maneira de
falar e apresentar a mercadoria, ndo ser insistente em uma venda que se nota que ndo vai ser
finalizada, o que pode ser um resultado positivo € de como tratar o cliente na hora da chegada
e saida, isso faz total a diferenca para ndo cometer erros e assim proporcionar aos clientes
uma confianga maior.

Na empresa conta um problema sério de gestdo gerencial, no qual os proprietarios tém
dificuldades de se organizar para conseguir gerenciar a empresa. Segundo Teixeira (2015, p.
93):

O principal problema é que este tipo de organizac¢do funciona com eficiéncia apenas
enquanto a empresa se mantém numa determinada dimensdo. A medida que a
empresa cresce, torna-se cada vez mais dificil para uma sé pessoa exercer o controlo
sobre toda a empresa. Se o gestor ndo tiver a visdo e a abertura de espirito para
entender que a empresa tem de ser organizada de maneira diferente, a gestdo torna-
se cada vez mais complicada e menos eficiente.

Com base no autor, o principal problema da falta de gestdo como na empresa estudada,
mostra uma organizagdo com deficiéncia. Para resolver os problemas de gestéo financeira e
empresarial, novamente é preciso valorizar a organiza¢do, um bom controle de contas é um
dos primeiros passos para medir o dinheiro que entra e sai do caixa da empresa, oferecendo
assim um ponto de vista necessaria para tomar melhores decisfes, saber lidar com os
problemas e resolver da melhor forma possivel, ajuda a encontrar e construir alternativas e
simplesmente solucionar o problema. Com tudo isso mostra que se tendo uma boa
organizacdo na empresa traz beneficios de melhorias e crescimento, para que mais na frente
tenha uma boa gestdo que seria uma das partes mais importante de um gerenciamento
empresarial.

Na empresa em estudo tem uma grande dificuldade de demora & entrega de servico,
trazendo varios desconfortos aos clientes, isso acontece porque a grande demanda de servicos
que é feito no mesmo tempo, sem ter um controle para entregar o servigo para cliente no

tempo certo. Rieche (2015, p. 331) enfatiza que:



Compromissos sdo estabelecidos para que as empresas encontrem representantes de
seus produtos. Compromissos educativos sdo estabelecidos para que o vendedor
conhega 0 seu setor e desenvolva habilidades eficazes de venda. Compromissos
temporais sdo selados para se trabalhar nas horas em que os clientes estdo
disponiveis.

Na empresa em andlise, tem dificuldade de entrega de servico no tempo certo, assim
podendo melhorar em seguintes partes, contar com uma equipe agil e bem qualificada,
mantendo padrdes de producdo, tendo uma estrutura e uma organizagdo no estoque, seu
ambiente de trabalho sempre limpo e organizado melhorando a movimentagdo no servico e
elaborar roteiros e mapas de entrega para melhorar a interacdo e a satisfacdo dos clientes,
surpreendendo os clientes.

Dessa maneira indica que se tiver um compromisso com o cliente terd pontos
positivos, e até criar uma forma de controle para a demanda de servico ndo ser grande, tendo
com objetivo de atender todos os clientes no tempo certo, sem deixar atrasar nenhum servico
e para que a empresa atenda todos com uma organizacdo melhor, no intuito de buscar sempre

a maior satisfacéo do cliente.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho apresentou como tema principal a importancia da administracdo de
vendas em uma empresa de autopecas que vem de um ramo familiar comercial. Tendo a
possibilidade de melhorar a demanda de vendas e gestdo empresarial, e avantajando as
necessidades da empresa aumentando seus objetivos de crescimento e de se manter no
mercado.

Sendo assim mesmo devido as andlises feitas foi nitido constatar a falta de gestdo
empresarial, falta de treinamentos para equipe de vendas atenderem o cliente presencialmente,
falta de crescimento profissional dos gestores da empresa, controle organizacional para a
estruturacdo interna e externa e por fim a demora de entrega de servi¢o devido a demanda
grande de trabalho pego no mesmo tempo.

A partir desse estudo mostra que a empresa precisa mudar seu modo de organizagéo e
gestdo, utilizando estratégias que tragam efeitos e resultados positivos para a empresa,
solucionando os problemas e buscando resolvé-los da melhor maneira possivel, para que
consiga trazer em pratica suas metas e seus objetivos.

O presente artigo possibilizou um grande conhecimento na area administrativa de
vendas e gestdo devido aos estudos respectivos ao tema, visando problemas ndo vistos aos

donos da empresa, mostrando caminhos mais interessantes para resolver os problemas que



possuiam assim impulsionando a empresa a um processo mais de qualidade e desenvolvido

para que a mesma possa se destacar no mercado em que atua.
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