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RESUMO

Este trabalho foi desenvolvido com o intuito de auxiliar empresas de vendas de méaquinas
de usinagem, do segmento metalmecéanico, a desenvolver seus manuais de treinamentos
para equipes de vendas, considerando as especificidades do setor, através de pesquisa de
natureza aplicada, abordagem qualitativa e carater descritivo que consiste na revisao
bibliografica, documental e levantamento de campo com observacdo do processo de
treinamento in loco, dentro de grandes empresas nacionais e internacionais. Os resultados
demonstram um fato comum nas empresas do segmento, que € a caréncia de um plano de
treinamento, onde geralmente se contrata profissionais com experiéncia e logo os langa
ao trabalho, com poucas instru¢des, ou com algum treinamento sem método, apenas
transmitindo informagdes béasicas sobre produtos e politicas de vendas. Adicionalmente
foi elaborado um modelo basico para um plano de treinamento, contendo ideias para que
as empresas desse segmento possam montar seus préprios planos, baseadas nos seus
produtos e processos, porém tendo um método a seguir, com objetivos claros, de forma
continua, permitindo-se inclusive avaliar a possibilidade de contratar vendedores jovens,
sem experiéncia e desenvolver suas habilidades desde a base, ndo ficando totalmente
dependente de contratar profissionais experientes.
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ABSTRACT

This work was developed with the aim of helping companies selling machining machines,
in the metal-mechanical segment, to develop their training manuals for sales teams,
considering the specificities of the sector, through research of an applied nature,
qualitative approach and descriptive character. which consists of a bibliographical and
documentary review and field survey with observation of the training process on site,
within large national and international companies. The results demonstrate a common fact
in companies in the segment, which is the lack of a training plan, where professionals
with experience are generally hired and then put to work, with few instructions, or with
some training without a method, just transmitting basic information. about products and
sales policies. Additionally, a basic model for a training plan was developed, containing
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ideas so that companies in this segment can put together their own plans, based on their
products and processes, but having a method to follow, with clear objectives, on an
ongoing basis, allowing them to including evaluating the possibility of hiring young,
inexperienced salespeople and developing their skills from the ground up, not being
totally dependent on hiring experienced professionals.

Keywords: Machining. Applications. Quality. Productivity. Investment.
Introducgéo

Empresas que comercializam seus produtos por meio de equipes de vendas
encontram-se em um cenario dindmico e competitivo. Diante desse contexto, surge a
necessidade de proporcionar alguma instrucdo, para esses profissionais, sejam quanto as
politicas de vendas, sistemas ou produtos. Com objetivo de capacitar e garantir o
conhecimento necessario para se destacar em um ambiente de negocios desafiador
(Guimaraes Junior et al., 2022). Segundo Azeredo (2019), os treinamentos podem ser
considerados investimentos que promovem um ambiente de trabalho mais eficiente e
inovador, aprimorando o desempenho individual e coletivo dos colaboradores.

O profissional de vendas, comumente possui habilidades, independentemente de
sua area de atuacdo, que vao desde caracteristicas psicoldgicas, permitindo uma agédo
proativa de busca de oportunidades, enfrentamento dos obstaculos, como concorréncia,
habilidades de negociacdo em geral, condi¢cbes de mercado, além dos conhecimentos
auxiliares, como matematica financeira, recursos de informatica, entre outros (Santos,
2023).

Quando se trata de vendas técnicas de maquinas operatrizes, existe uma
necessidade ainda maior no treinamento das equipes de vendas, considerando que se trata
de vendas B2B, de bens de capital, com grau de complexidade bastante elevado no
processo de comercializacdo, desde a selecdo da solugdo mais adequada a necessidade do
cliente, até o impacto financeiro que envolve ambas as partes, seja para a empresa que
vende, como para a empresa que compra, pois se trata de investimento em um ativo, que
pode ter como objetivo 0 aumento na producao decorrente de novos negécios, melhoria
na qualidade e/ou produtividade, modernizacao, substituicdo de maquinas com defeitos,
ou obsoletas, entre diversas outras razdes. As empresas compram por uma necessidade
real e cabe ao profissional de vendas identificar essa necessidade e buscar uma solugéo
viavel, para ajuda-las a atender tal necessidade de forma eficaz (Alvarez; Carvalho,
2020).
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O trabalho dos profissionais de vendas de maquinas operatrizes, vai além de
simplesmente prospectar potenciais clientes e apresentar suas solugdes de catalogo. Nesse
caso especifico, de vendas de maquinas operatrizes, uma complexidade um pouco mais
elevada, pois as aplicacdes do mesmo tipo de maquina, pode ser muito diferente para cada
cliente, pois a mesma maquina que usina uma peca de aplicacdo automobilistica, pode ser
utilizada para a usinagem de uma protese médica, o que demandaria métodos e
parametros diferenciados na programacdo, assim como ferramental especifico, sem
contar que independente da aplicacdo, as empresas também tem seus diferenciais em
relagdo ao porte, nacionalidade, condigéo financeira, entre outras. E necessario ouvir os
clientes e estudar como responder as suas necessidades e assegurar que as solucdes
apresentadas trardo o resultado esperado, ou ainda melhor (Soares et al., 2014).

Considerando que os profissionais de vendas s@o a linha de frente no processo
comercial, torna-se essencial seu preparo prévio ao encontro com o0s clientes,
necessitando de treinamento técnico detalhado sobre os produtos e suas potenciais
aplicacdes, casos de sucesso e limitagdes tecnoldgicas, concorréncia, clientes atuais em
carteira, além das politicas de vendas como formas de pagamento possiveis, niveis de
descontos aceitaveis, legislacgdo em relacdo a comercializacdo entre empresas (B2B),
entre outros, para que esse profissional possa valorizar seus produtos e servigos,
despertando o desejo e seguranca do cliente em adquirir sua maquina (Hanson, 2020).

Contudo, possivelmente existam empresas que ndo percebem a importancia de um
bom plano de treinamento, que contratam seus vendedores, independentemente de suas
experiéncias, os deixam algumas horas com os profissionais mais experientes da equipe,
para que recebam um minimo de instrucdo e os langam no mercado, para desempenhar
essa tarefa tdo importante, que é responsavel por trazer sua receita.

Torna-se essencial o constante aprimoramento do profissional de vendas de
maquinas, seja pelas aplicacbes de suas maquinas, dos concorrentes, novidades
tecnoldgicas, para promover maior eficacia no atendimento, buscando satisfazer as
necessidades dos clientes, aumentando assim as chances de obter resultados positivos de
vendas (Alvarez; Carvalho, 2020).

Este estudo tem como foco as empresas comerciais, do segmento de maquinas
operatrizes do setor metalmecanico, que necessitam treinar suas equipes de vendas. Como
elaborar um plano de treinamento para formar e manter uma equipe de vendas eficaz?

O objetivo deste trabalho é apresentar um modelo de treinamento, capaz de ser

adaptado para diversas empresas do segmento de maquinas operatrizes, promovendo
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treinamentos constantes e eficazes, para o bom desempenho de suas funcgoes,

considerando a importancia do conhecimento para o futuro da empresa (Rosini, 2013).

Material e Métodos

Este trabalho foi desenvolvido através de pesquisa de natureza aplicada,
abordagem qualitativa e carater descritivo. Os procedimentos técnicos consistem em
pesquisa bibliografica, documental e levantamento de campo. No que tange ao
levantamento de campo foram feitas visitas in loco em grandes empresas do setor, no
intuito de coletar informagdes sobre o processo de treinamento e observar o
funcionamento do mesmo a fim de identificar pontos fortes e fracos para a elaboragéo de
plano de treinamento especifico para esse segmento de vendas com foco em maquinas
operatrizes.

Para o levantamento de campo, consultou-se quatro empresas do ramo entre

fabricantes e distribuidores de marcas internacionais, conforme segue na Figura 1:

Empresa 1

Empresa
nacional, com
sede no interior
de S3o Paulo,
com fabricas no
Brasil e na
Alemanha

Maior fabricante
de maquinas do
setor, da América
Latina

Contato:
Vendedor e um
gerente de filial
da Grande Sao
Paulo.

Empresa 2

Multinacional de
origem japonesa,
com sede no
Brasil (interior de
Sdo Paulo)

Uma das
maiores
fabricantes
globais do setor
de usinagem,
com fabricas em
diversos paises

Contato:
Gerente regional
de vendas.

Empresa 3

Chinesa,
fabricante de
uma divisdo de
maquinas de
pequeno porte

Distribuidora de
uma grande
marca chinesa,
com fabricas na
China e escritdrio
em Hong Kong.

Contato:
Gerente Geral.

Empresa 4

Distribuidora
brasileira da
maior fabricante
de maquinas de
usinagem de
Taiwan,

Possui fabricas
na Alemanha,
Turquia e China,
localizada no
interior do Rio
Grande do Sul e
filial de vendas
em Santa
Catarina.

Contato:
Vendedor

Figura 1 - Informag0es das Empresas visitadas
Fonte: Elaborado pelo autor
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Apos a coleta e andlise de informacGes, elabora-se um plano de treinamento, o
qual pode conter inimeras informac@es, variando conforme a politica de cada empresa,
mas alguns pontos sdo essenciais, visando a compreensdo de todos os envolvidos, quanto

a sua necessidade, como:

[(A) Cronograma ]

[ (B) Obietivos ]

(C) Particinantes
(D) Conteudo
(E) Meio

(F) Recursos

(G) Método de

Figura 2 - Etapas do Treinamento
Fonte: Elaborado pelo autor

A. Cronograma: Estipula-se um cronograma, de forma que todos os
participantes possam participar de forma ativa dos treinamentos,
considerando as datas, horarios e carga horaria de cada atividade. O
cronograma deve ser claro, objetivo e respeitado, considerando os esfor¢os

de todos para estarem disponiveis nas datas e horarios programados.

B. Obijetivos: E importante que fique claro os objetivos a serem alcangados com
0 desenvolvimento do referido plano de treinamento. Considerando que
haverd um investimento direto e indireto, tanto da empresa, como dos
proprios participantes, faz-se necessario deixar claro o que se pretende obter
de retorno com o treinamento. A motivacao da equipe e da empresa deve ser
despertada nesse tdépico e serd através dos objetivos, que poderdo ser

avaliados os resultados (Alvarez; Carvalho, 2020).

C. Participantes: Trata-se de uma simples listagem de participantes, que além
de formalizar a convocagdo do vendedor, é também um gesto de inclusdo do
mesmo, tornando-o importante para o desenvolvimento do programa, que por

vezes se V& solitario no desempenho de suas fungdes (Silva, 2022).
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D. Contetdo Programatico: O plano de treinamento sera composto de diversos
eventos, podendo inclusive incrementado ao longo do seu desenvolvimento,
conforme novas necessidades sejam apontadas, contudo um modelo padrdo
deve ser desenvolvido previamente, como a base do programa, como etapas
a serem atingidas e superadas, para a constru¢do do conhecimento esperado.
O contetdo programatico nada mais é que um detalhamento por topicos e
breve descricdo de cada atividade descrita no cronograma, contendo seus
objetivos individuais, os resultados esperados de cada evento. Os contelidos
abordados podem variar, mas especificamente no ramo de vendas de
maquinas operatrizes do segmento metalmecanico, é imprescindivel uma
atencdo sobre a aplicacdo das maquinas nos diversos setores dessa importante
Inddstria, como autopecas, ferramentarias, maquinas e equipamentos
agricolas, construcdo civil, utilidades domésticas, médico-hospitalares, entre
outros. Pode parecer obvio, mas € importante reforcar a necessidade dos
vendedores de conhecerem profundamente as maquinas que promovem. Por
maior que seja a quantidade de modelos e opcionais disponiveis, 0s
vendedores precisam saber o que podem oferecer para cada situacdo, caso
contrario, podera oferecer uma solucdo ndo tanto adequada quanto poderia,
simplesmente por ndo saber da sua disponibilidade. E no desejo de atender a
necessidade do cliente, junto com sua propria necessidade de vender, pode
obter um resultado negativo, seja por uma insatisfacdo do cliente, ou mesmo
a perda da venda (Alvarez; Carvalho, 2020). Topicos como matematica
financeira, técnicas de negociacdo, também importantes, porém esses temas
precisam acompanhar o nivel dos vendedores, pois com uma equipe mais
experiente, pode-se desenvolver 0s assuntos também em niveis mais
elevados, em conjunto com um pano de fundo motivacional, buscando o
méaximo empenho de cada participante, para colocar em préatica e obter os

melhores resultados possiveis (Roca; Wilde, 2022).

E. Meio: Atualmente € bastante comum a utilizagdo de meios virtuais de
reunides e treinamentos. Além da vantagem financeira, sem 0s custos com
hospedagens, locaces de salas e outros recursos, aumenta também as

possibilidades de agenda dos participantes, considerando equipes de vendas
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uma area geografica ampla (Baniski, 2021). Nao se descarta a possibilidade
de eventos presenciais, pois amplia a integracdo da equipe, trazendo também
a socializacdo para vendedores que, no ramo do presente estudo, comumente
séo externos e atuam no campo (Silva, 2020).

F. Recursos Necessarios: E importante relacionar o maximo possivel de
recursos necessarios, pois fardo parte do orcamento do programa. O
esquecimento de um item pode prejudicar o desenvolvimento das atividades.
Esse item servird inclusive como uma lista de conferéncia, no processo de
preparacdo de cada atividade. Sao recursos a serem relacionados, desde uma
apostila, até a reserva de hotel e sala de reunido. Parece simples, mas faz
muito sentido fazer uma simulacdo mental sobre cada evento e assim
relacionar todos os recursos necessarios (Oribe, 2020). Eventualmente pode-
se utilizar de videos, material complementar, seja fisico, ou digital, para que
0s vendedores possam potencializar os conhecimentos compartilhados nos
treinamentos, estudando previamente aos encontros, ou mesmo consultando

para relembrar conceitos discutidos.

G. Método de Avaliacdo: A avaliacdo do treinamento deve conter um método,
cuja finalidade é analisar o quanto das informacdes compartilhadas foram
absorvidas e que poderdo ser efetivamente colocadas em pratica no
desempenho das funcGes dos vendedores. N&o é necessario um teste, como
prova escolar para tal medicdo. Para isso existem inGmeras atividades
praticas, dindmicas de grupo, onde 0s conhecimentos sdo obrigatdrios para
seu bom desempenho. Tais atividades serdo monitoradas de perto pelo gestor-
instrutor, que podera fazer anotacdes e posteriormente conversar com cada
vendedor individualmente, a fim de reforcar os pontos onde percebeu
eventual dificuldade. Mas a avaliacdo do programa de treinamento nédo se
limita apenas aos eventos e situacdes cotidianas dos vendedores. O objetivo
maior do plano de treinamento € sempre melhorar os resultados das vendas,
sejam quantitativos, como qualitativos (Alvarez; Carvalho, 2020).

Muitas métricas poderdo ser utilizadas para avaliar os resultados dos
treinamentos, podendo provocar alterages no decorrer do programa, pois um

plano de treinamento continuo deve ser dinamico, acompanhando as
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mudancas do mercado, da empresa, da sociedade, da legislacdo etc. (Alvarez;
Carvalho, 2020).

Recomenda-se fazer uma avaliacdo prévia, levantando a condicdo de cada
vendedor, antes de passar por cada etapa do treinamento, apontando seus
resultados e métricas, como volume de propostas, nimero de novos clientes,
retencdo de clientes, vendas efetivadas, tanto em quantidade, como valores e
satisfacdo de clientes ap0s as entregas das maquinas.

Com essas informacBes em maos, € possivel estabelecer um ponto de
referéncia e observar melhorias no desempenho, apds o processo de

treinamento.

Por fim, em posse do plano de treinamento, utiliza-se a ferramenta 5W2H para
estruturar uma estratégia de acdo que podera ser implantada em empresas do setor que
tenham dificuldades semelhantes na contratacdo e treinamento de méo de obra.

Trata-se de uma ferramenta capaz de colocar de forma clara e objetiva o que se
espera do referido plano (Lobo, 2010). A forma simplificada oferecida pela ferramenta
5W2H, auxilia a composicdo do modelo de treinamento, onde a medida que sdo
respondidas suas questdes, € possivel perceber como resultado um plano de treinamento
montado, ou pelo menos as diretrizes que se deve buscar para sua elaboracdo de forma

completa.

Resultados e Discussdes

O treinamento de uma equipe de vendas precisa levar em consideracdo as
diferencas entre competéncias e niveis de cada vendedor, seja sobre a experiéncia na
funcdo, conhecimento técnico, formacdo académica, entre outras caracteristicas,
potencializando a eficacia do treinamento proposto (Alvarez; Carvalho, 2020). Assim
sendo, cabe ao instrutor avaliar tais diferencas e conduzir o treinamento em um ritmo
equilibrado, sem expor possiveis fraquezas dos participantes, o que reforca a necessidade
do instrutor ser o proprio gestor da equipe (CHIAVENATO, 2022). A partir da coleta de
dados mediante visitas in loco, realizou-se um diagnostico do sistema de treinamento

aplicado nas empresas do setor estudado de acordo com a Figura 3:
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PONTOS FORTES

Todos tém consciéncia que é preciso treinar
suas equipes e seus desempenhos dependem

Equipe técnica de apoio.
Mdquinas para demonstragado.

Qualidade das maquinas

PONTOS FRACOS

Falta de método para treinamento.

Pouco uso de equipe técnica para treinar
vendedores.

Sem parametros de avaliagdo de resultados.

Poucas informagdes sobre concorréncia.

Pouco material de aplicagdes para
vendedores, como exemplos de sucesso.

Vendedores inseguros e desmotivados por
falta de conhecimento.

Figura 3 - Diagnostico dos pontos fortes e fracos
Fonte: Elaborado pelo autor a partir das informac@es coletadas

A gestdo de vendas estd constantemente medindo a eficiéncia e eficacia de sua
equipe, pois das vendas originam-se 0s resultados da empresa como um todo e no
segmento de maquinas operatrizes ndo é diferente, onde o volume de vendas é
relativamente baixo, porém com valores expressivos. Considerando uma empresa de
pequeno porte, por exemplo, pode ter como meta a venda de 5 maquinas por més, o que
seria um volume impensavel para uma empresa que vende material de escritorio. No caso
de material de escritorio, o volume de vendas é bastante alto, porém com resultados
individuais menores e 0 impacto do desempenho de um vendedor, pode ndo afetar tanto
guanto no caso da empresa que vende maquinas. Fazer o diagndstico da equipe é parte
inerente a funcdo do gestor comercial (Chiavenato, 2022).

Conhecer a equipe € essencial, para que se avalie suas forgcas e potenciais

necessidades de melhoria, que através de um programa continuo de treinamento, estardo
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sempre se realimentando e otimizando suas forgas (Alvarez; Carvalho, 2020). Tendo
consciéncia das necessidades de aperfeicoamento, é preciso desenvolver um plano de
treinamento, o qual também servira de base ao engajamento de todos, inclusive a dire¢ao
da empresa, em relacdo ao potencial retorno esperado pelo investimento no referido
treinamento (Oribe, 2022).

Treinamento de Equipe de Vendas na Prética

O treinamento da equipe de vendas é um conjunto de atividades cuja finalidade é
qualificar os profissionais, visando desenvolver suas competéncias técnicas e
comportamentais, necessarias ao bom desempenho de suas funcgdes, ndo somente a parte
comercial (Madruga, 2020). Sabendo do nivel de competéncias de cada profissional, seja
através de avaliacbes de desempenhos, como pelo préprio convivio com a equipe de
vendas, é possivel desenvolver um plano de treinamento, objetivando o modelo ideal de
vendedor, cujas competéncias sejam suficientes para desempenhar suas funcbes em
consonancia com as metas de resultados esperados pela empresa.

Dito isso, o plano de treinamento contempla todas as atividades que serdo
desenvolvidas, visando o desenvolvimento dos vendedores, trazendo-os de um ponto de
partida, até a plenitude desejada para cada profissional. No meio de uma equipe € possivel
encontrar profissionais em diversos niveis diferentes, o que habitualmente os classifica
com cargos e remuneracdes diferenciadas (Alvarez, 2020). Essa diferenciacao pode trazer
alguns conflitos entre os vendedores, porém o plano de treinamento deve aproveitar
dessas diferencas e incrementar conhecimentos dos mais experientes, assim como
valorizar e destacar outros pontos dos que ainda estdo no inicio da jornada de suas
carreiras.

Uma ideia de plano de treinamento eficaz, deve contemplar etapas, considerando
a evolucéo e desenvolvimento, buscando um nivelamento de competéncias na equipe, no
gue tange ao essencial ao seu bom desempenho e resultado. Dessa forma, o plano de

treinamento pode ser dividido em fases, como:
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bésico das maquinas, reforgo de pontos
procedimentos padrdo da Acompanhar e avaliar o dia- importantes.
empresa, a-dia do colaborador Correg8es de curso

Transmitir as informagdes
técnicas e comerciais,
pertinentes.

Focada no conhecimento Fl \S E 2 Foco no aperfeicoamento e o F‘ \S E 4
1 1

Destinada a complementar
Podendo ser utilizada a
Verificar a eficacia do qualquer tempo,
treinamento independente do
Adequar as informagdes desenvolvimento programado
conforme o perfil de cada nas fases anteriores
vendedor.

FASE 1 FASE 3

Figura 4 - Fases do Plano de Treinamento
Fonte: Elaborado pelo autor

A primeira fase deve acontecer preferencialmente presencial, focada no
conhecimento basico das maquinas, procedimentos padrdo da empresa, transmitindo
todas as informacdes técnicas e comerciais pertinentes. Ainda na fase inicial dos trabalhos
do novo vendedor, na segunda fase, o gestor vai ao trabalho junto com cada vendedor e
simultaneamente o avalia, avalia a eficacia do treinamento e adequa as informacoes
conforme o perfil de cada vendedor. O importante é reconhecer que nem todos assimilam
da mesma forma, podendo ser necessario revisar o metodo a cada caso (Madruga, 2020).
A terceira fase trata-se de uma fase constante, onde o foco € no aperfeicoamento e no
reforco de pontos importantes. Corre¢des de curso também se encaixam nessa fase, pois
a medida que surgem dificuldades e problemas, pode-se identificar a necessidade de
reforcar algum ponto que pode néo ter ficado tdo claro a todos no decorrer do treinamento.
Medos e insegurancas de um vendedor, pode ser comum a outros colegas e é importante
que toda a equipe se sinta segura nas suas atividades, sabendo que estdo no caminho certo
(Silva, 2020). A quarta fase é uma fase complementar, que pode ser para divulgacéo de
um novo produto, uma nova ferramenta de venda, mudanca na politica da empresa, ou
legislacao.

Cada fase do plano de treinamento deve cumprir uma organizacdo basica, de
forma a garantir sua perfeita execucdo, conforme esperado (Madruga, 2020). Detalhando
cada fase desse plano de treinamento, é possivel adapta-lo conforme a necessidade de

cada empresa:
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Primeira Fase — Integracéo e No¢oes Basicas (30 Horas)
Cronograma
De segunda a sexta-feira, das 08h00 as 16h00
Intervalos de 1h30 para almogo e 2 intervalos de 15 minutos para café,
sendo um no periodo da manha e outro a tarde.
Meio: Presencial, com apresentacdes expositivas, atividades em grupo e
demonstragdes de operacéo.
Recursos:

v Sala de treinamento

v Quadro branco equipado

v Projetor multimidia

v Pecas de demonstracao

v Showroom funcionando

v Caderno e caneta para anotagdes
v Catélogos de todas as maquinas
v Alimentacdo (almoco e café)

v Hospedagem

Objetivo: apresentar todas as maquinas disponiveis para venda, suas
caracteristicas técnicas e aplicagdes, posicionamento em relagdo aos
concorrentes, normas e politicas de vendas, para que cada vendedor seja
capaz de desempenhar suas funcdes de forma eficiente, com foco no
melhor atendimento as necessidades dos clientes.
Instrutor: Gerente de Vendas
Participantes: Todos 0s novos vendedores.
Conteudo Programatico:
1. Maquinas
Centros de Torneamento
Centros de Usinagem
Maquinas de Eletroerosao
Maquinas de Corte a Laser
2. Procedimentos do Departamento de Vendas
Planejamento de visitas
Prospeccéo e Retencéo
Uso do CRM
Uso do Departamento de Engenharia
Regras Gerais de Vendas
Metas de Vendas
3. Aplicacbes
Posicionamento de modelos chaves em relagcdo aos concorrentes
Casos de sucesso da empresa
Visita ao showroom e ver maquinas operando
Especificidades de cada segmento de mercado, como automotivo,
ferramentarias e matrizarias, aeronautico, maquinas agricolas, linha
branca, médico-hospitalar, entre outros.
4. Técnicas de Vendas
a. Como identificar um potencial cliente
b. Buscar oportunidades dentro das empresas
c. Vender solucdes, para vender sempre

o0 o

SO o0 T

o0 ow
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Empatia, entender o cliente
Autogerenciamento / metas
Comunicagéo néo violenta
Etica nos negocios

«Q o Qo

O conteudo programéatico deve ter uma logica e trazer um conhecimento
gradativo, sem acumular demais as informagdes, pois longos treinamentos, com assuntos
desconexos podem dificultar a esperada assimilagédo do treinando (MADRUGA, 2020).

Segunda Fase — Rotina Diéaria (12h)

Dois dias consecutivos, durante horéario de trabalho.

Meio: Presencial

Recursos: Carro, notebook, catélogos e celular.

Instrutor: Gerente de Vendas
Objetivo: Dar seguranca ao novo vendedor, para desempenhar sozinho
suas tarefas, a partir dos proximos dias.
Participante: Individualmente, com cada vendedor.
Conteudo Programatico: visitar clientes, registrar visitas no CRM, e
planejar proximas visitas.
Nos casos de vendedores de localidades distantes, pode-se efetuar visitas
na regido do escritorio, nesse primeiro momento.

Terceira Fase — Aperfeicoamento (continuo)
Mensalmente, podendo ser na ultima sexta-feira de cada més, com duragéo
de toda tarde, dentro do horario de trabalho da empresa.
Meio: Online

Recursos: Apresentacdo, internet, software de reunido.

Instrutor: Gerente de Vendas
Objetivo: Revisar informacgdes importantes, reforcar pontos que possam
apresentar dificuldades de assimilacdo.
Participante: Todos os vendedores
Conteado Programatico: Condicdes Gerais de Vendas (revisdo dos
pontos chave), casos de sucesso de aplicacfes, maquinas especificas e suas
aplicacdes.

Quarta Fase — Esporadicamente, quando de alguma situacdo nova, como
o lancamento de uma nova maquina, uma mudanca nas regras comerciais
etc.
Meio: Online

Recursos: Apresentacao, internet, software de reunido.

Instrutor: Gerente de Vendas, e/ou outro profissional especialista.
Objetivo: Manter a equipe de vendas atualizada e em sintonia com as
regras e metas da empresa.
Participante: Todos os vendedores
Conteudo Programatico: Apresentar as novas informag6es e demonstrar
suas importancias.
No caso de lancamento de linhas de maquinas novas, € importante se
avaliar a possibilidade do treinamento presencial, com demonstragdes etc.
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Todos os topicos sdo importantes, mas alguns ndo podem faltar e precisam de uma
atencdo especial quando da formulacdo do plano de treinamento dos vendedores,
principalmente quando houver membro novo, com pouca, ou sem nenhuma experiéncia,
que sdo os relacionados diretamente ao negdcio de maquinas operatrizes, como:
aplicacdes e comparativo técnico com os principais concorrentes.

E importante que os vendedores conhecam os diferentes potenciais negécios a
serem explorados. No caso de um centro de usinagem, por exemplo, é possivel usinar
moldes, para plastico, ferramentas para estamparia de metal, pecas de automoveis,
caminhdes, 6nibus, tratores, avides, assim como préteses para implantes ortopédicos de
humanos. Sao inumeras possibilidades, mas cada uma exige um grau de conhecimento
sobre o0 equipamento, tipo de ferramentas, software e qualificacdo dos operadores.

Nessas explicagdes sobre aplicacfes pode-se solicitar apoio de colegas das areas
de suporte, como Engenharia de Vendas e Engenharia de Aplicages, para ilustrar melhor
as possibilidades disponiveis, mostrando exemplos, com fotos e videos, de forma a
produzir uma experiéncia nos vendedores, que poderdo identificar novas possibilidades,
quando em visitas em clientes, ou mesmo, prospectar novos clientes, baseado nessas
possibilidades de aplicacdes.

Exemplos de aplicacdes diferentes para 0 mesmo modelo de maquina, um centro
de usinagem vertical de 5 eixos, capaz de produzir um molde para injecao de plastico do
setor de calcados, assim como produzir uma peca de turbina de um equipamento

industrial.

NFX 400

Figura 4 - Centro de Usinagem 5 eixos, com capacidade para usinar pecas de diversas
geometrias, desde moldes, até pecas complexas de maquinas e equipamentos

Figura 5 - Molde para injecédo de solados de calgados
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Figura 6 - Parte de uma turbina de méaquina industrial.

Conhecer a atuagdo da concorréncia também é indispensavel uma vez que sdo
muitos os concorrentes encontrados no dia a dia, tornando uma tarefa inviavel, buscar
todas as informacdes de todos os modelos de maquinas, de todos os fabricantes, contudo,
¢ importante identificar dentre os principais modelos que a empresa comercializa, 0s
principais concorrentes, aqueles que mais entram em rota de conflito nas negociac6es que
a empresa participa.

Apesar de serem muitos concorrentes, existe uma especie de selecdo natural, onde
as empresas compradoras selecionam um pequeno grupo de empresas, com perfis
semelhantes, adequando as suas condicOes e necessidades técnicas. Por exemplo, uma
microempresa, que precisa de um torno CNC, para usinar um tipo de pecas simples, que
ndo geram uma receita muito expressiva, acaba dando preferéncia por chamar
fornecedores que possam ofertar maquinas com precos mais baixos, mesmo que as
condicdes tecnologicas ndo sejam as mais avancadas. Nao se trata de qualidade da
maquina, pois isso todos esperam que suas maquinas executem seus servicos de forma
continua, sem paradas, mas podendo ser com um tempo maior, com acabamento inferior,
dentro das especificacdes exigidas pelo seu cliente final. Nesses casos, recomenda-se
levantar as principais caracteristicas desses concorrentes mais vistos nas negociagdes e
fazer uma tabela comparativa, apontando onde é possivel convencer o cliente a adquirir

uma maquina em detrimento de outra.

Tabela 1 - Comparativo entre concorrentes

Caracteristicas Modelo da Modelo do Modelo do Modelo do
Empresa Concorrente A Concorrente B Concorrente C
Curso X,YeZ 560/420/500 600/400/450 560/420/460 700/450/500
Poténcia Eixo arvore 35HP 28HP 30HP 25HP
Tipo de Transmissdo Integrado Correia Engrenagem Correia
Comando Fanuc Siemens Mitsubishi Heidenhain
Origem Taiwan Brasil China Alemanha

Fonte: Elaborado pelo autor
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Quanto mais informac6es, melhores serdo os argumentos e contra-argumentos dos

vendedores nos processos de definicdo de maquinas e negocia¢do, aumentando as

possibilidades de éxito diante das barreiras que os clientes costumam impor, com o intuito

de obter melhores condi¢des comerciais. Por fim, elaborou-se com auxilio da ferramenta

5w2h um plano de treinamento conforme Quadro 1:

Quadro 1 - Aplicacdo da 5W2H para implantacdo do Plano de treinamento

FASE FASE 1 FASE 2 FASE 3 FASE 4
Integracdo e nocdes Ap?éﬁ:%% aurg)e.nto Esporadicamente,
bésicas: Rotina diaria: CondicBes era.is de quando de uma nova

What? 1-Maquinas Visitar clientes, . dgas cgsos e situagdo, como

Conteldo 2-Procedimentos | registrar visitas no ' lancamento de nova
- X sucesso de L
Programatico) 3- Apllpagoes CRMe p]qnejar aplicacdes maquina, mudgnga de
4-Técnicas de novas visitas. Méquinas’ regras comerciais, ou
Vendas especificas etc. legislacdo.
Capacitar os Dar mais Revisar informaces
Why? vendedores para que seguranca ao importantes, Manter a equipe
(Objetivos a estejam todos aptos | vendedor, para reforcando pontos atualizada e em
a desempenharem gue possa gue possam sintonia com a
_Ser?m suas funcbes com desempenhar apresentar empresa, suas regras e
5 atingidos) seguranca e sozinho suas dificuldades de metas.
Y autonomia. funcGes. assimilacdo.
5 De forma virtual
Where? : (online), ou
Na empresa, com De forma virtual .
(Local de L X presencial, caso
50 d visitacdo ao show Em campo. (online), cada um Necessario
exepqgao . room. em sua base. ~
atividade) demonstragoes, ou
situacdes especiais.
Nas semanas Mensalmente,
When? Primeira semana de seguintes ao podendo ser toda | Quando de um motivo
(Cronograma) trabalho. término da Gltima sexta-feira do importante.
primeira fase. més.

Who? Gerente de Vendas VenGdzgeggen?ia da Gerente de Vendas,
(Instrutor e como instrutor para ver; dedor Gerente de Vendas | para toda a equipe de
treinandos) todos os vendedores. individualmente vendas.

Sala equipada com
recursos
How? (Recursos audiovisuais, Carro, notebook, a '\:gégg?;go Dependera do tipo de
»: catdlogos, cadernos, catalogos e . ap 640, treinamento, se
métodos : i , softw; . .
e todos) nternet, software de
2 apostilas, transporte, celular. reunido virtual, ou presencial
alimentacéo e '
H h
ospedagem.
How Much? Dependera do tema e
do tipo de
(Tempo_e custo 30H 12H 4H treinamento, se
efetivo) virtual, ou presencial

Fonte: Elaborado pelo autor
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Considerac0es Finais

A principal proposta deste trabalho foi demonstrar a importancia de manter uma
equipe de vendas treinada, com métodos claros e objetivos, sem complicacGes, tornando
uma ferramenta de aprimoramento da equipe, buscando sempre o nivelamento da
capacitacdo da equipe, inclusive permitindo a inser¢cdo de novos integrantes, que
gradativamente deverdo alcancar os mesmos niveis dos mais experientes. Foi apresentado
um modelo, o qual pode ser adaptado para cada empresa que desejar implementar,
inclusive em outros segmentos de maquinas, ndo limitado as maquinas de usinagem.

O importante € ter claro o objetivo do treinamento, que é uma capacitacao
completa dos vendedores, desde as informacGes sobre produtos, aplicagdes, concorréncia,
passando pelas regras da empresa, técnicas de vendas/negociacao e aprofundando até nas
questdes de relacionamento humano, comunicagdo, ética, que formam a imagem da
empresa, quando estiverem no campo, visitando os clientes. A aplicacdo deste manual
exige um cuidado didatico pedagdgico, como em um curso de educacdo continuada, onde
0 sucesso de cada etapa serd importante para o sucesso da préxima.

O trabalho contribui para a gestdo de negocios na medida que coloca o
desenvolvimento humano em linha com os resultados da empresa, potencializando-os de
forma simples, com acompanhamento continuo do desempenho da equipe de vendas, em
relacio ao que pode ser implementado pela empresa, de forma participativa e
colaborativa, por parte da gestdo de vendas e de toda a empresa.

A despeito de tal contribuicéo, para estudos futuros recomenda-se aprofundar nas
questdes psicossociais das equipes de vendas, buscando a evolucdo e maturidade nos
vendedores, comumente sozinhos em suas rotinas diarias, em constante conflito entre as

necessidades da empresa e suas proprias.
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