

  

    [image: capa]

  




  




  

    [image: Rosto]

  




  




  

    [image: Créditos]

  




  




  

    
AGRADECIMENTOS





    Este livro só foi possível pelo apoio encontrado na minha família, principalmente em minha mãe D. Maura Torrezan, pela paciência e ensinamentos, minhas filhas Amanda, Vivian e Tamara, que desde muito jovem me fizeram ter foco na profissão e procurar constantemente vencer os obstáculos aos meus queridos irmãos Liliam, Victor Jr. e Beatriz e também in memoriam do Seu “Dinho” Torrezan, meu pai, com quem tive o privilégio de trabalhar durante parte de minha vida, e me passou inúmeros ensinamentos, principalmente no que se refere a conduta ilibada e caráter, pois sem a ajuda deles, minha trajetória profissional poderia ter sido bem diferente.




    Agradeço também meus antigos e atuais colegas de trabalho, que tanto agregaram na formação da minha trajetória, alguns presentes até os dias atuais, outros já não tão próximos fisicamente, mas que os tenho em minhas mais ricas memórias.




    Gostaria também de agradecer todas as oportunidades que tive, para desenvolver a Fórmula do Sucesso, todos os percalços pelos quais passei, e com os quais aprendi, todas as vitórias, meus fracassos e principalmente todos os meus mentores que me ajudaram a me transformar num profissional melhor.


  




  

    
PREFÁCIO





    “Conheci Paulo Torrezan no final dos anos 70, quando entramos na Unesp em Guaratinguetá, para cursarmos Engenharia Mecânica.




    Foram 5 anos de convivência onde a alegria de viver, a energia positiva e jeito extrovertido de ser, sempre fizeram dele o centro das atenções.




    Ao final do curso, Paulo foi um dos primeiros profissionais a se colocar no mercado de trabalho, num momento que nosso país atravessava uma de nossas crises econômicas.




    Sem o famoso “QI”, tão necessário para termos uma referência de apresentação, Paulo sem nenhuma experiência na época, respondeu a um anúncio de jornal de uma multinacional alemã, uma das maiores e mais famosas no segmento de automação industrial para trabalhar na área comercial, e foi chamado para uma entrevista.




    Não preciso dizer que com sua maneira extrovertida, espontânea e com sua sólida formação teórica, conquistou a vaga anunciada.




    A partir daí, sua carreira nessa empresa teve uma rápida ascensão, saindo de engenheiro de vendas e chegando a gerente de vendas em poucos anos.




    À medida que sua visibilidade no mercado aumentava, e seu nome ficava em evidência, surgiram outras oportunidades e desafios maiores a enfrentar.




    E Paulo os aceitou, passando por empresas multinacionais, estatais, consultorias, em cargos de alto escalão, sempre performando acima das expectativas.




    Como resultado de uma experiência extremamente robusta no mundo dos negócios, de suas palestras e cursos ministrados nos últimos anos para os mais diversos segmentos comerciais, Paulo nos traz a obra “A FÓRMULA DO SUCESSO DE VENDAS”.




    Nela ele nos mostra uma maneira fácil de vender em tempos difíceis.




    Diferente de outras obras do gênero, Paulo nos traz uma visão pratica e direta, com dicas simples, porém essenciais que farão você se diferenciar como profissional ou fortalecer seus negócios, através de ensinamentos sobre postura, planejamento, pesquisa, posicionamento de mercado, negociação, entre outros assuntos tão necessários para quem está, ou deseja entrar na área comercial.




    Desfrute dessa experiência, tenha uma boa leitura e bons negócios!”




    Ericson Fagnani




    National Key Account Manger na




    FESTO BRASIL LTDA.




    “Paulo Torrezan, um excelente parceiro de trabalho que trouxe para a equipe segurança nos processos e suporte comercial. Juntos desenvolvemos ótimos negócios e apresentamos grandes resultados.”




    Marcelo Batista




    Gerente Regional de Vendas na




    MICRO AUTOMAÇÃO




    “Me sinto honrado pelo convite que recebi de fazer o prefácio do livro do grande amigo Paulo Torrezan. Nunca fiz um prefácio e pensei muito de como proceder e escrever um.




    Vou sintetizar o texto pois falar do Paulo Torrezan e suas conquistas não caberia em uma página deste livro.




    Nos conhecemos em 1990 quando foi representante de vendas na minha empresa. Um profissional experiente com muita energia positiva, de fácil relacionamento com as pessoas, tecnicamente capaz e sempre buscando inovar. Com esses atributos rapidamente dobrou as vendas da empresa e nos colocou em um outro patamar no mercado.




    O Paulo sempre foi familiar, cuidadoso com seus filhos, mãe e irmãos e para não dizer com seus amigos. Mesmo a gente não trabalhando mais juntos sempre esteve presente, com seus conselhos e dicas.




    Com o tempo se tornou um ótimo professor na área de vendas, tive a oportunidade de assistir seus cursos e treinamentos, onde aplica sua metodologia na área de vendas, que foi desenvolvida ao longo de sua carreira. Assim posso dizer que além de inovadora foi aplicada ao longo dos anos por este excelente profissional.




    Tenho certeza de que este seu livro vai contribuir muito para a especialização de muitos profissionais de vendas e agradeço ao Paulo em poder compartilhar todo este conhecimento, se tornando um imortal.




    Muito sucesso e mais livros virão!




    Paulo César Giglio




    CEO na INCON ELETRÔNICA




    Breve descritivo para fins de Bibliografia




    Inicialmente gostaria de me identificar.




    Meu nome é Carlos Daniel Raymundo e fui Diretor Comercial por muitos anos na empresa Festo Automação e posteriormente na Norgren IMI, onde também cheguei a ocupar no ano de 2017 a posição de CEO.




    Atualmente sou Socio Diretor da Consultoria de Negócios, BC&HD Business Consulting and Human Development focada em Procesos comerciais e Gestão de Pessoas.




    Quando ocupava a posição na Festo Automação estava passando por um dos tantos momentos de reestruturação da área de vendas, buscando identificar profissionais com potencial para desenvolver e aumentar a participação de mercado.




    Foi nessa ocasião que conheci a Paulo Torrezan um dos candidatos ao cargo de Consultor de Vendas naquela ocasião.




    Foi muito interessante essa primeira entrevista com Paulo pois logo pude perceber seu potencial para exercer o cargo em virtude da fácil comunicação e desembaraço na forma de se apresentar e falar das suas pretensões e anseios pessoais.




    Assim ,decidimos contratá-lo iniciando suas atividades no ano de 1983 e permanecendo na organização até o ano de 1989.




    Nesses anos Paulo se destacou por sua performance na realização de Negócios e bom relacionamento com os seus clientes pares e superiores.




    Posteriormente aceitou o desafio de organizar e fundar a filial de vendas na cidade de Recife.




    Sua autoconfiança e espírito empreendedor foram decisivos para o sucesso obtido.




    Tivemos sempre um excelente relacionamento e transparência nas diversas fases de trabalho conjunto, assim como ética e confiança mútua.




    Quando Paulo decidiu sair para enfrentar novos desafios continuamos a manter o contato e foi devido a sua especialização na Área de Oil & Gás que voltamos a contrata-lo como Consultor entre os anos de 2010 e 2011 para nos auxiliar a estabelecer uma estratégia de negócios para esse importante segmento industrial no qual tínhamos baixa participação de mercado.




    De novo devido a sua personalidade sempre positiva, persistência na conquista de objetivos e nível de relacionamento bem consolidado assim como a sua liderança no projeto pudemos avançar com êxito nesse difícil setor.




    Posteriormente quando eu já fazia parte da organização IMI Norgren no ano de 2015.




    Tinha como um dos tantos desafios ingressar com mais força nesse mesmo setor e assim voltamos a conversar e contratar o Paulo Torrezan para um objetivo semelhante, porem para o ingresso de outros produtos mais dedicados ao setor.




    Posso concluir hoje como Consultor na Área de Desenvolvimento de Negócios e Pessoas e com larga experiencia no desenvolvimento de Estratégias e Mercados.




    Que para obter sucesso em vendas o diferencial estará sempre nos profissionais de vendas e perfil das pessoas que selecionamos.




    O produto, e a marca são sem dúvida elementares ,e muito importantes porem sem as pessoas certas não teremos nunca o mesmo sucesso




    Paulo Torrezan, continue nesse trajeto de sucesso que iniciou faz anos passados com essa mesma motivação, persistência, transparência e força interior e aplicando toda a sua experiencia na busca de resultados duradouros.




    Carlos Daniel Raymundo




    Diretor - BC&HD Business Consulting




    and Human Development




    Foi uma grande surpresa e uma grande honra ser convidado para escrever o prefácio deste livro.




    Conheço o Paulo há décadas, desde os tempos de faculdade onde ele já se destacava pela grande inteligência emocional aliada à uma enorme capacidade de cativar as pessoas com sua capacidade de “ler” as pessoas e entender rapidamente o meio em que se encontrava e como reagir e se comunicar.




    Uma vida profissional brilhante com grandes feitos, em vários mercados e em diferentes pontos deste país, com seus usos e costumes totalmente diversos. Nisto, sua capacidade de adaptação e leitura da situação sempre o manteve à frente, em posição de destaque e liderança.




    Paulo nos brinda com sua vasta experiência no Mercado Industrial com suas dicas e conselhos, obtida com sua vivência em uma vasta gama de mercados e produtos.Desde o agendamento de visitas, como se portar, como interpretar os sinais, como agir, follow-ups, o papel de mídias e assim por diante.




    Eu, particularmente, tive a honra de tê-lo como palestrante na empresa que eu comandava, tendo ele passando sua experiência para a minha equipe de vendas, orientando-os e guiando-os para vendas mais lucrativas e um incremento nas taxas de fechamentos de vendas.




    Esta literatura é de importância fundamental para qualquer gestor de vendas ou executivo de vendas, onde pode-se aprender assim como fortalecer sua capacidade de vendas.




    Uma ótima leitura a todos!




    Jorge Farsky




    Presidente da Bio-Chem Cleantec


  




  

    1. MINHA HISTÓRIA




    Eu fiz faculdade de engenharia mecânica, como única opção, pois cresci no meio da indústria do meu avô, que a construiu a partir do nada e conseguiu formar uma grande família. Acontece que quando me graduei, havia uma crise muito forte no Brasil, bem parecida com a que estamos atravessando atualmente, e fiquei seis meses desempregado, já com duas filhas para sustentar e poucos recursos.




    Consegui uma primeira oportunidade como representante autônomo de uma empresa de óleos lubrificantes, onde eu era apenas comissionado pelas vendas que fazia, lembrando que naquela época não era usual engenheiros trabalharem na área comercial. Então, foi uma decepção para os meus pais, porque eu havia me formado engenheiro mecânico e estava trabalhando como representante de vendas.




    Para piorar a situação, durante os primeiros meses, eu emprestei um carro do meu pai e saí visitando as empresas da minha região, sem obter nenhum resultado positivo. Além disso, bati o carro e fiquei devendo ainda mais dinheiro para meu pai.




    Acabei desistindo deste trabalho, pois estava pagando para trabalhar e não tinha mais nenhum recurso para sustentar minha família. Foi quando apareceram, após mais de seis meses desempregado, duas oportunidades de emprego: uma na área comercial de uma empresa multinacional, a Festo; e outra, na área de engenharia de uma das maiores empresas brasileiras, a Embraer. Ambas com os salários muito parecidos. Na verdade, a Embraer pagava um salário um pouco maior, já a Festo, além do fixo, tinha a comissão sobre as vendas. Qual foi a decisão que tomei? E por quê?




    Decidi trabalhar na área comercial, pois naquele momento havia no máximo quatro engenheiros trabalhando nesta empresa na área comercial, enquanto na Embraer havia mais de 1.500 engenheiros trabalhando no setor de engenharia. Fiquei com uma frase na minha cabeça e falei para o meu pai: “Mais vale ser cabeça de formiga do que rabo de elefante”.




    Fiz um treinamento intensivo sobre automação industrial na sede da empresa e, após três meses, fui enviado para o trabalho de campo.




    Saí todo animado em desenvolver meu trabalho. No primeiro mês no campo consegui chegar próximo da minha meta mensal, mas aí surgiu um problema... Quando apresentei o relatório mensal de visitas, tive uma das maiores decepções da minha vida, mas também foi o que me fez criar um método de trabalho que me levou a outro nível profissional.




    O relatório de viagens apontava que eu havia rodado 8.250 km no mês (quase a distância de ida e volta de Porto Alegre a Manaus) e meu gerente na época me disse que eu estava prejudicando a empresa, pois em toda sua vida comercial ele nunca havia percorrido esta distância em um único mês. E o pior é que ele me disse: “E apesar de percorrer esta distância absurda, você ainda não conseguiu bater a sua meta de vendas”. Neste mesmo dia falei com o diretor da empresa e disse que ia pedir demissão, pois estava sendo acusado de prejudicar a empresa e tal atitude jamais fez parte de minha criação, bastante correta e rigorosa.




    Foi quando ele me perguntou: Você está trabalhando certo? Por que você não revê seus relatórios e traça um plano de ação para melhorar seu método de trabalho?




    A partir desta conversa, comecei a estudar planejamento estratégico de vendas, iniciei a leitura de livros relacionados a vendas, e passei a observar mentores durante minha trajetória profissional. Então, fui montando um método de trabalho que, após este início conturbado, me fez receber uma oferta para ser o Gerente Regional de Vendas no Nordeste Brasileiro, apenas cinco meses após este fato, por estar conseguindo bater metas, todos os meses consecutivos, e triplicar o volume de vendas na região que eu atendia.




    Eu comecei a acreditar no método que eu estava aplicando, quando em uma visita a um dos principais clientes de minha região, com apenas alguns meses de vida profissional, o CEO da empresa me convocou para participar de uma reunião com seu gerente nacional de vendas e ele e me pediu para explicar meu método de trabalho para que ele aplicasse e divulgasse junto a sua equipe de vendedores.




    A partir daí minha carreira na área comercial deslanchou. Atuei em várias empresas de pequeno, médio e grande porte, nacionais e multinacionais, até atingir o auge da carreira em vendas que foi o cargo de Diretor Comercial na Facimon Engenharia.




    Com a criação e a constante atualização do método para traçar um Plano estratégico de vendas, pude ao longo do tempo transformar minha carreira, inicialmente sem resultados, numa carreira de muito sucesso na área comercial e realizar muitos dos planos pessoais que havia traçado para minha vida. A criação de um plano estratégico de vendas irá levar, sem sombra de dúvidas, você também ao patamar de realizações que sempre sonhou para sua vida.


  




  

    2. A HORA DE MUDAR




    Algumas pessoas vivem em eterna angústia. Isto ocorre quando deixam de sonhar os sonhos que tinham no passado, pois a vida as levou a uma dimensão inferior à que tinham planejado e, com isso, passam a viver uma vida que chamo de vida SINGULAR, ou seja, uma vida sem participar de conversas, mesmo que familiares, pois os assuntos sempre giram em torno de coisas que elas não podem ter ou alcançar e isto acaba as deprimindo mais ainda.




    Uma vida sem ir a compromissos, por não ter dinheiro para pagar a conta, ou por não aceitar que paguem suas despesas. Acabam vivendo uma vida à margem da sociedade, acabam até esquecendo quanto custa um carro zero quilômetro, uma roupa nova, uma peça de teatro etc.




    Acabam, de tanto sufocar seus sonhos do passado, os esquecendo, ou deixando para lá, pois perderam as esperanças.




    Porém, todos nós merecemos uma vida PLURAL, com participação ativa na sociedade, no dia-a-dia da nossa família, nos encontros sociais, podendo consumir o que nos agrada - e aqui não me refiro a bens de alto padrão, mas a bens que cada pessoa sonha em ter.




    Eu sei bem o que estou falando sobre esta vida Singular, pois houve um momento em minha vida que fiquei completamente sem perspectivas de ter um salário ou algum ganho mensal para poder sustentar minha família.




    Cheguei ao ponto em que tive que vender o único carro que possuía e comia no bar ao lado da empresa que eu administrava na época. Estava indo e voltando para o trabalho a pé, pois não tinha dinheiro nem para usar o transporte público. Alguns amigos de outras épocas que me viam caminhando todos os dias, quando me encontravam, elogiavam minha disposição em fazer exercícios físicos todos os dias, sem imaginar que era por total falta de condições financeiras.




    Neste ponto, percebi que precisava mudar...




    Resolvi rever todo o processo de trabalho que vinha aplicando e que não estava gerando resultados positivos e comecei a pesquisar e estudar o que dava certo, os empresários que tinham sucesso em sua área de atuação e os métodos de diversos autores.




    A partir destas observações e estudos, fui formatando um Método de trabalho, um Plano Estratégico de Vendas que me auxiliasse a cumprir metas, conquistar novos clientes, e fidelizar os clientes atuais. Com o tempo, fui testando e aprimorando as estratégias contidas neste plano, até chegar ao Método que venho aplicando há mais de vinte anos e que está em constante aperfeiçoamento, pois no cenário atual, com a velocidade das transformações e o volume imenso de informações que recebemos diariamente é preciso estar sempre atento às tendências do mercado para que sempre permaneçamos à frente nos nossos negócios.




    Os resultados que obtive e continuo obtendo com a aplicação deste Método são realmente muito melhores do que o trabalho que eu realizava sem o uso de estratégias definidas, sem um planejamento consciente.




    É isto que desejo transmitir neste livro! Que existe uma forma, uma solução, um caminho, para você aplicar em sua vida, que o levará a sonhar novamente com as coisas que estava abandonando.




    Com método, estudo e disciplina, qualquer pessoa poderá alcançar o nível de vida que sempre almejou, mas que com o passar dos anos acabou sufocando em algum lugar de sua mente.




    Minha missão, com este livro é mostrar a você que existe uma forma de trabalhar, de acordo com um planejamento estratégico de vendas, que poderá elevar seus resultados em vendas a um novo patamar, possibilitando a você atingir suas metas, trabalhar os prospects, transformando-os em novos clientes e utilizar as melhores estratégias para fidelizar os clientes já existentes.




    Então, se você está totalmente submerso numa vida SINGULAR, eu te convido a mergulhar no método de construção de um planejamento estratégico de vendas, para transformar sua vida SINGULAR em uma vida PLURAL, onde você poderá voltar a, mais do que atingir as metas de sua empresa, atingir suas metas pessoais, retornar ao processo de uma vida plena e cheia de conquistas e significado! Não pense, entretanto, que essa mudança ocorre num giro de chave. Será necessária muita dedicação, desde a concepção do plano, a implantação do plano estratégico de vendas, até começar a colher os frutos deste método.




    Posso garantir que, através de sua aplicação, você irá melhorar significativamente seu desempenho em vendas, a exemplo do que tenho presenciado através da utilização deste método, testado e aprovado por inúmeras empresas e profissionais, ao longo de mais de 20 anos de aperfeiçoamento.


  




  

    
3. O VENDEDOR





    Quando pedimos para as pessoas definirem o que é um vendedor, a maioria provavelmente dirá: o inconveniente, o chato, aquele que quer “empurrar” alguma coisa que não precisamos, aquele que não deu certo em nada na vida e resolveu tentar a carreira em vendas. Infelizmente, por alguns estereótipos criados no passado, esse tipo de pensamento existe até os dias de hoje.




    Começa com aquela imagem do caixeiro viajante, que muitas vezes passava por um povoado, vendia as suas mercadorias e nunca mais voltava.




    Recentemente, em nosso país, ocorreu uma paralisação geral dos caminhoneiros e a população sofreu com o caos instalado pela falta de abastecimento de diversos tipos de mercadorias em vários estabelecimentos.




    Imaginem se, por algum motivo, todos os vendedores do país resolvessem parar de vender por um mês? Pense nisso. Nem mesmo os caminhoneiros teriam o que transportar. Os lugares onde já existiam mercadorias não iriam vendê-las. Se hipoteticamente isso viesse a ocorrer, simplesmente acabaria a nossa subsistência.




    Vamos falar das organizações, sejam elas de qualquer tamanho. Minha pergunta é: quem é a pessoa no cargo mais alto destas organizações? Quem é aquele que decide quando contratar pessoas, demitir, ampliar a produção, ou diminuir, ampliar a fábrica, montar filiais etc.?




    Se você respondeu que geralmente é o CEO, o presidente, ou o dono (em empresas pequenas), você errou completamente. O cargo mais alto de qualquer organização é ocupado pelo CLIENTE, pois sem o cliente nenhuma organização se mantém funcionando. Nada acontece sem o cliente. E quem faz esse contato direto com o cliente? O VENDEDOR. Ele é que entende quais os problemas do cliente, o que ele precisa, como precisa, quando precisa e tudo que envolve o processo de compras e a relação entre o Cliente e a organização.




    Vendas é o coração de uma empresa. Sem vendas não existe negócio, não existe organização. Essa é a consciência que todos precisam desenvolver. Daí a importância de valorizar e capacitar os vendedores, estimulando-os a desenvolver suas funções em níveis de excelência.




    Quando alguém diz que trabalha com vendas, muitas pessoas pensam que o vendedor não conseguiu um emprego dentro de sua área de formação ou não conseguiu um emprego “melhor” e acabou tendo que trabalhar na área de vendas.




    Acontece que por falta de uma formação específica em vendas com um curso técnico ou universitário específico para esta área, todos nós vendedores, acabamos aprendendo a arte de vender na prática.




    Algumas empresas oferecem ao seu time de vendas, treinamentos, workshops, palestras e estudos de cases para desenvolver estes colaboradores.




    A maioria dos vendedores que eu conheço aprendeu pela observação do trabalho de um mentor com mais tempo na área, através do apoio das empresas em que trabalha ou trabalhou, e através de leitura de livros sobre o tema - e aí, com muita satisfação, vejo que temos inúmeros autores nacionais e internacionais abordando cada vez mais o tema e fornecendo técnicas de como se desenvolver nesta área, pavimentando a estrada para o desenvolvimento de um número cada vez maior de vendedores.




    Pois bem, durante meu longo trabalho na área de vendas, começando como vendedor e chegando ao cargo máximo como Diretor Comercial, pude passar por todas estas etapas que mencionei acima, treinamentos, mentores e, principalmente, muito estudo e leitura.




    Se você quer vencer na área de vendas é de suma importância desenvolver suas relações e habilidades interpessoais, pois esta área trabalha principalmente com relações humanas.




    Já parou para pensar quantos amigos e parentes seus trabalham com vendas? E isso se aplica até àquele seu conhecido que tem um comércio próprio. Garanto, sem medo de errar, que de cada 10 pessoas que você conhece, no mínimo 2 trabalham diretamente com vendas.




    Nenhum negócio, seja ele do tamanho que for, sobrevive sem vendas, nada vai prosperar se não houver a relação comercial de compra e venda. É por isso que sou apaixonado pela nossa profissão.




    Não importa sua formação – eu, por exemplo, sou Engenheiro Mecânico, – se você trabalha com vendas, seja como proprietário de um negócio ou como colaborador de uma empresa, a sustentabilidade e o sucesso do negócio dependem totalmente do seu desempenho.




    Nós somos a força que move a economia mundial. O mundo depende das relações comerciais para que países, estados, cidades, empresas e pessoas continuem sobrevivendo e prosperando.


  




  

    4. PROBLEMAS




    Todos os vendedores enfrentam problemas diariamente em sua jornada. E para enfrentá-los de modo a conseguir encontrar soluções para superá-los, é preciso compreender a essência, a origem dos problemas.




    Os problemas podem ter origens externas e origens internas, e estão sempre no cerne da questão quando queremos encontrar a razão de não estarmos atingindo as metas que traçamos para nós, ou que foram traçadas pela empresa.




    4.1. Fontes externas




    Dentre os problemas mais frequentes, reportados pelos vendedores, podemos citar:




    • CRISE ECONÔMICA




    O país enfrenta uma das mais graves crises econômicas de sua história, ocasionando o fechamento de inúmeros negócios. Os negócios que conseguem se manter ativos no atual cenário econômico, estão procurando alternativas viáveis para continuar funcionando. Muitos buscam inicialmente o preço como fator principal para competição no mercado.




    A atenção com a concorrência passa a ter uma importância fundamental para quem quer continuar vendendo e, principalmente, atingindo metas. Não se pode mais permitir o erro de dar pouca atenção aos concorrentes, principalmente os que estão entrando no mercado como alternativa de baixo custo.




    Eu explico: Vamos supor que numa prateleira de supermercado esteja exposta a marca líder de vendas de determinado produto, por exemplo, uma Coca-Cola, e vamos imaginar que o preço de venda seja R$ 6,00 a unidade.




    Uma empresa de refrigerantes Genérica resolve lançar um refrigerante com fórmula e sabor parecidos com o da líder de vendas, mas chamado Cola-drink ao preço inicial sugerido de R$ 5,00 a unidade para venda.




    A pergunta é: Você troca a Coca-Cola pela Cola-Drink? Sinceramente, sim ou não? Pense a respeito.




    Vamos dizer que sua resposta foi: Não. Então, a Refrigerantes Genérica coloca o preço sugerido de R$ 4,00. Agora você compra?




    Se a resposta foi não, pense que agora a empresa coloca o preço de venda do Cola-Drink a R$ 3,00. Neste momento, provavelmente você pode estar pensando: Por que não levar uma Cola-Drink para experimentar? Aí, neste momento, se o gosto do refrigerante novo te agradar, a Coca-Cola, provavelmente perdeu um cliente.




    • DISTRIBUIDORES




    Como estão trabalhando os distribuidores e como estamos controlando isso? A relação com o distribuidor é de parceria ou de “desova” de produtos? Como estamos ajudando os nossos distribuidores a vender nossos produtos e, com isso, obter lucro a partir da venda de nossos produtos?




    Antes de afirmar que o problema é que os distribuidores não atingem as metas que estipulamos em nosso plano de vendas, devemos pensar: estamos oferecendo as ferramentas e o incentivo necessários para que eles atinjam suas metas e, consequentemente, as nossas?




    A grande maioria dos distribuidores no Brasil é vista como um ponto de vendas onde, para facilitar nossa logística, pode ser encontrado nosso produto.




    O mesmo pode-se dizer das franquias, pois muitas marcas preferem pulverizar o mercado com os franqueados, só se preocupando em receber os royalties e as verbas de marketing, sem se preocupar se os franqueados estão obtendo o lucro esperado ou não.
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