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INTRODUGCAO

A importancia da for¢a de vendas se dd em qualquer organizacdo, seja ela de grande,
médio ou pequeno porte. O planejamento e administracdo da for¢a de vendas devem
estar inteiramente alinhados as estratégias mercadolégicas de uma empresa,
buscando atingir seus objetivos financeiros. Os vendedores precisam ser bem
selecionados, bem treinados e bem remunerados, para que os esforcos dedicados ao
planejamento de vendas tenham um significativo valor. Assim como a forca de vendas
é essencial para o sucesso de um empreendimento varejista, o gerenciamento desses
representantes é igualmente importante devido ainda ao alto e crescente custo para
manter a mesma (KOTLER; KELLER, 2006). Deste modo, o presente resumo visa
apresentar um relato de caso referente ao planejamento e administracdo da forca de
vendas, de uma empresa hipotética de alimentos funcionais e justifica-se pela
construcdo de ideias iniciais que ddo suporte a forca de vendas.

DESENVOLVIMENTO:

O presente resumo é um relato de caso de uma empresa hipotética de alimentos
funcionais, "Sou+Soja", que visa demonstrar a importancia do planejamento de vendas
aliado a teoria de Kotler e Keller em Administragao de Marketing.

Atualmente, a busca pelo bem-estar e por um estilo de vida mais saudavel, mudancas
na regulamentagdo alimenticia e a relagdo entre dieta e saude tem influenciado
diretamente a forma com que a populagdo esta se alimentando (RAUD, 2008). Desta
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maneira, os alimentos funcionais — que oferecem beneficios a salde — tornam-se uma
tendéncia entre os consumidores.

Conhecer o perfil de quem comprara estes produtos faz-se necessario para a formagao
da estratégia comercial. Assim sendo, no contexto atual em que as empresas estdo
inseridas é essencial para a formacdo da estratégia e forca de vendas, diagnosticar
problemas e propor solucdes visando a lucratividade e aumento do potencial
competitivo. Os vendedores sdo considerados o elo pessoal da empresa com os
clientes, pois sdo eles que trazem as informacdes necessarias sobre o cliente e para o
cliente. Por isso, é preciso considerar alguns pontos a serem desenvolvidos na
configuracdo da forca de vendas, como objetivos, estratégias, estrutura, tamanho e
remuneracdo. Ainda, é necessdrio estruturar o recrutamento, a sele¢do, o
treinamento, a supervisdo, a motivacao e a avaliacdo de vendedores (KOTLER; KELLER,
2006).

Sendo assim, quanto ao método de pesquisa trata-se de um estudo de caso, de nivel
exploratorio utilizando pesquisa bibliografica como coleta de dados. Conforme a
literatura, a estratégia evidenciada pela empresa tem correlacdo direta com as
estratégias mercaddlogicas, pois a mesma esta relacionada com a ideia de satisfazer as
necessidades do cliente por meio do produto e de todo seu conjunto, incluindo seu
canal de vendas, entrega e consumo final (KOTLER; KELLER, 2006).

A estratégia adotada pela empresa hipotética "Sou+Soja" é de abordagem de vendas
individual, buscando criar um relacionamento com o cliente através de um canal de
distribuicao de nivel um, onde o fabricante vende para o varejista e também, utilizar o
método de empurrar com franquias de vendas exclusivas. Portanto, uma vez que a
empresa tenha estabelecido o planejamento da forca de vendas, precisa passar para o
recrutamento, a sele¢cdo, o treinamento, a supervisdao, a motiva¢do e a avaliagao de
vendedores, buscando aumentar a produtividade através de melhorias continuas.

CONSIDERAGCOE S FINAIS:

A busca por bem-estar e saude modificou o consumo da sociedade e abriu mercado
para os alimentos funcionais, contudo, mesmo com a crescente demanda faz-se
necessario um estudo para alinhar a estratégia de mercado com o planejamento e
administracdo da forca de vendas em uma empresa no ramo de alimentos funcionais.
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