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Introducdo:

No Varejo os vendedores tém papel fundamental no processo de vendas. Muitos recursos sdo
destinados a estratégias para recrutar, reter e treinar esses profissionais com o intuito de aumentar o
faturamento. Os programas de treinamento destinam-se aos vendedores conhecerem a empresa e se
identificarem com ela, a conhecer as caracteristicas dos clientes e dos concorrentes, praticas de
vendas eficazes, procedimentos e responsabilidades do trabalho de campo e conhecer os produtos
da empresa. Além disso, os treinamentos de colaboradores, quanto a regras de conduta e formas de
abordar os clientes visam aumentar as vendas e consequentemente o lucro, conforme j& apontado
em trabalhos de pesquisadores como Kotler (1998) e Futrell (2003)

A necessidade de disponibilizar conhecimentos especificos geralmente culmina com manuais que
ajudam a criar um padrdo de vendas permitindo que o vendedor saiba direcionar como o cliente
pode fazer a compra potencializando os resultados. O que muitas empresas ignoram é que 0
conhecimento do produto em seus aspectos funcionais, constitutivos e mercadolégicos permite ao
vendedor instruir o cliente e responder o porqué ele deve comprar determinado produto que
correspondera com suas necessidades e com suas expectativas. Em muitos casos a venda nao se
efetiva pois o vendedor ndo sabe que seus produtos tém o potencial de sanar uma necessidade do
cliente, de modo que estes busquem além do produto, uma assessoria. Cabe as lojas perceber esta
demanda e desenvolver mecanismos que permitam que os vendedores conhe¢cam 0s produtos
trabalhados, como eles foram fabricados, seu funcionamento, seu uso, seu diferencial e, também
saber expor para satisfazer o comprador.

O objetivo deste estudo € verificar se as lojas de varejo que possuem estratégias de treinamentos de
vendedores que incluam continuo repasse de informacdes dos seus produtos maximizam as vendas,
e para tanto foi efetuado uma pesquisa em lojas de varejo de lingerie que atuam na cidade de ljui.

Metodologia:

A metodologia é o processo utilizado para atingir os objetivos gerais e especificos propostos para
este trabalho, respondendo as perguntas: O que? Onde? Como? Quando? (FURASTE, 2006). Esta
pesquisa pode ser caracterizada como uma pesquisa aplicada quanto a natureza, considerando que
se propde a compreender um contexto determinado, empregando postulados que ddo conta de
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explicar, teoricamente, os desafios encontrados em ambiente empresarial em sua pratica cotidiana.
Quanto a abordagem, € qualitativa na medida em que se baseia no relato da autora de suas
experiéncias no varejo e € quantitativa na medida em que sdo colhidos dados e interpretados de
modo estatistico. (ZAMBERLAN et al, 2001). Também pode ser classificada segundo seus
objetivos, empregando a abordagem exploratoria e descritiva, pois enquanto a primeira demonstra a
relacdo entre treinamento de produtos e vendas com base nos dados quantitativos levantados, seu
carater explicativo vai além, interpretando e discutindo os resultados. Quanto aos procedimentos
técnicos, esta pesquisa se utiliza de investigacdo bibliogréafica e pesquisa de campo com técnicas de
treinamento e coleta de dados das vendas semanais e mensais de determinado mix de produtos
trabalhados, visando a obter informacGes representativa da influéncia do treinamento de produtos
nas vendas.

Sujeitos da Pesquisa e Universo Amostral:

O estudo foi efetuado com as equipes de venda de duas lojas de lingerie de ljui de mesmo porte,
com um cadastro ativo comum de aproximadamente 15.000 clientes e faturamento anual conjunto
de R$ 3.500.000,00. Foi feito um plano de treinamento de conhecimento de produtos durante seis
meses, entre marco e agosto de 2014 e acompanhado as vendas neste periodo.

Coleta de Dados:

Foi elaborado um plano de treinamento das equipes de venda em conhecimentos técnicos dos
produtos, seus mixes, suas estratégias de venda, a formacdo de seu preco e o planejamento de
marketing deles. Foram selecionadas seis linhas de produtos que a empresa trabalha e realizado
treinamento cada més com um, entre marco e agosto de 2014. Em cada més foram feitas quatro
reunides de treinamento na loja, uma por semana, uma hora antes das lojas abrirem as portas. O
treinamento foi realizado pela compradora e pela responsavel pelo marketing da empresa com todas
as funcionarias das lojas com o intuito de repassar informagdes técnicas dos produtos e suas
possiveis utilidades. Esses dois profissionais foram escolhidos devido ao baixo custo para
implementacdo do treinamento e, também por conhecerem os produtos. No final de cada semana
foram coletados os dados das vendas conforme tabela abaixo:
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Venda mensal Venda mensal
i Antes do Apos 1 2 3 4

JMés Mix treinamento treinamento LEmans SETEna SEMANa SEMmana
Marco | Mix 1 116 142 42 30 36 4

Abril Mix 2 210 297 77 78 70 72

Maio Mix 3 47 48 12 15 11 10
Junho | Mix 4 85 130 33 37 7 33
Julho Mix 5 933 1029 268 277 256 228
Agosto | Mixb 172 213 55 53 £ a7

Vendas mix de produtos antes e depois do treinamento

Na tabela 1 é possivel observar a evolucdo semanal da venda comparando o seu total com a média
de vendas dos meses anteriores. Em cada més foi realizado treinamento com um mix diferente de
produtos e semanalmente foram colhidos dados das vendas com posterior comparacdo mensal.

Resultados e Discussé&o:

Este estudo foi realizado em duas lojas do varejo de lingerie, investigando 0s conhecimentos
técnicos de produtos que possuem os vendedores e como isso pode ser usado para a melhoria dos
resultados de venda com baixo custo de implanta¢do. Segundo Futrell (2003) treinamentos podem
ser centralizados, ou seja, em um escritorio ou local determinado pela empresa para que eles
ocorram ou pode ser descentralizado, sendo este executado em qualquer lugar onde os profissionais
de vendas se encontram. Enquanto o primeiro propicia uma padronizacdo de temas e forma de
abordagem para todas as lojas, o ultimo costuma ser menos dispendioso, por ndo precisar que 0s
vendedores se desloqguem a um escritorio ou um centro de instrucdes, ocorrendo onde 0s
profissionais estdo. Além disso, treinamento € o reforco de praticas bem sucedidas e Botelho (1989,
p. 51) acrescenta que “um programa eficaz de treinamento inclui, portanto, no seu curriculo, o item
Utilidades do produto(s) ou servico(s), pois € isto que vende e, consequentemente, € isto que deve
ser ensinado, pois ¢ o que o vendedor terd de fazer na frente do cliente.”

“Os clientes de hoje, que estdo lidando com muitos fornecedores, ndo podem tolerar vendedores
ineptos. Esperam que os vendedores tenham profundo conhecimento de seu(s) produto(s), oferecam
ideias para melhorar suas operacdes e sejam eficientes e confiaveis. Isto tem exigido investimento
muito maior em treinamento.” Kotler (1998, p. 605)

O treinamento foi organizado da seguinte forma: durante seis meses foi efetuado treinamento de
conhecimento de produto na loja pelo comprador e o responsavel do marketing da empresa, uma
hora antes da abertura da mesma. Para tanto eles se reuniam semanalmente para decidir a pauta do

s
.
S,



XXIll Seminario de Iniciacdo Cientifica
XX Jornada de Pesquisa

XVl Jornada de Extensao

V Mostra de Iniciagao Cientifica Janior
V Seminario de Inovagao e Tecnologia

| P

SALAO DO unawi 2015’ c)

CONHECIMENT ==

Modalidade do trabalho: Relatério técnico-cientifico
Evento: XX Jornada de Pesquisa

treinamento e definido o mix dos produtos a trabalhar, considerando as demandas dos clientes e das
vendedoras. Posteriormente eram pesquisados materiais na internet e com fornecedores para ser
repassado aos vendedores. No fim de cada semana de treinamento eram feitos levantamento dos
dados de venda e abertura de espaco para feedback dos sujeitos envolvidos sobre o treinamento.

A organizacdo do programa de treinamento foi realizada conforme Las Casas (2014) o qual
recomenda que o0s programas de treinamento devem seguir o seguinte roteiro: andlise das
necessidades, determinacdo dos objetivos, decisdo do tipo de treinamento, elaboracdo do programa
e avaliagdo do programa.

Apbs a tabulacdo dos dados se observou que em todos os mix de produtos houve crescimento de
vendas apos o treinamento conforme tabela 2. Tendo essa pesquisa como objetivo os resultados da
relacdo entre treinamento de conhecimentos de produtos e vendas. O resultado geral foi um
crescimento de 19% em vendas de produtos apos treinamento.

‘Jenda mensal ‘Yenda mensal [Crescimento
Mix trggt:r?l:rin Apds treinamento %
Mix 1 116 142 22%
Mix 2 210 297 41%
Mix 3 47 45 e,
Mix 4 83 130 45%
Mix & 933 1025 10%
Mix & 172 213 24%
TOTAL 1566 1859 19%

Crescimento de vendas ap6s treinamento

O treinamento é o reforco de préaticas bem sucedidas segundo Futrell (2003, pg 397) e todo esforco
culminou em resultados positivos nas vendas.

Conclusoes:

Com o referido estudo foi possivel perceber que no varejo o treinamento de conhecimento de
produtos tem como resultado imediato o aumento da venda. O treinamento sobre produtos proposto
é uma das possibilidades de formagdo in company que deve ser realizado de modo continuo
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juntamento com outros tipos de treinamento tradicionalmente realizados nas organizacdes, tais
como cultura e norma da empresa, técnicas de vendas e relacionamento com os clientes, ressaltando
a importancia do vendedor comprometido com as politicas da empresa, sendo conhecedor e
reconhecido por isso. Além de serem observados outros ganhos colaterais tais como aumento na
motivacao e melhora no ambiente de trabalho.

Outra vantagem que justifica esse tipo de treinamento é sua viabilidade econdmica, considerando
gue seu custo de implementacéo é baixo, pois ja esta em grande parte absorvido pelos custos fixos.
Pode ser realizado em setores especificos por pessoas que trabalham na prépria empresa e possuem
conhecimento de produto como é o caso de compradores, gerentes e colaboradores com maior
expericéncia.

Do mesmo modo, as empresas fornecedoras disponibilizam consultores, fornecem materiais
descritivos e explicativos muitas vezes disponiveis na internet, em audio, video, folders entre outros
formatos. Algumas empresas podem fornecer amostras gratis, brindes e prémios.

Este estudo néo visa esgotar o tema, mas busca langar a semente para se colher futuros estudos da
importancia do conhecimento do produto pelos vendedores. O sentimento que fica deste estudo é
que na busca de padronizar e qualificar os vendedores nas suas habilidades de relacionamento com
os clientes se investe muito tempo e dinheiro nisto e estd se esquecendo de capacita-lo com o
béasico, conhecer o que esta vendendo.

Palavras-chave: Estratégia de vendas; Produtos; Varejo; Vendedores; Treinamento.
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