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" A IMPORTANCIA DO SISTEMA DE VENDA ENTRE FABRICANTES

DE MATERIAIS REFRATARIOS E USUARIOS "

Arnaldo Neves Camargo (1)

RESUMD

£ ressaltada a importancia da integragao entre fabricantes de mate
riais refratarios e usuarios, visando obter o maximo rendimento do
material refratario por parte do consumidor. £ mostrada tambem a
importéncia do usuario no desenvolvimento de novos produtos, - por

parte do fabricante, os quais atendam as necessidades do usuario
de materiais refratarios.

(1) Engenheiro Industrial Metalurgista
Gerente de Vendas do Departamento de Refratarios da
Morganite do Brasil Industrial Ltda.
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A busca dos novos consunidores palos fornecedores e inversamente, a

busca dos formecedores pelos compradores @ um aspecto fundamental da comer—
cializagao.

Sam receita, nenhuma empresa sobrevive e sem venda nao pode existir re
ceita. Por melhor gque seja um produto, ele somente comega a produzir receita
quando algum consumidor o adquire. O prego pode estar certo e a qualidade
aceitavel, mas este produto somente sera colocado no consumidor, gragas ao
esforgo pessoal do departamento de vendas, e contando com a colaborat;ao do
usuario no sentido que este transmita detalhadamente suas necessidades e

eventuais dificuldades técnicas.

A venda pessoal que € o tipo de venda utilizada no setor de refra-
térios consiste em uma comunicagao individual, pessoal, ao contrario da comu
nicasAo de massa, impessoal, realizada pela propaganda. Anteriormente, o ven
dedor era encarado simplesmente como individuo gue empurrava ou ajudava a
empurrar um determinado produto ou uma linha de produtos, agora, contudo, o

vendedor esta ligado a todo o processo de comercializaqio.

€ verdade que a venda insistente ainda existe, mas deixou de ser t{pi
ca. Em seu lugar surgiu um novo tipo de vmdecbr,‘ que ao invés de empurrar
tudo guanto a fabrica tem para vender este novo elemento interpreta as neces
sidades de seus clientes e passa essas 1nf‘orma<;5es a empresa, para que produ

tos apropriados sejam criados.

A necessidade da presenga do vendedor comega no projeto de um produto
que corresponda acs anseios do consumidor e continua através da promogao,

venda, entrega no prazo previsto e acompanhamento durante sua utilizegao.

Nessa nova posiqao 0 vendedor desempenha muitas tarefas, com varias
fungbes divergentes, o que impGe pesados encargos para seus ombros. Entre ou
tras fungoes ele & um persuasor, técnico, coletor de informagBes, coordena
dor e viajante. € um tipo de atividade desgastante, mas que se bem desempe-

nhada, na maioria das vezes tomar-se-a gratificante.
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0 vendedor atuslmente encara uma venda nao como aquela Que propicia
uma lucratividade exageradamente alta para a empresa, mas sim aquela venda
que realmente satisfaz as necessidades do cliente, pois somente assim, have-
ra uma continuidade de fornecimento. Para os vendedores a maior recompensa &

saber que estao fazendo um bom trabalho e cooperando com seus clientes.

Este novo tipo de vendedor, deve ser em nossa opiniao, um generalista
em refratérios so invés de um especialista, deve ser perseverante e bom
planejador, dominar o produto que pretende vender e deve ter capacidade de
absorver uma enorme quantidade de infarmagoes do departamento de comerciali-

zar;ao, para aplica-las a problemas individuais dos clientes.

Nada substitui a presenge do vendedor profissional no processo de co-
mercializac;ao de refratérios, pois @ o vendedor que conhece es oportunidades
de seu produto, as adequagoes que se tormam necessarias - s quer em termos
de qualidade, quer de apresentagao, prego ou log{stica - , convivendo e

eprendendo a competir com a eficieéncia dos competidores.

0 vendedor entretanto necessita fundamentalmente dispor de dados scbre
as mais diversas necessidades dos consumidores, pois ele sera o canal de co-
municagao entre o usuario e o fabricante de materiais refratarios. No caso
de nao ocorrer uma boa comunicagao entre o vendedor e o usuario, este canal

de comunicagao estara totalmente blogueado.

Os vendedores representam sua empresa junto aos usuérioa, consequente—
mente as opinides a respeito da empresa e de seus produtos muitas vezes sao
formadas a partir das impressoss deixadas por seus representantes de venda.
0 consumidor nao julga uma firma pelos seus funcionarios de escritdrio, e
nem por seus operarios, mas sim pelos seus representantes de venda. Na reali
dade 0os vendedores normalmente sao considerados culpados pelos eventuais

erros cometidos em outros =etores da empresa.

Devido aos contatos qus o aproximam tanto do consumidor como dos concor

rentes o departamento de comercializagao de uma empresa tem uma aguda sensi-
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bilidade a situqqaes que exicem ajustes na sus linha de produtos.

Este mesmo departamento podera comprometer & sua empreca a longo prazo,
se nao estabelecer procedimentos para manter cont{nua a pesquisa de mer
cado e planejamento da linha de produtos, dai resulta ser da mais elta

importancia a colaboragao mitua entre fabricantes e usudrios de materi

ais refratarios.

Basicamente a justificativa 560151 e econdmica da existéncia de
uma empresa, € a sua capacidade de satisfazer as expectativas do usu
ario. A menos que realize essa missao, a empresa nao tem razao de exis-
tir, e normalmente as forgas concorrentes nao permitiraoc a sua continui

dade.

Portanto € de responsabilidade da edninistragao comercial inter—
pretar corretamente as novas condigoes de mercado, de modo a dascobrir

e identificar as novas axigancias dos diversos usuarios.

Dirfamos também que a equipe de vendas de uma empresa @ fundamen—
tal pare o planejamento de novos produtos, pois sao os elementos desta
- equipe que obteém informagoes diretas a respeito da aceitabilidade dos

produtos antigos e da necessidade de novos produtos.

Um bom planejamento de produtos, requer analise gualitativa do
mercado pare averiguar as caracteristicas que o consumidor quer no pro
duto, bem como 0 uso a gue destina. Esse ajustamento do produto ao mer
cado é essencielmente dinamico, pois as necessidades e exigéncias do

consumidor mudam no decorrer do tempo.

0 desenvolvimento de novos produtos tem inficio com uma simples
idéia que pode surgir do departamento de comercializagao, departamento
de assisténcia técnica e principalme-te dos usuarios de materiais re
fratarios. A implantagao ou nao em escala comercial desse novo produto,
existira, evidentemente, desde nue exista uma razoavel demanda de merca

do.

Nos dias atuais a comercializagao de refratarios ja nao significa
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mais apenas a venda de mais um produto, tormou-se a venda ,de um sistema
de servigos, cobrindo todas as necessidades do comprador, inclusive os

serviges necessarios pera acentuar a utilidade do produto.

Finalizando dirfamos que a justificativa da existéncia de uma em
presa € a sua habilidade em satisfazer seus clientes com a utilidade dos

produtos que fornece. Os lucros obtidos serao fungao dos fornecimentos

dessa utilidade.
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