


O Papel do Executivo de Vendas 

Estratégia de Vendas 



Quem trabalha em vendas? 



Todos trabalham  
em  

vendas!!! 



Todos trabalham  
para  

vendas!!! 



Quem acompanha os  
resultados? 

Quem trabalha em vendas? 

Quem sabe vender? 

Quem conhece os objetivos da 
empresa? 



Como fazer para vender mais? 

• Atitude! 
• Comprometimento! 
• Trabalho em equipe! 

Todos, sem exceção, podem contribuir 
para o fechamento de uma venda ou para 
que ela se repita. 



Como ajudar a área de vendas? 

  Acompanhando o dia-a-dia do vendedor 
 

  Diminuindo a burocracia 
 

  Conhecendo os clientes 
 

  Fazendo reuniões em conjunto 
 

  Pesquisando a concorrência 
 

  Entendendo as dificuldades e oportunidades da área de vendas 
 

  Contratando melhor 

 
Caso 
Guanabara 
Circuit Citi 
Orlando 
Caso Toyota 



Como a área de vendas pode ajudar? 

  Informando e envolvendo as demais áreas 
 

  Pesquisando ao máximo as necessidades dos clientes 
 

  Esgotando todas as possibilidades antes de abrir uma exceção ao 
cliente 
 

  Buscando antecipar problemas 
 

  Agilizando as cobranças 



Empresa VIVA 

  Cabeça – Direção Geral 
 

  Esqueleto – RH 
 

  Fígado – Finanças 
 

  Pele/olhos/ouvidos/boca – MKT 
 

  Rim – Controladoria 
 

  Músculos – Produção 
  

  Coração - Vendas 



 A cultura do nós contra eles 

As pessoas realmente se importam com seu 
trabalho. O problema é que a energia não está 
sendo canalizada corretamente. 
 
 

  Marketing contra vendas 
  Vendas contra financeiro 
  Financeiro contra compras, etc 

Porque isso acontece? 

  Acordos pouco claros 
  Expectativas quebradas 
  Promessas (reais ou não) que não foram cumpridas 



A cultura do compromisso 

 
O compromisso é um envolvimento, uma intenção incondicional 
garantindo o resultado prometido. E, se por acaso, descobrir que 
não vai conseguir cumprir, avisar imediatamente. 
 

É preciso que, primeiro, as lideranças e, depois, todo o 
conjunto de pessoas envolvidas, transforme-se em 
‘terminadores’ ou completadores.  



Ciclo da vida  

 
Caso 
Guanabara 
Circuit Citi 
Orlando 
Caso Toyota 

Vende Paga 



Paradigmas das empresas 

ANTIGO  NOVO  

Postura rígida 
Focado no produto 
Imediatista 
Baixa tecnologia  
Baseado em resultados financeiros 
Poucos serviços 
Distância do cliente 
Burocrático 

Postura muito flexível 
Focado no cliente 
Visão de longo prazo 
Altíssima tecnologia  
Baseado em valor agregado 
 
Excelência nos serviços 
Próximo ao cliente 
Competitivo 



  

 

UAU, foi demais!  
 
UAU, jamais esperei ser atendido assim. 
 
UAU, jamais esperava um gesto desta magnitude.  
 
UAU, vocês entregaram um projeto de excelente qualidade e, antes do prazo, 
acordado.  
 
UAU, você fez algo que não era de sua área de atuação, mas que ajudou 
definitivamente na fidelização daquele cliente. 
 
UAU, você realmente se importa comigo. 
 

Padrão UAU!!! 



  
 
UAU, foi demais!  
UAU, jamais esperei ser atendido assim. 
UAU, jamais esperava um gesto desta magnitude.  
UAU, vocês entregaram um projeto de excelente qualidade e, antes do prazo, 
acordado.  
UAU, você fez algo que não era de sua área de atuação, mas que ajudou 
definitivamente na fidelização daquele cliente. 
UAU, você realmente se importa comigo. 

 

Quantas vezes você foi surpreendido ou 
surpreendeu alguém com o padrão UAU!!! nos 
últimos seis meses? 

Padrão UAU!!! 



 Estabeleça objetivos claros e específicos e ponha-os no papel; 
 Monte um cronograma;  
 Faça revisões constantes; 
 Não desperdice recursos;  
 Priorize atividades mais importantes; 
 Envolva as pessoas à sua volta;   
 Não tome atalhos;   
 Resolva seus problemas agora;   
 Respeite sua intuição;   
 Pensamento positivo;  
 Siga seu plano: é hora de ação; 

Dicas importantes 




