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“Conhecimento técnico ou habilidades comerciais? O dilema das Revendas no
recrutamento de Profissionais para a Area Comercial”’

Franklin de Souza Meirelles, Julia Titotto.

A funcdo de Vendedor em Revendas Agropecudrias tem passado por constantes
transformacdes ao longo dos anos, especialmente por conta da exigéncia cada vez
maior do mercado que a Area Comercial dos Distribuidores assumam um papel que
extrapola a venda, atuando como Consultores do Negdécio do Produtor Rural. Se
destacam e fecham mais negoécios aqueles Consultores que prestam uma boa
Assisténcia Técnica e levam solucbes para os problemas que o Produtor enfrenta no
dia a dia na Gestdo do seu Negdcio, ajudando-o a alcancar maior eficiéncia nas
operacdes, produtividade das lavouras e rentabilidade.

Por conta disso, um dilema constante no processo de recrutamento e sele¢do de
Consultores de Vendas estd na decisdo de selecionar um profissional bem graduado,
porém sem experiéncia de venda, ou um profissional de formagdo média, mas com
habilidades comerciais diferenciadas.

O certo é que, do ponto de vista da necessidade de atender o Produtor de maneira
consultiva, ao mesmo tempo que se atinge os objetivos comerciais propostos pela
empresa, tornam ambos os profissionais incompletos, passiveis de desenvolvimento
em um dos dois aspectos (conhecimento técnico ou habilidades comerciais). A Matriz a
seguir ilustra tal situacao:
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De acordo com a Matriz, ha quatro tipos de Profissionais de Vendas, sendo que um
deles esta em fase de exting¢do. Profissionais com conhecimento técnico e habilidades
comerciais limitados é o que pode ser chamado de Tirador de Pedido, ou seja,
profissional que tende a ser extinto do Mercado a medida que o negobcio da
distribuicdo se tornou cada vez mais concorrido.

Ha, além disso, dois tipos de profissionais de vendas que estdo em um estagio acima
do Tirador de Pedido, porém ainda considerados incompletos. O primeiro é o que
pode ser chamado de Colaborador Técnico, geralmente um profissional bem graduado
e com profundos conhecimentos técnicos na respectiva drea de formagdo (Agronomia,
Veterinaria, Zootecnia), porém limitado do ponto de vista das habilidades necessarias
para o desenvolvimento do negdcio de vendas e relacionamento com o cliente.
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O segundo é que pode ser chamado de Vendedor Nato, profissional diferenciado em
termos de habilidades comerciais (negociacdo, relacionamento, gestdo de
tempo/oportunidades), porém carente do conhecimento técnico, eventualmente por
ter uma formacdo mediana. Tanto o Vendedor Nato como o Colaborador Técnico sdo
mais valiosos que o Tirador de Pedido, mas ainda limitados em um dos aspectos
relevantes para o sucesso no mercado da distribuicdo de insumos.

Por fim, o profissional mais completo e que deve ser priorizado por todo
Recrutador/Gestor Comercial é o que apresenta ambos os atributos, sendo
efetivamente reconhecido como Consultor Comercial, visto que consegue obter bons
resultados comerciais tanto por conta do conhecimento aprofundado na 4rea como
pela capacidade de desenvolver negdcios de maneira efetiva e otimizando os recursos
disponiveis. Um processo seletivo bem feito é essencial. Adotando técnicas e
ferramentas de selecdo assertivas, como o mapeamento de Perfil Comportamental
DISC, dinamicas e testes praticos, além da andlise de curriculo e entrevistas, é possivel
diminuir os erros, transtornos e gastos em excesso com admissdao e demissao de
pessoas.

Somado a isso, o investimento no treinamento e aperfeicoamento das habilidades da
equipe, ajudando-a a solucionar seus desafios didrios, garantem maior
comprometimento, entrega e melhores resultados. Tanto o profissional Vendedor
Nato como o Colaborador Técnico podem ser desenvolvidos para se tornar
efetivamente um Consultor Comercial. E necessario, entretanto, que o Depto de
Recursos Humanos e os Gestores Comerciais consigam identificar as lacunas dos
Profissionais da Area Comercial e busquem as metodologias de desenvolvimento
adequadas que os levem para a posicdo diferenciada (Treinamentos, processos de
Coaching ou Mentoria). Os que se encaixam no Perfil Vendedor Nato, tendem a
precisar melhorar o conhecimento técnico em rela¢do ao ciclo das culturas, tipos de
produtos, formas de aplicagdao, entre outros aspectos, para conseguir argumentar e
fazer uma recomendacdo de qualidade ao Produtor. Ja os que sdo reconhecidos como
Colaborar Técnico, tendem a precisar de Treinamentos para melhorar suas habilidades
comerciais: Negociagcao e Vendas de Valor, Planejamento e Administragao de Vendas,
Estratégias e Abordagens de Vendas, Relacionamento com o cliente, Comunicagao
Assertiva, entre outras.

Como dizia Jack Welch, um grande lider e executivo americano, “Antes que vocé se
torne um lider, o sucesso é seu préprio crescimento. Quando vocé se torna um lider, o
sucesso é fazer os outros crescerem”.

Gestor, pense nisso, pense grande, e vire de fato o Lider e Estrategista que precisar
ser. Sucesso a todos!
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