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Vendas sao vistas como 4rea
pouco sofisticada

Essenciais a qualquer empresa, as vendas sio ainda
frequentemente vistas como uma 4rea pouco sofisti-
cada. Contudo, para Joao Alberto Cataldo, adminis-
trador do INV — Instituto de Negociagoes e Vendas,
“ser rico e ter &xito d4 muito trabalho”, mas também
“muito sucesso e prestigio”.

Apresentando um conjunto de “best practices” na
maximizagdo das vendas nas redes de lojas, Catalao
salientou que, na vida comercial, “n2o se alcanga o
que se merece”, pois o sucesso “¢ o resultado da qua-
lidade daquilo que fazemos. Quem d4, recebe, mas
aqueles que estdo 2 espera de receber o mais certo ¢
nao receberem nada”, sublinhou.

Mais que nunca, o “mundo estd em constante
mudanga, e os consumidores estao mais sofisticados
a comprar”, por isso falta agora as empresas adapta-
rem-se a estas condicionantes e “saber vender”, refe-
riu 0 administrador do INV acrescentando que “neste
momento vive-se um perfodo de incertezas, pois tudo
estd diferente e ninguém percebe muito bem o que
est4 a acontecer e como tal aconteceu”. Por isso existe
no entender de Jodo Catalio, uma “necessidade ur-
gente” de “procurar outros caminhos”.

“Os clientes questionam tudo, nio dio o seu di-
nheiro a troco de nada” e ora se preocupam ou “com
o valor da marca ou escolhem o produto mais barato.
As geracdes mais novas querem o melhor, querem ser
tinicos ou entio optam pelo mais barato. O que estd
no meio estd morto”, sentenciou.

Portanto, concluiu este especialista, as empresas
devem “pensar mais e sentir mais ¢ ver aquilo que
os outros nao véem’, seguindo um processo onde se
privilegiam os “sentidos, os pensamentos e a acgio’.

Jodo Alberto Cataldo, administrador do INV — Instituto de
Negociagies e Vendas.
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