
 
 

 
 
 
 

Os m alucos do setor  de vendas 

 
     Rom ário é um  jovem  empresário do setor de inform át ica. Ele é form ando em  adm inist ração de em presas. No 
início do negócio, o seu ex-sócio Julio cont rolava a área com ercial. Julio fez a nova em presa crescer rapidam ente 
no m ercado e depois saiu para fundar o seu próprio negócio. Com  a saída de Julio os negócios estagnaram . A 
em presa parou de crescer.  Rom ário está tentando descobrir  o que está acontecendo. Passa horas no com putador 
analisando os dados e as inform ações da em presa. A contabilidade está sem pre em  dia. O setor de custos está 
muito bem  est ruturado e m onitorado. Os cortes nas despesas são um a constante. O gastos com  papel higiênico, 
por exem plo, estão sendo cont rolados em  m et ros por dia. O cafezinho cont inua gratuito, m as os copinhos plást icos 
foram  cortados. Cada em pregado tem  um a xícara com  o seu nom e gravado e com  um  lugar próprio para guardá-
la, depois de lavada por ele m esm o.  
 
     A área adm inist rat iva da em presa de Rom ário funciona m uito bem . Mas, ele vive em  conflito com  a turm a do 
setor de vendas. Para ele, a área com ercial está sem pre em  segundo plano. Ele não gosta da at iv idade e a entende 
com o um  "m al necessário". Para ele, ela é mais um centro de custos do que de resultados. Talvez, seja porque ela 
não responde m atem at icam ente ás suas determ inações. Porque ela foge das fórmulas e das equações do seu 
raciocínio sem pre lógico e exato. Porque os números m ensais m et iculosam ente estudados e projetados para as 
vendas insistem  em  não se confirm ar. O pior é que Rom ário não se cerca de pessoas que tenham conhecim ento e 
afinidade com  a área. Ele insiste em pagar salár ios relat ivam ente m ais baixos para o setor.  Com o resultado, acaba 
contratando auxiliares m edíocres e sem pre subm issos para adm inist rar a área com ercial da em presa.  
 
     A part ir  da liderança de Rom ário e, da sua pouca afinidade com  a área com ercial, difundiu-se na em presa um a 
cultura de desprezo pelo setor. A m aior ia dos burocratas da em presa t rata m al e até dificulta a ação do pessoal de 
vendas. Difundiu-se que os supervisores e vendedores são uns indisciplinados. Que eles não seguem  as norm as. 
Que eles sem pre at rasam  seus relatór ios e fazem  previsões furadas. Que eles costum am  vender m ercadorias fora 
dos padrões de fabricação, m ercadorias diferenciadas, que só servem  para com plicar a v ida dos setores de 
produção e de expedição. Que eles costum am  dar descontos exagerados e sem  a devida autorização. Que eles só 
ficam  protegendo um  bando de clientes chatos e cr iadores de problem as. Nas reuniões de vendas, Rom ário quase 
sem pre fica nervoso com os resultados e o comportam ento da equipe. Ele se descont rola e esbraveja. Diante das 
reivindicações dos vendedores por um  t ratam ento m elhor na empresa, Rom ário cham a, indiretam ente, todo 
mundo de m aluco, ant iét ico, m au-caráter e ganancioso. 
 
     A luz am arela está acesa na em presa de Rom ário. Só ele ainda não percebeu que ela indica que o negócio j á 
está no cam inho do brejo. Rom ário, que é um  am ante dos números, precisa entender m elhor o papel do pessoal 
da área com ercial. Precisa entender que eles atuam  num  m ercado caót ico, dinâmico e incont rolável. Que eles 
vivem num a selva cheia de predadores e não num a sala com  ar condicionado, onde tudo pode ser m onitorado e 
controlado. Precisa conviver com  a im precisão de suas previsões. Precisa entender que sua em presa não vive de 
controles, planilhas e números. Que ela vive da receita gerada pelas vendas e pelos vendedores. Que a em presa 
só sobreviverá e crescerá se fidelizar os clientes ant igos e conquistar m uitos clientes novos. Se vender bem  e 
receber nos prazos estabelecidos. Que sua em presa vive da energia, da rede de contatos, do em preendedorism o, 
da quebra de paradigm as, do im proviso, do pensam ento lateral,  da indisciplina e da obst inação daquele "bando de 
malucos"  do setor de vendas.  
 
 
 

EDER LUI Z BOLSON  -  em presário, fundador de cinco em presas, professor universitár io e consultor de em presas. 
Engenheiro form ado pela Universidade Federal de Santa Maria, RS. Fez curso de m estrado na North Dakota State 
Universit y dos Estados Unidos.  
 
Fez diversos cursos de especialização em  gestão de negócios e m arket ing no Brasil e exter ior. Foi professor de 
Técnicas de Elaboração e Avaliação de Projetos do Departam ento de Econom ia da AEUDF (Associação de Ensino 
Unificado do Dist r ito Federal)  . Foi Assessor de Planejam ento e Gerente da EMBRAPA/ SPSB. 

www.ClubedoPaiRico.com.br



 
É presidente da APSEMG (Associação dos Produtores de Sem entes e Mudas de Minas Gerais)  e Vice-presidente 
para Negócios I nternacionais da ABRASEM (Associação Brasileira dos Produtores de Sem entes) . Fundador e Vice-
presidente do SINDBIO/ FIEMG (Sindicato das Em presas de Base Biotecnológica no Estado de Minas Gerais) .  É 
mem bro do Conselho de Representantes da FI EMG. È professor de Em preendedorism o e Planos de Negócio de 
cursos de pós-graduação e consultor da Fundação I srael Pinheiro. 
 
Sua experiência prát ica em preendedora é interessante e diversificada, pois a part ir  de sonhos ou visões fundou 
em presas que se desenvolveram  e hoje atuam  com  sucesso, gerando em prego e renda, em  diversos setores 
com o:  alta tecnologia, indústr ia, com ércio e prestação de serviços. Cont inua cr iando em presas e ajudando outras 
pessoas a cr iarem  novos negócios. 
 
 
Eder Luiz Bolson é autor do Livro:  "Tchau, Patrão !"  
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