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NOSSO MERCADO E O FUTURO
NOVO PAPEL DO COORDENADOR

Por Marcelo Alves






ANTES

Venda Focada em Autopecas
Vendendo Muito para Poucos

Vendedores técnicos, sabiam ref. de cor
(Anos 90 - 450 plataformas de carros)

Vendas internas era
complemento, coadjuvante

Concorréncia Centrada em Distribuidores

DEPOIS

Venda pulverizada, com diversos tipos
e perfis de clientes

Venda pulverizada, com volumes diversos

Vendedores Negociadores, foco no relacionamento
(Hoje: 2400 plataformas diferentes)

Vendas internas € protagonista

Concorréncia de mais distribuidores, Concessionarios,
Especialistas, Pequenos Atacados, Mercado Livre,
Plataformas de vendas, etc







ANTES

Equipes pequenas e "maduras”

Foco no desempenho técnico

Vendedor conhecia sua carteira,
poucas mudancas, baixa ativacao

Rotina comum, com poucas variacoes
de um més para o outro

DEPOIS

Equipes maiores e com necessidade de crescimento;
Idade média menor, com perfis diversos

Foco no desempenho comercial, de relacionamento

Rotacao de carteiras, constante busca pela ativacao

Trabalhar para cada cliente
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ANTES

Comprava sempre das mesmas empresas

Mantinha fidelidade a marcas

Comprava muito e poucas vezes, para fugir
das mudancas de precos constantes

DEPOIS

A um "clic" tem todo mercado 4 mao

Busca opcoes e trabalha com varias linhas
de um mesmo produto

Compra sempre, porém com quantidades
menores devido diversidade da frota
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ANTES

Perfil técnico, era o que mais conhecia produtos dentro
do setor. Tinha que conhecer pecas

Pouco contato com clientes, sé falava
com eles para resolver problemas

Gerenciava o trabalho do Vendedor

DEPOIS

Perfil multi tarefas. Tem que conhecer pessoas

Muito contato com clientes, leva oportunidades,
enxerga oportunidades, gera oportunidades

Complementa o trabalho do Vendedor



ANTES

Cobranca limitada, baseada na meta

Baixo contato com fabricantes, sempre baseado
nas caracteristicas técnicas dos produtos.

Papel limitado no resultado de vendas.
Executor de tarefas definidas

DEPOIS

Acompanhamentos diversos, indicadores de linhas,
ativacoes, margem, rodizio de carteiras

Alto contato, buscar sempre oportunidades comerciais
e aproveita-las no relacionamento com o cliente.

Protagonista do desempenho do time; Principal exemplo
de como exercitar o relacionamento com o cliente,
criativo, busca solucdes. TIRA COELHOS DA CARTOLA.




SOBRE AS PRATICAS ATUAIS E DICAS DE COMO AGIR
PARA SE TORNAREM LIDERES MAIS EFICAZES

Por Luiz Lopes
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IMPORTANCIA
DO COORDENADOR

NO RAMO DE DISTRIBUICAO
DE AUTOPECAS

O Coordenador de vendas é o principal elo de ligacao
entre a geréncia e os demais colaboradores da
unidade, ele tem uma posicao tatica-executiva muito
importante na cadeia, de modo que seu desempenho
e dedicacao sao preponderantes para o sucesso ou

nao das atividades praticadas por toda a equipe!




Confira a sequir, os desafios
que um coordenador deve enfrentar




APOIAR E CONTRIBUIR COM O
DEPARTAMENTO DE LOGISTICA!

Garantir a entrega rapida e precisa das
pecas é fundamental. Apoiar e orientar
o Coordenador de logistica de forma
eficiente e entender a geografia do
mercado, minimizando custos e prazos
de entrega, é essencial para o sucesso

da empresa.
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GESTAO DE PESSOAS
E CULTURA ORGANIZACIONAL

Incentivar a colaborac¢do, a inovagdo e manter a
motivagdo da equipe é um desafio continuo. O
coordenador ideal deve dedicar tempo e esfor¢os
significativos para garantir que a cultura da
empresa seja positiva e que as pessoas se sintam

valorizadas e engajadas.

Deve sempre promover a integra¢do entre os
departamentos de modo que ambos trabalhem

em sintonia e sinergia!




ADAPTACAO AS
NOVAS TECNOLOGIAS

Com a constante evolucdo tecnologica,

é essencial que o coordenador esteja
atento as novas ferramentas que possam
otimizar processos, melhorar a eficiéncia
e oferecer insights valiosos para o
negocio. Integrar novas tecnologias ao
fluxo de trabalho pode representar um
desafio, mas é crucial para a
competitividade no mercado. Fazer uso
das ferramentas de tecnologia e
inovacgdo disponibilizadas pela empresa!
B2B, CRM dentre outras!




ANTECIPACAO DE
TENDENCIAS DO MERCADO

Identificar e antecipar mudancas no mercado automotivo, novas demandas

. 6,0, ' e tendéncias de consumo é vital para o sucesso a longo prazo.

| e Um coordenador eficaz precisa estar constantemente atualizado sobre o
setor, identificar oportunidades de expansdo ( linhas, produtos, clientes e

regides) e garantir que a empresa esteja a frente das mudancas do

mercado.




FORMACAO E MANUTENCAO
DE EQUIPE

Incentivar a colaboracdo, a inovagdo e
manter a motivagdo da equipe é um desafio
continuo. O coordenador ideal deve dedicar
tempo e esforcos significativos para garantir
que a cultura da empresa seja positiva e que
as pessoas se sintam valorizadas e
engajadas. Deve sempre promover a
integracdo entre os departamentos de modo
que ambos trabalhem em sintonia e sinergia!




Conhecendo nossas atuais
necessidades e desafios, ressaltamos
que o coordenador ideal ele deve:




TER UM
OLHAR DE DONO

A. VISAO HOLISTICA DO NEGOCIO

e Conheca cada aspecto dos setores e
processos (financeiro, operacional,
logistica, Adm)

e Entenda como cada setor ou processo
afeta sua equipe e impacta o resultado

final.

Exemplo: Separacdo, entrega, garantia,

liberacdes, cobrancas etc...




‘ . = B. PROATIVIDADE NAS SOLUCOES




C. COMPROMETIMENTO COM

RESULTADOS




2 SER TERMOSTATO
E NAO O TERMOMETRO

A. REGULE O AMBIENTE

e Seja um lider que estabelece o padrao, nao
apenas o que mede o clima.

e Mantenha a equipe motivada e orientada para
objetivos, independente de pressdes externas.

Busque sempre o resultado diario!




B. INFLUENCIA ATIVA

e Encoraje a equipe a se adaptare
responder proativamente as mudancas
do mercado, das carteiras e de clientes.

e Lidere pelo exemplo, mantendo
sempre a postura profissional e estando
disposto a fazer junto quando for
necessario.




C. CONTROLE EMOCIONAL

e Mantenha a calma em situacoes de pressao.

e Ensine sua equipe a responder de forma equilibrada aos desafios diarios.

Controle das emocoes e respeitando todo um ambiente a sua volta!



SER PROATIVO AS NECESSIDADES
A SUA VOLTA: RH, ADM, Marketing e Logistica

A. INTEGRAGCAO DOS DEPARTAMENTOS

e Entenda a importancia de cada setor e promova

a comunicacao eficaz entre eles.

e |dentifica gargalos entre as areas e propde

solucdes colaborativas.



B. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

e Desenvolva e revise planos de acao alinhados com os diferentes departamentos.

e Antecipe as demandas de cada departamento e proponha solucdes para garantir que

estas sejam atendidas.




C. CAPACITACAO CONTINUA
e Fomente treinamentos que unificam a linguagem e processos entre os times.

e Esteja em constante aprendizado sobre novas tendéncias e tecnologias no setor.



SER RELACIONAL COM AS PESSOAS
E MOTIVADO A TREINA-LAS

A. DESENVOLVIMENTO DE HABILIDADES
e |[nvista tempo em programas de treinamento e mentorias.

e Ajude a equipe a crescer profissionalmente, identificando e nutrindo talentos.

* Incentive os cursos disponibilizado pelos parceiros fabricantes.




B. CULTURA DE FEEDBACK

e Estabeleca uma cultura de
feedback honesto e construtivo.

e Celebrar os sucessos e tratar os
fracassos como oportunidades
de aprendizado.



C. PERSISTENCIA E PACIENCIA

e Reconheca que o desenvolvimento da
equipe é um processo continuo.

e Entenda o valor da perseveranca na
formacao de uma equipe de alto
desempenho.







