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Brasil: Pais D’Agente

Dagoberto Hajjar*

Meu av0 viveu durante anos no meio da guerra. Em algum ponto de lucidez, e pensando na familia,
ele abandonou a regido de confronto e veio para o Brasil. Cresci com as aulas dele sobre a guerra.
Como guardar o dinheiro, que comida comprar, como se vestir e por ai vai. Um manual completo de
sobrevivéncia.

Olho para a situagao econémica mundial e lembro do meu avd. Falo com meus amigos que moram
nos Estados Unidos e na Europa e fico preocupado. O Brasil sentiu pouco, mas ndo tem como
escapar, a coisa € muito grande. Falo com clientes do interior de S&o Paulo ou Nordeste e a crise
ainda é uma coisa distante deles. Mas em algum momento eles sentirdo, esta tudo conectado. E
como um monte de dominds alinhados em fila. Comega a cair um, empurra o outro e ai vao caindo
um apés o outro.

Em recente pesquisa a ADVANCE e a IT-Midia identificaram que 55% das empresas brasileiras que
vendem produtos e servicos de Tl tém faturamento anual menor do que R$ 1 milhao; 75% das
empresas tém faturamento menor de R$ 5 milhdes. Somos um pais de grandes diferengas. Temos
poucos bilionarios e muitos pobres. O mesmo se aplica ao mercado vendedor de Tl: revendas,
integradores, empresas de desenvolvimento de software, distribuidores, etc. Poucas e grandes
empresas no topo da pirdmide e na base uma quantidade incrivel de pequenas empresas.

Ainda nesta mesma pesquisa identificamos que 85% das empresas vendedoras de Tl tem cerca de
85% do faturamento vindo de até 3 grandes clientes. Faturamento concentrado, alto risco. Esta é a
nossa realidade.

Olhando a realidade das empresas brasileiras, e o0 dominé da situagdo econémica, arrisco uma
previsdo: O Brasil vai se transformar em um pais de agentes de vendas. Um programa de revendas
tem sua utilidade e seu segmento alvo, mas a grande massa do Brasil ndo sera de revendas ou
integradores, mas sim de agentes.

Teremos varios tipos de agentes. Podera ser um ex-funcionario da empresa-cliente, com excelente
relacionamento e capaz de identificar e indicar bons negécios. O agente pode ser pessoa juridica ou
fisica. Acredito mais que serdo pessoas fisicas podendo até estar trabalhando dentro de outras
empresas. O agente tem o contato e o relacionamento com os clientes. Alguns agentes sdo como
aqueles corretores de seguros que mantém sua carteira de clientes independente de onde trabalhe.
Estes agentes ganharam o respeito dos clientes ao longo dos anos. Eles sdo os “trusted advisors”
(conselheiros de confianga). A palavra e a recomendacao deles tém um peso muito grande.

O agente fara a prospecgéo (identificagdo da oportunidade) e a indicagao desta oportunidade para a
empresa que estiver representando. Sera fungao da “agenciadora” fazer a qualificagéo e transformar
a oportunidade em venda efetiva. Este ponto é fundamental no processo: o agente apenas indica o
negocio e é remunerado por isto. Se 0 agente tivesse que fazer o processo completo da venda ele
seria uma revenda, teria remuneragao maior e exigiria um tempo muito maior de treinamento e
capacitagéo.

Criar uma rede de revendas (ou integradores) € um trabalho complexo que envolve muito
planejamento e muitas regras. As revendas sao sua equipe de vendas externas e como toda a
equipe de vendas requer acompanhamento e gestao préximos.

O modelo de agente é um modelo “leve”. E um modelo feito para tempos de guerra. E um modelo
feito para a realidade das empresas brasileiras.

(*) Dagoberto Hajjar (dagoberto.hajjar@growbiz.com.br) trabalhou 10 anos no Citibank em diversas fungdes de tecnologia e de
negacios, 2 anos no Banco ABN-AMRO, e, 9 anos na Microsoft exercendo, entre outros, as atividades de Diretor de Internet,
Diretor de Marketing, e Diretor de Estratégia. Atualmente é Diretor da GrowBiz — empresa de planejamento e agdes para
empresas que querem crescer.
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