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A regulamentacao da carreira assegura a ativi-
dade como profissdo, gera direitos e constroi
uma forte identidade nacional. Um marco do re-
conhecimento a relevancia econdmica e social
da nossa classe.

Quando o produto ou servico chega ao consu-
midor final, proporcionando alegrias e solucdes,
o Representante Comercial pode se orgulhar de
ter sanado macronecessidades. Assim, venda a
venda, ano a ano, realiza-se o abastecimento do
nosso Brasil.

Isso representa avancos nos mais diversos seto-
res da indulstria, mantém a economia brasileira
aquecida e incentiva o setor de tecnologia e
inovagao.

E por falar em inovacédo, o Representante Co-
mercial nunca teve tantas ferramentas disponi-
veis para a expansdo do trabalho. O marketing
digital, em seus variados formatos, deu asas ao
profissional que sonha alto, levando-o além de
todos os limites j&a imaginados.

Conte com o apoio e a fiscalizacdo do Sistema
Confere/Cores, que atua com rigor por mais

qualidade, reconhecimento, protecdo da socie-
dade e forca para todos os Representantes Co-
merciais do Brasil.
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A Lei n°® 4.886 garante seus direitos e constréi um
modelo de negdcio empreendedor. Ano a ano, ven-
da a venda, a carreira estd cada vez mais moderna!
Mas, antes de se atentar ao que ha de novo, é preci-
so se fundamentar no que € primordial: a habilitagcdo
proporcionada pelo registro profissional. Continue a
leitura e reflita sobre o tema.

Sabe a frase “um olho no peixe e outro no gato”? O
peixe é o alvo, o beneficio, o desejo mais sonhado.
O gato representa os desafios que estdo prontos a
dar um pulo a nossa frente para impedirem a pesca
do peixe. Podemos, assim, estabelecer uma analo-
gia com o sucesso e o mercado da Representacdo
Comercial.

Nao é novidade para ninguém que o sucesso ex-
pressivo na carreira comercial é uma realizacdo mui-
to possivel e, inclusive, comum entre os profissionais
da area. Retorno financeiro, muitas oportunidades,
construcdo de lagos e a realizacdo por fazer parte de
algo maior, o abastecimento do Pafs.

E o gato? Como ele pode impedir o Representante
Comercial de alcancar o seu peixe suculento?

A regulamentacéo da carreira pela Lei n°® 4.886, pro-
mulgada em 9 de dezembro de 1965, assegura a ati-
vidade como profissdo e gera direitos. Desse modo,
o mercado industrial é vedado legalmente de con-
tratar profissionais que atuam na Representagao Co-
mercial sem o registro no Conselho Regional.




Ao imaginar que essa formalizagdo é desgastante em relacdo a custo e burocracia, o que é infimo
perto de todo o ganho que se pode obter, o Representante Comercial abre mao do titulo de
profissional e deixa de acessar um universo de oportunidades, que vao desde o acesso a crédito
especifico até a possibilidade de abocanhar inimeros acordos com representadas, isto é, em-
presas que dispdem de contratos de Representagdo Comercial .

A informalidade é o gato. Cuidado com ele, pois parece ser mais astuto do que realmente é. E
nesta analogia, os peixes ndo morrem pela boca. Muito pelo contrério, eles ndo param de ser
multiplicados.

No site, confere.org.br, vocé encontra a aba “Representante comercial ”. Dentro dela esté a op-
cdo "Oportunidades de negdcios” com centenas de peixes, ou melhor, contratos esperando por
Representantes Comerciais . Varios deles certamente se encaixam no seu segmento e localidade.

Habilite-se! Para isso, acesse o site do Conselho Regional dos Representantes Comerciais
(Core) do seu estado. Basta clicar no mapa da sua regiao.

Conte com o apoio e a fiscalizagdo do Sistema Confere/Cores, que atua com rigor por mais quali-
dade, reconhecimento, protecdo da sociedade e forca para todos os Representantes Comerciais
do Brasil.

Para mais conteldo, siga o Confere nas redes sociais. Além de informativos sobre a classe da
Representagdo Comercial, o que ndo faltam sdo dicas de como desenvolver ainda melhor a sua
atuacao.

E se for postar algo sobre o trabalho, use a hashtag #55anosRC.


http://www.core-rs.org.br/
https://coresc.org.br/
http://web.corepr.org.br/
https://www.core-sp.org.br/
http://www.core-rj.org.br/
https://www.core-es.org.br/
http://www.corebahia.org.br/
http://www.coremg.org.br/
http://www.core-go.org.br/
https://www.confere.org.br/enderecos.php#
http://www.core-mt.org.br/
http://www.core-ro.org.br/
http://core-ro.org.br/site/
http://www.core-am.org.br/
https://core-pa.org.br/
http://www.coretocantins.org.br/
http://www.coremaranhao.org.br/
http://www.corepiaui.org/
http://www.corece.org.br/
http://www.core-rn.org.br/
https://www.core.org.br/
http://www.core-pe.org.br/
https://www.core-al.org.br/
http://www.core-se.org.br/
https://www.linkedin.com/company/conselho-federal-de-representantes-comerciais/?viewAsMember=true
https://www.youtube.com/channel/UC9D684Ffp16xaxp9WF052IQ 
https://www.instagram.com/confereoficial/
https://www.facebook.com/confereoficial/

Clique e veja as 15 profissoes emergentes no Brasil em 2020

Mesmo durante a pandemia de Covid-19, os representantes comerciais continuam sendo essen-
ciais para a sociedade. Afinal, sédo eles que rodam o pais para garantir o fornecimento de insu-
mos imprescindiveis para que ninguém fique na mao.

N&o é a toa que a Representacdo Comercial aparece na terceira colocagdo do ranking das profis-
s6es em destaque em 2020, segundo o LinkedIn. O relatdrio foi feito com os dados de usuarios
com perfil publico e que tenham ocupado um ou mais cargos nos ultimos cinco anos no Brasil.
O estudo foi realizado a partir de uma anélise das profissées com maior movimentagao durante
esse periodo e o calculo de crescimento foi feito a partir do nimero de contratagdes e da taxa
de crescimento para cada area.

O LinkedIn ainda apontou quais sdo os cinco conhecimentos primordiais para o representante
comercial, sendo eles: outbound marketing; inbound marketing; pré-venda; vendas internas e
prospecgao.

Diante de um cenério tdo promissor, a dica de ouro para os Representantes Comerciais é: bus-
que oportunidades de desenvolvimento profissional e atualize os seus conhecimentos para se
destacar no mercado de trabalho.


https://business.linkedin.com/content/dam/me/business/en-us/talent-solutions/emerging-jobs-report/Emerging_Jobs_Report_Brazil.pdf
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As previsbes do mercado revelam coisas
muito boas adiante. Mas para desfrutar é ne-
cessario se capacitar. Isso inclui uma atuacéo
bem mais estratégica quanto a experiéncia
do cliente e o dominio do tdo falado marke-
ting digital.

Veja que interessante: um estudo da interna-
cional PwC prevé que, devido a inteligéncia
artificial, a producao industrial deve aumen-
tar mais que 14% até 2030. Para dar conta
dessa demanda e colecionar conquistas,
aprofunde-se no que ha de mais moderno
em relacionamento com o cliente.

Sabe a ideia de que o Representante Co-
mercial € um tirador de pedidos ou apenas
um vendedor externo? Isso estd com os dias

contados. O mercado atual j& estd mais exi-
gente quanto a necessidade de uso das no-
vas tecnologias. Imagine, entdo, daqui a 5,
10, 20 anos!

Para ter certeza de que essa adaptacao € ur-
gente, basta olhar um pouquinho para tras.
Ha 3 anos, apenas, a utilizacdo de redes so-
ciais para fins comerciais ja era grande, mas
nao vital como hoje.

Manuais de marketing digital de 2017/2018,
por exemplo, j& sdo considerados ultrapas-
sados. Isso demonstra a volatilidade e a ne-
cessidade de constante estudo. E é melhor
nao deixar “para 18", pois a presenca digital
pode ser decisiva entre o alavancar de uma
empresa e o fechamento dela.



Apenas 76,6% das empresas brasileiras so-
brevivem ao mercado depois de 2 anos, se-
gundo a Ultima pesquisa do Sebrae sobre o
tema. Isso significa que 1 entre 4 empreen-
dedores tem o sonho interrompido.

Depois de passar pela dificil missdo de so-
breviver aos primeiros 2 anos de empresa,
o desafio continua grande! De acordo com
o IBGE, 6 de cada 10 organiza¢des fecham
apos 5 anos de atividade.

A Trend2, agéncia que reuniu esses dados,
também publicou que 29% das empresas
vdo a faléncia devido a problemas direta-
mente ligados as vendas: baixa demanda,
poucos clientes, forte concorréncia.

O papel do marketing digital é justamen-
te o de globalizar o mercado a ponto de
vocé encontrar quem realmente esta
interessado no que vocé oferece -
sem que vocé precise sair da sua
cadeira. Esse é, também, o am-
biente democrético e ideal para

vocé revelar todos os seus di-
ferenciais, de um jeito que se

torne praticamente Unico no

mercado.

Afinal, podem até existir

muitas pessoas vendendo

o mesmo tipo de produ-

to, mas dificilmente haveréa

alguém que negocie como

VOCé, seja por seu carisma, co-
nhecimento profundo do nicho, suporte
completo que oferece ou pelos valores que
consegue agregar ao produto.



QUE TAL COMECAR HOJE MESMO A SE

CONECTAR COM O FUTURO PROSPERO?

O marketing digital é mais do que uma opcao hoje em dia. E questdo de
sobrevivéncia dos negdcios e de romper fronteiras, mesmo estando em seu
escritorio.

O QUE E BRANDING?
Identidade, valores e objetivos da marca. Tenha um logo, cores definidas e
use isso em todos os seus materiais, fisicos ou on-/ine, para se identificar com
o seu publico em potencial.

O QUEE LEAD?

Cliente que se encaixa no publico-alvo. Para saber exatamente qual ou quais
grupos de pessoas vocé precisa impactar, pense no que vocé vende. Quem
mais o consome? Para quem ele foi feito, pensado? Que tipo social mais de-
manda? Qual deve ser a faixa etéria prioritaria? Responda essas perguntas e
tenha clareza das suas personas.

O QUE E CTA?
Trata-se de uma sigla de “chamada para acdo (referente a sigla em inglés)"”.
Em tudo que for divulgar sobre a sua marca, ajude o potencial cliente e mos-
tre qual caminho ele deve seguir. Por exemplo: para chegar até este e-book,
vocé deve ter lido em algum lugar “baixe”. Entdo, utilize CTAs orientadores
em suas postagens e demais publicidades, como: chame pelo WhatsApp,
siga a rede social, compre j&4, encomende aqui, acesse o site etc.

O QUE SAO CHAVES DE PERFORMANCE?

Séo os objetivos que se deseja alcancar com social media. Algumas pessoas
também chamam de KPI (referente a sigla em inglés). Trata-se de vocé tracar
quais sdo os objetivos que vocé tem com cada rede on-line da sua empresa.
Exemplo: seu Facebook pode ter a funcdo de SAC e seu objetivo ser respon-
der a 100 perguntas em cada més. Para isso, vocé tem que criar postagens
que estimulem seu seguidor a isso.



- Tenha um blog e aplique palavras-chave
que seu potencial /ead possa buscar na in-
ternet. Assim, vocé serd encontrado.

- Utilize a ferramenta gratuita Google Meu
Negécio. E um cartio de visitas gratuito que
se faz ser mais "achavel”, principalmente por
clientes geograficamente mais préximos.

- Atenda via aplicativos de mensagens e
seja flexivel quanto ao envio de audios. Va-
rios clientes entendem que enviar um e-mail
ou ligar é oneroso para o tempo, mas se dis-
pdem a negociar via WhatsApp, Viber e We-
Chat.

- Considere o marketing de influéncia. Seja
vocé testando produtos e mostrando os be-
neficios ou enviando-os a influencers confor-
me o nicho de mercado (ou as duas coisas).
As pessoas querem mais que coisas, elas
querem experiéncias. Por isso, proporcio-
ne essa visdo dos seus produtos as empre-
sas para as quais vocé deseja vender. Elas
vao comprar de vocé pela qualidade e pelo
bonus de vocé as ajudar a revender poste-
riormente.

Aproveite as dicas e pesquise sobre os as-
suntos abordados! E para vocé ndo pa-
rar por aqui, acompanhe o Confere no
LinkedIn para sempre ver mais novidades
do mercado.



