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Resumo: O porcelanato, revestimento ceramico com caracteristicas técnicas e estéticas com grande aceitagdo
no mercado € indicado por diferentes profissionais de projetos e execugdo de obras (arquitetos, designers e
engenheiros). No entanto, estes ndo sao os tnicos especificadores do revestimento. Pode-se citar como agentes
especificadores os profissionais de vendas de lojas de revestimentos ceramicos ou de materiais de construgio. Estes
ultimos tornaram-se grandes aliados de arquitetos, designers e engenheiros na escolha do revestimento, que feita
de maneira incorreta pode gerar problemas na execucéo do revestimento e patologias pds-assentamento. Neste
trabalho objetiva-se verificar como € feita a comercializagdo do porcelanato pelos vendedores do revestimento,
através da visita e aplica¢do de questiondrios em lojas. Os resultados permitiram atestar a importincia e a
contribuicdo deste profissional na especificacdo do porcelanato.
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1. Introdugao

A industria brasileira de revestimentos ceramicos destaca-se no
cenario nacional e internacional com uma produgédo de 753,50 milhdes
de m? e um consumo interno de 699,60 milhdes de m?> em 2010. O
Brasil é 0 2° maior produtor e consumidor de revestimentos cerdmicos
e 0 5° maior exportador mundial'. Neste contexto enquadra-se o
porcelanato, cuja producao em 2010 foi de 8% (60 milhdes de m?)
da produgdo total de placas ceramicas. Em 1999 este indice era de
aproximadamente 0,8%?. O aumento da produgao e do consumo do
porcelanato esta associado ao seu processo produtivo, considerado
altamente tecnoldgico e as suas caracteristicas técnicas e estéticas, o
que o tornou uma opg¢ao adequada a especificagdo de revestimentos
ceramicos de piso, parede e fachadas em obras de diferentes tipologias
e usos. E indicado por diferentes profissionais de projetos e execugdo
de obras, incluindo profissionais de vendas de lojas de materiais de
revestimentos, que se tornaram especificadores do porcelanato. Desta
forma, esta pesquisa, objetiva atestar a forma de comercializagdo do
revestimento de piso com porcelanato, baseada na hipotese de que
os vendedores desempenham um papel importante na especificagdo
do revestimento, uma vez que indicam ao consumidor final o produto
a ser adquirido e auxiliam profissionais de projeto, que utilizam a
experiéncia de vendedores para especificar. A importancia desta
pesquisa deve-se ao fato de que os vendedores auxiliam profissionais
de projetos e consumidores em geral a escolherem o revestimento
de piso e sdo importantes na cadeia de especificacdo do porcelanato.

2. Metodologia

A pesquisa foi feita em 05 (cinco) lojas de materiais de construgdo
e revestimentos ceramicos na regido da Grande Vitoria/ES, para
verificar a capacidade do vendedor em indicar o tipo de revestimento
de piso em porcelanato, avaliar as indicagdes nos produtos expostos
e as informacdes contidas nas placas de mostruario (se possuem
informagdes técnicas suficientes). A escolha das lojas deve-se ao porte
das mesmas, a representatividade no mercado da Grande Vitdria e a
presenca em pecas publicitarias. O instrumento de coleta de dados
utilizado foi um questionario aplicado na forma de entrevistas, com
perguntas fechadas com 03 (trés) alternativas fixas de multipla escolha
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com a abordagem da Tabela 1. O modelo pelo tipo de pergunta foi
motivado pelo tempo de permanéncia com o vendedor de forma a
nao impedir o fluxo de vendas da loja. As visitas foram feitas as
segundas-feiras, dia de menor movimento comercial, pela tarde e
manha, no periodo de maio a junho de 2011.

3. Resultados

Em cada loja foi entrevistado um nimero de vendedores e o
critério de caracterizagdo da populagdo entrevistada foi o tempo de
atuagdo como vendedor em lojas de materiais de construgdo civil.
Isso demonstra maior experiéncia e treinamento recebido (Tabela 2).
Os vendedores foram expostos a uma situacdo especifica para
responderem as perguntas, que consistiu na simulagdo de compra do
porcelanato para revestir o piso de um apartamento. Isso foi necessario
porque ao ir a uma loja para comprar um revestimento cerdmico o
cliente sempre descreve o local onde deseja aplica-lo.

A primeira pergunta foi: Voc€ indicaria porcelanato? Esta questdo
foi feita com o objetivo de posicionar o entrevistado para as proximas
questdes. Supondo-se uma resposta negativa, foi elaborada a segunda
pergunta complementar: Em caso de resposta negativa, responda por
qual motivo ndo indicaria o porcelanato como op¢ao? (Tabela 3).
Do total de 54 vendedores, 96% indicariam porcelanato e 2% nao.
Apenas 01 vendedor respondeu que a escolha ¢ do cliente que vai a
loja (Figura 1). No entanto, antes de responder a primeira pergunta,
100% dos vendedores questionaram se o apartamento seria térreo ou
localizado em pavimento elevado. Isso porque eles jamais indicariam
o revestimento para ambientes localizados em pavimentos térreos,
proximos a entrada principal do ambiente (acesso direto externo).
Justificaram que a areia, presa ao sapato do morador, arranharia o piso,
no caso de porcelanato polido. Informaram que o mesmo se aplica
4 casas proximas a praia. Nos dois casos indicariam o porcelanato
ndo polido.

A questdo seguinte abordava quais argumentos o vendedor utiliza
para vender porcelanato para piso. Buscando maior especificidade,
foram selecionados como op¢des: Prego, Estética, Marca, Qualidade
e tipo de Ambiente (especificag@o do local). Sobre o Prego (Tabela 4),
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do total de 54 vendedores, para 50% o preco do produto ¢ um
argumento utilizado na venda e para 50% nao (Figura 2).

Sobre Estética (beleza), 96% consideram este argumento na venda
(Tabela 5). Apenas 02 vendedores nas lojas 02 e 04 (4%) ndo utilizam
este argumento para convencer o cliente a comprar porcelanato
(Figura 3).

Sobre a Marca (de um Fabricante especifico) Os percentuais
de respostas sim e nao (Figura 4) foram proximos entre todos os
vendedores. No entanto, observa-se que dentro de uma mesma loja,
ha divergéncias entre os entrevistados (Tabela 6). Na loja 01, os
vendedores justificaram: “alguns clientes ja preferem determinadas
marcas (fabricantes)”; “todos os produtos da loja sdo de qualidade,
portanto, quem vai determinar ¢ o cliente e quanto quer pagar”;
“determinados clientes preferem beleza e variedade, ndo sendo
o preco determinante”; “um determinado fabricante possui mais
variedades que o outro, mas sendo mais caro, imediatamente,
dependendo do cliente, indico outro fabricante, com menos variedade,
mas com preco menor”. Na loja 02, a maioria respondeu ndo a questao
e justificaram que a loja vende produtos de diferentes fabricantes,
nacionais e de fabricantes chineses, e acham que todos os porcelanatos
sdo iguais e ndo ha diferenga entre eles. Dois (02) vendedores da loja
02 que responderam nao a questao justificaram que ha sim, produtos
melhores que outros, mas nao significa que o porcelanato ¢ ruim de
determinada marca, somente ¢ inferior no quesito beleza e qualidade
em relagdo a outro. Nas lojas 03 e 04 os que responderam “sim”,
justificaram informando que ha fabricantes com maior variedade
de cores e tamanhos, o que possibilita maiores op¢des ao cliente na
hora da venda. Na loja 05, um dos entrevistados respondeu que tem
preferéncia por uma marca chinesa importada pela loja.

Sobre a qualidade do produto (Tabela 7) verifica-se que 92% dos
vendedores consideram este item importante na venda (Figura 5)
e argumentaram: “todos ja sabem que porcelanato ¢ de qualidade,
por isso ndo ha o que discutir”; “todo porcelanato ¢ igual, agora a
maioria ¢ importada da China, por isso ndo ha como diferencia-los
¢ a qualidade deve ser comum a todos”. Na loja 05 um vendedor
afirmou que os “melhores porcelanatos sdo os importados, tanto
que somente eles contém o supergloss, camada de protecao contra

Tabela 1. Itens abordados no questiondrio

Itens Questionario — Profissionais de vendas
01  Seindicaria porcelanato como revestimento de piso
02 Argumentos que utiliza para vender
03  Conhecimento sobre manuais técnicos e catalogos
04 Capacidade de especificar
05 Treinamento recebido
06 Compreensao das informacdes dos catalogos
07 Facilidade de compreensao das etiquetas fixadas as

placas nos mostruarios

manchas”. Os entrevistados que responderam nao a questdo acham
que a qualidade ¢ comum a todo porcelanato e o cliente sabe disso.
As respostas demonstram a confianca dos vendedores no porcelanato,
principalmente quando afirmam conhecer que o mesmo tem baixa
absorcao de agua e a existéncia de produtos que sdo protegidos contra
o manchamento. Quanto a suscetibilidade do porcelanato polido em
sofrer arranhdes, argumentam que a especificagéo correta ¢ essencial
para a durabilidade do mesmo.

Para o tipo de ambiente onde o revestimento ¢ aplicado (Tabela 8)
verificou-se que 89% dos vendedores consideram a especificagdo
de acordo com o ambiente um argumento para indicar e vender o
produto (Figura 6).

Os vendedores informaram que o cliente sempre chega a loja
com o nome do ambiente onde ira aplicar o revestimento e toda
especificagdo inicia-se de acordo com o ambiente. Para clientes que
chegam a loja em duvida quanto ao tipo de revestimento que sera
adquirido, os vendedores verificam se o porcelanato é compativel com
o ambiente e entdo, partem para a indicagdo do produto. Além disso,
o custo por metro quadrado do porcelanato e da cerdmica comum
esta muito proximo, o que possibilita o cliente a optar pelo produto,
que segundo eles, ¢ de qualidade incontestavel. Os entrevistados que
responderam ndo a questdo ndo justificaram sua resposta. Outros
dois (02) responderam que o ambiente por si s6 ndo ¢ argumento
atil a venda e ha outros fatores a serem considerados: tamanho,
durabilidade, tipo de produto e manutengao.

A questdo seguinte, verificava se o vendedor conhece ou ja
consultou o manual técnico do produto (Tabela 9). Verifica-se que
63% responderam afirmativamente, mas ha divergéncias entre as
respostas dos vendedores (Figura 7).

Na loja 01 todos que responderam “sim” a pergunta afirmaram
conhecer os catalogos e o manual técnico, mas ndo consultam com
freqliéncia. Além disso, informaram que ndo havia no momento
catalogos impressos na loja para consulta e que a fonte de informagdes
sobre o produto ¢ a caixa (embalagem) do revestimento e que
conhecem o manual técnico do produto porque foram treinados
pela loja ou pelos fabricantes. Os vendedores que responderam nao
conhecer e ndo consultar, afirmaram que também foram treinados e
na loja ndo ha catalogos e nem manual técnico. O que mostra uma
divergéncia sobre as respostas dadas, tendo em vista que todos foram
treinados e ainda ao serem questionados mostravam-se confusos em
distinguir um catalogo impresso de um manual técnico.

Na loja 02, houve repeticdo dos argumentos da loja 01, mas
com algumas particularidades. Um vendedor que respondeu “nédo”
a questdo, afirmou que consulta a caixa (embalagem) e a peca do
produto no mostruario, para obter as informagdes técnicas e que na
loja ndo ha catalogos impressos a disposigao. Outros trés vendedores,
que responderam “ndo” a questdo afirmaram que a maioria dos
produtos ¢ importada da China e que produto chinés, segundo eles,
nao possui catdlogo. Além disso, todos foram treinados pela loja
ou por um fabricante, o que permite que conhegam os produtos.

Tabela 2. Caracterizagdo dos vendedores, conforme tempo de atuacio no mercado.

Tempo de atuacio no mercado de materiais de construciio - anos

Loja N° vendedores Até 01 ano Entre De Entre Acima de
entrevistados 01 e 05 05a10 10 e 20 20 anos
01 13 01 05 06 - 01
02 15 02 02 04 02 05
03 07 01 01 - - 05
04 08 01 03 02 01 01
05 11 - 02 02 06 01
Total 54 05 13 14 09 13

32

Ceramica Industrial, 17 (3) Maio/Junho, 2012



Nas lojas 03, 04 ¢ 05 os vendedores que responderam “nao”, nao
justificaram a resposta, somente disseram desconhecer o manual
técnico completamente. Tais respostas demonstram a importancia da
qualidade dos treinamentos dados pelos fabricantes e das informagdes
completas contidas nas caixas (embalagens) dos produtos e pecas
dos mostruarios.

A pergunta seguinte abordava a capacidade de especificacao
dos vendedores e foi formulada com o objetivo de verificar se os
mesmos se acham aptos a indicar um porcelanato sem cometer erros:
Vocé acha que ¢ capaz de indicar (especificar) um porcelanato?

Tabela 3. Pergunta O1: Vocé indicaria porcelanato?

Lojas N° Sim Nao Outra resposta
01 13 13
02 15 15
03 07 7
04 08 7 1
05 11 10 1
Total 54 52 1 1

Tabela 4. Pergunta 03: Quais argumentos vocé utiliza para vender porcelanato?
O Prego do Produto?

Lojas N° Sim Nao Outra resposta
01 13 2 11
02 15 7 8
03 07 3 4
04 08 4 4
05 11 11 -
Total 54 27 27

Tabela 5. Pergunta 03: Quais argumentos vocé utiliza para vender porcelanato?
A estética (beleza) do produto?

Lojas N° Sim Niao Outra resposta
01 13 13 0
02 15 14 1
03 07 7 0
04 08 7 1
05 11 11 -
Total 54 52 2

Tabela 6. Pergunta 03: Quais argumentos vocé utiliza para vender porcelanato?
A marca (fabricante especifico)?

Lojas N° Sim Niao Outra resposta
01 13 7 6
02 15 2 13
03 07 4 3
04 08 6 2
05 11 9 1
Total 54 28 25 1
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(Tabela 10). A maioria (94%) respondeu “sim” (Figura 8). Pela
analise verifica-se a influéncia dos vendedores na especificacdo do
porcelanato. Hipoteticamente, tal procedimento deveria ser feito
apenas por profissional técnico habilitado, o que ndo ocorre na pratica.
Verificando o tempo de atuagdo de alguns vendedores foi possivel
levantar que profissionais com menos de 01 ano de experiéncia
enfatizam que s3o capazes de especificar sem cometer erros. Para
uma melhor analise mais detalhada seria importante conhecer como
s30 os treinamentos dados pelos fabricantes nas lojas.

Se indicaria porcelanato

2% 2%

=

96%
O Sim @ Nao M Outra resposta

Figura 1. Grafico sobre indicacdo do porcelanato por percentual de vende-
dores.

O preco do produto como
argumento para vender

50% 50%

e

O Sim @ Nao M Outra resposta

Figura 2. Gréfico sobre o preco do porcelanato utilizado como argumento
para vender o produto, por percentual de vendedores.

A beleza estética do produto como
argumento para vender

4%

&

96%
O Sim @ Nao M Outra resposta

Figura 3. Grifico sobre a Estética (beleza) do porcelanato utilizado como
argumento para vender o produto, por percentual de vendedores.

A marca do produto como
argumento para vender

2%

46% 529

e

O Sim M@ Nao M Outra resposta

Figura 4. Grifico sobre a Marca (Fabricante especifico) do porcelanato utili-
zado como argumento para vender o produto, por percentual de vendedores.
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A pergunta seguinte ¢ complementar a anterior: Vocé foi treinado
por alguma fabrica ou pela loja para indicar (especificar)? (Tabela 11)
Pode-se verificar que 91% foram treinados. A falta de treinamento ¢
uma excegdo (Figura 9). As respostas obtidas sdo compativeis com as
respostas dadas a pergunta 05 (cinco). Isso porque todos vendedores
que disseram ndo ser capaz de indicar (especificar) afirmaram

Tabela 7. Pergunta 03: Quais argumentos vocg utiliza para vender porcelanato?
A Qualidade do produto?

Lojas N° Sim Niao Outra resposta
01 13 13 0
02 15 13 1 1
03 07 6 1
04 08 8 0
05 11 10
Total 54 50 2 2

Tabela 8. Pergunta 03: Quais argumentos vocg utiliza para vender porcelanato?
A especificagdo de acordo com o ambiente?

Lojas N° Sim Niao Outra resposta
01 13 13 0
02 15 12 2 1
03 07 6 1
04 08 7 1
05 11 10 1
Total 54 48 4 2

Tabela 9. Pergunta 04: Vocé conhece ou ji consultou o manual técnico do
produto porcelanato?

Lojas N° Sim Niao Outra resposta
01 13 6 7
02 15 7 8
03 07 5 2
04 08 7 1
05 11 9 1 1
Total 54 34 19 1

Tabela 10. Pergunta 05: Vocé acha que € capaz de indicar (especificar) um
porcelanato?

Lojas N° Sim Nao Outra resposta
01 13 13 -
02 15 14 1
03 07 6 1
04 08 7 1
05 11 11
Total 54 51 3
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que ndo foram treinados. A excecdo ¢ um vendedor (loja 03) com
05 anos de experiéncia que afirmou que mesmo nao tendo recebido
treinamento ¢ capaz de especificar. Desta forma, ¢ preciso atentar-se
para estes dados porque as lojas devem investir em treinamento dos
profissionais, de forma a habilita-los a fungdo técnica que estdo
desempenhando. Um dos entrevistados na loja 02 afirmou que a

A qualidade do produto como
argumento para vender

4% 4%

92%

O Sim @ Ndo M Outra resposta

Figura 5. Griéfico sobre qualidade do porcelanato utilizado como argumento
para vender o produto, por percentual de vendedores.

A adequagio do produto ao
ambiente como argumento para
vender

7% 4%

89%

O Sim @ Nio M Outra resposta

Figura 6. Grifico sobre a especificagdo do porcelanato de acordo com o
ambiente, utilizado como argumento para vender o produto, por percentual
de vendedores.

Se conhece ou ja consultou o

manual técnico do produto

2%

35%

63%

O Sim @ Nido M Outra resposta

Figura 7. Gréfico sobre conhecimento e consulta ao manual técnico do produto
porcelanato, por percentual de vendedores.

Capacidade de especificar/indicar

6%

94%
0O Sim @ Nao M Outra resposta

Figura 8. Grifico sobre a capacidade de indicar (especificar) porcelanato,
por percentual de vendedores.
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especificagdo do produto ¢ responsabilidade do vendedor, que caso
erre e ocorram problemas, devera arcar com as despesas oriundas do
prejuizo do cliente. Na mesma loja, outro profissional afirmou que
o cliente confia no vendedor, por isso ¢ tdo importante ter todas as
informagdes técnicas sobre o produto.

A pergunta seguinte foi feita com o objetivo de verificar a
importancia do catalogo (impresso, online ou digital): Vocé conhece
os catdlogos de porcelanato? (Tabela 12) Verifica-se que 74% afirmam
conhecer (Figura 10).

No entanto, nas lojas 01, 02, 03 ¢ 04 nao havia catalogos
impressos disponiveis para a consulta. Isso ndo ¢ um fator relevante
para os vendedores que afirmaram utilizar como fonte de informagdes
as caixas (embalagens) e mostruarios, que sdo preferidos até
mesmo quando comparados ao uso de catalogos digitais e online.
Na loja 02 os vendedores afirmaram que os produtos importados
(principalmente chineses) ndo possuem catalogos. Desta forma, as
caixas e mostrudrios tornaram-se ferramentas mais uteis e faceis na
busca de informagdes técnicas.

A pergunta seguinte ¢ complementar a anterior e foi feita com o
objetivo de avaliar a interpretagdo dos catalogos pelos vendedores:
No caso de resposta afirmativa a pergunta anterior, vocé acha que
os catalogos sdo claros e faceis de serem consultados? (Tabela 13).
Verifica-se que 51% responderam “sim”, 19% respondeu que os
catalogos ndo sdo faceis de serem interpretados e 30% preferiu dar

Tabela 11. Pergunta 06: Vocé foi treinado por alguma fébrica ou pela loja
para indicar (especificar)?

Lojas Ne Sim Niio Outra
resposta
01 13 13 -
02 15 14 1
03 07 2
04 08 1
05 11 10 1
Total 54 49 5

Tabela 12. Pergunta 07: Vocé conhece os catalogos de porcelanato?

Lojas N° Sim Niao Outra resposta
01 13 9 4
02 15 11 4
03 07 6 1
04 08 2
05 11 3
Total 54 40 14

Tabela 13. Pergunta 08: No caso de resposta afirmativa a pergunta anterior,
vocé acha que os catdlogos sdo claros e faceis de serem consultados?

Lojas N° Sim Nao Qutra resposta
01 13 6 3 4
02 15 6 5 4
03 07 6 1
04 08 4 4
05 11 6 2 3
Total 54 28 10 16
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outra resposta (Figura 11) justificando: “as fotos ndo sdo claras, as

29, ¢

vezes”; “ndo ¢ possivel identificar como ¢ a pega do produto de fato”;
“nem todos os catalogos sao claros e faceis de interpretar”; “o cliente
confia no vendedor, por isso a consulta ao catalogo ¢ desnecessaria”;
“nos catdlogos online a organizagdo do produto por linha se perde,
ndo ¢ facil consultar”; “deveriam ser organizados por ambiente.”;
“catalogos s@o incompletos”. Conforme analise verifica-se que
¢ preciso melhorar a compreensdo e interpretagao do cliente das
informagdes contidas em catalogos e mostruarios, para que 0 mesmo
ndo dependa exclusivamente da indicagdo do vendedor.

A tltima pergunta foi feita com o objetivo de avaliar a facilidade
de interpreta¢@o dos vendedores das etiquetas contidas nas placas nos
mostrudrios: Vocé acha que as etiquetas fixadas as pecas no mostruario
de porcelanato, quando existem, s@o claras e faceis de serem
consultadas? (Tabela 14). Verifica-se que 20 (37%) responderam
“sim” e 2 (4%) responderam que ndo. Outros 32 (59%) preferiram
dar outra resposta argumentando: “para o vendedor ¢ facil, mas para
o cliente nd0”; “a maioria das informagdes contidas nas etiquetas sdo
incompletas e confusas, assim como as informagdes nas caixas dos
produtos”; “o produto importado exposto no mostrudrio, na maioria
dos casos ndo possui nenhum tipo de informagéo técnica associada ao

local de aplicagao”; “poucos fabricantes disponibilizam informagdes
nas pecas de forma clara e objetiva.” (Figura 12)

Treinamento para especificacido do
produto

9%

91%
O Sim @ Nao M Outra resposta

Figura 9. Grafico sobre o treinamento recebido, por percentual de vendedores

Conhecimento sobre catdlogos do
produto

26%

74%
O Sim @ Nao M Outra resposta

Figura 10. Gréfico sobre o conhecimento sobre os catdlogos do produto
porcelanato, por percentual de vendedores.

Facilidade de interpretacdo dos
catdlogos

30%
51%
19%

O Sim @ Nao M Outra resposta

Figura 11. Grafico sobre a facilidade de interpretacdo dos catdlogos, por
percentual de vendedores.
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Tabela 14. Pergunta 09: Vocé acha que as etiquetas fixadas as pegas no mostruario
de porcelanato, quando existem, sdo claras e faceis de serem consultadas?

Lojas N° Sim Niao Outra resposta
01 13 10 3
02 15 1 14
03 07
04 08
05 11 10
Total 54 20 2 32

4. Conclusoes

Sobre a comercializagdo do porcelanato a pesquisa atestou que
a maioria dos vendedores indicaria o revestimento para o piso € o
local onde o mesmo sera aplicado ¢ fator determinante na indicagao
do produto, sendo o ambiente que define a especificagdo do mesmo.
Itens como preco e marca (fabricante) nao sdo argumentos utilizados
para convencer o consumidor a comprar porcelanato. Porém, estética
¢ qualidade sdo. Este ultimo é parametro incontestavel segundo
os vendedores, que conhecem catalogos e manuais técnicos dos
produtos, mas ndo os consultam ou as lojas nao os tém disponiveis.
Mas isso ndo ¢ agravante para os vendedores que consideram
catalogos impressos, digitais e online ferramentas dispensaveis e nao
utilizadas na especificagdo, pois ndo ddo suporte as decisdes para a
escolha na loja do produto. Para a maioria tais ferramentas sdo faceis
de interpretacdo, mas ndo pelo consumidor final e fizeram sugestdes
de melhorias (organizagdo do produto por ambiente e ndo por linha,
clareza das simbologias e das caracteristicas técnicas que devem vir
junto as placas e ndo em tabelas no final do catdlogo e indicacao
de espessura). Para os entrevistados as fontes de informagdes sdo o
treinamento dado pelas lojas e fabricantes, as caixas (embalagens)
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Figura 12. Grifico sobre a facilidade de interpretacio das etiquetas fixadas
as pecas nas lojas, por percentual de vendedores.

dos produtos ¢ as etiquetas das placas no mostruario das lojas, que
segundo eles, deveriam possuir simbologia menos complexa e de
facil interpretagdo. Também citaram o porcelanato importado como
referéncia de falta de informagdes ao consumidor. A maioria recebe
treinamento, porém, profissionais sem treinamento afirmam que
sdo capazes de indicar e especificar o produto para consumidores e
profissionais de projeto. E importante que tais treinamentos capacitem
tecnicamente o vendedor. A responsabilidade técnica do mesmo, ao
indicar um produto inadequado deve ser pensada com cuidado, uma
vez que o profissional sofre pressdo constante para atingir metas de
vendas e especificagdes incorretas levam 4 penalidades financeiras.
E preciso envolver todos da cadeia de vendas (fabricantes, lojas e
vendedores) na responsabilidade pela correta especificagao.
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