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INTELIGENCIA
COMPETITIVA

A sua empresa pode
- @ precisa - ter uma

LIDERANCA
Aprenda a fazer
coaching com seus
vendedores

DESCOBERTA

0 tirador de pedidos
nao morreu! Em
alguns lugares, essa
tarefa ainda & muito
valorizada

ABORDAGEM

Vocé tem um cliente
“fechado”? Entenda
como iniciaro
contato com ele
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CLIENTES
VENDEDORES

Saiba como fazer seus dlientes atuais
indicarem novos e bons prospects para voce!

Saiba como usar a intranet de sua empresa de forma estratégica
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uando falamos de vendedores e metas, podemos dizer

que existem dois grupos distintos: o dos profissionais

que no dia 25 estdo tranquilos, pois ji superaram suas
cotas mensais, e o daqueles que estdo em processo acelerado
de desenvolvimento de gastrite aguda, pressao alta e enxaque-
ca porque ndo conseguiram bater suas metas. Chegam no dia
25 com uma sensacdo de que “nao vai dar” e, portanto, a co-
missdo também “néao vai dar” para pagar as contas do més - ou
investir naquela viagem de férias ou no carro novo. Haja cora-
¢do para segurar a decep¢do nio sé do vendedor, mas também
do gerente €, muitas vezes, da familia.

Por isso, a VendaMais resolveu ajudar gerentes ¢ vendedores, para que
possam colocar suas metas novamente nos trilhos e chegar ao fim do ano
com a sensacdo de dever cumprido.

Vocé vai conhecer agora quais sdo os problemas que mais atrapalham uma
meta de ser atingida e de que maneira € possivel nio s6 trat-los como também
evitd-los para obter todo o potencial que vocé pode - e sua empresa merece.
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Muitas instituicées nio possuem um planejamento adequa-
do, que estipule uma meta verdadeiramente condizente com
o momento da empresa, dos funcionarios e do mercado.

Y‘l A wiew ver, o que tam impedido o aﬁnyfmcmta das
L wetas € a falta de Fl’am’/amenfa da em em colocar
o wma weta decente, de acorde com o Mistérico de vendas
do representante. Se wito faltar wiercaderia ¢ se 2 wetn
estiver de acorde comi 6 (rescimento que o ynq;rwda
aceita, nlo vejo wotive nlp atingir o objetive.
Alesamdre ngm pESe

Pararesolver esse impasse, é necessario estipular metas.
“Vocé precisa saber quantos por cento quer aumentar suas
vendas no proximo més. Vocé precisa ter um norte, um
lugar aonde quer chegar”, determina Claudiney Fullmann,
consultor em estratégias empresariais, palestrante e men-
tor de executivos, diretor-presidente da Educator e autor
do livro O trabalho: mais resultado com menos esfor¢o/custo.

Feito isso, o préximo passo ¢ dividir a grande meta

em metas menores. “Se vocé mensura os resultados a-

cada trimestre e, nesse periodo, vai monitorando més a
més, semana a semana e a cada dia, vocé torna o objeti-
vo da meta no fim do trimestre muito mais preciso”,
garante Sulivan Franca, presidente da Sociedade Latino
Americana de Coaching (Slac).

>> META UT

"N tewho alcancado wiivbas wietas, peis a emiprest gue
| represents vai deisar de trabalbar tom o linka de
Fmdufos ¢ as yendas desse e v caindo constante-
wiente, wias as wigtas mensais Lgnﬁmmm sendlo baseadas
em nluveros de anos anteriores.

Gustavo Sousa Accacio

"Acredito que a prindpal dificddade para atingir as metas
prssa Wiwﬂazjc&wmdﬁ:mmm
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decorver do prosinto ano. O corpo diretivo da empresa
defive sew crescivents acimn da realidade dos mereades,
o acaba desprivindo o vendedor, prindpalmiente por
fzmapmm!dmdgmm i
Gerson de Mores
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Embora atuando em empresas diferentes, os dois
leitores citados exibem um problema em comum: a me-
ta atribuida sem nenhum pardmetro ou, a0 menos, sem
levar em consideragio as condigdes do mercado. Muitas
empresas até fazem o planejamento, mas falham em
algum ponto crucial desse processo.

Franca observa que muitas pessoas nio conhecem
0s pardmetros para estipular metas. “Vocé tem que levar
em conta qUEI eram o0s S€Us CONCOITEntes No ano pas-
sado, como eles estavam posicionados no mercado e
como estdo se posicionando hoje. Muitas vezes, uma
equipe de vendas deixa de alcangar a meta nio por falta
de esforcos, mas porque a concorréncia também faz
parte da sua meta e tem que estar inserida nela. Quais
sdo as estratégias que estdo aparecendo no mercado?
Tragar uma meta é apenas um detalhe dentro de um
processo macro”, ensina.

Para garantir nimeros que estejam de acordo com
a realidade de cada setor e, principalmente, de cada
mercado, a equipe de vendas precisa estar inserida nas
discussdes sobre
metas. Ela poderd
trazer a reunido as
impressoes de quem
esta diariamente em
contato com o mer-
cado.

Outro motivo
para envolver os
vendedores na ela-
boragio das metas
¢ criar sinergia. E o
que ensina Roberto
Recinella, especia-
lista em motivacgio
e um dos colabora-
dores do livro Gi-
gantes da motivagdo.
“Ja estive em reu-
niio gue o diretor
chegou e pergun-
tou: ‘Quanto é que
nos vamos Crescer
neste 2no?’. Ele sentou com todos durante um dia in-
teiro e, 20 fim do dia, os resultados foram excepcionais,
i2 gue a equipe de vendas sugeriu um nimero acima
Zo gque ele esperava. Se vocé envolve o vendedor nes-
se processo, ele se compromete e vé os pros ¢ contras
daquela meta”, revela.

Mas atencio! “Convidar os profissionais de vendas €
sempre bom, porém cuidado para ndo ficarem na zona
de conforto”, defende Jamil Albuquerque, terapeuta
comportamental e autor de livros sobre lideranga.
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>> FALTA DE ACOMPANH/?

Muitas empresas acreditam que, decidida e fracionada
a meta, o que resta € esperar o resultado. Grande enga-
no. “Meta é para ser monitorada, pois, s¢ nio for, ela se
esvai no meio do caminho?, alerta Albuquerque.

Por isso, gerente ¢ vendedor devem fazer o acompa-
nhamento. “Algumas pessoas sdo acostumadas a néo
acompanhar as metas dia a dia, deixando para tentar so-
lugdes quando o prazo estd para estourar. Estipular uma
meta é a mesma coisa que liderar uma equipe: vocé pre-
cisa estar lado a lado, todo dia, a par do que estd aconte-
cendo”, defende. Pararealizar esse monitoramento, Albu-
querque aconselha que o lider tenha uma ferramenta de
desempenho bem definida e estimule os relatérios. E im-
portante que o gerente e os vendedores entendam que
acompanhar as metas nem sempre ¢ sinal de cobranca.

Para estimular todo esse processo, pode-se usar alguns
incentivos. Franga alerta, entretanto, que incentivos finan-
ceiros nio devem ser dados todos 0s meses: “Quando um
incentivo financeiro é constante, ele passa a fazer parte do
comissionamento combinado. E, quando a empresa preci-

sarretira-lo, serd como diminuir o salario e vendedor algum

vai gostar”. Uma boa alternativa é deixa-los para campanhas
com temas especificos, como vendas no Dia das Mies ou
Natal. Esses sdo bons momentos para tirar a equipe da
rotina e realmente incentivé-la a vender mais.

,(: %mmossawmsa, s oos 56 gsgprfapré:sm

| ludos por todo o territorio wacionl 1% dos ventas trives-
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mfefmawfadaﬁwmfeguzmﬁmﬁawfa
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Marco Fiol
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"Ectabeleco metas eni winba loja e desafio wivba equipe
a atigir wn P&,Ls, wts, spipre guz wio estone v [oja,
elo nito alcaga. o objetives

Stelly Rosenstock

Um bom lider sempre procura alternativas para mo-
dificar a rotina de seus vendedores. As campanhas de
incentivo sdo muito importantes, mas sua equipe deve
demonstrar interesse pelas vendas independentemente
delas. “Todo gerente precisa entender que nido da para
liderar todo mundo da mesma maneira, pois vendedores
atingem resultados de forma diferente. O lider deve se
moldar para o liderado, porque cada um tem seu “botio-
zinho" de liga e desliga, que o faz atingir suas metas?,
defende Recinella. Por isso, ouca e observe cada vende-
dor seu. O que ele gosta e 0 que néo gosta? Quais sdo os
seus sonhos? O que faz os clhos dele brilharem?

Para ajudar o gerente nessa missio, o vendedor pre-
cisa ser aberto e ter um bom relacionamento nio s6 com
o lider, mas também com o restante da equipe. Afinal,
quanto mais pessoas estiverem torcendo pelo seu suces-
50, mais chances vocé terd de alcangé-lo.

Além disso, os colegas podem ¢ devem ter a funcio
de ajudar e incentivar uns aos outros a atingirem os
objetivos nio s6 do departamento, mas também pessoais,
independentemente da presenca do gerente.

>

r Farw wiisn, o wbo ativgiments de wets esti condicio
Vo wde o wma sonatania de fotores, entre dles e de
vendas sem o devide treivaments: falta de aproveitaien-
to das visitas, em que ndosﬁﬁtzatrzndaedzlwﬁs St

wzce do a&[wmswwidamn&awfdardﬁmde
conpersie digntes atendidos x pedicdes Frchados.
Fausto Vigirn

Note que esses trés impasses englobam conhecimentos
que a empresa deve estimular em seus funcionarios. “Em
vendas, vocé consegue acompanhar o que vendeu, mas
nio o que deixou de vender. E este € o grande desafio:
saber o que vocé nio estd vendendo”, afirma Recinella.

Outro ponto importante € analisar a forma pela qual
os vendedores que cumprem as metas estio chegando
aos seus objetivos, por exemplo:

e Qual o desconto praticado?

e Qual o prazo médio de pagamento?

e Qual o indice de fechamento de cada vendedor ¢
quantos clientes ele atende por dia?
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Recinella observa que, se para atingir sua meta o
vendedor precisa colocar em xeque a lucratividade do
produto ou prejudicar outras dreas da empresa, entio
¢ necessario rever sua estratégia. “E facil vender com
mais desconto, porém a rentabilidade & menor. Vendas
nio é quantidade, é qualidade”, determina. Por isso, &
importante calcular o desempenho de cada vendedor
para entender qual é sua forma de vender e quais os
pontos em que precisa melhorar como profissional. E
funcio do lider estabelecer esse nivel minimo de qua-
lidade em cada venda e ajudar os vendedores a nio
abrirem mio dele.

O vendedor, por sua vez, pode ter seu proprio con-
trole de qualidade para que também entenda onde pode
melhorar e onde pode focar seus esforgos para atingir
as metas mais facilmente.

>> FALT!

(i: S existe v forma de ativgir as wetas’ reabmente
| aeditar que aquile que voc est como wietn &
' realizvel, justo (dentro de seus ritérios) ¢, do fundo do
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MIESMOS.

Euzthio Ewilio Rotta

Segundo Fullmann, esse “realmente” é um desafio
para os vendedores. “H4 vendedor que estabelece uma
meta e, mesmo com estratégia, ainda no acredita que
vai conseguir aquilo. Vocé precisa crer que ird atingir.
Nunca diga que um dia vocé realizars tal coisa. ‘Um dia’
nio existe no calendirio e vocé nunca vai realizar algo
se ndo estipular e acreditar naquilo”, define.

>> F

Com certeza o tempo tem sido v grande dificul~
dade e wiew camindio ue minbas metss sejam
atingidas. Apesar de ter somente 20 avos, wew dia ji
£ hpstante ocy com trabalho, faculdade, estudo de
wie. sequida lingua estrongeirn. ¢ também wa conrida
de aberturn de umin emprese Nio € ficil conciliar to-
das essas tarefas vas powcas hores gue temes durante
o dia, was tenho certesa de uzagucmcfazmrdwﬂ
com a vontade de contivuar ) per tudo isso
sho o5 sonbos.

Andr Luiz Favin

T
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Dicas dos especialistas
para arrasar as metas

Claudiney Fullmann

Escreva uma frase com a
sua meta, quando deseja
alcanca-la e como fara
para conquista-la.
Depois de escrevé-

la, leia-a em voz alta.
Issoira fixa-la na

sua memoria e fazer
com que vocé sempre lembre que existe aquele
objetivo a ser cumprido em tal dia.

Tenha disciplina e pense no seu futuro como
vendedor.

Desesperar-se, jamais! Avalie o que foi feito e 0
que falta fazer. Se vocé ndo acredita na sua meta,
ninguém acreditard por Voce.

Sulivan Franca

Acompanhe
semanalmente sua
equipe para saber

se ela estd indo em
direcdo a meta.

Se nao estiver, faca as
correcoes necessarias.
Aborde cada vendedor
com uma conversa franca e necessaria para
entender o motivo de ele ndo estar caminhando
rumo a meta.

Ouca e pondere reclamagtes da area comercial.

Jamil Albuquergue

Comece o0 més
saudando a meta com
uma salva de palmas.
Veja a meta como
algo que agrega valor
em sua carreira, € nao
como algo pesado. Ela
te da direcao, faz com
que voceé saia da cama sabendo para onde vai.
Invista no desenvolvimento das habilidades
necessarias para crescer.

Lembre-se de que vendas é a locomotiva

que faz todos os outros vagdes andarem. Se
algum departamento ndo for bem, a empresa
sobrevive, mas, se as vendas nao forem bem, a
organizagao gangrena.
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Caso de sucesso:
o alvo certo de uma corretora

O gerente-comercial da Mongeral Aegon Seguros
e Previdéncia, Luiz Carles Marques, conta que sua
equipe é avaliada mensalmente e de diversas ma-
neiras pelo trabalho desenvolvide, mas o ponto
principal da avaliacao € a superacao de metas.
“Em nossas reunides, falo muito sobre planeja-
mento de vendas. Sei que a venda média do corretor
fulano é de R$100, por exemplo, e que sua taxa de
efetividade (nimerc de prospeccdes x marcacoes de
visitas x fechamento) & de 20 x 5 x 4, ou seja, a cada 20 clientes prospectados, o
corretor consegue a visita com 5 e fecha a proposta com 4, revela o gerente.

Com essa tatica, Luiz diz que os resultados sae garantidos: “Eles trabalham

* em cima daquilo que sabem que conseguirao atingir”. Além de estipular as metas,
o gerente-comercial fazum acompanhamento diério com 0s 45 corretores de sua
equipe. Para a organizacao de dados, ele usa uma planitha de Excel com as infor-
macoes de producio de cada corretor. Luiz afirma que o trabalho € baseado na
transformacao das metas dos vendedores em um objetivo pesscal, desquantifi-
cando o nimero, de modo gue isso se torne mais atrativo para eles.

Com esse planejamento, a equipe é mais organizada, consegue seus ob-
jetivos e até os clientes saem ganhando. “Sempre peco que eles tirem um dia
da semana (de acordo com o planejamento) para ligar para os clientes, saber
como estao, falar sobre novos produtos e nao deixar o contato esfriar’, explica.
Tudo isso porque Luiz sabe da dificuldade que é vender seguros: “Ningugm
acorda com uma vontade de fazer um seguro de vida. Ninguém passa o dia
inteiro pensando nessa decisdo. Por isso, temos que valorizar 05 nossos clien-
tes, e o planejamento nos ajuda nessa missac”.

Para definir a meta dos corretores, Luiz analisa o potencial de cada um, a
ferramenta que ele tem disponivel e ai elabora com o corretor um plano para
atingir as metas, Nesse momento, até os sonhos dos vendedores séo levados

em consideracao, “Se ele quer receber R$5 mil, vou elaborar um plano para ele

conseguir esse valor”, revela.
Questionado sobre qual & a formula magica para fazer com que a equipe
supere suas metas, Luiz afirma que os segredos sao:

® Confianga - Os vendedores precisam confiar na lideranca para conseguir
seus objetivos.

@ Treinamentos— Além de estabelecer metas, vocé também precisa ofere-
cer recursos para os vendedores.

@ Planejamento - Essa, segundo ele, é a chave de ouro.
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Apesar de o interesse por autode-
senvolvimento e a garra para con-
quistar seus sonhos serem dois pon-
tos positivos para qualquer profis-
sional, o excesso de atividades é
profissionalmente prejudicial. Afinal,
vendas exigem concentragio.

Para Albuquerque, “concentragio
e foco sdo habilidades que um pro-
fissional de vendas precisa saber
manter sempre. Um gestor deve cons-
truir uma equipe de vendas com es-
se perfil, e isso ndo & algo ripido. Em
Hollywood, costuma-se dizer: ‘Leva-
se anos para se fazer uma estrela do
dia para a noite'”. Por isso, se o pro-
blema para atingir uma meta estd
sendo a falta de tempo, é preciso
rever as fungdes e nio ter medo de
abrir mio de algo. Dizer “ndo” para
algumas tarefas pode ajudé-lo a al-
cangar resultados ainda melhores.

Precisa de mais um incentivo
para ter foco? Albuquerque lembra
que o vendedor € o tinico profissio-
nal que é mandado embora porque
ganha pouco. “E o profissional que
faz seu proprio salario. Ndo bater a
meta é comprometer sua carreira”,
constata.

>>F

1

r“ “Na wiinia jompgﬁa, nesse
' gos dos concorrentes, variande
em 0% aciva, ¢ isso atrupn
b o atinginments das wetns.
Evandrs Maximeo Fantin

Resolver um problema relacio-
nado ao preco nio é tio simples
quanto parece. Antes, € importante
entender se esse &, de fato, o pro-
blema. O prego esta realmente dis-
torcido ou a equipe de vendas nio
foi cuidadosamente treinada para
demonstrar os diferenciais do pro-
duto que comercializa? Se hé dife-
renciais significativos, talvez falte
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_ Craupiney Fulmann

a0 vendedor entendé-los para conseguir defendé-los
diante de seu cliente.

“H4 dois lados da moeda que o vendedor deve enten-
der. O primeiro € tirar da cabega a questdo prego e pen-
sar em valor. Vocé nido esta vendendo, estd atendendo a
uma necessidade”, explica Recinella. Por exemplo: quan-
do uma pessoa vai a uma loja comprar uma blusa, ela,
na verdade, ndo quer a blusa em si, mas a beleza que
acredita que ela proporciona. “Entdo, se a vendedora
acertar no alvo, o cliente podera gastar R$200 numa
blusa. Mas, se ela errar, ele ndo comprara nem a blusa
da promoc¢io de R$10” opina Recinella.

O problema, segundo ele, &€ que muitos vendedores
sdo afobados e querem vender de qualquer jeito. E ai
reclamam do preco. Se isso acontece com vocé, a receita

é simples: pare agora mesmo de vender o produto e pro-
cure satisfazer as necessidades do cliente. Como? Per-
gunte a ele o que deseja e escute com atencdo. Lembre-
se de que o seu atendimento também estd sendo obser-
vado pelo cliente e pode agregar - ou tirar - valor em
uma venda.

Ha, porém, quem realmente sofra com produtos mui-
to parecidos com os da concorréncia e pregos significa-
tivamente acima. Se esse for o seu caso, ndo hé outro
jeito. A equipe de vendas precisa falar com algum supe-
rior na empresa e resolver o impasse, pois ndo hi meta
que sobreviva a um problema estratégico sério da orga-
nizagio. “Tem que existir didlogo e transparéncia entre
os vendedores e seus lideres, porque, no fim, quem per-
de é a empresa em geral”, diz Recinella.

_colaboradores, ¢ tranquilidade para vocé!
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Solucdes para sua empresa:

Segurosem grupo paraseuscolaboradores: SAUDE, VIDA, ODONTOLOGICO
e PREVIDENCIAPRIVADA para empresasde todosos portes (inclusive micro

empresa, a partir de 4 vidas).

Melhores condigdes de vendas e pds-vendas.

Atendimento exclusivo e personalizado de acordo com asuanecessidade,

asseguramos seu patrimdnio pessoal e empresarial.

Trabalhamos com as melhores Seguradoras.

€0 agora mesmeo uma cotacao!
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