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otimizagacomunicacao do gerente e sua-equipe de vendas

Por PAULINE MACHADO
omo anda a comunicac¢do entre o gerente e seus vendedores na empresa em que trabalha? Vocé,

‘ como gerente, sabe o que quer da sua equipe de vendas? E vocé, como vendedor, sabe o que seu
gerente espera de vocé?

O autoconhecimento é de fato indispensével a todos, seja na vida pessoal ou profissional, inde-
pendentemente da 4drea de atuacdo. Na opinido da especialista Ligia Fascioni, o autoconhecimento é
para o profissional como a missio de uma empresa o é para a organizacio, ou seja, € saber responder
as perguntas:

e Qual é sua missdo na vida protissional?
Que valor vocé tem para entregar e para quem?

Qual é sua visio?
Qual é o impacto que vocé vé no ambiente futuro como consequéncia do seu trabalho?

Quais sdo seus principios, valores ¢, nao menos importante, seus limites?
O que vocé ndo faz?
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“Tendo isso claro, o profissional
sente-se mais confortivel no ato da
venda, pois entende o motivo de estar
ali e sabe a diferenca que quer fazer”,
justifica.

Segundo Ligia, 0 autoconhecimen-
to é de vital importancia para quem
precisa tomar decisdes rapidas, pre-
cisas e sem arrependimentos. E com-
plementa: “O profissional de vendas
que nio se conhece acaba por fazer
vendas apenas para cumprir metas,
tomando decisdes das quais pode se
arrepender cedo ou tarde”.

0 LIDER E SUA EQUIPE

“Para ser reconhecido como um
lider de vendas, o gerente deve,
antes de qualquer coisa, entender
que ninguém segue um lider. As
pessoas seguem a visdo do lider”,
avalia a especialista.

De acordo com Ligia, o lider é a
pessoa que consegue descrever um
cenario futuro ideal e reconhecer
que tipo de trabalho é necessério
para construi-lo. J4 os seguidores sao
as pessoas que também desejam es-
se cendrio e se reconhecem capazes
- de contribuir. “O lider em vendas é
quem abre o caminho e mantém a
equipe motivada para chegar 1. E
quem consegue comunicar a visao
com clareza e assertividade, conquis-
tando as pessoas, motivando-as a
seguirem o mesmo caminho, lem-
brando sempre a equipe que 0s €s-
forcos sdo necessarios para chegar
aonde todos desejam”, atirma.

E importante, entdo, que o lider
de vendas também se conheca; saber
qual é a sua missdo, visao, principios
e valores, assim como aos membros
de sua equipe. “Se o gerente ndo tem
claro o que quer, ndo serd capaz de
comunicar seus objetivos com clareza
e assertividade. Isso faz com que a
equipe fique sem referéncias e baseie
suas decisdes apenas nas metas. Os
resultados podem ser bons em um
primeiro momento, mas a pratica nao
é sustentdvel a médio e longo prazos.
Ao contrario, quando o gestor expoe
claramente o que quer e se conhece,

Fale conosco: atendimento@editoraquantum.com.br

Ligia Fascioni

a comunicac¢io flui melhor e ocorrem menos contlitos, ja que todos se conhe-
cem e os objetivos sdo explicitos, assim como as referéncias para a tomada de

decisdo” evidencia.

&4 0 QUE DEVE SER FEITO?

“A questdo nido é apenas definir e comunicar metas e objetivos, pois esse tipo de
comunicacdo unilateral desperdica boas ideias e néo valoriza os profissionais”,
orienta Ligia. Segundo ela, o ideal seria a pratica do Cédigo de Etica Profissional
- parte do programa de desenvolvimento de lideres Atitude Pro, que aplica em
conjunto com o consultor Alberto Costa, conforme explica a seguir:

o Paratoda a equipe — “Praticar um exercicio de autoconhecimento de toda a
equipe, incluindo o gerente, em que cada um deve escrever em uma folha
de papel seu préprio Codigo de Etica Profissional, que deve conter: quem
sou (nome ou marca profissional e principais caracteristicas que me defi-
nem), missio (o que faco, que valor entrego € para quem), visdo (que impac-
to espero causar com meu trabalho) e principios e valores (minhas referén-
cias e limites). Essa dindmica é muito importante para que todos se conhe-
cam e entendam por que trabalham juntos em busca de um objetivo comum.
E importante que todos conhecam também os objetivos estratégicos da
empresa para que verifiquem afinidades”.

o Para o vendedor - “O Cé6digo de Etica Profissional de cada vendedor (e do
gerente) deve ser afixado em um local que ele possa ver todos os dias. A
ideia € que ajude na tomada de decisdo. Quando o gerente tiver que dar um
feedback negativo ao vendedor, ele pode usar o Cédigo de Etica Profissional
do funcionario como paridmetro para a conversa, indicando as divergéncias
de maneira objetiva, por exemplo”.

o Paraogerente-“O gerente deve lembrar sempre a equipe por que estido todos
juntos e aonde querem chegar. Se os c6digos de ética forem bem trabalha-
dos, cada pessoa se automotivari para atingir seus objetivos num sentido
mais amplo. Cada vez mais se observa que dinheiro continua sendo impor-
tante, mas que as pessoas precisam de referéncias menos imediatistas e
mais profundas para fazer seu trabalho com a paixdo que o bom desempe-
nho exige. Vale lembrar a frase que Steve Jobs usou para convencer John
Sculley, CEO da Pepsi, a trabalhar na Apple por um salario menor: ‘Vocé
quer vender 4gua com agucar pelo restante de sua vida ou quer vir comigo
e mudar o mundo?””.

ONDE E QUANDO COLOCAR EM PRATICA?

Ligia recomenda que o trabalho de elaboragdo e discussdo sobre o Cédigo de
Etica Profissional de cada vendedor e gerente deve ser feito apenas uma vez,
de preferéncia com o auxilio de um facilitador. “E interessante que cada pro-
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fissional tenha um feedback particular
e que, depois, 0 grupo se retna para
discutir as coincidéncias, podendo
elaborar um cédigo de ética coletivo
que seja compativel com todos os mem-
bros. Mensalmente, podem ser reali-
zadas reunides de avaliacdo para ver
se as decisdes, acdes € comunicagoes
estdo compativeis com o que a equipe
acredita”, indica.

A especialista sugere ainda que
tais praticas devam ser feitas fora do
ambiente de trabalho, o que facilita a
concentracdo dos participantes € a
integracdo do grupo. “Penso que o
ambiente fora do local de trabalho é
um férum mais adequado para traba-
lhar o Cédigo de Etica Profissional,
pois facilita a imersdo € a concentra-
¢do. Por mais simples que possa pa-
recer, sua elaboracdo é complexa e
traz i tona uma série de questiona-
mentos que, talvez, o profissional
nio tenha tido oportunidade de re-
fletir a respeito. Sem falar que facili-
ta a integracdo com o grupo e fun-
ciona também como uma boa acao
de endomarketing”, assegura.

=< ERROS MAIS COMUNS

A mi gestdo de expectativas € o prin-
cipal problema de comunicagao do
ser humano e tem, como um dos re-
sultados, profissionais insatisteitos.
“O primeiro erro do gestor € achar
que sabe o que é melhor para todos e
para cada um e ndo ouvir. Os demais
sdo decorrentes desse. Quem ndo ou-
ve ndo respeita, ndo reconhece, nao
trabalha junto, ndo apoia. Saber ouvir
talvez seja um dos talentos mais im-
portantes e, infelizmente, raros em
um gerente”, observa Ligia.

A especialista atenta para o fato de
que, além de ouvir, € fundamental
fazer os objetivos serem compreendidos
e assimilados, ndo apenas ouvidos. Ela
destaca que, quando o gerente ouve,
pode ficar a par de dificuldades e toda
a equipe pode contribuir na solugao.
Dessa forma, o sentimento de equipe
é revigorado e os profissionais sentem-
se mais valorizados, pois contribuiram
e participaram da estratégia.
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0 QUE AS EMPRESAS FAZEM NA PRI'\TICA‘?

A Marlene Enxovais atua no mercado de moda casa e enxovais com seis gerentes de ven-
das, uma para cada loja da rede, e cada uma gerencia de 6 a 14 vendedoras. Para nés, a

comunicacdo & um dos principais fatores na relagéo gerente/vendedor. Essa comumcagﬁo;;fl,,, :

6 baseada em um di4logo normalmente informal, franco e com muita froca de informagdes.

Algém dessa troca dléna exuste uma reunido semanal, em que as gerentes levam dados de
mercado, analise da concotrenm. tendéncias de com-
portamento e consumo e realizam a troca de informagoes

~ entre todos 0s envolvndos Ainda investimos em treina- W
~ mentos e temos a intranet. Tais agdes sdo feitas para
manter a Iunguagem {inica em toda a rede, buscando_»

haja distorgdo nos valores da empresa para nossos '

de da rede com a qual t8m vinculo. Por fim, entendemos
que a base do bom relacionamento é um sabero queo
outro espera, € 0 que da confianga a execugao de um;,
trabalho com exceléncia.” -
Wilma Tavatn, CEO do Grupo laﬂene Enxova!s

FOTO: DIVULGAGAOD

“Lidero uma equnpe de 11 vendedores €, como gerente m que todos superem suas‘

metas e compreendam quanto é importante o trabalho em equipe para alcangarmos nosso

objetivo. Para isso, foi preciso conhecer a minha equipe — os pontos fortes e as aspiragdes

de cada um. Com base nisso, apresento uma ilustragao do que espero de cada um e da
equipe. Com ideias construidas com o grupo, mostro caminhos para que possamos alcan-
gar os objetivos tragados dentro do tempo determinado. Durante esse periodo, diariamen-
te 0s posiciono sobre como estamos em relagdo as metas. Somente assim a equipe ficard

~ em sintonia, sabendo de que forma deve atuar para atingir os resultados esperados, que

sao metas superadas cada vez mais, vendedores motivados, reconhecidos, criativos e
s duscuplmados Acredito que a melhor forma de dizero
que se espera de cada vendedor € por meio de uma

momento, cada um deve saber que é reconhecido como;_.; |
- essencial para o crescimento da empresa, eécontando
~com o que ele tem de melhor que esperamos alcancar

FOTO: DIVULGACAO

disposicdo deles. Essa é uma forma de aprendizado

tes reunides para troca de experiéncias e apresentagaof” "
deresunados e

- = <=5 =3 - \ Y = ) — - : B lins Feroan Y
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“Temos dois gerentes que gerenciam seis televendedoras cada um. Nossa comunicagdo €

fetta de forma rapida e direta com reunides na empresa praticamente todos os dias, pois
~ sempre temos coisas novas a serem informadas e atu-

alizadas e feedbacks a serem passados. Essas acdes

~ porisso procuramos deixar claro o que esperamos delas.
~ Tratamos todas por igual, elogiando e cobrando nos seus

devidos momentos e dando as orientagOes necessarias

~ paraque as nossas televendedoras possam sempre agir

~ da maneira correta. Isso faz com que elas se sintam

~ reconhecidas dentro da empresa e, no final do dia, pos-
- sam ir embora sentindo-se realizadas, cientes de que?f,:f W

 fizeram um bom trabalho!”>

E Juﬁsano Souzz, gorente do matkeunn da Gluliana Horos
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resultados mais eficazes e, acima de tudo, para que ndo

clientes e colaboradores, independentemente da unida- *

conversa individual sempre que for necessdrio. Nesse

esse objetivo. Trocamos informagdes e estou sempred

constante, pois contribuo com informagdes que consigo *‘
enxergando a situagao ‘de fora’. Também temos frequen-

~ motivam ainda mais nossa equipe aaumentar as vendas,
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