“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,
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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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