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    Quando a IBM passou por problemas financeiros no início da década de 1990, eles contrataram um novo presidente, Lou Gerstner. Ele imediatamente chamou seus amigos da McKinsey & Company, uma das maiores e mais respeitadas consultorias de gestão do mundo, e pediu que usassem suas habilidades investigativas para descobrir por que as vendas, participação no mercado e lucros da IBM estavam caindo.


    Eles começaram a trabalhar imediatamente e, em menos de seis meses, deram um retorno aos executivos seniores da empresa: “Descobrimos o problema. Baixo nível de vendas”.


    Os executivos concordaram que esse era o problema e então perguntaram a solução, ao que os consultores simplesmente responderam: “Alto nível de vendas”.


    “Isso é óbvio!”, apontaram os executivos da IBM. “Mas como podemos aumentar nosso nível de vendas?”.


    A Regra dos 75% 


    A resposta ficou conhecida como a “Regra dos 75%”. Em sua pesquisa, os consultores da McKinsey descobriram que, como resultado de certas políticas da empresa, os vendedores e gestores de vendas da IBM estavam gastando tempo demais no escritório, preenchendo formulários, e tempo de menos no campo, cara a cara com os clientes.


    Assim, recomendaram que essa situação fosse imediatamente revertida, fazendo os vendedores gastarem 75% do tempo no campo com os clientes, falando sobre os produtos e serviços da IBM. Além disso, os gestores de vendas, que ficavam presos no escritório na maior parte do dia, cuidando da papelada que os vendedores estavam gerando, deveriam gastar 75% do seu tempo em campo com os vendedores, entrando em contato com clientes importantes.


    Em um ano, as vendas da IBM foram totalmente revertidas: prejuízos enormes se transformaram em lucros enormes. A empresa se recuperou e voltou a ser uma gigante da indústria americana.


    O talento principal


    Ao final desse estudo, o pessoal da McKinsey revelou sua descoberta mais importante: em uma empresa de vendas, o gestor de vendas é o talento principal. Nada melhora o desempenho e os resultados de vendas com maior rapidez e previsibilidade do que treinar esses profissionais para realizarem seu trabalho com maior eficácia.


    Você, gestor de vendas, é a pessoa mais importante de sua empresa, pois tem mais influência sobre o nível de vendas – e, em última análise, sobre o nível de rentabilidade da empresa – do que a maioria das pessoas. Você é vital para o sucesso da empresa.


    O gestor de vendas é um dos executivos mais valiosos, mas geralmente menos valorizados em uma organização. É ele que determina os padrões e metas para os vendedores, e faz com que eles os alcancem. A formação de bons gestores de vendas é um requisito essencial para todos os empreendimentos de sucesso.


    Dando início à jornada


    Bem-vindo ao livro Gestão de vendas, baseado em anos de experiência e estudo das atitudes e comportamentos de gestores de vendas bem-sucedidos. Nas próximas páginas, você irá aprender uma série de ideias, métodos, princípios e técnicas-chave que pode usar, a partir de agora, para tornar sua equipe mais eficaz, gerar mais vendas, trabalhar mais harmoniosamente em conjunto e crescer em sua carreira, tendo maior prestígio pessoal na empresa.


    A gestão de vendas é uma ciência inexata. Afinal, vendedores são muito diferentes da maioria dos outros profissionais. Seu gestor deve ser um amigo, um conselheiro, um confidente, um rígido supervisor de tarefas e um eficiente executivo voltado para negócios – tudo ao mesmo tempo.


    Vendedores têm altos e baixos emocionais, altos e baixos nas vendas, e uma variedade de excentricidades que exigem uma pessoa com tremenda paciência e excelentes habilidades de relações humanas para gerenciá-los.


    O bom gestor de vendas é capaz de moldar uma série de personalidades diferentes em uma equipe de vendas eficaz, a qual pode produzir resultados de vendas previsíveis e consistentes, mês após mês. Ao aplicar os princípios ensinados neste livro com persistência, você poderá alcançar melhores resultados – desde agora.


    Lembre-se, porém, de que não há respostas definitivas ao lidar com vendedores. Há exceções para todas as regras. Devido às complexidades da personalidade humana, um excelente gestor de vendas está sempre ciente de que a pessoa do outro lado da mesa pode ser uma exceção, seja ela positiva ou negativa.


    Com as ideias contidas neste livro, gestores de vendas ambiciosos descobrirão que têm mais pessoas positivas e produtivas trabalhando em sua equipe do que pessoas negativas e improdutivas. Então, vamos começar.

  


  
    


    
      [image: ]
    
  


  
    Sua função número um é gerar as vendas essenciais para a sobrevivência da empresa. Você alcança esses resultados quando trabalha com e por meio de outros vendedores.


    Uma das suas tarefas mais importantes como gestor é determinar o nível de vendas que deseja alcançar diária, semanal, mensal, trimestral e anualmente. Estabeleça essas metas como alvo e então retroceda até o presente dia. Decida o que você terá que fazer desde já para atingir essas metas no prazo desejado.


    Para bater suas metas de vendas, você terá de planejar, projetar e organizar pessoas, recursos, orçamentos e materiais promocionais. Você deve determinar os planos de ação para ir de onde está para onde quer chegar, em termos de resultados de vendas. Quanto melhor você for no planejamento, mais bem-sucedido será, independentemente do que acontecer no mercado.


    Outra de suas responsabilidades essenciais é comunicar e motivar. Você realiza o seu trabalho através de outras pessoas. Os resultados delas são os seus resultados. Logo, você precisa ser capaz de fornecer à sua equipe as informações, os recursos e os incentivos necessários para que ela realize o seu trabalho.


    Sua próxima função-chave é mensurar resultados. Um dos princípios empresariais mais importantes é este: “O que é medido é realizado”. Quem não consegue medir algo não consegue gerenciá-lo. Se você não puder medir algo, isso provavelmente não será realizado. É por isso que você precisa de clareza quanto aos objetivos, padrões de desempenho e responsabilidades atribuídas a cada pessoa.


    Escolhendo as pessoas certas


    Como veremos no Capítulo 3, é fundamental que você recrute, selecione e contrate bons vendedores, já que 95% do seu sucesso será determinado pelo bom desempenho deles.


    Você precisa ensinar, treinar e formar cada um de tal maneira que, não importa quanto tempo eles fiquem na empresa, quando forem embora, serão pessoas mais competentes, capazes e eficazes do que quando chegaram.


    Por fim, é importantíssimo que você estabeleça os recursos necessários para realizar todas essas tarefas. Seu trabalho como gestor de vendas o torna responsável por definir e alcançar as metas de vendas, o que significa determinar o plano de vendas, os materiais de treinamento, o orçamento, as recompensas, os incentivos e as campanhas de vendas. Você também precisa organizar o trabalho e preparar projeções para cada caso.


    Não importa se algumas dessas tarefas serão executadas em seu lugar por outras pessoas, ou se você será o único responsável por tudo; o que importa são os resultados. Você precisa determinar os produtos nos quais irá se concentrar. Você precisa decidir quais clientes e mercados serão seu alvo, como promover seus produtos e serviços para eles, e que metodologia de vendas irá usar para obter uma vantagem competitiva no mercado atual.


    Por fim, você deve reunir toda a sua equipe, explicar todo o “plano de batalha” e, então, fornecer-lhe todos os recursos necessários para ir a campo e conquistar vendas em mercados desafiadores.


    O modelo da fábrica


    Para um bom planejamento e organização, imagine sua equipe de vendas como uma fábrica: de um lado entram as matérias-primas e do outro saem os produtos acabados. Em sua “fábrica de vendas”, de um lado entram os vendedores treinados e competentes, suas mesas, cadeiras e outros recursos, bem como o dinheiro para publicidade, promoção e incentivos; e do outro lado saem os produtos e serviços para vender no mercado. O que acontece no meio são os processos, ou seja, seus vendedores devem usar todos os recursos que você disponibilizou, transformando-os em vendas.


    Gerando valor


    O gestor de vendas serve para duas coisas: gerar valor e gerar receita. Você deve gastar 80% do seu dia com essas duas tarefas. Praticamente todo o resto – e-mails, redes sociais, mensagens e telefonemas – são distrações. Em última análise, o único determinante de seu sucesso será sua habilidade em gerar resultados de vendas.

  


  
    Exercícios de aplicação


    
      	Quais resultados específicos são esperados de você como gestor de vendas?


      	De todos esses resultados, qual é o mais importante, aquele que você precisa obter agora mesmo?
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    Todo trabalho é realizado por equipes. Como gestor, seu papel é o de formador e líder da equipe. Toda equipe depende do desempenho máximo de cada membro. Seu papel como gestor é montar uma excelente equipe e, em seguida, levar cada membro ao desempenho máximo. Assim você criará a melhor empresa que puder, e vencerá em mercados competitivos.


    O exemplo dos esportes


    Uma equipe de vendas é como um time de futebol. Aplicando os mesmos princípios que os melhores treinadores aplicam para vencer campeonatos, você também pode construir uma equipe de vendas campeã. Os melhores times têm seis características-chave:


    1. Definição clara de quem é o líder


    Em um time vencedor, todos sabe quem é o chefe, o estrategista. É claro que uma gestão democrática e participativa é essencial para a construção e manutenção de altos níveis de motivação e moral. Contudo, para que uma equipe de vendas tenha alto desempenho, todos precisam saber quem é o treinador. Como gestor de vendas, é você que está no comando. Você é quem define os padrões e escolhe as jogadas. Democracia demais não funciona na direção de uma equipe de vendas que compete contra concorrentes difíceis em um mercado complicado.


    2. Compromisso com a excelência


    Como disse Vince Lombardi: “Vencer não é tudo, mas querer vencer é”.


    Assim como os melhores times de futebol vão a campo para ganhar, as equipes de vendas vencedoras vão ao mercado para alcançar altos níveis de
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DESCUBRA AS SEIS CARACTERISTICAS-CHAVE
DOS MELHORES GESTORES DE VENDAS

Gestores de vendas lidam com muita press&o. Afinal, grande parte
de seu sucesso em recrutar, gerenciar e motivar uma equipe de alto
desempenho depende de terceiros. Ou sera que ndo?

O especialista em vendas Brian Tracy passou décadas estudando
os gestores e profissionais de vendas mais bem-sucedidos em todos os
setores e, neste indispensavel livro de bolso, resumiu seis caracteristicas
de uma equipe vencedora. Em Gestéo de vendas, ele apresenta estratégias
simples, porém poderosas, para que vocé aprenda a:

e Recrutar e selecionar campedes de vendas

e Estabelecer objetivos claros

e Inspirar um propésito tnico

e Motivar pessoas com 0s incentivos certos

e Desenvolver excelentes vendedores por meio de mentoria
e treinamento continuos

e Realizar avaliagbes de desempenho inovadoras

e Demitir profissionais de baixo desempenho

N&o deixe seu sucesso como gestor de vendas nas maos de terceiros.
Aprenda, hoje mesmo, como VOCE pode aumentar a eficacia e os
resultados da sua equipe de vendas, a0 mesmo tempo em que cresce em
sua prépria carreira.
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