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			PRÓLOGO 1


			Estamos entrando em um período de mudanças e incertezas na política, na cultura e nos negócios. Nesse clima, as empresas cada vez mais esperam que seus vendedores façam a diferença. Mas o ato de vender não se aplica só ao contexto dos negócios. Todos nós vendemos, todos os dias. Por todas as nações e culturas, indústrias e faixas etárias, vender é persuasão. Em O código secreto do vendedor, os pesquisadores priorizam dados concretos e fatos em detrimento das imprecisões e descrições vagas que normalmente cercam o assunto. Alguns dos vendedores mais bem-sucedidos do mundo descrevem a mentalidade que lhes permitiu continuar vendendo em diversos países, em diferentes indústrias, em tempos bons e ruins. Talvez esta seja a primeira vez que a vida interior do vendedor recebe tanta atenção quanto a exterior, revelando as crenças e os sistemas de pensamento que, juntos, formam o tipo de pessoa que supera a concorrência repetidamente. Desde aprender o que uma granja pode ensinar sobre linguagem corporal a descobrir a conexão entre musculação e fadiga nas vendas, há algo a ser extraído em cada leitura. As percepções encontradas neste livro, e a habilidade e persuasão com que ele é escrito, fazem de O código secreto do vendedor não apenas mais uma obra sobre o tema, mas uma leitura essencial. Se o que você quer é fechar mais vendas – na vida ou nos negócios –, este é o livro que vai ajudá-lo a alcançar seu objetivo.


			Luke Johnson


			Presidente da Risk Capital Partners LLP e ex-presidente do Channel 4 Television, Luke Johnson escreve uma coluna semanal para o The Sunday Times e é coproprietário da Patisserie Holdings e da Bread Ltd. (a empresa por trás da rede Gail’s Artisan Bakery). Ele também é presidente e principal acionista da Neilson Active Holidays, além de fazer parte do conselho da empresa de artigos esportivos Zoggs, da Brompton Bicycles e dos restaurantes Gaucho. É acionista majoritário e diretor do Elegant Hotels Group PLC, a maior rede hoteleira de Barbados.


		




		

			PRÓLOGO 2


			Quase todas as funções essenciais de uma empresa apresentam padrões de conformidade. Para trabalhar em finanças, engenharia, direito, manufatura ou distribuição, os colaboradores devem estudar textos prescritos, passar em exames, ser credenciados e, em seguida, manter uma certificação contínua. Até certo ponto, o mesmo ocorre com profissionais de marketing e atendimento ao cliente. 


			Essas qualificações foram úteis após a crise financeira de 2008, quando líderes procuraram bons conselhos de suas equipes para cortar custos e preservar o lucro. Com os cortes já feitos, não há mais muita gordura para remover na linha de custos. Agora, o lucro precisa ser gerado aumentando a receita. Isso torna o processo de vendas absolutamente essencial para o sucesso da empresa. Mais do que nunca, o departamento de vendas está no centro da atenção executiva.


			No entanto, ao examinar mais de perto, percebe-se que vender não é uma profissão de fato. Ainda não. Não há textos prescritos ou exames, nem qualificações oficiais ou certificações contínuas. É uma carreira com uma barreira de entrada baixa, que permanece em grande parte não regulamentada, em uma era repleta de padrões de conformidade para quase tudo.


			Cedo ou tarde, os diversos órgãos de regulamentação e auditores estarão em busca de textos fundamentais para ajudá-los a desvendar o processo de vendas e estabelecer estruturas. Eles terão o desejo de transformar vendas em uma ciência mais previsível e repetível, a fim de reduzir a volatilidade das previsões de receita e das revisões do pipeline. 


			O código secreto do vendedor está destinado a ajudar.


			O livro é baseado em uma pesquisa real com profissionais icônicos que venderam mais, tiveram desempenho melhor e ultrapassaram seus concorrentes durante a maior parte de suas carreiras, tanto em tempos de prosperidade quanto de crise, em todas as estações. Suas percepções são valiosas. 


			Os pesquisadores foram rigorosos em sua abordagem, reunindo dados de uma ampla gama de vendedores de diversos setores, culturas e geografias. A variedade, profundidade da investigação e a qualidade da interpretação fazem deste livro uma adição bem-vinda a qualquer biblioteca de vendas.


			Talvez a contribuição mais significativa destas páginas seja a revelação, pela primeira vez, das cinco crenças compartilhadas por todos os melhores vendedores do mundo. Em um setor repleto de softwares, templates, metodologias e palavras da moda, os sistemas de crenças internas dos profissionais de alto desempenho raramente foram explorados e são muito bem-vindos.


			A obra mostra que alcançar a excelência é uma escolha pessoal, e que mudanças duradouras têm maior sucesso quando acontecem de dentro para fora, em vez de serem impostas de fora para dentro. Assim, ela se torna uma referência à qual você pode retornar várias vezes e descobrir algo novo a cada releitura. Quando você revisitar o conteúdo e se sentir como se o lesse pela primeira vez, não será porque a natureza do livro mudou, mas porque sua capacidade de perceber suas preciosidades cresceu a cada nova experiência.


			Nicholas A. C. Read


			Autor de Selling to the C Suite, Nic Read é pesquisador e autor best-seller de livros sobre vendas. Foi diretor executivo da área de consultoria em crescimento de receita da Ernst & Young, após uma carreira em vendas e gestão. Seus métodos foram implementados em mais de quarenta países, ajudando clientes a ganhar bilhões de dólares além das expectativas.
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			Em 2013, nós (os pesquisadores Mark Ridley e Ian Mills) fomos contratados para melhorar os resultados de vendas de uma empresa global de telecomunicações. Foi lá que conhecemos Tim Chapman, responsável pelo desenvolvimento e pela execução de um programa de excelência para 750 gerentes de vendas e de contas na América do Norte, na Europa, no Oriente Médio e na África, além de Ásia-Pacífico. Tanto ele quanto sua empresa queriam saber se bons vendedores nascem com essa habilidade ou são formados, e o que motiva o alto desempenho.


			Após avaliar a equipe, realizar visitas conjuntas a clientes e entrevistar líderes dentro da empresa, começamos a nos perguntar como as tendências descobertas se comparavam àquelas da profissão de vendas em geral.


			Recorremos ao Dr. Ben Laker, um acadêmico anteriormente da Kingston Business School, para construir um estudo acadêmico mais amplo, capaz de fornecer evidências empíricas intersetoriais para responder a essa questão. Convidamos várias organizações de setores primário, secundário e terciário – muitas delas, com presença global – para se tornarem parceiras da pesquisa.


			Cada organização foi solicitada a indicar uma amostra diversificada de dez vendedores. Isso gerou uma lista com cerca de 50 mil respondentes, mas, em vez de perguntar aos chefes quem apresentava os melhores ou piores desempenhos, fizemos nossa análise de forma independente, levando em consideração múltiplos fatores (não apenas a contribuição de receita) para eliminar vieses e aumentar a confiabilidade. Em nossa avaliação, calculamos uma mediana e classificamos as pessoas acima ou abaixo desse marco. Isso criou dois grupos baseados no desempenho. Em seguida, selecionamos os quinhentos respondentes com maior desempenho do Grupo 1 e os quinhentos com menor desempenho do Grupo 2. Isso forneceu um grupo de mil respondentes para observarmos de perto. Vale a pena mencionar, neste ponto, que, quando nos referimos a “alto” e “baixo” desempenho, estamos falando em termos relativos. Não significa que todos os de baixo desempenho sejam vendedores ruins. Eles podem estar cumprindo as metas em suas respectivas organizações. O que sabemos, no entanto, é que, em comparação com outros em nosso grupo, por um motivo ou outro, não têm o mesmo nível de eficácia.


			Os grupos foram questionados sobre o que realmente os motiva a escolher e permanecer em uma carreira de vendas, em que trabalham longas horas, enfrentam a pressão constante de avaliações com base em métricas de vendas, lidam com rejeição e política, e passam tanto tempo longe de casa. Existe um estereótipo antigo que diz que todos os vendedores são motivados por dinheiro. Isso se mostrou verdade até certo ponto, mas não é o maior motivador, e sim apenas um dos fatores em um conjunto multidimensional de impulsionadores. Depois, foi feita uma avaliação de cada vendedor pelos nossos psicometristas da Transform Performance (profissionais especializados no estudo de medições educacionais ou psicológicas) para explorar sua motivação em um nível mais profundo. Você pode ler mais sobre essa avaliação no Apêndice A – Alinhamento com 6 atitudes.


			Nosso trabalho em 2013 levantou mais perguntas sobre a mentalidade dos vendedores de sucesso do que forneceu respostas. Concluímos que tínhamos algumas ideias, mas não encontramos padrões identificáveis; nada que nos fizesse pensar que existia algum tipo de “sistema operacional” que os vendedores mais bem-sucedidos utilizassem e que pudesse servir de exemplo para os demais. Claro, talvez estivéssemos procurando o pote de ouro no final do arco-íris. Talvez buscássemos algo que simplesmente não existisse; mas nossos instintos nos diziam o contrário.


			Em 2015, a equipe de pesquisa decidiu investigar mais a fundo. Cada um dos mil vendedores foi entrevistado por noventa minutos sobre o que os motivava, desmotivava, suas ambições e atitudes em relação à venda. As questões tinham um formato semiestruturado. Com isso, queremos dizer que fazíamos perguntas abertas iniciais, permitindo que o entrevistado respondesse da maneira que preferisse. Nossos entrevistadores, então, usavam uma técnica conhecida como “clean questioning” para explorar em profundidade como cada vendedor interpretava o próprio mundo de vendas e como usava suas experiências para criar uma estrutura para o próprio sucesso. Todas as respostas foram gravadas e transcritas. As transcrições resultantes foram analisadas com softwares de análise de dados e linguagem, por meio dos quais palavras-chave e ideias com frequência repetidas foram isoladas.


			Agora as coisas estavam ficando interessantes. Este último exercício revelou cinco crenças centrais, ou fundamentais, compartilhadas por todos os vendedores que entrevistamos. Após alguma consideração, decidimos chamar essas cinco crenças de Crenças de Destino, porque muitos dos entrevistados viam a vida profissional (e pessoal) como uma jornada em constante expansão. Embora reconhecessem a importância das crenças em moldar as mentalidades e os comportamentos deles, repetidamente enfatizaram que essas crenças centrais eram aspiracionais, sempre evoluindo, e com certeza não eram finitas. Concluímos que as Crenças de Destino incorporam uma única verdade abrangente: que as crenças são questões de “fé” pessoal e se flexionam e mudam conforme as experiências de vida.


			As cinco Crenças de Destino foram nomeadas e exploradas em entrevistas adicionais (veja a Figura 1), nas quais incluímos dez dos vendedores mais bem-sucedidos do mundo, que chamamos de “Os Icônicos”. Você pode aprender mais sobre eles ao final deste capítulo.
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			Figura 1 


			Interconexão das cinco Crenças de Destino que  sustentam o Código Secreto do Vendedor


			A percepção mais empolgante de nossa pesquisa foi que todos os vendedores, sem exceção, mencionaram a maioria das cinco Crenças de Destino durante nossas entrevistas. Todos podiam relatar histórias detalhadas sobre ocorrências quase diárias em que a crença gerava uma motivação, que levava a um comportamento, e que, por sua vez, alcançava um resultado. Pense nisso por um momento. Desde aqueles com os melhores desempenhos até os de desempenho inferior, houve reconhecimento do que os deixava realizados, por exemplo, ou do que ser resiliente significava para eles. Mas isso não era tudo. Ficou claro que as Crenças de Destino são componentes necessários do sistema de crenças de um vendedor, mas o que de fato separava aqueles de melhor desempenho dos de desempenho inferior era como essas crenças eram interpretadas e sintetizadas internamente. Simplificando, em relação a cada Crença de Destino, nossos entrevistados descreveram uma ampla variedade de atitudes. Estas foram as dez subcrenças. Vamos explorar a natureza precisa do espectro de subcrenças, mas o mais interessante é que muitos entrevistados experimentam e até lutam com subcrenças de ambos os extremos, ou de ambos os lados, do espectro. O que aprendemos é que os vendedores mais bem-sucedidos respondem a certas subcrenças com maior intensidade do que a outras. E é a resposta deles à intensidade da subcrença que os motiva a se comportarem de determinada maneira. Por essa razão, chamamos as subcrenças de Motivadores de Jornada. Os Motivadores de Jornada nos direcionam por um caminho específico; eles demonstram como respondemos ao que nos acontece na jornada. Eles definem nossa atitude – e, quando usamos a palavra “atitude” aqui, não queremos dizer uma boa ou má atitude (apesar de que, se a carapuça servir…). Nos referimos à definição original do dicionário, em que se assume uma perspectiva, ponto de vista, posição ou abordagem. Como diz o especialista em liderança John Maxwell, sua atitude é “a bibliotecária do seu passado, a porta-voz do seu presente e a profetisa do seu futuro”. Os Motivadores de Jornada dispõem à nossa frente o caminho que vamos trilhar. E, embora muito possa ter sido dito e escrito sobre ter o “tipo certo de atitude”, agora, pela primeira vez, podemos medi-la em uma população específica. Aqui, enfim, está uma cadeia causal, uma fórmula para o sucesso – o código secreto do vendedor.


			As implicações para os líderes de vendas são enormes. A pergunta-padrão de entrevista que gera a resposta esperada sobre “trabalho duro” levando ao sucesso já não é mais suficiente. Francamente, tais perguntas agora devem ser consideradas preguiçosas. Todos os vendedores reconhecem que o trabalho duro importa; é apenas que alguns respondem ao desafio do trabalho duro de maneira diferente por causa da forma como respondem à intensidade dos Motivadores de Jornada que possuem.


			Como eles se manifestaram? Em resumo, os vendedores de melhor desempenho acreditam em se dar permissão para serem melhores do que jamais imaginaram ser possível. Por outro lado, os de desempenho inferior acreditam que o sucesso vem de evitar o fracasso. Os primeiros responsabilizam-se pelo próprio sucesso; os segundos tendem a atribuir a falta de sucesso a fatores que consideram estar fora de seu controle. Aqueles no grupo de maior desempenho buscam maneiras de trabalhar de forma mais inteligente diante de tempos difíceis; os de desempenho inferior falam em trabalhar mais duro. Os de alto desempenho sabem que ter influência vem ao demonstrar flexibilidade, e não pela força bruta associada a posição ou poder. E, por fim, os vendedores de alto desempenho consideram a comunicação um diálogo em constante aprofundamento, enquanto os de desempenho inferior tendem a ver a comunicação de forma mais transacional e centrada na transmissão de informações.


			Com esse insight, ao recrutar no futuro, os líderes de vendas estarão muito mais bem equipados para investigar as motivações e crenças mais profundas que impulsionam os melhores dos melhores.


			Vamos explorar as cinco Crenças de Destino. Depois disso, cada uma delas será abordada em um capítulo dedicado, no qual também será analisada a intensidade relativa dos Motivadores de Jornada para revelar o equilíbrio ideal nos melhores desempenhos: o código secreto do vendedor.
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			Realização é o primeiro componente. É um estado de satisfação que vem de saber que você conseguiu ou está no caminho certo para melhorar o desempenho, indo de bom a melhor e, depois, a melhor possível. Os vendedores de alto desempenho estão constantemente se avaliando em relação a uma meta de progresso pessoal para que sejam o mais profissionais e produtivos que puderem. Eles sabem que o nível de engajamento de um cliente em potencial com eles reflete seu estilo pessoal de comunicação (falaremos mais sobre isso depois), sua credibilidade e sua capacidade de persuasão.
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			Os vendedores de alto desempenho entendem o conceito de controle, o segundo elemento. Eles acreditam em ter um plano e avaliam regularmente aonde querem chegar, onde estão e qual é a lacuna. Demonstram um senso de responsabilidade pessoal pelo seu sucesso ou fracasso. Quando o fracasso surge (e, sim, ele acontece até com os melhores), não culpam a economia, a empresa ou o departamento de marketing. Eles o aceitam e assumem a responsabilidade, porque, quando você assume um problema, pode fazer algo para mudá-lo. O fracasso é, portanto, visto como um revés temporário no caminho para o sucesso inevitável, no qual cada quilômetro de asfalto, cada buraco, cada ponte, pedágio e desvio são algo que você pode controlar.


			

				

					[image: ]

				


			


			A resiliência vem em seguida. Ela está conectada ao controle, pois representa a sua capacidade de se recuperar de contratempos e voltar ao caminho certo. Assim como o controle, a resiliência se revela por meio da ação. Como um músculo que cresce após o exercício ou um pedaço de carvão que ganha valor após ser pressionado, vendedores resilientes enfrentam o que quer que o mundo jogue contra eles, convertem o estresse em energia positiva e se dedicam a moldar o próprio destino. Resiliência significa ser adaptável às mudanças e adotar uma postura de “eu consigo” quando a pressão aumenta para cumprir prazos, avançar na venda, fechar o negócio e atingir a cota. Resiliência é um alicerce fundamental para alcançar influência como vendedor.
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			Influência é a quarta peça deste quebra-cabeça. Como profissional de vendas, é você conquistar influência sobre as pessoas na organização do cliente para abrir portas, agendar reuniões, obter o apoio das partes interessadas e fechar negócios. É também influenciar as pessoas da própria empresa para garantir recursos, suporte de vendas ou a precificação necessária para fechar negócios específicos. Você precisa de influência para se conectar à rede interna de informações e ficar a par de mudanças, riscos ou oportunidades antes de que sejam de conhecimento geral. Algumas pessoas caracterizam esse tipo de comportamento como político – e estão certas. Você sempre encontrará política no trabalho. Sempre haverá pessoas tentando se destacar, ganhar aliados, construir uma base de poder ou exercer influência sobre o ambiente de trabalho. Navegar por isso exige um esforço extra, o que torna a resiliência uma base vital. A influência é conquistada com networking, conversando com muitas pessoas e usando a sabedoria da multidão a seu favor, para que você nunca seja pego de surpresa. Quando sabe antecipadamente quais mudanças estão por vir, como as pessoas se sentem em relação a elas, o que mais desejam e as opiniões de quais pessoas de fato importam, você pode agir mais rápido e com mais precisão do que os outros. Você constrói um histórico de sucesso. Ganha aliados e amigos nos lugares certos. Isso lhe dá influência. Um elemento essencial para conseguir tudo isso é sua capacidade de comunicação. 
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			A comunicação é a quinta peça do quebra-cabeça. Você nunca deve se comunicar em excesso com seus colegas ou com um cliente. Velocidade e clareza são essenciais. A velocidade é importante porque, hoje, as pessoas ingerem e enviam informações pessoalmente, por telefone, vídeo, e-mail, blogs e tuítes. Se você não consegue dizer algo em duzentos caracteres ou menos, algumas pessoas perdem o interesse. Então, em vez de longas reuniões, cartas ou e-mails a cada poucas semanas, tente ter trocas mais curtas a cada poucos dias. O importante é se manter em evidência. A clareza é fundamental; há tanto ruído competindo pela atenção das pessoas que sua mensagem tem que ser precisa e cortar através dele. Tente pensar em toda comunicação como uma história em três partes: você precisa de uma manchete que chame a atenção, uma razão pela qual aquilo é importante e um chamado para a ação. Isso se aplica tanto ao que você escreve quanto ao que fala. A lição que tiramos da análise das entrevistas foi clara: os de alto desempenho pensam em como se comunicam. Eles reconhecem que a comunicação nunca é uma questão de “tamanho único”. Em resumo, são flexíveis, como camaleões. E são assim porque acreditam que têm o dever de ajudar os outros a entender, de estimular a formulação de perguntas – em suma, de gerar diálogo.


			Antes de seguirmos adiante, vamos abordar a questão de gênero. Descobrimos alguma evidência em nosso estudo de que homens e mulheres têm crenças diferentes ou, ao menos, intensidades diferentes dos Motivadores de Jornada? A resposta objetiva é não, não descobrimos. Quando configuramos o projeto e abordamos diversas organizações, pedimos que fornecessem dados sobre os colaboradores com os melhores e os piores desempenhos. Não pedimos que especificassem o número de homens ou mulheres. Talvez tenhamos coletado feedback de indústrias que ainda são dominadas por homens. Talvez tenhamos conversado com certos setores onde predominam as mulheres. Não estávamos focados no gênero para o nosso estudo (embora possamos abordar isso em futuras pesquisas). Nosso objetivo era simplesmente identificar os sistemas de crenças daqueles que já estão no mercado e vendem para ganhar a vida. Não fizemos julgamento sobre quem estava em determinado papel, muito menos sobre seu gênero. Quando analisamos nossos dados, descobrimos que entrevistamos 65% de homens e 35% de mulheres na pesquisa com o “grupo completo”. Quando restringimos nosso grupo aos vendedores de melhor desempenho, a análise da divisão por gênero revelou 69% de homens e 31% de mulheres. Excluímos nossos Icônicos super-realizadores dessa estatística, já que deliberadamente equilibramos os gêneros ao fazer a seleção. O fato de que a proporção de homens para mulheres permaneça consistente entre o grupo geral e o de melhor desempenho talvez seja revelador ou apenas coincidência. Não podemos tirar conclusões neste momento, mas é um projeto fascinante para o futuro. É bom acompanhar com atenção!


			Então, vamos resumir onde estamos agora:


			 


			• Os vendedores passam a vida em uma jornada em direção a objetivos, metas de vendas e alvos de vendas – isso está no seu DNA. Nossa pesquisa concluiu que todos os vendedores têm cinco crenças universais, que chamamos de Crenças de Destino. Elas são realização, controle, resiliência, influência e comunicação.


			• Quanto mais realizado e confiante você se torna, mais autoridade projeta, e o controle que exerce sobre o seu ambiente é maior.


			• Quanto mais controle você tem, mais facilmente evita obstáculos. Porém, mesmo quando não pode evitá-los, você lida com os desafios de uma forma que fortalece seus músculos emocionais, mentais ou espirituais – sua resiliência.


			• Quanto mais resiliente você é, mais escolhe agir em vez de ser afetado pelas ações de terceiros, e sua influência sobre pessoas e eventos aumenta.


			• Quanto mais influência você ganha, mais portas se abrem para conectá-lo com outros influenciadores. Você se torna mais informado, descobre oportunidades antes dos outros e aprimora a qualidade de sua comunicação com as pessoas.


			• Quanto melhor sua comunicação, mais conversas e ideias você explora com as pessoas, e mais oportunidades descobre para perseguir suas metas pessoais de realização.


			• E quanto mais realizado e confiante você se torna, mais autoridade você projeta… e assim por diante.


			 


			As rotas que os vendedores percorrem em direção ao seu destino são diferentes. E é a rota que escolhem que define seu desempenho em vendas. Nossa pesquisa identificou que o que separa os vendedores de melhor desempenho dos de menor é como essas Crenças de Destino são interpretadas e sintetizadas internamente. Em relação a cada Crença de Destino, identificamos um espectro de atitudes. Estes são os Motivadores da Jornada. Há dez Motivadores da Jornada, um em cada extremidade do espectro para cada Crença de Destino. Os 5% de vendedores de maior sucesso foram plotados no espectro dos Motivadores da Jornada para cada Crença de Destino, e é o equilíbrio preciso de motivações para cada uma delas que revela o código secreto do vendedor. Esse código é um ciclo autoatualizante e autossustentável de comportamentos e crenças usado por cada um dos Icônicos que compartilharam suas percepções conosco. Gostaríamos de apresentá-los a você.


		




		

			OS ICÔNICOS


			De acordo com o Bureau of Labor Statistics dos Estados Unidos, um em cada nove americanos trabalha com vendas. Todos os dias, mais de 15 milhões de pessoas ganham a vida persuadindo alguém a fazer uma compra. Mas, ao aprofundar um pouco mais, surge uma verdade surpreendente. Sim, um em cada nove americanos trabalha com vendas. Porém, segundo Daniel Pink, os outros oito também. O ex-redator de discursos de Al Gore sugere que, quer sejamos funcionários apresentando uma nova ideia a colegas, empreendedores atraindo investidores ou pais e professores incentivando crianças a estudar, passamos nossos dias tentando convencer os outros. Não se trata mais do velho ABC das vendas (“Always Be Closing”, que significa que você deve estar sempre prestes a fechar um negócio). Vender não se limita a call centers, lojas ou concessionárias. É algo que todos fazemos todos os dias – quando tentamos convencer nossos filhos a ir para a cama, nós os persuadimos para conseguir o que queremos, da mesma forma que podemos convencer alguém a comprar um pão artesanal. Quer gostemos ou não, todos estamos nas vendas agora, porque vender é ser humano.


			Por essa razão, selecionamos dez indivíduos “icônicos” de uma gama de origens, com diferentes experiências e histórias. Eles nos atraíram não apenas porque superaram metas de vendas em suas áreas específicas, mas porque chegamos a eles por meio de outras pessoas que os indicaram como especiais, diferentes, com certo je ne sais quoi que ninguém conseguia definir completamente. Em resumo, eles contam com sistemas de crenças que os distinguem como vencedores e se tornaram a personificação do código secreto do vendedor.


			Alguns são líderes seniores de vendas, alguns agora são líderes empresariais e outros são vendedores. Alguns estão no final de suas carreiras; outros, em ascensão. O que os une é o fato de todos terem se envolvido no desenvolvimento de negócios em suas múltiplas formas e serem apaixonados pela sua importância. Então, nesse espírito, vamos dar uma olhada mais demorada e pessoal nos nossos Icônicos.


		




		

			ICÔNICO 1


			CHUCK POL


			ex-VODAFONE


			Sobre ChucK Pol


			Chuck Pol tem mais de trinta anos de experiência na indústria global de telecomunicações, com um histórico consistente de recuperação de negócios em baixo desempenho e de liderar equipes para se dedicarem ao máximo e superarem expectativas durante períodos de turbulência e incerteza. 


			Ele presidiu o Conselho de Administração da Vodafone nos EUA, foi presidente tanto da Fundação Vodafone quanto das Américas na Vodafone Global Enterprise. Chuck ingressou na Vodafone em 2010, após uma carreira de vinte anos na British Telecom, onde ocupou cargos executivos nas Américas e na Europa, em setores que incluíam mobilidade, atacado e serviços financeiros globais.


			Graduado pelo Belmont Abbey College – instituição na qual atualmente atua como diretor não executivo –, é casado e pai de três filhos adultos. 


			Perguntamos a Chuck: “Como você define um profissional de alto desempenho?”. Ele respondeu: “É alguém que está disponível para o cliente – que cumpre suas promessas, escuta de forma eficaz e está sempre preparado, porque faz o dever de casa para saber do que está falando. Esse profissional leva as pessoas certas para qualquer reunião e não finge ser quem não é – embora seja capaz de ajustar seu estilo, ele permanece fiel a si mesmo. E, claro, também faz o acompanhamento necessário, sempre!”.


			Quando perguntado: “O que você quer que as pessoas aprendam com sua experiência?”, ele respondeu: “Esteja preparado para assumir a liderança em momentos bons e ruins e para lidar com a gestão de mudanças. É importante engajar-se com as pessoas e criar confiança entregando o que você promete, tanto aos clientes quanto aos colegas de todos os níveis dentro da própria empresa”.


		




		

			ICÔNICA 2


			COLLEEN SCHULLER


			GLAXOSMITHKLINE


			SOBRE COLLEEN SCHULLER


			Após se formar na California Polytechnic University, Colleen Schuller começou sua carreira como executiva de contas na Sebastian International, uma empresa global de cuidados com os cabelos e cosméticos. Subiu ao cargo de gerente de vendas da divisão e alcançou um crescimento recorde antes de aceitar a posição de representante da indústria farmacêutica na GlaxoSmithKline Pharmaceuticals em 2000. Seu histórico excepcional a levou a ser promovida a vice-presidente de vendas para oitocentos profissionais, atendendo aos mercados de terapia cardiovascular, metabólica e urológica dos Estados Unidos. Hoje, como vice-presidente e chefe global de excelência em vendas, Colleen é responsável por definir padrões para a força de vendas global da GSK.


			Sua distinção está na habilidade de liderar e motivar pessoas, tanto em equipe quanto individualmente. Ela traz energia e paixão para seu trabalho, além de altas expectativas para as pessoas ao seu redor. Agora vivendo em Londres com o marido John e dois filhos, gosta de viagens internacionais, aventuras ao ar livre e de passar tempo com amigos e familiares.


			Perguntamos: “O que você quer que as pessoas aprendam com sua experiência?”. Aqui está o que Colleen nos contou: “Avance a fita para cinco anos à frente e pense sobre pelo que você quer ser conhecido. Você está fazendo seu trabalho porque ama o que faz e aproveita ao máximo? Qual é a marca que você quer deixar e, se não puder fazê-lo onde está, tomará uma atitude para encontrar um papel em que possa prosperar? Seja um aprendiz, além de um exemplo para os outros. Não compartilhar, aprender e crescer seria uma grande perda. Seu caráter está realmente brilhando? Quando você é autêntico, sempre será mais bem-sucedido”.


			“O que é, para você, um profissional de alta performance?”, perguntamos. “Você é competitivo”, ela respondeu. “Sente orgulho em superar suas metas e aumentar a participação no mercado mais rápido que a concorrência. É focado nos clientes a ponto de eles abrirem as portas para você, enquanto bloqueiam seus concorrentes. Este é um grande indício de que é você quem está agregando mais valor.”


		




		

			ICÔNICA 3


			ERICA FEIDNER


			STEINWAY


			SOBRE ERICA FEIDNER


			Em 2011, a revista Inc. classificou Erica Feidner uma das dez maiores vendedoras de todos os tempos, uma lista exclusiva que inclui Larry Ellison, David Ogilvy, Dale Carnegie e Zig Ziglar. Erica cresceu em uma casa com trinta pianos, começou a tocar aos 3 anos de idade e, aos 9, já ensinava adultos. Ganhou uma bolsa de estudos para a prestigiosa Juilliard School of Music, em Nova York, e fez sua estreia orquestral solo aos 11 anos. Erica custeou a faculdade para obter o diploma de Bacharel em Belas Artes e se perguntava como poderia comprar o próprio piano de cauda. Um anúncio do concurso Miss América oferecia prêmio em dinheiro, então ela se inscreveu e ganhou uma bolsa de talentos que lhe permitiu comprar seu primeiro Steinway com o prêmio.


			Quando um acidente de esqui danificou sua mão, impedindo-a de tocar com o nível profissional rigoroso que ela exigia de si mesma, Erica ofereceu-se para trabalhar no Steinway Hall, combinando clientes com o piano certo. Tornou-se a principal representante da Steinway no mundo durante uma década, período em que quebrou todos os recordes. Sua abordagem inovadora para encontrar o piano perfeito para cada cliente lhe rendeu o título de The Piano MatchmakerTM (Casamenteira de Pianos), e ela foi destaque em uma reportagem na The New Yorker feita pelo jornalista vencedor do Prêmio Pulitzer, James B. Stewart. Erica agora administra a própria empresa nesse campo.


			Perguntamos: “O que você quer que as pessoas aprendam com sua experiência?”. Erica nos disse: “Eu não vendo pianos. Vendo inspiração. Toco a vida das pessoas com a ideia de que existe um piano extraordinário esperando por elas, e que podem encher suas casas de música pelo resto da vida. Então, quero que saiam com um verdadeiro diamante. Quando você foca o que é certo para cada cliente, a dinâmica muda. Você não vende um produto; eles compram uma experiência de você”.


			Perguntamos a Erica: “Como é um alto desempenho para você?”. “Não transforme em uma questão de metas ou necessidades próprias”, ela disse. “Trata-se do cliente e das necessidades dele. Se tenho vários pianos que quase se encaixam, mas não são perfeitos, recuso a oportunidade e peço um tempo para encontrar a solução exata. Os clientes ficam sempre encantados. A questão é fazer o certo, toda vez. É integridade. Você constrói uma reputação pessoal, a defende com rigor, e os clientes não querem negociar com ninguém além de você.”


		




		

			ICÔNICO 4


			LOUIS JORDAN


			ex-DELOITTE e ex-KPMG


			SOBRE LOUIS JORDAN


			Louis Jordan se aposentou recentemente após dezesseis anos como sócio e vice-presidente da empresa de serviços profissionais Deloitte. Durante esse período, ocupou diversos cargos de gestão sênior e liderou relacionamentos com clientes importantes, tanto no Reino Unido quanto em âmbito global. Supervisionou a implementação de várias iniciativas de mercado inovadoras e foi responsável por desenvolver e liderar alguns dos maiores relacionamentos com clientes da empresa.


			Antes disso, foi sócio na KPMG, especializado nos setores bancário e de seguros, sobretudo no Reino Unido, nos Estados Unidos e na Suíça. Enquanto esteve na KPMG, Louis desenvolveu e estruturou a capacidade da empresa no apoio a clientes do setor financeiro por meio de transformações operacionais e integração pós-fusão.


			Antes de ingressar no mercado de trabalho, formou-se em Economia e História Moderna pela Manchester University.


			Perguntamos: “O que você gostaria que as pessoas aprendessem com a sua experiência?”. Sua resposta: “Esteja no negócio junto com seu cliente; busque alinhar seus interesses. Procure um propósito comum, em que a combinação de capacidades conjuntas produza muito mais do que cada uma poderia sozinha. Meça como vocês agregaram valor um ao outro por meio do relacionamento e continuem a construir com base nesses aspectos positivos”.


			Quando questionado “Como você define um profissional de alto desempenho?”, ele respondeu: “Alguém totalmente confiável, que sempre entrega algo conforme a necessidade do cliente. Equilibra intelecto e inteligência emocional, forma relacionamentos comerciais duradouros que transcendem transações individuais e põe a serviço do cliente todo o poder de sua organização”.


		




		

			ICÔNICO 5


			DILIP MAILVAGANAM


			MICROSOFT


			SOBRE DILIP MAILVAGANAM


			Dilip Mailvaganam estudou Ciência da Computação na Reading University, na Inglaterra, e começou sua carreira como desenvolvedor de software e instrutor em uma startup em Oxfordshire. Trabalhou em treinamentos, consultoria, vendas e gestão, que serviram de prelúdio para o cargo de gerente geral de uma empresa de serviços offshore no Reino Unido, posteriormente adquirida pela Cognizant.


			Ele entrou na Microsoft em 2008 para impulsionar as vendas europeias de uma nova divisão de serviços offshore. Para a surpresa de todos, aumentou a receita em 27 vezes. Foi nomeado diretor de vendas de entrega global para Europa, Oriente Médio e África e Ásia-Pacífico. Hoje, é diretor mundial de desenvolvimento de negócios, capacidades emergentes de serviços da Microsoft.


			Dilip vive em Londres com sua esposa e duas filhas. Nos momentos de lazer, gosta de praticar rúgbi, esqui e automobilismo.


			Perguntamos: “O que você gostaria que as pessoas aprendessem com a sua experiência?”. Dilip respondeu: “Você deve tentar trabalhar com o maior número possível de pessoas diferentes e evitar fazer tudo sozinho. Se não tem uma rede de contatos, construa uma. Trabalhe de forma colaborativa dentro da própria empresa e dentro da empresa de seu cliente. Não deve haver distinção entre as duas. Os clientes precisam ver você como uma parte indispensável do negócio deles, ou você corre o risco de ser substituído”.


			Perguntamos também: “Como você define um profissional de alta performance?”. Ele nos disse: “Hoje em dia, não se trata apenas de gerar receita. Trata-se de saber qual impacto você está tendo no negócio do cliente. Nunca venda e depois se afaste. Tudo o que você fez até esse ponto foi fazer promessas. A venda realmente começa depois que o contrato é fechado. Profissionais de alta performance conquistam e mantêm clientes para a vida toda”.


		




		

			ICÔNICO 6


			JUSTIN STONE


			EX-J. P. MORGAN


			SOBRE JUSTIN STONE


			Justin Stone cresceu no oeste do País de Gales com poucos recursos financeiros e uma educação incompleta. Vagava por aí sem um tostão até conhecer sua futura esposa e encontrar um novo propósito. Sua porta de entrada para a carreira foi o Exército Britânico, de onde ingressou na central de atendimento da AXA Direct em Essex, Inglaterra. Lá, ele aplicou a disciplina militar para decompor o processo de vendas em etapas replicáveis e executá-las com máxima eficiência. Rapidamente, tornou-se o principal vendedor e foi promovido a líder de equipe.
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