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			Para meus pais. Obrigado por me amarem incondicionalmente, proporcionando uma vida de apoio e estímulo, e por serem os pais e avós incríveis que vocês são.


		




		

			Prefácio


			É uma honra para mim, como vendedor, poder escrever o prefácio deste livro de Mike Weinberg. 


			Eu acredito que o vendedor é a espinha dorsal de qualquer negócio. Não existe empresa que prospere sem uma força de vendas comprometida, capacitada e apaixonada pelo que faz. O sonho de um vendedor tira qualquer empresa da crise. 


			Porém, mais do que isso, acredito que vender é uma arte e uma habilidade que, quando bem desenvolvida, tem o poder de transformar qualquer organização. O papel de um vendedor vai muito além daquela transação feita diretamente com os seus clientes; ele também ensina e os ajuda a comercializar melhor o seu produto. Isso é ser um vendedor do futuro. 


			Ao longo da minha trajetória como CEO, aprendi que vender é, em essência, entender a necessidade do outro e ser capaz de entregar uma solução que realmente faça a diferença na vida dele. E é essa uma das lições deste livro — a importância de desenvolver, e, acima de tudo, confiar em nossa equipe e em nossos clientes.


			Ao conduzir a Cimed de um pequeno laboratório farmacêutico para uma gigante do setor, uma das lições mais valiosas que aprendi foi que uma gestão de vendas eficaz é muito mais do que apenas números. É entender as pessoas, os processos e as ferramentas necessárias para maximizar o desempenho de cada vendedor e, consequentemente, gerar resultados muito acima da média.


			Mike Weinberg, com sua vasta experiência, transmite com clareza e sabedoria tudo o que precisa ser feito para construir e liderar uma equipe de vendas vencedora. Este livro é um guia estratégico para todos os que desejam transformar sua abordagem comercial e alcançar o sucesso. Acredito que as lições de Weinberg serão essenciais para qualquer gestor que queira não só melhorar as vendas, mas também levar sua equipe a um novo patamar de excelência, transformando organizações em verdadeiras máquinas de vendas. E isso não se resume apenas a estratégias bem delineadas, mas também a uma cultura comercial robusta e um time comprometido com os resultados. 


			Este livro é um verdadeiro presente para aqueles que buscam se destacar, melhorar sua performance e transformar suas organizações, com soluções práticas e aplicáveis.


			Espero que os leitores se sintam inspirados a ir além, a liderar com paixão e a transformar suas organizações em potências de vendas. O sucesso não aceita preguiça!


			João Adibe, 
CEO e vendedor da Cimed


		




		

			Introdução


			Fiquei extremamente honrado por ter sido convidado pela Harper Collins Leadership para escrever este título, que fará parte da série expandida dos livros Gestor pela primeira vez, e não poderia estar mais empolgado para ajudar você, leitor, a lançar sua carreira em gestão de vendas.


			A transição para a gestão de vendas é única e desafiadora. Como você logo vai ler no Capítulo 2, quase sempre o papel de liderar uma equipe de vendas parece exatamente o oposto do cargo que o precedeu, de vendedor. Surpreendentemente, existem pouquíssimas fontes de qualidade para ajudar gestores de vendas de primeira viagem a fazer essa enorme mudança, o que foi minha maior motivação para escrever este livro que você tem em mãos.


			Antes de mergulhar em Gestor de vendas pela primeira vez, quero que você saiba de uma coisa: a jornada misteriosa de um novo gestor de vendas não é território desconhecido para mim. Pelo contrário, como verá no Capítulo 7, meu ingresso na área não foi nada suave e bem-sucedido, embora eu tenha sido um vendedor de alta produtividade em diversas organizações e tenha acabado de concluir um trabalho como coach e consultor de equipes de vendas. Entendo bem os desafios de um gestor de primeira viagem, sobretudo porque sofri com eles, e percebo como é irônico que a mesma pessoa que teve tantas dificuldades em seu primeiro cargo em liderança de vendas anos depois tenha escrito Sales Management: Simplified [Gestão de vendas: simplificada] e agora passe a maior parte do tempo ajudando empresas em todo o mundo a aumentar a eficácia de sua gestão de vendas.


			Um tema que permeia este livro é: você é a chave do sucesso nas vendas de sua equipe. Acredito de verdade que a função que você aceitou é uma das mais importantes em toda a cadeia econômica: liderar um grupo de pessoas responsáveis por conduzir a principal linha dos negócios. Como pessoa-chave no centro dessa engrenagem fundamental dentro de uma organização, você tem a oportunidade única de influenciar não apenas a essência do negócio, mas a carreira e a vida dos membros da equipe. Isso é uma responsabilidade e tanto, e as estruturas e boas práticas apresentadas aqui vão prepará-lo e empoderá-lo para liderar com o máximo de aproveitamento.


			Entretanto, à medida que avançar pelos capítulos, você logo perceberá que muitos dos conselhos que darei são contraintuitivos e que muitos dos assuntos tratados, longe de serem considerados “da moda”, são absolutamente decisivos para o sucesso na gestão de vendas. Em termos simples, tópicos muito populares no LinkedIn não costumam ser tão úteis quando se tenta realmente liderar uma equipe de vendas; e enquanto parece que todo mundo na indústria do aperfeiçoamento em vendas quer falar sobre técnicas, truques e ferramentas novas e descoladas, muito do que apresento vai parecer, de propósito, bastante antiquado. Por exemplo, nos Capítulos 3 e 4, defendo com veemência que suas duas funções mais importantes são: primeiro, assegurar que a equipe faça o trabalho; e, segundo, ajudá-los a fazer isso da melhor maneira possível. Dominar essas duas funções críticas vai projetá-lo para o próximo patamar dos gestores de vendas, pode ter certeza. Fazer com que vendedores assumam responsabilidades e investir tempo no trabalho com eles são as duas atividades na gestão de vendas que mais trazem retornos. Embora não sejam tópicos superinteressantes, executar esses fundamentos realmente bem é o que impulsiona resultados em vendas.


			O Capítulo 5 agita uma bandeira amarela gigante de alerta indicando as causas (e as terríveis consequências) que levam gestores de vendas a cair na armadilha comum de tentar fazer o trabalho de seus vendedores. Em vez de liderar, treinar e responsabilizar os membros da equipe, muitos gestores tentam bancar o herói e se intrometem em toda situação imaginável. Digo de imediato que essa abordagem não é escalável, não é sustentável e causa danos indescritíveis à cultura, aos vendedores e ao gestor frequentemente bem-intencionado.


			Os três componentes críticos de uma gestão inteligente de talentos em vendas estão contidos nos Capítulos 6, 7 e 8. Desde saber criar descrições de cargo precisas e que atraiam os candidatos adequados (afastando os fakes), até melhorar radicalmente suas habilidades como entrevistador, você vai se apaixonar pelo processo de conquistar as pessoas certas para a sua equipe. Seguir o conselho contraintuitivo do Capítulo 7 vai tornar todo o processo mais divertido e aumentar seus resultados como gestor. E, terminado o Capítulo 8, você se sentirá mais confortável e confiante para lidar rapidamente com vendedores que estejam com dificuldades, e nunca mais fechará os olhos para o mau desempenho.


			Ao longo dos últimos anos, tive mais e mais certeza de que gestores de vendas raramente compreendem o enorme espaço que ocupam no coração e na mente dos membros de sua equipe. O Capítulo 9 é dedicado a ajudá-los a apreciar essa responsabilidade enorme e a usar com sabedoria todo o espaço mental e emocional que a tarefa consome (em benefício próprio e de seus liderados).


			O Capítulo 10 oferece uma última dica nada intuitiva e um alerta: quase sempre o desejo de decolar muito rápido cria um processo de crescimento mais longo e desacelerado. Você descobrirá por que é imperativo desacelerar para acelerar, e também terá acesso ao conhecimento prático poderoso de dois líderes de vendas muito talentosos. As perspectivas deles ajudarão a maximizar sua eficácia inicial como gestor de primeira viagem.


			Não há cargo mais importante do que receber a incumbência de liderar uma equipe responsável por gerar receitas. Estou realmente animado com sua nova empreitada no campo da gestão de vendas e fico muito feliz por você ter escolhido este livro para ajudá-lo a se tornar um gestor de vendas de nível internacional! Vamos nessa!
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			Seu cargo é o mais decisivo na cadeia dos negócios


			Parabéns, gestor de vendas! Você agora tem o emprego mais decisivo em toda a empresa.


			Não estou exagerando. Você foi incumbido de liderar a equipe responsável por produzir receita. O que pode ser mais importante do que isso?


			Não estou tentando ser dramático. Nem assustar você. Nem vender este livro (até porque você já o comprou). É só a mais pura verdade: a organização inteira depende do trabalho que você e sua equipe de vendas fazem, e que o façam bem. Sem bons resultados não há lucro, e tenho certeza de que você já escutou esta frase: nada acontece até que alguém venda alguma coisa. Então, bem-vindo à gestão de vendas. Todo mundo, e quando digo isso é todo mundo mesmo, está contando com o seu sucesso.


			Minha paixão, ou meu propósito, como está na moda dizer, é ajudar vendedores a conquistar mais Vendas Novas. É isso o que eu faço. É por isso que pego tantos voos e durmo em tantos hotéis todos os anos. Por isso tenho meu blog, apresento eventos, tenho um podcast e escrevo livros. Eu amo vendas. Eu respiro vendas. Sou um vendedor orgulhoso. E não há nada (no ramo dos negócios) que eu prefira fazer do que tornar equipes de vendas cada vez mais eficazes em desenvolver novos negócios e fechar mais Vendas Novas.


			No entanto, por mais que eu ame trabalhar diretamente com equipes de vendas, não posso negar algo que observei nos últimos 15 anos:


			O gestor de vendas é a chave para criar uma cultura de vendas saudável e de alto desempenho e produzir resultados de longo prazo.


			Tanto que todo workshop de liderança de vendas, palestra, sessão de treinamento, programa ou discurso meu começa com a seguinte afirmação:


			Você é a chave.


			É exatamente por isso que na última década mudei o foco dos meus treinamentos e passei a dedicar cada vez mais tempo a gestores de vendas e executivos. Faço isso em nome do efeito multiplicador: quando a gestão de vendas entra nos trilhos, tudo muda.


			E se há uma coisa que quero desesperadamente que você entenda desde o primeiro capítulo deste livro é o seguinte: você, o líder da equipe de vendas, é a verdadeira chave do sucesso na área.


			Mas não me interprete mal, porque de forma alguma estou dizendo que seus vendedores não possam se sair melhor. Eles podem se sair muito melhor, acredite. Eles com certeza podem ser mais estratégicos na captação de clientes. Podem aprimorar seu pitch e desenvolver uma linguagem mais atraente. Podem prospectar com mais paixão e persistência. Podem controlar suas agendas com mais eficácia, para passar mais tempo buscando proativamente novos negócios e menos tempo cuidando de suas contas favoritas ou apagando incêndios no atendimento. Sem dúvida, eles podem ser mais dedicados em seus contatos com clientes e fazer mais e melhores perguntas, ouvir com mais atenção, fazer apresentações mais poderosas, superar objeções com mais habilidade…


			Eles podem se sair melhor. Ah, como podem… E embora eu adore ajudar equipes de vendas a melhorar em todas essas áreas (e grande parte do negócio da minha empresa e da minha renda venha de treinar times de vendas), me sinto obrigado a compartilhar com você a verdade cabal: nem todo treinamento de vendas (hoje em dia, muitas empresas chamam isso de “capacitação”) no mundo vai ter um impacto significativo nos resultados de vendas, nem na cultura exigida para sustentar esses resultados no longo prazo, se você (e sua empresa) não desempenharem direito os pontos-chave da gestão de vendas.


			Entende? Sei que essa é uma afirmação e tanto vinda do cara que escreveu New Sales: Simplified [Novas vendas: simplificado] e que é mais conhecido por seu trabalho treinando equipes de vendas. Com ainda mais ênfase, sem hesitação ou reservas, estou dizendo que o treinamento em vendas é, em grande parte, um desperdício gigante e inútil de tempo e dinheiro a menos que dominemos os fundamentos da gestão de vendas: cultura, responsabilização, gestão de talento (manter os melhores da equipe felizes e produtivos, ao mesmo tempo que identificamos e lidamos com pessoas de desempenho inferior), compensação, celebração, reuniões de equipe e condução estratégica dos vendedores na direção certa.


			Então, antes de mergulharmos de cabeça para ajudar você a entender esses fundamentos importantíssimos, vamos definir e explicar o que é e o que não é seu trabalho como gestor de vendas.
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			Seu novo cargo (de gestor) não tem nada a ver com seu antigo (de vendedor)


			Muito possivelmente ninguém contou a você essa verdade muitíssimo importante, então, prepare-se, porque vou colocar as cartas na mesa logo no início da sua jornada como gestor de vendas. O título deste capítulo não é um exagero, é um fato. Seu novo cargo não tem nada a ver com o antigo.


			Meu caro amigo gestor de vendas, escute bem essas palavras do grande Marshall Goldsmith: “O que trouxe você até aqui não vai fazer você chegar lá.”


			Praticamente a única coisa em comum entre seu antigo cargo em vendas e seu novo cargo como gestor de vendas é a palavra vendas! De muitas maneiras, os papéis são diametralmente opostos, e quanto mais depressa você reconhecer e se adaptar a essa realidade, mais suave vai ser sua transformação em um líder de vendas altamente eficaz.


			RESPONSÁVEL POR UM VERSUS RESPONSÁVEL POR MUITOS


			Quando as pessoas me perguntam por que entrei para o ramo de vendas e por que amo o que faço, é fácil dar uma resposta direta em três partes: Liberdade. Diversão. Recompensa financeira. E entre essas três razões atraentes, a primeira supera as outras duas.


			Eu amo ter liberdade, e não há nada melhor que ser julgado pelo que produzo, não por quanto eu trabalho. Sucesso em vendas tem a ver com resultados, e para o vendedor de sucesso nada supera a satisfação (ou a confiança) que vem de aumentar os números, superando sua meta de vendas. Há algo realmente único na vida de um profissional individual extremamente bem-sucedido. Em grande parte, você é responsável por uma pessoa: você mesmo! E a liberdade de não ter que jogar o jogo político corporativo nem se preocupar com o que as pessoas pensam sobre a hora que você chega e a que sai do escritório pode ser revigorante. Com certeza foi para mim.


			O trabalho de quem opera em vendas é extremamente claro. Desde que você aceite ser julgado por um padrão objetivo, há uma liberdade incrível. Em outras palavras, vendedores podem manter um foco simples e único, que é seu próprio desempenho.


			Mas a mudança para o cargo de gestão de vendas muda tudo. Tudo mesmo. Ao virar gestor, você não apenas deixa de ser exclusivamente responsável por si; na verdade, você nem é mais visto como um “indivíduo”. Essa é uma realidade pesada, um fardo que muitos novos gestores não estão preparados para carregar.


			VENCENDO ATRAVÉS DE SEU PESSOAL


			É enorme a mudança de mentalidade necessária para ter sucesso em gestão.


			Não há jeito mais simples de dizer isso. Enquanto colaboradores individuais ganham devido ao próprio esforço, gestores de vendas ganham através da equipe. Tire alguns momentos para refletir sobre a enormidade dessa afirmação e suas aplicações.


			enquanto colaboradores individuais ganham devido ao próprio esforço, gestores de vendas ganham através da equipe.


			Quais são as implicações de deixar de ganhar por esforço próprio e passar a ganhar através de seu pessoal? Pense nisso sob perspectivas filosóficas e práticas.


			Vamos direto ao ponto, começando por um aspecto extremamente relevante: o ego. Em vendas, ter um ego saudável, ou até um pouquinho exagerado, é algo positivo. Mas, em um papel de gestão, nem tanto. Um ego forte, que na verdade é vantajoso para o produtor individual, pode ser fatal quando se manifesta em um líder.


			Tudo bem quando um vendedor anseia pelos holofotes, deseja crédito e se sente energizado e motivado pelo reconhecimento. É perfeitamente compreensível. Na verdade, é algo não apenas aceito; em muitos ambientes, chega a ser estimulado. Mas o mesmo não ocorre com o gestor. O líder com um ego grande demais se torna um problema muito rápido. Quem quer trabalhar para alguém que está constantemente em busca de um tapinha nas costas? Ou pior, que deseja ficar com todos os louros? Nada mata uma cultura ou o moral de uma equipe de vendas mais rápido do que um gestor egocêntrico, que se autopromove e quer bancar o herói sempre.


			Além de conter o ego, há outra mudança filosófica significativa exigida na transição para o cargo de gestão de vendas.


			DE EGOÍSTA A ALTRUÍSTA


			Quando passei de vendedor de alta produtividade a gestor de vendas, o ajuste mais difícil e mais amplo foi a necessária transição de uma abordagem muito egoísta para uma verdadeiramente altruísta.


			Eu sempre lembro aos vendedores que a palavra egoísta tem má reputação. Desde pequenos somos instruídos a não ser egoístas. Nós devemos compartilhar. Compartilhar nossos biscoitos. Compartilhar nossos brinquedos. E, enquanto adultos no mundo dos negócios, somos constantemente lembrados de que devemos ser bons cidadãos corporativos, trabalhar em equipe e colaborar.


			Tudo muito bacana, mas minha orientação enfática (e contrária) a vendedores em busca de mais produtividade é que eles realmente precisam ser mais egoístas, mas de um jeito positivo. Vendedores de alto desempenho são aqueles a quem chamo de egoisticamente produtivos. Eles controlam suas agendas. Eles se concentram como loucos em atividades mais rentáveis que criam, desenvolvem e fecham (os únicos três verbos que interessam) vendas! Eles não têm problemas em dizer “não” para quem quer colocar trabalho extra nas suas costas. Eles sorriem e respondem com um “não, obrigado” quando convidados a participar da comissão da festa de fim de ano.


			A verdade desconfortável que a maioria dos RHs não quer ouvir é que vendedores de alto desempenho não são o tipo de funcionário colaborativo que aparece nas floreadas descrições de emprego. Eles são profissionais implacáveis e egoístas que dominaram a habilidade de permanecer focadíssimos nas atividades de maior rendimento, aquelas que fazem a diferença e levam a melhores resultados.


			Isso era instintivo para mim, um captador de vendas superprodutivo. Sempre que eu estava a todo vapor, ficava focado como um cavalo de corrida puro-sangue na pista e não me distraía nem me desviava da linha de chegada. E quando minha agenda estava reservada para o desenvolvimento de novos negócios externos, eu chegava ao ponto de botar uma placa na porta da sala (ou nas costas da minha cadeira antes de ter um escritório com porta) que dizia: em ligação de vendas: não perturbe.


			Na área de vendas o tempo é a commodity mais preciosa, e quando ele é gasto ou desperdiçado, não volta mais. Então se você era um vendedor extremamente bem-sucedido antes de virar gestor de vendas, é uma aposta bem segura supor que você se tornou altamente habilidoso em resguardar seu tempo. No entanto, embora a disciplina necessária para fazê-lo seja muito relevante para o cargo, na prática a coisa é bem diferente.


			Um dos maiores desafios dos gestores recém-promovidos é fazer essa mudança de mentalidade de colaborador individual/porta fechada para a de líder de equipe/porta aberta. Ao passo que é fácil estudar o assunto e entender a mudança necessária no nível intelectual, adotar essa nova postura e vivê-la na prática é infinitamente mais difícil. Pelo menos foi para mim e para muitos dos novos líderes de vendas que treinei.


			Apresento, então, algumas dicas práticas e fáceis de implementar. Elas vão ajudá-lo a alcançar o sucesso com o apoio da sua equipe e a mudar da mentalidade egoísta para a altruísta:


			1. Horário de escritório. Reserve regularmente algumas horas por semana para estar disponível no escritório, simples assim, como fazem os professores universitários. Informe à sua equipe que você reservou esse tempo para ela. A porta da sua sala deve estar aberta (seja física ou virtualmente), e você deve encorajar seus liderados a entrar (ou telefonar, ou fazer uma reunião on-line) sempre que necessário. Sua agenda estará livre para isso e você estará disponível para abordar qualquer assunto.


			Você pode se chocar com o quanto essas horas de escritório se tornam altamente produtivas e o quanto a equipe aprecia a oportunidade de levar a você perguntas, desafios ou até sua própria solidão. Essas sessões são mutuamente edificantes e energizantes, e é por isso que é surpreendente que muitos gestores (em todas as áreas das empresas) não reservem tempo para algo tão simples, recompensador e produtivo. Com frequência ofereço horas de escritório para meus liderados, e nunca saí de uma dessas sessões decepcionado, achando que foi uma perda de tempo.


			2. Marque reuniões individuais de mentoria e observação. Mergulharemos mais fundo nas melhores práticas de mentoria e trabalho em equipe no Capítulo 4, mas, por enquanto, vamos começar com isto: sem dúvida, uma das atividades mais impactantes de um gestor é trabalhar individualmente com os membros da equipe. Em geral, apenas estar com eles é por si só valioso, e ainda há a oportunidade de compartilhar observações, dar feedbacks, treinar suas habilidades e muito mais.


			Vejo muitos gestores privando a si e a equipe dos benefícios dessas sessões de trabalho colaborativo. Eles simplesmente não tomam a atitude de arrumar tempo para fazer uma reunião individual com cada membro da equipe. É lógico que bons gestores entram em cena sempre que há uma crise, uma grande oportunidade ou quando alguém está com problemas; mas afirmo que estão privando a si e toda a equipe dos enormes benefícios gerados por simplesmente passar algum tempo com eles enquanto fazem seu trabalho. Sugiro que você não apenas declare que acredita que treinar e observar os funcionários é uma prioridade. Demonstre isso! Antes que sua agenda se encha de outras tarefas (menos essenciais), antecipe-se e marque reuniões individuais com cada um, até com seus representantes de vendas de melhor performance.


			3. Seja carinhoso e atencioso com seus vendedores da mesma forma que é com seus clientes. Não fui eu que inventei isso. Por anos, ouvi excelentes líderes falando da importância de tratar a equipe como se fossem seus clientes. Como vendedores, todos entendemos a importância de preservar e desenvolver relacionamentos com clientes. Como gestores, o mesmo deve acontecer com nosso pessoal!


			Isso significa demonstrar com ações que nós nos importamos. Não é uma tentativa de fazer microgerenciamento, mas sim interesse de verdade. Fazemos contato para que nossos liderados saibam que estamos pensando neles não só na hora de dar ordens. Quando vemos alguma notícia que possa interessá-los, ou algo sobre seu time favorito, enviamos uma mensagem com o link e dizemos: “Lembrei de você.”


			Lembre-se: estamos liderando humanos, não robôs. Relacionamentos importam. E, como falarei com mais detalhes no Capítulo 9, gestores não costumam ter noção do tamanho do espaço emocional e mental que ocupam na vida de seus liderados. Essa grande responsabilidade merece ser analisada mais a fundo.


			Por enquanto, permita-me sugerir esta dica prática: anote em um diário os gostos pessoais dos membros da sua equipe. Hobbies, interesses, times para os quais torcem, aspectos familiares. Recorra a essas anotações com frequência para pescar algum acontecimento ou notícia que possa interessá-los. Sei que pode parecer bobagem, mas eles não vão achar trivial que você se lembre do aniversário de um de seus filhos ou da data de falecimento de um de seus pais. Isso demonstra que você se importa e que está interessado nele não só como funcionário, mas como pessoa.


			Ah, e siga o pessoal nas redes sociais. É por meio delas que você poderá saber de acontecimentos-chave na vida deles. Não, isso não é stalkear. Isso é ser inteligente! Hoje, enquanto escrevo este capítulo, um colega postou no Instagram que a filha havia saído de casa para começar a faculdade. Isso me deu a chance de mandar uma mensagem de incentivo, dizendo que cada lágrima derramada hoje é válida e bonita, e criou a oportunidade de nos conectarmos em torno de uma experiência em comum. Assim agem as pessoas empáticas: elas demonstram que se importam. E também é exatamente assim que agem os grandes líderes.


			A TENDÊNCIA DE FAZER EM VEZ DE LIDERAR, TREINAR E COBRAR RESPONSABILIDADE


			Antes de seguirmos adiante para dominar o aspecto mais importante na gestão de uma equipe de vendas (garantir que o pessoal realmente faça o trabalho), quero compartilhar uma última reflexão a respeito do que o seu novo cargo não é.


			Os melhores vendedores estão sempre em ação. Na verdade, eles são proativos. Eles entendem que seu trabalho é fazer; que é de sua inteira responsabilidade possibilitar que as coisas aconteçam; que são eles os responsáveis por criar, desenvolver e fechar oportunidades de vendas; e que eles controlam os resultados. Esses vendedores olham no espelho e dizem: Deixa comigo. Eu dou conta. Eles não apontam dedos nem arrumam desculpas. Mais uma vez, esses vendedores de alta performance têm internalizado que, se algo precisa acontecer, são eles que vão fazer acontecer (mesmo que isso exija ações heroicas).


			Não é um problema que vendedores vejam a si mesmos como heróis, mas muitas vezes eles carregam essa mentalidade quando assumem o cargo de líder de equipe. Faz sentido. Grande parte de seu sucesso individual tem justamente a ver com ter cumprido bem o papel de herói. Esses vendedores de alta performance fizeram o que foi necessário para se destacar, e é natural que perpetuem essa mentalidade quando se transformam em gestores.


			O problema, porém, é que o trabalho do gestor de vendas não é bancar o super-herói da equipe. Em nenhuma descrição de vaga para o cargo de chefia se vê listado como expectativa: “Quando estiver em dúvida, entre em ação e faça o trabalho de seu pessoal por ele.” Mas como assumir responsabilidades é exatamente o que a maioria de nós fez enquanto éramos da equipe de vendas, é natural que automaticamente façamos o mesmo como gestores. Nós entramos em ação. Nós nos metemos no meio de todas as vendas. Nós fazemos seja lá o que consideremos necessário para vencer.


			Mas o que funcionou maravilhosamente bem para nós em nossas antigas funções, cria situações desastrosas e insustentáveis quando nosso novo papel passa a ser liderar uma equipe. Coisas muito, muito ruins acontecem quando gestores de vendas se veem como heróis da equipe e tentam fazer o trabalho de todo mundo em vez de liderar, treinar e atribuir responsabilidades às pessoas. O gestor que banca o herói não é tangível nem sustentável, além de criar diversos outros problemas e armadilhas que prejudicam a cultura da empresa, afastam os melhores talentos e transformam sua própria vida em um verdadeiro inferno. Minha esperança é que esse alerta tenha feito você parar e pensar se já começou ou não a seguir por esse caminho perigoso tão cedo em sua nova carreira. No Capítulo 5, falarei mais a respeito das causas e consequências desse comportamento, e de como ele limita uma carreira e prejudica a qualidade de vida do profissional.
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