A crise e os profissionais de verdade

Neste ultimo més, a quantidade de palestras que realizei extrapolou a média
histérica. Empresas e mais empresas querendo que diversos tipos de
profissionais falem com suas equipes de como passarem, superarem,
aproveitarem, minimizarem a tal crise.

De um lado, no primeiro instante da convencéo ou da reunido, tenho visto uma
preocupagdo crescente. Economistas convidados sdo chamados como *“gurus”
dizendo para onde as coisas rumam. Horas depois, no mesmo evento, 0s
executivos responsaveis pela equipe comercial entram em cena para apresentar
os “excelentes” resultados de 2008, que em muitos casos sdo recordes
espetaculares de vendas, lucratividade e crescimento.

Em seguida, sdo lancadas as metas, objetivos, desafios ou seja 1& o nome que
cada empresa da. Em nenhum caso, nenhum mesmo, esses objetivos, metas e
desafios séo inferiores ao que ja foi conquistado, pelo contrario, sdo 15% até
30% superiores aos resultados obtidos.

Que paradoxo é esse? Por que se contrata um especialista em economia para
falar que o mercado no préximo ano sera pifio, menor, que teremos uma queda
substancial do PIB, que teremos menos pessoas comprando, que teremos
restricbes de crédito, que o ddlar ira aumentar, que havera menos consumo,
para depois lancar um desafio de vender mais, melhor e com rentabilidade?

Chegou a hora de colocar as cartas na mesa. Se continuarmos assim teremos
que realinhar os objetivos para baixo més apd6s més. A hora é de preparar as
equipes para entenderem o mercado antes de atenderem. E fundamental
mostrar e ensinar a usarem ferramentas eficientes para que possam primeiro:

Desenvolver o pensamento estratégico compreendendo o ambiente que ird
encontrar, pensar a frente em termos estratégicos, ndo apenas no desempenho
operacional. Entenderem que o profissional vitorioso sera aquele que conseguir
elaborar estratégia sob medida e capaz de impor uma vantagem unica.

Acertar a mosca e ndo o alvo. Esse é o novo objetivo das vendas para 2009. E
preciso compreender que “N&do ha nada que seja maior evidéncia de insanidade
do que fazer a mesma coisa dia apés dia e esperar resultados diferentes”.

E bom lembrar que somos competentes para cenarios dificeis, afinal ja
convivemos com:

* 5 congelamentos de precos;

* 5 moedas com corte de 12 zeros;
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* 11 indices oficiais de inflacéo;

* 11 programas de estabilizagéo;
» 16 politicas salariais;
» 18 politicas cambiais;
e 24 propostas de renegociacao da divida externa;
» 25 determinacg@es para corte de gastos;
» 54 controles de preco.
Em 164 anos, de 1829 a setembro de 1983, a inflacdo foi de:
e 9.018.006.445.190.841.344 % - nove quinquilhdes.

E dessa vez, precisamos nos preparar para aprender a olhar o que todos véem
mas de forma diferente. E isso vai depender:

» De como vocé vé o mercado;

* De guanto vocé acredita no seu negécio;

» De criar diferenciais e pacotes de valor verdadeiro para os clientes;
* De se reinventar todo dia, nos minimos detalhes;

Enfim, de transformar tempos adversos em verdadeiras oportunidades. E hora
de preparar as equipes para serem estrategistas em suas areas e regides. E
necessario que cada profissional entenda que obrigatoriamente tera que
segmentar a carteira de clientes que trabalha e elaborar um plano de acdo para
cada caso.

Terd que previamente saber a quem ele fard cross-seliing, up-selling . Quem é
mais importante, quem € mais rentavel. Até porque neste ano teremos mais
gente vendendo e menos comprando, por isso, ou temos um trabalho
cirargico todos os dias, ou abriremos a oportunidade para nossos
concorrentes.

Eu que abracei a area de vendas como profissdo e ndo como atividade, acho
tudo isso fantastico. E nesse momento que saberemos quem sabe se preparar,
guem sabe pensar, quem sabe planejar e quem sabe vender.

Nao deixe o futuro te atrapalhar, ndo se esqueca: ndo se pode prever ou
adivinhar o futuro. Entéo, construa um. Boas vendas!

Claudio Tomanini
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