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Seremos todos robos!

Estou convencido que o mercado e as empresas se transformardo em uma grande linha de produgéo. A grande
maioria das pessoas atuara como robés, fazendo poucas tarefas, mas tarefas muito bem definidas. E isto sera
bom. Trara aumento de desempenho.

Para quem trabalha na industria ndo tem novidade alguma aqui. Alias, eles é que estdo ensinando os demais
setores do mercado incluindo escolas, saude, varejo e até empresas de servigos. Quem diria que uma atividade
como “desenvolvimento de software” que é altamente intelectualizada se transformaria em uma linha de
producao com o nome de “fabrica de software”? Quem diria que as empresas estao criando “fabricas de
inovagao” e “fabricas de solugao”?

Até o setor comercial esta passando por transformagdes. Os vendedores passam a trabalhar com nova
estrutura, com fungdes especificas, com metodologia, ferramentas e instrumentos que permitam que tenham
grande produtividade. O vendedor ndo é mais aquele caixeiro viajante que vendia de tudo e de qualquer jeito. O
vendedor agora € “especialista” e treinado para fazer uma série de atividades de maneira repetitiva, melhorando
seu desempenho a cada repetigdo. Vira, entdo, um vendedor “em série” e conseguira, finalmente, atingir o
sonho de todos os empresarios — ter uma equipe de vendas que gere MUITAS VENDAS.

Até 6 meses atras eu duvidaria que isto fosse possivel, mas alguns fatos recentes me fizeram repensar.

Ha alguns meses atras participei de um treinamento sobre “Predictive Index” - um sistema cientifico de analise
de perfil comportamental que mensura os comportamentos relacionados ao trabalho e as necessidades
motivadoras dos funcionarios de uma empresa. Utilizamos o sistema para avaliar todos os executivos da minha
empresa e recoloca-los nas posigdes e fungdes mais adequadas ao seu perfil. O resultado foi impressionante e
conseguimos um excelente aumento de desempenho. Passamos a utilizar o sistema para filtrar os candidatos a
vagas de vendedores. O resultado, mais uma vez, impressionou. Portanto, podemos criar uma “linha de
produgao” de contratacdo de bons vendedores.

Ganhei de presente um livro do americano Paul Eckman que ficou famoso por seu estudo de expressodes faciais
e das emocgbes associadas. O Paul consegue saber, com alto grau de exatidao, o que o interlocutor esta
sentindo. Logo imaginei um vendedor usando esta teoria para saber se o cliente estd mentindo, gostando do
que esta sendo dito, ou se esta desconfiado.

Participei de uma conferéncia com um cliente que temos na Holanda e esta recrutando parceiros na América
Latina. A certa altura da conferéncia o presidente da empresa comegou a me dar uma verdadeira aula, cheia de
detalhes, sobre “como sao os brasileiros” e sobre as diferencas culturais entre diversos paises da América
Latina. No final da conferéncia ele revelou o seu segredo e me mandou um estudo do Prof. Geert Hofstede que
detalha varias perspectivas da cultura de cada um dos paises e recomenda como fazer para negociar com cada
cultura. Uma verdadeira ARMA para a equipe de vendas.

Tudo isto me fez pensar e propor uma nova estrutura, ou arquitetura, para area de vendas. Utilizando
ferramentas modernas, criando especializagdo, adotando processos, e como consequéncia, aumentando a
eficiéncia dos vendedores. Porque ndo criar uma linha de producao de vendas?

Talvez vocé esteja incrédulo ou em duvida, exatamente como eu estava ha 6 meses.
Eu aprendi que da para fazer.

(*) Dagoberto Hajjar (dagoberto.hajjar@growbiz.com.br) trabalhou 10 anos no Citibank em diversas fungbes de tecnologia e de negécios, 2
anos no Banco ABN-AMRO, e, 9 anos na Microsoft exercendo, entre outros, as atividades de Diretor de Internet, Diretor de Marketing, e
Diretor de Estratégia. Atualmente é Diretor da GrowBiz — empresa de planejamento e agdes para empresas que querem crescer.
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