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Sao Paulo, 6 de maio de 2009 - O perfil ideal é aquele que vende, que traz resultados. Pode
parecer redundante, mas ndo é. Esse perfil ndo é estdtico, pode mudar com o passar do
tempo. As necessidades de mercado mudam, o produto muda, o perfil da empresa muda,
tudo muda enfim.

O perfil de sucesso no passado pode ndo ser mais aplicavel hoje, assim como o perfil de
sucesso no presente pode ndo espelhar a necessidade do futuro. Assim, a observacdo das
nuances de mercado, das mudancas de produtos e servicos € crucial para se manter a
frente. Entender o reflexo disso na rotina de vendas é fundamental para se manter o perfil
modelo sempre atualizado.

Uma das fortes razdes (na verdade a mais forte) para um vendedor vender mais que outros
é que o primeiro usualmente tem perfil mais adequado. Uma pessoa sem perfil adequado
pode ser bem sucedida em vendas? Pode, mas é preciso lembrar que vai ser mais dificil.
Quanto mais distante do perfil o individuo estiver, mais esforco terd que fazer para
compensar as diferengas. E o caso do treinador de vélei avaliando novatos, candidatos ao
time. Um fator que ele olha logo de cara: a altura dos jogadores. Rapazes com mais de 1,90
m tem uma vantagem nitida e provavelmente serdao escolhidos primeiro. A razao disso:
altura acima de 1,90 é importante para o jogo, porque os jogadores tém que pular muito
alto para alcangar a rede. Assim, pessoas com esse perfil fisico sdo matéria prima melhor
para essa atividade. Candidatos com 1,70 m poderdo até ser considerados, mas precisarao
apresentar quesitos adicionais muito fortes para compensar a altura insuficiente.

Na drea de vendas é a mesma coisa. O investimento na formagdo de profissionais muitas
vezes € alto e a forma de maximiza-lo é investir em quem tem a matéria prima melhor,
nesse caso o perfil comportamental adequado.

Quando vocé contrata alguém com perfil estd maximizando o investimento e minimizando
os riscos e acredite, os riscos podem ser enormes. Quanto custa um vendedor que vende
pouco, aguém do minimo esperado? S o resultado insuficiente? Ou ele custa ainda mais
caro porque pode estar atendendo mal aos clientes e gerando insatisfacdo? Do total de
clientes que entraram na loja, quantos deixaram de comprar?

Mas hd excecbes e é bom estar preparado para elas. O aspecto gerenciamento e
treinamento, por exemplo, podem suprir algumas lacunas do tipo: “...Esse vendedor, pelos
parametros usuais ndo teria perfil para vendas, mas veja, ele trabalha com muito afinco.



Visita muitos clientes todos os dias e acaba vendendo razoavelmente por pura insisténcia
em visitar grande nimero de casas diariamente...”.

E verdade, isso pode acontecer e conhecemos casos (raros) onde essa insisténcia é o fator
primordial para se obter resultados. Aqui, falamos de um grupo de vendedores com
caracteristicas diametralmente opostas ao que normalmente vemos em grupos campedes.
Entretanto, e em face da peculiaridade do negdcio, a caracteristica comportamental mais
necessaria é a paciéncia de seguir uma rotina didria estafante e enfadonha de bater em mais
de 50 portas por dia, todos os dias.

Resumindo: conhecer o perfil comportamental dos campedes de venda em um determinado
segmento, verificar quais sao os pontos em comum que eles apresentam e usar isso como
referéncia é, de longe, a decisdo mais acertada em processos para definicio de perfis
modelo que servirdo de base para a contratacdo de novos vendedores, além de prevenir
situacGes de excecdo. Afinal, o perfil ideal é aquele que vende, mesmo que tenha menos
que 1.70m de altura...

(Artigo extraido do livro Conseguindo Resultados Através de Pessoas - Editora
Campus/Elsevier. O autor é Edson Rodriguez, vice -presidente da Thomas Brasil, consultor e
palestrante em assuntos que envolvem a gestao de pessoas e também autor do livro
Futebol para Executivos e Porque alguns vendedores vendem mais do que outros.)



