ESQUEG
METAS/DE VEN
TRADICIONAIS!

O Que os Lideres de Alta Performance
Fazem Diferente

PAULO ARR{JO




INTRODUGAO

Se vocé ainda acredita que metas de vendas
tradicionais sdo a férmula mdagica para o
sucesso, pare tudo agora.. Eu; ja ‘cal nessa
armadilha e, olha, foi como correr numa
esteira: muito suor, pouca evolugdo.

Vou te contar uma verdade: metas mal
estruturadas sdo um tiro no pé - e eu aprendi
isso da pior maneira.

Imagine uma receita de bolo onde os
ingredientes estdo todos errados. Vocé tenta
seguir & risca e o resultado é desastroso. E
exatamente isso que acontece quando se

impde metas absurdas sem estratégia.

Portanto, se vocé quer resultados de verdade, é
hora de repensar.
Vamos nessa?



Eu j& vi times se desintegrando por conta de metas que
pareciam impossiveis. Sabe aquele sentimento de estar
sendo empurrado para um penhasco sem paraquedas?

E exatamente isso que acontece quando se impdée um
ndmero dbsurdo. Em vez de criar um ambiente de
crescimento, a pressdo s6 gera ansiedade e turnover.

Lembra do escdndalo do Wells Fargo, banco norte
americano, em 2016? Os funciondrios do banco abriram
contas falsas para atingir as metas de vendas
impostas pela instituicdo e conseguir bdnus. O
escdndalo resultou na demissdo de mais de 5.000
funciondrios e numa multa de milhdées de ddblares.

Eles criaram contas falsas s6 para bater a meta. E eu
penso: “Sério, gente? Ndo dd& para jogar com a ética
assim.”

Além disso, segundo uma pesquisa da McKinsey,
empresas que priorizam ndmeros em vez de qualidade
tém 25% mais dificuldade em reter clientes. Isso me
lembra aquele amigo que tenta sempre o impossivel e
acaba sozinho no final do dia.



E engracado como a gente se apaixona pelo nimero
mdagico. Como se cada digito fosse a resposta para
todos os problemas.

Mas a verdade é simples: perseguir nUmeros sem olhar
para o contexto € como tentar encher um balde furado
— por mais que vocé despeje, nunca fica cheio.

Eu aprendi que a verdadeira magia estd em entender o
cliente e construir um relacionamento duradouro.

Em vez de forgar vendas, por que ndo apostar em uma
abordagem que priorize a qualidade e a experiéncia do
cliente? Isso muda tudo.







FEEDBACK: 0 COMBUSTIVEL DA
MELHORIA CONTINUA

Sabe quando vocé estd jogando videogame e recebe
dicas do seu melhor amigo?

E assim que funciona o feedback continuo. Em vez de
cobrar resultados de forma impessoal, os lideres de
alta performance investem em feedbacks constantes.
Eu mesmo jad experimentei o poder de um bom
feedback.

Em vez de ser chantageado por numeros, receber
orientagdées semanais fez com que eu ajustasse minha
estratégia e melhorasse de forma consistente.

Afinal, criticas construtivas sGo como aquela pitada de
sal que realga o sabor de uma boa receita.

Incorpore esse hdbito no seu time e pense nisso como
uma atualizagdo de software: sem atualizagdo, tudo
trava.




Eu sempre fui f& de bons atalhos — mas ndo qualquer
atalho. Preciso de um GPS que me leve ao destino sem
me perder.

E exatamente isso que os OKRs (Objectives and Key
Results) fazem.

Imagine:
e Objetivo: Tornar o time mais eficiente.
e Key Result: Reduzir o tempo de resposta aos leads de
24 horas para 6 horas.

Essa mudang¢a de mentalidade me fez lembrar que, as
vezes, o problema n&o é a velocidade, mas a diregdo. E
um bom CRM pode ser o GPS que vocé precisa para
orientar sua equipe e alinhar estratégias e fugir das
metas de vendas tradicionais.




METAS REALISTAS: 0 SEGREDO DO
ENGAJAMENTO

Vocé jé ouviu aquele ditado: “Nédo adianta prometer o
céu se vocé ndo tem nem um foguete”? Pois é. Metas
realistas sdo fundamentais. Ndo estou dizendo para
abaixar as expectativas, mas sim para alinhar os
objetivos com a realidade.

Segundo a Gallup, funciondrios que acreditam que suas
metas sdo alcancdveis sdo 3,6 vezes mais engajados.
Eu j& vi equipes se transformarem quando passam a
trabalhar com objetivos que fazem sentido. Portanto, se
as metas sdo o que move seu time, certifique-se de
que elas sejam um trampolim, ndo um obstdaculo.

Além disso, quando os objetivos sd&o atingiveis, o
sentimento de conquista & muito mais real. E,
convenhamos, nada motiva mais do que ver o préprio
esforgo recompensado.




Eu sempre brinco dizendo que um bom sistema de CRM
de Vendas é como um personal trainer para sua equipe
de vendas.

Ele ndo s6 te mostra onde vocé estd errando, mas
também te guia para os melhores resultados. E o
melhor: sem a press@o de um chefe gritando “basta!”.
Com um CRM bem implementado, vocé ganha:

De acordo com a Nucleus Research, empresas que
implementam um CRM aumentam suas vendas em até
29%. Esses numeros ndo mentem.

Eu vi times se transformarem com a ajuda de um bom
sistema — e se vocé ainda ndo investiu, estd na hora de
repensar.



CONCLUSF0: HORA DE ABANDONAR
A ROTINA E ABRAGAR A INOVAGHO

Olha, eu sei que mudar nunca é facil. Eu mesmo j&
chorei (de rir e de frustracéo) ao perceber o
quanto estdvamos presos a modelos
ultrapassados.

Mas a verdade é que a evolucdo é inevitavel. Se
vocé ainda se prende as velhas regras e métricas
que sb6 servem para sufocar, estd na hora de abrir
a mente e fugir das metas de vendas tradicionais.

Metas de vendas tradicionais podem até parecer
um atalho, mas, na real, sGo como aquele atalho
que te leva direto a um beco sem saida. Os lideres
de alta performance ndo s6 rompem com esse
ciclo, mas reinventam o jogo com estratégias
inteligentes, feedback constante e, principalmente,
com o apoio de um CRM que realmente entende as
necessidades do mercado.




Portanto, meu conselho sincero:

Pare de correr atras de nimeros ilusorios e
comece a construir relacionamentos reais.

Invista em tecnologia, ajuste suas estratégias e
veja sua equipe decolar de verdade. Afinal, no final
do dia, o que vale & a experiéncia, o aprendizado e
O sucesso sustentavel.

Se vocé estd pronto para dar esse passo, lembre-
se: a revolugdo comega com uma simples
mudanca de mentalidade. E, como diria aquele
amigo que sempre tem uma solu¢gdo na manga, “é
hora de largar as velhas metas e abragar o
futuro!”
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