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Confira, a seguir, a entrevista exclusiva com José Ricardo B.
Noronha, autor do livo Vendedores vencedores.

Vamos comecar falando do seu livro Vendedores vencedores.
Qual é a principal ideia ou conceito que vocé defende nele?
Por que ele é diferente dos outros materiais sobre o mesmo

assunto, que ja se encontram disponiveis no mercado?

A principal ideia é a de compartilhar com vendedores e profissionais
das mais diversas areas, dicas e experiéncias praticas deste
vendedor que tem por sonho e misséo transformar a carreira e a vida
de milhares de profissionais por meio de licdes, experiéncias, dicas
e da prépria historia de grande superagao pessoal. Alias, é por isso,
e pelo desejo de dewolver ao mundo uma pequena fragdo de tudo o
que ja recebi de Deus, que decidi disponibilizar o livro gratuitamente
em minha péagina no Facebook:
www.facebook.com/josericardonoronha

VENDEDORES
VENCEDORES

Penso que a maioria dos livros sobre vendas que estdo disponiveis no mercado, ou carecem do
conhecimento pratico da fungéo de vendedor ou sdo excessivamente técnicos com férmulas herméticas
que sao muito dificeis de serem colocadas em pratica. Meu livo ndo tem a menor pretenséo de trazer
metodologias cientificas, ele tem por objetivo compartilhar experiéncias praticas, muitas delas fortemente
embasadas em best-sellers, ndo exclusivamente da area de vendas, mas de areas de crucial
importancia, como comportamento humano e educacéo financeira, assuntos tdo essenciais para
qualquer vendedor de solugdes, de produtos, de ideias e de si mesmo.

Quem vocé acha que deveria ler seu livro? Que tipo de conselhos ou conhecimentos esse leitor
estaria procurando?

E um liwo para todos, ndo apenas para vendedores, pois no final do dia somos todos “vendedores de nds
mesmos”. Infelizmente, a area de vendas ainda é estigmatizada por ser uma area composta por
pouquissimos profissionais realmente brilhantes e outros milhdes absolutamente incapazes e infelizes. A
ideia é despertar em todos o desejo de buscar e refinar conhecimentos sobre a fascinante arte de
vender.

Por outro lado, quem vocé acha que NAO deveria ler seu livro? O que as pessoas nio irdo
encontrar nele?

Aqueles que buscam apenas em liwos a resposta para todas as deficiéncias e expectativas profissionais,

ou férmulas prontas de sucesso. Como disse antes, o livo ndo tem a pretensdo de ensinar ninguém a
fazer nada. O grande objetivo é despertar em todos o desejo e a clara percepgéo da busca de mais e
mais conhecimento (factual e empirico) para se tornar um “vendedor vencedor”.
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Assim que uma pessoa termina de ler seu livro, qual deve ser a primeira coisa a fazer ou
colocar em pratica?

Vendedores vencedores deve ser apenas o ponto de partida de uma nova fase de aquisigdo de novos
conhecimentos. Portanto, espero que, ao chegar ao final do livro, o leitor se interesse em aprofundar
seus conhecimentos sobre vendas e assuntos correlatos com os quase 50 livvos que compdem a
“Recomendacgéo de leitura”.

Além do seu proprio site, que enderegos vocé recomenda para quem quer saber mais sobre
esses assuntos?

O site da revista VendaMais (www.vendamais.com.br) é, sem sombra de dividas, um dos meus
preferidos. A McKinsey tem um contetdo riquissimo na sua McKinsey Quarterly
(www.mckinseyquarterly.com), que agora tem acesso 100% gratuito. A Harvard Business School tem
blogs fantasticos e a “Dica de Gerenciamento do Dia” (“Management Tip of the Day”), os quais s&o
gratuitos e devem fazer parte da lista de leitura ndo apenas de vendedores, mas de qualquer profissional.
E a HSM (www.hsm.com.br) sempre traz artigos fantasticos.

Quais sdo seus livros ou autores preferidos na area de negécios?

Puxa, sdo muitos! Empresas feitas para vencer, Feitas para Durar, Como as gigantes caem, de Jim
Collins; A estratégia do Oceano Azul, de W. Chan Kim e Reneé Mauborgne; Faga como Steve Jobs, de
Carmine Gallo; Metacompeténcia, de Eugenio Mussak; Solution selling, de Michael Bosworth; O poder
da confianga, de Stephen M.R. Cowey; O sucesso esta no equilibrio, de Robert Wong; O homem que
inventou a administragdo, de Peter Drucker; O mundo é plano, de Thomas Friedman e Inteligéncia
emocional, de Daniel Goleman.

Como comegou sua carreira em vendas?

Trabalhei durante mais de oito anos em uma empresa que faliu e ficou marcada negativamente no
mercado em virtude do envolvimento dos seus sécios com um grande escandalo publico. Quando sai de
|4, estava literalmente quebrado e sem perspectivas profissionais. Diante disso, acabei me “tornando”
vendedor.

Portanto, como muitos vendedores e leitores da VendaMais, comecei na profissdo por acaso e motivado
muito mais pela necessidade do que pela oportunidade de desenwolver conscientemente uma carreira em
vendas. Para resumir o restante da historia: apaixonei-me pela area de vendas, estou e ficarei “casado”
com ela pelo resto da minha vida!

Como foi o seu momento profissional mais memoravel, o que mais lhe marcou?

Foi a primeira venda que fiz para um dos maiores bancos do Brasil, pois eu ja os prospectava e
desenwolvia um relacionamento sélido com eles ha mais de seis anos. Lembro-me do momento que fui
informado da assinatura do contrato. Chorei copiosamente e comecei a gritar feito um louco no escritério.
Foi muito marcante!

E o pior momento?

Foi quando, depois de fechar uma grande venda para o maior grupo educacional do Pais, fui “informado”
pelo responsavel das operagdes da empresa que representava no Brasil, que minha comissdo seria
reduzida a metade por uma decis&o unilateral e desprovida de qualquer fundamento juridico.

E qual foi o momento mais comico?

Em uma reunido com um cliente multinacional, fui questionado duramente sobre como eu havia
conseguido tantas “informagdes confidenciais”, as quais eles mesmos desconheciam. Na verdade, eu
tinha lido os relatérios disponiveis no site de Relagdes com Investidores para entender a realidade e as
necessidades deles. Durante alguns minutos, a tens&o foi grande, até eu conseguir explicar a situagao.
Foi muito engracado!

Qual conselho vocé daria para alguém que estd comegando na area de vendas?
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Se me permitir, vou dar dois grandes conselhos: estude muito (ndo leia somente livros de vendas, mas
também livros sobre relagées humanas, pois, no final do dia, gente compra de gente!) e invista em seus
pontos fortes, pois eles o fardo se diferenciar e o transformardo em um vendedor vencedor.

E quais conselhos vocé daria para um veterano da area?

Vou abusar e dar dois grandes conselhos. O primeiro é: continue estudando, pois as vendas estdo se
tornando cada vez mais complexas, o que exige do profissional novos conhecimentos, novas técnicas e
uma visdo cada vez mais abrangente que outrora nédo era requerida pelo mercado. E o segundo, tomando
emprestados os ensinamentos do meu autor e “guru” favorito, Jim Collins: deixe de lado tudo aquilo que
vocé faz “bem” (saiba dizer “n&0”), mas onde nunca podera ser o melhor, e foque todos os seus esforgos
naquilo em que efetivamente possa ser o melhor do mundo (tenha foco).

Qual é o erro mais comum cometido por vendedores? Que sugestdes vocé daria para que eles
melhorassem?

A maioria dos vendedores ainda coloca os seus desejos, suas necessidades e suas expectativas acima
das opinides do cliente. Vender é solucionar o problema do cliente. Vender é realizar o sonho do cliente.
Vender é fomentar um relacionamento duradouro e vitorioso (“win win”) sempre. Dessa forma, o foco deve
ser sempre “no” cliente e “do” cliente. Vender é senvirl

E sobre os gestores ou lideres, o que vocé acha que eles deveriam PARAR de fazer?

Micromanagement, o que corresponde aquele estilo antigo de gerenciamento em que o “lider” (o mais
correto nesses casos € chama-lo de “chefe”) ndo apenas monitora, mas interfere em cada passo dos
profissionais sob sua supenisdo. O verdadeiro lider é aquele que oferece a sua equipe um grande
propésito (uma grande missao), € quem os mantém sempre motivados, com treinamentos constantes e
ferramentas adequadas para a boa performance, e € quem monitora e premia a boa execugdo que nunca
pode ser somente traduzida apenas por nimeros (muitos vendedores ainda atingem seus resultados
aniquilando as margens de lucro da empresa ou recorrendo a técnicas de vendas pouco ortodoxas, para
ndo dizer sem ética alguma). Recorro a Jim Collins novamente para dizer que o melhor lider (que ele
chama de “Nivel 5”) € aquele que quando tudo d& certo atribui o sucesso ao seu time, e quando tudo da
errado ele assume integralmente a culpa. Humildade e responsabilidade sdo essenciais para todo bom
profissional e sdo ainda mais fundamentais para os lideres.

Ainda sobre lideranga: o que vocé acha que os gerentes fazem pouco e que deveriam fazer
mais?

Penso que o problema do gerente (que na maioria das vezes ja foi vendedor) € o mesmo do vendedor. Em
grande parte, ele coloca os seus desejos, suas necessidades e suas expectativas a frente dos da sua
equipe e dos seus liderados. Ser gerente é ser lider. E ser lider é ser alguém que motiva a equipe o
tempo todo, ciente de que o sucesso da equipe resultara no seu proprio sucesso pessoal. Dessa forma,
0 sucesso do liderado deve ser sempre o primeiro objetivo do bom lider.

Qual foi o melhor conselho sobre vendas que vocé ja recebeu?

Quer ser um vendedor excepcional? Coloque sempre os desejos, as expectativas e as necessidades da
empresa a frente dos seus e tenha o desejo real e genuino de servir ao préximo.

Por outro lado, qual dica sobre venda vocé vé com frequéncia e acha estar errada — ou seja,
coisas que os outros dizem e com as quais vocé nao concorda?

Ainda me espanto com muita gente que confunde aquele profissional que fala sem parar com alguém que
tem um “talento” ou um “dom nato” para a area de vendas. A “arte de vender” pressupde o pleno
entendimento das necessidades, dos desejos, dos sonhos, das expectativas e dos problemas do cliente,
algo que s6 se consegue com ouvidos 100% atentos e com boas habilidades de comunicagéo oral, entre
outros fatores tao fundamentais quanto. No entanto, penso ser mais importante “saber ouvir’ do que
“saber falar”.

Ha algum comentario final que gostaria de deixar para nossos leitores?

Todos nés somos vendedores! No mundo cada vez mais globalizado, profissional e recheado de grandes
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oportunidades em que vivemos, o bom vendedor sera cada vez mais importante para o sucesso de
qualquer organizagdo. Ndo podemos negligenciar a busca constante de novos conhecimentos e novas
competéncias que nos permitam fazer a diferenga na vida dos nossos clientes, das nossas empresas e
de nés mesmos! Conto com o prestigio da sua leitura do meu primeiro livro, “Vendedores vencedores”,
disponivel para download gratuito em www.facebook.com/josericardonoronha. Muito obrigado, do fundo do
coragao!

José Ricardo B. Noronha ¢ vendedor (com enorme orgulho!), palestrante, escritor e um
sujeito apaixonado pelo mundo das vendas. Diretor de vendas e lider da GlobalEnglish

| (www.globalenglish.com) no Brasil, é bacharel em direito pela PUC/SP e MBA executivo
internacional pela FIA/USP. José Ricardo tem especializagdo em marketing, em
empreendedorismo, em empreendedorismo social e em vendas pela Vanderbilt University (Owen
Graduate School of Management).

Contato para palestras: ricardonoronha@uol.com.br

Autor(a):

Raul Candeloro é palestrante e editor das revistas VendaMais e Lideranga. Autor de varios livros, é também

mestre em empreendedorismo pelo Babson College.

E-mail: raul@vendamais.com.br
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