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DO EMPREENDEDORISMO A LIDERANCA

V

O AVANCO
ESTRATEGICO

DAS MULHERES
EM VENDAS

No cenario atual, em que o mercado de vendas exige cada vez mais estratégia, inteligéncia emocional e construcao de
relacionamento, a presenca feminina vem ganhando relevancia no empreendedorismo.

Mari Genovez (*) Atualmente, os nuimeros refor¢cam esse cenario: as

mulheres representam cerca de 39% da forca de vendas
global. Janorecorte delideranca, aproximadamente 19%
dos cargos de vice-presidéncia de vendas sdo ocupados
por mulheres, segundo o relatério Diversity, Equity and
Inclusionin the Sales Industry, da Gitnux - uma plataforma
independente de pesquisa de mercado e inteligéncia de
dados, que fornece relatérios, estatisticas e analises de
tendéncias para empresas e profissionais.

Divulgagédo

e acordo com o Sebrae, 34% dos negécios no pais

ja sao liderados pelas mulheres. No dia a dia, nao

vejomais mulheres pedindo permissio paraentrar
no mercado de vendas. N6s ja entramos. O préximo passo
é ocupar espaco, assumir resultados e exercer lideranca
sem pedir desculpas por isso.

Acredito que, nos préximos cinco anos, veremos um
cendrio mais equilibrado, no qual homens e mulheres se-
rao avaliados pelo desempenho, ndo pelo género. Minha
expectativa é contribuir para que mais mulheres nio ape-
nas empreendam, mas prosperem de forma consistente e
escalavel. Se por um lado muitas encontraram no préprio
negoécio um caminho de autonomia e protagonismo, grande
parte ainda permanece concentrada em micro e pequenos
empreendimentos.

No caso feminino, ha ainda o peso de um estereétipo
persistente. O homem ¢é firme. A mulher é histérica.
Para se posicionar, precisa equilibrar firmeza e empatia
sem ser rotulada como exagerada ou desequilibrada.
Liderar exige equilibrio entre engajar, inspirar, cobrar
e participar. Lideranca se prova na pratica. A equipe
precisa ver o lider em acdo. Chegando cedo, preparado,
negociando, performando.

Escalar exige dominio de vendas, e vender muda conforme
0 negdcio cresce. O que funciona no inicio ndo sustenta
uma operacdo maior. Além do desafio técnico, existe um
obstaculo adicional: o mercado ainda associa vendas a
agressividade, ostentagdo e demonstracido de poder. Muitas
mulheres, especialmente as que enfrentam a sindrome do
impostor, tém dificuldade de assumir o papel de autoridade
comercial.

Nao é possivel esperar que o time caminhe sozinho
sem exemplo. Também falta autorresponsabilidade no
desenvolvimento profissional. Muitas pessoas aguardam
que a empresa invista nelas. Poucas buscam formacao
por iniciativa prépria, como mentoria, MBA ou especia-
lizacdo, com o objetivo claro de ocupar uma cadeira de
gestao no futuro.

Autoconhecimento é o primeiro passo. Nem todo mundo
quer liderar, e estd tudo bem. Mas quem deseja precisa se
preparar. Soft skills sdo determinantes nesse processo.

No ambiente corporativo ha uma estrutura que sustenta
decisdes. No empreendedorismo, a responsabilidade é
integral. Ainda vejo negocios liderados por mulheres que

Mari Genovez

faturam o suficiente para sobreviver, mas nao para crescer (c Liderar exige equilibrio entre Diferenciais das mulheres nas vendas
de forma estruturada. Quando esse negdcio evolui, surge ) ) ] Mulheres costumam ouvir o cliente com atencio genuina,
outro ponto sensivel: a lideranca. Muitas vezes, o melhor engajar, inspirar, cobrar e registram informacdes relevantes, sustentam o raciocinio

vendedor é promovido a lider. Nem sempre, porém, o me- durante a negociacdo e constroem perguntas estratégicas
lhor vendedor tem perfil de gestdo. Isso vale para homens sem perder a coeréncia da conversa. Essa escuta ativa se
e mulheres. na prética_ torna um diferencial decisivo nas vendas consultivas, em
que relacionamento e confianca sustentam negociacoes
consistentes.

participar. Lideranca se prova

Humildade e resiliéncia também se destacam. Re-
conhecem com clareza onde precisam evoluir e as-
sumem uma postura real de aprendizado continuo, o
que impacta diretamente na performance. Enquanto
muitos homens ainda iniciam a negociacido focados
rapidamente em preco e fechamento, a mulher tende
a priorizar a construcao do relacionamento. E vendas
sdo, essencialmente, relacionamento. Confianca nio se
constréi com pressa.
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; " Parte dessas competéncias esta ligada a vivéncia de
conciliar multiplas responsabilidades, negociar constan-
o el temente e administrar diferentes demandas ao mesmo
tempo. No contexto comercial, isso se traduz em orga-
nizacao, preparo e consisténcia na execucdo. Mulheres
jaocupam espaco nas vendas. O préoximo passo € ocupar
as cadeiras de decisdo. Vender com estratégia, liderar
com equilibrio e crescer com consisténcia nio é uma
questdo de género. E uma questdo de preparo.Parte
superior do formulério.

(*) Possui cerca de 15 anos de experiéncia na area comercial, planejamento
= estratégico, prospeccéo, negociacao e gestdo de vendas e resultados.



