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			Um guia prático que ensina a mulher a ser líder de si mesma e a se posicionar com maestria em todos os seus relacionamentos.

		


		
			
Introdução

			Eu escrevi este livro para você, mulher, que acorda com humor alterado (nem todos os dias), que fica furiosa quando seu valor não é reconhecido, que ama um elogio, que nem sempre está feliz e sorrindo, que tem sonhos, que passa por decepções, que luta com unhas e dentes pelo que acredita, que se sente bem quando vai a uma festa e ninguém está vestindo a mesma roupa que a sua, que não leva desaforo para casa, que tem um caminhão cheio de qualidades e outro cheio de defeitos, que tem medos, frustrações e inseguranças, mas que também carrega uma coragem impressionante de mover montanhas (por vezes apenas adormecida); que nem sempre sabe aonde quer chegar, mas tem certeza de uma coisa, que não veio ao mundo só para respirar oxigênio, pois sua vida é um conjunto de coisas muito mais complexas e também fascinantes. A mulher que está lendo estas palavras sabe bem que veio ao mundo para deixar a sua marca, para fazer a diferença.

			Não sei se você percebeu, mas eu não descrevi apenas você, eu descrevi todas nós. Este livro é uma homenagem que faço a todas as mulheres, de todas as idades, de todas as classes sociais, de todas as opções ou orientações sexuais, de todas as cores, partidos, religiões, tribos, de todos os lugares, do Brasil e do mundo.

			E por que eu decidi escrever um livro direcionado às mulheres e que fala sobre como ela deve se vender? Preciso responder a essa pergunta logo agora, para não criar uma má impressão naqueles que, por ventura, estejam se sentido excluídos por causa dessa seletividade de gênero. E a verdade é que este livro não é um livro qualquer. É na realidade um guia prático que ensina técnicas e ferramentas às mulheres de como elas devem se vender para conseguir assumir uma posição de destaque em todos os seus relacionamentos.

			E só funciona com mulheres essas técnicas? Pode funcionar com qualquer pessoa, mas considerando que o meu estudo de caso sobre essas técnicas analisou apenas o comportamento feminino e seus correspondentes resultados, começando pela minha própria experiência de vida, eu não teria então autoridade suficiente para dizer que também funciona com homens.

			Mas se você não é uma mulher (no sentido não apenas biológico, mas também no sentido comportamental), eu convido mesmo assim a fazer a leitura deste livro, se possível até o final. Você vai descobrir muita coisa sobre o universo feminino e talvez isso lhe ajude a se relacionar melhor com elas. O aprendizado que você vai adquirir com este livro pode lhe ajudar também a se tornar alguém melhor e ainda a ajudar outras pessoas, especialmente mulheres, a se tornarem exímias vendedoras de si mesmas. Afinal, tenho certeza de que você convive com muitas mulheres, que são fundamentais na sua vida, como sua mãe, esposa, namorada, filha, irmã, amiga, chefe, colega, tia, avó, sobrinha. Imagine como seria a sua vida se essas mulheres entendessem que há um potencial incrível dentro delas de transformar o mundo e encantar todos à sua volta.

			Eu devo neste início também deixar claro duas coisas. 

			A primeira é que, quando falo que nós mulheres precisamos nos vender melhor, eu não estou falando no sentido literal. Ok!? Nem você nem eu somos mercadorias que são comercializadas e vendidas. Não é esse o significado que eu quero que você dê ao nome do livro, que na verdade surgiu a partir de um projeto pessoal, que tem como missão abrir os olhos de mulheres para um mundo novo, de grandes possibilidades e oportunidades, em que elas deixam de ser meras coadjuvantes e se transformam em respeitáveis protagonistas de suas próprias vidas. Tanto o livro quanto o projeto têm o mesmo nome. Convido você a conhecê-lo mais a fundo, caso seja de seu interesse, acessando o site: www.vendasecommaestria.com.br.

			E a segunda coisa é que a contrapartida do processo de compra e venda do VENDA-SE COM MAESTRIA não é o dinheiro. Ou seja, o nosso objetivo com este livro não é fazer as pessoas lhe darem dinheiro, como se estivesse vendendo um produto ou um serviço a alguém, em troca de uma justa remuneração monetária. O nosso objetivo é fazer com que se venda para o coração das pessoas e que essas pessoas comprem de você as suas principais qualidades, que nós iremos chamar também de ativos da inteligência emocional. E o pagamento por esses ativos, em vez do dinheiro, será algo muito mais valioso, como a admiração, o respeito, o amor, a amizade, a gratidão, o apoio de quem realmente merece fazer parte da sua vida. Irei ensinar também que você não deve se vender para qualquer pessoa, mas sim para as pessoas certas.

			É grande a probabilidade de você conseguir ganhar muito dinheiro, por meio das técnicas que eu irei revelar sobre como se vender com maestria, mas esse não é o nosso principal propósito. É apenas um dos efeitos colaterais da nova mulher que você poderá se tornar. 

			Como em todo processo de compra e venda, existe sempre uma relação negocial entre duas ou mais pessoas, estando de um lado o polo vendedor e do outro o polo comprador. E o elo que os une é a prestação de algum serviço ou o fornecimento de algum produto, que é remunerado por um pagamento proporcional ao valor que é solicitado pela parte vendedora. O VENDA-SE COM MAESTRIA também é constituído de uma relação entre duas ou mais pessoas, que têm interesses em comum, sendo um de comprar e o outro de vender alguma coisa. A diferença está nessa “alguma coisa”, que, como veremos, não é mensurável em valores monetários, mas sim em valores sentimentais, pois são provenientes do lugar mais nobre de uma pessoa, o seu coração. 

			Poderíamos até chamar esses valores sentimentais de dinheiro emocional e o nosso coração de Banco Emocional ou Bancoração. Já imaginou se o seu coração fosse um banco e você depositasse nele milhões ou até bilhões de cédulas desse dinheiro, que sai direto de outros Bancorações e faz o seu valor interior aumentar cada vez mais? Se existir riqueza maior que essa, eu desconheço.

			Então, amiga (posso lhe chamar assim? Não há ato de amizade maior do que ler um livro de alguém), se prepare para aprender o método VENDA-SE COM MAESTRIA, que tem feito uma grande diferença na minha vida e na vida de muitas mulheres. Garanto que você não será mais a mesma após concluir este livro. Uma semente mágica será plantada dentro de seu coração e você irá brotar muitos frutos. Acredite. 

			Após aprender as técnicas e ferramentas que eu irei ensinar sobre como se vender com maestria, pessoas de todos os lugares irão fazer filas para comprar sua atenção, sua simpatia, seu conhecimento, seus ensinamentos, seu amor, sua palavra amiga, seus talentos, enfim, todos os ativos que você tem depositado aí dentro de seu coração e que, talvez, ainda não tenha descoberto que os possui. Guarde essa palavra, ativos da inteligência emocional. Eu irei mencioná-la muito ao longo deste livro. Mais adiante, eu contarei o que significa.

			Outro diferencial deste livro é que eu vou ensinar você a se comunicar consigo mesma e com os outros a partir do uso mais eficiente da sua inteligência emocional. Não sei se você sabe, mas nós somos portadoras de duas inteligências, a emocional e a racional. Segundo Daniel Goleman, considerado mundialmente como o pai da inteligência emocional1, aproximadamente 95% de nossas decisões são tomadas com base na inteligência emocional (que se concentra no sistema límbico do cérebro), enquanto que apenas 5% delas são tomadas com base na inteligência racional (que se concentra na região do neocórtex cerebral). 

			Levando em conta que mais de 95% de todas as nossas decisões são tomadas com base no sistema límbico, imagine então se você tivesse a capacidade de se vender com maestria utilizando da melhor forma a sua inteligência emocional, assim como a inteligência emocional das outras pessoas? Eu chamo isso de poder. E é esse poder que eu pretendo ensinar com o VENDA-SE COM MAESTRIA.

			Para deixar o livro mais didático, eu o dividi em 3 capítulos. No primeiro capítulo, eu contarei em mais detalhes qual o propósito de você aprender a se vender melhor para as pessoas (o porquê). Antes de você saber como deve fazer, é imprescindível que você saiba primeiro o porquê. No segundo capítulo, portanto, falaremos sobre o “MÉTODO” que você vai precisar seguir (o como). Nessa parte, eu revelarei então os 11 passos para que você se torne a vendedora número 1 de si mesma e consiga conquistar uma posição de destaque em todos os seus relacionamentos. No último passo do capítulo 2, eu convidarei você a assumir a sua nova identidade, a de uma nova mulher. E para tornar inviolável esse pacto, eu darei a oportunidade de você assinar uma carta de compromisso com você mesma, de que nunca mais deixará de assumir os lugares que são seus de direito, em todas as áreas da sua vida.

			Após percorrer pelos 11 passos, você será conduzida para o terceiro capítulo, que tratará da Zona da Liberdade (o resultado). Essa será a zona da sua nova vida, caso você consiga colocar em prática todos os 11 passos que eu irei ensinar no capítulo 2. O prêmio por se transformar em uma vendedora número 1 de si mesma é a Liberdade. Meu objetivo é que você seja livre para voar, para alcançar seus objetivos, suas metas, para ser extraordinariamente feliz. Que as barreiras que limitavam você sejam rompidas definitivamente. Quando chegar a essa etapa da sua caminhada, eu espero sinceramente que nada mais seja capaz de lhe impedir de seguir em frente e de ser a mulher incrível que o Destino, o Universo ou a Divindade (a escolha fica a seu critério) determinou que você fosse, desde quando você foi fecundada na barriga de sua mãe.

			Este livro é poderoso, vá por mim. A sua transformação será tão impressionante que as pessoas não a reconhecerão mais. Até as pedras e as plantas notarão a sua transformação. Mas, lembre-se, essa transformação não depende de mim e nem deste livro. Depende única e exclusivamente de você. A mim não foi dado esse poder de tomar decisões por você. 

			O conteúdo que eu trago neste livro está embasado em obras de renomados escritores (dentre psicólogos, antropólogos, neurocientistas, físicos quânticos e especialistas em desenvolvimento humano) e também em pesquisas que eu fiz sobre o comportamento feminino, ao longo da minha carreira como empresária do ramo de estética feminina, fisioterapeuta dermato-funcional, bacharel em direito, coach e mentora de mulheres e também analista de perfil comportamental, com foco em desenvolvimento pessoal de mulheres. Cada atendimento, mentoring ou sessão de coaching me trouxe insights sobre a importância de a mulher saber se vender. Foi a partir desses insights que surgiu a ideia de escrever este livro e criar o método VENDA-SE COM MAESTRIA.

			Desejo uma boa leitura e que você possa ler cada palavra deste livro com a sua mente sentimental: o seu coração.

			

			
				
					1  Ao longo deste livro, iremos conversar bastante sobre o que vem a ser inteligência emocional e como tirar o máximo proveito dela, para tomar as melhores decisões. Grande parte dos conceitos teóricos sobre esse assunto foram baseados nos livros do renomado psicólogo e Phd e Professor pela Universidade de Havard Daniel Goleman, livros estes que estão citados na parte das Bibliografias utilizadas.

				

			

		


		
			
Capítulo 1 
O propósito

			Sem um propósito claro, ficamos sem alicerce sobre o qual fundamentar decisões, destinar o tempo e empregar os recursos. A tendência será tomar decisões com base nas circunstâncias, nas pressões do momento e no humor do dia. Quem não conhece seu propósito tenta realizar além do que deve — e isso causa estresse e fadiga, gerando conflitos.

			Rick Warren (Uma vida com propósitos)

			Como tudo em nossa vida, devemos começar sempre pelo propósito (o porquê). Com este livro não será diferente. Mas antes de falar do nosso (meu e seu) propósito, precisamos estabelecer de logo uma regra, para que nossa conversa seja a mais agradável possível. Eu quero que você se comprometa a ler este livro até o final. Mesmo que você não goste de ler ou ache o hábito da leitura um “saco” (desculpa a expressão, mas eu preciso ser sincera). Você não é uma exceção, então não se sinta constrangida por isso. A maioria das pessoas não curte mesmo essa parada de ler livros. E eu não a julgo por isso (se esse for o seu caso). Até porque eu também não curtia muito, em um passado não tão distante. 

			O que fez que eu mudasse de leitora de ocasião (uma vez na vida e outra na morte) para uma leitora devoradora de livros (e agora, escritora) foi um livro do mesmo gênero que este que você está lendo agora, o qual, por alguma razão, chegou às suas mãos (talvez por obra do destino). Se você ficar aqui comigo até o fim eu conto que livro foi este, que ativou o meu vício pela leitura.

			Uma coisa eu prometo, este será o livro mais diferente que você lerá em sua vida (talvez não seja o melhor, mas será com certeza o mais diferente), porque eu farei o possível para que você se sinta, a cada palavra, como se estivesse tomando um cafezinho comigo, em uma cafeteria de sua preferência.

			“Eu não gosto de café, Juju” (pode me chamar de Juju, eu adoro!). Ok, amiga, então imagine que eu e você estamos em um lugar que você adora ir com as suas amigas, para jogar uma conversa fora, e você está com a sua bebida favorita e eu com o meu cafezinho (minha bebida favorita).

			Farei o possível para que sua leitura se pareça com uma conversa entre amigas, entre mim e você. Então não espere, por favor, palavras rebuscadas e formais. Até porque eu não sou uma escritora renomada (pelo menos não ainda). E nem pretendo ser, sinceramente. Se eu conseguir transformar a vida de uma única mulher com as lições e insights que eu trarei neste livro, minha missão já terá sido bem-sucedida.

			Mas vamos deixar de conversa fiada (como diria a minha mãe) e “partir” para o que interessa.

		


		
			
Você se compraria?

			Me responda com a mais profunda verdade: se você fosse uma carteira de ações da Bolsa de Valores, que se valoriza e se desvaloriza conforme os resultados que você tem na sua vida, você investira todo o seu suado dinheiro em você? Vamos imaginar que você passou a vida inteira juntando dinheiro e, com grande esforço, conseguiu poupar 1 milhão de reais, dinheiro suficiente para você ter uma aposentadoria tranquila. Você investiria todo seu dinheiro nessa carteira de ações da Bolsa de Valores, que oscila para cima e para baixo no mesmo ritmo que as suas conquistas e as suas frustrações?

			Se você respondeu não ou demorou mais do que 3 segundos para responder sim ou não, este livro seguramente foi feito para você e não foi obra do acaso que ele chegou em suas mãos.

			“Eu respondi sim, Juju, em menos de 3 segundos!” 

			Amiga, fica comigo também. Não me abandona. Se você respondeu com segurança e rapidez que investiria seu 1 milhão de reais (todo o seu dinheiro) na carteira de ações que tem a rentabilidade indexada nos resultados que você tem acumulado ao longo da vida, eu só posso chegar a uma conclusão: você é uma exímia vendedora de si mesma e este livro é inspirado em pessoas como você. Meus parabéns! Eu sendo você não deixaria de ler este livro, mesmo que você saiba realmente se vender com excelência, porque, primeiro, sempre temos algo a desenvolver em nós e, em segundo lugar, posso assegurar que muitas fichas irão cair em sua mente, quando você ler o que tenho para contar, em cada página deste livro.

			Uma coisa é certa, não podemos exigir que outras pessoas comprem nossos “ativos” se nem mesmo nós estamos dispostas a comprá-los. E o que seriam esses ativos? Eu já mencionei alguns deles lá na introdução e irei detalhá-los mais um pouco quando a gente for falar sobre “O QUE EU DEVO VENDER?”. O que você precisa saber, por enquanto, é que os ativos que colocamos à venda são as nossas capacidades de interagir e de influenciar a si mesma e também as outras pessoas. Essas capacidades podem variar de acordo com aquele que possui o poder de comprá-los. 

			Vou dar apenas um spoiler, para você entender melhor esse assunto e não ficar muito curiosa, querendo pular páginas para descobrir logo do que se trata. Um dos ativos que nós mulheres temos é a capacidade de nos colocarmos no lugar do outro (de sermos empáticas). Não que o homem não tenha empatia. Não quero fazer aqui uma competição de quem tem mais ou menos empatia. Mas a mulher, por ter uma sensibilidade mais aguçada, tem um poder sobrenatural de entender as dores e os sentimentos das outras pessoas.

			Minha filha Lavínia, por exemplo, aos 7 anos, já sabia exatamente o que eu estava sentindo apenas olhando a minha expressão facial. Ela sempre acerta na mosca. Quando estou com as sobrancelhas franzidas parcialmente e o olhar no horizonte, ela olha para mim e fala: “mãe, o que está acontecendo com a senhora? Pode me dizer, me conta o que está a deixando triste. Não fica assim”.

			Ninguém a ensinou a interpretar sobrancelhas e olhos no horizonte. Ela já nasceu com essa programação mental dentro dela. Assim como todas as mulheres.

			E esse é um ativo muito valioso. Se bem utilizado pode render uma boa venda. A empatia é um dos ativos que serve para qualquer situação. Se você exerce a empatia, pode ter certeza de que vai conseguir se vender com mais facilidade para muita gente. Por outro lado, há ativos que só alguns poucos podem comprá-los. É o caso do ativo do amor de mãe. Apenas os filhos é que podem comprá-lo. Mas deixemos para falar mais sobre esse assunto no tópico correspondente.

			Por enquanto, o que você precisa saber é que todas nós somos vendedoras e compradoras de alguma coisa. E que ou estamos vendendo ou estamos comprando algo de alguém. 

			O ponto de partida, portanto, para que você consiga fechar bons negócios e ocupar todos os espaços que lhe são devidos, é ter a consciência de que você é um excelente investimento. O melhor que já existiu. Que vale a pena assumir cada risco, pois o retorno é garantido e extraordinário.

			Então, neste momento, eu quero fazer uma proposta. Invista em você. Seja você o seu maior investimento. Pessoas que confiam em si mesmas transpiram confiança por todos os seus poros e todos à sua volta percebem isso. 

			Se não está conseguindo se vender para você mesma, isso pode não ser um bom sinal, pois uma das consequências de quem não acredita em si mesma é a perda de uma venda, que pode corresponder, por exemplo, a perda de um emprego, ou a perda de um grande amor, ou a perdas maiores, como a de um filho para as drogas. 

			Mas não fique nervosa, calma. Mais à frente, tudo vai fazer mais sentido para você. O que lhe peço é paciência e persistência. Você está indo bem.

			Eu vou deixar você ir adiante, mas antes eu quero que você declare em voz alta para você mesma a seguinte frase, que resume tudo que eu quis dizer para você até agora (se possível diga na frente de um espelho e mais de uma vez2):

			“Eu sou o melhor investimento que eu já fiz na vida!”

			

			
				
					2  Não questione esse exercício, apenas faça. Mais à frente eu irei lhe explicar o poder que têm essas autodeclarações para a nossa mente (inteligência emocional). 

				

			

		


		
			
Por que eu devo me vender?

			A essa altura, espero que você já tenha pelo menos alguma noção sobre o propósito do livro VENDA-SE COM MAESTRIA!

			Você já deve ter percebido que eu escrevi este livro para que você aprenda a se vender com maestria e consiga com isso ocupar posições de destaque em todos os seus relacionamentos. Saber se vender e atrair relacionamentos mais consistentes são apenas parte do nosso propósito. Eu diria que fazem parte da camada mais superficial desse propósito, como se fossem camadas de uma cebola, sendo as mais profundas as que detêm uma acidez maior e um sabor mais forte.

			Há outra camada, mais profunda, que diz respeito aos ganhos efetivos e específicos que o método VENDA-SE COM MAESTRIA poderá lhe trazer.

			Simon Sinek, em seu livro Comece Pelo Por Quê (livro fantástico), nos traz uma visão bem holística sobre a necessidade de sempre começarmos pelo Por Quê em tudo que nos propomos a fazer. Segundo Simon:

			Muito poucas pessoas ou companhias conseguem articular com clareza POR QUÊ fazem O QUE fazem. Quando falo do PORQUÊ, não estou me referindo a ganhar dinheiro – isso é uma consequência. Com o PORQUÊ, refiro-me a qual é o seu propósito, sua causa ou sua crença. POR QUE sua companhia existe? POR QUE você sai da cama toda manhã? E POR QUE alguém deveria se importar?

			O propósito não pode ser algo genérico, que todo mundo almeja, como ter sucesso, ser feliz, encontrar um grande amor, ficar rico, ter um corpo perfeito, ser mais saudável. Tem que ser algo mais específico, que nos faz movimentar cada célula de nosso corpo para atingi-lo. Que nos faz acordar mais cedo e nos levantar da cama com entusiasmo, que nos tira da zona de conforto, que faz o nosso coração cantar. 

			Fazendo uma analogia, o propósito de alguém que almeja ter um quadro em sua casa não deve simplesmente ser martelar um prego na posição perfeita da parede. O prego é apenas parte do processo para se chegar ao objetivo. O propósito vai além. É a sensação de paz e de tranquilidade que seu coração vai sentir todas as vezes que seus olhos cruzarem com a imagem daquele quadro. Ou talvez seja a sensação de orgulho e satisfação, quando uma visita chegar na sua casa e tecer elogios sobre o quadro que você tão bem afixou na parede.

			O propósito não se confunde com objetivos de vida. Não sou nenhuma filósofa, mas para mim o que diferencia objetivo de propósito é que o primeiro é uma meta definida pelo nosso lado racional (cérebro) e o segundo é uma meta definida pelo nosso lado emocional (coração).

			“Ok, Juju, aprendi o que é propósito. Pode ir direto ao assunto.”

			Que ótimo, amiga, então vamos lá. Adoro pessoas objetivas (rsrs).

			“O que diferencia objetivo de propósito é que o primeiro é uma meta definida pelo nosso lado racional (cérebro) e o segundo é uma meta definida pelo nosso lado emocional (coração)

			Como são inúmeros os ganhos que o nosso MÉTODO pode lhe proporcionar, e para não deixar que essa leitura fique enfadonha, optei por enumerar apenas 11 PROPÓSITOS dessa camada mais profunda da nossa “cebola”, representando cada camada um PILAR (área) da nossa vida. 

			Tenho certeza de que qualquer um desses propósitos faria o seu coração cantarolar incansavelmente de alegria. Se bem que é possível que você já tenha conseguido atingir total ou parcialmente esses propósitos. Não sendo esse o seu caso, a boa notícia é que a distância entre você e esses propósitos é a exata medida da sua decisão em aprender o MÉTODO que eu irei lhe ensinar e, em seguida, colocá-lo em prática.

		


		
			
Os 11 propósitos

			Os 11 principais propósitos3 do método VENDA-SE COM MAESTRIA é fazer você:

			1. Ser amada e respeitada incondicionalmente, não por qualquer pessoa, mas por aquela que foi feita sob encomenda para viver ao seu lado e para lhe proporcionar momentos memoráveis, de extrema alegria e prazer, e que tem como maior especialidade fazer você se sentir a mulher mais feliz do universo, mesmo diante de todas as dificuldades e de todos os desafios;

			2. Ter filhos emocionalmente fortes, que lhe amam incondicionalmente e respeitam a sua autoridade, que lhe dão muito orgulho e que não aceitam em hipótese alguma fazer parte de grupos de mal influenciadores que buscam a todo custo levá-los para caminhos errados, como o da marginalização ou o das drogas, pois eles têm a consciência plena de que o lugar ao qual eles pertencem é em casa, com a sua família;

			3. Ser motivo de muito orgulho para todos os seus parentes, em especial, seus pais, avós e irmãos, que lhe rendem inúmeras homenagens para todos do mundo pela pessoa maravilhosa que você é, e que amam estar ao seu lado e ter a sua companhia;

			4. Ter amigos leais, que lhe valorizam, que elevam a sua autoestima, que fazem com que você viva momentos maravilhosos na companhia deles, que têm uma energia boa, que lhe acolhem nos momentos de dificuldades, que querem ver você sempre crescendo, mesmo que bem acima do patamar deles, que torcem pelo seu sucesso e estão sempre de prontidão para lhe ajudar no que for necessário;

			5. Ser profissionalmente realizada com a conquista do emprego ou empreendimento que você sempre sonhou, que faz você se sentir completa, plena, que lhe faz ganhar dinheiro fazendo exatamente o que você nasceu para fazer, que faz o seu coração explodir de emoção e o tempo voar como um jato;

			6. Apoderar-se da sua tão sonhada independência financeira, recebendo dinheiro suficiente para que você tenha uma vida confortável, de forma íntegra e sem dívidas, e que lhe dê a liberdade que você merece para realizar todos os seus desejos materiais, como viagens aos lugares que sempre sonhou, morar em uma casa maravilhosa, ajudar as pessoas que você ama e as pessoas que mais necessitam, almoçar nos restaurantes que você admira e tantas outras coisas que o dinheiro pode proporcionar;

			7. Ser uma pessoa que se envolve em projetos sociais, que ajuda e se preocupa com o próximo, que doa parte do pouco ou do muito que tem para contribuir com a vida e a dignidade de pessoas mais necessitadas;

			8. Ser intelectualmente desenvolvida, com grande capacidade de resolver problemas, independentemente dos níveis de dificuldade e de complexidade, que adora aprender coisas novas, seja em livros, em vídeos ou em cursos, e que tem uma sede insaciável por conhecimento;

			9. Ter uma Inteligência Emocional inabalável, com um poder de controlar as próprias emoções, para que você tome as melhores decisões nas mais diversas situações, que mudarão definitivamente o seu destino, e também com grande capacidade de se relacionar da melhor forma com o lado emocional das outras pessoas, para que elas consigam extrair o que tem de mais especial dentro delas, construindo assim relacionamentos sólidos e saudáveis;

			10. Ter uma consciência de que sua saúde é uma prioridade, para que nunca falte estímulo e motivação para você optar sempre pela alternativa que vai trazer mais benefícios para a sua saúde, tanto por meio de uma alimentação mais saudável, quanto por meio de atividades físicas, e para que, mesmo sem vontade, você encontre forças suficientes para lhe fazer acordar cedo, vestir sua roupa fitness e partir para qualquer lugar que faça você mexer o seu corpo e aumentar essa dosagem de endorfina;

			11. Por último, e em minha opinião, o mais importante, ter uma relação íntima e consistente com Deus (ou se preferir, com o Universo), para que o que você comunica, racional e emocionalmente, seja recebido como um pedido especial e seja atendido no prazo mais curto possível, e para que o recipiente que acomoda todos os seus desejos seja alargado e ao mesmo tempo preenchido, até transbordar e fazer chegar a mais pessoas, especialmente, àquelas que convivem com você.

			Esses são os propósitos que eu sinceramente desejo que sejam concretizados na sua vida e que o MÉTODO que trago neste livro tem a capacidade de fazer você chegar até eles. 

			Nesse momento, você pode estar se perguntando: “esse deve ser mais um daqueles livros de autoajuda e que vendem sonhos de uma vida perfeita, que nunca conseguirei ter”.

			Amiga, abre bem o teu coração para o que vou falar e coloca amor nas minhas palavras (lembre-se de que estamos conversando entre amigas, imaginariamente em uma cafeteria ou em um lugar qualquer que você adora): Se o que você busca é um livro de autoajuda ou motivacional, que traz receitas prontas (e genéricas) de sucesso ou para você ser feliz, recheadas de palavras bonitas e de efeito, eu quero desde já lhe pedir desculpas por talvez decepcionar. Mas este livro não tem nada de autoajuda nem de motivacional. Todas as informações, opiniões, aprendizados e conhecimentos que trago neste livro é fruto de anos de pesquisas, atuando como coach e mentora de mulheres e de anos a fio de leitura de uma montanha de livros, escritos pelos mais variados especialistas do mundo acadêmico no campo do coaching, da psicologia, antropologia, inteligência emocional, liderança, gestão, empreendedorismo, desenvolvimento humano e até da física quântica e neurociência. Além das mais de 800 horas de cursos, palestras, vídeos e treinamentos também sobre esses temas e vários outros, sempre com foco na mente e no comportamento humano.

			Ou seja, amiga, eu não escrevi este livro para enganar as pessoas de que elas podem ter uma vida melhor, apenas usando uma estratégia de uso de palavras bem articuladas e que traz uma sensação de bem-estar (que, na maioria das vezes, dura poucos minutos). O que trago aqui é algo estudado, testado e aplicado na prática. Algo bem mais profundo e com robusta base científica. Que já trouxe extraordinários resultados a uma parcela significativa de mulheres. 

			Eu só peço que confie. Já falei e vou repetir, este não é um livro qualquer. Pode não ser o melhor, mas será o mais diferente de todos que você já leu. É o livro que pode fazer a chave da sua vida girar. Que pode fazer muitas fichas caírem e ativar o que você tem de melhor aí dentro, mas que há muito tempo está adormecido (ou talvez você ainda não tenha descoberto, pelo menos até agora).

			

			
				
					3  Desde já, preciso fazer um breve esclarecimento: a ideia dos 11 propósitos que definimos é apenas um norte, uma sugestão nossa. Não entenda como algo engessado e imutável. Você é quem tem a responsabilidade de ditar os seus mais íntimos propósitos. Não se prenda aos 11 propósitos que apresentamos como sugestão. Fique à vontade para utilizá-los apenas como referencial, mas não deixe de estabelecer os seus 11 propósitos, sendo um para cada pilar da sua vida. No capítulo 2, iremos ter uma oportunidade para definirmos com mais pessoalidade esses propósitos, ocasião em que você poderá estabelecer os seus propósitos, independentemente de serem iguais ou diferentes dos 11 sugeridos pelo livro. O importante é que eles tenham um poder de lhe inspirar diariamente a dar o seu melhor.

				

			

		


		
			
Para quem eu devo me vender?

			Vou ser direta e objetiva, para agradar as minhas amigas dominantes que estão lendo este livro (mais à frente irei falar sobre perfil comportamental e você entenderá o que é o perfil dominante). Você deve se vender, da melhor forma possível (com maestria), para todas as pessoas que, direta ou indiretamente, passam pela sua vida e também para o Universo.

			Mas também você poderá selecionar quem serão as pessoas para quem você se venderá, para conseguir atingir o coração delas e conquistar relacionamentos emocionalmente fortes.

			Amiga, eu já lhe contei o “porquê” você deve se vender com mestria, ou seja, para que você alcance todos aqueles 11 PROPÓSITOS que enumerei no texto anterior. Agora eu vou dizer “para quem” você precisa se vender. E, depois, na próxima parte, falaremos sobre o “como”, que será o MÉTODO propriamente dito.

			Utilizando como referencial os 11 PROPÓSITOS, acima listados, essas são as pessoas para quem você está se vendendo o tempo todo, consciente ou inconscientemente:

			1.Seu marido, companheiro, namorado, pretendente, enfim, a pessoa que você escolheu ou vai escolher para lhe fazer companhia e compartilhar com você do tempo e do que a vida tem a oferecer;

			2.Os filhos que você tem ou terá um dia (caso ser mãe seja um de seus planos);

			3.Seus parentes, como mãe, pai, irmãos, avós, tios, sobrinhos e primos;

			4.Seus amigos, próximos ou distantes, novos ou antigos, preferencialmente aqueles que estejam mais sintonizados com os seus propósitos;

			5.Seus colegas de trabalho ou de profissão, superiores hierárquicos, funcionários, subordinados, ou, se você é empresária ou profissional liberal, seus clientes, fornecedores e parceiros;

			6.Deus ou o Universo;

			7.As demais pessoas que cruzam o seu caminho, de uma forma ou de outra (ainda que apenas virtualmente), mesmo sem que você as note, como seus vizinhos, os funcionários do prédio que você mora ou do local que você trabalha, os moradores de rua que lhe pedem dinheiro no semáforo, os conhecidos que ainda não ganharam a patente de amigos, os estranhos que você encontra nas filas de supermercado, de bancos e em salas de espera de clínicas médicas ou até em elevadores, enfim, todas as pessoas da comunidade em geral que você está inserida.

			Dale Carnegie, em seu livro Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas, escrito há mais de 80 anos, nos revela com muita sabedoria que: 

			Você deseja a aprovação de todos aqueles com quem está em contato. Quer o reconhecimento do seu real valor. Quer sentir-se importante no seu pequeno mundo. Não quer ouvir lisonjas insinceras e baratas, mas deseja uma sincera apreciação.

			Todos nós estamos o tempo inteiro desejando reconhecimento e validação das pessoas que estão a nossa volta. Não temos como fugir dessa verdade. O reconhecimento social é, portanto, um importante combustível que nos motiva diariamente a agir em direção aos nossos propósitos. E serve também para fortalecer a nossa sensação de pertencimento, um sentimento edificante que invade o nosso sistema emocional quando somos validadas por outras pessoas. Se sentir pertencente é se sentir importante.

			Até os animais, que são irracionais, também são carentes do reconhecimento de seu bando e de se sentirem pertencentes. Os mais fortes e corajosos acabam sendo eleitos, por aclamação da maioria, a líderes do grupo, que têm a função de proteger e chefiar os demais.

			A conclusão que quero que você tire dessa conversa é que nós somos dependentes uns dos outros, porque estamos todos em constante conexão. E é exatamente por causa da conexão entre as pessoas que a sociedade chegou ao nível que é hoje.

			Não sei se você já percebeu, mas a tecnologia evolui na medida em que as pontes entre as pessoas e os povos dos mais variados recantos do mundo são diminuídas, fazendo com que as conexões sejam mais intensas. E tende a evoluir cada vez mais rápido, na mesma velocidade em que as pessoas de várias culturas diferentes passarem a se comunicar com mais frequência, compartilhando experiências, culturas e conhecimentos.

			“Juju, bacana isso que você escreveu, mas eu acho que esse negócio de buscar reconhecimento dos outros é um artifício da vaidade.”

			Amiga, adorei esse seu questionamento. Parabéns! Você está parcialmente certa e ainda me deu uma grande oportunidade de explicar a diferença entre dois tipos de reconhecimentos, um que é danoso e pode nos prejudicar e outro que é benéfico e nos faz evoluir na vida. O que distingue um do outro é a motivação.

			Vou explicar melhor. Quando a motivação do reconhecimento é a vaidade, como você bem alertou, o nosso propósito passa a ser única e exclusivamente ter o reconhecimento das pessoas, como se isso já fosse o suficiente. Já quando a motivação do reconhecimento é o pertencimento, o propósito passa a ser algo muito mais profundo e vantajoso, como por exemplo o de tirar o melhor de você e o melhor do outro para juntos chegarem a algum objetivo em comum, que traga mais qualidade de vida para ambos.

			Pessoas que são movidas por vaidade tendem a canalizar o seu foco apenas no reconhecimento social, esquecendo-se de outros propósitos, que são bem mais relevantes, enquanto as pessoas que buscam o reconhecimento apenas como uma forma de alimentar sua necessidade de pertencimento tendem a focar no que é essencial e se utilizam da sensação de pertencimento como mais um degrau para chegar no topo de seus desejos mais desafiadores.

			Vou contar uma história fictícia (apesar de mais comum do que se imagina), para que você entenda bem o que estou querendo dizer sobre essa questão de vaidade e pertencimento.

			“Pessoas que são movidas por vaidade tendem a canalizar o seu foco apenas no reconhecimento social, esquecendo-se de outros propósitos, que são bem mais relevantes, enquanto que as pessoas que buscam o reconhecimento apenas como uma forma de alimentar sua necessidade de pertencimento tendem a focar no que é essencial e se utilizam da sensação de pertencimento como mais um degrau para chegar no topo de seus desejos mais desafiadores.”

			Esmeralda (personagem fictício) era uma famosa blogueira fitness, que adorava ostentar a quantidade de seguidores que possuía. Monitorava com precisão cirúrgica cada novo seguidor, bem como cada curtida e comentário que recebia em suas postagens. Para ela, a prioridade máxima (seu propósito) era ser reconhecida como uma pessoa importante e influente do mundo fitness. Ou seja, o que motivava a sua ânsia por reconhecimento era a vaidade. Era uma exímia vendedora de si, mas possuía a motivação errada, daí porque o máximo que Esmeralda conseguia de resultado de seu investimento de tempo e dinheiro eram apenas seguidores, mais curtidas e mais reconhecimento social. Acontece que Esmeralda não tinha algo muito importante, que era o retorno financeiro de seu negócio. Afinal, “blogueiragem” é uma atividade empresarial, e, como qualquer empreendimento, sobrevive de receita e lucro (a não ser que a “blogueiragem” seja apenas um hobby, o que não era o caso da nossa personagem vaidosa, que a exercia como um trabalho). 

			Esmeralda tinha uma seguidora que admirava muito o seu trabalho, chamada Pérola (outra personagem fictícia). Pérola, inspirada em Esmeralda, resolveu também virar blogueira (no mesmo segmento de Esmeralda). Acontece que, diferente de Esmeralda, Pérola tinha como propósito primário trazer um conteúdo relevante para os seus seguidores. Executava bem sua estratégia de se vender e também de impactar as vidas das pessoas com os seus resultados e o seu exemplo. Também buscava reconhecimento, no entanto, o que a motivava era a necessidade de pertencimento e não a vaidade. Se sentia realizada quando conseguia contribuir e fazer parte da evolução de outras pessoas. Como o seu foco era ser relevante na vida das pessoas e não ser famosa (claro que ela queria ser famosa, mas não era essa a sua prioridade), Pérola passou a se vender e a impactar outras vidas com muito mais eficácia que Esmeralda e, com isso, começou a obter retorno financeiro bem superior à de sua musa inspiradora, mesmo tendo apenas 20% da quantidade de seguidores que ela.

			O pertencimento é exatamente isso que tentei expressar no exemplo da personagem Pérola. É quando você se sente relevante e parte integrante da vida de outras pessoas e essas pessoas também se sentem participantes da sua vida. É você pertencer a algo maior que o seu universo particular.

			Na história contada, qual das duas personagens você acredita que obteve mais sucesso, como blogueira profissional? Qual dos dois reconhecimentos você entende como o mais apropriado, o que alimentava a vaidade ou o que alimentava o pertencimento? E quanto aos propósitos, quais dos dois você entende que traz uma realização mais profunda e completa? A resposta a essas perguntas eu deixo a critério de vocês. 

			Uma coisa é certa, quando você se vende para as pessoas certas, buscando o reconhecimento certo, que é aquele motivado pelo pertencimento, o seu processo de venda de si mesma tem muito mais chance de fazer você chegar ao propósito certo, que é aquele que vai fazer você se sentir completa e que vai perdurar por um tempo imensamente superior aos poucos minutos de saciedade proporcionado pela vaidade.

			No próximo tópico, eu vou trazer algumas sugestões sobre quem você não deve se vender. Mas antes de partir adiante, eu gostaria que você fizesse a declaração abaixo para você mesma, que resume tudo que eu falei acima, de preferência de frente ao espelho e em voz alta:

			“Eu estou pronta para vender os ativos que tenho de melhor para as pessoas certas, que sabem reconhecer o meu valor e que alimentam o meu sentimento de pertencimento, pois faço parte da vida delas e elas fazem parte da minha, e juntos crescemos mais rápido e na direção dos propósitos certos.”

			“Quando você se vende para as pessoas certas, buscando o reconhecimento certo, que é aquele motivado pelo pertencimento, o seu processo de venda de si mesma tem muito mais chance de fazer você chegar ao propósito certo, que é aquele que vai fazer você se sentir completa, que vai perdurar por um tempo imensamente superior aos poucos minutos de saciedade proporcionada pela vaidade.”

		


		
			
Para quem eu não devo me vender?

			Existe uma coisa chamada de contágio social, que tem tudo a ver com esse assunto e eu não posso deixar de contar. Eu li a primeira vez sobre isso no livro chamado O poder das conexões (2009), dos renomados cientistas Nicholas Christakis, professor de Harvard, e James Fowler, professor associado da Universidade da Califórnia, em San Diego. Segundo esses mestres:

			contágio social é o efeito que torna as pessoas que participam de uma mesma rede social cada vez mais parecidas umas com as outras, em hábitos, comportamentos, valores, crenças e até nos resultados obtidos na vida.

			Segundo a célere frase do memorável escritor norte-americano Jim Rohn, “nós somos a média das cinco pessoas com quem passamos mais tempo”. 

			Essa frase é uma das mais repetidas entre os estudiosos da ciência do desenvolvimento humano. Ela quer dizer exatamente que o meio em que vivemos inevitavelmente influencia nossas ações, pensamentos e sentimentos, e isso reflete em todas as áreas da nossa vida.

			Pare um pouco agora para pensar nisso tudo e faça uma pequena reflexão sobre quem são as pessoas que mais convivem com você. Pense nas 5 pessoas do seu âmbito social, as mais próximas a você. Como é a vida dessas pessoas? Como elas se comportam? Existe alguma diferença entre a sua vida e a vida dessas pessoas? Eu posso arriscar que há muito mais similaridades entre você e essas pessoas do que diferenças. E isso ocorre em razão desse fenômeno chamado de contágio social. 

			Falamos o mesmo sotaque, temos um nível bem parecido de educação, cultura e conhecimento, temos gostos e prazeres semelhantes, fazemos parte de uma mesma classe social, enfim, temos muito mais pontos em comum do que dissonantes.

			É importante que você tome consciência dessas informações, porque se você tem pretensões de evoluir na vida (como ganhar mais dinheiro, emagrecer, se aproximar mais de Deus, ter um casamento mais harmonioso ou ser intelectualmente mais desenvolvida), mas algo lhe prende ou atrasa, é muito provável que o problema que esteja lhe sabotando seja o seu contágio social.

			Como você vai conseguir, por exemplo, fazer dieta e emagrecer se as pessoas que você mais convive são todas obesas e acham uma “babaquice” esse negócio de fazer dieta.

			“Então, Juju, a solução é mudar o meu contágio social?”

			A resposta é depende, amiga. Há determinados contágios que não estão sob o seu controle, como, por exemplo, sua família e seus colegas de trabalho. Mudar esses contágios implica em romper com laços familiares (o que eu não aconselho, pois laço familiar é algo sagrado) ou mudar de emprego (o que, a depender do caso, pode ser uma coisa boa ou não).

			Por outro lado, há certos contágios que estão sob o seu completo controle, a exemplo do contágio social de amigos (dos mais próximos aos mais distantes), de lugares, de conhecidos ou até de estranhos.

			É certo que quanto mais próximas são as pessoas da sua rede social, mais influência elas exercem sobre você e sobre seus comportamentos. Mas acredite, até o amigo do amigo do seu amigo pode influenciar você de alguma forma, às vezes, com impacto até maior que seu próprio emocional.

			Nicholas Christakis e James Fowler no livro Conectados – Como os amigos dos amigos dos seus amigos afetam tudo o que você sente, pensa e faz defendem que:

			se você quer perder peso, é bom que os amigos dos amigos dos seus amigos também estejam nessa onda porque surpreendentemente o que os amigos dos amigos dos seus amigos fazem têm mais influência sobre o seu comportamento do que as suas próprias decisões. 

			Se esses amigos estão levando um estilo de vida que não combina mais com o seu processo de transformação e nem com os seus propósitos (aquilo que faz seu coração cantar), talvez uma boa medida seja escolher um contágio social melhor para você se relacionar e se vender.

			Lembra dos 11 propósitos que eu enumerei acima? Pois é, uma sugestão que dou é que você busque se “enturmar” em grupos sociais que estejam em sintonia com esses mesmos propósitos (ou com outros propósitos específicos que você vem focando).

			Como é que você quer ter um casamento harmonioso e feliz, se as pessoas que você mais se relaciona, do seu círculo de amizade, são mulheres que traem seus esposos e que não têm um casamento harmonioso e feliz? Da mesma forma, como é que você quer encontrar um grande amor e constituir uma família feliz, se as suas amigas mais próximas abominam casamento e acham que todo homem é cafajeste e infiel? Está fazendo algum sentido tudo isso para você?4

			A escolha está em suas mãos, de continuar se vendendo para as pessoas que não estão sintonizadas com os mesmos propósitos que o seu ou de buscar se vender em outras freguesias (no bom sentido), cujos propósitos lhe parecem bem mais compatíveis com o que você está buscando implementar em sua vida.

			Portanto, amiga, se venda, com toda a maestria, mas antes escolha as pessoas certas para se vender. Do contrário, você continuará vendendo caviar, mas o máximo que conseguirá comprar é uma lata de sardinha, daquelas de R$ 2,99, o que não me parece um bom e lucrativo negócio.

			

			
				
					4  Eu irei ao longo do livro utilizar bastante o pronome de tratamento “você”, para me referir a situações hipotéticas que acontecem normalmente com mulheres em geral. E também porque um de nossos objetivos é que esse livro se pareça como uma conversa entre amigas. É muito provável que alguma ou outra situação não se aplique à sua realidade. Não quero que fique chateada se isso acontecer. Entenda que eu estou escrevendo para um universo imenso de pessoas que poderão ler este livro, cada uma com uma realidade diferente da outra. Então, quando eu mencionar o pronome “você”, fique à vontade para se colocar na posição de destinatária do conselho ou na posição de uma terceira pessoa que vai pegar esse conselho e levar para outras pessoas do seu convívio que precisariam dele.
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