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			Prefácio

			No agitado mundo das vendas, no qual cada interação contém potencial para triunfo ou derrota, existe uma riqueza de conhecimento, experiência e sabedoria esperando para ser compartilhada. Vivi, Vendi, Venci é uma antologia única, que reúne um grupo diversificado de profissionais experientes, cada um com suas próprias histórias de sucesso nessa área para contar. Nas páginas deste livro, você embarcará em uma jornada cativante pelos triunfos e tribulações desses indivíduos notáveis. 

			Desde veteranos experientes, que enfrentaram inúmeras tempestades, até estrelas em ascensão, que alcançaram um sucesso extraordinário ainda jovens, suas histórias irão inspirar, educar e capacitar você a conquistar novos patamares em sua carreira em vendas. Por meio das lentes de suas experiências, você obterá insights inestimáveis sobre a arte da persuasão, o poder da resiliência e a importância de construir relacionamentos duradouros. 

			Esses profissionais compartilharão técnicas, dicas de vendas, as suas mais diversas estratégias para superar objeções, além de relatar como navegaram em negociações complexas e têm se adaptado a um cenário em constante mudança. 

			Tendo também percorrido o caminho de muitos aqui como vendedor (ou qualquer dos seus sinônimos lindos que, no final, significarão o mesmo), gerente de vendas, diretor de vendas, GM de área de negócios e, enfim, CEO, me senti muito honrado quando fui convidado a escrever o prefácio desta obra, que é muito mais do que uma coletânea de histórias de sucesso. 

			O livro é também, tal qual uma venda complexa, a confirmação do poder da colaboração e da força de uma comunidade unida por um propósito comum. Independentemente de suas atividades atuais e de quais organizações representem hoje, os coautores abriram graciosamente seus corações e mentes e compartilharam conhecimentos, temores e triunfos, não apenas para o benefício de seus colegas profissionais, mas para a melhoria do setor como um todo. 

			Como um amante da arte ou da ciência de vendas, recebo a chance de prefaciar um livro que traz insights de tantas feras sobre o tema como um troféu que vou levar para sempre; com o mesmo gostinho de celebração das vendas que realizei, como também daquelas em que colaborei. Das pequeninas, mas estratégicas, até aquelas enormes, que geraram prêmios e reconhecimentos internacionais. Aquele sabor que só quem é de vendas sente...

			À medida que você se aprofundar nas páginas de Vivi, Vendi, Venci, deixe-se inspirar pelas histórias contidas nelas. Permita que as experiências desses profissionais, compartilhadas aqui, mantenham acesa a chama de vendas dentro de você, impulsionando-o(a) em direção ao seu próprio caminho único para o sucesso. 

			Quer você seja um profissional experiente em vendas ou esteja apenas começando sua jornada, este volume servirá como um guia, iluminando o caminho a seguir e ajudando você a alcançar a grandeza no mundo das vendas. Permito-me, aqui, lembrar de uma pessoa muito bem-sucedida, hoje presidente e CEO da empresa que fundou, quando era um vendedor empreendedor. Ainda hoje, ela exibe no seu cartão de visitas o cargo “CEO-Vendedor”. Para mim uma prova irrefutável da altivez e brio mantido por aqueles que tiveram a sorte de terem passado em vendas durante suas carreiras. Uma vez “picado pela mosquinha de vendas, será vendedor para sempre”, não importando qual seja sua responsabilidade atual.

			Caros leitores, estimadas leitoras, juntem-se a nós enquanto embarcamos nesta jornada coletiva, na qual as vozes de muitos se unem para criar uma sinfonia de sucesso. Deixem que o conteúdo destas páginas transforme suas mentalidades, equipe vocês com as ferramentas necessárias, inspirando a liberar todo potencial de vendas. Lembrem-se: o sucesso nas vendas não é apenas um destino; é uma jornada de crescimento, aprendizado e realização para toda a vida. 

			Um brinde ao poder da colaboração, à busca pela excelência e ao espírito inabalável dos profissionais de vendas em todo o mundo! Juntos, certamente vamos obter êxito. Celebrem suas conquistas! Aprendam e encorajem-se quando aquele pedido pelo qual trabalhou tanto não for seu. Marcel e Sales, dois supercraques em vendas, não poderiam coordenar melhor esta obra. Que riqueza!

			Fica aqui o meu último desafio, a ser respondido após esta leitura: vendas é arte ou ciência?

			Aproveitem muito,

			Cesar Almeida

		

	
		
			Introdução

			Vender é para todos, mas somente alguns realmente são apaixonados por essa nobre função! Este novo projeto literário, que temos o prazer de trazer até você, conta histórias apaixonantes de profissionais de sucesso em vendas. Nosso propósito é facilitar o processo de aprendizagem, motivar e inspirar tanto vendedores em início de carreira quanto aqueles experientes em seus segmentos.

			A proposta desta obra é ser diferente de tudo o que existe no mercado literário. Não se trata de um material acadêmico com metodologias de negociação e técnicas de argumentação, que são lecionadas em cursos de gestão comercial e necessitam da experiência empírica para gerar resultados. Aqui, traremos ensinamentos práticos de quem viveu, vendeu e venceu nessa carreira que exige muito empenho, mas é extremamente prazerosa.

			A ideia de escrever um livro diferenciado sobre o tema surgiu após o lançamento do best-seller Balanced skills: competências essenciais para buscar o equilíbrio integral alinhado ao seu momento de vida, pela Literare Books International, idealizado por Lucedile Antunes. Nós dois, Marcel Spadoto e Luiz Sales, participamos desse projeto como coordenador editorial e coautor respectivamente.

			Nós nos conhecemos há cerca de 30 anos e, em todo esse tempo, vivemos intensamente esse mundo fascinante, no qual tivemos a oportunidade de cruzar com pessoas extraordinárias em nossos caminhos. E o que observamos é que a vida de algumas delas daria um livro! Não são muitos profissionais que podem se orgulhar de ter uma trajetória de superação e de conquistas. São menos ainda, aqueles que têm a chance de perpetuar seus triunfos e assim compartilhar o seu aprendizado para inspirar seus leitores. Foi pensando nisso que conseguimos reunir um time incrível de profissionais de sucesso em vendas para contar suas experiências de vida, seus êxitos profissionais e ainda dar dicas valiosas de como tiveram grandes realizações!

			Todo vendedor é um bom contador de histórias por excelência! Se você já se sentou para conversar com um profissional da área, seja em uma mesa de bar ou em uma viagem, ouviu contos que parecem ter saído de um filme. Esses relatos não falam apenas deles próprios, mas transmitem muito valor para quem busca ser bem-sucedido em sua carreira. Nesta obra, você encontrará uma coletânea com dezenas de cases em vendas contados por profissionais de referência em diversos mercados.

			A contação de histórias tem raízes profundas na história da humanidade. A evolução da sociedade sempre esteve baseada nessa forma de comunicação, desde a mitologia grega até os dias atuais. Essa tradição, passada de geração para geração, é essencial para preservar a cultura – e é por isso que ela continua a inspirar e a conectar pessoas ao longo do tempo. 

			Outra perspectiva que buscamos foi a diversidade no sentido mais amplo e colaborativo possível. Afinal, venda não é tudo igual! Quem vive esse desafio diário sabe que cada oportunidade é completamente diferente da outra, cada segmento tem uma dinâmica absolutamente distinta. Por isso, reunimos aqui um seleto grupo de coautores brilhantes, que mostrará as inúmeras facetas do universo comercial, desde a prospecção até a liderança!

			E, por fim, os capítulos trazem lições que esses profissionais de sucesso aprenderam vivendo, vendendo e vencendo! E daí veio o título deste livro. É um trocadilho da célebre mensagem do então general Júlio César ao senado romano para descrever sua vitória total e avassaladora, coberta com o manto da glória. A expressão em latim Veni, Vidi, Vici, cuja tradução em português é “Eu vim, eu vi, eu conquistei”, é até hoje utilizada para descrever um sucesso decisivo, absoluto e estrondoso! 

			E é isso que esperamos para esta obra e para seus leitores, que certamente aprenderão muito com tópicos tão inspiradores e valiosos, que impactarão positivamente as vidas de profissionais de todos os níveis, áreas, segmentos e indústrias. Agradecemos muito o prestígio e desejamos uma excelente leitura. 

			Boas vendas!

			Luiz Sales e Marcel Spadoto

		

	
		
			Network para vendas: o sucesso por meio das pessoas!

			01

			Como disse o palestrante e autor best-seller Simon Sinek, “100% dos clientes são pessoas e 100% dos funcionários são pessoas. Se você não entende de pessoas, você não entende de negócios”.

			Os membros da sua rede de relacionamentos podem conectá-lo(a) com pessoas para fazer negócios em qualquer lugar do mundo. Neste capítulo, você entenderá como seu networking possibilita vender de tudo para todos!

			por luiz sales

			A alegria e o orgulho de coordenar este lindo projeto literário sobre vendas são ainda maiores por ser em parceria com coautores mais do que especiais! 

			Minhas conexões com alguns participantes desta obra se deram por causa da minha vida profissional e outras pela vida pessoal. Mas, ao longo do tempo, nossos caminhos foram se cruzando e muitos se tornaram grandes amigos. 

			Por isso, não posso contar sobre minha carreira de sucesso em vendas sem ser através de pessoas. É sua rede de relacionamento (network) que determinará suas conquistas no mundo comercial!

			Sou um grande entusiasta sobre o tema relações interpessoais. E foi justamente minha vivência em vendas que me estimulou a estudar a fundo o fascinante assunto de social network.

			Eu brinco que sou vendedor desde o nascimento porque tenho vendas no sobrenome (Sales, em português). Mas, na realidade, só assumi meu primeiro cargo na área comercial após alguns anos de profissão.

			Nos primeiros anos após minha graduação como engenheiro eletrônico, eu só havia trabalhado em áreas técnicas. Minha experiência inicial foi no time de especialistas técnicos de equipamentos de telecomunicações privadas da subsidiária brasileira de um conglomerado alemão.

			Foi nessa época que conheci quatro pessoas incríveis que mudaram minha vida de diversas maneiras e em vários momentos. Minha primeira inspiração e modelo de vendedor foi meu grande amigo Marcel Spadoto, com quem tenho a honra de compartilhar a coordenação editorial deste livro. Já contei sobre ele nos capítulos que escrevi no livro Balanced skills (2023).

			No entanto, a pessoa que abriu minha cabeça para o incrível mundo dos negócios foi meu chefe e grande amigo Marcos Del Bianco. Foi ele quem apostou em mim e comprou uma briga homérica na empresa para me promover a gerente de marketing de produto. 

			Com muita didática e paciência, ele ensinou minhas primeiras habilidades comerciais, como planejamento de compras e de vendas (forecast), composição de custos, cálculo de margens e impostos, estratégia de marca e negociação. Seus ensinamentos me acompanham até hoje!

			O bichinho dos negócios havia me picado e fez o engenheiro de bancada adormecer. Para me desenvolver, fiz uma pós-graduação em Finanças e, mais tarde, cursos de especializações em Marketing e em Operações.

			Infelizmente, algumas divergências internas derrubaram meu chefe. Muito decepcionado com essa situação, fui bater na porta de um fabricante, que era uma das linhas de negócios que eu gerenciava na época. Contei sobre seu desligamento injustificável e pedi que o indicassem para futuras oportunidades e, se soubessem de algo mais, que me recomendassem também.

			Pouco tempo depois, esse fabricante de sistemas de áudio e videoconferência contratou Del Bianco para ser o gerente-geral de sua operação brasileira e me indicou para um dos maiores desafios profissionais da minha carreira. Fui contratado para abrir uma nova unidade de negócio dentro de uma bem-estabelecida distribuidora de tecnologia brasileira. 

			Fui o funcionário número um do embrião dessa empresa de telecomunicação que, 20 anos depois da minha entrada e com 500 funcionários, seria adquirida por uma multinacional de tecnologia. Tenho muito orgulho da semente que plantei e do time que construí nessa fase.

			Meu sucesso em vendas nessa nova empresa, em um segmento que eu pouco dominava, só foi possível graças a outro grande profissional que me acompanhou e me apoiou desde minha época de estágio. 

			Wilson Felipe Júnior é uma das pessoas mais incríveis e batalhadoras que já conheci. Nosso relacionamento começou porque morávamos em Santos e compartilhávamos horas e quilômetros diários de trânsito entre nossa terra e o escritório no bairro da Lapa, em São Paulo.

			Foram anos de companheirismo e amizade, que construíram uma relação duradoura de alta confiança e intimidade. Por coincidência, Wilson era o maior especialista técnico e comercial em videoconferência onde trabalhamos juntos. Ele abriu muitas portas desse segmento para mim!

			Eu estava muito feliz e realizado em ser a “cabeça do rato” na distribuidora nacional, mas sabia que meu desenvolvimento seria maior em uma corporação. Meu sonho era trabalhar na líder do segmento de celulares no Brasil. Eu já tinha muito contato com a empresa, pois era uma das linhas de produto sob minha gestão. Tenho orgulho de ter participado do início do mercado de telefonia móvel no Brasil. 

			Foi aí que entrou em cena o quarto personagem do início da minha jornada. Eduardo Stefano é um líder nato e vendedor excepcional que conheci na época de estágio. Foi outra pessoa que acreditou no meu potencial e me ajudou a trabalhar na companhia dos meus sonhos. Entretanto, a única porta que se abriu foi na entrada de serviços, literalmente. 

			Decidi fazer mais uma mudança na jornada e ser o “rabo do leão” ao aceitar o desafio de ser gerente nacional da Rede de Serviços Autorizados, responsável por todo o time e lojas que prestavam assistência técnica aos aparelhos celulares da marca. 

			Stefano havia tido uma passagem extraordinária nesse departamento e, por isso, fora convidado a assumir uma diretoria de vendas na empresa. Ele buscava alguém de sua confiança para dar continuidade ao seu projeto e sabia que podia contar com minha lealdade e compromisso máximo. 

			Eu sabia que esse caminho árduo me levaria de volta para vendas. Por isso, aproveitei todas as chances para me tornar um gestor melhor e aprender tudo sobre processos e satisfação do cliente. Tive um time magnífico e parceiros incríveis, de quem tenho muito orgulho por tudo o que construímos juntos! 

			Mas eu precisava de “sorte” para cavar meu retorno para vendas na corporação. Como dizia o filósofo estoico Sêneca, “sorte é o que acontece quando a preparação encontra a oportunidade”. Então, fui novamente me preparar. 

			Cursei um MBA executivo, que transformaria por completo minha vida. Na mesma turma conheci três mulheres espetaculares – minha amada esposa, Priscylla Moro, e minhas amigas Patrícia Vilhena e Alessandra Almeida.

			Com o preparo, a “sorte” sorriu para mim. A oportunidade de assumir uma gerência nacional de vendas enfim apareceu. Como responsável pela linha de acessórios de telefonia celular, conheci pessoas espetaculares, colegas de trabalho, parceiros e clientes. Entre elas, alguns dos coautores deste livro.

			Os resultados desses anos de trabalho nessa multinacional fizeram meu nome ecoar no mercado. Fui abordado por uma prestigiada empresa de head hunting. Uma pessoa que foi marcante nessa ocasião foi a diretora comercial Patricia Epperlein. 

			Fiquei muito honrado com o convite para assumir uma gerência regional de vendas na líder global no segmento de memórias flash. Porém, a passagem por essa companhia foi bem traumática, um verdadeiro desastre organizacional que não vale a pena nem detalhar aqui. 

			Contudo, essa breve jornada me ensinou algo fenomenal, que é o caso de sucesso que contarei a seguir. O que relatei até aqui, propositalmente, foi apenas a metade de tudo que eu VIVI profissionalmente. Guardarei a outra metade para a próxima edição desta obra!

			Vendi por minha rede

			Como resumido na introdução deste capítulo, já trabalhei em companhias dos mais diversos perfis e segmentos e já vendi de tudo, desde microcartões de memória a equipamentos industriais colossais, de simples mochilas de tecido a complexos softwares de gestão. O único ponto em comum em toda essa diversidade é que sempre VENDI por meio de pessoas! 

			Minha íntima relação de amizade com o Wilson me introduziu no mercado de sistemas de videocolaboração. A amizade com a amiga e coautora Patrícia Vilhena desde o MBA me impulsionou a vender no mercado de maquinário industrial.

			Igualmente, outra amiga querida do MBA, Alessandra Almeida, abriu as portas do fabuloso mercado de software como serviço (SaaS). Patricia Epperlein me levou para ser palestrante sobre network em sua respeitada empresa de outplacement e a vender consultoria a seus assessorados.

			Esses são somente alguns poucos exemplos de conexões que garantiram meu sucesso em vendas ao longo de mais de três décadas de estrada. O mais importante, contudo, é ressaltar que nada, absolutamente nada, se deu por acaso, por mera casualidade, coincidência ou destino.

			Eu não conhecia o poder da minha rede de relacionamentos até a mudança profissional que relatei há pouco. Como gerente nacional de vendas de acessórios, eu tinha contato com alguns distribuidores locais e diversas redes varejistas brasileiras, mas com nenhum concorrente ou parceiro de negócios.

			No entanto, para ter sucesso na minha recém-assumida função de gerente de vendas regional de cartões de memória para celulares, precisaria expandir minha rede brutalmente em pouquíssimo tempo. Para minha surpresa, após alguns meses, eu já tinha estabelecido contato com os principais clientes e parceiros de toda América Latina.

			Além das principais redes varejistas, desde o México até a Argentina, e as principais operadoras de telefonia móvel, desde o Chile até o Brasil, eu também consegui me conectar com todos os maiores concorrentes do meu antigo empregador e ainda expandi incrivelmente meus contatos em provedores de conteúdos digitais.

			Graças a um projeto até então inovador de embarcar músicas, filmes e jogos nas memórias, tive a oportunidade de mergulhar nas indústrias de entretenimento de toda a região, estabelecendo parcerias com gravadoras, estúdios e além. 

			Aquele crescimento vertiginoso da minha rede fez o engenheiro adormecido dentro de mim ansiar por respostas. Como era possível vender para tantos novos contatos em tão pouco tempo? A resposta estava nas teorias de social network. Esse tema ainda era pouco explorado por aqui.

			Isso me instigou a estudar muito em literaturas estrangeiras e não parei mais. Já foram dezenas de livros devorados, que me incentivaram a escrever artigos no meu blog sobre a força das redes para vender. Surgia aí a marca Network-4-Sales, que dá o título a este capítulo. Essa marca evoluiu e hoje se chama YourNetWorks (Sua Rede Funciona)!

			Os artigos do blog logo viraram palestras, que evoluíram para uma newsletter semanal no LinkedIn, que me levou a participar como coautor do livro Balanced skills (2023), que me conduziu a ser coordenador editorial deste livro. 

			Toda essa sequência não teria sido possível sem as pessoas que me cercam até hoje. Seu sucesso depende fortemente de seu network para vendas! 

			Venci com minha rede

			Você também é capaz de vender e vencer por meio das pessoas com quem viveu. Aqui estão algumas dicas valiosas:

			• Pessoas são pontes para o sucesso! Este capítulo presta homenagens a apenas algumas pessoas queridas que transformaram minha vida em vendas. Identifique na sua rede quem são os amigos que marcaram positivamente sua carreira. Esteja sempre perto dessas pessoas, pois elas serão as pontes para outras oportunidades de sucesso no futuro.

			• Você só tem uma vida! Esqueça a segregação dos amigos da vida pessoal e da profissional. Todos poderão conectar você com possibilidades de negócios. Aqui contei sobre amigos especiais que mudaram minha carreira. 

			• Peçam, e lhes será dado! “Busquem, e encontrarão. Batam, e a porta lhes será aberta!” Essa passagem da Bíblia, em Mateus 7:7, aplica-se perfeitamente a vendas. Se eu não tivesse batido na porta daquela fabricante de videoconferência, jamais teria assumido meu desafio na liderança de vendas. Por isso, se arrisque, bata, peça, e as portas se abrirão para você também.

			• Você só precisa de uma porta! Minha jornada é a prova de que você pode vender de tudo em qualquer lugar. Basta conhecer ao menos uma pessoa com quem possa contar. Ela poderá abrir uma pequena porta para você ingressar em um inexplorado e enorme novo universo. 

			• Tenha muita “sorte”! É preciso estar preparado quando a oportunidade aparecer. Isso significa estudar sempre, estar disposto a aprender, ter humildade para reconhecer o que não sabe e contar com quem sabe! Quanto mais você se capacita, mais competência terá para abraçar novos desafios. 

			• Seja admirável! Uma pessoa competente sem caráter é como uma árvore frondosa sem raiz: não conseguirá se manter por muito tempo. Por isso, um profissional de vendas precisa que seu caráter fale por si só. A maneira como você trata seus colegas, cumpre com suas promessas e é transparente definirá como você será percebido no mercado.

			• Confiança acima de tudo! Não é qualquer pessoa que poderá abrir essas portas. É vital que exista confiança plena nesse relacionamento. Seus amigos precisam conhecer seu caráter e ter certeza de que terá competência para entregar o que está vendendo. Falo muito sobre isso nos capítulos que escrevi no livro Balanced skills (2023). Fica a dica de leitura! 

			• Esteja sempre no radar! Quem não é visto, não é lembrado! Quando as torres gêmeas caíram no trágico atentado em 11/09/2001, em Nova York, executivos em todo o mundo ficaram apavorados em viajar. Eu aproveitei esse novo comportamento para impulsionar as vendas de videoconferência. As diversas matérias que cavei na mídia local me colocaram no radar e me levaram para o emprego dos meus sonhos.

			• “Cultive” sua rede de relacionamento! O network é um organismo vivo, que precisa de cuidado e atenção por toda vida. Vários negócios que já trabalhei e seguirei recebendo vêm de pessoas que conheci nesses anos de estrada e com quem mantenho relacionamento até hoje. É trabalhoso, exige amor e dedicação, mas garanto que vale muito a pena. 

			“Vender é a incrível arte de atingir resultados fantásticos através de pessoas magníficas!”

			(Luiz Sales)
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			Luiz Sales

			“I am Sales, salesman!” Com esse sobrenome, Luiz Sales é um homem de vendas desde sempre. Pai orgulhoso de dois garotos incríveis, marido de uma executiva brilhante, o santista, geminiano e filho do meio desenvolveu, cedo, suas habilidades de negociação e persuasão. Formado em Engenharia Eletrônica, ingressou na indústria da tecnologia há mais de 30 anos e vem acompanhando de perto as evoluções que, constantemente, têm impactado a vida das pessoas. E pessoas são sua verdadeira paixão! Desde 2009, escreve e dá palestras sobre relacionamentos sociais (social network).Executivo, empreendedor, consultor, professor, mentor, compositor e escritor, Luiz Sales se especializou em Desenvolvimento de Negócios Estratégicos e Vendas Comportamentais graças à sua vasta experiência em companhias dos mais diversos perfis e segmentos, desde empresas familiares até corporações multinacionais. Luiz Sales já vendeu desde pequenos cartões de memória a enormes equipamentos industriais, de mochilas a softwares de gestão.

			Contatos

			salesin.me/sobre 

			sales@salesin.me

			LinkedIn: linkedin.com/in/luizsales/

		

	
		
			Os segredos para vender o que acredita

			02

			Antonino e Antenor, dois vendedores de livros com habilidades raras de comunicação, entusiasmo e planejamento, ensinaram técnicas de vendas valiosas. Neste capítulo, o autor compartilha como esses ensinamentos e os conceitos de vendas de Frank Bettger foram aplicados em sua própria carreira como professor de oratória e escritor, vendendo milhões de livros e formando milhares de alunos.

			por reinaldo polito

			Vender é uma arte que se aprende com estudo, pesquisa e, principalmente, observação. Talvez não exista nada mais importante para o desenvolvimento de um vendedor que analisar o comportamento de profissionais bem-sucedidos nessa instigante, desafiadora e sedutora atividade.

			As técnicas de vendas são fundamentais para dar uma base sólida a quem abraça essa profissão, mas o aprimoramento a partir dos exemplos é igualmente essencial e, em certas circunstâncias, até mais relevante.

			Os conceitos técnicos são desenvolvidos pela análise dos erros e acertos de quem se aventurou a vender produtos e serviços. Quando um autor diz “siga esta técnica que ela será importante para atingir seus objetivos”, na verdade está alertando para o fato de que outros vendedores agiram dessa maneira e obtiveram bons resultados, ou seja, vá por esse caminho já pavimentado que dará certo.

			Dois ou três detalhes, às vezes, podem ser suficientes para virar a chave e fazer que alguém que se julgava fracassado e sem perspectivas encontre o rumo de que precisa. Ninguém nasce vendedor. Essa é uma profissão que se aprende, independentemente da opção educacional adotada. Uma das obras sobre vendas mais publicadas no mundo foi escrita por um vendedor que não havia nem sequer completado o curso fundamental.

			Livro marcante

			O livro, de autoria de Frank Bettger, tinha como título original Do fracasso ao sucesso na arte de vender. Foi reeditado como Do fracasso ao sucesso nas vendas (2018). 

			Embora a obra, depois de tantas décadas, tenha alguns aspectos já ultrapassados, o que vale destacar é a filosofia de quem a escreveu. Os conceitos desenvolvidos em cada um de seus capítulos podem ser perfeitamente aplicados nos dias de hoje. Ele conta sua própria história como vendedor. 

			Querendo mudar de vida, depois de fracassar, por um ou outro motivo, em diversas atividades, Bettger resolveu tentar a sorte como corretor em uma seguradora. Imaginou que, com esse trabalho, poderia garantir boa remuneração. 

			Depois de insistir alguns meses naquela nova tarefa, estava desanimado com o fato de não ter conseguido fechar nenhum contrato sequer. Não podia continuar nessa situação. Resolveu, então, buscar outra atividade que pudesse garantir seu sustento. Como não havia concluído nem o curso fundamental, sua dificuldade para arrumar emprego era grande. Estava resignado a retornar, mesmo que mal remunerado, ao trabalho de cobrador que fazia com sua bicicleta. 

			Teve de voltar à corretora para buscar alguns pertences pessoais que havia deixado na gaveta. Por coincidência, nesse dia o presidente da empresa estava fazendo palestra para os vendedores. Bettger o admirava muito, pois ele havia começado na seguradora quando ainda tinha 11 anos de idade e conseguira chegar ao topo da organização.

			Conselhos do vendedor

			Entre os conselhos que o grande chefe dava aos seus comandados, um mexeu com Bettger: ver pessoas. Se um profissional contasse sua história para quatro ou cinco pessoas por dia, atingiria suas metas de vendas.

			Depois de refletir, o aprendiz de corretor concluiu que esse era seu problema: não fazia tal número de visitas. Resolveu, então, adotar essa estratégia e os negócios começaram a aparecer.

			Para manter essa quantidade de contatos, descobriu também que precisaria reservar meio dia para organizar o roteiro a ser cumprido na semana seguinte. Esse planejamento fez que aproveitasse bem o tempo e com essa disciplina multiplicou seus resultados. 

			Outro conselho deixado pelo autor é que nenhuma técnica pode ser mais eficiente para vender que o entusiasmo. Segundo ele, o ânimo do vendedor chega até a compensar qualquer deficiência técnica. 

			Deixa claro que seu sucesso ocorreu principalmente porque aprendeu a descobrir o que seus clientes de fato desejavam. Se um produto ou serviço vai ao encontro das necessidades de uma pessoa, o negócio está praticamente fechado.

			Dizia também que todo vendedor deveria fazer um bom curso de oratória, pois somente sabendo falar corretamente e com desembaraço poderia se sair bem em seu trabalho. E foi assim que, aprimorando a cada dia seu método, Bettger se transformou em um dos maiores vendedores dos Estados Unidos.

			Usei cada um desses ensinamentos na minha vida como vendedor. Montei a maior escola de oratória da América Latina e um dos maiores centros para o ensino de expressão verbal do mundo. Formei ao longo de cinco décadas mais de 100 mil alunos. E não teria conseguido esse resultado se não soubesse vender. Sinto orgulho de fazer bem o meu trabalho como professor de oratória, mas tenho consciência de que minha paixão por vender foi importante para essa conquista.

			Resumindo os conceitos de Bettger:

			• Trabalhar com entusiasmo.

			• Falar bem em público.

			• Visitar, ao menos, cinco pessoas por dia.

			• Planejar as visitas da semana.

			• Identificar a necessidade do cliente.

			Antonino foi o primeiro

			Vou revelar como me interessei por essa arte e como aprendi a ser um vendedor. Já treinei milhares de vendedores. Fiz questão de relatar a todos minha experiência para que pudessem refletir a respeito.

			A frase “Ele vende até gelo para esquimó” é uma força de expressão que indica a competência de um indivíduo para vender todo tipo de produto ou serviço a qualquer pessoa. Conheci dois vendedores que se aproximavam muito desse perfil. Por coincidência, dois vendedores de livros. Vale a pena contar como os conheci.

			O primeiro foi o Antonino. Eu tinha apenas nove anos. Como eu e meus amigos fazíamos todos os dias, estávamos jogando futebol na rua. Tivemos de interromper a pelada para dar passagem a um carrão bonito, que não estávamos acostumados a ver naquele bairro da cidade de Araraquara, no interior de São Paulo.

			O motorista parou o veículo e veio em minha direção. Perguntou se podia falar com a minha mãe. Fui com ele para casa. Em pouco tempo, Antonino estava conversando animadamente e contando histórias para toda a família. No fim, havia vendido uma coleção de seis dicionários enciclopédicos da Editora Formar. Era um craque. A possibilidade de venda de livros na situação financeira em que vivíamos poderia ser considerada zero. 

			Nós tínhamos um acordeão. Ao saber que éramos descendentes de italianos, pegou o instrumento e tocou músicas italianas alegres. Minha mãe comprou os livros sem perceber que havia comprado. 

			Ele pediu que apresentasse a ele alguns amiguinhos. Eu o acompanhei com prazer, pois era uma pessoa muito comunicativa e divertida. Se em uma casa havia um violão, lá estava o Antonino dedilhando os acordes. Se não havia nada para tocar, passava boa parte do tempo contando histórias. Houve casos em que foi para a cozinha mostrar como algumas receitas eram fáceis de fazer. 

			Vendeu livros em praticamente todas as visitas. E, quando não conseguia, porque a situação financeira da família não permitia mesmo, em nenhum momento mostrou qualquer tipo de frustração. Dois dias acompanhando aquele vendedor foi uma experiência que me marcaria para sempre.

			Como espécie de profecia, ele me disse: “Garoto, você tem facilidade para se relacionar. Se um dia atuar no comércio, vai se sair bem”.

			Depois veio o Antenor, um grande mestre

			Como eu disse, foram dois vendedores de livros. O outro, além de servir de modelo, foi meu professor de vendas.

			Ainda jovem, com pouco menos de 18 anos, recebi a visita de mais um vendedor de livros, Antenor de Jesus Rodrigues. Fiquei impressionado com sua maneira de falar, de contar histórias e, principalmente, com sua habilidade para vender. Embora com estilo diverso, sua capacidade de comunicação lembrava muito a do Antonino. 

			Assim que ele se foi, fiquei matutando: deve ser muito agradável privar do relacionamento de uma pessoa com esse jeito simpático, alegre e comunicativo. Quem seriam seus amigos? Sobre o que conversavam? Como convivia com a família? Talvez algum dia eu tivesse a sorte de reencontrá-lo. Desejo atendido.

			Ao ver um anúncio no jornal da cidade, resolvi me candidatar para um trabalho em sua distribuidora de livros. Ele pessoalmente ministrou as aulas de vendas. Ensinou como argumentar, como refutar objeções, como encantar as pessoas com histórias interessantes. No final do curso, ele me disse que, de todos os candidatos, eu possuía o melhor potencial. Tinha certeza de que me sairia muito bem.

			Nos primeiros dias fiz as visitas com ele. Sua competência para fechar os negócios era mesmo impressionante. Se em uma casa estivessem duas ou três pessoas, quase sempre conseguia vender para todas elas. Ao perceber que os clientes se mostravam refratários, com toda naturalidade, desviava o assunto e passava a contar histórias. O ambiente ficava leve, descontraído, amistoso.

			Em seguida, com as pessoas já desarmadas, voltava aos argumentos, usando partes das histórias que havia contado. Embora nunca demonstrasse pressa, jamais perdia tempo. Fazíamos, em média, de cinco a seis visitas por dia. Depois que fiquei sozinho, procurei seguir seu estilo. Deu muito certo. Ganhei várias medalhas como campeão de vendas.

			Na verdade, apesar de muito jovem e inexperiente, segundo suas próprias palavras, dei um passo além das suas aulas. Um dia, perambulando pela distribuidora, algo me chamou a atenção. Havia uma estante repleta de livros com a capa preta sobre os quais nunca ouvira falar. O Antenor me disse que havia feito uma compra muito ruim. Imaginando ser um bom produto para comercializar, adquiriu uma grande quantidade da obra Farmacopeia. Disse que, infelizmente, por mais que tentasse, ninguém se interessava por aquele livro. 

			Do outro lado, vi também um grande estoque de dicionários de inglês Michaelis. Da mesma forma, não encontraram a receptividade que ele supunha existir.

			O público-alvo

			Fui para casa com aquela informação na cabeça. Deduzi que, se os livros eram bons, só faltava encontrar quem se interessasse por eles. Realmente, de porta em porta essa tarefa seria muito difícil. Ao voltar à distribuidora no dia seguinte, perguntei se eu poderia tentar vender aquelas obras, pois tinha certeza de que conseguiria. Bastante incrédulo, topou na hora.

			Araraquara possui uma das melhores faculdades de Farmácia do país. Seus alunos talvez fossem o público-alvo. Na porta de saída dos estudantes, coloquei uma pequena mesa com os livros em cima. Em dois dias a obra já estava esgotada. Fizeram festa na distribuidora por causa do sucesso das vendas.

			Fiz o mesmo com os dicionários. Na cidade há também uma das melhores faculdades de Letras do Brasil. Descobri o local e o dia em que os alunos de inglês ficavam. Levei a mesma mesa com as coleções Michaelis. Nem precisei dos dois dias – no final da tarde todos os livros foram vendidos. Outra festa na distribuidora.

			Antenor me chamou para uma conversa e disse que essa minha visão mercadológica poderia ser muito útil no meu futuro profissional.

			Este é o segredo para ser um vendedor bem-sucedido: 

			• Usar argumentos consistentes. 

			• Saber refutar as objeções. 

			• Ter habilidade para contar histórias.

			• Ser simpático, amável e envolvente.

			Uma amizade para a vida toda

			São aprendizados que desde os primeiros anos vão nos ajudando. Ninguém mais vende enciclopédias de porta em porta. Na verdade, ninguém mais vende enciclopédias. Todos os conceitos de vendas utilizados por esses profissionais, entretanto, perduram até os dias atuais. Quem os seguir será vitorioso. 

			Hoje, em minhas aulas, especialmente nos cursos de pós-graduação em Gestão Corporativa e MBA em Gestão de Comunicação e Marketing, que ministro na ECA-USP, dou esses exemplos. Mostro dessa forma que, mais importante até que a técnica e a capacidade de comunicação, vale identificar com precisão qual é o público que vai necessitar efetivamente dos produtos ou serviços.

			Há outro aspecto interessante da minha vida. Publiquei algumas dezenas de livros. Descobri logo no início que tão difícil quanto escrevê-los era vendê-los. Os autores que conhecia faziam quase sempre as mesmas reclamações: “Ah, a editora não sabe vender”, “Existe uma máfia no mercado que só privilegia alguns escritores”, “Nunca vejo meu livro exposto nas livrarias”. 

			Em vez de fazer parte desse jogral, procurei identificar o motivo de alguns venderem e outros não. Descobri que como autor eu poderia ajudar a sair dessa bolha. Pedi autorização para a editora e fui pessoalmente visitar os compradores das grandes livrarias. 

			Imaginei, com razão, que não adiantaria incomodar os atendentes das lojas para que expusessem meus livros. A solução, porém, estava nas compras em grande quantidade. Se uma rede de livrarias comprasse muitos exemplares, precisaria fazer boa exposição para escoar o estoque. 

			Supus também que nenhum vendedor poderia argumentar melhor sobre meu livro que eu. Por isso, com pastinha na mão, me sentava junto com os vendedores das editoras, tomando chá de cadeira, visitei todas as grandes redes. Nunca saí de um desses encontros sem um bom pedido na mão. Cheguei a vender uma edição inteira de um de meus livros em uma única visita.

			Usei para meus próprios livros todas as técnicas que havia desenvolvido para vender as enciclopédias. Funcionou. Já vendi mais 1,5 milhão de livros. Seis deles entraram para as listas dos mais vendidos do país. 

			Infelizmente, nunca mais encontrei o Antonino. Mas com Antenor foi diferente. Ele se tornou um grande amigo. Convivemos por mais de 50 anos. Todas as vezes que eu ia para Araraquara, separava um tempo para visitá-lo. Nós nos divertíamos muito recordando as histórias das vendas que fazíamos. Em todas as vezes, ele se lembrava da Farmacopeia e do dicionário Michaelis.

			Transcorridas tantas décadas, ainda guardo com carinho e muita saudade as medalhas que ganhei com as vendas. Servem de incentivo e de inspiração para os desafios que preciso superar.

			Tomara que essas histórias, baseadas em minha experiência pessoal, possam ajudá-lo a se tornar um vendedor ainda melhor e que consiga o sucesso que deseja com essa profissão.

			Referência

			BETTGER, F. Do fracasso ao sucesso nas vendas. Barueri: Manole, 2018.
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