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Nota do Autor

			Este livro é fruto da experiência de anos com pasta na mão, vendendo serviços e ideias, e como empresário, vendendo produtos aliado ao trabalho de vários anos atuando em consultoria, treinamentos e palestras de gestão, motivação e vendas.

			O princípio deste livro é motivar o leitor a buscar resultados, qualidade de vida, motivação e essencialmente ter prazer em vender e em trabalhar. O trabalho, quando é um prazer a vida é uma alegria, e quando é um dever a vida é uma escravidão.

			Este livro não é uma obra de ficção. É fruto da realidade com os exemplos de pessoas que vieram e venceram, trabalhando e acreditando.

			Espero que sua viagem seja feita com alegria e com a responsabilidade de mudar e melhorar sua vida, seus resultados, e consolidar em você um ser humano feliz e realizado, um vendedor 100%. Um vendedor de sucesso!

		


		
			
Troque sua meta de 10 por 100

			“Troque sua meta de 10 por 100. O esforço será o mesmo, os resultados é que serão surpreendentes.”

			Motivação é diferente de satisfação. Motivação é tudo aquilo que você ainda não conseguiu. Ser um vendedor 100% é estar atento, é ter a visão e o foco no alvo, no topo, é lá que ele quer, no mínimo chegar e se puder, ultrapassar.

			Os perdedores preocupam-se com a derrota, tem mais medo da vida do que da morte. São pessoas que disputam quantas pontes de safena fizeram, quantos anos estão sem férias e jamais discutem resultados.

			Para o Vendedor 100%, a palavra mais importante do dicionário é atitude e esta envolve, vem acompanhada de outras palavras como clientes, resultados, conhecimento, assistência, preparação, lealdade, comprometimento.

			E ser 100% em vendas é ter a palavra amor como a mais importante do mundo: Amor por sua família, seu trabalho, sua profissão, seus clientes, sua empresa, seus produtos.

			Essa convicção 100% leva ao compromisso 100% construindo a certeza do sucesso. Ser 100% Vendedor é saber lidar com pressões, com obstáculos, com custos, com informações de mercado, é entender que não existe mercado parado, existe gente parada.

			Troque sua meta de 10 por 100. A concorrência será a mesma. A energia será a mesma. O esforço será o mesmo. Os resultados é que serão surpreendentes.

			Quando você tenta atirar nas estrelas, acabará acertando a lua. Ao contrário, se você mirar no pé, não tem como errar.

			Você nasceu para brilhar. Se você trabalha com vendas seja 100% Vendedor e será 100% Sucesso.

		


		
			
Vencedores x Perdedores!

			“Os vencedores fazem acontecer; os perdedores deixam acontecer.”

			O vencedor sempre faz parte da resposta e o perdedor sempre faz parte do problema. O vencedor tem um plano, o perdedor tem uma desculpa.

			O vencedor diz: “Deixe-me fazer isso por você”; o perdedor diz: “Isso não é minha função”. O vencedor vê uma resposta para cada problema e o perdedor vê um problema em cada resposta.

			O vencedor diz: “Talvez seja difícil, mas não impossível” e o perdedor diz: “Talvez seja possível, mas é difícil demais”.

			Quando o vencedor comete um erro, diz: “Eu me enganei”; quando o perdedor comete um erro, diz: “Não tive culpa”.

			O vencedor estabelece compromissos e o perdedor só faz promessas. O vencedor diz: “Preciso fazer alguma coisa”; o perdedor diz: “Alguém precisa fazer alguma coisa”.

			Os vencedores fazem parte da equipe e os perdedores estão à parte da equipe. Os vencedores vêem o ganho, os perdedores, o gasto. Os vencedores enxergam as possibilidades e os perdedores, problemas.

			Os vencedores acreditam no “ganha ganha” e os perdedores acreditam que, para alguém ganhar, alguém tem de perder.

			Os vencedores enxergam o futuro e os perdedores falam do passado. Os vencedores escolhem o que dizem e os perdedores dizem o que escolhem.

			Os vencedores usam argumentos duros e palavras suaves...

			Os perdedores usam argumentos suaves e palavras duras.

			Enfim, os vencedores mantêm os seus valores e cedem em pequenas coisas e os perdedores mantêm as pequenas coisas e cedem seus valores.

		


		
			
Aprenda a vender: 
E você nunca irá passar fome na vida

			Talvez você diga: “Não, vendas não é para mim”. Pois é, muita gente não consegue se imaginar trabalhando com vendas.

			Os motivos são vários como achar que nasceu para isto ou ter tido experiências ruins com outros vendedores.

			Nós costumamos associar a figura do vendedor como aquele cara chato, intruso, que está tentando tirar o nosso dinheiro a qualquer custo.

			Você também cresceu ouvindo que fulano não deu certo em nada então foi ser vendedor como se fosse a pior das profissões humanas.

			E você ainda vai dizer que já tem uma profissão definida, seja engenheiro, arquiteto, advogado, instrutor de voo, educador físico ou o que for e que vender não é a sua praia.

			Conheço pessoas que se apavoram ou tem urticárias só de entrar numa loja e serem abordadas pelos vendedores, entendendo que o outro está invadindo o seu espaço.

			Mas espere aí, vamos refletir: Lembro-me de uma palestra que fiz por muito tempo intitulada: “Somos todos vendedores”.

			Como isso funciona? Então vamos lá. Como você pede um aumento de salário? Vendendo! Como um advogado defende o seu cliente? Vendendo! Como um líder ou gestor aponta para a resolução de um problema? Vendendo! Como você decide uma compra com o seu cônjuge? Vendendo seu ponto de vista, não é mesmo?

			Percebe que tudo passa por vendas e relacionamento? Sim, mesmo em tempos de inteligência artificial, robótica, sistemas... 

			Ah, percebe que o culpado antes era o mordomo? Agora é o sistema. Lá vem ele, o sistema caiu. Mas é assim que funciona hoje. E o que define a diferença é a habilidade de relacionar-se com pessoas, mesmo convivendo com máquinas.

			Pessoas que vendem, que trabalham vendendo, nunca terão problemas de desemprego e sobrevivência.

			Quantos vendedores nós conhecemos que saíram da rua vendendo alguma coisa para alguém e ficaram milionários, quando não bilionários. Leia-se aqui, como exemplo, o ex-camelô Senor Abravanel, que todos conhecemos como Silvio Santos, que aprendeu a profissão de vender na rua observando outro camelô na avenida Rio Branco no Rio de Janeiro.

			Particularmente tenho muito orgulho, dentro de minhas quase cinco mil palestras, ter trabalhado para algumas empresas deste ícone brasileiro e mundial.

			Você aprende a vender falando ou ficando calado. Isso depende do seu ritmo e sobretudo de sua vontade, que nós também chamamos de motivação.

			Mas uma coisa eu te garanto, que em muitas profissões, mesmo aquelas reconhecidas pelo mercado, você terá problemas, seja de desemprego, crise, mercado em baixa ou até a profissão deixar de existir e ainda em outras multi situações que possam ocorrer, mas, se você tiver adquirido a habilidade de vender, não vai faltar o feijão em sua mesa.
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