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			Acredito que o melhor de um profissional está em sua atitude, na forma como se apresenta e principalmente no seu sorriso. Sabe aquela sensação gostosa de conversar com uma pessoa e ela te encantar pela paixão pelo que faz? Então, assim é o Claudio Zanutim. 

			Um homem de bem com a vida e apaixonado por aquilo que faz, ou seja, ser vendedor. Preocupado em fazer sempre o melhor, contagiando a todos com o seu alto-astral, seu desejo de viver intensamente e sua gana em querer ajudar as pessoas a encontrar o seu caminho. Como executiva de branding pessoal, sempre procuro nos profissionais duas habilidades importantes, que são: sua identidade, que o faz ser único e seu diferencial competitivo, como ele se destaca dos demais colegas. Zanutim tem uma identidade contagiante que é o seu sorrisão e seu profissionalismo quando o assunto é vendas e se destaca por sua integridade em oferecer o que há de melhor na sua área.

			Este livro é a prova disso, começando pelo nome #tenhoorgulhodeservendedor, que já demonstra a principal finalidade desta obra. Acredito que o título seja a primeira e principal dica de sua paixão pela profissão de vendedor. O grande diferencial do livro é que o conteúdo foi desenvolvido de forma a dar dicas convincentes de como ser um vendedor de alta performance. Essas dicas são sempre acompanhadas de complementos importantes e Zanutim deixa claro que sua missão é ajudar o profissional de vendas a encontrar o meio correto para atingir suas metas e objetivos. São 91 dicas valiosas de como se tornar um profissional diferenciado e valorizado no mercado, com destaque para a dica 9, minha preferida: “Fazer o que gosta e com paixão faz com que você não meça dias ou horas na execução de seu trabalho, isto é entusiasmo”. Este é, também, o meu lema: “para ser melhor, é preciso ser apaixonado por aquilo que faz”.

			Esta obra que você tem agora em mãos, caro leitor, é o credo de Claudio Zanutim. Nela ele expõe de modo claro e objetivo tudo aquilo que vem pregando ao longo de sua carreira como vendedor. Ao terminar a leitura, você certamente entenderá com excelência a arte de vender, entenderá o passo a passo para a construção de uma trajetória profissional de vendas plena e de sucesso.

			Estou convencida de que a leitura desta obra é essencial, pela abordagem moderna e atual trazida pelo autor. Ele nos conduz a refletir o quanto temos a aprender e, ainda, nos define a importância de marcar presença no mundo, onde não existe mágica para o sucesso, mas sim o “trabalhar com paixão”. 

			Parabéns Claudio Zanutim por contribuir, de forma tão clara, para o entendimento de vendas com alta performance e sua relevância no mundo corporativo!

			Márcia Auriani

			Executiva de Branding e Gestão do Design. 

			Palestrante, consultora, escritora, coordenadora e professora de pós/MBA.
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			Nós, seres humanos, estamos sempre à procura ou à espera de uma fórmula mágica que, como uma varinha de condão, solucione todos os nossos problemas: boas dicas de alguém, as quais nos salvem ou nos façam melhorar assim, do dia para noite, sem esforço, mudança no comportamento ou comprometimento. Podem até serem umas muletinhas, não é?

			Percebi, ao longo de meus anos de palestras e treinamentos, que as pessoas esperam por “dicas de ouro”!

			Quantas vezes ouvi: “Zanutim, você pode me dar cinco dicas para eu vender mais?” “Pode me dar dicas para eu alcançar minhas metas rapidamente?” “Pode me dar dicas para eu ser feliz?” “Pode me dar dez dicas para eu não perder meu marido?” “Tem oito passos para eu me dar bem na carreira?” “E quais são os doze passos para dispensar um homem chato na balada?” Sei lá! 

			Assim, cheguei à conclusão de que as pessoas querem algo para reduzir o “suor”, e que, se o fizerem por elas, melhor! 

			Eu não quero que este livro seja um tipo de protocolo a seguir, como se seu sucesso fosse poderoso ou se transformasse somente devido às dicas aqui contidas. 

			Não! 

			Quero mesmo é que esse livro sirva de provocação às reflexões relevantes para você aplicá-las e melhorar sua vida e suas vendas.

			Ou seja, dependerá mais de você do que das dicas, do livro ou de mim.

			Um vendedor de alta performance é o protagonista, é o tipo de gente que coloca a “mão na massa” e não fica no “chororô” ou “mimimi”. Dessa forma, busca incansavelmente conhecimento, não mágica, passos ou dicas “matadoras”! 

			Um vendedor de alta performance também sabe que, em tempos de crise, ele deve gerar valor para os seus clientes e superar as objeções de forma assertiva e lucrativa. 

			Na boa, eu não sou guru. Sou um ser humano comum falando para gente comum. Gurus vêm e vão, eu quero vir para ficar.

			Nós, que somos palestrantes, consultores e treinadores, temos muita coragem, pois necessitamos pensar em coisas das melhores formas, justamente para fazê-las acontecer. 

			Então, creio que ninguém esperava por esse livro de dicas! Vale mencionar que não são dicas simples, mas dicas de ouro, pois podem colaborar verdadeiramente com os que têm orgulho de ser vendedores e “abrir portas” para os que, verdadeiramente, quiserem entrar. 

			Nessa obra não quero compartilhar milagres, mas minha experiência de mais de 32 anos no mercado de vendas, o que me permitiu saber que um bom vendedor precisa de evolução intelectual, física, espiritual e emocional.

			Mas não quero oferecer somente dicas, pois estou meio de “saco cheio” deste monte de “o que” que as pessoas perguntam. Portanto, coloquei a expressão O QUE como dica e, na sequência, a expressão COMO acompanhada por um texto com minhas observações sobre vendas. Assim, tenho certeza de que realmente ajudarei o leitor. 

			Quem tem orgulho de ser vendedor é uma grande pessoa, que sabe que momentos decisivos exigem do vendedor capacidade de observação, percepção, escuta atenta e estruturada, além de persuasão, o que é muito mais complexo do que o simples atendimento-padrão que qualquer vendedor faz, porque atender bem é regra, entregar bem é regra, tratar o cliente bem é regra, porém, superar expectativas, compreender e atender de modo personalizado os clientes é que são outros “quinhentos”: entrega de experiências e produção de valor!

			Assim, esse livro tem como propósito buscar a melhoria do relacionamento com o cliente, visto que o bom relacionamento é uma forma de vender.

			Esse projeto nasceu como pequenas doses de conhecimento sobre vendas em forma de memes para o Facebook (não cômicos). Por isso, você perceberá que não há uma sequência e que isso tem o propósito de lhe deixar à vontade para abrir e ler a página que quiser.

			Posteriormente, a ideia evoluiu para discorrer um pouco mais sobre cada dica, e esse é o primeiro livro de uma série com três livros: esse, que é sobre vendas, o segundo, que será sobre marketing, e o terceiro, que será sobre estratégias. 

			Além disto tudo, criei uma sequência de vídeos com a hashtag #tenhoorgulhodeservendedor e também um monte de depoimentos de várias pessoas, de segmentos distintos, declarando a hashtag. Você pode ver isso tudo em meu canal do YouTube.

			Na boa? Não dá mais para tratar de vendas de forma infantil, com treinamentos banais e com palestras de injeção de ânimo, além de espetáculos e mágica! Nada contra, até porque esse tipo de entretenimento é bom, mas, certamente, não faz aumentarem as vendas no dia seguinte. 

			O que nós, vendedores, precisamos, é de disciplina no atendimento, e, no dia a dia, de muita força de vontade para superarmos os obstáculos da atualidade, além de uma caixa de ferramentas de primeira.

			Certa ocasião estava em rota, fazendo um diagnóstico para um gigante de alimentos, e durante as visitas fui percebendo a falta de ferramentas extraordinárias para aqueles vendedores.

			Eles não sabiam ofertar benefícios, não sabiam fazer perguntas poderosas para seus clientes e assim iniciavam toda conversa com argumento de preço. 

			Precisamos de hard skills e soft skills, pois, quando encontramos prego, podemos utilizar martelo em vez de chave de fenda. Vendedor top investe continuamente em sua caixa de ferramentas!

			Essa condição, no entanto, só pode ser conquistada com a mudança de comportamento, o que demora e dói, pois todos nós temos crenças. 

			Quer um exemplo?

			Você pode crer que, a partir de amanhã, vai começar a correr. Sua forte crença lhe faz avisar aos amigos, a esposa e a todos. 

			Contudo, pode ser que você não acorde às cinco da manhã, não se troque, coma banana e saia para correr. 

			Mas você está crente, se lembra? Então você vai falar: “Amanhã, eu vou. De amanhã, não passará!” E, no dia seguinte, você também não vai. 

			O que aconteceu? 

			Sua crença (ou suas crenças) limitam você, lhe impedem de ser um vencedor. O que fazer? 

			Um esforço para mudar o comportamento, o que precisará ser repetido por 36 dias, mais ou menos, para que seu cérebro entenda sua decisão e seu corpo responda a ela positivamente. 

			Esse nosso corpinho é vagabundo, meu!

			Se você quer ser um vendedor de sucesso, precisa entender que o mundo evoluiu e que, diante da evolução, você não pode, simplesmente, esperar que as coisas melhorem. Aja, pois esse livro apenas lhe encorajará e lhe dará grandes insights para que tenha sucesso em suas vendas. Ele não fará trabalho para você. 

			Para iniciar, você sabe o que diferencia vendedores comuns de vendedores de alta performance?
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			Conhecimento: têm ambição e capacidade para compreenderem que devem estar em constante aprendizado.

			Vendedores de alta performance têm a mente aberta e pronta para o conhecimento. O papo que os vendedores não estudam e não se desenvolvem constantemente é furado, quando se fala em alto desempenho.

			Vendedores que encaram a profissão não param de pesquisar e estudar constantemente.
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			“Sangue nos olhos”: sua paixão por vender auxilia seus clientes a ganharem mais dinheiro.

			A paixão é considerada um estado de demência momentânea em nosso cérebro. Por isso, eu utilizo a ideia de paixão por vender e ajudar os clientes.

			Gente de alta performance é demente: está constantemente apaixonada por vendas!
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			Inovação: vendedores de alta performance têm que se diferenciar; não adianta fazerem igual aos chamados “vendedorzões”.

			Albert Einstein tem uma frase que diz que não dá para esperar resultados diferentes fazendo as coisas da forma como sempre faz.

			Vendedores de alta performance sabem que nada muda, se eles não mudarem.

			Como são pessoas que não param de buscar o conhecimento, eles sempre estão prontos para inovar, seja em produto, atendimento, forma de demonstração, estratégias de prospecção, táticas de negociação, de fechamento, etc. Sabem que precisa ser tudo novo e de novo. 
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			“Mão na massa”: têm capacidade de executar com excelência.

			São pessoas que não têm “mimimi”: elas agem para melhorar suas habilidades e sabem que precisam de hard skills (habilidades técnicas) e soft skills (habilidades comportamentais) para executarem cada vez mais e melhor.

			Ter a “mão na massa” é ter um call to action o tempo todo. 

			Colocam em prática as coisas que aprendem para venderem mais e melhor, com objetivo de fidelizarem clientes. 
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			Têm ética: vendem com transparência, muito profissionalismo e foco no resultado da empresa.

			A ética! Um vendedor de alta performance sabe que atender as necessidades de seus clientes, as suas e as da empresa é um desafio.

			Afinal, quem já não passou por um constrangimento com compradores profissionais ou consumidores espertinhos, que queriam levar vantagens a mais? 

			Vender com transparência tem a ver com a ética do bom senso, da entrega comprometida, dentro das condições combinadas de produtos confiáveis, de qualidade.

			Vender com profissionalismo tem a ver com ética individual, aquele conjunto de regras e normas que rege o seu posicionamento e sua forma de pensar, sem considerar a ética dos grupos maiores.

			Vender com foco nos resultados tem a ver com a ética do compromisso, que respeita os limites da companhia, de modo a não prejudicá-la para levar algum tipo de vantagem para si ou somente para o cliente. 
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			ATENÇÃO PARA AS METAS: vendedores de alta performance são extremamente comprometidos e focados em seus processos para atingir suas metas. Têm foco nos planos de ações do presente para atingir suas metas que sempre estarão no futuro.

			Vendedores de alta performance têm a meta como seu maior direcionador e prioridade.

			Querem mais remunerações variáveis do que fixas, pois confiam em si e sabem que seus desafios interiores são maiores que os desafios exteriores.

			Sabem que bater metas têm mais a ver consigo, com suas crenças e comportamentos, do que com a imposição das metas.

			Sabem que o que os manteve até onde chegaram não necessariamente os levará para patamares maiores no futuro, para atingirem metas mais desafiadoras.

			Sabem que os conjuntos de habilidades que devem estar em constante aprendizado farão toda a diferença para manter o foco nas metas.

			Costumo associar o comprometimento a dois tipos de pratos brasileiros: um é o virado à paulista, no qual a galinha fica envolvida, pois bota o ovo; o outro é a feijoada, no qual o porco fica comprometido, visto que dá até o rabo.
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			Foco no foco do cliente: têm visão holística.

			Parece fácil falar sobre isso, não é?

			Mas, qualquer um pode ter o foco no foco do cliente?

			Nada disso! Só os vendedores de alta performance conseguem desenvolver essa habilidade, que tem a ver com empatia, visão global, entendimento e mapeamento do mercado ou setor do cliente, conhecimento profundo dos produtos e discernimento entre características, vantagens e benefícios para os clientes dos clientes.

			Não importa que tipo de atendimento você preste: B2B, B2C, B2B2C, B2 Governamental ou B2ONG. O fato é que o seu foco deve ser no consumidor final, no usuário, aquele que realmente paga a conta em todo processo produtivo ou serviço. 

			Vendedores de alta performance precisam ter essa visão ­holística. 
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