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  CARO LEITOR,

  Queremos saber sua opinião sobre nossos livros.

  Após a leitura, curta-nos no facebook/editoragentebr, siga-nos no Twitter @EditoraGente e visite-nos no site www.editoragente.com.br.

  Cadastre-se e contribua com sugestões, críticas ou elogios.

  Boa leitura!
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  INTRODUÇÃO


  Depois de muitos anos de prática de vendas, acrescidos de muitas horas de palestras e treinamentos que dei para milhares de vendedores das mais diversas equipes de vendas do Brasil e do exterior, posso dizer, com toda a certeza: a área de vendas é a que mais permite que as pessoas ganhem muito dinheiro e enriqueçam.


  O vendedor é um dos profissionais que podem ser mais bem remunerados quanto mais se esforçarem. Os trabalhadores que recebem salário fixo ganham o mesmo, quer façam mais ou menos esforço, quer tenham mais ou menos empenho e dedicação ao trabalho. O vendedor, no entanto, pode ser cada vez mais bem pago, e muito bem pago, quanto melhor ele vender, uma vez que suas comissões serão proporcionais ao resultado que ele trouxer.


  O vendedor é, portanto, um empreendedor, um empresário da própria carreira. Contudo, apesar desse cenário extremamente favorável, sei que muitos profissionais de vendas sentem que possuem um grande potencial que não estão usando ainda. Muitos sabem que poderiam ganhar mais e realizar mais do que aquilo que vêm fazendo, e consequentemente conseguir muito mais ganhos, se modificassem algumas atitudes. Sei também que muitos gostariam até de fazer diferente, porém algo os impede: ou há medo, ou há falta de conhecimento técnico, ou há falta de autoconfiança para ser um campeão de vendas e ganhar muito dinheiro, enriquecendo com o próprio talento.


  Foi pensando exatamente nisso que escrevi este livro. Coloquei aqui toda a minha experiência para que você entenda os principais problemas, as causas e as soluções para você ser um profissional de vendas extraordinário e ganhar muito por isso. Com uma linguagem simples, prática e objetiva, além de dicas, macetes e atalhos que aprendi com a experiência, vou direto ao ponto para mostrar tudo o que você precisa para saber para fechar muitas vendas e aumentar seus ganhos.


  Nessa área tão competitiva que é a de vendas, conhecer as ideias apresentadas aqui certamente trará vantagens, que serão maiores ainda para quem conseguir colocar esses conhecimentos em prática. Para vender bem, ganhar muito dinheiro e levar a vida boa que você sempre sonhou, não existe mágica. Sempre há uma relação de causa e efeito, e, portanto, se você fizer a coisa certa, não tenho dúvida de que venderá mais do que imagina. E se fizer a coisa errada, não venderá. Você verá aqui que, às vezes, a diferença entre vender e não vender está em algumas palavras, em alguns gestos e em atitudes simples, mas poderosas.


  Descubra os segredos dos vencedores na área de vendas e fique rico! Afinal, você foi feito para vencer. Aproveite esse maravilhoso campo de trabalho que traz vantagens incríveis e que, felizmente, faz com que o sucesso só dependa de você.


  Boa leitura e boas vendas!
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  A difícil rotina de quem não fecha negócios


  Conforto no lar, qualidade de vida, carros novos, viagens, roupas e produtos de grife, restaurantes, passeios, fartura, tranquilidade financeira... Como é bom ganhar dinheiro para viver bem!


  Entretanto, há situações na vida em que tudo parece distante e inalcançável. Quando um vendedor passa muitos meses sem conseguir ganhar mais do que sua remuneração mínima, quando suas comissões de vendas não vêm na proporção que ele quer e precisa e quando as coisas ficam difíceis, com as dívidas se acumulando, em geral, um desespero toma conta. Todos os dias, ao acordar, ele vive uma enorme angústia.


  Ele se vê sem saída, sem saber o que fazer. Parece que está andando em círculos, sem conseguir sair disso: quanto mais as coisas parecem ruins, piores elas ficam. E é difícil mesmo sair disso.


  Tudo vai mal no trabalho, não há perspectivas de crescer, parece que se vive cercado de pessoas derrotadas e não há energia positiva para atrair coisas boas. Quem vive essa situação acredita que seu destino já está traçado e começa a se conformar e a se sentir péssimo.


  Há algum tempo, eu estava no metrô em São Paulo e ouvi uma conversa da qual nunca mais me esqueci. Era horário de pico, os trens estavam lotados e havia dois jovens que aparentemente eram vendedores iniciantes. Um deles falou ao outro: “Pobre vive de teimoso mesmo, não é? Estamos nesse aperto, nesse calor danado, em uma vida dura. Acordamos cedo, voltamos tarde e não temos dinheiro para nada. Parecemos gado: só vivemos para comer e dormir”.


  O sentimento de incapacidade, de desesperança, tira a alegria de viver e mina nossa vontade de virar a mesa. A única lembrança são as portas fechadas e o dia a dia difícil em nossa luta para fechar uma venda.


  Quando você faz uma visita para vender e não é atendido, quando tenta agendar reuniões e não consegue, quando você se aproxima de um cliente e ele o ignora, parece que tudo vai contribuindo para minar sua autoconfiança e fazer você perder a fé de que é capaz de vender.


  Você não sabe o que fazer para mudar a situação. Se você aborda os clientes, eles não o atendem; se tenta agendar, não consegue; se aborda alguém que chega, a pessoa diz que está só olhando.


  Hoje em dia, parece que todos os clientes adquiriram a horrível mania de pedir um e-mail para analisar a situação antes de fazer qualquer compra. Você até manda o e-mail com capricho, fica com uma grande expectativa, conta com aquela venda, mas o cliente simplesmente o descarta sem nenhuma explicação, não atende mais seus telefonemas, não retorna seus recados nem responde seus e-mails.


  As coisas ruins quase sempre vêm em bloco: seu colega vende e você não, o outro bate as metas, e cada vez mais há uma pressão insuportável sobre você. No dia seguinte, pela manhã, ao acordar, você não sabe se tenta pela última vez reagir, ou se pensa em arrumar uma desculpa para não ir trabalhar, como, por exemplo, inventar que está passando mal, talvez até imaginando como conseguir um atestado médico, ou dizer que faleceu algum parente, ou, então, desistir de uma vez, pedir demissão por telefone mesmo e não aparecer mais na empresa...


  Quando a ideia de desistir é muito forte e você começa a pensar em deixar seu emprego, ao mesmo tempo reflete: “Se eu sair, vou fazer o quê? Vou procurar nova colocação onde? Vou ter de começar tudo de novo? Acho que vou prestar algum concurso público, assim fico garantido pelo resto da vida...”.


  A pressão que nunca alivia


  Quando estamos há muitos dias sem vender, começamos a sentir uma grande pressão sobre nossos ombros. A pressão, no segmento de vendas, parece ser sempre crescente e, de fato, ela é sempre maior que nas outras áreas, pois há mais cobrança, menos tempo, mais concorrentes e menos lucro a cada dia que passa.


  Uma das maiores pressões que você pode sofrer provavelmente vem dos seus colegas e da própria família. Quando você não está vendendo, quando está em uma fase difícil, vai acumulando um sentimento ruim, e uma sensação de fracasso e de raiva começa a dominar você, deixando-o tenso e desmotivado.


  Sua ansiedade aumenta, e você sabe muito bem que quanto mais ansioso estiver, pior será, pois se passar ansiedade para o cliente, menos vendas fará. Aí, sim, a pressão será insuportável. Há momentos na vida de um vendedor que parecem ser o fundo do poço.


  Na verdade, quem cria essa pressão enorme somos nós mesmos. Quem é responsável, comprometido com o trabalho e consigo mesmo sabe que não precisa de supervisor, de gerente, de diretor ou do dono da empresa fazendo pressão e ameaças, pois se cobra da maneira mais contundente. A pressão em excesso é prejudicial, mas ela também tem seu lado bom: faz as pessoas se mexerem e irem para cima dos problemas.


  De acordo com minha experiência e observação de muitos vendedores com que conversei ao longo dos anos, os principais fatores geradores de desespero e que mais angustiam o pessoal de vendas quando elas estão baixas demais são as a seguir apresentadas.


  ∎  Falta de perspectivas.


  ∎  Dificuldades em agendar visitas.


  ∎  Concorrência com preço mais baixo.


  ∎  Falta de retorno dos e-mails enviados.


  ∎  Falta de retorno das ligações e dos recados deixados.


  ∎  Contas atrasadas e dívidas.


  ∎  Estar com o “nome sujo”.


  ∎  Liderança ausente e despreparada para orientar os vendedores.


  ∎  Falta de argumentos de vendas.


  ∎  Saber que falta algo, mas não saber o quê.


  ∎  Desistências após a venda decorrentes de promessas não cumpridas pela empresa.


  ∎  Banco de dados ruim e desatualizado, tornando-se quase impossível encontrar clientes.


  ∎  Problemas pessoais e familiares.


  ∎  Congestionamentos, trânsito insuportável, dificuldades no transporte, calor e carro sem ar-condicionado.


  ∎  Contas pessoais atrasadas, dívidas no cartão de crédito, juros altos, cheque especial no limite, falta de dinheiro para tudo.


  ∎  Outros motivos.


  Quando não há vendas, não há dinheiro, e sem dinheiro surgem vários problemas que tornam tudo ainda mais difícil. Quem já passou por isso sabe quanto essa fase é difícil de ser vencida.


  Felizmente, em vendas tudo tem solução. Se seu brilho está apagado, pense que a situação é provisória, pois tenho certeza de que você foi feito para brilhar! O primeiro passo para sair desse círculo vicioso, que não deixa o sucesso permanecer em suas mãos, é entender as causas que o levam a essa situação, o que é assunto do próximo capítulo.
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  O que dava certo ontem já não garante a venda hoje


  Em vendas, não existe mágica: são as pequenas coisas que o vendedor faz ou deixa de fazer que resultarão na venda ou na perda desta. Se você fizer a coisa certa, passo a passo, será bem-sucedido naquilo que pretende.


  No entanto, é preciso estar atento ao que o mercado quer, é necessário perceber que ele está sempre mudando. Nos últimos anos, principalmente na área de vendas, o mercado passou por uma transformação radical. Coisas que davam certo no passado já não dão certo hoje. E o que dá certo hoje talvez não dê mais resultado amanhã.


  Atualmente, vendemos produtos e serviços que há poucos anos não existiam, e daqui a alguns anos, provavelmente, venderemos produtos e serviços que nem foram inventados ainda. Esse é o progresso, e assim caminha a humanidade.


  O mercado está cada vez mais competitivo, e com ele vem a concorrência desleal e predatória, que literalmente derruba os preços. Sem perceber, quem age assim afunda o próprio mercado. O resultado de baixar os preços para fechar vendas faz com que o cliente fique mal-acostumado.


  Você, melhor que ninguém, sabe que se der uma vez descontos elevados e fora da realidade do mercado para fechar uma venda, nunca mais conseguirá vender pelo preço cheio a esse cliente. O resultado dessa ação é que ela criará mais e mais dificuldades no futuro para você mesmo.
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