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  Dedicado ao meu filho Gabriel.


  “Uma das coisas mais valiosas que alguém pode aprender na vida é a arte de pôr em prática os conhecimentos e a experiência dos outros.”


  — Napoleon Hill


   


  Prefácio


  Vender.


  O que é, de verdade, essa habilidade? E será que ela é importante para você, mesmo que você não trabalhe como vendedor?


  Talvez você ache que vender é ser como aqueles “vendedores malandros”, que querem apenas enrolar para vender um produto meia boca...


  Ou talvez você pense que não nasceu para isso...


  Ou melhor...


  Você já sabe de alguma forma que bons vendedores têm comissões bem generosas no mercado, e têm uma vida fantástica, sem preocupações financeiras...


  E você quer isso para você também.


  Veja...


  Há muitas definições para o que é “vender”.


  Porém, vou economizar seu tempo em discussões filosóficas e ir direto ao ponto.


  Vender é um Jogo de Transformar Vidas.


  E aqui estou falando desde as grandes empresas e corporações ao redor do mundo, até o bebê que chora para conseguir a atenção da sua mãe. Nós estamos o tempo todo nos vendendo de alguma forma.


  Podemos simplificar o processo de venda em 4 passos simples:


  
    	Chamar a atenção do cliente


    	Mostrar que ele tem um problema que precisa ser resolvido


    	Mostrar as soluções possíveis


    	Mostrar a sua solução como a que vai resolver melhor o problema dele naquele instante

  


  Claro, às vezes esse é um processo mais longo, como vendas entre empresas, ou quando você vai comprar um imóvel.


  Às vezes é mais curto (como quando você acordou com uma dor de dente insuportável e correu para seu dentista).


  A vida é um jogo de vender. Relacionar-se.


  E você, como aspirante a vendedor, ou mesmo já com alguma experiência, sabe bem que você vai ouvir vários “nãos” em sua jornada.


  Só que a cada “não”, você se fortalece... porque você aprende.


  Mesmo naqueles “piores meses” você vai encontrar aquela fagulha de força e determinação que só quem tem o sangue de vendedor (ou a necessidade extrema de vender) conhece.


  E você vai e fecha a sua melhor venda do mês.


  Depois vem outra. E outra. E outra.


  E você lembra porque escolheu essa vida.


  Porque a gratificação de ver um cliente com sua vida transformada não tem preço.


  (E nossas comissões costumam ser generosas também.)


  Se você escolheu essa vida, ou está estudando e “tateando” pelo caminho, está em boas mãos.


  Com uma história inspiradora, tive a honra de ser convidado para escrever esse prefácio e preparar você para o que está por vir.


  O Paulo Maccedo conta com grande leveza sua trajetória, e as dicas e lições que ele traz são valiosas para todos os vendedores.


  Essa é uma jornada incrível.


  Se você está disposto a abraçar essa profissão e desenvolver suas habilidades como vendedor, posso apenas lhe fazer uma singela saudação:


  Seja Bem-vindo ao País das Maravilhas.


  E aproveite cada passo dessa jornada.


  À Sua Riqueza e Felicidade!


  Gustavo Ferreira


  Vendedor, empresário e autor do livro


  Copywriting: Palavras que Vendem Milhões.


   


  Sobre o futuro


  Se um dia o homem dominar o espaço, alguém terá que vender terrenos em Marte.


   


  Século XXI. Em escala mundial, verificamos o crescimento do processo de Globalização da economia e da informação, potencializado, sobretudo, pela Revolução Digital. Vivemos uma evolução tecnológica nunca vista antes na história. Tudo é rápido, dinâmico, acelerado.


  Evolução é algo que sempre esteve presente na vida do homem, abrangendo desde os primórdios até — e principalmente — os dias atuais. A evolução cada vez aumenta mais sua relação com o homem, à medida que aumenta também o seu ritmo.


  A Revista SUPER, em reportagem de capa da edição de outubro de 1987, anunciava: “Se tudo der certo, antes ainda do final do século, estarão prontos os frutos da revolução dos supercondutores.”


  Livros e filmes previram que o espaço seria colonizado pelos humanos, que carros voadores entrariam em cena, que a comunicação quebraria fronteiras via antena parabólica e que a civilização sucumbiria por conta da superpopulação.


  O mundo mudou, mas nem tudo isso aconteceu. Aliás, muita coisa aconteceu de modo oposto: programas espaciais entraram em declínio, a internet surgiu e se consolidou, o crescimento populacional se estabilizou.


  Ou seja, o futuro não é mais o mesmo. Mas não paramos de evoluir.


  “Continuem olhando para o futuro”, é o que dizem. E olhamos. Hoje se torna cada vez mais evidente que o futuro do trabalho será determinado pela inteligência artificial (IA) e pela automação. Essas duas tecnologias vão eliminar alguns empregos, mas também criarão novas oportunidades.


  E o que irá permanecer? Sem sombra de dúvidas, o trabalho do vendedor. E isso eu afirmo não apenas olhando para frente, mas principalmente, olhando para trás. Costumo dizer que, quanto mais conseguirmos olhar para o passado, mais conseguiremos enxergar o futuro.


  Vendedores, desde os mais antigos, como os mercadores do mediterrâneo, até os mais modernos, como os representantes comerciais online, são figuras­-chave no desenvolvimento humano.


  A tecnologia avança, novas soluções empresariais são criadas, mas a venda permanece como umas das atividades mais importantes do mundo.


  Pare por um minuto e observe o ambiente à sua volta. Todas as coisas que estão no lugar onde você se encontra neste momento foram vendidas por alguém. Tudo o que você está vestindo e usando é fruto de venda em algum nível.


  Mesmo que a camisa que você esteja vestindo tenha sido feita em casa, o tecido e a linha para fazê­-la foram vendidos por alguém. Perceba, nada acontece sem as vendas.


  Nas nações, à medida que os governantes buscam o desenvolvimento e o bem estar dos povos, cresce a importância do papel dos vendedores para fazer movimentar a economia.


  Ressalto tudo isso para conscientizar sobre a importância da atividade.


  A tecnologias estão modificando o trabalho do vendedor. Call Centers, televendas, marketing direto, e­-mail, smartphones, internet, e­-commerce, redes sociais, blogs. Muitos vendedores usam dispositivos móveis para colocar pedidos, atualizar banco de dados de clientes, gerenciar estoques, etc. A tecnologia facilita, modifica processos, mas a essência da venda continua a mesma:


  O lado humano.


  Por conta do marketing, hoje o vendedor é mais orientado ao cliente e possui como objetivo construir e manter um bom relacionamento em vez de simplesmente fechar contratos e tirar pedidos. A função principal do vendedor não é mais produzir e vender, mas satisfazer à clientela, consultando­-a antes de oferecer qualquer coisa.


  Se você aprender a vender com entusiasmo e perseverança, sempre com foco na satisfação dos clientes, poderá desfrutar de uma vida mais prazerosa e recompensadora. Em outras palavras, poderá obter lucro, prestígio social e muitas outras coisas não tão fáceis de conseguir em outras profissões.


  São diversos os campos que você pode atuar como vendedor, já que se caracteriza como venda qualquer atividade que envolve uma relação de troca entre empresas e pessoas. Os exemplos vão desde vendas diretas de produtos e serviços até transações de papéis (seguros, por exemplo).


  Todo negócio, em algum momento, tem a venda como parte do seu processo de trabalho. Por isso a atividade é essencial para o desenvolvimento empresarial e econômico. Você pode se beneficiar disso diretamente.


  Empresas que praticam ações de vendas — lojas, supermercados, magazines, bancos, seguradoras, empresas jornalísticas, editoras, entre outras — mantêm vendedores de diversas categorias: fixos, comissionados, terceirizados, etc.


  Esses profissionais têm a chance de crescerem e se desenvolverem na carreira, obtendo ganhos em escala de acordo com o próprio desempenho. Esse é um grande diferencial da área de vendas para outras profissões.


  Tudo isso se deve também à “palavra mágica”: comissão. Após as primeiras experiências com metas batidas e comissões recebidas, vendedores dificilmente desejarão outras formas de remuneração.


  Falo por experiência própria. Foi vendendo, batendo metas e recebendo comissões que eu tive oportunidade de construir minhas primeiras fontes de lucro. Isso abriu o caminho para que eu me tornasse mais livre, mais próspero e que ingressasse numa jornada de iniciativa e empreendedorismo.


  A atividade de venda serve como mola propulsora para o sucesso, e quem se desenvolve como vendedor tende a não se contentar mais com a fórmula: emprego fixo + salário mínimo. Se isso faz sentido para você, ótimo, você tem o livro certo em mãos.


  Nas próximas linhas você terá um guia com insights, dicas e técnicas que vão ajudá­-lo a se tornar um vendedor de altos resultados. Meu conselho é que você não encerre a leitura antes do fim e não pule nenhum capítulo, pois incluí nesta obra informações valiosas que farão a diferença na sua jornada profissional.


  Se você quer realmente crescer na vida e nos negócios, aqui estão as chaves para você aprender a vender, conquistar clientes, ganhar comissões, obter lucro e construir patrimônio.


  “Coma” cada palavra deste livro!


  Capítulo 1


  Encontrando o caminho


  “As oportunidades multiplicam­-se à medida que são agarradas.”


  — Sun Tzu (general, estrategista e filósofo chinês)


  Aos dezenove anos, comecei a trabalhar como atendente de lojas em uma papelaria na minha antiga cidade. Nessa época, entendia que vender era sinônimo de atender bem aos cl ientes que entravam no estabelecimento comercial.


  No terceiro dia de treinamento, um homem adentrou no departamento caminhando calmamente. Me aproximei dele expressando a frase padrão:


  — Posso ajudar?


  — Só darei uma olhadinha nos livros, respondeu ele sorrindo.


  Após dizer isso, foi até a repartição de literatura empresarial conferir os lançamentos. Tínhamos a ordem de acompanhar os clientes até a livraria, que ficava num andar acima, em anexo, numa plataforma de alvenaria.


  Enquanto ele folheava as obras literárias, esperei uma brecha para iniciar uma conversa. Na primeira chance — de forma inconsciente — fiz perguntas abertas que o conduziram à compra.


  Foram suficientes 10 min. de conversa para ele comprar nada menos que seis livros. Abismado com a minha capacidade de persuadi­-lo, aquele sujeito expressou:


  — Ei, você leva jeito para vender!


  E complementou dizendo que eu deveria investir na profissão de vendas, principalmente, se quisesse “crescer na vida”.


  O sujeito, que era um vendedor experiente, me fez entender que ter uma carreira na área de vendas iria me proporcionar um futuro mais interessante, com mais liberdade financeira, inclusive.


  Ok, isso era muito melhor do que continuar sendo um atendente de uma loja de variedades. Fui convencido.


  Após aquele dia, refleti muito sobre o que tinha ouvido daquele desconhecido e decidi apostar na ideia de me tornar um vendedor. Mergulhei então num mar de informação. Passei a treinar minha desenvoltura em vender enquanto mantinha minha função como atendente.


  No próximo ano, consumi tudo o que pude sobre a arte da venda. Comprei livros, assisti vídeos, fiz cursos e fui me aperfeiçoando em atendimento e relacionamento com os compradores no ponto de venda.


  Estudei linguagem corporal, argumentação, postura... Quando me dei por conta, não estava mais no “zero” e tinha uma ideia melhor do que era vender. Estava disposto a fazer isso pelo resto da minha vida.


  Oportunidade


  Ainda permaneci naquela loja por um ano e meio. Durante esse tempo, “planejei” minha mudança de atividade. Pensava que, quando saísse do emprego, me tornaria definitivamente vendedor.


  Considerava possibilidades. “Quem sabe eu me torne um vendedor de cosméticos de porta em porta”; “Ou vendedor de carros”; “Ou representante comercial de marcas conhecidas”; “Quem sabe até um agente de marketing de rede”. Mas meu ingresso na área de vendas foi atuando em outro setor...


  Quando finalmente fui demitido, montei em minha bicicleta e segui em direção à casa. Nessa época eu já era casado e precisava dar a notícia do desemprego à esposa. Preparava­-me psicologicamente para dizer à ela o que havia acabado de acontecer.


  Pode chamar de sorte ou destino o que vou revelar agora, como queira. No mesmo dia em que eu fui demitido, enquanto pedalava pensativo, avistei de longe um cartaz que dizia: “Precisa­-se de representantes publicitários”. Minha interpretação para o anúncio foi: “Aqui está sua oportunidade de começar a vender. Agarre!”


  Interessado, parei para pedir informações. O trabalho consistia em vender espaços publicitários num futuro jornal de bairro. Após uma breve conversa com a dona do empreendimento (uma senhora um tanto simpática) fui praticamente contratado. “Você começa na semana que vem”, disse ela entusiasmada.


  Impressionante, não é? Sim, foi exatamente dessa forma: poucos minutos após minha demissão, já estava contratado para trabalhar na área em que pretendia atuar.


  Na quarta­-feira da semana seguinte, fiz minha primeira “caminhada” como homem de vendas, fechei dois contratos em 4 horas de prospecção e voltei para casa felicíssimo. Meu destino estava traçado.


  Desde então, nunca mais parei de vender. Hoje, quase uma década depois, não há nada que eu faça que não tenha venda em algum momento. Estou diariamente vendendo ideias, serviços e produtos, seja no mundo off­-line ou no universo digital.


  Desejo, coragem e mudança


  A maioria das pessoas busca por um emprego melhor ou por uma guinada na carreira. Mas a verdade é que nem todo mundo sabe aproveitar “oportunidades ocultas”. Sai na frente aquele que consegue identificar as chances de mudanças e de experiências positivas no menos óbvio.


  Era cômodo para mim continuar como funcionário em lojas de departamento, recebendo um salário comercial em dias certos do mês e desfrutando de benefícios como férias e horas extras. Mas aquilo não era suficiente, não para alguém inconformado como eu.
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