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PREFÁCIO

	 

	Apresentar esse livro é motivo de alegria e muito orgulho, pois ao contrário de uma sopa de letrinhas insossa, o leitor poderá saborear um tempero brasileiro de experiências profissionais bem vividas.

	Conheço André Martellotta há mais de 10 anos. Fizemos parte do mesmo time de vendas, vendemos juntos em algumas ocasiões com foco nas metas estabelecidas. Fomos parceiros em outras, trabalhando em empresas concorrentes e em todos os momentos que envolveram negociações,  competitividade, prazos e muita adrenalina, ele foi além.

	André provou que conhecer as técnicas de vendas traz muita segurança às relações comerciais e confere status no ranking dos melhores vendedores,  mas ainda existem outros detalhes até mais importantes do que a própria técnica.  Ressalto a sua habilidade nas tomadas de decisão com responsabilidade, a sua persistência em negociar - com muita simpatia e respeitando o cliente - a sua confiabilidade e seu caráter excepcionalmente reto. Assim, André fortaleceu a sua imagem e transparência no mercado de eventos. 

	O vendedor pode ter um networking enorme, mas precisa saber gerenciá-lo, entender o que o cliente deseja comprar, principalmente tratando-se de um produto intangível. Ao longo de todos esses anos, André mostrou saber lidar com as rotinas e as surpresas do dia-a-dia de vendas. Buscou qualidade na prestação de seus serviços, permitiu-se novas oportunidades, ajustou-se às mudanças e  preparou-se para ser um vendedor com uma grande visão humanizada.  

	Ao expor sua vida profissional com uma pitada de bom humor, tempera de maneira agradável as suas experiências em DESTINO: VENDAS - Causos de um vendedor por acaso.  O escritor vendedor conta-nos a sua verdadeira história de vida, seus sonhos, suas metas pessoais, como desenvolveu e pautou sua carreira e mostra-nos acima de tudo a sua resiliência, a sua capacidade de abrir-se para o “novo”.

	Incorporem esse exemplo, pois todos nós podemos transformar nossos sonhos em realidade. Nesse livro o escritor ainda convida o leitor para que comprometa-se com os seus sonhos! É muito importante reconhecer as habilidades que podem transformá-lo em um vendedor melhor.

	Eu recomendo que você tenha conhecimento da nossa vida de vendedor, por meio de uma leitura leve e verdadeira. Como o próprio André Martellotta reforça em seu livro: “encorajar pessoas a não se acomodarem e seguirem um caminho profissional em que se realizem”.

	 

	 

	Claudia Cardillo

	 

	Diretora da M11 Marketing

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 


INTRODUÇÃO

	 

	Esse livro busca desmistificar a profissão de vendedor, mostrando que é possível ir além do estereótipo de falantes, agressivos e até malandros que marcam a profissão. Vou relatar a minha experiência profissional ao longo de mais de 17 anos na área de Vendas, contando o que vi e vivi. Com isso, tentar mostrar que essa área pode ser habitada por outros seres além de “Lobos de Wall Street”1.

	Certa vez, li esse texto em um e-mail marketing de uma empresa de treinamento de vendas:

	“Ter bons resultados é o que permite à sua empresa sobreviver e criar novos e melhores produtos e serviços. Sem bons resultados não existe empresa a longo prazo. Para isso é preciso entender que todos na empresa têm que ter metas, ter aversão ao desempenho medíocre, aprender a utilizar o mecanismo de premiação e punição e aprender a traçar o caminho até o resultado desejado. Esse é o papel dos gestores e essa é a nossa forma de ajudar.”

	O que parece ser uma visão militar é na verdade a essência do mundo corporativo hoje, o que muitas vezes amedronta e afugenta pessoas que poderiam ser ótimos profissionais de vendas. Vendedores são, acima de tudo, humanos, com as mesmas necessidades e desejos de qualquer outro profissional. Mas o medo vende e muita gente fatura em cima disso, seja através de livros, treinamentos ou palestras. Não desmerecendo os bons profissionais que atuam como instrutores, coaches2 e palestrantes, que são fundamentais em motivar, orientar e relatar suas experiências adquiridas. Como em qualquer área, há de se separar o joio do trigo. 

	Não pretendo com esse livro ensinar ninguém a ser uma “Estrela de Vendas”, até porque eu não sou uma no uso corriqueiro da expressão. Também não pretendo criar um manual de vendas, nem fazer análises profundas sobre os conceitos da área, pois não me vejo com profundidade suficiente para tanto. Muito menos fazer grandes críticas ao dito “sistema”. 

	Espero simplesmente contribuir – com bom humor - para uma visão mais humanizada da área de Vendas, encorajando pessoas a não se acomodarem e seguirem um caminho profissional em que se realizem - ou ao menos se sintam mais confortáveis. O mundo de hoje está cada vez mais competitivo, mas abre espaços para iniciativas individuais como nunca antes através da Internet e da Globalização.

	Se conseguir sensibilizar ao menos uma pessoa, o objetivo desse livro será alcançado. Sempre achei que minha experiência daria um livro, e deu mesmo... afinal, um currículo só não conta histórias.

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 



CAP. 1 - FILHO DE PEIXE... PEIXINHO NÃO É!


	 

	 

	“Não nasci para ser vendedor”, é o que todos os que não são vendedores dizem. Existem entendidos que dizem que estamos sempre negociando com as pessoas, seja em nossa casa, trabalho ou na vida em geral e que, portanto, estamos “vendendo” todo o tempo. Eu particularmente não concordo com isso. É claro que todos temos a capacidade de negociação em alguma medida, mas existem muitas diferenças entre negociar aquele jogo de futebol na TV pela louça lavada com a esposa e negociar algum produto ou serviço com um cliente.

	Então, a profissão de vendedor é destinada apenas a alguns indivíduos especiais, com o chamado “dom” da venda ou muito extrovertidos? Também acredito que não e eu sou uma prova viva disso: não tenho a famosa “lábia” dos vendedores e com certeza não venderia areia no deserto nem gelo no Alaska. Mas tenho algumas características que acredito serem muito importantes: confiabilidade, empatia, domínio do que estou vendendo e, acima de tudo, persistência – que é diferente de chatice. Não foram poucas as coisas que eu vendi nesses anos todos, embora nunca tenha vendido um produto tangível como pão ou uma caneta: sempre vendi produtos intangíveis e/ou serviços.

	Meu pai foi vendedor praticamente a vida toda de produtos tangíveis: materiais elétricos. Primeiramente como balconista e depois como representante comercial. Com muito sacrifício, nunca deixou faltar nada em casa, com a ajuda da minha mãe que era funcionária pública. Com o apoio deles, sempre estudei em escolas particulares e, embora trabalhasse desde os 18 anos, concluí a faculdade sem precisar trabalhar para estudar. 

	Não é muito comum um pai vendedor influenciar o filho a seguir a mesma profissão, como acontece com um pai médico, engenheiro ou advogado. A não ser que o pai tenha algum negócio e o filho assuma o controle. Esse não foi o meu caso.

	Portanto, posso dizer com certeza que meu pai não me influenciou a seguir essa profissão. Quando criança, pensei em ser tudo, menos vendedor. Mas já gostava de negociar figurinhas, brinquedos, gibis e outras “tralhas”.

	Já adolescente, pensei em ser jornalista ou publicitário. Até desanimar com a relação candidato x vaga nas principais faculdades de São Paulo. Foi então que decidi cursar o chamado “curso multiuso”: Administração de Empresas. Pensei: “Faço um curso generalista e depois me especializo em alguma área”. Mesmo penando com as “Matemáticas” e “Estatísticas” que eu sempre detestei, consegui concluir meu curso na Fundação Armando Álvares Penteado, a FAAP.

OEBPS/cover.jpeg
Destino: Vendas

Causos de um Vendedor por Acaso

André Martellotta





