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SAIBA TUDO SOBRE A PROFISSÃO DE

REPRESENTANTE COMERCIAL E AINDA

APRENDA TÉCNICAS E DICAS PARA

VOCÊ FATURAR ALTO! 





5 SUPER MÓDULOS

ESTE LIVRO É UM GUIA COMPLETO

PARA VOCÊ COMEÇAR O SEU

NEGÓCIO DE REPRESENTAÇÃO

COMERCIAL, ABRIR A SUA EMPRESA, 

ESCOLHER FÁBRICAS, CRIAR SUA

LISTA DE CLIENTES, MONTAR SUAS

ESTRATÉGIAS DE VENDAS E GANHAR

COMISSÕES ALTAMENTE

LUCRATIVAS! 





HOJE SOU GRATO A DEUS POR JÁ ULTRAPASSAR

OS MEUS 30 ANOS COMO REPRESENTANTE

COMERCIAL, E TAMBÉM, POR PODER DIVIDIR

ESSE CONHECIMENTO ADQUIRIDO AO LONGO

DE UMA VIDA, PARA QUE VOCÊ POSSA AVALIAR E

TOMAR AS DECISÕES CORRETAS PARA SER UM

REPRESENTANTE COMERCIAL DE SUCESSO. 



1 APRESENTAÇÃO

ESTE É SIMPLESMENTE, UM GUIA COMPLETO PARA VOCÊ

PODER  INICIAR  SUA  CARREIRA  DE  EMPREENDEDOR

COMO REPRESENTANTE COMERCIAL. 

E  SE  VOCÊ  JÁ  FOR  UM  REPRESENTANTE  COMERCIAL, ESTE  GUIA  TE  AJUDARÁ  A  ENTENDER  MELHOR  O  SEU

NEGÓCIO  E  A  ALAVANCAR  O  SEU  SUCESSO, 

MOSTRANDO  FORMAS  PARA  MELHORAR  A  SUA

PERFORMANCE E O SEU ATENDIMENTO, FAZENDO COM

QUE VOCÊ POSSA AUMENTAR OS SEUS FATURAMENTOS 

E OS SEUS GANHOS FINANCEIROS. 



NESTE  LIVRO,  VOCÊ  TERÁ  UMA  AVALANCHE  DE

INFORMAÇÔES  COLHIDAS  NA  TEORIA  E  NA  PRÁTICA, QUE FORAM VIVIDAS POR MIM E POR TANTOS COLEGAS

DE PROFISSÃO, E QUE ME AJUDARAM E AINDA AJUDAM A ME  MANTER  NO  MERCADO  DE  REPRESENTAÇÃO

COMERCIAL, DESDE MARÇO DE 1994. 



AGORA, JÁ NOS MEUS 30 ANOS DE EXPERIÊNCIA COMO

REPRESENTANTE  COMERCIAL  ATUANTE,  RESOLVI

AJUDAR AS PESSOAS QUE DESEJAM SER DONAS DO SEU

PRÓPRIO 

NEGÓCIO, 

MAS 

QUE 

NÃO 

TEM

DISPONIBILIDADE  PARA  INVESTIR  OU  ESTOCAR,  QUE

AMEM ATENDER E RESOLVER PROBLEMAS, QUE SAIBAM

MOSTRAR  SOLUÇÕES  PARA  O  PÚBLICO,  QUE  TENHAM

MUITA  CRIATIVIDADE,  VONTADE,  CARISMA  E  GARRA PARA CAIR EM CAMPO E TRABALHAR. 
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EU PENSEI EM CRIAR ESTE GUIA, PARA PODER FACILITAR

A VIDA DE QUEM BUSCA POR UMA OPORTUNIDADE NA PROFISSÃO  DE  REPRESENTANTE  COMERCIAL  DE

VENDAS. 

EU  MESMO  TIVE  MUITAS  DIFICULDADES  NO  INÍCIO  DA MINHA  CARREIRA  E  TAMBÉM  DURANTE  TODOS  ESSES

ÚLTIMOS  30  ANOS,  EXATAMENTE  POR  FALTA  DE

INFORMAÇÃO DISPONÍVEL COM QUALIDADE. 

ENTÃO,  POR  ESTE  MOTIVO,  DECIDI  PREPARAR  UM

MATERIAL  ONDE  EU  PUDESSE  MOSTRAR  TODAS  AS

COISAS  QUE  APRENDI  E  APLIQUEI  NESSA  MINHA TRAJETÓRIA  PROFISSIONAL  COMO  REPRESENTANTE

COMERCIAL 

E 

COMPARTILHAR 

ESSES 

MEUS

APRENDIZADOS  E  CONHECIMENTOS,  COM  QUEM

PROCURA AJUDA, INFORMAÇÕES E ORIENTAÇÕES SOBRE

ESTE ASSUNTO. 



VOU  PASSAR  AQUI  VÁRIAS  ORIENTAÇÕES  DESDE  O

INÍCIO  DAS  ATIVIDADES,  ATÉ  CHEGAR  AOS  SEUS

RESULTADOS.  OU  SEJA,  VOU  MOSTRAR  O  QUE  É,  POR

ONDE COMEÇAR, COMO FAZER, DE QUE FORMA FAZER, COMO  MANTER,  COMO  VOCÊ  PODE  ALAVANCAR  SEUS

NEGÓCIOS  E  OS  RESULTADOS  QUE  PODEM  SER

ALCANÇADOS. 
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2 QUEM SOU EU? 

E  QUEM  SOU  EU  PARA  PODER  TE  AJUDAR  NESSE

ASSUNTO? 

EU  SOU  O  CLÁUDIO  FILGUEIRA,  REPRESENTANTE

COMERCIAL  HÁ  30  ANOS,  ESPECIALISTA  E  TREINADOR

EM  VENDAS,  EMPREENDEDOR,  GRADUADO  EM  GESTÃO

COMERCIAL, 

PÓS-GRADUADO 

EM 

COACHING, 

EMPREENDEDORISMO 

E 

VENDAS, 

PALESTRANTE

MOTIVACIONAL E COMPORTAMENTAL, FILHO E PAI. 



MEU DESEJO É PODER AJUDAR VOCÊ QUE CHEGOU ATÉ

AQUI,  A  TER  TODA  NOÇÃO  POSSÍVEL,  SOBRE  A  FORMA CORRETA DE INICIAR E TER SUCESSO, NESTA PROFISSÃO. 

EU DESEJO QUE ESTE MATERIAL DE CONHECIMENTO EM

FORMA  DE  LIVRO,  SEJA  ABENÇOADO  E  TRANSFORME

SUA  VIDA  PARA  MELHOR,  AJUDANDO  VOCÊ  A

TRABALHAR  COM  ALEGRIA  E  SATISFAÇÃO,  COLHENDO

ASSIM  MUITOS  E  BONS  RESULTADOS  FINANCEIROS

PARA  PODER  REALIZAR  SEUS  SONHOS,  OBJETIVOS  E 

METAS. 



QUE ESTE LIVRO SEJA O VEÍCULO DE TRANSFORMAÇÃO

QUE  TE  LEVE  DO  PONTO  EM  QUE  VOCÊ  SE  ENCONTRA HOJE,  PARA  O  SUCESSO,  TENDO  A  VIDA  QUE  VOCÊ

DESEJA TER, NUM FUTURO PRÓXIMO. 
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EU  FIZ  ESTE  LIVRO  BASEADO  EM  TRÊS  PENSAMENTOS

MEUS: 



PENSAMENTO  1-  É  MUITO  DIFÍCIL  ENCONTRAR

MATERIAL E INFORMAÇÃO ÚTIL E COM QUALIDADE, QUE

NOS  TRAGA  ALGO  QUE  REALMENTE  POSSA  NOS

ENTREGAR 

ALGUM 

CONTEÚDO 

RELEVANTE 

E

PROVEITOSO; 



PENSAMENTO  2-  EU  ACREDITO  REALMENTE,  POR

DIVERSAS EXPERIÊNCIAS, INCLUINDO A MINHA PRÓPRIA, QUE  A  PROFISSÃO  DE  REPRESENTANTE  COMERCIAL

PODE TRANSFORMAR A VIDA DE MUITA GENTE; 



PENSAMENTO 3- EU SEI QUE AS INFORMAÇÕES QUE EU

REUNI  E  ESCREVI  AQUI,  REALMENTE  SÃO  DE  GRANDE

VALOR  E  DARÃO  UMA  BOA  NOÇÃO  PARA  VOCÊ

ENTENDER  TUDO  QUE  PRECISA  SER  FEITO,  PARA  SE

TORNAR UM REPRESENTANTE COMERCIAL DE SUCESSO. 



VOU  TE  CONTAR  AQUI  REALMENTE  TUDO  SOBRE  A PROFISSÃO, MOSTRANDO DESDE O INÍCIO: COMO VOCÊ

PODE FAZER PARA MONTAR SUA EMPRESA; OS DIREITOS

E  DEVERES  DO  REPRESENTANTE  COMERCIAL;  COMO

ESCOLHER SUA ÁREA DE ATUAÇÃO; COMO DEFINIR SEU

SEGMENTO  DE  MERCADO;  COMO  ESCOLHER  SUAS

REPRESENTADAS;  COMO  MONTAR  SUA  BASE  DE

CLIENTES;  COMO  RECEBER  SUAS  COMISSÕES;  COMO

NÃO  COMETER  ERROS  QUE  PODEM  DIMINUIR  SUA COMISSÃO;  COMO  AMPLIAR  SUA  BASE  DE  CLIENTES  E

COMO  AUMENTAR  SUAS  VENDAS  COM  OS  MESMOS

CLIENTES. 
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VOU DIVIDIR ESSES CONTEÚDOS EM CINCO MÓDULOS: MÓDULO 1

O  QUE  É  SER  UM  REPRESENTANTE  E  COMO  INICIAR  O

SEU ESCRITÓRIO DE REPRESENTAÇÃO COMERCIAL. 

MÓDULO 2

COMO  DEFINIR  SEU  SEGMENTO,  COMO  ESCOLHER

NOVAS  FÁBRICAS  E  COMO  CRIAR  SUA  BASE  DE

CLIENTES. 

MÓDULO 3

ESTRATÉGIAS  PARA  AUMENTAR  SEU  FATURAMENTO  E

MELHORAR A SUA RENTABILIDADE. 

MÓDULO 4

COMO  OS  COMPRADORES  PENSAM,  COMO  AGEM  E  O

QUE ESPERAM DE UM VENDEDOR. 

MÓDULO 5

MARKETING  DIGITAL  PARA  A  REPRESENTAÇÃO

COMERCIAL. 

VAMOS COMEÇAR ENTÃO? 
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3 INTRODUÇÃO

O QUE É SER UM REPRESENTANTE COMERCIAL? 

SER UM REPRESENTANTE COMERCIAL, QUER DIZER QUE

VOCÊ  VAI  SER  O  “ELO"   ENTRE  A  INDÚSTRIA  OU  O

IMPORTADOR E A LOJA DE REVENDA. 

SIGNIFICA DIZER QUE VOCÊ VAI SER O RESPONSÁVEL EM

PROPAGAR,  DIVULGAR  E  VENDER  UM  PRODUTO  OU

SERVIÇO,  QUE  É  PRODUZIDO,  IMPORTADO  OU

EXECUTADO  POR  OUTRA  PESSOA,  E  QUE  VOCÊ  VAI  SER

REMUNERADO POR ISSO. 

É  UMA  RELAÇÃO  COMERCIAL  ENTRE  DUAS  PARTES, ONDE  UMA  SE  OBRIGA  A  REALIZAR  NEGÓCIOS  PARA  A OUTRA,  SEM  VÍNCULO  EMPREGATÍCIO,  MAS  SENDO

REMUNERADO  COM  UMA  COMISSÃO  SOBRE  ESSES

NEGÓCIOS INTERMEDIADOS. 

ATUALMENTE  UM  REPRESENTANTE  COMERCIAL,  SE

ENCAIXA  NA  DESCRIÇÃO  DE  UM  VENDEDOR  “B2B” 

(BUSINESS TO BUSINESS), OU SEJA, UM VENDEDOR QUE

INTERMEDIA  UMA  VENDA,  DE  UMA  EMPRESA

DIRETAMENTE PARA OUTRA EMPRESA. 

JÁ  HÁ  CASOS,  EM  NOVOS  MERCADOS,    EM  QUE  ESSA PRÁTICA  SE  CHAMA  “B2C”  (BUSSINES  TO  CONSUMER), OU SEJA, UM VENDEDOR QUE INTERMEDIA UMA VENDA, 12



DE  UMA  EMPRESA  DIRETAMENTE  PARA  UM

CONSUMIDOR. 

VOCÊ  SENDO  REPRESENTANTE,  VAI  ADOTAR  O  NOME

DESTA  MARCA  COMO  SENDO  SEU  SOBRENOME  E  VAI CARREGAR A IMAGEM DA SUA EMPRESA, SEMPRE A SUA FRENTE, EM SUAS APRESENTAÇÕES E NEGOCIAÇÕES. 

POR  TUDO  ISSO,  VOCÊ  VAI  SER  RECOMPENSADO

FINANCEIRAMENTE  COM  UMA  COMISSÃO  SOBRE  O

VALOR NEGOCIADO EM SUAS VENDAS. 

ESSA  COMISSÃO  GERALMENTE  É  PAGA  RESPEITANDO

UM  PERCENTUAL  ACORDADO,  JÁ  OFERECIDO  PELO

FABRICANTE  OU  IMPORTADOR,  LOGO  NO  INÍCIO  DOS

CONTATOS,  ANTES  MESMO  DO  FECHAMENTO  DA

PARCERIA COMERCIAL. 

DEVE  SER  RESPEITADO  O  PERÍODO  E  A  FORMA  DE

PAGAMENTO  DESSA  COMISSÃO  DEVIDA,  MEDIANTE  LEI VIGENTE. 

GERALMENTE,  TODOS  OS  CUSTOS  PARA  REALIZAÇÃO

DAS 

VENDAS 

SÃO 

DE 

INTEIRA 

E 

TOTAL

RESPONSABILIDADE DO REPRESENTANTE COMERCIAL. 
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O  REPRESENTANTE  COMERCIAL,  PRECISA  ESTAR

INSCRITO  NA  JUNTA  COMERCIAL  ESTADUAL  E  TAMBÉM

NO  CONSELHO  DE  REPRESENTAÇÃO  COMERCIAL  DO

SEU ESTADO (CORE), QUE REGULAMENTA E FISCALIZA A PROFISSÃO DE REPRESENTANTE COMERCIAL. 

A PROFISSÃO DE REPRESENTANTE COMERCIAL É MUITO

ANTIGA,  MAS  SO  FOI  REGULAMENTADA  EM  09  DE

DEZEMBRO  DE  1965  PELA  LEI  4.886  ASSINADA  PELO

ENTÃO  PRESIDENTE  DA  REPÚBLICA  O  SR  HUMBERTO

CASTELLO BRANCO. 

SEGUE  AQUI  O  LINK  DA  LEI  NA  INTEGRA  NO  SITE  DA CÂMARA  DOS  DEPUTADOS,  CASO  VOCÊ  PRECISE  DE

CONSULTA. 

https://www2.camara.leg.br/legin/fed/lei/1960-1969/lei-

4886-9-dezembro-1965-368416-normaatualizada-pl.html

MAS,  VOU  COLOCAR  AQUI  NA  PRÓXIMA  PÁGINA,  O

PRIMEIRO  PARÁGRAFO  DA  LEI,  PARA  QUE  VOCÊ  JÁ

COMECE  A  SE  FAMILIARIZAR,  MAS  ACONSELHO  QUE

VOCÊ  FAÇA  REALMENTE  A  LEITURA  DE  TODA  LEI  PARA TER CONHECIMENTO PLENO. 
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CÂMARA DOS DEPUTADOS

Centro de Documentação e Informação



LEI Nº 4.886, DE 9 DE DEZEMBRO DE 1965

Regula  as  atividades  dos  representantes  comerciais autônomos. 

O PRESIDENTE DA REPÚBLICA, 

Faço  saber  que  o  CONGRESSO  NACIONAL  decreta  e  eu sanciono a seguinte Lei:



Art.  1º  Exerce  a  representação  comercial  autônoma  a pessoa  jurídica  ou  a  pessoa  física,  sem  relação  de emprego,  que  desempenha,  em  caráter  não  eventual por conta de uma ou mais pessoas, a mediação para a realização de negócios mercantis, agenciando propostas ou  pedidos,  para,  transmiti-los  aos  representados, praticando  ou  não  atos  relacionados  com  a  execução dos negócios. 

Parágrafo  único.  Quando  a  representação  comercial incluir  poderes  atinentes  ao  mandato  mercantil,  serão aplicáveis,  quanto  ao  exercício  deste,  os  preceitos próprios da legislação comercial. 



PARA PODER VER TODA A LEI, BASTA CLICAR NESTE LINK. 

https://www2.camara.leg.br/legin/fed/lei/1960-1969/lei-

4886-9-dezembro-1965-368416-normaatualizada-pl.html
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4 VOCÊ TEM PERFIL UM EMPREENDEDOR! 

BOM, SE VOCÊ GOSTA DE VENDAS E SE INTERESSA POR

ESTE  CONTEÚDO,  SIGNIFICA  QUE  VOCÊ  JÁ  É  UM

REPRESENTANTE  COMERCIAL  E  PROCURA  MELHORAR

SEUS  RESULTADOS,  OU  QUE  VOCÊ  JÁ  TRABALHA  COM

VENDAS  E  PROCURA  SE  PROFISSIONALIZAR  NA CARREIRA  DE  FORMA  SÓLIDA  E  SEGURA,  BUSCANDO

MELHORIA  DE  SEUS  GANHOS,  OU  ENTÃO,  NÃO  ESTÁ

SATISFEITO  COM  A  FORMA  QUE  VEM  VIVENDO  E

PRECISA  MUDAR,  PRECISA  TRANSFORMAR  SUA  VIDA PARA  PODER  GERAR  RESULTADOS  E  SATISFAÇÃO

PESSOAL. 

DENTRE  TODAS  ESSAS  OPÇÕES  CITADAS,  AQUI  EU

ENTREGO  MUITO  CONTEÚDO  LEGAL  PARA  QUE  VOCÊ

POSSA  CONSEGUIR  O  QUE  DESEJA  EM  RELAÇÃO  A INFORMAÇÃO E ORIENTAÇÃO. 

E  ALÉM  DISSO,  AINDA  TEM  DICAS  E  TÉCNICAS  DE

VENDAS,  DE  COMO  MONTAR  SUA  BASE  DE  CLIENTES, TÉCNICAS  DE  ATENDIMENTO  E  TAMBÉM  DICAS  SOBRE

COMO  UM  COMPRADOR  PENSA  E  COMO  ELE  ESPERA QUE VOCÊ AJA. 

SE VOCÊ É INICIANTE E SE ENCAIXA NA ARTE DE VENDAS, SE ACHA QUE VOCÊ TEM PERFIL PARA TAL, SE GOSTA DE

CONTATO COM O PÚBLICO, TEM SEDE DE APRENDER A VENDER  E  NÃO  SE  SENTE  ABATIDO  PELOS  PRIMEIROS

“NÃO”, ENTÃO SEJA MUITO BEM VINDO AO FANTÁSTICO

MUNDO DA REPRESENTAÇÃO COMERCIAL. 
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PARABÉNS  A  VOCÊ,  POR  NÃO  SE  MANTER  DENTRO  DE

SUA ZONA DE CONFORTO, POIS VOCÊ ESTÁ DANDO UM

PASSO IMPORTANTE PARA A TRANSFORMAÇÃO DO SEU

FUTURO. 

VOCÊ  QUE  TEM  UM  PERFIL  DE  EMPREENDEDOR,  UM

PERFIL DE LIDERANÇA, UM PERFIL DE NEGOCIADOR, UM

PERFIL  QUE  GOSTA  DE  NOVOS  DESAFIOS  SEMPRE  E, MESMO  QUE,  DE  ALGUMA  FORMA,  ALGUMA
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