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			Dedicatória

			Neste livro eu conto uma trajetória de muitos sucessos e grandes fracassos.

			Mas nada se compara ao fato de ser pai pela segunda vez e o privilégio de ter um casal de filhos.

			Dediquei meu primeiro livro ao Leleo, o segundo a minha esposa Paty e este dedico a nossa princesa Fefe, que nunca desgruda de nós e sempre nos surpreende.

			E, por fim, dedico a todos os amigos e aos executivos que compartilharam e compartilham seu conhecimento comigo.

			Prefácio
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			“Sua maior qualidade é seu maior defeito.” 

			Me recordo bem do dia em que dei este feedback ao Dominic, amigo de longa data que gentilmente me convidou para escrever este prefácio.

			E nunca me esqueço da sua cara de interrogação quando soltei a frase. Ao notar sua inquietação, prontamente esclareci: “Você é muito bom naquilo que faz, mas precisa ampliar seu repertório”.

			Meu recado ao Dominic era para que acreditasse em seu potencial e se jogasse nos projetos que acreditava. Eu sabia que ele podia chegar aonde quisesse depois de ter vivido em sua carreira tantos altos e baixos, tantas conquistas e desafios, como ele mesmo relata nas próximas páginas.

			Dominic é daqueles vendedores de rara competência e poder de persuasão. É bom tomar cuidado com ele. Em uma conversa de 5 minutos é capaz que compre algo dele sem nem mesmo perceber. 

			O livro em suas mãos não poderia ter um título mais adequado – Equilibrando a vida e aumentando as vendas. Como um vendedor nato, Dominic realizou ao longo da sua jornada o que nos parece óbvio, mas poucos têm coragem para encarar: é preciso aprender com os próprios erros e, a partir da superação, enxergar novas oportunidades, criar novos conceitos e metodologias, abrir novas portas.

			Foi assim quando, depois de ter sido meu fornecedor na HP/EDS, ele me procurou pedindo uma oportunidade na Informática, empresa de Data Management que eu liderava. Ele nem precisaria pedir. Eu sabia que sua bagagem em vendas e sua habilidade em “tirar coelhos da cartola” seriam fundamentais para nossos planos de crescimento. 

			E foi mesmo. Dominic abraçou a causa e alcançou resultados que, confesso, não chegaram a me surpreender em se tratando de um vendedor como ele, com muito sangue nos olhos e dotado de muita resiliência. Com o desenvolvimento de um plano matador para todos os canais de vendas, atingiu 140% da meta, comprovando sua indiscutível capacidade de desenvolver, treinar e executar.

			Não à toa decidi entregar a ele a responsabilidade de segurar uma apresentação para mais de 40 CIOs no evento CIO Brasil. Tinha certeza de que ele daria conta do recado. Eu só não esperava que ele aparecesse vestido de... Superman!

			Bem, depois do primeiro choque de vê-lo fantasiado foi inevitável pensar que, sim, um vendedor como Dominic só pode mesmo ser dotado de superpoderes. Se quer integrar esta liga de super-heróis, sugiro que devore as próximas páginas. Suas vendas vão voar!

			Boa leitura!

			Orlando Cintra

			Feedbacks

			Feedback I
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			Foi muito bom receber o novo livro do Dominic, profissional de vendas dedicado e inventivo, com quem tive a oportunidade de conviver durante vários anos de trabalho na SAP. Escrito em linguagem simples e coloquial, a leitura se transforma rapidamente numa “conversa com o autor”. Para quem o conhece pessoalmente, e à medida que avança na leitura, é muito fácil imaginá-lo contando suas histórias. Ele desenvolve seus conceitos de desempenho superior em vendas e equilíbrio pessoal numa narrativa repleta de exemplos do cotidiano. E acrescenta suas experiências pessoais numa intensidade tal que, ao final do livro, você terá convicção que o conhece. E estará certo.

			Luís César Verdi

			https://www.linkedin.com/in/luiscesarverdi/

			Feedback II
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			Dominic conseguiu juntar experiências de vida, conceitos e práticas no Win360º. É um método muito eficaz, explicado de forma lúdica e com exemplos do dia a dia. Para o leitor desfrutar e aplicar 360 graus em sua vida.

			Reinaldo Yocida

			https://www.linkedin.com/in/reinaldoyocida/

			Feedback III
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			Dominic mais uma vez nos traz de forma simples, leve e concisa um guia de melhores práticas para quem quer ter sucesso na vida e nos negócios. Com a experiência de quem já atuou no mercado corporativo, empreendeu e experimentou os altos e baixos que a vida nos submete nos mostra também o quanto estar em um estado de equilíbrio corporal e mental é importante para superarmos com resiliência e atitude positiva os desafios que nos são impostos.

			Joaquim Campos

			https://www.linkedin.com/in/joaquim-campos-683257/

			Feedback IV
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			Sabemos que sem vontade de vender, dificilmente atingiremos grandes resultados... no entanto, essa vontade, por maior que seja, deve estar acompanhada de sabedoria e inteligência. A sabedoria serve para se estabelecer um bom senso que nos leve a um “ganha-ganha”, onde todos os envolvidos no processo de vendas saiam felizes e satisfeitos. Já a inteligência é utilizada para estabelecer uma disciplina no agir e garantir eficácia e eficiência no processo de vendas. Justamente por isso, fazemos uso de um “método”, de preferência adotando um que seja prático e nos traga bons resultados. Faz mais de vinte anos que conheço Dominic de Souza, o suficiente para afirmar que ele é um vendedor de enorme vontade, dotado de sabedoria e bem-querer, cujo método empregado para vender foi sendo lapidado durante sua bem-sucedida carreira - e está maravilhosamente explicado em mais este livro, de linguagem simples, objetiva e acessível a todos. Meus parabéns, mais uma vez, ao meu Mestre de Vendas!

			Marcio Di Lorenzi 

			https://www.linkedin.com/in/marciolorenzi/

			Feedback V
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			Dominic se revela neste livro.

			Ele e o método que desenvolveu. Dominic e seu método se revezam e se misturam, alternando o comando numa dança que nos envolve.

			Uma dança com leveza, transparência, vulnerabilidade e, muito importante, com diversão.

			E cativa o leitor. Me vi algumas vezes durante a leitura, ensaiando passos do Win360º.

			Dominic, segue o baile! Te encontro em sua próxima criação!

			Iaci Rios

			https://www.linkedin.com/in/iaci-rios-1a219a/

			Feedback VI
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			Mais uma vez, o Dominic fez uso de sua experiência pessoal, erros e acertos, e transformou sua vivência em uma metodologia que nos direciona para o sucesso pessoal e profissional. Tive a oportunidade de conhecer e vivenciar a metodologia WinnersMap e encontrei no Win360º uma grata evolução, uma metodologia simples, eficaz e baseada em conceitos do nosso dia a dia, o que facilita o entendimento e ilustra sua aplicabilidade.

			Arnaldo Rhormens

			https://www.linkedin.com/in/arnaldo-rhormens-2690bb1/

			Feedback VII
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			Vivemos uma era de grandes transformações da sociedade, dos negócios, das relações humanas e dos indivíduos. No livro Vencer 360º, tive a oportunidade de experienciar a trajetória de transformação do Dominic, que nos ensina como as dificuldades são excelentes oportunidades de nos reinventarmos. É muito interessante conhecer como o autor desenvolveu uma metodologia de vendas simples e prática, baseada na sua história de vida, especialmente de como lidou corajosamente com seus acertos e fracassos. Leitura leve e ao mesmo tempo profunda sobre como podemos aproveitar melhor os tropeços da vida, para sermos mais efetivos e plenos em tudo que fazemos.

			Alessandra Bomura Nogueira

			https://www.linkedin.com/in/alessandrabomura/

			Feedback VIII
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			Dominic é uma pessoa incomum, cheio de energia, que busca inspirar as pessoas em todas as possibilidades de interação. Sua história é muito interessante e a forma como buscou ativar sua “roda da vida” tornou-se uma referência para quem quer trabalhar  todas as áreas de forma harmoniosa. Eu recomendo a leitura de seu livro Vencer 360º. Já nas primeiras páginas, você vai perceber como ele retrata essa jornada de forma agradável e elucidativa. Boa leitura!

			Roseli Garcia

			https://www.linkedin.com/in/roseligarcia/

			Feedback IX
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			Neste livro, Dominic nos apresenta uma metodologia para a aplicação de uma visão de planejamento estratégico à busca pelo equilíbrio na vida pessoal. A partir dessa visão, o leitor é levado a conhecer diversos mecanismos de execução tática aplicados à busca pelo sucesso no mundo dos negócios e, mais especificamente, no tão complexo mundo das vendas.

			Em uma linguagem leve, usando exemplos concretos da sua experiência pessoal, ele mostra um caminho que busca alcançar objetivos de longo prazo através de uma jornada de vários passos de aplicação imediata. Ao final do livro, cabe ao leitor definir seus objetivos, traçar os passos da sua jornada e... seguir em frente!

			Affonso Nina

			https://www.linkedin.com/in/affonso-nina-4613533/

			Feedback X
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			Neste livro, o Dominic conseguiu juntar sua experiência em vendas com uma metodologia prática e direta para ser aplicada. Utilizando analogias com seus “tombos” durante sua carreira, o conteúdo é de fácil compreensão e principalmente muito útil para o dia a dia de qualquer pessoa, seja da área de vendas, executivos, empreendedores e estudantes que estão iniciando sua jornada. Além de todo conteúdo de vendas, conseguiu agregar um ponto importante para a nossa vida, que é justamente balancear a vida pessoal e profissional, com exemplos práticos, conseguiu virar um Iron Man através de metodologia e disciplina, dois pontos tão vitais para o mundo de vendas.

			Fernando Catania

			https://www.linkedin.com/in/fernandocatania/

			Feedback XI
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			Além de estar super em linha com todas as tendências de comunicação, engajamento e atuação corporativa; o modelo, mensagens e sugestões que o meu amigo Dominic apresenta no modelo do Win360º trazem um toque de realidade e autenticidade extraordinários.

			A combinação entre a capacidade de destilar e contar uma estória de vida através de uma lente extremamente estruturada que tem o potencial de fazer com que os leitores se vejam, entendam, reflitam e incorporem de forma prática em seu dia a dia não é algo que observamos em diversas referências no mercado.

			A coragem de dividir não apenas as histórias de sucesso, mas também as situações e “eventos de aprendizagem”, e abrir seu próprio modelo de introspecção, revisão e reflexão; e além disso, ação e construção de ferramentas, que agora são compartilhadas com o grande público, faz valer muito a leitura, além de ser muito agradável, ser bastante útil e aplicável “já amanhã”. Isso é muito valioso.

			Daniel Lázaro

			https://www.linkedin.com/in/dblazaro/

			Introdução - O que a vida me ensinou

			Capítulo I
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			Aprender a pegar o peixe e ensinar a pescar 

			Sou uma grande testemunha de que o mundo dá voltas. Em minhas décadas de vida, já enfrentei diversos altos e baixos, tive que lidar com pessoas de diferentes posturas e expectativas, encarei os revezes do destino e senti o peso das coincidências do acaso. Muitas vezes, precisei arriscar e confiar, tomei inúmeras decisões por mim e em nome de terceiros, muitas delas das quais ainda me orgulho e outras que, se fosse hoje, certamente agiria de outra forma. 

			Já me reinventei dezenas de vezes, atuei em áreas em que não tinha formação e me formei em uma área onde nunca atuei, mas sempre estive aberto a todos os tipos de aprendizados, por isso, continuo me reinventando, e felizmente não vejo uma linha de chegada nesse meu horizonte.

			Depois de muita garra e trabalho, erros e acertos, hoje eu me considero uma pessoa bem-sucedida, porque percebi que o conhecimento mais valioso é, na verdade, o autoconhecimento, saber ouvir a voz interior da nossa intuição e confiar apenas no que é realmente verdadeiro, afinal, em muitas situações pequei por confiar demais, quando a vontade falou mais alto do que os desafios da realidade.

			Em todos esses anos, fui aprendendo que são dos piores momentos, e dos nossos maiores erros, que tiramos as grandes lições. Diante de cada desafio, percebi que o importante era me manter firme em minhas metas e objetivos porque uma hora as tempestades sempre passam, os cenários mudam e você se edifica. 

			É claro que algumas dessas tempestades, às vezes, parecem enormes dilúvios. Mas eu tive uma grande lição sobre isso, logo quando quebrei pela primeira vez. A partir dessa minha primeira falência, eu aprendi que minhas maiores virtudes também podem ser meus maiores defeitos. E é curioso porque quando estamos vivendo o auge dessas situações desafiadoras, nada parece fazer sentido, mas o tempo se encarrega de nos mostrar o aprendizado de cada experiência mesmo depois da lição.  

			Era década de noventa, eu estudava fisioterapia, mas ainda não havia atuado, e meu pai sempre me disse que eu era ótimo vendedor, o que eu acho muito curioso e um tanto visionário, afinal, esse fato realmente veio a se confirmar algum tempo depois, e eu consegui bater minhas metas de vendas em todos os lugares que trabalhei.

			Mas, naquela época, eu considero que isso era empolgação de pai, aquela expectativa que toda família deposita em seus filhos. Então, querendo juntar o útil ao agradável, meu pai me convidou para assumir as vendas da Tony Perry, uma pequena fábrica de pallets que abrimos, sonhando alto, em sociedade.

			A ingenuidade da minha parte, afinal, eu era muito jovem e esse era o meu primeiro negócio, somada às melhores intenções do meu pai, nos fizeram acreditar que a conta era simples: vendendo bem, estamos bem. E, depois disso, vender muito nunca foi um problema para mim, mas, naquele momento, tornou-se um problema para a empresa.

			Para se ter uma ideia, em números, a fábrica tinha uma capacidade de produzir cerca de 200 peças por mês, e a minha primeira venda foi de 5.000 pallets. Na época, eu não tinha nenhuma maturidade financeira, e como meu pai dizia para eu cuidar das vendas que ele cuidava da administração, não me preocupei, convicto de que, depois de tirar os pedidos, era só produzir, certo? Não.

			Foi aquela loucura! Até pegamos um empréstimo no banco em uma tentativa de investir para aumentar nossa produção, mas, mesmo assim, não demos conta da demanda. 

			E outros problemas de gestão e administração fizeram com que, dois anos depois, esse sonho fosse para o buraco. Junto com a empresa, perdi também minha moto, o bem mais valioso para mim, na época, vendida para pagar as dívidas.

			Recém-formado, falido e devendo R$ 200.000,00, no fundo eu sabia que jamais pagaria minhas dívidas sendo fisioterapeuta. Mas eu precisava de um plano emergencial de curto prazo que me fizesse enxergar uma luz no fim do túnel. Foi quando decidi mudar minha atuação e partir de vez para a área de vendas, desenvolvendo um plano de recuperação tático, empírico - nascido das minhas próprias experiências - que chamei de WinnersMap. Desde então, vender nunca foi um problema, meus resultados sempre estiveram em ascensão e esse plano de recuperação tático virou meu primeiro livro, publicado em 2006, com o passo a passo da minha metodologia de vendas.

			Em mais de uma década de WinnersMap, tive a oportunidade de implementá-lo em grandes empresas, montar novas operações e trabalhar com líderes exponenciais e diferentes equipes, sempre colhendo os resultados positivos e assistindo à ascensão das vendas. 

			E diante do sucesso do livro, também comecei a ministrar cursos e palestras sobre essa técnica para estudantes de marketing e da área comercial, aos quais eu sou grato por alimentarem minha motivação e a vontade de sempre fazer mais pelas outras pessoas, na expectativa de um amanhã ainda melhor.

			Porém, nessa trajetória, também percebi que, às vezes, não basta vender muito para ser um bom vendedor. Um vendedor é feito de práticas, mas um plano tático nem sempre é o suficiente. Quando negligenciamos outras áreas da vida em nome do mercado e da carreira, corremos o risco de resolver um problema a curto prazo, mas construir um problema ainda maior para o futuro. 

			Sempre me disseram que eu consigo vender os produtos mais inusitados, talvez até geladeira para esquimó! Mas o fato de ser um ótimo vendedor não me impediu de quebrar duas vezes, em 20 anos de carreira, acumulando R$ 700.000,00 em dívidas e mais de 30 kg neste corpo.

			Por isso, hoje eu afirmo que tática nem sempre é suficiente em todos os cenários.  É preciso um plano estratégico que ajude as pessoas a desenvolverem todos os aspectos prioritários da sua vida, e não apenas o lado profissional. 

			O WinnersMap sempre deu certo para alavancar minhas vendas, mas eu senti que precisava de um plano estratégico para realmente dar a volta por cima e contemplar todos os aspectos da minha vida.

			Por isso, aliado ao plano tático, desenvolvi o método Win360°, um plano estratégico que eu apliquei em áreas fundamentais até então negligenciadas em minha vida: saúde e finanças pessoais.

			Nos 13 em que dei aulas no INPG Business School, fui aprimorando o método e aplicando o Win360° em minha própria vida e, com isso, vem a sensação de ter entrado por uma porta e saído renovado do outro lado. 

			Hoje, já não tenho os 30 kg extras, quitei todas as minhas dívidas, continuo com as vendas crescendo e posso dizer que consegui dar a volta por cima, definitivamente, em minha vida. E se não fosse isso, hoje eu também não estaria escrevendo este livro para você. 

			Mas eu quero difundir o método Win360° porque realmente acredito que, assim como eu consegui, você também pode transformar a sua vida e sair do outro lado, e para isso não há fórmulas mágicas: é preciso realmente querer e não apenas precisar. Com este livro que você tem em mãos, eu apresentarei o meu método e te guiarei neste processo de transformação pessoal, com muita satisfação em poder ajudar você e todas as pessoas a viverem seu potencial em 360°. 

			Tenho diversas histórias sobre o meu processo de transformação pessoal para contar e inspirar vocês nessa jornada, mas uma coisa é fato: minha trajetória está repleta de “coincidências”, pessoas e situações que apareceram e reapareceram em momentos cruciais, me levando a acreditar, como um lema pessoal, que a vida é feita por padrões que se repetem ciclicamente e que isso não é em vão, há sempre um grande aprendizado e uma enorme evolução por trás deles. E isso, eu também aprendi na pele.

			Lembro que em 2006, meu filho havia acabado de nascer, eu estava em um ótimo momento na carreira, batendo todas as minhas metas, até que, em uma reunião, meu diretor surtou e, sem nenhum motivo aparente, decidiu me demitir. 

			Aquela situação consumiu toda a minha energia naquele momento, eu fiquei confuso e desorientado, afinal, havia cumprido todas minhas obrigações, batido as metas e, mesmo assim, a decisão parecia irreversível. O pior de tudo é que eu acabara de ser pai pela primeira vez, assim como a pessoa que me demitiu também havia se tornado pai um mês antes de mim. Eu não entendia como era possível ele fazer isso comigo naquele momento tão delicado.

			Contudo, como sempre fiz nos desafios da minha vida, busquei olhar os pontos positivos desse momento, pude aproveitar para me aproximar ainda mais do meu filho, acompanhá-lo na primeira infância e tirar forças para seguir em frente, afinal, a família é o meu alicerce, a base fundadora e minha prioridade total, por isso sempre a mantive longe das minhas preocupações.

			Mas aquele episódio ficou marcado em mim e, durante anos, sempre me perguntei onde eu havia errado, porém nunca cheguei a uma conclusão. De fato, há muitas coisas que não conseguimos entender ou enxergar nos momentos em que gostaríamos, por isso o tempo é o senhor da razão. 

			O tempo passou, a minha carreira seguiu e eu havia acabado de instalar um multinacional no Brasil. Eis que, sete anos após aquela demissão injustificada, o destino se impôs e esse meu antigo diretor apareceu me pedindo emprego. O mais inusitado, para mim, foi que ele se candidatou para ser meu líder na empresa que eu havia ajudado a instalar no país há pouco tempo.

			Você pode imaginar o quanto minha esposa e meus amigos me desencorajaram dizendo “não seja louco de cometer esse erro, se ele já te prejudicou antes, é claro que vai fazer isso novamente”. Mas eu pessoalmente não consigo guardar rancor de ninguém, independentemente do que aconteceu, eu desejo o bem a todos e sempre gostei de ajudar as pessoas. 

			Afinal, se ele estava pedindo emprego é porque precisava de dinheiro. Ele era um bom profissional e, se cumpria as exigências do cargo, não havia porque me opor à sua contratação. Meu diretor, na época, também falou que havia gostado do seu perfil, mas disse que a decisão estava realmente em minhas mãos.

			Então, antes de fechar a contratação, aproveitei e perguntei por que ele havia me demitido anteriormente e por que eu deveria confiar nele agora.  Eu não podia perder essa oportunidade, há muito tempo ansiava por aquela resposta. Mas ele respondeu genericamente, é claro, dizendo que não faria isso novamente e que só havia tomado aquela decisão porque achou que iria me beneficiar com a rescisão contratual e queria me incentivar a mudar de carreira. 

			Mesmo não engolindo aquela resposta, decidi que não seria eu que puxaria o tapete dele, afinal, ele estava passando dificuldades, como eu também passei, e eu não sou uma pessoa incoerente com os meus valores, por isso decidi contratá-lo. 

			O curioso é que essa história não durou muito porque, quatro meses depois, ele foi demitido. E o que mais me assusta nisso é que eu não fiz absolutamente nada contra ele, pelo contrário, eu realmente tentei ajudá-lo. Mas isso pelo menos me mostrou que eu não era o culpado pela minha demissão sete anos atrás.

			De uma forma surpreendente foi como se para fechar esse ciclo, tivesse que aprender que ajudar os outros, independente daquilo que fizeram contra você, é uma das coisas mais importantes da vida, principalmente porque deixa a consciência tranquila, afinal, a sua parte você fez, agora o destino se encarrega do restante.

			Assim, cada vez mais eu acredito que não basta aprender uma grande lição, é necessário passar para frente e ensiná-la a alguém. Com tudo isso, aprendi que fazendo o bem, você é capaz de desenvolver uma visão maior de vida e passa a enxergar a grandeza e a potencialidade que existem dentro de todos nós. Agora quero ajudar outras pessoas a também superarem seus desafios e serem bem-sucedidas, compartilhando os meus erros e acertos e, mais do que isso, criando oportunidades para quem realmente quer dar a volta por cima na vida.

			Por isso, tenho um grande projeto pessoal, com o objetivo de oferecer capacitação e certificação do método Win360º de forma voluntária à população, em parceria com empresas que possam contratar esses profissionais certificados. 

			Minha missão é ensinar a pescar e não dar o peixe. Com este livro, espero impactar e transformar a vida de muitas pessoas, para que elas também 
possam viver seu potencial em 360°. 
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			Lições de vida que criaram as metodologias 

			Capítulo II
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			É natural que conforme seguimos vivendo, diariamente, nossas vidas, em meio à correria das grandes cidades e às tarefas e preocupações do cotidiano, não damos conta de processar conscientemente todos os desafios que superamos nem, muitas vezes, perceber onde eventualmente estamos errando. 

			E não é por falta de capacidade cerebral, afinal somos os seres cuja caixa craniana é a maior e a mais desenvolvida do reino animal. Porém a velocidade com que os eventos acontecem e as informações nos chegam hoje acabam fragmentando nossa atenção, a consequência disso é que passamos grande parte de nossas vidas sem ao menos nos dar conta daquilo que realmente somos, do nosso impacto no mundo e, principalmente, na vida das outras pessoas ao nosso redor.

			Acontece que todo dia tem o seu aprendizado e é um desperdício deixar para aprender amanhã o que se pode e já é vivido hoje. Depois de muitas experiências surpreendentes e, às vezes, impressionantes, acredito que já possa me considerar um vencedor, simplesmente porque hoje eu consigo perceber como a minha história de vida – ou melhor – todas as histórias que já passei em minha vida – me transformaram em uma pessoa rica, e não estou falando necessariamente de dinheiro, mas, sim, rica em lições que tirei da própria vida e dos aprendizados na própria pele. 

			Por isso, sei que não importa o tamanho do problema que você esteja enfrentando, afinal na ausência de um plano, tudo pode ficar ainda pior, mas, sobretudo porque independentemente do quão você agiu certo ou errado, pelo simples fato de ter vivenciado esse problema, você já aprendeu com ele. Você enfrentou-o e cresceu com isso, amadureceu.

			Por causa dessa grande lição, demorei um certo tempo até perceber isso, vivi situações que já me levaram a valiosos contratos, bons amigos e momentos incríveis, mas também às lágrimas, aos inconvenientes e às famosas puxadas de tapete, daqueles que tiram o seu fôlego.

			Como a minha intenção, com este livro, é mostrar que a partir de um plano definido você pode, sim, sair do outro lado na sua vida, vou contar alguns episódios que marcaram a minha cronologia pessoal e profissional e me fizeram quem eu sou hoje. 

			Afinal, acredito que esse seja o modo mais transparente de mostrar como o plano estratégico Win360° foi, aos poucos, surgindo e sendo aperfeiçoando durante toda a minha vida, até eu realmente dar a volta por cima e conquistar o sucesso, não só profissional, mas que contemple todos os pilares importantes da vida em 360°.

			RELATO DE QUATRO EXPERIÊNCIAS QUE MARCARAM MINHA HISTÓRIA

			[image: ]

			2000 A 2007: A DEMISSÃO 

			Desde quando trabalhei com pallets, na Tony Perry, e em todas as minhas outras experiências profissionais, cheguei à conclusão que era um bom vendedor porque eu realmente vendia as coisas mais inusitadas, aqueles produtos que ninguém conseguia vender, de um jeito diferente, aplicando o método que já havia desenvolvido anos atrás. 

			O meu desempenho profissional chamou a atenção de grandes empresas do mercado, foi quando uma multinacional americana do setor de Tecnologia da Informação me fez uma proposta de emprego, na qual também fiquei por um período de sete anos. 

			Se o leitor me permite, faço aqui uma pequena observação sobre a influência cultural nos diferentes contextos e ambientes profissionais. Como eu já trabalhei em empresas de diferentes países, com pessoas do mundo todo, fui percebendo como as culturas nacionais interferem na organização e funcionamento de cada empresa. 

			E eu tomo bastante cuidado para falar disso porque não quero soar inflexível, mas pude testemunhar isso exatamente quando saí de uma empresa americana e fui para uma empresa brasileira. Aliás, trabalhei em excelentes empresas nacionais, mas notei que elas carregaram determinados valores de trabalho e traços marcantes da cultura local, e isso faz com que sejam muito diferentes das empresas estrangeiras, principalmente no que se refere à valorização do profissional e a configuração da dinâmica de trabalho. 

			Então, quando recebi uma proposta de uma multinacional americana do setor de T.I., não pensei duas vezes. E não me arrependo de nada, pelo contrário, passei ótimos momentos nos sete anos que trabalhei lá, tive uma experiência profissional muito boa e consegui bater todas as minhas metas de vendas. Um dia, inclusive, recebi um convite dos meus superiores para gravar um vídeo ensinando aos outros funcionários o meu método de vendas, afinal eu conseguia vender produtos que ninguém poderia imaginar, e as pessoas me perguntavam como eu fazia aquilo.

			Quando entrei nessa empresa, uma das coisas mais difíceis de vender era o software para mainframe, um computador imenso dedicado ao processamento de grandes quantidades de informação.  Para vender mainframe, você tinha que ser um vendedor sênior e eu havia entrado há pouco tempo na empresa, mas meus resultados iniciais com os primeiros clientes surpreenderam a todos.

			Decidiram me dar uma chance, queriam ver se eu era capaz de vender os produtos mais difíceis também. E, como não se mexe em time que está vencendo, eu continuei aplicando as táticas do meu método de vendas e minha estratégia deu certo. Eu não só consegui vender o tal software para mainframe, como fechei o maior contrato da América Latina, incluindo o México, de vendas de software para mainframe da empresa e, naquele momento, também o maior contrato da minha vida!

			O pedido de 18 milhões rendeu, além do convite para gravação do vídeo, uma viagem inesquecível para o Havaí. E, nos Estados Unidos, foi com o pedido de gravar o vídeo ainda fresco na cabeça, que cheguei à conclusão de que, para ensinar a outros vendedores o meu método, eu precisava escrever algo mais científico, registrar a metodologia em que eu embasava minhas vendas. Foi então que caiu a ficha de escrever meu primeiro livro e, assim, nasceu o método WinnersMap, uma ferramenta que desenvolvi empiricamente a partir de minhas próprias experiências na área comercial.  

			Mas, se fosse apenas um livro empírico, baseado nos meus 20 anos de experiência em vendas, cairia em uma vala comum, afinal, muitos dos líderes empresariais e grandes vendedores já escreveram livros baseados no que aprenderam em suas experiências. Então pensei sobre o que eu poderia fazer para refinar e dar mais legitimidade ao meu método, foi quando coloquei tudo que havia pensado em uma lousa e montei um mapa tático do WinnersMap. Com o mapa desenhado na lousa, ficou claro que muito dos temas que eu tratava envolviam princípios e conceitos clássicos da psicologia. 
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