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    A todos os vendedores que, diariamente, conquistam seu espaço no varejo e nos diversos tipos de comércio. O profissional de vendas é um dos cargos mais importantes do mercado e, também, um dos mais desafiadores.
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    Dedico também a todos os clientes que tornaram muitos dos meus sonhos em realidade e sempre farão parte da minha vida.
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    1 SOMOS TODOS VENDEDORES




    Este é um livro que fala sobre vendas. E muito se engana quem acha que esse assunto somente interessa a quem trabalha em alguma loja, ou em um setor responsável pelo atendimento direto ao cliente que irá comprar um produto ou serviço.




    Somos todos vendedores, quer você, caro leitor, saiba disso ou não. Todo ser humano vende algo. Não necessariamente um objeto ou uma ideia, mas sempre estamos em estado de alerta, oferecendo algo em troca de qualquer coisa, no sentido de que a vida é um escambo. Um emprego, por exemplo, é a troca de um serviço por dinheiro; um relacionamento é a troca de afeto; uma foto é a troca de um momento, e por aí vai.




    Neste livro, vou contar um pouco sobre minhas experiências na área de vendas no varejo e como isso me tornou o melhor vendedor que eu poderia ser.




    Irei falar também sobre alguns momentos em minha vida, os quais me ensinaram muito, e como tudo isso faz sentido junto, como o modo que vivemos nos ajuda a vender mais e entender até onde podemos chegar.




    O que eu faria, em cada momento, para me tornar O VENDEDOR? É tudo questão de ponto de vista, posicionamento e, principalmente, como você encara a situação e o quanto está determinado a chegar lá. Por vezes, ouvi comentários dizendo que sou bom no que faço e perguntas sobre como eu consigo. Então, se o meu trabalho pode te inspirar de alguma maneira, saiba exatamente como eu faço.




    O primeiro passo é levantar e seguir sua rotina normal em casa. Preste atenção! Cada atitude pode refletir no seu trabalho. Então, busque sempre, do melhor jeito possível, ter harmonia em sua casa, organização e deixar os problemas (que são inevitáveis) do lado de fora do ambiente onde irá trabalhar.




    Ao chegar no seu local de vendas, respire e sinta o ar do lugar, entenda que você está ativando aquela tecla “on”, que determina que, a partir de então, você está com o “modo vendas” ativado.




    Qualquer chateação vinda de casa, do caminho (problemas com trânsito, etc.), confusões sentimentais, dificuldades com amigos ou parentes, medos e inseguranças, entre outros, deve ficar no inconsciente. Agora você está no cargo de vendedor, sua função é ser o melhor em vendas e, acredite, você vai ser!




    Em geral, irei falar mais no masculino, pela própria formação do nosso idioma, mas é evidente que você pode ser também uma incrível VENDEDORA ou VENDEDORE.




    Mais uma observação que gostaria de deixar é que, por muitas vezes, a palavra “vendedor” ou “vendedora” pode remeter a algo banal, simples e sem glamour, mas não caia nessa armadilha. O seu potencial e as exigências para tal profissão não são superficiais como as pessoas pensam.




    Muitos confundem as coisas.




    “Fulano é vendedor porque não estudou…”




    “Ciclano trabalha em vendas porque era o que tinha disponível…”




    “Aquela ali é só uma vendedora…”




    “Na falta de coisa melhor, escolhi ser vendedor…”




    São diversas frases como essas que transformam um cargo tão primordial em algo simplório. Contudo, não se deixe abalar por isso, saiba o seu lugar e a sua importância.




    Mas e o que os outros irão pensar?




    Dane-se o que está se passando na mente dos outros. Você tem um trabalho maravilhoso, que paga suas contas, prazeroso de se fazer, que te permite conhecer milhares de pessoas, que oferece chance em qualquer empresa, que necessita de habilidades específicas – que poucos têm –, e ainda te dá dinheiro. Então, honestamente, eu não me importaria com o que possam falar, a menos que eles quisessem pagar minhas contas, e, ainda assim, eu continuaria a vender.




    DICA 1:




    Separe os desafios da sua vida pessoal e profissional. Quando entrar em campo para vender, seja o vendedor, vista a camisa e se concentre exclusivamente no atendimento e na venda. Tenha em mente os seus sonhos, visualize sempre, em cada atendimento, o passo a mais que dará, a distância a menos que estará do seu real objetivo.




    Se inspire no que você acredita, siga o caminho que deseja, não deixe de lado seus sonhos, não se esqueça aonde quer chegar, pois essa é a motivação que irá te sustentar muitas vezes para dar seu melhor.




    Controle seus pensamentos e imagine-se vendendo cada vez mais. Separe 10 minutos do seu dia para ficar em silêncio, com os olhos fechados em um lugar calmo e criando sua realidade. Imagine como gostaria que as coisas fossem no trabalho, nos atendimentos, na sua vida e respire...




    Se é possível imaginar, é possível criar. Faça disso um hábito e se surpreenda com os resultados.


  




  

    2 SAIBA O QUE VOCÊ NÃO QUER




    Desde as recomendações em uma revista de horóscopo, dessas que encontramos na fila do caixa do supermercado, até grandes palestrantes da era moderna, ouvimos que precisamos saber o que queremos, para então buscarmos aquilo. Eu não discordo totalmente, mas acredito que, antes de mais nada, devemos saber o que não queremos.




    Às vezes, parece mais fácil selecionar os sonhos e vontades que temos, decidir onde queremos chegar e, até mesmo, saber em quanto tempo isso deve acontecer. Porém, um fator superimportante – e eu diria decisivo – é entender onde você não quer estar, o que não quer fazer e pelo que não quer passar.




    Os dois conceitos podem se parecer muito, mas, na verdade, são bem diferentes. Mesmo sabendo o que você almeja, pode acabar caindo em ciladas que não deseja, abrir portas que não gostaria e, inclusive, perder oportunidades que não imaginou que poderiam ser uma boa ideia.




    Saber o que não deseja é meio caminho andado para realizar seus desejos e sonhos mais profundos. Assim, você sabe exatamente no que focar e, principalmente, no que não perder seu tempo. O tempo é precioso demais para desperdiçar com coisas que não têm importância.




    Para exemplificar, coloco Judite, uma personagem fictícia, que acabei de inventar. Judite sempre trabalhou em uma loja de roupas e, com sua habilidade em vendas, deseja mais do que tudo se tornar a gerente de uma das lojas de sua rede. Ano após ano, ela focou em seu crescimento, buscou as oportunidades, bateu suas metas, contou para as pessoas ao seu redor sobre seus interesses e sempre foi muito proativa.




    No entanto, Judite, apesar de ótima vendedora, não gostava de passar o dia atrás de um computador preenchendo planilhas e resolvendo problemas de clientes em sua rotina. Apesar de seu trabalho fantástico, não gostava de gerir pessoas, não tinha conhecimentos de gestão, tampouco sabia tomar decisões.




    Nesse caso, Judite até possuía alguns requisitos para preencher uma possível vaga, mas, mesmo que ela conseguisse, por falta de conhecimento e também por não saber o que não desejava de verdade, poderia se frustrar, não entregar um bom trabalho e ainda perder a chance de crescer e, até mesmo, de continuar tendo o sucesso que possuía anteriormente.




    Judite não conseguiu a vaga, ficou triste, mas reconheceu que poderia ser muito mais feliz em sua atual função. Nem todos nasceram para liderar, alguns fazem muito mais sucesso sendo regidos por alguém do que no comando das situações. Entre ser a melhor vendedora e a pior gestora, ela escolheu ficar onde mais se destacaria.



OEBPS/Images/expediente.jpg
CONSELHO EDITORIAL

Alexandre G. M. F. de Moraes Bahia
André Luis Vieira Eldi

Antonino Manuel de Almeida Pereira
Antdnio Miguel Simdes Caceiro
Bruno Camilloto Arantes

Bruno de Almeida Oliveira
Bruno Valverde Chahaira
Catarina Raposo Dias Carneiro
Christiane Costa Assis

Cintia Borges Ferreira Leal
Eduardo Siqueira Costa Neto
Elias Rocha Gongalves

Evandro Marcelo dos Santos
Everaldo dos Santos Mendes
Fabiani Gai Frantz

Flavia Siqueira Cambraia
Frederico Menezes Breyner
Frederico Perini Muniz

Giuliano Carlo Rainatto

Helena Maria Ferreira

Izabel Rigo Portocarrero

Jamil Alexandre Ayach Anache
Jean George Farias do Nascimento
Jorge Douglas Price

José Carlos Trinca Zanetti

Jose Luiz Quadros de Magalhaes
Josiel de Alencar Guedes
Juvencio Borges Silva

Konradin Metze

Laura Dutra de Abreu

Leonardo Avelar Guimaraes
Lidiane Mauricio dos Reis

DIALETICA

EDITORA

Ligia Barroso Fabri

Livia Malacarne Pinheiro Rosalem
Luciana Molina Queiroz

Luiz Carlos de Souza Auricchio
Marcelo Campos Galuppo
Marcos André Moura Dias
Marcos Antonio Tedeschi

Marcos Pereira dos Santos
Marcos Vinicio Chein Feres

Maria Walkiria de Faro C Guedes Cabral
Marilene Gomes Durédes

Mateus de Moura Ferreira

Milena de Cassia Rocha
Mortimer N. S. Sellers

Nigela Rodrigues Carvalho

Paula Ferreira Franco

Pilar Coutinho

Rafael Alem Mello Ferreira

Rafael Vieira Figueiredo Sapucaia
Rayane Araljo

Regilson Maciel Borges

Régis Willyan da Silva Andrade
Renata Furtado de Barros
Renildo Rossi Junior

Rita de Cassia Padula Alves Vieira
Robson Jorge de Aratijo

Rogério Luiz Nery da Silva
Romeu Paulo Martins Silva
Ronaldo de Oliveira Batista
Vanessa Pelerigo

Vitor Amaral Medrado
Wagner de Jesus Pinto





OEBPS/Fonts/MyriadPro-BoldIt.ttf


OEBPS/Fonts/MyriadPro-It.ttf


OEBPS/Images/rosto.jpg
Bruno Lopez

O QUE EU FACO

para ser o melhor vendedor?

IIIIIIIII





OEBPS/Fonts/MinionPro-Regular.ttf


OEBPS/Images/creditos.jpg
B

EDITORA
dados, sem a expressa autorizagéio da editora.
B /editoradialetica
Copyright © 2022 by Editora Dialética Ltda.
Copyright © 2022 by Bruno Lopez ditoradialetica
www.editoradialetica.com
EQUIPE EDITORIAL
Editores Diagramagéo
Profa. Dra. Milena de Cassia de Rocha Mariana Silva de Oliveira
Prof. Dr. Rafael Alem Mello Ferreira Preparagio de Texto

Prof. Dr. Tiago Aroeira

A M
Prof. Dr. Vitor Amaral Medrado e el

José Romulo Moreira Janior
Designer Responsavel

Daniela Malacco Revizao
José Romulo Moreira Jénior
Produtora Editorial

Kariny Martins Assistentes Editor

Jean Farias
Controle de Qualidade Larissa Teixeira
Marina Itano Ludmila Azevedo Pena
Capa Thaynara Rezende
Mila Fogaca Estagiarios
Adaptagdo da Capa Diego Sales
Mariana Silva de Oliveira Lais Silva Cordeiro

Maria Cristiny Ruiz

Conversdo para ePub: Cumbuca Studio

Dados Internacionais de Catalogagao na Publicagao (CIP)

1.864q Lopez, Bruno.

O que eu fago para ser o melhor vendedor? / Bruno Lopez. - Sao Paulo :
Editora Dialética, 2022.
E-book: 1 MB. ; EPUB.

ISBN 978-65-252-6286-4

1. Vendedor. 2. Vendas. 3. Negécios. |. Titulo.

CDD 658
CDU 658

Ficha catalografica elaborada por Mariana Brand3o Silva CRB -1/3150





OEBPS/Fonts/MyriadPro-Regular.ttf


OEBPS/Fonts/MinionPro-BoldIt.ttf


OEBPS/Fonts/MyriadPro-Bold.ttf


OEBPS/Fonts/MinionPro-Bold.ttf


OEBPS/Fonts/MinionPro-It.ttf


OEBPS/Images/capa.jpg
Bruno Lopez

O QUE EU FACO
para ser o melhor vendedor?

IIIIIIIII





