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  PREFÁCIO


  O presente livro é fruto de anos de experiência, dedicação e pesquisa do autor Carlos Trubbianelli. A abordagem de vendas tratada nesse trabalho é profunda e vai além do departamento de vendas, comercial e/ou marketing das empresas. O autor mostra claramente que o trabalho de vendas de uma organização é responsabilidade de todos os colaboradores. Todos eles, sem exceção, têm a obrigação de vender o produto, a imagem e o serviço da organização. O trabalho bem feito, comprometido e prestativo deixa impressões marcantes no cliente que entra em contato com a empresa pela primeira vez. Quando o colaborador é dignamente reconhecido e está satisfeito e feliz com a empresa na qual trabalha, ele fala bem e divulga a empresa. A venda, nesse caso, é uma consequência inevitável. Clientes satisfeitos, por sua vez, compram novamente e indicam a empresa para outros, criando uma espiral de crescimento, alimentado por experiências positivas e compensatórias. A relação ganha-ganha é a única possível nesse contexto.
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