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Dedico este livro a minha esposa e meu filho, 

			pois tudo que consta nesta obra foi construído com o amor deles, que sempre me proporciona luz.
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			Prefácio

			Uma pessoa extraordinária! Este é o melhor adjetivo para o autor da obra em questão. No dicionário, encontramos o conceito assim explicado: “aquele que foge do previsível, o que não é ordinário, uma pessoa fora do comum”. Este é Felipe Grotti.

			E o livro, como um produto derivado do autor, não foge à definição enunciada. Vemos nas prateleiras das livrarias físicas e nas plataformas de vendas muitos livros sobre várias abordagens e metodologias de vendas, mas quando adentramos o tema da Representação Comercial, encontramos um número consideravelmente reduzido.

			Então, imagine, se estamos falando de um conteúdo que provém de alguém que veio atravessando os mistérios desse universo, desde muito tempo, de empacotador de supermercado a presidente de um Escritório de Representações tão bem-sucedido que chega a se tornar franquia nacional, uma raridade. Não precisa imaginar, é uma história real!

			Falar de Representação Comercial é uma necessidade da nossa era que nos leva a encarar as oportunidades que o mundo globalizado apresenta. Ao mesmo tempo, nos traz um desafio de encontrar pessoas e escritórios de representações que possa ser dito em alto e bom tom: “Este escritório me representa, esta pessoa representa nossos produtos ou serviços”.

			O REPRESENTANTE COMERCIAL 4.0 é a resposta  à pergunta de todos que desejam conhecer ou atuar nesse segmento, “Como montar e conduzir um escritório de representação comercial de sucesso ao investir em uma equipe de vendas de forma estratégica e escalável?”. 

			Informar ao leitor sobre os processos de vendas para representantes comerciais, trazendo para essa categoria um conteúdo profissional que o reconheça, habilite e o remeta a uma carreira com possibilidades de crescimento escalável foi o objetivo de Felipe Grotti ao escrever esta obra. Objetivo este alcançado e gentilmente disponibilizado a todos que desejam investir em uma carreira que une Ser e Fazer em busca de um Ter que reverbera em todos que compõem o cenário: o Representante, o Escritório de Representações, a Representada e o Consumidor. O universo 4.0 das representações comerciais.

			Sinto-me privilegiada ao acompanhar o processo de escrita do autor, pois, diante de mim, se descortinou um conhecimento que ainda não tinha tido acesso mesmo trabalhando com livros no Brasil e no mundo há um bom tempo. 

			Por isso, convido você, que tem este livro em mãos nesse momento, a conhecer a Quarta Revolução na Representação Comercial: O Representante Comercial de Sucesso 4.0. 

			Rose Lira,

			Presidente, CEO e Consultora de Escrita da Central de Escritores.

			

	

“O único lugar onde o sucesso vem antes do trabalho é no dicionário.”

			(Albert Einstein)

		

	
		
			O representante comercial e o universo 4.0

			Sou representante comercial há um bom tempo e percebi, aos poucos, que a literatura existente no mercado sobre a área é muito pequena. Outro dia, estive em uma livraria, perguntei quais livros eles tinham sobre o assunto e recebi como resposta que havia apenas um, e acreditem, ele não estava na prateleira. A partir desse cenário, meu objetivo com esta obra é preencher uma lacuna no mercado e trazer informações claras sobre a classe da qual faço parte para levantar a sua bandeira, na intenção de trazer mais conhecimento e oportunidades.

			Escrevo este livro para levar consciência, fortalecimento e evolução para representantes comerciais. Acredito que meu trabalho, ao longo dos últimos vinte anos, tem sido realizado com muito profissionalismo. Nossa empresa trata o tema da representação com ideias e visões diferenciadas de outras do ramo, porém mantemos um olhar único. Além disso, eu adoro ler! Sou um amante de literatura em geral e de livros sobre vendas, em específico. Tenho uma biblioteca com amplo material sobre negócios, autoconhecimento e um pouco de autoajuda, afinal, uma das premissas de um bom vendedor é ser um excelente facilitador da automotivação.

			Assim, venho me inspirando a escrever meu próprio livro há, pelo menos, seis ou sete anos. Durante esse tempo, fui motivado por várias leituras e escutei muitas vezes a pergunta: “Por que você não tem um livro?”. No entanto, só agora acredito que acumulei conteúdo suficiente para transbordar nestas páginas e deixar um legado.

			O ser humano sempre pensa no que acontecerá após sua morte, o que deixará para a humanidade. Sinto que esta obra tem o poder de perdurar depois que me for e, por essa razão, a literatura me encanta.

			A literatura complementa e dá autoridade ao meu trabalho, atualmente muito bem-posicionado. Dicas de sucesso, respostas sobre como fazer melhor, um roteiro, um caminho possível, tudo isso poderá ser encontrado aqui, pois quero ser um amigo do representante por meio desta obra. Desejo que você, leitor, me veja como alguém que conhece sua realidade e sabe exatamente para onde ir e como cooperar com o seu sucesso profissional.

			Neste livro, você representante aprenderá como se portar com as fábricas para conseguir as melhores vendas, desenvolvendo sua inteligência emocional e aprendendo a administrar interlocuções entre setores. Isso significa obter informações da fábrica e transformá-las nos melhores dados para o cliente, assim como compreender o anseio do cliente e “traduzi-lo” para a fábrica. Tudo isso com o lado emocional trabalhado para absorver as críticas de ambos os lados, de maneira que levem ao crescimento, e não sejam absorvidas apenas como reclamações.
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			Nossa empresa tem uma dezena de funcionários no escritório, o que já é algo diferenciado no mercado, onde a maioria dos representantes costumam agir como lobos solitários e trabalhar sozinhos.

			Com uma equipe, temos um negócio rentável, além de um resultado muito expressivo dentro do segmento. Em algumas empresas, nosso escritório fatura mais de um milhão de reais por mês, onde a média geral dos representantes é de 30 mil reais de faturamento na mesma empresa.

			Isso tudo tem um motivo, tem um porquê! E é sobre esse “segredo” que conversaremos com você, leitor, que veio até aqui buscar um conhecimento tão escasso no mercado.

			Neste livro, quero levar para o representante toda a sabedoria que obtive através das minhas próprias leituras e dentro da minha vivência, dos meus acertos e erros, para que o representante possa acelerar o seu potencial de crescimento e prosperar dentro da representação.

			O sucesso está ligado às vendas e o que ofereço são lições para que você aprenda a vender mais e melhor.

			Na primeira etapa, darei a você estratégias de vendas, dicas de sucesso, técnicas reconhecidas de como fazer uma boa venda. Além disso, vou ajudar você a trabalhar sua consciência e resiliência, importantes aliadas nesse mesmo processo. A inteligência emocional também é imprescindível no sucesso do representante comercial.

			Vamos entender as formas de escalar a empresa e como aumentar o seu faturamento, duplicando, triplicando e até quadruplicando seus números. O primeiro passo é sempre dobrar. Então, o que precisamos fazer para isso? Como faço meu escritório faturar o dobro? Você, representante, será levado a essa jornada de técnicas de venda, resiliência e conhecimento para dobrar o faturamento do seu escritório durante toda a primeira etapa do livro, até pensar como um empresário. A partir desse ponto, começa a segunda etapa de nosso trajeto: aprender mais sobre escritório e maneiras de montar uma boa equipe.

			[image: ]

			Este livro deverá ser como uma Bíblia que o bom representante guardará sempre consigo para consultas durante o dia, entre uma visita e outra, em uma fila de espera ou num hotel. Esta obra não deverá ser lida uma única vez, mas ser tratada como um manual de instruções para ser revisitado perante qualquer dúvida.

			Recomendo que, na primeira leitura, apenas grife as partes mais importantes e depois leia novamente, pelo menos, mais duas ou três vezes. Até mesmo com clássicos da literatura, não conseguimos absorver todo o conhecimento ao ler uma única vez. O meu conselho – e a minha expectativa – é que você, representante, tenha este livro como um guia que possa ajudá-lo nas dificuldades do dia a dia.

			Você, leitor que agora lê este livro, assume comigo a responsabilidade de aprender, pois o representante 4.0 é aquele que busca conhecimento para se tornar um empresário. Aquela figura do representante com uma pasta na mão não existe mais. Quem tem sucesso e boa performance dentro desse universo hoje é a pessoa que pensa com cabeça de empreendedor, que busca novos conhecimentos e tecnologias.

			O representante 4.0 deve adotar tecnologias de comunicação dentro do seu escritório, dentro da sua empresa, e precisa entender que o seu cliente também a vive diariamente. É necessário se adaptar a esse meio para falar com o cliente e aproveitar todas as suas vantagens. Então acostume-se, pois vamos falar bastante sobre o assunto!

			Independentemente da idade, o representante 4.0 deve pensar adiante. O seu foco é na experiência do cliente, e não apenas na realização de pedidos. Apenas fazer a venda não é o bastante. Para alcançar mais de um milhão de reais em faturamento, toda a sua atenção deve estar no cliente. O representante é muito mais que um vendedor e essa tomada de consciência talvez seja o maior valor que há nesta obra.

			Convido você a me acompanhar nessa jornada que começa agora. O próximo grande passo da sua história está na página seguinte!

			

	

PARTE 1

			FALA, MEU AMIGO REPRESENTANTE…

		

	
		
			Representante não é vendedor... Mas vende!

			capítulo 1

			“A CHAVE DA CAPACIDADE DE VENDAS NÃO ESTÁ NA VENDA DE COISAS, MAS NA VENDA DE SOLUÇÕES.”

			(JOHN H. PATTERSON)

			Para começar de forma simples: um representante de vendas é alguém que abre um CNPJ (Cadastro Nacional de Pessoa Jurídica). Uma empresa constituída que pode adotar o Simples Nacional, pode ser de lucro presumido ou até mesmo lucro real. Para se tornar representante, basta ter um CNAE (Classificação Nacional de Atividades Econômicas) informando que sua atividade é representação comercial de qualquer produto e serviço. Além de ter o CNPJ, o representante também precisa ter o CORE.

			É possível representar uma fábrica de helicópteros, uma fábrica de iates ou até mesmo uma fábrica de jatos militares! Vale destacar que o senso comum idealiza o representante em pequenas escalas, como alguém que vende livro batendo de porta a porta, por exemplo. Mas esse não é o caso que estou abordando.

			Na cadeia nacional, a Representação Comercial é uma profissão muito importante para o sucesso do país, pois ela é uma força de vendas. O representante exerce diversas atividades simultaneamente. O representante não é vendedor, mas vende! Ele é alguém que representa a fábrica, o produto ou um serviço. Ele realiza vendas, mas não é apenas um vendedor. 

			O representante é um empresário que fará a ligação entre o cliente e a parte comercial de uma empresa sem que ela tenha custo fixo.

			Por exemplo, em vez de uma empresa de celular ter dez vendedores que precisam ser registrados, ela contrata dez representantes e os paga apenas sobre o valor da venda, quando ela acontece. Se aquela pessoa não vender nada, ela não recebe. O potencial de ganho é muito alto, mas os lucros também podem chegar a zero! O risco é muito grande e qualquer investimento de risco tem potencial de render mais. Podemos trabalhar seis meses sem ganhar um real – para ser um representante, é preciso ter essa consciência e inteligência emocional para administrar as diferentes situações. 

			A primeira dica é a seguinte: o representante tem que ter, no mínimo, uma reserva igual a seis meses da sua renda e do seu custo de vida. O ideal é ter 12 meses reservados. Se o seu custo de vida é de mil reais, então você deve ter 12 mil reais guardados para sobreviver por 12 meses, pois esse é o tempo necessário para se manter até que o faturamento realmente comece ou recomece após um período sem vendas. Obviamente, ele pode recomeçar muito mais rápido, dependendo da carteira de clientes que você tiver. Se o representante tiver experiências anteriores, o processo acontece de maneira mais rápida. 

			Quando comecei, já tinha trabalhado em duas empresas multinacionais, uma alemã e uma americana, que me trouxeram muitos relacionamentos. Além disso, fiz vários cursos nos Estados Unidos através dessas empresas que me trouxeram bastante conhecimento e contatos.

			Uma bagagem de relacionamentos me trouxe certa facilidade para acelerar os resultados no começo do escritório. Mesmo assim, passei por dificuldades, porque não havia feito uma reserva, não tinha consciência de sua importância. Ninguém havia me ensinado sobre essa realidade.

			A premissa do sucesso na representação vem da tranquilidade de fazer o que precisa ser feito todos os dias, e não como consequência da necessidade.

			Quando o representante trabalha sufocado pela necessidade, acaba não seguindo as técnicas corretamente. Vende o que não precisa vender, se frustra e frustra o cliente. Tudo isso traz um resultado muito ruim em longo prazo. Se o representante não estiver tranquilo e não fizer nenhuma venda esse mês, no mês seguinte estará desesperado e vai tomar decisões erradas, que, com certeza, evitaria, se estivesse seguro e despreocupado com uma reserva bem planejada.

			Para o representante dar o próximo passo e vender o dobro de sua média, ele precisará se arriscar com atitudes diferentes, e nessa experimentação o seu faturamento pode cair. Ele precisa da reserva para se arriscar diante do novo, dar o salto.

			Por fim, o representante é um empresário de vendas que só recebe quando vende. Essa é a essência. O que ele faz no seu dia a dia? Visita o cliente, faz propostas, age como porta-voz da empresa que está representando. Muito mais que um vendedor, ele é a voz da organização junto ao cliente.
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			Mas, afinal, qual é a diferença entre um representante e um vendedor?

			O vendedor pensa somente em efetuar uma venda em curto prazo, enquanto o representante está pensando em longo prazo. Ele atende determinados clientes por muito tempo, até mesmo pela vida toda. Ele se preocupa com os resultados de uma transação, pois o sucesso da venda significa não só faturamento, mas a satisfação e o retorno do seu cliente.

			O vendedor busca manter um emprego com suas vendas. 

			O representante vende para manter sua história, sua carreira.

			Aquele cliente estará com ele nos próximos dez, 20 ou até 30 anos e essa realidade faz o representante pensar diferente. As vendas a longo prazo vêm primeiro, ele tem a consciência que não pode vender para um cliente que não tem potencial para comprar um produto continuamente.

			Tenho como cliente, por exemplo, uma loja de material para construção, um segmento que atendemos na nossa empresa. Em contrapartida, dentro das empresas que represento, tenho uma fábrica de brinquedos. Posso vender brinquedos para esse cliente? Ainda que ele tenha interesse e realize uma primeira compra, essa venda não faz sentido em longo prazo, porque não é o segmento desse cliente. Gastarei tempo e energia de maneira desnecessária, pois a venda não me trará um retorno futuro.

			Para entender outro ponto importante das vendas de longo prazo, vou usar outro exemplo. Certa vez, um cliente me pediu dez furadeiras. Como um bom representante, quero vender 20 furadeiras, pois desejo dobrar o faturamento. Todavia, preciso refletir: esse cliente tem potencial para comprar 20 furadeiras? É preciso conhecer o seu cliente, pois essa quantidade poderia, talvez, durar um ano inteiro de estoque para ele. Esse cenário é muito ruim! O representante nunca pode fazer seu cliente ter mais do que três meses de estoque do seu produto, pois o cliente terá a percepção de que o representante lhe “empurrou” uma quantidade muito maior do que de fato precisava e talvez até se sinta enganado. Isso é péssimo para os negócios e prejudica a amizade que precisa existir entre os dois.

			Pensar no longo prazo, como representante, 

			significa vender menos hoje para vender mais no futuro!

			O representante pensa a longo prazo quando ele ajuda seu cliente a vender 20 furadeiras. Como eu faria isso? Após vender as dez furadeiras para ele, proponho realizar uma campanha para aumentar as suas vendas do produto. O representante deve ser um consultor do seu cliente e ajudá-lo a aumentar seu faturamento para que ele compre 20, 30, até 50 furadeiras. Entretanto, não se deve vender as 50 e nem as 20 peças agora, sem que o cliente tenha capacidade de venda para tal montante. O representante vende apenas a quantidade que corresponde à sua realidade e constrói em longo prazo um faturamento maior para si e para o cliente.
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			Para aumentar seu faturamento, o representante deve aumentar o número de empresas. Não é aconselhável que ele tenha apenas uma única empresa, pois seu faturamento será limitado e o risco será muito grande. Se essa empresa o mandar embora, ele ficará sem mais nada.

			E por que a venda de longo prazo é tão relevante? Ao realizar uma venda desse tipo, o representante presta um serviço de qualidade, que influencia a visão do cliente para a sua pessoa. Quando ele fizer alguma outra proposta de negócio, a probabilidade do retorno positivo é muito grande, visto que o representante está cuidando desse cliente como um amigo, como um parceiro.

			O meu cliente é meu sócio! Eu me considero parte 

			da empresa de cada um deles.

			Se o representante se enxerga como sócio de uma empresa, ele fará sempre o melhor para ela. A venda de longo prazo é importante também porque constrói uma visão do representante como uma pessoa confiável, responsável e com autoridade para desenvolver outros negócios com o cliente.

			Vender em longo prazo é manter credibilidade junto ao cliente para um faturamento saudável. Isso é muito importante, pois o faturamento mensal de um bom representante não costuma variar muito. Se ele consegue obter o faturamento de um milhão de reais, porém no mês seguinte alcança apenas trezentos mil, algo está errado.

			O faturamento deve ser linear, mas, para isso, o representante precisa ser um vendedor de longo prazo que constrói seus relacionamentos de forma sólida e sustentável. O cliente que compra cem mil reais começa comprando cinco mil e esse número vai crescendo com o tempo. O representante introduz um produto e depois outro, pois o cliente não compra todos de uma vez. Ele cadastra esses dois produtos e segue testando, enquanto continua comprando o restante do concorrente.

			O papel do bom representante é agir no longo prazo e vender cada vez mais novos produtos até que o cliente chegue a um faturamento de cem mil reais, em nosso exemplo. Por essa razão, o relacionamento é tão importante.
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			A proposta é a essência da venda! Se o representante não está hoje mesmo fazendo propostas comerciais, seus resultados certamente estarão bem abaixo do que poderiam ser. Mas por que a proposta é essencial?

			A premissa de um pedido é receber vários

			“nãos” até conseguir o primeiro sim!

			Ninguém fala “sim” imediatamente. Por exemplo: o cliente compra dez bolas de basquete todo mês, mas o representante quer vender 50 bolas para ele. Para isso acontecer, deve existir uma proposta. Para vender a quantidade desejada de bolas, ele pode oferecer um prazo de pagamento especial, uma bonificação... algo diferente precisa estar em jogo. O cliente dificilmente vai chegar até o representante com essa demanda específica, ele precisa ser abordado. Então, a ideia é fazer propostas para aumentar o faturamento.
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