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	Prefácio

	Vender sempre fez parte da minha vida.

	Ainda criança, saía de casa com uma sacola de verduras, batendo de porta em porta para conseguir algum dinheiro. Quando adolescente, após o divórcio dos meus pais, a venda de roupas — costuradas pelas mãos incansáveis da minha mãe — se tornou nossa principal fonte de renda. Aprendi cedo que vendas geram dignidade. Elas trazem esperança onde falta tudo e criam caminhos onde antes havia apenas necessidade.

	A cada negociação, a cada sorriso de um cliente, a cada desafio superado, entendi que a profissão de vendedor é uma das mais nobres. Diferente de muitas carreiras, o vendedor carrega consigo a incrível possibilidade de crescimento ilimitado: o seu sucesso depende da sua coragem, da sua persistência e da sua capacidade de servir.

	Minha trajetória não parou nas ruas do bairro.
Vendi de tudo: roupas em feiras, peças de bicicleta, óculos, consórcios, carros em concessionárias e equipamentos de ginástica. Iniciei como auxiliar de vendas, evoluí para vendedor pleno e sênior, me tornei técnico comercial e, depois, gerente comercial — liderando operações em grandes centros como Fortaleza, Manaus e, mais tarde, como gerente regional no Norte, Nordeste e Centro-Oeste do Brasil.

	Essa jornada me ensinou que vendas são mais do que produtos: são conexões humanas. São portas abertas para o desenvolvimento pessoal e profissional.

	Em 2018, tomamos uma decisão ousada: sair do Brasil em busca de novos horizontes. Nos Estados Unidos, abrimos nossa própria empresa na área de remodelação residencial. A essência, no entanto, permanece a mesma: vender ideias, vender sonhos, vender confiança. Cada cliente que nos confia sua casa traz consigo a mesma responsabilidade que aprendi a carregar desde meus primeiros passos nas vendas: honrar a confiança depositada.

	Com este livro, quero compartilhar tudo que aprendi na prática — não apenas técnicas de vendas, mas princípios que moldam a mente do verdadeiro vendedor.

	Quero te mostrar que vendas são a chave.
Elas são a resposta para seu sucesso, sua expansão e sua realização.

	Se você compreender o que está por trás da mente do cliente, não apenas venderá mais — mas construirá uma carreira sólida, humana e vitoriosa.

	Vamos juntos nesta jornada.

	Evilasio Mota
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	Entender para Transformar

	Em um mundo saturado de produtos, serviços e promessas vazias, apenas uma habilidade separa os vendedores comuns dos inesquecíveis:

	A capacidade de entender profundamente a mente do cliente.

	Saber o que o cliente quer é importante.
Saber como o cliente sente, pensa e decide é essencial.

	Este livro nasceu da paixão por desvendar essa mente — misteriosa, emocional, complexa — que, em cada compra, revela não apenas preferências, mas sonhos, medos, inseguranças e esperanças.

	Ao longo desta jornada, você não encontrará fórmulas mágicas, frases decoradas ou truques baratos.

	Você encontrará a verdade invisível que move o ato de comprar — e, portanto, a arte de vender de forma profunda, humana e duradoura.

	

	

	A Mente do Cliente: Muito Além da Razão

	Durante muito tempo, acreditou-se que os clientes decidiam apenas com a lógica.

	Hoje, sabemos — graças à psicologia, à neurociência e à observação real do comportamento humano — que as emoções comandam a razão, e não o contrário.

	Entender a mente do cliente é compreender que:

	
		Cada objeção é um pedido de segurança.

		Cada dúvida é uma busca por pertencimento.

		Cada decisão é uma tentativa de se aproximar de um sonho.



	Vender, portanto, não é apenas argumentar.
É ouvir.
É sentir.
É guiar.

	

	

	O Que Você Vai Aprender Nesta Jornada

	Este livro é um mapa detalhado da jornada da mente do cliente — e da sua jornada como vendedor consultivo e transformador.

	Você vai aprender:

	✅ Como as emoções moldam decisões (muito mais que a lógica).
✅ Como construir confiança verdadeira e inabalável.
✅ Como usar a comunicação para criar conexões reais.
✅ Como transformar objeções em oportunidades.
✅ Como vender com propósito, empatia e impacto duradouro.
✅ Como adaptar sua abordagem para a era digital — sem perder a humanidade.
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