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			A importância do apoderamento da autoestima quando o assunto é vendas

			Capítulo 1

			Como o profissional pode se posicionar no mercado, identificando suas verdadeiras habilidades e identidade profissional, assumindo uma posição altruísta e de autoliderança

			Por Adriana Tronquini

			Quem nunca se perguntou: por que eu não consigo trabalhar com vendas?? Ou ainda... por que outras pessoas fazem melhor o trabalho de vendas do que eu?? Quantas qualidades você já pode ter desenvolvido ao longo de sua vida profissional, e nunca ter assumido o seu papel de vendedor!!!

			Independentemente da escolha acadêmica, da especialização, nada acontece sem que haja uma venda.

			É nesse momento que muitas pessoas não reconhecem seu papel de vendas, e muitas vezes acabam se autodenominando diferentes destes profissionais tão cheios de manobras e criatividade para desempenhar tão bem o seu dia a dia de trabalho.

			O primeiro fator é a escolha da profissão propriamente dita: encontro muita gente com habilidades extraordinárias, com empreendedorismo consolidado, mas... Comercializam o próprio carro, quando realmente querem trocar por outro melhor, concordam? E nesse momento… Surge o vendedor nato! Mas a profissão escolhida para passar o resto de seus dias é o gerente administrativo, ou a secretária, ou o técnico em informática, seja lá qual tenha sido a primeira escolha.

			Esse é o segundo fator: a escolha! Por que temos que nos prender às escolhas sendo que somos factíveis a mudanças e adaptações constantemente? Além do mais, apenas somos capazes de desenvolver algo real em nossas vidas em momentos de crise...

			Está aí o terceiro fator, e muito importante: a crise!! O que você faz em momentos de crise?

			Existem pessoas que observam, culpam e ainda tornam as crises mais tumultuadas do que elas podem ser. 

			Existem pessoas que vão se sensibilizar e ter alto grau de ansiedade para sair dos momentos de crise, e vão precisar de ajuda.

			E apenas 3% serão os que rapidamente irão mudar conceitos e adquirir novos hábitos e conhecimentos, e consequentemente novos talentos. Essas pessoas serão os prováveis empreendedores de sucesso!

			Eu prefiro dizer que no topo a concorrência é bem menor, portanto mais confortável será a sua permanência e consistência!

			E qual será a melhor forma de ter sucesso em vendas, então?? 

			Apoderar-se!!

			Primeiramente, é importante salientar que é dever de cada um ter um motivo para trabalhar. Sim, um motivo, uma motivação, algo que o faça acordar todos os dias para fazer valer a pena!

			Já sabe quais são seus motivos? Já entende o que te faz movimentar? Agora você deve criar um foco, um alvo para atingir e que seja tangível a todos os seus motivos.

			Seu foco não deve ter negociação, não deve ter plano B, não deve ter autossabotagem, e se for o contrário disso, seus motivos não serão tão verdadeiros para trabalhar com as vendas, e você não vai desempenhar o seu melhor papel, entende?

			Estabelecidos os seus motivos e o seu foco, comece a pensar o que você tem de melhor para fazer isso, ou seja, quais são as suas habilidades para ser o melhor vendedor, a melhor vendedora e empresário ou empresária de sucesso!

			E se você acha que não tem nenhuma habilidade? Essa seria a hora da crise, lembra? E é nessas horas que nos adaptamos, que nos tornamos flexíveis, que percebemos que somos hábeis em várias tarefas! Que podemos desempenhar vários papéis na vida pessoal, e por que não na vida profissional? 

			E se, mesmo assim, encontramos dificuldades, mas sabemos a necessidade da mudança, é a hora de procurar ajuda, de treinar, de estudar, de aprofundar conhecimentos e técnicas em vendas, e posso assegurar uma informação com muita propriedade: quem quer faz!

			Cada um tem o seu estilo, e as vendas respeitam isso.

			Trabalho há muitos anos com treinamento de líderes em vendas e, ao longo desses anos, pude ver os mais variados estilos de sucesso, e cada pessoa tem sua personalidade – há os técnicos, os analíticos, os racionais, os glamorosos, os influenciadores, os missionários etc. Mas o importante agora é você saber que para empreender deve respeitar o próprio estilo e, acima de tudo, amar o seu trabalho, portanto, nunca o leve como um sacrifício diário. E se caso isso acontecer, você vai se lembrar dos seus motivos mais uma vez, e pensar se realmente é esse o diferencial que deve ser!

			Todas as vezes que seu trabalho exigir algo extraordinário de você, esse será o momento de pensar sobre seus motivos, por isso eles devem ser muito conceituados em sua mente, para que você não volte dois passos para trás.

			Há muitos anos eu atuo com o Empoderamento Feminino, e sou testemunha da garra de muitas pessoas que, ao se permitirem, são capazes de movimentar toda uma estrutura familiar!

			A partir do momento em que decisões são tomadas na vida, principalmente a de exercer o papel de empreendedor, temos que ter a responsabilidade de nos apoiar em nosso planejamento diário e em nossos objetivos pessoais para que o negócio de fato aconteça, portanto: seja seu líder mais exigente e comece a pensar que ter a flexibilidade de trabalho não significa em nenhum momento não estar disponível para o seu negócio, e, sim, exercê-lo todas as vezes que identificar a possibilidade da oportunidade para você, e isso é bem diferente. Isso significa que você deverá se dedicar por um período maior ao seu trabalho e exclusivamente a ele, e terá a consciência de que alcançará os resultados com essa dedicação em muito menos tempo.

			O Empoderamento consiste em, no processo de transformação, entender que tudo – o fracasso e o sucesso – depende única e exclusivamente de uma pessoa: você!

			Perceba que esse processo não é necessariamente simples ou fácil, mas sim um período de grandes evoluções que ocorrem de dentro para fora. Muitas vezes a pessoa não se disponibiliza para tais transformações devido principalmente a autoestima não estar suficientemente elevada, ou devido estar engessada por suas crenças limitantes, que são aprendizados ao longo de sua primeira e segunda infâncias, que permanecem ao longo de sua vida, sem explicação, e que, sozinha, dificilmente consegue identificar que isso pode prejudicá-la em suas atividades.

			Por esse motivo, optei por atuar com a missão em apoderar principalmente o público feminino, e sou uma empresária que desenvolve um projeto, sendo a dona de uma franquia que estabelece o resgate da autoestima, em que convido as pessoas a olharem em si mesmas, após a possibilidade de uma grande transformação.

			É incrível assistir os resultados desse trabalho! O empoderamento ocorre a partir do momento em que vejo um novo olhar dessas pessoas sobre suas transformações imediatas, tanto fisicamente, ao se darem a oportunidade de cuidar de sua estética, como pelos fortes impactos emocionais, observando automaticamente suas crenças limitantes.

			Ao abrir esses horizontes, é importante trabalhar os números, as estratégias e colocar possibilidades reais para as pessoas que estão acostumadas ao “não merecimento”, pois muitas vezes passam a vida com tão poucos recursos que, ao se depararem com uma nova chance, dificilmente acreditam que é possível acontecer isso a elas, portanto recusam, ou falham, ou compram desculpas para não executarem o trabalho com eficácia.

			É importante ensinar como ter autonomia, e na função de vendas a autonomia é construída com os resultados. Por esse motivo é necessário vibrar por cada agendamento, é necessário comemorar cada venda realizada, para que a consistência aconteça de fato.

			Posso assegurar que não há nada mais entusiasmante do que começar um trabalho e desafiar o próprio potencial, e mais ainda, quando você descobre que é capaz de ultrapassar os seus próprios limites!

			Uma frase de Mary Kay Ash que eu reproduzo várias vezes é: “Se você diz que pode, você pode, e se você diz que não pode, então está certo”.

			Então a partir desse conceito podemos ver que de fato: somos completos responsáveis pelo que dizemos e pelo que fazemos, principalmente pelo que produzimos!

			Mas... e se por acaso algo falhar? E se mesmo com várias tentativas não acontecer o tão sonhado sucesso?

			A palavra mais correta é: resiliência. 

			Resiliência é a capacidade de voltar ao seu estado normal após um período de frustração ou queda, ou seja, por mais difícil que por vezes possa parecer, repense e recobre prontamente sua capacidade de produzir!

			Com todas as variações, perceba que as grandes instabilidades acontecem interiormente, isso sim pode desestabilizar o seu negócio, portanto, acima de qualquer coisa, tenha em mente o amor ao seu trabalho, fale com propriedade, empreenda, estude, aceite, queira mais, tenha foco, essas são as receitas básicas para o empoderamento profissional!

			Referência 
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			Blog para vender mais

			Capítulo 2

			O mundo empresarial tem mudado bastante nos últimos anos devido à evolução tecnológica. A busca por vantagens competitivas, alcançar novos mercados, vender mais e otimizar lucros são alguns dos assuntos do cotidiano na gestão das empresas. A tecnologia da informação tem sido nos últimos anos uma ferramenta importante no processo gerencial. O uso estratégico da tecnologia é fundamental para o crescimento e desenvolvimento de uma empresa, independentemente do seu tamanho

			Por Alan Cardoso

			Vender é o principal objetivo de toda empresa. Porém, essa atividade pode ser muito desafiadora para pequenas empresas, pois geralmente não possuem equipe de vendas. Além disso, pouca visibilidade da marca e limitada rede de contatos prejudicam seu crescimento. Ter um logotipo, cartão de visitas, um bom produto ou serviço e proposta comercial não são suficientes em um mundo conectado como o atual. Como estão suas estratégias no mundo digital? A internet é o primeiro lugar onde as pessoas vão procurar sobre seu produto ou serviço. Não basta ter um site ou uma página no Facebook. É necessário se movimentar e marcar sua presença no ambiente digital. Criar conteúdo relevante e de qualidade para criar audiência. Temos hoje muitas ferramentas à disposição, como blogs, SEO, Landing Pages, mídias sociais, E-mail Marketing, entre outras. Neste livro abordarei estratégias para vendas utilizando uma das mais poderosas ferramentas de marketing digital: o blog.

			Tecnologia para as vendas

			Nos dias atuais, em que surgem novos modelos empresariais e de processos de negócios, é essencial o uso da tecnologia para criar e manter empresas competitivas, possibilitando o fornecimento de produtos e serviços úteis aos seus clientes. Do ponto de vista empresarial, a popularização da internet, a globalização e a nova Era do Conhecimento têm contribuído para mudanças profundas no mundo corporativo, que deve a todo tempo estar atento com a dinâmica do mundo atual.

			O mundo mudou e os clientes também. Com o crescimento da internet, as pessoas não compram mais apenas nas lojas físicas. Antes, são realizadas pesquisas em sites, comparações de preços, análises de opiniões de outras pessoas em fóruns, tudo para fechar o melhor negócio.

			Tudo começa por uma busca na internet. Você procura, por exemplo, por um restaurante. Encontra alguns no bairro onde pretende ir. Mas logo pensa: Será que este é bom? O que estão falando sobre ele? E continua a pesquisar até que esteja satisfeito com as respostas, tomando então a decisão.

			Hoje a concorrência não é mais apenas local. Se você tem uma loja, não deve se preocupar apenas com o concorrente da esquina, mas também com diversas lojas on-line que oferecem o mesmo produto que o seu e, muitas vezes, por um preço mais atrativo.

			Você gostaria de vender para clientes de outras localidades? Talvez não esteja vendendo por não estar oferecendo corretamente, pois se oferecer provavelmente venderá. Clientes de outros locais desejam comprar seu produto, mas como comprar se o site da empresa foi criado por um amador, está com informações desatualizadas e sem estratégias para que seu site seja um forte canal de vendas?

			Basta observar ao seu redor. As pessoas estão o tempo todo conectadas, principalmente através do celular. Seja para comunicação ou entretenimento, passam horas navegando. Apenas essa simples observação do cotidiano já é argumento suficiente para sua empresa ficar atenta e desenvolver estratégias para o mundo on-line.

			 Blog para vender mais

			Ter um site corporativo é requisito básico para uma empresa. O blog é um tipo de site, porém, de atualização rápida, onde criamos pequenos artigos conhecidos como posts, cujo conteúdo pode ser uma receita, uma dica, enfim, de algum assunto alinhado aos objetivos de negócios da empresa.

			Um dos principais benefícios do blog é que, mesmo com baixo investimento, é possível trazer mais visitantes para seu site, até converter muitos desses visitantes em clientes. Através de marketing de conteúdo, que consiste em realizar publicações sobre assuntos de interesse do público-alvo de sua empresa, é possível atrair visitantes e convertê-los em leads.

			Lead é um termo utilizado em Marketing Digital, que representa um potencial consumidor de seu produto ou serviço. Este interesse é concretizado através do preenchimento de um pequeno formulário de contatos, geralmente solicitando e-mail ou telefone, ou ainda assinando a newsletter do blog ou site. Para geração de leads, escrever artigos no blog, realizar seminários web, gravar vídeos e podcasts são ações importantes. Ainda, seu blog pode ter postagens com cupons de desconto e promoções por tempo limitado. Todo post deve ter como objetivo gerar uma ação, seja de passar informação relevante para o futuro cliente, seja despertar o interesse dele pela empresa ou concretização da venda. 

			Existem algumas etapas para um blog ter sucesso: atrair visitantes, converter os potenciais clientes em leads, se relacionar com os interessados, fechar as vendas, fidelizar clientes e, por fim, revisar todo o ciclo com o objetivo de otimizar o processo.

			Blogs são tão estratégicos que hoje temos uma nova profissão: o blogueiro. Ou seja, tem muita gente ganhando um bom dinheiro com blogs. Como o consumidor está sempre buscando informação na rede, sempre haverá nichos e mercados para blogs profissionais com um bom conteúdo. Esse profissional entende bem como funciona a internet, compreende o que os leitores querem, conhece marketing viral e sabe como promover o blog, além de boa escrita.

			O conteúdo é rei! Essa frase foi dita por Bill Gates em 1996, comentando sobre o futuro dos negócios. “O conteúdo é como imagino que boa parte do dinheiro de verdade será ganho na internet”. E foi justamente o que aconteceu. 

			Produzir conteúdo relevante em um blog é uma estratégia importante para empresas. Isso porque ajuda o Google a indexar seu site, e assim é encontrado mais facilmente nas buscas. Quanto mais seu blog for acessado, provavelmente mais compartilhamentos, mais leitores, mais acessos, aumentando a visibilidade de seu negócio e potencializando as vendas dos produtos e serviços de sua empresa.

			Blog não é um site qualquer. É uma ferramenta estratégica para atrair visitantes e convertê-los em clientes. Ou seja, pode ser um grande ativo de sua empresa.

			Vamos conhecer alguns benefícios na criação estratégica de um blog:

			• Visibilidade nos mecanismos de busca: sua empresa será mais facilmente encontrada no Google gratuitamente. Quanto mais conteúdo relevante sua empresa publicar, mais páginas serão indexadas, aumentando as possibilidades de serem encontradas;

			• Respeito: quanto mais sua empresa escreve sobre determinado tema, mais ela se posiciona na internet como especialista naquele assunto;

			• Facilidade nas vendas: enquanto o cliente ainda está indeciso na compra de seus produtos ou serviços, o blog pode ajudá-lo na decisão, pois além de ler sobre sua empresa, poderá verificar o quanto conhecem sobre o assunto, fortalecendo sua marca e confiança do cliente em sua instituição;

			• Interação: os comentários publicados nos posts são muito importantes, pois ajudam a empresa a entender melhor seu público-alvo, seu perfil e opiniões. Observe que é diferente de um website, pois este é estático. O blog é dinâmico, sempre tem novidades.

			• Maior engajamento com as redes sociais: observe que nas redes sociais em que você participa, as pessoas basicamente escrevem sobre algo que estão fazendo ou compartilham algum conteúdo que gostaram. Ou seja, quanto mais conteúdo de qualidade seu blog tiver, mais estratégico ele será também para aparecer nas redes sociais de forma espontânea e gratuita, compartilhado por internautas que gostarem dos artigos publicados;

			• Produz conhecimento: escrever de forma constante é um grande desafio, pois é necessário pesquisa e aprendizado constante. Perceba que tal ato fará com que você tenha uma equipe cada vez mais conhecedora do mercado em que atua e especialista em seus produtos ou serviços. Quem aprende não é apenas o visitante, mas a equipe conteudista do blog.

			Requisitos para o blog

			• Investimento: para fazer um blog, o investimento financeiro pode ser baixo, mas é necessário um bom investimento de tempo na produção de conteúdos;

			• Busca: tenha um campo de busca bem visível. Além disso, adicione menu para navegação por categorias. O internauta tem um objetivo e quer encontrar rapidamente o conteúdo desejado;

			• Compartilhamento: os botões de compartilhamento com redes sociais populares, como o “Curtir” e o “Compartilhar” do Facebook e Twitter precisam estar bem visíveis para o visitante;

			• Analytics: é fácil integrar e ajuda sua empresa a mensurar a quantidade de acessos por artigo, entre outras análises;

			• Comentários: é um campo muito importante, pois ajuda a empresa a ter opiniões reais dos posts, além de críticas, elogios e sugestões de produtos e serviços. Fique atento e não perca a oportunidade de saber mais sobre seu público alvo através dessa ferramenta.

			O que devo escrever?

			Parece óbvio. Sobre meus produtos e serviços, claro. Calma!

			Usar o blog apenas para falar sobre o quanto o cliente não pode viver sem seus produtos e o quanto sua empresa é perfeita não atrai audiência. O que atrai é gerar conteúdo relevante e útil.

			Na internet, se o site for mal projetado ou o conteúdo não for interessante, procuramos outro. Simples assim. Por esse motivo, se seu blog for apenas promocional, dificilmente irá atrair leitores.

			Escreva com foco no seu público-alvo. O segredo para gerar resultados de marketing e vendas é criar conteúdo da forma como seu público-alvo pesquisa nos mecanismos de busca. Dessa maneira, irá atrair principalmente pessoas interessadas nos temas relacionados aos negócios de sua empresa, aumentando o potencial de vendas. 

			Por exemplo, se sua empresa é uma loja de móveis de design, faça publicações em seu blog sobre designers famosos, dicas de decoração e ambientes. Se for uma imobiliária, faça postagens sobre lançamentos do mercado, guias de manutenção da casa, como escolher um seguro, dicas para melhor escolha da casa de acordo com seu perfil, entre outros. Resumindo, o que importa é ser relevante, é oferecer ao seu público-alvo informação de valor para conquistar o cliente.

			Ainda, se as postagens forem interessantes, serão compartilhadas naturalmente pelos visitantes do seu blog, potencializando ainda mais a divulgação de sua empresa nas redes sociais. E tudo isso sem gastar nada.

			Antes de publicar um conteúdo, avalie se você escreveu para você, para sua empresa ou se escreveu para seu cliente. Tente pensar como ele, coloque-se no lugar dele. Você, como cliente, se interessaria por este conteúdo e, por consequência, por esta empresa? Se a resposta for sim, está no caminho certo!

			Outro ponto importante é a frequência. Não basta criar o blog e criar em uma semana dez artigos e depois passar meses sem atualizar. Precisa ser frequente. Pesquisas apontam que quanto maior a quantidade de postagens, maiores as possibilidades de ser encontrado nos mecanismos de busca. Tenha como meta no mínimo um post por semana. 

			Como escrever?

			O título é a parte mais importante da postagem. Isso porque é através dele que o leitor irá clicar ou não no artigo. Ainda, um título bem elaborado pode ser encontrado mais facilmente pelos mecanismos de busca, as chamadas buscas orgânicas. Outra dica importante e que não pode faltar na sua estratégia para vender mais com blog é a escolha adequada das palavras-chave de acordo com o conteúdo do artigo. Por exemplo, as palavras-chave de um artigo devem harmonizar com o título, nas descrições das imagens e ao longo do texto. Essas ações potencializam as buscas orgânicas pelo Google.

			No texto, procure chamar a atenção de seu público-alvo logo no primeiro parágrafo. Lembre-se de que na internet temos à disposição milhares de outras páginas, a concorrência é grande, portanto, não perca a oportunidade de manter o visitante no seu site por mais tempo. Utilize marcadores, formate o texto, utilize imagens, ou seja, faça uma postagem bem organizada e formatada, pois se estiver visualmente “estranha”, irá assustar o visitante e fará com que ele vá embora para o blog de outra empresa, mais limpo e organizado. A verdade é que imagens na internet são um estímulo visual para atrair a atenção do seu potencial cliente. Sendo assim, escolha imagens com boa resolução e que realmente ajude a transmitir melhor a mensagem desejada.

			Sua empresa pode ir muito além das postagens em texto. Utilize também outros formatos, como vídeos e podcasts. Você pode escrever sobre diversos assuntos, como responder a perguntas e dicas frequentes de clientes, convidar algum especialista para escrever um artigo para sua empresa, comentar sobre notícias do mercado, entrevistas, lançamentos, eventos etc.

			Atrair audiência

			Mesmo com bom conteúdo, nem sempre nosso blog será encontrado tão rapidamente por nossos clientes. Algumas dicas para atrair audiência são:

			1. Envie o link do seu blog para familiares, amigos e contatos de negócios.  Peça também para compartilhar com outros. Mesmo que estes não façam negócios com sua empresa, pelo menos já terá alguns acessos, dando alguma visibilidade de seu blog aos sites de busca.

			2. Invista em publicidade paga, como o Google AdWords e anúncios do Facebook. Segundo o site para empresas do Facebook, atualmente possui mais de 1,7 bilhão de pessoas que usam a rede social. Você pode segmentar o anúncio de acordo com seu público-alvo. Parece estranho, mas muitas empresas utilizam as ferramentas de anúncios do Facebook não apenas para divulgar seus produtos e serviços, mas também para divulgar artigos do seu blog. Isso para aumentar a audiência, relevância nos mecanismos de busca, fortalecimento da marca, fidelização de clientes, entre outras estratégias.

			Não há fórmula mágica. Para dar resultado, desenvolver estratégias de marketing digital com blog exige trabalho e disciplina. Porém, mesmo com pouco investimento, poderá construir um canal com grande potencial de vendas para sua empresa.

			Sobre o autor
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			Alan Cardoso

			Pós-graduado em Administração e Marketing e especialista em Engenharia de Sistemas. Colunista de vários portais e revistas, atualmente é CEO na ETAG Soluções em Tecnologia, com clientes em todo o Brasil e na Europa. Responsável pelo Acorde – Sistema de Gestão para Escolas de Música, Portal Educa Music – Teoria Musical Interativa, Musical Games e criador da rede social “Músicos na Web”.
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			Os segredos dos campeões de vendas

			Capítulo 3

			A vida de um profissional de vendas sem sombra de dúvidas é repleta de muitas visitas, reuniões, entrevistas e de vários quilômetros rodados. Pensando nisso, fiz questão de escrever um pouco sobre os mais de dez anos de experiência e uma estratégia que me ajuda a ser um “campeão de vendas”. Boa leitura!

			Por Alberto Marinho

			Nos dias atuais, principalmente no mercado de trabalho, é necessário não só preparo técnico, mas também boa formação geral, que inclui desenvoltura na comunicação oral. Frente a frente com o cliente, é preciso dominar vários assuntos, não apenas de caráter técnico referente ao seu produto ou serviço. Para os profissionais que lidam diretamente com o público, a exigência de uma boa comunicação e conhecimento de assuntos gerais é ainda maior. Por isso, ao escrever este texto, busquei reunir algumas técnicas, estratégias e ferramentas que aprendi e utilizo ao longo dos mais de dez anos atuando diretamente com vendas.

			Comecei a trabalhar com vendas aos catorze anos de idade e sempre observei os profissionais ao meu redor, e me perguntava:

			• Por que alguns vendedores vendem mais e outros não? 

			• Por que alguns têm uma grande habilidade de convencimento e outros não? 

			• Por que alguns vendedores têm verdadeiros fãs, enquanto muitos têm apenas clientes?

			Essas perguntas me fizeram sair da zona de conforto e me mostraram minha primeira grande lição de vendas: “Devemos aprender com tudo e com todos”. Passei a buscar as respostas para essas perguntas e descobri que os profissionais que me inspiravam tinham algumas características em comum.

			• Todos participavam de treinamentos, seminários, workshops e congressos com frequência;

			• Sempre estavam lendo livros sobre vendas, negociação, liderança, administração, entre outros;

			• Estavam sempre com uma apresentação pessoal impecável e recebiam os seus clientes com um aperto de mão firme e um sorriso no rosto passando sempre credibilidade acima da média;

			• Em suas vendas falavam menos que seus clientes;

			• Apresentavam os produtos/serviços focando nos benefícios;

			• Na maioria das vezes, vendiam sem dar descontos.

			E mesmo com pouca idade e com pouca experiência profissional, segui o que Albert Einstein certa vez falou: “A imaginação é mais importante que o conhecimento.” E comecei a me imaginar como um grande profissional de vendas, sempre comprometido a buscar bons resultados. E com isso, aprendi também com Walt Disney: “Se podemos sonhar, podemos tornar os nossos sonhos realidades”. Assim, me sinto um verdadeiro privilegiado em compartilhar com você um pouco da minha experiência no mundo das vendas.

			Existem inúmeras técnicas, estratégias e ferramentas que com certeza aumentarão as suas vendas, e neste livro você encontrará algumas delas. Porém, há uma estratégia que me faz ter excelentes resultados. 

			Para se tornar um campeão de vendas é preciso encontrar as respostas para estas cinco perguntas que fazem toda a diferença na vida de um profissional da área:

			1. Como estou cuidando da minha carreira?

			2. Estou transmitindo credibilidade?

			3. Como posso buscar novos clientes?

			4. Como posso vender mais?

			5. Valor ou preço? O que realmente meu cliente procura?

			Você pode até se perguntar: “Para eu me tornar um campeão de vendas é preciso encontrar as respostas para essas perguntas?” 

			Por mais óbvio que pareçam essas perguntas, eu lhe asseguro que “Perguntas de alto nível criam uma vida de alto nível. Pessoas bem-sucedidas fazem melhores perguntas e, como resultado, obtêm melhores respostas”. (Anthony Robbins).

			No início de outubro de 2015, um jovem executivo de vendas, vestindo um costume azul com corte italiano, chegou para mais uma reunião de vendas. Ele estava em uma das maiores construtoras da sua cidade, uma empresa com mais de 450 colaboradores, todos comprometidos com as vendas dos vários imóveis de luxo que construíam. Sua reunião naquela amanhã seria com Sr. Robert, o atual gerente administrativo da empresa e sucessor direto ao cargo de presidente do grupo. O jovem executivo entra no prédio, pega o elevador e vai até o décimo sexto andar. Olha em seu relógio MontBlanc, prêmio que ele tinha ganhado na última campanha de vendas; os ponteiros marcavam 9h45. Ele estava tranquilo, pois a reunião era apenas às 10h20 e, como de costume, iria chegar no horário marcado. Ao sair do elevador, ele se depara com uma sala de recepção com vista panorâmica, que dava para ver boa parte da orla litorânea da cidade. Ele se dirige a uma recepcionista, apresenta-se, e, após se identificar, ela pede para ele aguardar em outra sala, ao lado, até o horário da reunião.

			Durante o tempo em que esteve na sala, o jovem executivo percebeu que mais algumas pessoas também estavam aguardando seus horários de reuniões. Percebeu também outro homem, vestindo uma calça jeans, uma camisa polo, que entrava na sala, com respiração ofegante e bem suado, que aparentava ter “corrido” para estar ali. O homem entra na sala e se dirige ao bebedouro, pega um copo com água mineral, bebe, respira um pouco e fica em pé ao lado, como se estivesse esperando ser chamado de forma imediata. O jovem executivo percebe que o homem tem um crachá de identificação em sua camisa, chega mais próximo do homem e percebe que se chama Fernando e a empresa descrita no crachá era a sua principal concorrente na cidade, e assim como ele estava ali para tentar fechar negócios com Robert, gerente administrativo do grupo.

			A secretária entra na sala e fala:

			— Sr. Fernando, já são 10h e sua reunião estava marcada para as 09h30. Por esse motivo, o senhor Robert pediu para informá-lo que não poderá recebê-lo hoje devido a sua agenda, que está toda comprometida. 

				Fernando tenta argumentar com a secretária que teria tido um problema no trânsito. Ela escuta e diz:

			— Sr. Fernando, eu compreendo. Até gostaria de ajudá-lo, mas a principal frase do Sr. Robert é “antes da hora não é hora, depois da hora, muito menos”. Pode me acompanhar para remarcamos a sua reunião?

			O jovem executivo assiste toda a cena, olha em seu relógio e percebe que os ponteiros estão cravados em 10h20,  e logo escuta a secretária chamá-lo para entrar na sala de reuniões.

			Ao entrar na sala, Robert o recebe de forma muito simpática, convida-o a sentar próximo a sua mesa, aperta a sua mão e começa o diálogo elogiando a pontualidade e a apresentação pessoal do jovem executivo.

			Horas depois, o executivo sai da sala do diretor administrativo, liga para a empresa e informa que a negociação foi fechada e pede para o departamento financeiro efetuar os processos internos de cobrança. No final da ligação, ele diz: 

			— Aprendi hoje com o Sr. Robert a frase do publicitário Júlio Ribeiro: “O mundo trata melhor quem se veste bem”.			

			Certa vez, ouvi do presidente da K.L.A. Educação Empresarial, Edilson Lopes, “a vida é uma venda.” E antes de você vender qualquer produto ou serviço, é preciso que saiba se vender.

			• Você está fazendo isso da forma certa? 

			• Como você tem se apresentado? 

			• Como está sua postura profissional?

			• Como está a sua comunicação? 

			Fique atento! Nesse mundo competitivo, tudo tem que passar credibilidade. É preciso ser pontual, estar atento aos detalhes e ter uma boa apresentação pessoal (marketing pessoal). A primeira impressão de fato é a que fica, por isso temos que transmitir credibilidade a todo momento.

			Sobre o autor

			[image: ]

			Alberto Marinho

			Diretor/franqueado, na Paraíba, do Grupo K.L.A. Educação Empresarial. Sua franquia está entre as três melhores do grupo no Brasil. Com mais de vinte anos de mercado, a K.L.A. está presente também em Portugal, México e nos Estados Unidos. É instrutor do Senac-PB, atuando na formação profissional de jovens. Iniciou sua carreira aos catorze anos, como menor aprendiz no setor de tecnologia. Com apenas dezesseis anos, passou a atuar como vendedor e trabalhou em grandes empresas locais, onde treinou e liderou equipes de vendas. Graduado em Marketing e Vendas pela Faculdade Estácio de Sá, foi agraciado com a Medalha Alumni Diamante Aluno Egresso de Sucesso. Administra sua carreira com disciplina, compromisso e ética, e é hoje referência em Gestão de Vendas e capacitações na área.
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			Como construir uma atitude mental positiva em vendas

			Capítulo 4

			Existem milhares de vendedores que neste exato momento estão com suas mentes ocupadas com assuntos que não geram vendas. Lembre-se de que a sua missão como vendedor é vender com lucro ajudando pessoas a resolverem problemas e realizarem sonhos, mas para que isso aconteça a sua mente tem que estar totalmente em estágio produtivo e não ocupado. Seus resultados serão proporcionais à qualidade do seu pensamento e a sua atitude mental

			Por Augusto Lucena

			Toda venda começa na cabeça do vendedor; o fato é que o vendedor já inicia a venda com o não do cliente. 

			Mas isso não quer dizer que sua mente esteja focada no fracasso da venda. Por esse motivo, ele não pode sair de casa para vender derrotado e consumido pela crise ou por comentários negativos sobre o mercado ou sobre sua profissão, porque não irá transmitir ao cliente a confiança necessária em seus argumentos. Com isso, certamente não venderá, apenas perderá o seu precioso tempo. 

			Vendedores de sucesso constroem pensamentos positivos antes de interagir com o cliente. Desse modo, o cérebro emite informações e vibrações positivas que liberam a criatividade e ajudam no processo de vendas. 
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