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    Dentro de você existe outro “você”, melhor e mais feliz, 
querendo vir à luz. Ele virá, aos poucos, através de sua fé 
e sua dedicação. Temos certeza de que este novo “você”, 
mais completo e sereno, existirá em breve, daqui a algum 
tempo e após muitas batalhas vencidas. É a esse “você”, 
que já vem chegando, que é dedicada esta obra.


  




  

    

      Você,


    




    

      vendedor


    


  




  

    No mundo das vendas, muitas vezes sabemos de certas verdades, mas não damos a devida atenção a elas. Pelas razões mais diversas, preferimos fechar os olhos para coisas que nos incomodam do que enfrentá-las e resolvê-las. Isso compromete todo o nosso resultado, fazendo com que nossas vendas fiquem bem abaixo do que nosso potencial nos permite conquistar.




    Nessas horas, precisamos que outra pessoa nos diga, ou repita, essas verdades, para que tenhamos a coragem de assumi-las e nos comportemos de modo mais eficiente. E aqui está uma das mais duras verdades de que precisamos ter consciência no ramo de vendas:




    Vendedor, o foco da venda nunca está no cliente. Está em você.




    Em outras palavras, podemos dizer que “uma das principais barreiras na venda é o próprio profissional vendedor e não o cliente ou o concorrente”.




    Por isso, o foco deste livro não é no cliente, e sim em você, profissional de vendas.




    Por alguns instantes, pense que você é um piloto de Fórmula 1. Você pode ser um excelente piloto, com um carro de ponta nas mãos. Porém, isso não garante sua vitória e muito menos a conquista do título de campeão. Talvez lhe falte se preparar antes de entrar nos circuitos de provas, e isso dificulta chegar em bons resultados.




    Um piloto de Fórmula 1, além de treinar muito nas pistas com seu carro, precisa de muito mais. Precisa de uma completa preparação fora das pistas. Ele precisa ter um excelente condicionamento físico, alimentação adequada e balanceada, equilíbrio emocional e muito treino para seus reflexos.




    

       “Vendedor, o foco da venda nunca está no cliente. Está em você.” 


    




    Ele precisa ter um carro competitivo, ferramentas eficientes de preparo, para ele e para sua máquina, e uma equipe poderosa e decisiva por trás de todo o seu esforço e sua dedicação.




    Ainda assim, mesmo tendo tudo isso, o melhor carro e a melhor equipe de apoio, um piloto pode ainda perder uma corrida para si mesmo, por estar desequilibrado emocionalmente ou por lhe ter faltado preparo físico adequado.




    Fazendo um comparativo com você, profissional de vendas: o seu trabalho nas pistas é o seu dia a dia atendendo e vendendo. Porém, pode ser que lhe falte preparação antes de entrar nos circuitos de provas. E todo o esforço, seu e da sua equipe, poderá ser perdido caso não esteja realmente pronto para o momento de fechar a venda como pode ser observado no caso a seguir.




    Em uma época de crise, em que as dívidas pessoais se acumulavam, um vendedor de uma fábrica de móveis planejados recebeu um pedido de projeto e orçamento para móveis completos de uma casa de duzentos metros quadrados de área construída. O imóvel havia sido comprado por um casal de noivos, que estava com datas de casamento e de viagem de lua de mel marcadas. Fechar aquela venda seria a salvação para as finanças do vendedor.




    Totalmente entusiasmado e cheio de planos para a gorda comissão que receberia, o profissional de vendas atendeu o casal e fez uma venda fantástica, principalmente porque o jovem casal nem ao mesmo questionou os preços apresentados. A única exigência clara – inclusive com cláusulas muito sérias no contrato, até mesmo de cancelamento da compra – era de que não houvesse atraso na entrega e na instalação de todos os móveis na residência.




    Quando os compradores perguntaram ao vendedor sobre o prazo de entrega e montagem dos móveis, alertando que precisariam de tudo pronto para dentro de dois meses, o profissional, ansioso por fechar a venda, informou sem pensar que seria feito nesse prazo. E, assim, o contrato foi fechado.




    O grande problema surgiu quando o vendedor apresentou o contrato para a equipe de produção dos móveis: aquele projeto não poderia ser executado em menos de três meses e meio.




    Resumindo, o contrato não foi cancelado, porque o dono da empresa foi hábil o suficiente para renegociar com os clientes. Porém, ele se comprometeu a arcar com todos os custos que o casal teria por conta daquele atraso na entrega. E essas despesas reduziram drasticamente o lucro da empresa e, por consequência, a comissão do vendedor.




    A análise desse caso, verídico, leva a uma causa muito clara para todo esse problema: a falta de preparo adequado do vendedor. Ele estava despreparado psicologicamente. Sua ansiedade o fez fechar apressadamente o negócio, sem consultar a área de produção, e estava despreparado tecnicamente, pois não sabia o suficiente sobre os processos e prazos de produção dos produtos que vendia.




    Escrevemos esta obra pensando exatamente em chamar sua atenção para a necessidade de preparar-se adequadamente para fazer vendas. E para dar-lhe informações fundamentais para efetuar efetivamente essa autopreparação. Temos certeza de que assim você viverá melhor com sua profissão como profissional de vendas. Por isso, queremos reforçar um pouco mais a ideia do quanto o preparo é importante, contando-lhe uma pequena história:




    Conta uma lenda que um jovem e vigoroso lenhador chegou à cidade para desafiar um senhor que era o campeão entre os lenhadores já havia muito tempo. Ninguém o batia, em termos de quantidade de árvores derrubadas em uma semana.




    Feito e aceito o desafio, o velho lenhador se dirigiu a uma área da floresta e o jovem foi para outra, para cortarem árvores.




    No primeiro dia, o jovem cortou trinta árvores e o ancião, apenas vinte.




    No segundo dia, o jovem cortou vinte árvores e o ancião, outras vinte.




    No terceiro dia, o jovem cortou quinze árvores e o ancião, mais vinte.




    No fim do quarto dia, contaram os totais de árvores que cada um havia cortado: o jovem totalizou 75 árvores e o ancião somou oitenta árvores cortadas.




    Intrigado, o jovem se sentou em um velho tronco e ficou ali pensando, decepcionado, sem entender o que estava havendo. O velho lenhador se aproximou dele, sentou-se a seu lado e atenciosamente perguntou: – Meu filho, você se lembrou de afiar o machado?




    A preparação é tudo. Nós, Ricardo Lemos e William Douglas, decidimos escrever este livro, pensando em melhorar seu preparo fora das pistas. Decidimos utilizar nossas experiências na vida profissional para ajudar você a ter mais sucesso em sua área de atuação, especialmente no que diz respeito a vender melhor seu produto. Queremos contribuir para que você se prepare melhor, colha melhores resultados e, principalmente, viva melhor.




    O foco deste livro não é o cliente, e sim você. Por isso mesmo, vamos abordar aqui inúmeros assuntos e situações que irão prepará-lo melhor, para que você não se torne, por si só, uma das principais barreiras em suas vendas.




    É possível que parte daquilo que escrevemos neste livro não seja uma total novidade para você, mas pode ser que você ainda não tenha prestado a devida atenção a esses pontos, por não perceber sua real influência e seu poder nos resultados.




    Gostaríamos de sugerir que você experimente por algum tempo as técnicas aqui reunidas. Se isso ocorrer, mais do que uma esperança, temos a certeza de que este livro será muito útil para elevar substancialmente seus resultados em vendas.




    O que escrevemos aqui foi bastante testado e funciona muito bem. Podemos dizer isso porque nos serviu centenas de vezes, e serve até hoje, para transformar potencial de venda em venda real. E temos uma quantidade enorme de amigos, alunos e clientes que também usam e indicam esse sistema, porque nosso método vem trazendo excelentes resultados.




    Temos a certeza e a satisfação de estarmos dividindo conhecimentos e experiências preciosos com você, certos de que estamos contribuindo para seu sucesso em vendas e para que tenha qualidade de vida, conquistada com seu trabalho bem direcionado e executado.




    Não haverá prêmio maior para nós do que saber que você, usando o método que ensinamos neste livro, teve um grande ganho de desempenho, de qualidade de vida, de tempo e de satisfação. Esta será nossa grande recompensa.




    Colocamos o melhor de nós nestas páginas. E esperamos que você aproveite, tornando maior, mais produtivo e proveitoso seu prazer de caminhar pela fascinante estrada do mundo das vendas.




    Prepare-se para o sucesso!


  




  

    

      Quando sua decisão 
de vender mais  e


    




    

      viver melhor não 
surte efeito


    


  




  

    Existe uma distorção conceitual na área de vendas que costuma comprometer os resultados dos profissionais dessa área. É bastante comum a crença de que o foco da venda está totalmente no cliente. E isso é o que gera a perda de muitas negociações.




    Enquanto o vendedor se preocupa exclusivamente com o cliente, ele se esquece de que também precisa investir tempo e esforço no próprio preparo profissional.




    Por não se preparar adequadamente, o profissional provoca uma situação em que suas vendas ficam bem abaixo do que seu potencial lhe permite conquistar. Com frequência, perde vendas praticamente fechadas, perde o momento de o cliente assinar o contrato e depois não consegue voltar ao ponto certo de concluir a venda.




    A venda não fecha, mesmo quando o profissional tem as melhores ferramentas, os melhores produtos e a melhor equipe. Falta aquele algo a mais para o profissional e todo o esforço é perdido porque a transação não se realiza.




    É muito complicado quando você espera que o cliente diga “sim” e tudo o que vem é um “não”. É bastante difícil ter em mãos todas as condições para fechar a venda, mas deixar a oportunidade escapar por entre os dedos, muitas vezes apenas por uma questão de despreparo do profissional vendedor.




    É comum também que o profissional frustrado com a perda de uma venda procure jogar a culpa no cliente, ou no concorrente, sem perceber que ele mesmo se tornou uma barreira contra suas vendas.




    Em resumo, o resultado disso tudo é que o vendedor trabalha muito e obtém poucos resultados. E com isso reduz sua satisfação profissional, pessoal e até mesmo sua qualidade de vida.




    A dura realidade é que grande parte dos profissionais não se prepara como deveria para o sucesso em vendas. E a falta de preparo adequado do vendedor põe a venda a perder. Porque, afinal, ação sem conhecimento e habilidade é desperdício, do mesmo modo que conhecimento sem ação não produz resultado. Portanto, é preciso agir e é vital se preparar para a ação.




    Problemas surgem por falta de preparo




    Profissionais de vendas precisam se preparar para vender.Quando isso não acontece, eles falham e não vendem.




    Mas isso não é nenhuma novidade. Se observarmos com atenção o mundo do trabalho de uma forma geral, veremos que todos os profissionais se preparam muito antes de iniciar suas atividades.




    Médicos se preparam para atender seus pacientes, engenheiros se preparam para desenvolver e apresentar projetos, advogados se preparam para fazer a defesa de seus clientes, técnicos de enfermagem se preparam para cuidar adequadamente dos pacientes, eletricistas se preparam para fazer ligações elétricas seguras.




    Um atleta de natação treina horas todos os dias, dentro e fora da piscina, durante meses, até chegar o dia da competição. Mesmo que sua prova dure poucos minutos, ou até mesmo segundos, ele nunca acha que já treinou o suficiente.




    Infelizmente, o que se percebe no mercado das vendas são profissionais preocupados em “tirar pedidos” e faturar imediatamente. Querem resultados imediatos, querem encontrar atalhos, que na maioria das vezes não levam a lugar algum. Pelo menos não levam ao sucesso que eles desejam ter.




    A preparação adequada leva à atitude correta, que cria a ação correta. E a ação adequada gera os resultados buscados. Assim, se você quer resultados, precisa trabalhar suas atitudes diante da vida e de seus desafios, precisa estar disposto a se preparar para ser, não o melhor, mas muito melhor a cada dia.




    

       “A preparação adequada leva à atitude correta.” 


    




    O prêmio por esse esforço será o sucesso em seus projetos. Mas é preciso compreender que, como você já deve ter ouvido dizer, não existe glória sem sofrimento. Entenda aqui o sofrimento como sendo o esforço e a dedicação na busca de seus objetivos.




    O preparo de profissionais de vendas exige algumas atitudes e alguns comportamentos fundamentais. Listaremos os principais deles e assinalaremos em que os profissionais pecam, de modo que comprometem seus resultados.




    Não dar valor ao compromisso




    Muitos profissionais confundem um mero interesse em conhecer vendas com o compromisso de se tornar um especialista em vender. Compromisso está bem longe de ser um simples interesse. Comprometer-se significa querer com constância, querer de verdade.




    Relaxar quanto à autodisciplina




    A autodisciplina é uma qualidade indispensável para qualquer pessoa que queira alcançar um sonho. Para ter autodisciplina, é preciso conscientizar-se de que você é responsável por seu futuro e o diretor de sua vida. Ou seja, você é quem orienta e dirige sua vida. Muitos profissionais delegam para terceiros o controle da própria vida, de modo que fraquejam na autodisciplina.




    Pecar quanto à organização




    Organizar-se é estabelecer prioridades. E depois segui-las com responsabilidade. Simples assim. Mas é bastante comum as pessoas deixarem de lado a organização, o planejamento adequado, o estabelecimento de prioridades, por acharem que dá muito trabalho. E então perdem de verdade todo o resultado de seu trabalho em vendas.




    Não ter acuidade




    Ser perspicaz é fundamental para concluir uma venda. É preciso ter prática em dar atenção ao que é relevante, em especial para o cliente. É fundamental perceber os detalhes do que o cliente precisa. Além de que, para ter sucesso em vendas é preciso estar aberto para a realidade e novas ideias. Muitos profissionais de vendas se consideram os donos da verdade e não abrem mão de sua maneira de ver as coisas. E, com essa atitude, acabam afastando os clientes.




    Não ter flexibilidade




    A adaptação é uma forma incrível de inteligência. É preciso ter a flexibilidade para adaptar-se às novas situações que surgem no dia a dia das vendas. Sem flexibilidade não há venda que se concretize e um profissional dessa área não irá muito longe. Porém, muitos vendedores se apegam demais ao que consideram “sua experiência profissional” e se fecham para a realidade dinâmica do mercado.




    Não ter consciência do projeto




    A diferença entre o sonho e a realidade é exatamente a quantidade certa de tempo e de trabalho. Porém nem todos os profissionais de vendas estão dispostos a pagar esse preço, porque não têm a consciência do que isso representa na vida deles e não se conscientizam de verdade sobre seu projeto de vida.




    Esperar que a motivação chegue




    

       “Organizar-se é estabelecer prioridades.” 


    




    Só existe uma pessoa no mundo capaz de motivá-lo: você mesmo. O problema é que muitos profissionais de venda esperam que sua motivação venha de fora: do cliente, da empresa e sabe-se lá de quem mais. E, enquanto eles esperam pela motivação, a concorrência toma conta do mercado.




    Não saber administrar o tempo




    Muitas pessoas dizem que não têm tempo para se dedicar mais ao trabalho, mas desperdiçam oportunidades preciosas. Existe uma grande diferença entre não dispor de tempo e usá-lo inadequadamente. Estar ocupado é diferente de ser produtivo.




    

       “A diferença entre o sonho e a realidade é exatamente a quantidade certa de tempo e de trabalho.” 


    




    A falta de tempo tem três motivos básicos:




    •Falta de prioridade – Ou seja, falta de compromisso com o objetivo, ou do próprio objetivo. A pessoa tem interesse em progredir, mas esse interesse é menor do que o de passear, curtir, descansar, dormir, jogar futebol, ver TV, usar internet, não fazer nada etc.




    •Falta de organização – A falta de organização e de autodisciplina é uma grande consumidora de tempo. A pessoa quer progredir, mas não prioriza suas atividades ou organiza um horário e não o cumpre. Aqui se inclui também o desperdício de tempo.




    •Multiplicidade de responsabilidades – Algumas vezes, a pessoa tem múltiplas e indeclináveis responsabilidades, como faculdade, filhos, pessoas doentes na família etc.




    Os dois primeiros casos são de fácil solução: ou você desiste de seu objetivo ou o leva a sério. Se for para valer, então organize e cumpra seu programa.




    O terceiro caso é mais complexo, pois reflete dificuldades cuja solução não depende apenas de você. Aqui, é preciso capacidade de adaptação, diálogo e um pouco de paciência.




    Mesmo que aparentemente não tenhamos escolha, não existe a opção de relaxar, de deixar para depois. É preciso partir para cima dos problemas e vencê-los. É diante de grandes desafios que percebemos o quanto somos capazes e quanto tempo pouco aproveitado ainda temos.




    Tão importante como “achar” tempo é “querer achar tempo”. Existem pessoas que querem abraçar o mundo, esquecendo-se de que a multiplicidade de objetivos dificulta que eles sejam alcançados. É preciso fazer opções. Se você não consegue achar tempo para progredir, é porque talvez não queira realmente tanto isso; se quer, então ache tempo e se comprometa com o que você tem a fazer.




    A frustração de não vender




    Quando os profissionais de vendas cometem esses deslizes, os problemas que os levam a não fecharem mais vendas surgem. É exatamente essa falta de preparo que compromete seus resultados.




    É preciso investir tempo e planejamento em cima desses comportamentos e atitudes analisados para que bater e superar metas de vendas torne-se uma constante na vida desses profissionais.




    Infelizmente, apenas uma parcela muito pequena dos profissionais de vendas – assim como você que está dedicando tempo e energia ao ler este livro – investe em um bom preparo.




    Vamos analisar alguns cases que tiramos de nossas experiências profissionais, para que perceba o quanto a falta de preparo é fatal para os resultados do vendedor.




    Cases




    Primeiro case





    Um amigo palestrante recebeu um e-mail de uma empresa, querendo contratá-lo para um evento. Ele leu o e-mail, mas não respondeu de imediato. Deixou para o dia seguinte.




    No dia seguinte surgiram alguns contratempos e o vendedor respondeu o e-mail somente dois dias depois. Enviou uma proposta.




    A empresa mandou outro e-mail, negociando alguns pontos da proposta recebida, mas demonstrando grande interesse em fechar o contrato.




    O palestrante demorou outros três dias para enviar a proposta ajustada. Depois, demorou mais dois dias para fazer o follow-up, isto é, para ligar para a empresa e ver como andavam as negociações.




    A essa altura, o cliente já havia fechado com outro profissional. Afinal, a empresa tinha urgência em definir a programação do evento e não ­poderia aguardar por tanto tempo a confirmação do palestrante consultado.




    Neste caso, faltou ao palestrante o preparo necessário – procedimentos, estratégias e até mesmo boa disposição – para atender o cliente no tempo em que ele necessitava.




    Segundo case





    Um profissional do ramo de móveis planejados teve vários encontros com um cliente e fez muitos estudos para o apartamento dele. O montante do negócio seria grande e o vendedor projetista estava animado.




    Porém ao longo dos encontros o comprador se mostrou ser uma pessoa chata e desgastante; pediu descontos, alterou o projeto inúmeras vezes e outras coisas mais.




    O projetista, mesmo cansado e chateado, procurava atender a todas as solicitações do cliente. Porém um dia o vendedor estava de cabeça quente e o cliente passou dos limites. Ele afirmou, tentando ser engraçado, que “qualquer um poderia mexer naquele programinha que fazia os projetos”.




    Foi a gota d’água para o copo transbordar… O projetista se ofendeu, discutiu com o cliente e o maltratou.




    Resultado: venda perdida e todo o trabalho e tempo jogados fora. Além, é claro, do dinheiro perdido.




    Neste caso, faltou ao projetista o preparo emocional e profissional necessário para controlar suas emoções e não ceder ao incômodo provocado pelo cliente.




    Terceiro case 





    Um cliente entrou em uma corretora de imóveis, procurando uma casa para comprar. Foi atendido por uma corretora, que se dispôs a orientá-lo.




    O cliente passou para a corretora o perfil de imóvel que queria e a faixa de valor de que tinha disponibilidade para fechar negócio.




    Entre os imóveis do catálogo da empresa, surgiu um que agradou muito o cliente. Interessado, ele perguntou à corretora sobre aquela casa.




    A vendedora deu um sorriso de menosprezo, olhou para o cliente e disse, sonoramente: “Esta aqui? Nessa faixa de preço que o senhor está procurando não dá pra comprar nem a garagem!”.




    O cliente se levantou, rasgou o cartão de visitas da corretora, jogou na mesa dela e saiu porta afora. E foi procurar imóveis em outra imobiliária.




    Neste caso, faltou à vendedora preparo para lidar com as expectativas do cliente. O cliente não tinha as informações necessárias para fazer uma busca informada e a corretora não soube ajudá-lo de forma adequada. Faltou-lhe jogo de cintura e cordialidade para ajustar as expectativas do cliente à realidade do mercado.




    Quarto case





    Era uma manhã de segunda-feira quando um empresário, sócio-fundador de uma empresa de fabricação de câmeras frigoríficas, resolveu ligar para um possível cliente e cobrar-lhe uma posição referente a uma proposta enviada duas semanas antes para a fabricação de oito câmeras frigoríficas.




    O empresário tinha certeza do fechamento, pois já havia fabricado diversas câmeras frigoríficas para outras unidades do grupo em várias cidades. O detalhe era que, mesmo a empresa tendo diversas unidades espalhadas pelo país, o departamento de compras de cada unidade era individual e.




    Depois de alguns minutos de conversa ao telefone, o empresário ouve a seguinte fala de seu cliente em potencial:




    “Nós agradecemos o envio de sua proposta e atenção dispensada. Porém, mesmo sabendo que já fabricou câmeras para outras unidades do nosso grupo, optamos por contratar uma empresa localizada aqui na nossa região. Além disso, o investimento é muito elevado e nem nos conhecemos pessoalmente.”




    Esse empresário com muito tempo de mercado perdeu o negócio do ano por dois grandes motivos:




    •Falta de preparação relacionada à venda – afinal, se era o negócio do ano, ele deveria ter realizado visitas presencias ao comprador.




    •Excesso de autoconfiança causado pela certeza do fechamento do negócio – o que ainda lhe causou surpresa no final. Além disso, esse empresário acreditou que seu sucesso no passado iria garantir seu futuro, ou melhor, seu fechamento de um novo grande pedido.




    Em outras palavras podemos dizer que ele banalizou a demanda dessa grande empresa achando que seria uma venda fácil.




    Quinto case





    Um casal entrou em uma loja de eletrodomésticos para comprar uma geladeira.




    O vendedor se aproximou e se colocou à disposição, mas estava preocupado porque se aproximava o horário de a loja fechar. Respondeu rapidamente às perguntas do casal, desinteressado e sem dar os detalhes de que os clientes precisavam para se decidir sobre a compra.




    O casal saiu da loja sem comprar e, enquanto caminhava para o estacionamento do shopping, viu outra loja de eletrodomésticos. Arriscou entrar, apesar do horário.




    Uma vendedora simpática os atendeu e deu todas as explicações que eles pediram e muitas outras mais que eles nem imaginavam a respeito de uma geladeira. E em nenhum momento se mostrou preo­cupada por já estar no horário de a loja fechar.




    No final, o casal comprou a geladeira e, mais ainda, acabou levando uma máquina de lavar roupas que nem mesmo estava em seus planos.




    Neste caso, faltou ao primeiro vendedor o preparo necessário para atender adequadamente os clientes e a ter boa disposição para dar todas as informações que levariam o casal à decisão de compra.




    Já na segunda loja, a vendedora mostrou ter de sobra todo o preparo necessário para fazer bons negócios.




    Concluindo essa série de análises, é preciso ter em mente que todo profissional precisa de preparo para exercer sua profissão – é assim com o médico, o motorista, o engenheiro, o professor etc. Então, por que razão um vendedor poderia imaginar atender seus clientes e fazer boas vendas sem se preparar adequadamente antes?




    Se você decidiu ler este livro é porque quer vender mais e viver melhor. Acreditamos que estamos de acordo nesse primeiro ponto. Isso é muito bom, porque nosso propósito ao escrever esta obra é facilitar sua vida e ajudá-lo a atingir seus objetivos.




    Como ideia básica, queremos orientá-lo para que você possa evitar a repetição de erros que são cometidos por muitos profissionais de vendas. Também vamos utilizar técnicas que a experiência demonstrou serem úteis para quem quer vencer no mundo das vendas e ter uma vida melhor e mais tranquila.




    Entendemos que você tem vontade de melhorar seus resultados em vendas e isso já é um grande passo; já é um excelente começo. Porém queremos alertá-lo de que só a vontade não é suficiente. É preciso ter vontade sim, mas também é preciso ação organizada e conhecimento. Tudo junto. Porque, afinal, ação, conhecimento e habilidade separados não produzem os resultados que você espera e merece.




    Você tomou a decisão de vender mais e viver melhor. E nós estamos aqui para fornecer-lhe o conhecimento e as ferramentas para realizar seu objetivo. No entanto, colocar tudo isso em ação é com você. Você decide o que fará com tudo o que lerá neste livro.
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