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Objetivo:

	 

	O objetivo deste livro é capacitar profissionais de vendas de serviços a transformar suas abordagens, estratégias e resultados através da aplicação dos princípios da neurociência. Ao entender profundamente o funcionamento do cérebro humano e como ele influencia as decisões de compra, os leitores poderão criar conexões emocionais genuínas, superar objeções de maneira eficaz, e construir relacionamentos duradouros com seus clientes. Este livro fornecerá técnicas práticas, baseadas em evidências científicas, que podem ser aplicadas imediatamente para melhorar a eficácia das vendas de serviços e alcançar um sucesso sustentável.
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	Meu nome é André Luís Estran Schefer, e minha jornada foi uma montanha-russa de emoções e descobertas. Nasci em Canoas, Rio Grande do Sul, e cresci com uma paixão pela psicologia. Mas, ironia do destino, comecei minha carreira no setor petroquímico como inspetor de ensaios não destrutivos.

	A psicologia nunca saiu da minha mente. Eu estudava psicologia como hobby, e em 2012, um amigo me convidou para abrir uma microempresa na área de telecomunicações. Foi um choque, mas eu sabia que precisava de um novo desafio.

	A jornada não foi fácil. Tivemos muitos obstáculos e desafios, e eu tive que aprender a fazer tudo sozinho. Mas foi aí que descobri minha paixão pela área comercial. Eu me desenvolvi em cursos, treinamentos e palestras de vendas, e em 2014, conheci a PNL e a hipnose.

	Foi amor à primeira vista! Eu me tornei um apaixonado pelo assunto e vi que era possível usar essas ferramentas para vender mais. Hoje, sou graduando em Psicologia, com formação em Neurociência, Hipnoterapia Médica pela PUC-RS e OMNI, PNL pelo Instituto LEONES, e Sinapse Integrativa pela UFRGS. Também administro uma clínica voltada para o tratamento da mente e do corpo, onde aplico meus conhecimentos para ajudar meus clientes a alcançarem o equilíbrio e o bem-estar.

	Quero deixar uma dica para você, querido leitor: nunca abandone seu sonho! Mesmo que a vida tente levar você para outros caminhos, não desista. Eu sei que parece clichê, mas é muito certo.

	Através deste livro, compartilho minha história e minhas descobertas com você. Vamos juntos nesta jornada de autoconhecimento e crescimento, utilizando a neurociência para revolucionar a venda de serviços e construir um futuro de sucesso. 
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	Sócio fundado
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	Apaixonado pela mente humana

	Introdução:

	 

	O Despertar do Vendedor Moderno: 

	 

	Você já sentiu dificuldade em se conectar de forma genuína e duradoura com seus clientes? Esse é um problema comum para muitos vendedores de serviços, e os motivos são vários.

	Com a saturação do mercado, os clientes estão mais exigentes e informados. Eles têm inúmeras opções à disposição e, por isso, se tornaram mais seletivos. Além disso, a era digital mudou completamente a forma como as pessoas pesquisam e compram serviços. A jornada do cliente está mais complexa, e as abordagens tradicionais já não são tão eficazes.

	Os clientes buscam mais do que apenas uma venda; eles querem relações transparentes e personalizadas. Demonstrar o valor do seu serviço também é um desafio. Em um mar de ofertas que parecem todas iguais, como você mostra que seu serviço é especial?

	Vender serviços é diferente porque, ao contrário de um produto físico, o cliente não pode tocar ou experimentar o serviço antes de comprar. A qualidade do serviço pode variar, e cada interação com o cliente é única. Além disso, um serviço não pode ser estocado; se não for utilizado no momento, ele se perde.

	Esses desafios podem parecer intimidantes, mas também são oportunidades. A concorrência pode ser superada com serviços diferenciados e de alta qualidade. A personalização é a chave para conquistar e manter clientes. Construir relacionamentos de longo prazo é essencial, e a tecnologia pode ser sua aliada para se destacar no mercado.

	 

	 

	A Ciência por trás do Sucesso

	 

	Você já se perguntou por que às vezes tomamos decisões impulsivas, enquanto em outras ocasiões ponderamos cada detalhe? Isso tudo tem a ver com a forma como nosso cérebro funciona. Nosso cérebro é um órgão complexo e fascinante, e as emoções desempenham um papel crucial nas nossas decisões de compra.
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