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Prefácio


			Bem-vindo a esta jornada transformadora! Antes de mais nada, quero agradecer por confiar no meu trabalho e dedicar seu tempo para aprender comigo. Este livro nasceu da minha experiência de anos trabalhando com vendas e atendimento em diferentes áreas, desde academias no Brasil à restaurantes em Portugal.


			Meu objetivo aqui é simples: compartilhar estratégias práticas que você pode aplicar no dia a dia para encantar clientes, aumentar suas vendas e, claro, conquistar gorjetas e reviews que farão a diferença na sua carreira.


			Se você é empregado de mesa, chefe de sala, gerente ou proprietário e quer melhorar suas habilidades de comunicação e vendas, este livro é para você! Prepare-se para descobrir como entender os diferentes perfis de clientes e transformar cada interação em uma experiência memorável. 


		




		

			Introdução


			Minha Jornada como Vendedor


			Minha história com vendas começou cedo, ainda na minha infância. Cresci em uma família humilde, mas muito batalhadora. Meu pai era um excelente vendedor de móveis e minha mãe fazia salgados, que eu ajudava a vender. Foi ali que aprendi o valor do trabalho.


			Durante minha juventude, desafiei-me ainda mais, ao vender livros porta a porta para pagar minha faculdade de Educação Física. Foi nessa época que descobri o poder da Programação Neurolinguística (PNL) e do Rapport.


			Em uma certa ocasião, quando um amigo e eu estávamos fazendo a oferta dos livros para custear nossa faculdade, visitamos um proprietário de uma empresa de  marketing, ele havia gostado muito de nossa apresentação e dos livros, mas disse que só iria comprar se disséssemos como conhecemos as técnicas de PNL e Rapport. 


			Foi então que contamos sobre nossos treinamentos no projeto Sonhando Alto. Ele nos pediu para apresentar os livros para os funcionários com uma condição: explicar as técnicas que tínhamos usado. Foi um sucesso! Todos compraram e pudemos compartilhar um pouco da nossa técnica de vendas. 


			E afinal, quais eram essas técnicas?


			A  PNL, Programação Neuro Linguística, é um conjunto de técnicas e práticas que ajudam a compreender e influenciar o comportamento humano por meio da linguagem, padrões de pensamento e estratégias de comunicação. Ela permite criar conexões mais profundas com as pessoas, ajudando a entender suas necessidades e motivando-as a tomar decisões. No contexto das vendas, a PNL é uma ferramenta poderosa para construir confiança e alinhar suas soluções às expectativas do cliente.


			O Rapport, por sua vez, é a habilidade de criar empatia e conexão com outra pessoa. Ele é essencial para gerar confiança e estabelecer uma base sólida para qualquer interação.


			Nos capítulos seguintes vocês entenderão melhor, mas voltando a minha breve história:


			Antes de me mudar para Portugal, me aventurei no mercado de consórcios imobiliários, alcançando resultados surpreendentes e me destacando como campeão de vendas por meses consecutivos. 


			Cada etapa dessa jornada moldou minha visão sobre o que significa vender. Para mim, vender é mais do que uma transação, é criar conexões humanas. E este livro é uma extensão dessa visão – um guia para você trilhar seu próprio caminho de sucesso.


			Hoje, aplico todas essas experiências no universo da restauração, ajudando restaurantes a se destacarem através de um atendimento diferenciado.


			Minha Jornada no Algarve: De Imigrante a Líder no Atendimento


			Quando cheguei a Portugal, a realidade que encontrei era bem diferente do que imaginei. Sem conhecer ninguém, sem falar inglês para tentar algum trabalho melhor e com poucos recursos, meu primeiro emprego foi na construção civil. Um trabalho nobre e desafiador, mas bem longe do que eu sonhava para mim. 


			Eu sabia que aquele era o primeiro passo de uma nova jornada, e que, como em outras vezes na minha vida, eu precisaria transformar os desafios em oportunidades.


			No Brasil, eu havia sido empresário por muitos anos no ramo fitness. Estava acostumado a liderar equipes, criar estratégias e ser dono do meu próprio destino. Agora, como imigrante, precisei me adaptar a uma nova realidade, onde não tinha controle sobre quase nada. Foi difícil aceitar essa nova posição, mas decidi que, qualquer que fosse o trabalho que eu estivesse fazendo, eu me dedicaria a ser o melhor.


			Logo percebi que a construção civil não era meu destino final. Sempre fui apaixonado por comunicação, por servir pessoas e por criar experiências. Por isso, decidi usar minha bagagem de vendas e atendimento para entrar no universo dos restaurantes. No início, foi como começar do zero. Eu não sabia quase nada sobre o funcionamento desse mercado e meu inglês era básico, resultado de estudos superficiais no Brasil. Mas eu sabia que, se quisesse me destacar no Algarve – uma região turística cheia de visitantes ingleses, aprender o idioma era essencial.
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