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			Mesmo este sendo o 19º livro da minha carreira, ainda me emociono e sinto os olhos lacrimejarem neste momento.


			Dedico este livro:


			A meu pai, Claudio (que não está mais entre nós), e a minha mãe, Ligia, por terem me criado com os melhores valores possíveis em meio a tantas dificuldades. Muita gratidão!


            

				A minha esposa, Neliane, e meus filhos, Letícia, Samara e Cesar. Vocês são minha fonte de motivação. Está sendo uma delícia esta passagem na vida ao lado de vocês.


				A todos os vendedores que escolheram ganhar a vida da maneira correta. Este livro prova que é possível ficar rico vendendo honestamente. A maior malandragem do mundo é ser honesto e viver livre.


				Ao meu novo colega de profissão Rejiano Vedovatto, que tive o prazer de conhecer em 2017. Nada na vida acontece por acaso. Tenho certeza de que o aluno será muito melhor que o professor. Você é brilhante!


            


			César Frazão


		




		

			Após mais de vinte anos como vendedor e dez anos estudando o comportamento e os resultados de vendedores, vivo um momento único em minha vida: escrevo meu primeiro livro. Todas as palavras do mundo são insuficientes para externar minha emoção neste momento. Dedico este livro a:


			Meu pai, David, e minha mãe, Lourdes, por terem transferido com muito esforço seus valores e sua perseverança na luta pela realização dos nossos sonhos e a todos os meus irmãos, por me incentivarem a continuar sempre. Muito obrigado!


            

				A minha esposa, Eliane, e meu filho, Davi José, pelo apoio incondicional e por acreditarem em tudo o que desenvolvo e a que me dedico. Vocês são meu porto seguro. Amo vocês!


				A todos os alunos Executivos de Vendas, por estarem conosco e acreditarem em nosso trabalho. A energia que recebo de vocês é meu combustível para buscar sempre o melhor.


				Ao meu mestre César Frazão, por todos os ensinamentos recebidos ao longo de mais de vinte anos de profissão e principalmente pela oportunidade de dividir essa experiência literária. Eternamente grato!


            


			Rejiano Vedovatto


		




		

			PREFÁCIO


			Em minha jornada como empresário e palestrante, sempre fui apaixonado pelo mundo das vendas. Vender para mim é uma arte, uma habilidade que, se dominada e bem estudada, nos leva à realização de nossos maiores sonhos. Outra coisa sempre me fascinou quando se trata de vendas: é você que decide quanto vai receber no fim do mês. Enquanto na maioria dos cargos dentro de uma empresa o salário é fixo, no das vendas você se torna sócio da empresa em que trabalha ou a qual representa, com uma vantagem adicional: enquanto os outros sócios têm receita e custos (podendo até ter prejuízos), o profissional de vendas fica só com o lado das receitas.


			Tive o privilégio de capacitar mais de 1 milhão de pessoas no Brasil e nos Estados Unidos. E só uma coisa me deixa aborrecido: aquilo que chamo de “Mito do Vendedor Nato”, uma conversa que você ainda ouve nas rodas tipo “vendedor nasce pronto” ou “vendedor não precisa estudar”. Nada poderia ser mais falso que isso. Vender é uma virtude e não um dom e, por isso, é possível e necessário que você aprenda a trabalhar com excelência. Ninguém nasce engenheiro, contador ou odontólogo, é preciso estudar e muito para se tornar um especialista no assunto, o que é exatamente o caso dos vendedores.


			A literatura oferece milhares de obras relacionadas ao assunto, mas quase todas elas apresentam um aspecto que não me agrada: são excessivamente teóricas, distantes da realidade de quem acorda todas as manhãs para fazer o seu dinheiro. É por isso que saúdo a chegada da obra de César Frazão e Rejiano Vedovatto Os 7 pilares do sucesso em vendas. Trata-se de um conteúdo 100% prático escrito por duas pessoas que vivem no dia a dia todos os desafios do universo das vendas e, por isso, colocam com extrema clareza, profundidade e simplicidade hábitos que farão de você um profissional de vendas acima da média.


			É importante ressaltar um aspecto essencial: nossa vida só muda quando mudamos nossos hábitos. Muitas vezes o que fazemos em nossa jornada pessoal ou profissional tem pouco valor, mas quando transformamos algo em hábito, alcançamos um patamar de evolução. Se hoje você caminhar uma hora depois do trabalho e não estiver acostumado a praticar exercícios, provavelmente se sentirá cansado e sem forças. Entretanto, se você caminhar durante uma hora três vezes por semana provavelmente se tornará uma pessoa mais saudável e terá uma qualidade de vida muito maior porque incorporou um hábito transformador à sua rotina. Neste livro César Frazão e Rejiano Vedovatto apresentam a você os hábitos dos vendedores campões. Os autores se tornaram referência naquilo que fazem porque treinaram centenas de milhares de profissionais de vendas, do vendedor de loja ao corretor de imóveis, do empresário ao profissional liberal que precisa aprender a vender seu trabalho para se manter no mercado.


			No Pilar N. 1 eles abordam o planejamento, talvez um dos mais importantes hábitos a serem adquiridos para sair do estágio que separa vendedores comuns de vendedores diamantes, aqueles que brilham. Infelizmente, muitos vendedores ainda vivem seu dia sem o mínimo de planejamento e organização e acabam perdendo muito dinheiro. No Pilar N. 2 o assunto é prospecção, porque nada pode ser pior para um vendedor do que depender de poucos clientes. Todos os vendedores campeões que conheci em minha vida tem uma meta semanal de novos clientes para renovar sua carteira. No Pilar N. 3 o assunto é diagnóstico, quebrando o mito de que um vendedor bom é aquele que fala muito, quando a verdade é que os campeões de vendas são especialistas em fazerem perguntas. Como digo em minhas palestras, em vendas é preciso entender para atender! O Pilar N. 4 fala de propostas de vendas, nas quais você vai construir uma linha de argumentação capaz de criar valor e depender menos do fator preço. Muitos vendedores sofrem excessivamente com o fator preço porque não conseguem detectar a dor de seu cliente e apresentar seu produto/serviço como a solução para os problemas. No Pilar N. 5 o tema é negociação e fechamento. Nesse capítulo os autores nos mostram como negociar com compradores cada vez mais preparados e bem informados, prevenindo que você não se torne presa fácil para pedidos de descontos e aumento de prazos. Reforço ainda algo que parece óbvio, mas não é: sempre tente fechar, muita gente não vende mais porque não faz um fechamento mais forte e acabam caindo na armadilha de clientes indecisos. No Pilar N. 6 , César Frazão e Rejiano Vedovatto nos ensinam a importância da atitude e do foco em resultados no mundo das vendas. A vida das pessoas não muda quando elas mudam de emprego, a vida das pessoas muda quando elas mudam de atitude, e isso em vendas é fundamental. Para fechar com chave de ouro, no Pilar N. 7 os autores nos falam sobre autogestão, mostrando que não podemos mais depender de outras pessoas todos os dias nos motivando. Precisamos ser comprometidos com nossos sonhos e projetos de vida acima de tudo.


			Gostaria ainda de deixar um conselho que foi de grande utilidade em minha vida tanto como leitor quanto como aprendiz assistindo a uma palestra ou um treinamento de vendas, o que faço até hoje: quando você ler ou ouvir algum conceito de vendas, não pense se sabe aquilo que está escrito ou foi dito e sim pense se você está fazendo, se está colocando em prática aquele conselho. De todas as frases que cito, talvez nenhuma tenha tanta veracidade como esta: ”Saber e não fazer é o mesmo que não saber.” Nosso valor será medido cada vez menos com base na quantidade de informações que temos e cada vez mais pela nossa capacidade de colocar em prática o aprendizado adquirido e nossa capacidade de gerar resultados.


			Delicie-se agora com a obra de César Frazão e Rejiano Vedovatto. Eles somam anos de experiência com a capacidade de se reinventarem e de serem vanguarda no Brasil na nobre arte de formar vendedores campeões. Você tem nas mãos um mapa, uma verdadeira bússola que vai conduzi-lo ao topo.


			Boa leitura!


			Eduardo Tevah 
Empresário e palestrante


		




		

			INTRODUÇÃO


			Este livro é baseado em fatos reais.


			As dicas que você vai ler aqui são fruto do convívio com milhares de ótimos vendedores ao longo dos anos — e da análise do comportamento deles. São campeões de vendas que ganham muito dinheiro e se destacam em seus respectivos mercados.


			Mas, afinal, por que alguns vendedores dão certo e outros não? Por que alguns são bem remunerados, enriquecem e outros passam necessidade a vida inteira? Existe algum segredo?


			Sim! Observamos que os melhores vendedores do mundo possuem 7 hábitos em comum. Se você conhecer esses hábitos e aprender a aplicá-los em seu trabalho, também se tornará rico e bem-sucedido. Se funciona com eles, por que não funcionaria com você?


			Nesta leitura você aprenderá estratégias, novas ideias, técnicas, comportamentos e posturas que o levarão a um novo patamar nas vendas. Nossa expectativa é que ela seja um divisor de águas na sua vida.


			As oportunidades são imensas nos dias atuais. Há muitos novos produtos e serviços entrando no mercado, que se modifica e cresce o tempo todo. A área de vendas é maravilhosa, um verdadeiro oceano de possibilidades.


			Para se tornar um campeão em vendas não existe mágica: tudo é uma relação de causa e efeito. Essa é uma das poucas profissões nas quais você consegue ficar rico rápida e honestamente em poucos anos se fizer a coisa certa. Isso mesmo, se fizer a coisa certa.


		




		

			PILAR N. 1: PLANEJAMENTO


			Executivos de vendas campeões planejam com antecedência.


			Caro vendedor, cara vendedora. Se você busca aprimorar-se para vender mais e ganhar mais dinheiro, não é por acaso que este pilar vem em primeiro lugar. Ele é a base de toda boa venda. É o alicerce, o início de tudo.


			Sem ele, a venda se torna muito mais difícil e trabalhosa. Costumo comparar este pilar com a parte inferior de um iceberg: você não a vê, mas ela está lá e constitui toda a força do poderoso bloco de gelo.


			Ao longo dos anos, tive e venho tendo a rara oportunidade de conviver com muitos campeões e campeãs de vendas. Isso me proporcionou o incrível privilégio de poder estudá-los e aprender com eles os segredos e os caminhos da arte de vender.


			Sem dúvida alguma podemos afirmar que esses indivíduos têm alguns fatores em comum que fazem deles campeões. Um desses fatores é o PLANEJAMENTO.


			Planejar e se preparar nunca foi uma grande paixão para a maioria dos vendedores medianos que conheço. Muitos o fazem apenas porque a empresa ou as circunstâncias exigem que se obedeça minimamente a esse fundamento. Posso garantir que, se você quiser fazer parte do seleto time de grandes executivos de vendas, vai precisar dedicar uma parte do seu tempo produtivo para se preparar e planejar.


			Vender se parece muito com o que Sun Tzu diz em seu livro A arte da guerra: “Na natureza existem diferentes tipos de terrenos: o acessível, o traiçoeiro, o duvidoso, o estreito, o acidentado e o distante”. Quem pretende vencer a batalha tem que se preparar para atravessá-los de maneiras diferentes, de acordo com as peculiaridades de cada um.


			Não importa se os seus clientes são empresas ou o consumidor final: você precisa negociar com pessoas, e de maneira geral encontrará muitas dificuldades pelo caminho. Sempre há aqueles mais acessíveis, outros não muito confiáveis, outros despertarão dúvidas e farão você avaliar profundamente se realmente deve concretizar a venda, alguns brigarão pelo preço, outros serão extremamente pragmáticos e difíceis de convencer. Haverá, por fim, aqueles que adoram o produto ou serviço fornecido pela concorrência, dificultando até mesmo uma abordagem.


			Por tudo isso, os grandes executivos de vendas costumam se preparar e planejar as estratégias certas para cada tipo de terreno que possam encontrar em um processo comercial.


			Algumas pessoas preferem contar com a sorte para alcançar seus objetivos e metas. Mas saiba que a sorte aparece quando a oportunidade encontra a preparação. Perceba que até mesmo um relógio parado acerta a hora duas vezes ao dia. Se você não estiver preparado, com uma ótima estratégia definida, quando as oportunidades aparecerem — e, sim, elas vão aparecer — você terá dificuldade até mesmo para identificá-las.


			Segundo a Wikipédia, planejamento significa “ação ou efeito de planejar, de elaborar um plano. Determinação das etapas, procedimentos ou meios que devem ser usados no desenvolvimento de um trabalho”. Ou seja, planejar significa antecipar. Quanto mais você planeja, mais antecipa possíveis situações e problemas que podem acontecer durante a execução do seu trabalho. Já estratégia, segundo o dicionário, significa “meios desenvolvidos para conseguir alguma coisa” — em outras palavras, são os caminhos que devemos seguir para atingir nossos objetivos.


			Falando assim, parece que basta fazer um bom planejamento, traçar uma estratégia, se preparar e as coisas acontecerão por si sós. Só que não! Os resultados dos grandes executivos de vendas se estruturam sobre a junção de três fatores fundamentais.


			Três fatores fundamentais para garantir seus resultados


			 1. O primeiro fator fundamental é o objetivo, a clareza de propósito. Esse fator é o primeiro a ser estabelecido para que você saiba exatamente aonde quer chegar. Isso precisa estar especificado de forma clara, sem dar margem a dúvidas. Qual é o seu objetivo? Aonde quer chegar? Em que data? Nas condições que possui hoje, isso é alcançável ou será necessário um esforço maior? Quais ações? Qual é a relevância pessoal desse objetivo?


			 2. O segundo fator fundamental é exatamente o assunto da nossa conversa neste capítulo: ter um plano bem elaborado e se preparar para chegar ao objetivo. Ter um plano e estar preparado é ser agente de transformação, buscando e desenvolvendo soluções antecipadamente e não apenas vivendo de forma reativa. Não é produtivo responder às ações que o mercado nos impõe depois que já aconteceram.


			 3. O terceiro fator fundamental, e não poderia ser diferente, é a execução. Além de ter muita iniciativa, os grandes executivos de vendas possuem muita “acabativa”. Eles costumam colocar seus planos e seus conhecimentos em prática, levando seus projetos até o fim.


			Pense comigo: se você tiver um belo plano, se preparar para ele, tiver iniciativa e “acabativa”, colocar tudo em prática, executar, mas não tiver um objetivo claro e bem definido, não souber ao certo aonde quer chegar, isso significa dispersão. Sêneca, pensador romano que viveu na época de Cristo, dizia que, se um homem não sabe para que porto se dirige, nenhum vento será favorável. Ou seja: se você não sabe para onde vai, qualquer lugar serve.


			Da mesma forma, se você tem um objetivo claro, sabe exatamente aonde quer chegar, providencia uma ótima execução e coloca em prática seus conhecimentos com facilidade mas não tem um bom plano, não gosta de planejar, é como se colocasse uma venda nos olhos e saísse à rua em busca de clientes. Mais ou menos como um piloto de avião que não fez seu plano de voo. Ele estaria fazendo um voo cego.
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