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Quando você ler este livro, algo maravilhoso começará a acontecer!


 


O que você mais quer da vida? Reconhecimento? Dinheiro? Saúde? Felicidade? Prestígio? Amor?


 


Todas essas coisas podem ser suas se você seguir apenas algumas regras simples e colocar em prática uma nova fórmula revolucionária.


 


Você começará a despertar o potencial latente dentro de você!


 


O sucesso que você terá - em qualquer um de seus desejos - é simplesmente uma questão de atitude mental correta e dos princípios fáceis de seguir deste livro. Nestas páginas, há um novo e surpreendente conceito que mostra como o sucesso pode ser reduzido a uma fórmula -


 


Para um sistema de sucesso que nunca falha!
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PODE REALMENTE HAVER UM SISTEMA PARA O SUCESSO?


 





Uma introdução


 


"Uma pequena gota de tinta faz milhares, talvez milhões... pensarem", escreveu Byron em Don Juan. E o mais importante nos pensamentos desses milhões tem sido a busca pelo sucesso em suas vidas pessoais, familiares e comerciais.


 


Hoje, neste exato momento, em todas as partes do mundo, há pessoas que se perguntam o que podem fazer para avançar em direção a alguma meta brilhante e para seu próprio aprimoramento.


 


Muitos vão arrancar um segredo das profundezas de seus corações e almas que os levará a grandes realizações. Mas a maioria deles continuará a se perguntar... sonhar... e desejar. E então, um dia, eles acordarão com um choque e se encontrarão no mesmo lugar em que sonharam quando jovens. Mas agora eles perderam seus sonhos e se perguntam por quê.


 





Todo mundo quer alguma coisa


 


Não importa o que seja: dinheiro, posição, prestígio... alguma conquista especial... a oportunidade de prestar serviço a seus semelhantes... amor, um casamento feliz e um lar feliz. Todos anseiam por algum tipo de realização - sucesso de alguma forma. Ser feliz... ser saudável... ser rico... e experimentar as verdadeiras riquezas da vida - esses são desejos universais. E são esses impulsos internos que nos inspiram a agir.


 


Você e eu não somos exceção. E você tem as mesmas oportunidades que outros homens e mulheres, em lugares altos ou baixos, para ter sucesso ou fracassar... nesta terra de oportunidades ilimitadas, onde muitos transformaram seus bons desejos em realidade - e onde outros caíram no caminho da vida.


 


Por que um homem tem sucesso e outro fracassa? Há uma resposta. E ela será encontrada neste livro.


 


Pois existem fórmulas, prescrições, receitas - regras, princípios, sistemas - até mesmo mapas do tesouro, se preferir - que, quando seguidos na sequência correta, trazem as coisas boas da vida para aqueles que as buscam. Muitas vezes, as regras para o sucesso são tão simples e tão óbvias que nem sequer são vistas. Mas quando você as procura, você também pode encontrá-las.


 


E durante a busca, algo maravilhoso acontece: você adquire conhecimento... ganha experiência... fica inspirado. E então você começa a reconhecer os ingredientes necessários para o sucesso.


 





Nesta casa


 


Há pouco tempo, aceitei um convite para visitar o Kentuckiana Children's Center em Louisville, Kentucky. Ouvi dizer que a Dra. Lorraine Golden, sua diretora, havia aberto mão de uma grande renda de seu consultório particular para usar seus talentos, sua experiência e a ajuda de um Poder Superior para ajudar crianças aleijadas a andar.


 


Ao percorrer a clínica, notei que tudo estava impecavelmente limpo. Parei quando vi uma menina sentada em uma cadeira. "Qual é o seu nome?", perguntei gentilmente.


 


"Jenny", respondeu ela.


 


A mãe da menina estava sentada ali perto, então pedi a ela que me contasse sobre Jenny.


 


Os olhos da mãe olharam para os meus quando ela disse:


"Jenny tem seis anos de idade. Nos primeiros quatro anos de sua vida, ela era aleijada, incapaz de andar. Como não tínhamos dinheiro, eu a trouxe para a clínica. O Dr. Golden me disse que Jenny tinha um bloqueio de nervo. Agora ela pode andar".


 


A mãe hesitou. Pela sua expressão, senti que ela tinha algo mais a dizer - algo pessoal. Então, eu esperei.


 


"Sr. Stone... Quero que o senhor saiba que..." Ela hesitou novamente. E então ela disse: "...fora da minha igreja, esta é a única casa em que sinto a presença de Deus".


 


Quando terminou, sua cabeça estava inclinada como se quisesse esconder suas emoções e, talvez, uma lágrima. Jenny, a criança que não conseguiu andar nos primeiros quatro anos de sua vida, foi até a mãe, colocou os braços em volta dela e a beijou.


 


E, ao continuar meu passeio pela clínica, percebi que foi o desejo do Dr. Golden que tornou Kentuckiana uma realidade, um desejo generoso, dedicado e abnegado que não podia ser contido. Mas para que alguém entre em ação, o desejo deve estar associado à ambição e à iniciativa.


 





O desejo é o início de todas as conquistas humanas


 


Como alguém desenvolve a ambição quando não é ambicioso? Como desenvolver iniciativa quando não a tem? Como motivar a si mesmo ou a outra pessoa a agir? Essas são perguntas que me são feitas com frequência por pessoas de todas as esferas da vida: pais, professores, ministros, vendedores, gerentes de vendas, executivos e estudantes de ensino médio e superior.


 


"Primeiro, desenvolva o desejo", respondo.


 


Mas como germinar um desejo? Como começar? Essas respostas se tornarão evidentes à medida que você continuar lendo.


 


Lembre-se: há magia no desejo; além disso, a magia está na habilidade do mágico. E a habilidade depende de três ingredientes necessários. De fato, o sucesso contínuo em cada atividade humana sempre depende desses três importantes ingredientes. Isso eu aprendi. E provei isso quando desenvolvi meu sistema de vendas que nunca falha, o que mais tarde me levou a uma descoberta surpreendente... o sistema de sucesso que nunca falha.


 





Prepare-se para a abundância futura


 


Vi os princípios do sucesso em ação na vida de centenas de homens e mulheres em todos os campos de atuação. Foi somente por meio de estudos e testes contínuos que descobri as razões por trás tanto do sucesso quanto do fracasso... e algo mais: como motivar aqueles que fracassaram - mais tarde, para o sucesso.


 


Na crença de que o que permanece com você quando compartilha com os outros o bom e o belo se multiplicará e crescerá, estou compartilhando com você, neste livro, as técnicas para o sucesso como eu as descobri.


 


E sei por experiência própria que, se você viajar comigo, capítulo por capítulo, por este livro, em uma caça ao tesouro, você também poderá usar o sistema de sucesso que nunca falha em transformar em realidade seus desejos que valem a pena.


 


Uma antiga lenda hindu afirma que, quando os deuses estavam criando o mundo, eles disseram: "Onde podemos esconder os tesouros mais valiosos para que não se percam? Como podemos escondê-los para que a luxúria e a ganância dos homens não os roubem ou destruam? O que podemos fazer para ter certeza de que essas riquezas serão mantidas de geração em geração para o benefício de toda a humanidade?"


Portanto, em sua sabedoria, escolheram um esconderijo que era tão óbvio que não seria visto. E lá colocaram as verdadeiras riquezas da vida, dotadas do poder mágico da autoabastecimento perpétuo. Nesse esconderijo, esses tesouros podem ser encontrados por todas as pessoas vivas em todos os países que seguem o sistema de sucesso que nunca falha.


 


E ao ler este livro, leia-o como se eu fosse seu amigo pessoal escrevendo para você, e somente para você. Pois este livro é dedicado a você e a todos os que buscam as riquezas da vida.


 


W. CLEMENTE STONE
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PARTE I -
A BUSCA COMEÇA


 


Decisões sem ações não têm valor


 


O fracasso pode ser bom para você


 


Não deixe que as barreiras mentais o impeçam de entrar


 


Direcione seus pensamentos, controle suas emoções,


Ordene seu destino


 





Capítulo 1 -
UM JOVEM GAROTO COMEÇA A BUSCA


 


 


Eu tinha seis anos e estava com medo. Vender jornais na difícil zona sul de Chicago não era fácil, especialmente com as crianças mais velhas tomando conta das esquinas movimentadas, gritando mais alto e me ameaçando com os punhos cerrados. A lembrança daqueles dias sombrios ainda está comigo, pois é a primeira vez que me lembro de transformar uma desvantagem em uma vantagem. É uma história simples, sem importância agora... e, no entanto, foi um começo.


 


O Hoelle's Restaurant ficava perto da esquina onde eu tentava trabalhar, e isso me deu uma ideia. Era um lugar movimentado e próspero que apresentava um aspecto assustador para uma criança de seis anos. Eu estava nervoso, mas entrei apressadamente e fiz uma venda de sorte na primeira mesa. Depois, os clientes da segunda e terceira mesas compraram papéis. No entanto, quando comecei a trabalhar na quarta, o Sr. Hoelle me empurrou pela porta da frente.


 


Mas eu havia vendido três papéis. Então, quando o Sr. Hoelle não estava olhando, voltei para a quarta mesa. Aparentemente, o cliente jovial gostou da minha coragem; ele pagou o jornal e me deu uma moeda extra antes que o Sr. Hoelle me expulsasse mais uma vez. Mas eu já tinha vendido quatro jornais e recebido um "bônus" de dez centavos. Entrei no restaurante e comecei a vender novamente. Havia muitas risadas. Os clientes estavam gostando do show. Um deles sussurrou bem alto: "Deixe-o em paz", quando o Sr. Hoelle veio em minha direção. Cerca de cinco minutos depois, eu tinha vendido todos os meus papéis.


 


Na noite seguinte, voltei lá. O Sr. Hoelle me conduziu para fora da porta da frente. Mas quando entrei novamente, ele jogou as mãos para o alto e exclamou: "Para que serve isso?" Mais tarde, nos tornamos grandes amigos, e nunca mais tive problemas para vender jornais lá.


 


Anos depois, eu costumava pensar naquele menino, quase como se ele não fosse eu, mas um amigo estranho de muito tempo atrás. Certa vez, depois de ter feito fortuna e estar à frente de um grande império de seguros, analisei as ações daquele menino à luz do que eu havia aprendido. Foi isso que concluí:


 


1.	Ele precisava do dinheiro. Os jornais não teriam valor algum para ele se não fossem vendidos; ele não poderia nem mesmo lê-los. Os poucos centavos que ele havia pegado emprestado para comprá-los também seriam perdidos. Para um garoto de seis anos, essa catástrofe foi suficiente para motivá-lo, para fazê-lo continuar tentando. Assim, ele teve a inspiração necessária para agir.


 


2.	Após seu primeiro sucesso na venda de três jornais no restaurante, ele voltou a entrar, mesmo sabendo que poderia passar vergonha e ser expulso novamente. Depois de três idas e vindas, ele tinha a técnica necessária para vender jornais em restaurantes. Assim, ele adquiriu o know-how.


 


3.	Ele sabia o que dizer, porque tinha ouvido as crianças mais velhas gritarem as manchetes. Tudo o que ele tinha de fazer, quando se aproximava de um cliente em potencial, era repetir em uma voz mais suave o que havia ouvido. Assim, ele possuía o conhecimento necessário sobre a atividade.


 


Sorri ao perceber que meu "amiguinho" havia se tornado bem-sucedido como jornaleiro usando as mesmas técnicas que mais tarde se transformaram em um sistema de sucesso que permitiu a ele e a outros acumular fortunas. Mas estou me adiantando. Por enquanto, lembre-se apenas dessas três frases: inspiração para a ação, know-how e conhecimento da atividade. Elas são as chaves do sistema.


 


Mesmo tendo sido criado em um bairro pobre e degradado, eu era feliz. Todas as crianças não são felizes, independentemente da pobreza, se tiverem um lugar para dormir, algo para comer e espaço para brincar?


 


Eu morava com minha mãe na casa de parentes. À medida que crescia, o avô de uma menina que morava no último andar do nosso prédio despertava minha imaginação com histórias de cowboys e índios enquanto comíamos arroz tufado e leite. E todos os dias, quando ele se cansava de contar histórias, eu descia para o quintal e fazia o papel de Buffalo Bill ou de um grande chefe guerreiro indígena. Meu pônei, feito de uma vara ou de uma vassoura velha, era o mais rápido do Oeste.


 


Imagine uma mãe trabalhadora vendo o filho pequeno na cama à noite e pedindo que ele conte as experiências do dia - as boas e as ruins. Imagine-o, depois de conversarem por algum tempo, levantando-se da cama e ajoelhando-se ao lado da mãe enquanto ela orava pedindo orientação. Então você terá a sensação do início de minha busca pelas verdadeiras riquezas da vida.


 


A mãe tinha muito pelo que orar. Como todas as boas mães, ela achava que seu filho era um bom menino, mas estava preocupada porque ele andava em "más companhias". E estava particularmente preocupada com o fato de ele ter desenvolvido o hábito de fumar cigarros.


 


O tabaco era caro, então eu enrolava borra de café em papel de cigarro quando não havia tabaco disponível. Talvez isso me fizesse sentir importante, pois outro garoto e eu fumávamos somente quando outros garotos e garotas estavam por perto, tendo um prazer especial se eles pareciam chocados. Quando tínhamos companhia em casa. Eu demonstrava o quanto era adulto fumando um cigarro feito em casa. Um padrão estava sendo estabelecido. Mas ele não era bom.


 


Como outras crianças que começam na direção errada, eu fazia gazeta. Não me divertia fazendo isso; eu me sentia culpado. Talvez essa tenha sido a maneira de tentar mostrar que eu era diferente dos outros do meu grupo. Mas havia uma coisa boa que eu fazia: À noite, quando minha mãe e eu conversávamos. Eu lhe contava a verdade - e contava tudo.


As orações de minha mãe por orientação foram atendidas. Ela me matriculou no Spaulding Institute, um internato paroquial em Nauvoo, Illinois. Lá, por meio da exposição a um ambiente saudável no qual eram empregados os três ingredientes do sistema de sucesso que nunca falha, algo aconteceu - algo bom.


 


Onde se pode desenvolver a inspiração para a ação de buscar o autoaperfeiçoamento melhor do que em uma escola religiosa? E quem tem mais know-how e conhecimento necessário para ensinar o caráter do que aqueles que estão dedicando toda a sua vida à igreja, esforçando-se para purificar a própria alma enquanto tentam salvar a alma dos outros? À medida que as semanas se transformaram em meses e os meses em anos, desenvolvi uma ambição secreta de ser como meu pai religioso - o pastor que eu admirava e amava.


 


Mas eu também amava minha mãe e sentia muita falta dela. Como muitos meninos que moravam longe de casa em escolas particulares, eu sentia saudades de casa e, como eles, toda vez que via minha mãe ou escrevia para ela, implorava para que me trouxesse para casa permanentemente.


 


Depois de dois anos em Nauvoo, ela sentiu que eu estava pronto. Igualmente importante, ela estava pronta. Ou talvez fosse amor de mãe, pois ela também ansiava por ter-me com ela. Embora houvesse dúvidas quanto à minha capacidade de me adaptar a um novo ambiente, ela sabia que sempre poderia me mandar de volta para Nauvoo se fosse desejável. Eu estava pronto, e ela também.


 


A escalada ascendente


 


No início da vida. Minha mãe aprendeu a costurar e, por ter iniciativa, talento e sensibilidade, tornou-se proficiente nisso. Pouco depois de minha partida para Nauvoo, ela percebeu que uma mudança de lar e de ambiente de trabalho também era desejável para ela. Agora ela estava em condições de fazer algo a respeito, pois não precisava se preocupar em arranjar alguém para cuidar de mim enquanto ela estava no trabalho.


 


Ela conseguiu um cargo em um estabelecimento de importação de roupas femininas muito exclusivo, conhecido como Dillon's. Em dois anos, ela estava totalmente encarregada de todos os projetos, ajustes e costuras, e desenvolveu uma reputação entre a clientela exclusiva de ser uma excelente estilista e costureira. Seus ganhos eram suficientemente grandes para permitir que ela adquirisse seu próprio apartamento em um bairro mais agradável.


 


A um quarteirão de nosso apartamento havia uma casa de cômodos onde a proprietária fazia sua própria comida caseira, e eu fazia minhas refeições lá. A comida era maravilhosa - ensopado de carne, feijão cozido, tortas caseiras, purê de batatas e molho de carne - apesar das reclamações joviais dos adultos internos, que eram as pessoas mais interessantes do mundo para um garoto de onze anos: pessoas do show. Eles também gostavam de mim. Eu era a única criança lá.


 


Como milhares de homens e mulheres que agarram a oportunidade de subir na vida nesta terra de oportunidades ilimitadas, minha mãe economizou dinheiro suficiente para abrir seu próprio negócio. Sua reputação como designer e costureira trouxe bons clientes, mas ela não tinha o conhecimento necessário para utilizar o crédito bancário. (Muitas pequenas empresas se tornariam grandes empresas se os proprietários aprendessem que os bancos estão no negócio para ajudar as pequenas empresas a se tornarem grandes por meio de financiamento sólido).


 


Devido à falta de capital de giro ou da utilização adequada do crédito bancário, o estabelecimento de costura de minha mãe nunca se expandiu além de seu trabalho pessoal e o de dois funcionários em tempo integral. Como a maioria das pessoas que se esforçam para abrir seu próprio negócio, ela também teve seus problemas financeiros. Mas esses problemas nos trouxeram muitas das verdadeiras riquezas da vida, como a alegria de doar.


 


Eu ganhava meu dinheiro para as despesas (que em parte era dinheiro de poupança, pois eu havia aberto uma conta poupança) construindo uma rota de jornais e do Saturday Evening Post. Embora todas as noites minha mãe me pedisse para contar sobre meus problemas, ela nunca se preocupou em me contar sobre os seus próprios problemas. Mas eu podia senti-los. Certa manhã, notei que ela parecia estar bastante preocupada. Mais tarde naquele dia, antes que ela voltasse para casa, saquei o que para mim era uma grande parte de minhas economias e comprei uma dúzia das melhores rosas que pude comprar.


 


A alegria de minha mãe com esse sinal de amor me inspirou a perceber a verdadeira alegria de quem doa. Muitas vezes, ao longo dos anos, ela contava aos amigos, com o orgulho de uma mãe, sobre a dúzia de lindas rosas de caule longo e o que elas haviam feito por ela. Essa experiência me fez perceber que era bom ter dinheiro - pelo bem que ele poderia fazer.


 


O dia 6 de janeiro sempre foi uma data importante na vida de minha mãe e na minha, pois era seu aniversário. Em um dia 6 de janeiro, quando por algum motivo - talvez por causa das compras de Natal - minha conta bancária estava com menos de um dólar, fiquei muito preocupado, pois queria desesperadamente comprar um presente de aniversário para ela. Naquela manhã, orei pedindo orientação.


 


Na hora do almoço, enquanto caminhava da escola para casa, meus ouvidos estavam atentos ao estalar do gelo sob meus pés. De repente, parei e me virei. Algo me dizia para voltar e dar uma olhada. Voltei, peguei um papel verde amassado e fiquei surpreso ao encontrar uma nota de dez dólares! (Você ouvirá falar mais sobre isso).


 


Eu estava animado, mas decidi não comprar um presente. Eu tinha um plano melhor.


 


Minha mãe estava em casa para almoçar. Ao limpar a mesa, ela pegou seu prato e encontrou um bilhete de aniversário escrito à mão e a nota de dez dólares. Mais uma vez, percebi a alegria de quem dá, pois parecia que aquele era um dia em que todo mundo havia se esquecido do aniversário dela. Ela ficou muito feliz com o presente, que na época lhe pareceu uma grande quantia.


 


As decisões são importantes


Quando seguido de ação


 


Essas experiências pessoais indicam que cada nova decisão que uma criança ou um adulto toma em um determinado conjunto de circunstâncias dá início a padrões de pensamento que, mais tarde, causarão um enorme impacto em sua vida. Quando um adulto toma uma decisão, é provável que ela seja tola ou acertada, dependendo de suas experiências passadas na tomada de decisões. Pois as pequenas coisas que são boas amadurecem em grandes coisas que são boas. E as pequenas coisas que são ruins amadurecem em grandes coisas que são ruins. E isso se aplica às decisões.


 


Mas as boas decisões devem ser seguidas de ação. Sem ação, uma boa decisão perde o sentido, pois o próprio desejo pode morrer por falta de uma tentativa de realizá-lo. É por isso que você deve agir imediatamente em relação a uma boa decisão.


 


Quando você busca algo,


Não volte até conseguir


 


Eu tinha 12 anos de idade quando um vizinho mais velho que eu respeitava me convidou para participar de uma reunião de escoteiros. Fui e me diverti muito, então me juntei à sua tropa - Tropa 23, sob o comando de um chefe escoteiro chamado Stuart P. Walsh, que estava estudando na Universidade de Chicago.


 


Jamais o esquecerei. Ele era um homem de caráter. Queria que todos os meninos de sua tropa se tornassem escoteiros de primeira classe em um curto espaço de tempo e inspirou cada menino a querer que sua tropa fosse a melhor da cidade de Chicago. Talvez essa seja uma das razões pelas quais isso aconteceu. Outra era sua firme convicção: obter o que se espera - inspecionar, quando se ensina, inspira, treina e supervisiona outras pessoas.


 


Todos os escoteiros da Tropa 23 faziam um relatório semanal das boas ações que haviam realizado em cada dia da semana - as maneiras pelas quais haviam ajudado outra pessoa sem receber qualquer tipo de compensação. Isso fez com que cada menino procurasse a oportunidade de fazer uma boa ação e, como ele procurou, encontrou a oportunidade.


 


Stuart P. Walsh gravou na memória de cada membro da Tropa 23, em um padrão indelével, os princípios da Lei Escoteira: "Um escoteiro é confiável, leal, prestativo, amigável, cortês, gentil, obediente, alegre, econômico, corajoso, limpo e reverente".


 


Mas, mais importante, ele inspecionou para ver se cada escoteiro de sua tropa sabia como se relacionar, assimilar e usar cada um desses princípios - não apenas para memorizá-los como um papagaio, mas para usá-los como um homem. Posso ouvi-lo dizer agora: "Quando você for atrás de algo, não volte até conseguir!"


 


No próximo capítulo, você verá como esse princípio ensinado por meu antigo chefe escoteiro ficou tão arraigado em mim que, a princípio, sem que eu percebesse, formou mais um passo no caminho para o sistema de sucesso que nunca falha. O jornaleiro de seis anos de idade sobre o qual você leu no início deste capítulo ainda não tinha percebido para onde estava indo - mas estava a caminho.


 





Capítulo 2 -
PREPARE-SE PARA O AMANHÃ


 


 


Uma das lições mais importantes da minha vida se impôs a mim na época em que eu estava me formando na escola primária. Foi uma lição que se transformou em um princípio importante: você está sujeito ao seu ambiente. Portanto, escolha o ambiente que melhor o desenvolverá em direção ao seu objetivo desejado.


 


Embora na época eu não conseguisse expressar o pensamento de forma tão sucinta, eu estava ciente do princípio por trás dele. Quando chegou a hora de eu entrar no ensino médio. Concluí que a Senn High era uma escola melhor do que a Lakeview High, na qual eu teria de entrar se continuássemos a morar no bairro em que tínhamos nosso apartamento na época. Como uma mudança importante que minha mãe estava fazendo nos negócios exigia que ela se mudasse para Detroit, fizemos um acordo com uma excelente família inglesa no distrito de Senn para que eu morasse em sua casa.


 


Também decidi que escolheria meus próprios amigos ao ir para a nova escola. Ao escolher, procurei pessoas de caráter e inteligência. E como procurei, encontrei o que estava procurando: pessoas excelentes e maravilhosas que exerceram uma enorme influência positiva sobre mim.


 


Como eu estava em um bom ambiente familiar e frequentava uma excelente escola pública, minha mãe fez um investimento em uma pequena agência de seguros, representando a United States Casualty Company em Detroit, Michigan.


 


Nunca vou me esquecer disso. Ela penhorou seus dois diamantes para conseguir dinheiro suficiente para acrescentar ao dinheiro que tinha para comprar a agência. Lembre-se: ela não havia aprendido a usar o crédito bancário para abrir um negócio. Depois de alugar uma mesa em um prédio de escritórios no centro da cidade, ela esperava ansiosamente pelo primeiro dia de vendas. Naquele dia, ela teve sorte. Ela trabalhou duro, mas não fez uma única venda - e isso foi bom!


 


O que você faz quando tudo dá errado? O que você faz quando não tem a quem recorrer? O que você faz quando se depara com um problema sério?


 


Eis o que ela fez, da maneira como me contou mais tarde: "Eu estava desesperada. Eu havia investido todo o dinheiro que tinha e só precisava fazer valer meu dinheiro com esse investimento. Fiz o melhor que pude, mas não consegui fazer nenhuma venda.


 


"Naquela noite, orei pedindo orientação. E na manhã seguinte, orei pedindo orientação. Quando saí de casa, fui ao maior banco da cidade de Detroit. Lá, vendi uma apólice para o caixa e obtive permissão para vender no banco durante o horário de trabalho. Parecia que dentro de mim havia uma força motriz tão sincera que todos os obstáculos foram removidos. Naquele dia, fiz 44 vendas".


 


Por tentativa e erro, no primeiro dia, minha mãe desenvolveu uma insatisfação inspiradora. Ela foi inspirada a agir. Ela sabia a quem pedir orientação e ajuda em seus esforços para ganhar a vida, assim como sabia a quem pedir orientação e ajuda quando se deparava com um problema relacionado a seu filho.


 


E, por meio de tentativas e sucessos no segundo dia, ela adquiriu know-how na venda de suas apólices de acidentes que desenvolveram para ela um sistema de vendas bem-sucedido. Agora ela tinha know-how, além de inspiração para agir e conhecimento da atividade. Portanto, a ascensão foi rápida.


 


Os vendedores, assim como outras pessoas, geralmente fracassam na escalada ascendente porque não reduzem a uma fórmula os princípios aplicados nos dias em que são bem-sucedidos. Eles conhecem os fatos, mas não conseguem extrair os princípios.


 


Agora que estava ganhando bem com vendas pessoais, minha mãe começou a criar uma organização de vendas que operava em todo o estado de Michigan com o nome comercial de Liberty Registry Company.


 


Mamãe e eu nos víamos nos feriados e durante as férias. Minhas segundas férias de verão do ensino médio foram passadas em Detroit. Foi quando eu também aprendi a vender seguros contra acidentes e foi lá que comecei a procurar um sistema de vendas para mim - um sistema que nunca falharia.


 


Faça duas vezes mais na metade do tempo


 


O escritório da Liberty Registry Company ficava no Free Press Building. Passei um dia no escritório, lendo e estudando a apólice que tentaria vender no dia seguinte.


 


Minhas instruções de vendas foram as seguintes:


 


1.	Vasculhar completamente o Dime Bank Building.


 


2.	Comece no último andar e entre em contato com cada um dos escritórios.


 


3.	Evite ligar para o escritório do edifício.


 


4.	Use a introdução: "Posso tomar um momento do seu tempo?"


 


5.	Tente vender para todas as pessoas que você chamar.


 


Então, segui as instruções. Lembre-se de que eu havia aprendido como escoteiro: Quando você se propõe a fazer algo, não volte até que o tenha feito.


 


Eu estava com medo? Pode apostar que sim.


Mas nunca me ocorreu não seguir as instruções. Eu simplesmente não sabia o que fazer. Nesse aspecto, eu era um produto do hábito - um bom hábito.


 


No primeiro dia, vendi duas apólices - duas a mais do que jamais havia vendido antes. No segundo dia, quatro - e isso foi um aumento de 100%. No terceiro dia, seis - um aumento de 50%. E no quarto dia aprendi uma lição importante.


 


Liguei para um grande escritório imobiliário e, quando cheguei à mesa do gerente de vendas e usei a introdução: "Posso tomar um momento do seu tempo?" fiquei assustado. Ele se levantou, bateu na mesa com o punho direito e quase gritou: "Rapaz, enquanto você viver, nunca peça tempo a um homem! Pegue-o!"


 


Então, aproveitei seu tempo e vendi a ele e a 26 de seus vendedores naquele dia.


 


Isso me fez pensar: Deve haver uma maneira científica de vender muitas apólices todos os dias. Deve haver um método que faça com que uma hora produza o trabalho de muitas. Por que não encontrar um sistema para vender o dobro na metade do tempo? Por que não consigo desenvolver uma fórmula que traga o máximo de resultados para cada hora de esforço?


 


Daquele momento em diante, eu estava tentando conscientemente descobrir os princípios que, desde então, construíram para mim meu sistema de vendas que nunca falha. Eu raciocinei: "O sucesso pode ser reduzido a uma fórmula. E o fracasso também pode ser reduzido a uma fórmula. Aplique uma e evite a outra. Pense por você mesmo".


 


Pense por si mesmo


 


Independentemente de quem você seja, é desejável aprender as técnicas de boas vendas. Pois vender é simplesmente persuadir outra pessoa a aceitar seu serviço, seu produto ou sua ideia. Nesse sentido, todo mundo é um vendedor. Quer você seja ou não um vendedor por vocação, os detalhes minuciosos do meu sistema de vendas não são realmente importantes para você, mas os princípios podem ser, se você estiver preparado.


 


O que é importante para você é reduzir a uma fórmula, de preferência por escrito, os princípios que aprendeu com suas experiências bem-sucedidas e seus fracassos, em quaisquer atividades em que esteja interessado. Mas talvez você não saiba como extrair princípios do que lê, ouve ou vivencia. Vou ilustrar como fiz isso. Mas você deve pensar por si mesmo.


 


Como superei a timidez e o medo


 


Antes de descrever como superei a timidez e o medo ao abrir portas fechadas, entrar em escritórios luxuosos e tentar vender para homens e mulheres de negócios quando era adolescente, deixe-me contar primeiro como enfrentei o mesmo problema quando era menino.


 


Muitas pessoas acham difícil acreditar que, quando jovem, eu era tímido e medroso. Mas é lei da natureza que, a cada nova experiência e em cada novo ambiente, o indivíduo sinta algum grau de medo. A natureza protege o indivíduo do perigo por meio dessa consciência. As crianças e as mulheres sentem isso em um grau maior do que os homens; novamente, essa é a maneira da natureza de protegê-las do perigo.


 


Lembro-me de que, quando menino, eu era tão tímido que, quando tínhamos visitas, eu ia para outro cômodo e, durante uma tempestade, eu me escondia debaixo da cama. Mas um dia pensei: "Se um raio vai cair, será igualmente perigoso se eu estiver embaixo da cama ou em qualquer outra parte do quarto". Decidi vencer esse medo. Minha oportunidade surgiu e eu a aproveitei. Durante uma tempestade, forcei-me a ir até a janela e olhar para os relâmpagos. Aconteceu uma coisa incrível. Comecei a apreciar a beleza dos relâmpagos no céu. Hoje, não há ninguém que goste mais de uma tempestade do que eu.


Embora eu ligasse para cada escritório em sequência no Dime Bank Building, ainda não tinha superado o medo de abrir uma porta, principalmente quando não conseguia ver o que havia do outro lado (muitas das portas de vidro eram foscas ou tinham cortinas do lado de dentro). Foi necessário desenvolver um método para me forçar a entrar.


 


Então, como procurei, encontrei a resposta, raciocinei: O sucesso é alcançado por aqueles que tentam. Se não há nada a perder ao tentar e muito a ganhar se for bem-sucedido, tente sempre!


 


A repetição de qualquer um desses automotivadores satisfazia minha razão. Mas eu ainda estava com medo, e ainda era necessário entrar em ação. Felizmente, encontrei o autoiniciador: Faça isso agora! Como eu havia aprendido o valor de tentar estabelecer os hábitos certos e o prejuízo de adquirir hábitos errados, ocorreu-me que poderia me forçar a agir ao sair de um escritório se eu corresse rapidamente para o próximo. Se me ocorresse hesitar, eu usaria o autoiniciador Faça isso agora! - e agiria imediatamente. Foi o que fiz.


 


Como neutralizar a timidez e o medo


 


Quando entrei em um local de negócios, ainda não estava à vontade, mas logo aprendi a neutralizar o medo de falar com um estranho. Fiz isso por meio do controle de voz.


 


Descobri que se eu falasse alto e rápido, hesitasse onde haveria um ponto final ou uma vírgula se a palavra falada estivesse escrita, mantivesse um sorriso na voz e usasse modulação, eu não teria mais borboletas no estômago. Mais tarde, descobri que essa técnica se baseava em um princípio psicológico muito sólido: as emoções (como o medo) não estão imediatamente sujeitas à razão, mas estão sujeitas à ação. Quando os pensamentos não neutralizam uma emoção indesejável, a ação o fará.


 


O gerente de vendas do escritório imobiliário não gostou da apresentação: "Posso tomar um momento do seu tempo?" Além disso, muitas pessoas com quem usei essa introdução responderam "Não". Então, eu a abandonei e, depois de experimentar, criei uma nova que uso desde então: "Acredito que isso também lhe interessará".


 


Ninguém disse "não" a essa introdução. A maioria perguntou: "O que é isso?" Então, é claro, eu lhes contei e fiz meu discurso de vendas. O objetivo de uma apresentação de vendas é apenas fazer com que a pessoa ouça.


 


Saiba quando desistir


 


"Tente vender todas as pessoas que você chamar" foi uma das instruções que minha mãe me deu. Assim, eu ficava com cada cliente em potencial. Às vezes eu o cansava, mas quando saía de seu local de trabalho, eu também estava exausto. Parecia-me que, ao vender um serviço de baixo custo, como eu estava fazendo, era imperativo que eu fizesse uma média de mais vendas por hora de esforço. Pois não era todo dia que eu vendia 27 apólices em um único local de trabalho.


 


Por isso, decidi não vender todos os clientes que eu chamava, se a venda demorasse mais do que um limite de tempo que eu havia estabelecido para mim mesmo. Eu tentava deixar o cliente em potencial satisfeito e saía apressadamente, mesmo sabendo que, se ficasse com ele, conseguiria fazer a venda.


 


Aconteceram coisas maravilhosas. Aumentei tremendamente meu número médio de vendas por dia. Além disso, em vários casos, o cliente em potencial achava que eu ia discutir, mas quando eu o deixava tão satisfeito, ele ia até a porta ao lado de onde eu estava vendendo e dizia: "Você não pode fazer isso comigo. Todos os outros seguradores ficariam pendurados. Volte e escreva". Em vez de ficar cansado após uma tentativa de venda, eu sentia entusiasmo e energia para minha apresentação ao próximo cliente em potencial.


Os princípios que aprendi são simples: A fadiga não favorece a realização de seu melhor trabalho. Não reduza seu nível de energia a ponto de esgotar sua bateria. O nível de atividade do sistema nervoso aumenta quando o corpo se recarrega com o descanso. O tempo é um dos ingredientes mais importantes em qualquer fórmula de sucesso para qualquer atividade humana. Economize tempo. Invista-o com sabedoria.


 


Como fazer com que uma pessoa ouça o que você tem a dizer


 


"Quando estiver conversando com uma pessoa, olhe para os olhos dela", ensinaram-me quando jovem. Mas, ao vender, eu olhava para os olhos de uma pessoa e ela muitas vezes balançava a cabeça "não". E, com mais frequência, ele me interrompia. Eu não gostava disso. Isso me deixava mais lento. Logo descobri uma técnica simples para evitar isso: Fazer com que o cliente em potencial se concentrasse, por meio de seus sentidos da visão e da audição, no que eu tinha para mostrar a ele e no que eu tinha para dizer. Eu apontava para a apólice ou para a literatura de vendas e olhava para ela enquanto fazia meu discurso de vendas. Como eu olhava para onde estava apontando, ele também olhava. Se, com o canto do olho, eu visse um cliente em potencial balançar a cabeça "não", eu não prestava atenção. Muitas vezes, ele se interessava e, mais tarde, eu fechava a venda.


 


Jogue para ganhar


 


Em um jogo ou esporte altamente competitivo, você joga de acordo com as regras e não viola os padrões que estabeleceu para si mesmo, mas joga para vencer. O mesmo acontece no jogo de vendas. Pois vender, como qualquer outra atividade, torna-se muito divertido quando você se torna um especialista.


 


Descobri que, para me tornar um especialista, eu precisava trabalhar, e trabalhar muito. Tentar, tentar, tentar e continuar tentando é a regra que deve ser seguida para se tornar um especialista em qualquer coisa. Mas, no devido tempo, ao empregar os hábitos de trabalho corretos, você se torna um especialista. Então, você experimenta a alegria do trabalho, e o trabalho deixa de ser trabalho. Ele se torna divertido.


 


Dia após dia, eu trabalhava, e trabalhava muito, tentando aprimorar minhas técnicas de vendas. Eu procurava palavras-gatilho, palavras e frases que provocassem a reação certa no cliente em potencial. E a reação certa significava que ele compraria em um espaço de tempo razoavelmente curto, pois tempo significava dinheiro para mim.


 


Eu queria dizer a coisa certa da maneira certa para obter a reação certa. Isso exigiu prática, e prática é trabalho.


 


Tudo tem um começo e um fim. A introdução é o início de uma apresentação de vendas. Como eu poderia encerrar a venda no menor espaço de tempo possível, de forma a deixar o cliente potencial satisfeito?


 


Por ter pesquisado, fiz uma descoberta: Se você quiser que o cliente em potencial compre, peça a ele que compre. Apenas peça e dê a ele a chance de dizer "sim". Mas faça com que seja fácil para ele dizer "sim" e difícil dizer "não". Especificamente, use a força com tanta delicadeza que ela seja sutil, agradável e eficaz.


 


E aqui está o que eu descobri: Se você quiser que uma pessoa diga "sim", basta fazer uma declaração positiva e fazer uma pergunta afirmativa. Assim, a resposta "sim" será quase um reflexo natural. Exemplos:


 


1.	Declaração positiva: Está um dia agradável...


Pergunta afirmativa: Não é?


Resposta: Sim, é.


 


2.	A mãe que quer que seu filho pratique piano por uma hora em uma manhã de sábado, quando sabe que ele quer sair para brincar, pode dizer:


 


Declaração positiva: Você quer praticar por uma hora agora para ter o dia inteiro para jogar....


Pergunta afirmativa: Isso não é verdade?


Resposta: Sim.


 


3.	Uma vendedora que oferece a um cliente um lenço de renda poderia dizer: Declaração positiva: Este é lindo, e é bem razoável...


Pergunta afirmativa: Você não acha que sim?


Resposta: Sim.


Pergunta afirmativa: Posso embrulhar para presente para você, então? Resposta: Sim.


 


4.	O fechamento eficaz que encontrei é igualmente simples:


Declaração positiva: Então, se não se importar, eu gostaria de escrever para você também, se puder...


Pergunta afirmativa: Posso?


Resposta: Sim.


 


Por que foi escrito


 


As histórias de minhas experiências no Dime Bank Building indicam as técnicas que usei para começar a desenvolver meu sistema de vendas que nunca falha e por que as usei. Eu estava buscando o conhecimento necessário para cada etapa que comporia toda a apresentação de vendas. Eu estava me esforçando para adquirir o know-how - a experiência de usar esse conhecimento específico por meio de ações repetidas.
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