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 A imaginação é literalmente a oficina onde estão moldou todos os planos criados pelo homem.  

—NAPOLEÃO HILL 

O objetivo deste livro é fornecer uma série de ideias, estratégias e técnicas que você pode usar imediatamente para realizar mais vendas, com mais rapidez e facilidade do que nunca. Nas páginas a seguir, você aprenderá a tirar mais proveito de si mesmo e de sua carreira de vendas do que jamais imaginou ser possível. Você aprenderá como dobrar, triplicar e até quadruplicar suas vendas e sua receita em poucos meses ou apenas algumas semanas. 

Este livro é a versão escrita do meu programa de vendas de áudio de sucesso internacional The Psychology of Selling. Desde que este programa foi originalmente produzido, foi traduzido para dezasseis línguas e é utilizado em vinte e quatro países. 

É o programa de treinamento profissional de vendas mais vendido da história. 

Torne-se um milionário! 

De acordo com pesquisas de acompanhamento realizadas com graduados do programa de áudio, mais vendedores se tornaram milionários ouvindo e aplicando essas ideias do que por qualquer outro processo de treinamento de vendas já desenvolvido. Usando esse material, treinei pessoalmente mais de quinhentos mil vendedores em todo o mundo, de milhares de empresas e de praticamente todos os setores. Realmente funciona! 

Minha própria história 

Eu não terminei o ensino médio. Em vez disso, quando jovem, saí para conhecer o mundo. Trabalhei em empregos manuais por alguns anos até ter dinheiro suficiente para começar a viajar. Trabalhei à minha maneira, num cargueiro norueguês, através do Atlântico Norte, e depois viajei de bicicleta, autocarro, camião e comboio pela Europa, por toda a África e, eventualmente, até ao Extremo Oriente. Nunca perdi uma refeição, mas adiei muitas delas indefinidamente. 

Quando não consegui mais encontrar um trabalho manual, em desespero, entrei no ramo de vendas. Parece que a maioria das decisões que tomamos na vida são semelhantes a recuar durante a noite e bater em alguma coisa e depois sair para ver o que era. Nesse caso, para mim, foi um trabalho de vendas. 



Parece que a maioria das decisões que tomamos na vida são semelhantes a recuar durante a noite e bater em alguma coisa e depois sair para ver o que era.  



Treinamento básico 

Fui contratado por comissão direta e recebi o programa de treinamento de vendas dividido em três partes: “Aqui estão seus cartões; aqui estão seus folhetos; aí está a porta! Armado com esse “treinamento”, comecei minha carreira de vendas fazendo ligações não solicitadas, batendo nas portas dos escritórios durante o dia e nas portas das residências à noite. 

A pessoa que me contratou não sabia vender. Mas ele me disse que as vendas são um 

“jogo de números”. Ele disse que tudo que eu precisava fazer era conversar com um número suficiente de pessoas e, eventualmente, encontraria alguém que comprasse. 

Chamamos isso de método de venda “lama contra a parede”. (Se você jogar lama suficiente contra a parede, em algum lugar, de alguma forma, um pouco dela grudará.) Isso não era muito, mas era tudo que eu tinha. 

Então alguém me disse que as vendas não eram realmente um “jogo de números”. Em vez disso, foi um “jogo de rejeição”. Quanto mais rejeições você coletar, maior será a probabilidade de obter vendas. Equipado com esse conselho, corri de um lugar para outro para ser rejeitado com mais frequência. Disseram que eu tinha o “dom da palavra”, então usei-o. Quando uma pessoa parecia desinteressada, eu falava mais alto e mais rápido. Mas mesmo que eu corresse de um cliente potencial para outro e falasse mais alto e mais rápido com cada pessoa, eu mal conseguia segurar as unhas. 

O ponto de viragem 

Depois de seis meses de dificuldades, fazendo vendas apenas o suficiente para pagar meu quarto individual em uma pequena pousada, finalmente fiz algo que mudou minha vida: procurei o cara mais bem-sucedido da nossa empresa e perguntei o que ele estava fazendo de diferente de mim. . 

Eu não tinha medo do trabalho duro. Eu acordava às cinco ou seis da manhã, me preparava para o dia e esperava no estacionamento às 7h quando meus primeiros clientes potenciais chegavam ao trabalho. Trabalhei o dia todo, indo de escritório em escritório e de empresa em empresa. À noite, eu batia nas portas das residências até as nove ou dez da noite. Se a luz estivesse acesa, eu faria a ligação. 

O principal vendedor do meu escritório, que era apenas alguns anos mais velho que eu, tinha uma abordagem completamente diferente. Ele chegava ao escritório por volta das nove horas. Poucos minutos depois, um cliente em potencial chegava e eles sentavam e conversavam. Depois de alguns minutos de conversa, o cliente em potencial sacava seu talão de cheques e assinava um cheque para nosso produto. 

O vendedor então saía naquela manhã e fazia mais algumas vendas e depois almoçava com outro cliente em potencial. À tarde, ele faria mais algumas vendas e depois talvez tomaria uma bebida ou jantaria com outro cliente em potencial. Ele vendia cinco a dez vezes mais que eu, ou qualquer outra pessoa em nosso escritório, e quase não parecia estar trabalhando. 

O treinamento faz a diferença 

Acontece que ele havia trabalhado para uma empresa Fortune 500 quando era mais jovem. Essa empresa passou dezesseis meses treinando-o intensamente no processo de vendas profissionais. Com essas habilidades, ele poderia trabalhar para qualquer empresa ou setor e vender qualquer produto ou serviço em praticamente qualquer mercado. Como ele sabia vender, ele conseguia vender círculos para pessoas como eu, mesmo trabalhando metade do tempo ou menos. Essa descoberta mudou minha vida. 

Quando perguntei o que ele estava fazendo de diferente, ele disse: “Bem, mostre-me sua apresentação de vendas e eu a criticarei para você”. 

Esse foi meu primeiro problema. Eu não tinha ideia de como era uma “apresentação de vendas”. Eu tinha ouvido falar que existia tal coisa, mas nunca tinha visto uma. 

Eu disse: “Você me mostra o seu e eu lhe mostrarei o meu”. 

Ele foi paciente e educado. Ele disse: “OK, aqui está uma apresentação básica de vendas do começo ao fim”. Ele então me acompanhou, passo a passo, através de uma apresentação de vendas de nosso produto. 

Em vez de usar um “discurso” ou frases curtas inteligentes para chamar a atenção ou superar a resistência, ele fez uma série de perguntas lógicas, do geral ao específico, que eram ideais para uma perspectiva genuína. No final desta série de perguntas, ficou perfeitamente claro para o cliente em potencial que ele poderia usar e se beneficiar do nosso produto. A questão final era simplesmente fechar a venda. 

Tome uma atitude imediatamente 

Eu anotei tudo. Fortalecido com essa nova abordagem de vendas, saí e comecei a visitar clientes em potencial mais uma vez. Mas desta vez, em vez de falar, fiz perguntas. Em vez de tentar sobrecarregar o cliente potencial com os recursos e 

benefícios do meu produto, concentrei-me em aprender sobre a situação do cliente potencial e como poderia ajudá-lo da melhor forma. Com esse novo método, minhas vendas aumentaram. 

Então aprendi sobre livros sobre vendas. Eu não tinha ideia de que alguns dos melhores vendedores do mundo haviam escrito algumas das melhores ideias sobre vendas de livros. Comecei a ler tudo que pude encontrar sobre vendas, passando as primeiras duas horas de cada dia estudando e fazendo anotações. 

Em seguida, aprendi sobre aprendizado de áudio. Isso mudou minha vida. Comecei a ouvir, hora após hora, programas de áudio enquanto caminhava de escritório em escritório. Eu os ouvi pela manhã; Eu os ouvi à noite. Ensaiei e pratiquei as melhores frases e frases dos melhores vendedores até conseguir recitá-las enquanto dormia. E 

minhas vendas aumentaram cada vez mais. 

Então descobri seminários de vendas. Achei que tinha morrido e ido para o céu. Eu não tinha ideia do quanto você poderia aprender em um seminário de vendas. 

Comecei a frequentar todos os seminários e cursos que pude encontrar, mesmo que tivesse que viajar longas distâncias, o que fiz, e que eventualmente pude pagar. E 

minhas vendas continuaram a aumentar. 

Movendo-se para a gestão 

Minhas vendas foram tão altas que minha empresa me nomeou gerente de vendas. 

Eles disseram: “O que quer que você esteja fumando, encontre algumas pessoas que queiram trabalhar com vendas e compartilhe com elas”. 

Comecei a recrutar vendedores nas ruas e por meio de anúncios em jornais. Mostrei a eles minha metodologia e processo de venda. Eles saíram pela porta e começaram a fazer vendas imediatamente. Hoje, muitos deles são milionários e multimilionários. 

Seja o melhor 

A ideia simples que mudou minha vida foi a descoberta da “Lei de Causa e Efeito”. O 

que esta lei diz é que existe uma causa para cada efeito, que tudo acontece por uma razão. O sucesso não é um acidente. O fracasso também não é um acidente. Na verdade, o sucesso é previsível. Deixa rastros. 



O sucesso não é um acidente. O fracasso também não é um acidente. Na verdade, o sucesso é previsível. Deixa rastros.  



Aqui está uma ótima regra: “Se você fizer o que outras pessoas de sucesso fazem, repetidamente, nada no mundo poderá impedi-lo de obter os mesmos resultados que elas. E se você não fizer isso, nada poderá ajudá-lo.” 

Lembre-se de que hoje todos os que estão entre os 10% mais vendidos em vendas começaram entre os 10% mais pobres. Todos os que agora estão indo bem já estiveram mal. Todos que estavam na frente da fila da vida começaram no final da fila. 

E em todos os casos, o que essas pessoas importantes fizeram foi aprender com os especialistas. Eles descobriram o que outras pessoas importantes estavam fazendo para ter sucesso e fizeram as mesmas coisas, repetidas vezes, até obterem os mesmos resultados. E você também pode. 

Use o que você aprende 

Às vezes pergunto ao meu público de vendas: “Qual é o equipamento de ginástica doméstico mais popular na América?” Depois de um pouco de hesitação, digo a eles: é a esteira. Os americanos gastam mais de um bilhão de dólares em esteiras todos os anos. 

Então faço uma segunda pergunta: “Se você comprar uma esteira e levá-la para casa, o que determinará quanto benefício você obterá com essa esteira?” 

Eles respondem: “O benefício que você obterá dependerá da frequência com que você o usa e por quanto tempo você o usa cada vez”. 

Aqui está o meu ponto. Não há dúvidas se a esteira lhe dará ou não os resultados que você procura. Isso já foi estabelecido. Todo mundo sabe que se você usar uma esteira regularmente e por um longo período de tempo, obterá benefícios definitivos para a saúde. 

As estratégias e técnicas que você aprenderá neste livro são muito parecidas com uma esteira. Não há dúvida se eles funcionam ou não. Eles são usados por todos os vendedores mais bem pagos em todos os setores do mundo. Eles são testados e comprovados. Quanto mais você usar esses métodos, melhor você os obterá e obterá resultados melhores e mais rápidos. Ao praticar o que aprender nas páginas a seguir, você passará para o grupo dos 10% melhores profissionais de vendas em sua área e se tornará uma das pessoas mais bem pagas do mundo. 

Este é um bom objetivo para alcançarmos juntos? Se você acha que sim, vamos começar. 

 Tudo o que a mente do homem pode conceber e acreditar, ela pode realizar.  

—NAPOLEÃO HILL 
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O INTERIOR 


JOGO DE VENDA

 Visualize isso que você deseja. Veja, sinta, acredite.  

 Faça seu plano mental e comece a construir.  

—ROBERT COLLIER 

Nada acontece até que uma venda seja realizada. Os vendedores são algumas das pessoas mais importantes da nossa sociedade. Sem vendas, toda a nossa sociedade paralisaria. 

Os únicos verdadeiros criadores de riqueza na nossa sociedade são as empresas. As empresas produzem todos os produtos e serviços. As empresas criam todos os lucros e riquezas. As empresas pagam todos os salários e benefícios. A saúde da comunidade empresarial em qualquer cidade, estado ou nação é o principal determinante da qualidade e do padrão de vida das pessoas naquela área geográfica. 

Você é importante 

Os vendedores são as pessoas mais vitais em qualquer negócio. Sem vendas, as maiores e mais sofisticadas empresas fecham. As vendas são a vela de ignição do motor da livre iniciativa. Existe uma relação direta entre o sucesso da comunidade de vendas e o sucesso de todo o país. Quanto mais vibrante for o nível de vendas, mais bem-sucedido e lucrativo será esse setor ou área. 

Os vendedores pagam por todas as escolas, hospitais, instituições de caridade públicas e privadas, bibliotecas, parques e todas as coisas boas que são vitais para o nosso padrão de vida. Os vendedores – através das suas vendas e dos lucros e impostos criados por empresas de sucesso – pagam pelo governo a todos os níveis, por todos os benefícios sociais, seguros de desemprego, segurança social, Medicare e outros benefícios. Os vendedores são essenciais para o nosso modo de vida. 

Os vendedores são os impulsionadores e os agitadores O presidente Calvin Coolidge disse certa vez: “O negócio da América são negócios”. Se você retirar os principais jornais, como o Wall Street Journal e o Investor's Business Daily, e as principais revistas de negócios, como Forbes, Fortune, Business Week, Inc., Business 2.0, Wired e Fast Company, quase tudo o que eles escrevem sobre tem algo a ver com vendas. Todos os nossos mercados financeiros, incluindo os preços das ações, obrigações e mercadorias, bem como as taxas de juro atuais, têm a ver com vendas. 

Como vendedor profissional, você é um “movimentador e agitador” em nossa sociedade. A única questão é: quão bem você vende? 

Durante muitos anos, as vendas foram consideradas uma ocupação de segunda categoria. Muitas pessoas tinham vergonha de contar aos outros que estavam em vendas. Havia um preconceito geral contra os vendedores. Recentemente, o presidente de uma empresa Fortune 500 disse a um jornalista: “Por aqui, consideramos as vendas o lado desprezível do nosso negócio”. 

As melhores empresas 

Essa atitude está mudando rapidamente. Hoje, as melhores empresas têm os melhores vendedores. As segundas melhores empresas têm os segundos melhores vendedores. 

As terceiras melhores empresas estão saindo do mercado. As organizações mais bem-sucedidas do mundo são organizações de vendas excelentes. 

Centenas de universidades oferecem agora cursos de vendas profissionais, uma grande mudança em relação a alguns anos atrás. Muitos jovens estão saindo da faculdade e buscando imediatamente vagas em vendas em grandes empresas. Mais CEOs de empresas da Fortune 500 subiram na hierarquia de vendas do que de qualquer outra parte da empresa. 



Mais CEOs de empresas da Fortune 500 subiram na hierarquia de vendas do que de qualquer outra parte da empresa.  



A empresária mais poderosa da América hoje é Carly Fiorena, presidente e CEO da Hewlett Packard. Depois de se formar em história medieval em Stanford, ela foi trabalhar na AT&T em vendas e progrediu. Pat Mulcahy, presidente da Xerox, também subiu nas vendas. Muitas das principais empresas do mundo são dirigidas por ex-vendedores. 

Alta renda e segurança no emprego 

Você pode se orgulhar de ser um profissional de vendas. Sua capacidade de vender pode lhe proporcionar uma alta renda e segurança no emprego para toda a vida. Não importa quantas mudanças ocorram na economia, sempre haverá necessidade de vendedores de ponta. Independentemente de quantas empresas e setores se tornem obsoletos ou simplesmente fechem as portas, bons vendedores sempre estarão em alta demanda. Ao se tornar excelente em vendas, você poderá atingir qualquer meta financeira que definir para si mesmo. 

Setenta e quatro por cento dos milionários que se fizeram sozinhos na América são empreendedores, pessoas que iniciam e constroem seus próprios negócios. Eles têm uma ideia para um produto ou serviço que ninguém mais oferece, ou que acham que podem oferecer melhor que a concorrência, e abrem seu próprio negócio. E entre os empreendedores, a habilidade mais importante para o sucesso é a capacidade de vender. Todas as outras habilidades podem ser contratadas de outra pessoa. Mas a capacidade de vender é o fator chave que determina o sucesso ou o fracasso de uma empresa. 

Cinco por cento dos milionários que se fizeram sozinhos na América são vendedores que trabalharam para outras empresas durante toda a vida. Os vendedores hoje são algumas das pessoas mais bem pagas da América, muitas vezes ganhando mais do que médicos, advogados, arquitetos e pessoas com extensa formação acadêmica. 

Vendas é uma profissão remunerada. Nas vendas, não há limite para sua receita. Se você estiver devidamente treinado, qualificado e vendendo o produto certo no mercado certo, não há limite para a quantidade de dinheiro que você pode ganhar. 

Vender é o único campo em nossa sociedade onde você pode começar com pouca habilidade ou treinamento, ter qualquer formação e ganhar muito dinheiro em questão de três a doze meses. 

A regra 80/20 nas vendas 

Quando comecei a vender, alguém me falou sobre o princípio de Pareto, também conhecido como regra 80/20. Ele disse: “Os 20% dos melhores vendedores ganham 80% do dinheiro, e os 80% da base ganham apenas 20% do dinheiro”. 

Uau! Eu era jovem e isso foi uma verdadeira revelação para mim. Tomei a decisão, naquele momento, de que estaria entre os 20% melhores. Mais tarde, descobri que essa foi uma das decisões e momentos decisivos mais importantes da minha vida. 

Novamente, os 20% melhores vendedores ganham 80% das vendas e 80% do dinheiro. Os 80% mais pobres dos vendedores ganham apenas 20%. Sua missão é decidir se juntar aos 20% mais ricos e depois aprender como chegar lá. 

O princípio de Pareto também se aplica aos 20% melhores vendedores. Diz que os 20% dos 20% mais ricos, o que equivale aos 4% mais ricos, ganham 80% do dinheiro dos 20% mais vendidos. Uau! Em cada grande força de vendas, quatro ou cinco pessoas em cada cem realizam tantas vendas e ganham tanto dinheiro quanto todo o resto junto. 

Nunca se preocupe com dinheiro 

Há uma boa razão para entrar entre os 20% mais ricos e, mais tarde, entre os 4% mais ricos: nunca mais terá de se preocupar com dinheiro ou preocupar-se com a segurança no emprego. Você nunca perderá o sono por causa do emprego. As pessoas entre os 20% mais ricos ou mais são algumas das pessoas mais felizes da nossa sociedade. 

Por outro lado, as pessoas que se encontram entre os 80% mais pobres estão preocupadas com o dinheiro. Uma das grandes tragédias da nossa sociedade, a mais rica da história da humanidade, é que a maioria das pessoas se preocupa com dinheiro a maior parte do tempo. Eles acordam de manhã pensando em seus problemas financeiros. Eles pensam em quão pouco dinheiro têm o dia todo. Quando chegam em casa à noite, conversam e muitas vezes discutem sobre dinheiro e quanto custa tudo. 

Esta não é uma boa maneira de viver. 

As melhores pessoas ganham muito mais 

As pessoas que estão entre os 20% mais favorecidos, em média, ganham dezesseis vezes a renda média das pessoas que estão entre os 80% mais pobres. Aqueles que estão entre os 4% mais ricos ganham em média dezesseis vezes mais que os que estão entre os 20% mais pobres. Isso é surpreendente! 

Uma grande companhia de seguros americana testou esta regra 80/20 há alguns anos com os seus vários milhares de agentes em todo o país. Eles descobriram que tinham agentes individuais em todo o país que, sozinhos, vendiam e ganhavam mais de vinte a 

trinta outros agentes profissionais treinados e em tempo integral, embora todos vendessem os mesmos produtos para as mesmas pessoas, pelos mesmos preços. dos mesmos escritórios, sob as mesmas condições competitivas. 

No mesmo ano, dirigi-me a dois grupos de elite em dois setores diferentes. Todas as pessoas nessas indústrias começaram na rua, pedindo dólares nos jornais ou nas Páginas Amarelas. Todos trabalharam com comissão direta, uma venda por vez. Mas o rendimento médio anual dos vendedores destes grupos de elite era de 833.000 

dólares e 850.000 dólares. Algumas das principais pessoas desses grupos ganharam vários milhões de dólares por ano em comissões diretas! 

Seu objetivo deve, portanto, ser chegar aos 20% do topo, e depois aos 10% do topo, aos 5% do topo, aos 4% do topo e assim por diante. O objetivo deste livro é levá-lo até lá. É levá-lo de onde você está hoje para onde você quiser ir no futuro. É fazer de você uma das pessoas mais bem pagas do seu setor. 

A vantagem vencedora 

Se os 20% dos melhores vendedores de um setor ganham 80% do dinheiro, e os 20% 

das principais empresas de um setor ganham 80% dos lucros, quais são os fatores distintivos desses indivíduos e organizações que fazem uma diferença tão incrível? 

possível? A conclusão é que eles desenvolveram uma vantagem vencedora em suas áreas. 

Este conceito inovador é uma das ideias de gestão e vendas mais importantes do século XXI. Este princípio diz: “Pequenas diferenças nas habilidades podem levar a enormes diferenças nos resultados”. A diferença entre os melhores desempenhos e os desempenhos médios ou medíocres não é uma grande diferença em talento ou habilidade. Freqüentemente, são apenas algumas pequenas coisas feitas de forma consistente e bem, repetidas vezes. 

Ganhe por um nariz 

Por exemplo, se um cavalo participa de uma corrida e ganha por uma margem, ele ganha dez vezes o prêmio em dinheiro do cavalo que perde por uma margem. Aqui está a questão: o cavalo que ganha por um nariz é dez vezes mais rápido do que o cavalo que perde por um nariz? É 10% mais rápido? Não. É apenas um nariz mais rápido, mas isso se traduz em uma diferença de 1.000% no prêmio em dinheiro. 

Se um vendedor consegue a venda em um mercado competitivo, isso significa que ele é dez vezes melhor do que o vendedor que perdeu a venda? Claro que não! Às vezes, é apenas um pequeno detalhe técnico que faz com que um cliente compre de uma pessoa e não de outra. O fato é que o vendedor que ganha a venda pode ser apenas um 

“nariz” melhor do que aquele que a perde. 

Os vendedores têm desvantagem em relação aos cavalos. Não há prêmios de consolação. Se um cavalo ficar em segundo ou terceiro lugar, ele ainda estará “no dinheiro”. Mas vender é uma transação do tipo “o vencedor leva tudo”. O vendedor 

que perde a venda não ganha nada, não importa quantas horas tenha investido no desenvolvimento da venda. 

Torne-se um pouco melhor 

Nas vendas, você só precisa ser um pouco melhor e diferente em cada uma das principais áreas de resultados das vendas para que isso acumule uma diferença extraordinária de receita. Um pequeno incremento de habilidade ou habilidade, apenas 3 ou 4 por cento, pode lhe dar uma vantagem vencedora. Isso pode colocá-lo entre os 20% melhores e depois entre os 10% melhores. 



Nas vendas, você só precisa ser um pouco melhor e diferente em cada uma das principais áreas de resultados das vendas para que isso acumule uma diferença extraordinária de receita.  



Depois de desenvolver essa pequena vantagem, como os juros compostos, ela continua a crescer. No início, você se move um pouco à frente da multidão. À medida que você usa suas habilidades adicionais, você fica cada vez melhor nelas. Quanto melhor você se torna, melhores resultados obtém. Você logo começa a se destacar da multidão por uma margem cada vez maior. Em alguns anos, ou mesmo em alguns meses, você poderá ganhar cinco ou dez vezes mais do que outras pessoas que ainda apresentam desempenho médio. 

Características dos melhores vendedores 

Existem certas características que separam os vendedores de sucesso dos vendedores médios. Essas qualidades foram identificadas ao longo dos anos por meio de entrevistas, pesquisas e pesquisas exaustivas. Também sabemos duas coisas: primeiro, ninguém nasce com essas qualidades. Em segundo lugar, todas essas qualidades podem ser aprendidas através da prática. Você pode desenvolver as características que lhe garantirão virtualmente uma qualidade de vida extraordinária. 

Antigamente, acreditava-se que as pessoas eram bem-sucedidas porque vinham das famílias certas, tinham a educação certa, desenvolviam os contactos certos, tiravam boas notas na escola e outros fatores mensuráveis. Mas então os pesquisadores descobriram que havia pessoas que começaram sem nenhuma dessas vantagens, mas acabaram no topo de suas profissões. 

Começando do nada 

Uma das melhores provas disto é o número de novos imigrantes que chegam a este país com pouco dinheiro, sem contactos, sem formação escolar ou universitária, com conhecimentos limitados de inglês e com todas as outras desvantagens concebíveis. 

Mas de alguma forma, em poucos anos, eles superaram todas as dificuldades e se tornaram líderes em sua área. 

Nos meus seminários, encontro continuamente homens e mulheres de todo o mundo que vieram para este país sem nada e que agora são vendedores de topo, bem pagos e até mesmo milionários que se fizeram sozinhos. Em todos os casos, as razões têm mais a ver com o que se passa dentro deles do que com o que se passa lá fora. 

O sucesso é mental 

É o que se passa na mente do vendedor que faz toda a diferença. Há alguns anos, a Universidade de Harvard fez um estudo com dezesseis mil vendedores e descobriu que as qualidades básicas que determinam o sucesso ou o fracasso nas vendas eram todas mentais. Se uma pessoa tivesse certas qualidades, ela teria sucesso, mantendo-se constante para todo o resto. Se você desenvolver essas qualidades psicológicas, elas formarão a base para seu sucesso pessoal em vendas. 

Se você quiser saber a altura de um edifício, observe a profundidade da fundação desse edifício. Quanto mais profunda for a fundação, mais alto será o edifício. Da mesma forma, quanto mais profundo for o seu alicerce de conhecimento e habilidade, maior será a vida que você será capaz de construir. 

Depois de construir sua base e se tornar absolutamente excelente em vendas, você pode ir a qualquer lugar e escrever seu próprio bilhete. E você sempre pode construir sua base mais profundamente. 


Use mais do seu potencial

O vendedor médio utiliza apenas uma pequena percentagem do seu potencial de eficácia nas vendas. Estima-se que a pessoa média em geral nunca utiliza mais do que cerca de 10% do seu potencial. O que isto significa é que cada pessoa tem pelo menos 90% ou mais de potencial inexplorado. É quando você aprende como desbloquear esses 90% adicionais de seu próprio potencial que você passa para as categorias de renda dos que ganham mais. 

Siga os líderes 

Se sua meta é estar entre os 10% melhores vendedores em sua área, a primeira coisa a fazer é descobrir quem já está entre os 10% melhores. Em vez de seguir os seguidores, os profissionais de desempenho médio em seu negócio, siga os líderes. Compare-se com as pessoas importantes. Lembre-se de que ninguém é melhor que você e ninguém é mais inteligente que você. Se alguém está se saindo melhor do que você, isso significa apenas que ele ou ela descobriu as relações de causa e efeito na venda de sucesso antes de você. 

O filósofo britânico Bertrand Russell disse certa vez: “A melhor prova de que algo pode ser feito é que alguém já o fez”. Isso significa que se outra pessoa ganha cinco ou dez vezes mais que você, isso é uma prova de que você pode ganhar a mesma quantia se simplesmente aprender como. Lembre-se de que todo mundo começa de baixo e vai subindo. Se alguém está se saindo melhor do que você, descubra como ele chegou onde está hoje. Às vezes, a melhor maneira de descobrir isso é perguntar a ele. Ele 

provavelmente irá lhe contar. As pessoas importantes geralmente estão dispostas a ajudar outras pessoas que desejam ter sucesso. 

Seu programa de mestrado 

O avanço mais notável na psicologia e no desempenho humano no século XX foi a descoberta do autoconceito. Seu autoconceito é o conjunto de crenças que você tem sobre si mesmo. É a maneira como você se vê e pensa sobre si mesmo em todas as áreas da sua vida. Seu autoconceito é o “programa mestre” do seu computador subconsciente. É como um sistema operacional que determina tudo o que você diz, pensa, sente e faz. 

Existe uma relação direta entre o seu autoconceito, por um lado, e o seu desempenho e eficácia, por outro. Você sempre atua externamente de maneira consistente com seu autoconceito. Toda mudança/melhoria em sua vida começa quando você altera e melhora seu autoconceito, sua programação interna. 

Você não apenas tem um autoconceito geral que determina como você pensa e sente sobre si mesmo, sua vida e outras pessoas, mas também tem uma série de “mini autoconceitos”. São pequenos autoconceitos que determinam sua eficácia e desempenho em cada área da sua vida, desde andar de bicicleta até fazer um discurso. 

Seu autoconceito em vendas 

Por exemplo, na venda você tem um autoconceito em relação a si mesmo e à prospecção. Se você tem um autoconceito elevado e positivo, a prospecção não será problema para você. Você acorda de manhã ansioso para visitar novas pessoas. Você é competente e confiante na área de prospecção, por isso seu pipeline de vendas está sempre lotado. 

Se você tiver um autoconceito ruim em relação à prospecção, abordará a prospecção com medo e ansiedade. Você o evitará sempre que possível. A própria ideia de prospectar o deixará tenso e inquieto. Você fará o mínimo possível e procurará continuamente maneiras de evitar a atividade. Isso também se aplica a todas as outras áreas de vendas. 

O que determina sua renda 

Todo vendedor já tem um autoconceito sobre a quantidade de dinheiro que ganha. Os psicólogos descobriram que você nunca pode ganhar 10% a mais ou menos do que o nível de renda que você imagina. Se você ganhar 10% a mais do que acha que tem direito, imediatamente se envolverá em comportamentos compensatórios para se livrar do dinheiro. Se você tiver um ótimo mês e ganhar mais do que esperava, terá uma vontade irresistível de gastá-lo em jantares, viagens, roupas ou qualquer outra coisa. Isso vai fazer um buraco no seu bolso. 

Se você ganhar 10% ou mais abaixo do nível de renda do seu autoconceito, você se envolverá em comportamentos turbulentos. Você começará a pensar em trabalhar mais, mais arduamente, de maneira mais inteligente e melhor, a fim de colocar sua 

renda de volta na sua “zona de conforto”. Depois de entrar na sua zona de conforto, você relaxará e respirará profundamente de alívio. 

Mude sua zona de conforto 

A única maneira de aumentar seu faturamento com vendas é ampliando sua zona de conforto em relação ao valor que você ganha. Algumas pessoas têm uma zona de conforto de US$ 50.000 por ano. Nesse nível, eles relaxam e relaxam. Outros têm uma zona de conforto de US$ 100.000 por ano. Esse é o nível pelo qual eles se esforçam e só relaxam quando atingem essa meta. 

Aqui está a piada cósmica: geralmente há muito pouca diferença de talento entre a pessoa que ganha US$ 50 mil por ano e aquela que ganha US$ 100 mil por ano. A única diferença é que um acordou em um nível inferior, enquanto o outro se recusou a aceitar menos de US$ 100.000. 

Reinicie seu “termostato” financeiro 

Você nunca pode ganhar mais por fora do que por dentro. É quase como se você tivesse um “termostato de renda” que determina sua temperatura financeira. Como você sabe, quando um termostato é ajustado para uma determinada temperatura, ele ajusta continuamente o aquecimento e o resfriamento para manter o ambiente nessa temperatura. Da mesma forma, se você se vê como uma pessoa que ganha US$ 50 mil por ano, você se envolverá continuamente em comportamentos que manterão sua renda em US$ 50 mil. 


Você nunca pode ganhar mais por fora do que por dentro. É quase como se você tivesse um “termostato de renda” que determina sua temperatura financeira.  


Nos meus seminários e no meu trabalho para empresas, deparo-me constantemente com este estranho fenómeno. Um vendedor estabelecerá uma meta de ganhar US$ 

50.000 ou US$ 60.000 ao longo do ano. Mas então ele teve um ótimo ano e atingiu a marca de US$ 50.000 no final de setembro. De repente, por algum motivo, as vendas secam. Ele para de vender pelo resto do ano. Ele parece não conseguir se motivar, não importa quão bom seja o mercado para seu produto. Ele gira até 31 de dezembro. 

Então, em 1º de janeiro, ele sai do portão como um cavalo em uma corrida de cavalos e vende novamente. Em todos os casos, é o seu autoconceito. 

Às vezes, as pessoas estabelecem uma meta de ganhar uma determinada quantia em um determinado mês. Mas se eles tiverem um ótimo mês e ganharem o valor do autoconceito no meio do mês, eles param de vender nas próximas duas semanas. Eles mal podem esperar até o primeiro dia do mês para que possam psicologicamente voltar a vender. Isso é bastante comum. 

Liberte-se do passado 

Muitas pessoas se retêm porque pensam que não é certo ganharem mais do que seus pais. Repetidamente, tenho visto vendedores que estagnam em um determinado nível de renda porque essa é a quantia mais alta que seus pais já ganharam. A nível inconsciente, eles decidiram que não ganham mais do que essa quantia. E isso se torna verdade para eles. 

Num caso extremo que vi, um jovem mudou-se da fazenda para a cidade e conseguiu um emprego vendendo antenas parabólicas para agricultores. Este vendedor veio de uma família pobre e nunca ganhou muito dinheiro. Mas a colheita naquele ano foi boa e os agricultores estavam a comprar antenas parabólicas por 5.000 dólares com ambas as mãos. Ele começou a ganhar dinheiro mais rápido do que jamais sonhou em sua vida. 

Mas a experiência de ganhar tanto dinheiro tão rapidamente foi tão traumática para ele que, depois de algumas vendas no início da semana, ele realmente ia para casa, apagava todas as luzes do seu pequeno apartamento, enfiava-se debaixo das cobertas do seu quarto. cama, e ficou ali deitado no escuro com o coração batendo forte. Ele estava tão fora da faixa de renda de seu autoconceito que o estresse o estava dominando. 

Mude sua mente 

Para aumentar sua renda, você deve atingir seus objetivos financeiros em sua mente, antes mesmo de alcançá-los em sua realidade. Seu objetivo deve ser aumentar pouco a pouco o nível de renda do seu autoconceito, até que você pense, veja e sinta que tem uma renda mais alta. 

Imagine-se como se você já fosse o tipo de pessoa que deseja ser, ganhando o dinheiro que deseja. Olhe para outras pessoas que ganham mais dinheiro do que você e imagine que você é exatamente como elas. Suponha que você já seja financeiramente independente. Imagine-se tendo todo o dinheiro de que precisa e apenas fazendo ligações de vendas porque gosta de conhecer novas pessoas. Essa atitude calma, confiante e descontraída, como se você já fosse uma pessoa rica, o ajudará a ter o melhor desempenho possível, com muito menos tensão. 

Seja realista 

É importante ser realista no desenvolvimento do seu novo autoconceito, especialmente no início. Quando aprendi sobre o poder do autoconceito e como ele controlava minha renda, eu ganhava cerca de US$ 30 mil por ano. Imediatamente estabeleci uma meta de ganhar US$ 300.000 por ano. Mas em vez de esse grande objetivo me motivar, na verdade serviu como um desmotivador. Ao contrário de minha mente trabalhar para encontrar uma maneira de ganhar tanto dinheiro, minha mente desligou, como desligar um interruptor de luz. 

O que aprendi mais tarde foi que uma meta que está muito além de qualquer coisa que você já realizou antes é ignorada pelo seu autoconceito. Em vez de motivá-lo, isso o desencoraja. Depois de seis meses trabalhando para atingir essa meta nova e irreal, 

finalmente percebi meu erro e redefini minha meta de US$ 50.000 por ano. Quase imediatamente, comecei a fazer progressos e logo alcancei meu novo objetivo. 

Seu nível de renda é bloqueado 

Aqui está outro ponto interessante. Um vendedor pode começar de baixo e progredir ao longo de vários anos, eventualmente ganhando mais de US$ 100.000 por ano. Mas então a economia vai para o sul, a indústria retrai-se ou fecha, e ele tem de recomeçar com uma empresa diferente que vende um produto diferente. Quanto você acha que ele ganhará no ano seguinte? Resposta: mais de US$ 100.000. 

Por que é isso? Porque ele já tem um autoconceito de vendedor que ganha US$ 100 

mil por ano; não importa o que aconteça lá fora, ele sempre encontrará uma maneira de ganhar US$ 100.000 ou mais. 

Você leu histórias de executivos seniores de grandes corporações que ganham mais de um milhão de dólares por ano. Por alguma razão, eles perdem o emprego. Então, alguns meses depois, você lê ou ouve falar deles e descobre que estão trabalhando para outra empresa e ainda ganhando mais de um milhão de dólares por ano. O fato é que, uma vez que uma pessoa ganha um milhão de dólares por ano, ninguém pensaria em oferecer-lhe menos. É tudo uma questão de autoconceito. 

As principais áreas de resultados de vendas 

Nas vendas, existem sete áreas-chave de resultados, ou KRAs. Esses KRAs são como os dígitos de um número de telefone. Você deve discar cada um deles em sequência se quiser concluir e fazer uma venda. Seu desempenho e eficácia em cada uma dessas áreas-chave de resultados determinam seu sucesso geral e o nível de sua receita. 

Essas sete áreas principais de resultados são prospecção, construção de relacionamento, identificação de necessidades, apresentação, resposta a objeções, fechamento de venda e obtenção de revendas e referências. Seu autoconceito em cada uma dessas sete áreas determina seu desempenho nessas áreas, bem como seu nível geral de renda. 

Felizmente, todos que são bons em qualquer uma dessas áreas já foram ruins nisso. 

Todos os profissionais entre os 10% superiores começaram nos 10% inferiores. A boa notícia é que, se você sabe dirigir um carro ou usar um telefone celular, pode se tornar excelente em cada uma dessas sete habilidades críticas. É simplesmente uma questão de aprendizado e prática. 

Se você tiver um autoconceito ruim em relação a qualquer atividade de vendas específica, evitará essa atividade sempre que possível. Mas a única razão pela qual você tem medo de agir em uma determinada área de habilidade é porque você ainda não é bom nisso. Você ainda não dominou a habilidade. Se você não for bom em alguma coisa, cometerá erros. Você se sentirá estranho, irritado e frustrado. Seria normal e natural você evitar essa atividade. 

Domine a habilidade 

A solução para seus medos ou relutância em qualquer área-chave de habilidade em vendas é dominar essa habilidade. Felizmente, existem mais livros, fitas de áudio, cursos e conselhos disponíveis para ajudá-lo a dominar cada habilidade do que você poderia consumir durante toda a vida. Não há absolutamente nenhuma razão para você ser impedido de se juntar aos 10% melhores simplesmente porque você é fraco em uma área específica de habilidade. 

Você pode aprender como prospectar de forma eficaz. Você pode aprender como construir altos níveis de relacionamento e confiança com os clientes em potencial. 

Você pode se tornar hábil em fazer perguntas e ouvir atentamente as respostas. Você pode desenvolver calma e confiança em suas interações com outras pessoas. Você pode aprender tudo o que precisa por meio da prática e da repetição. 

O mesmo acontece com cada área de habilidade. Você pode se tornar um especialista em identificar com precisão as necessidades da pessoa com quem está conversando e em qualificar o cliente potencial, fazendo mais e melhores perguntas. 

Você pode se tornar excelente em sua apresentação de vendas, tornando-se tão eficaz que as pessoas arrancam o produto de suas mãos antes mesmo de você terminar de falar. 

Você pode aprender como responder às objeções e preocupações do cliente potencial, respondendo de forma tão satisfatória que as objeções desaparecem e nunca mais surgem. Você pode aprender os vários métodos incluídos neste livro para solicitar o pedido e fechar a venda no momento apropriado. 

Por fim, você poderá aprender como criar uma “corrente de ouro” de referências de prospects e clientes e como vender cada vez mais para pessoas que já compraram de você. Todas essas são habilidades que podem ser aprendidas. 

Melhore o que você faz 

Quanto
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