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DEDICATORIA

Escrevo este livro na condigao de vendedor. Quando chego a um
hotel e preencho uma ficha, nio coloco qualquer outra fun¢io
no campo profissao. Eu poderia colocar vdrias: empresdrio, pre-
sidente, diretor, gerente, palestrante, locutor de rddio, jornalista,
profissional de RH, corretor, consultor, representante. Mas colo-
co 4 que sou... vendedor.

Por isso, como um legitimo representante da classe, escre-
vi este livro para os milhares de homens e mulheres de vendas
que tive o prazer de conhecer ao longo de meu trabalho a frente
do CDPV — Centro de Desenvolvimento do Profissional de
Vendas — e das demais operagdes do Grupo CDPV.

Esta obra foi criada para homenagear esses guerreiros e guer-
reiras que todos os dias, sob a chuva ou sob o sol, deixam suas
casas e vio i luta. E uma homenagem, um reconhecimento ao
drduo trabalho daqueles que fazem girar verdadeiramente a eco-
nomia mundial.

Também dedico este livro a todos os colaboradores do CDPV
e do RH Vendas. Aos que estao 14, aos que jd passaram e aos que
virdo. De uma forma ou de outra, todos contribuiram significa-
tivamente para 0 NOsso SUCESsO.

E, como nio poderia deixar de ser, agradeco a atencio, a
paciéncia e o apoio das pessoas mais importantes na minha vida:
minha esposa Lorena e minha filha Victéria. E por vocés. E para
vocés.
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As histérias que vocé lerd neste livro foram inspiradas no
trabalho de pessoas visiondrias e, por isso, resolvi publicd-las e
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seados em experiéncias comicas. Em alguns momentos vocé vai
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foram trocados para preservar a identidade dos profissionais en-
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INTRODUCAO

Antigamente, se rezava a mdxima que um filho que nio tinha se
tornado um doutor seria ou padre, ou funciondrio concursado
do Banco do Brasil ou vendedor. Principalmente se nao tivesse
aptiddo para nada. Ainda bem que eu nao vivi nesta época!

Por causa do programa que apresento na rddio carioca MPB
FM, recebo diariamente dezenas de e-mails de ouvintes atuan-
tes nos mais diversos ramos e segmentos pedindo dicas, fazendo
perguntas e buscando orientagdo. Um dia, essas respostas estardo
em um livro; pode me cobrar.

Certa vez, ao chegar ao CDPV (Centro de Desenvolvimento
dos Profissionais de Venda) minha assistente avisa que havia
uma senhora me aguardando. Ela fazia questio de falar comigo.
Durante uns quinze minutos, comentou que ficou muito toca-
da com uma determinada mensagem que foi ao ar na emissora.
Fez criticas, deu sugestoes e trocou ideias. O final foi marcante:
“Diego, arruma um emprego pro meu sobrinho, NEM QUE
SEJA de vendedor...”.

Eu fiquei da mesma forma que vocé: boquiaberto. Nio espe-
rava por aquilo.

A grande verdade é que ninguém cresce querendo ser ven-
dedor. Em geral, criancas e adolescentes, assim como seus pais,
possuem outros sonhos e outros planos. No varejo principalmen-
te, se passam a trabalhar com vendas, encaram aquilo como pas-
sageiro, provisério. E o verdadeiro “Jique”. “J4 que nio dei certo
em nada, virei vendedor.”

Ao longo de minha trajetéria profissional, s6 encontrei uma
Ginica pessoa que afirmava trabalhar com representagio comer-
cial desde que se entendia por gente. O seu desejo vinha porque
o bisavd havia sido caixeiro viajante e passou o oficio para o avd.
Seu pai, em vida, foi representante comercial da inddstria de au-
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topegas. Na representagdo comercial, em muitos casos, é como
uma capitania hereditdria: passa de pai para filho.

Na prdtica, os profissionais mais bem-sucedidos de hoje um
dia foram “Jaques”. Evandro Correa — um dos mais bem-su-
cedidos profissionais do mercado de turismo, comegou a vida
como bancério. Edson Calheiros — atualmente diretor comer-
cial do CDPV — comegou a vida como técnico em eletronica
e pensava seguir carreira militar. O gerente campeao de vendas
do grupo Brasil Brokers — maior grupo de intermedia¢io imo-
bilidria da América Latina —, atuante na Patrimével Niterdi, o
Marinho, cursou Direito e sonhava em seguir na profissio, até
ser fisgado pela drea comercial.

Mesmo tendo comegado meio que sem rumo, os profissio-
nais de sucesso de hoje passaram a gostar profundamente dessa
atividade. Serd este um dos passos para o sucesso profissional?
Gostar do que se faz?

Apés sucessivos anos, o “vendedor de alguma coisa” foi se
especializando, livros foram publicados contando histérias de su-
cesso, a industria se aperfeicoando, chegaram as multinacionais.
Miquinas cada vez mais velozes, explosao do consumo. Toda a
produgao precisava ser escoada para algum lugar. Entra, entao, o
vendedor desses produtos.

Com o aquecimento da economia, todas as empresas preci-
sam de bons vendedores. Mas pecam em nao proporcionar in-
centivo, treinamento e remuneragio adequada. Querem sempre
pagar o minimo possivel e exigir o maior resultado. Nao moti-
vam e nio orientam. Desta forma, terdo sempre os “Jaques por
escolha”, aqueles que apenas “estao” vendedores.

Existem excegoes. E é 14 que o bom profissional de vendas
estd trabalhando agora. Ele tem dire¢io, motivacio, condigoes
de trabalho e crescimento profissional com um verdadeiro plano
de carreira aliado a treinamento, seja interno ou externo. Esses
sao os ingredientes necessdrios para a constru¢ao de uma vito-
riosa carreira de vendas.

xii ~ Historias dos Verdadeiros Campedes de Vendas
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O Vendedor e o
Genio da Lampada

Certa vez, um vendedor externo chegou a uma cidade litoranea.
Apés percorrer quase todo o municipio sem tirar nem um pedido
sequer, ¢ ja desesperado com a negativa de diversos clientes, re-
solveu passear pela orla, mais precisamente pela areia, molhando
seus pés na dgua salgada do mar. Era para tirar o mau-olhado e
atrair coisas boas.

Encostou seu carro, tirou o paletd, os sapatos e as meias, e
saiu, sem compromisso, chutando todos os tipos de objetos que
via na areia.

Até que esbarrou em um objeto estranho. Reparou que era
uma garrafa muito antiga. E, de dentro da garrafa, saiu uma nu-
vem de vapor, dando lugar a uma forma humana. Era um génio
encantado, desses que s6 vemos em desenho animado.
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— Obrigado por me libertar! Vou lhe conceder trés pedidos!
— disse o génio.

O vendedor, atonito com a situagdo inusitada, nio titubeou:

— Aguenta um minutinho que vou ao carro pegar o meu
talao de pedidos!

2 Historias dos Verdadeiros Campeoes de Vendas
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Um Bom Vendedor se Faz com
Persistencia e Boas ldeias

Tudo comegou quando viu um andncio nos classificados em
letras garrafais: “Inddstria precisa de Representante de Vendas
para atuar no Espirito Santo. Produto de alto consumo”. Quan-
do chegou ao processo seletivo, descobriu que o produto era lin-
gerie e de uma marca que poucos conheciam.

Foi aprovado, mas nio conhecia nada naquele lugar, muito
menos entendia de lingerie. Carioca, safa de casa na segunda-
-feira no Rio de Janeiro e s6 voltava na sexta.

J4 no territério novo, chorava muito a noite quando chegava
a0 hotel para dormir: lembrava-se de sua filha. Entrou em de-
pressao.

Um tio o levou ao médico. O doutor era esquisitdo: viu que
o representante, novo, nao tinha nada e recomendou: “amigo,
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quando esta depré bater e seu coragao acelerar, faz o seguinte:
encara, vai para um boteco e enfia os cornos”.

O representante saiu do consultério desacreditado do médi-
co, mas um belo dia, naquela cidade do interior do estado, bateu
a tristeza, e ele pensou: “o hospital fica longe, estd tudo muito
complicado”. Entao, lembrou-se do médico e, automaticamente,
de uma birosca préxima a pensio em que se hospedava. Para 14
ele foi. Tomou todas, nao aconteceu nada e ficou curado.

Era uma dificuldade terrivel para vender lingerie. Naquela
época, as mulheres s6 queriam saber de marcas top, mas ele con-
seguia fechar alguns negdcios com pequenos lojistas. Passados
uns seis meses e, jd com alguma experiéncia com os produtos e
com a praga, comegou a visitar os grandes lojistas e os magazines.

Certo dia, conheceu uma loja em Cachoeiro de Itapemi-
rim, terra do rei Roberto Carlos. A loja vendia muito: era a
Renato Confecgbes. A compradora era uma verdadeira “casca-
-grossa’, “osso duro de roer”. Mas se ele conseguisse emplacar
sua lingerie ali “estaria feito”, pois ganharia uma visibilidade
incrivel na regiao.

J4 estava na quinta visita e nada. A compradora nao deixava
o representante nem abrir o mostrudrio.

Depois da sexta visita, deixou a loja revoltado. Foi para seu
hotel, tomou um banho, esfriou a cabe¢a e desceu para pegar
um ar. Encontrou uma turma de vendedores jogando conversa
fora; os amigos estavam combinando uma ida a uma “casa de
saliéncia”. Ele foi. Depois de algumas cervejas, conversa vai, con-
versa vem, teve uma ideia que mudaria seu negdcio para sempre:
“vou dar umas pegas para essas meninas e pedir para cada dia
uma delas ir até aquela loja com a peca na mao e perguntar, de
preferéncia para a compradora (que também atendia no balcio),
se eles tém calcinhas e sutias daquela marca”.

Histdrias dos Verdadeiros Campedes de Vendas





