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C APÍTULO UM

VENDER — UM ESTILO  
DE VIDA

A VENDA É UM PRÉ-REQUISITO PAR A A VIDA

A venda afeta a todos. Sua capacidade ou incapacidade de vender, 
persuadir, negociar e convencer outras pessoas afetará todas as áreas 
de sua vida e determinará seu grau de sobrevivência.

Não importa qual seja o seu título ou posição na vida, ou a função 
que desempenha em uma empresa ou equipe. Em algum momento, 
você terá que convencer alguém de algo.

A venda é usada todos os dias, por todas as pessoas. Ninguém 
fica de fora. Vender não é apenas um emprego ou uma carreira. É 
essencial para a sobrevivência e o bem-estar de todo indivíduo vivo. 
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2 V E N DA OU SE J A V E N DIDO

Sua capacidade de se sair bem na vida depende de sua capacidade 
de vender aos outros as coisas nas quais acredita! É preciso saber 
como negociar e como chegar a um acordo com as outras pessoas. 
A capacidade de fazer com que os outros gostem de você, trabalhem 
com você e queiram agradá-lo determina seu grau de sobrevivência. 
Vender não é apenas uma tarefa — é um estilo de vida!

Vender (dicionário Merriam-Webster): A ação de persuadir ou 
influenciar outra pessoa para um curso de ação ou a aceitação de algo.

Quem não é afetado por isso?

Quando digo “vender”, estou falando sobre qualquer coisa relacio-
nada a convencer, a persuadir, a negociar ou a apenas conseguir o que 
se deseja. Isso inclui debates, convivência com outras pessoas, troca 
de bens ou serviços, convencer uma garota a sair com você, comprar 
ou vender uma casa, convencer o banco a lhe dar um empréstimo, 
iniciar seu próprio negócio, persuadir alguém a apoiar suas ideias ou 
vender um produto para um cliente.

Diz-se que o principal motivo do fracasso de uma empresa ou 
indivíduo é a falta de capital. Nada disso! Na verdade, as empresas 
fracassam, em primeiro lugar, porque suas ideias não foram vendidas 
com rapidez e em quantidade suficientes, e, portanto, elas ficaram sem 
dinheiro. Nenhum empresário pode criar um negócio sem compreen-
der este elemento fundamental chamado vendas! Pense em qualquer 
aspecto da sua vida, e eu garanto a você que há alguém, em algum 
lugar, tentando influenciar o resultado.

Um exemplo: Um jogador de golfe está prestes a realizar uma ta-
cada de 2m. Ele golpeia a bola e faz tudo o que pode para persuadi-la 
a entrar no buraco. Fala com ela, implora, movimenta as mãos e até 
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3C A PÍ T U LO U M  V E NDE R — UM E S T ILO DE V IDA 

sussurra uma pequena prece para que a bola entre. O tempo todo, 
seu oponente fica parado à sua frente, fazendo exatamente o oposto. 
Esse exemplo mostra que cada um de nós está sempre tentando in-
fluenciar um determinado resultado.

O grau em que você pode influenciar o resultado dos eventos em 
sua vida é o fator determinante do seu sucesso. Aqueles indivíduos 
que não querem confiar seu destino a súplicas, desejos, orações e 
esperanças devem aprender a persuadir, a convencer e a negociar.

Não importa quem somos ou o que fazemos, estamos sempre ven-
dendo algo. Também não importa se nos consideramos vendedores 
ou não, seja porque estamos vendendo algo, seja porque alguém está 
nos vendendo. De qualquer forma, uma das partes vai influenciar o 
resultado, e uma ou outra pessoa vai conseguir o que deseja.

Uma venda é realizada em todas as trocas de ideias ou comunica-
ções — sem exceção. Negue se quiser, mas isso não mudará os fatos. 
Você é um vendedor e seguirá sendo por toda a vida. Do momento 
em que acorda até o momento em que vai dormir, você está tentando 
conseguir o que deseja. O fato de não ter o título de “vendedor” ou 
de não estar recebendo uma comissão é apenas um detalhe técnico. 
Você ainda é um vendedor — e as comissões vêm em muitas formas.

A COMISSÃO

E por falar em comissões: Todas as vezes que você consegue o que 
quer, está recebendo uma comissão. Nem todos os pagamentos são 
monetários. Algumas das maiores conquistas que fiz na minha vida 
não tiveram nada a ver com dinheiro. O reconhecimento por um 
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trabalho bem-feito é uma comissão. Um aumento ou uma promoção é 
uma comissão. Fazer novos amigos é uma comissão incrível. Conseguir 
votos para um projeto que você está promovendo é uma comissão.

Acho engraçado quando as pessoas me dizem: “Eu nunca seria 
vendedor porque nunca conseguiria trabalhar por comissão.” Fico 
tipo: “O que você quer dizer com isso? Toda a sua vida é uma comis-
são. Não há salário garantido na vida. O mundo inteiro se baseia em 
comissões, e todos nós somos obrigados a vender!”

Já ouvi dizer que as melhores coisas da vida são de graça, mas 
não concordo com isso. As melhores coisas da vida são aquelas que 
vêm na forma de comissão por algum esforço extra bem executado! 
Felicidade, segurança, proteção, uma boa casa, uma boa família, 
amor, confiança, amigos, sua igreja, sua comunidade e assim por 
diante — tudo isso são comissões recebidas pelo trabalho árduo de 
alguém ao vender aos outros um estilo de vida melhor.

O amor verdadeiro, a melhor das comissões, é conquistado por 
quem encontra o parceiro certo, cuida dele, continua a cultivar o re-
lacionamento e o mantém crescendo. Não há garantias de que ele lhe 
trará o amor. Primeiro, você tem que persuadir a pessoa a se interessar 
por você. Depois, tem que descobrir o que ela quer e o que a faz feliz. 
Então, você tem que cultivar o amor e continuar a cultivá-lo. Mas 
em algum ponto deste relacionamento, será necessário vender para a 
outra pessoa a ideia de que você é a pessoa na qual ela pode confiar 
para criar uma vida. Se você tiver sucesso e exceder as expectativas 
da pessoa, receberá sua comissão em forma de amor.
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A saúde não é uma garantia na vida. Saúde é uma comissão re-
cebida por cuidar de você e de sua mente. Quando uma pessoa se 
vende com sucesso o hábito de comer bem, exercitar-se e cuidar da 
mente, recebe uma comissão em forma de boa saúde.

O grande benefício de gerar filhos também é uma espécie de 
comissão e não é garantida para todos os casamentos. Você ainda 
tem que convencer seu parceiro a fazer sexo com você, e o casamento 
por si só não é garantia de que será bem-sucedido nesse assunto. Se 
não for capaz de negociar com seu parceiro, não receberá a grande 
comissão representada pelos filhos. Após tê-los, é necessário continuar 
a vender. Conceitos como disciplina, ética no trabalho, educação, 
boas maneiras e dever de casa, todos devem ser vendidos. Se você 
não vender, será vendido. As crianças são os melhores vendedores 
do planeta. São negociadores passionais, implacáveis e persistentes, 
capazes de quebrar a resistência dos pais até conseguir o que querem!

O que quero dizer é que a venda está relacionada à vida, e todas 
as áreas da vida a envolvem. Quanto mais vendas consistentes você 
conseguir, mais comissões receberá!

Então, corra atrás! Todas as pessoas que habitam este planeta são 
vendedores. Essa é uma regra sem exceções. Você vende quase o dia 
todo. Se isso o desagrada de alguma forma, é porque provavelmente 
não entende o significado de vender. Quando digo “vender”, você 
logo pensa em um vigarista tagarela, capaz de vender qualquer coisa 
para qualquer pessoa? Ou, quem sabe, imagina alguém agressivo, 
do tipo intimidador? Esses dois estereótipos são extremos negativos 
das vendas e de forma alguma descrevem as habilidades de um ven-
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dedor real. Confronto e intimidação são atributos de amadores, que 
não entendem o processo de vendas e acabam recorrendo a táticas 
desagradáveis.

Ao discutir vendas neste livro, não me refiro só ao vendedor pro-
fissional, remunerado, mas também ao uso cotidiano de habilidades 
básicas de persuasão e a como usá-las para conseguir o que deseja.

CUIDADO COM DADOS FALSOS

O tema vendas, assim como qualquer outro, está cheio de informa-
ções falsas perpetuadas ao longo dos anos. Esses dados falsos podem 
ser parcialmente responsáveis pela má impressão da profissão e dessa 
habilidade de vida muito necessária. “Dados falsos” são informações 
não factuais, aceitas e transmitidas como verdades.

Por exemplo, por muitos anos em minha vida, quis comprar imó-
veis e tinha um interesse particular em prédios residenciais. Logo no 
início, várias pessoas com quem conversei me disseram que era um 
pesadelo ser dono de apartamentos e que eu teria muitos aborrecimen-
tos quando um cano estourasse à meia-noite. Embora os inquilinos 
obviamente fiquem chateados quando há um vazamento, são os dados 
falsos sobre a posse de apartamentos que realmente fazem com que 
as pessoas percam o interesse em comprá-los. Tive mais de 2.500 
deles, e, acredite, o locatário não é o problema. Não ter inquilinos é.  
Vazamentos são apenas uma questão a se resolver. É claro que existem 
problemas quando somos donos de prédios residenciais, mas e daí? 
Garanto que eles são mínimos em comparação com as recompensas. 
Pessoas que sabiam muito pouco sobre o assunto usaram esses dados 
falsos como desculpa para que eu não comprasse os edifícios.
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Tudo o que diz respeito a dinheiro está repleto de dados falsos, 
muitos, repassados por pessoas que dão conselhos, mas não o possuem.

Quando estava iniciando meu primeiro negócio, muita gente me 
dizia como seria difícil, quanto dinheiro seria necessário, o quanto 
seria arriscado e quantos negócios sobreviviam. Nenhuma daquelas 
pessoas havia de fato iniciado um negócio, mas, ainda assim, me da-
vam muitos conselhos. Veja, esses são dados que desconsideram todas 
as histórias de sucesso de pessoas como eu, que criaram seu próprio 
negócio. Mais tarde, abri outra empresa, que exigia a aceitação de 
um sócio. Várias pessoas disseram que a maioria das sociedades não 
funciona. Bem, só posso dizer que, embora elas sejam difíceis, teria 
sido impossível operar esse negócio sem um sócio. A propósito, essa 
sociedade em particular, que fechamos com um simples aperto de 
mão, já dura quase quinze anos.

As pessoas tendem a formar opiniões, dar conselhos e transmitir 
mitos quando, na verdade, não têm nenhuma experiência pessoal. 
Muitos dos dados que transmitem não foram totalmente verificados, 
embora tenham sido transmitidos como verdade.

Considere as lendas urbanas. Um cara jura que era amigo da irmã 
de um amigo, que desapareceu na noite do baile de formatura há vinte 
anos, e que o fantasma dela agora pega carona ao longo da estrada 
deserta entre a cidade e o antigo cemitério. Você ouvirá a mesma 
história em várias cidades do país. Se perguntar por nomes e datas 
específicos, ele não será capaz de fornecê-los, quando apenas alguns 
minutos atrás estava transmitindo essa mentira como se fosse verdade.
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Muitos anos atrás, disseram-me para não me mudar para a Cali-
fórnia, porque “era muito caro e as pessoas eram muito estranhas”. 
Quem me disse isso nunca viveu na Califórnia!

O mesmo fenômeno ocorre com as vendas, fazendo com que a 
profissão e a habilidade tenham má fama. É uma lástima, porque todo 
mundo precisa dessa habilidade para ser bem-sucedido, e a própria 
profissão oferece muita liberdade e muitos benefícios financeiros. 
Muitas pessoas continuam a passar informações falsas de que vender é 
complicado, que é difícil depender de comissões, que é vulgar, que você 
terá que trabalhar muitas horas, que não é uma profissão confiável, 
que não se pode contar com a renda e que isso não é considerado um 
trabalho “real”! É uma pena, porque vender como profissão oferece 
grande liberdade e inúmeros benefícios financeiros.

A maioria das percepções que as pessoas têm sobre as vendas rara-
mente se baseia na realidade. Certamente, quaisquer imagens negativas 
que você tenha sobre os vendedores são baseadas no passado — o que 
sugere que elas não são particularmente relevantes para o presente, 
justamente por estarem lá. Quando falo sobre vender, persuadir e 
negociar, você talvez se lembre de uma experiência passada ou de 
algo que lhe contaram sobre os vendedores, que o tire do contexto 
atual. Você estaria contando com uma decisão, um conselho ou uma 
opinião do passado para obter suas informações. Todas as imagens 
baseadas no passado têm muito pouco valor no presente e definiti-
vamente nenhum valor na criação de um futuro.
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VENDAS — ESSENCIAIS À SOBREVIVÊNCIA

Independentemente de suas opiniões, ideias ou avaliações preconcebi-
das sobre vendas e vendedores, é preciso estar ciente de que você terá 
que vender, não importa qual seja a posição ou o trabalho que desem-
penhe na vida. Quer seja rico ou pobre, homem ou mulher, ganhe 
salário ou comissão, você está sempre vendendo algo para alguém, a 
fim de poder progredir. Não há exceção a essa regra, e é impossível 
escapar dela. Mas isso não significa que você tem que começar a usar 
calças de poliéster e sapatos brancos de couro envernizado, ser tagarela 
e intimidar as pessoas para que elas façam o que deseja.

Reserve um momento para considerar todos os diferentes papéis 
que desempenha na vida. Pense em você como esposa, parceira, fun-
cionária, mãe, professora, membro da igreja, vizinha, amiga, escritora 
e presidente da Associação de Pais e Mestres. Analise cada uma dessas 
funções e observe como as vendas estão envolvidas. Talvez vender 
não seja sua carreira em tempo integral e talvez você não receba 
uma comissão em dinheiro para vender produtos, mas garanto que 
perceberá como a venda afetará seu sucesso em cada função mais do 
que qualquer outra habilidade que possui.

A recepcionista que quer aumento, a atriz que quer o papel, o cara 
que quer a garota — todos contam com a venda de si próprios, de forma 
consciente ou inconsciente. Um vendedor profissional, que depende 
das vendas para sua subsistência, definitivamente precisa dominar o 
assunto. Quando você está dirigindo para o trabalho e quer sair da 
rodovia, precisa negociar e vender aos outros motoristas para poder 
acessar a saída. Quando está comprando uma casa e tenta conven-
cer o vendedor a aceitar um preço mais baixo, você está vendendo. 
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Quando vai ao banco para pedir um empréstimo, está vendendo aos 
agentes de crédito o motivo pelo qual eles devem concedê-lo. Quando 
um ator faz um teste para um trabalho, não importa o quanto esteja 
bem preparado, é melhor ser capaz de convencer o diretor de que 
não só pode atuar, mas de que é o cara certo para o papel! Comece a 
se preparar agora, porque não há como evitar o fato de que precisará 
dessa habilidade para ser bem-sucedido.

A habilidade de vendas é tão essencial para a sobrevivência de uma 
pessoa que não entendo por que não é uma matéria obrigatória na 
escola. O fato de não ser ensinada na escola, de não ser exigida, ou 
mesmo oferecida, apenas indica o imenso valor de quem a aprende. 
Tenho observado que as habilidades essenciais mais importantes na 
vida não são ensinadas na escola. Passei dezessete anos na educação 
formal e posso dizer que aprendi mais com seminários, programas 
de áudio, livros e conversando com outros empresários de sucesso em 
conferências do que em toda a minha formação. Nenhum empresário 
de sucesso excluiria as habilidades básicas de venda, persuasão e nego-
ciação de uma lista das coisas que o ajudaram ao longo do caminho.

A capacidade de uma pessoa de persuadir outra é a única coisa 
que, em última análise, garantirá uma posição no mercado. Registros 
acadêmicos, notas e currículos não lhe garantem uma promoção 
ou progresso na vida, mas a capacidade de vender, sim. Todos os 
estudantes deveriam ser obrigados a aprender habilidades básicas de 
persuasão, negociação e técnicas de fechamento de vendas, visto que 
são fundamentais para a vida. Nenhum outro conjunto de habilidades 
determinará melhor a probabilidade de uma pessoa conseguir um 
emprego, muito menos de ser bem-sucedida na vida, do que a capaci-
dade de persuadir, negociar com sucesso e convencer os outros a agir.
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Como empregador, nem sempre contrato a pessoa mais inteligente 
ou a mais qualificada para preencher uma vaga. Sou muito mais 
propenso a contratar a pessoa que me convence de que é apta para 
o trabalho. Analiso sua capacidade de persuasão antes de examinar 
seu currículo. Vou gostar de estar perto dela? Essa pessoa é uma 
vencedora? Exala confiança e uma atitude positiva? Pode convencer 
outras a agir? Sempre contratarei o candidato persuasivo, positivo e 
confiante, em vez daquele que me oferece pouco mais do que um 
currículo sofisticado.

Já foi dito que quase 1/4 da população do planeta está envolvida 
com vendas, mas quem fez essa estimativa considerou apenas um 
setor e um tipo de emprego. É incorreto pensar em vendas dessa 
forma. Vender é uma necessidade absoluta para ter sucesso na vida. 
Respirar, comer e fazer exercícios não são carreiras para a maioria de 
nós — são requisitos fundamentais para se viver. O mesmo acontece 
com vender. A maioria dos livros sobre o tema trata da carreira de 
vendedor e exclui o quanto essa habilidade é indispensável para a vida.

Minha esposa sempre me pergunta: “Como você sempre consegue 
o que quer das pessoas?” A resposta é simples — porque eu quero 
isso. Quero uma boa vida para nós! Porque tento conseguir o que 
quero? Sim! E porque sei como vender, persuadir, fechar negócios e 
conseguir o que desejo! Consciente disso ou não, minha esposa é uma 
das melhores vendedoras que já conheci. Ela é cativante, persistente 
e sempre parece conseguir o que quer — e não apenas comigo.

Este livro vai lhe ensinar como conseguir o que deseja na vida!
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QUESTÕES DO C APÍTULO UM

Cite três coisas que exigiram que você usasse suas habilidades de 
vendas na última semana.

1. 

2. 

3. 

Segundo o autor, qual é a razão número um para o fracasso de uma 
empresa?

Quais são as três comissões não monetárias que você recebe na vida?

1. 

2. 

3. 

Quais são as duas habilidades que garantirão a posição de uma pessoa 
no mercado?

1. 

2. 
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