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Os factos são… quer  nos agrade ou
não sermos vendedores, realmen-
te não temos escolha… nós já o

somos actualmente. Mesmo que não ven-
damos alguma coisa, como automóveis ou

mobiliário ou enci-
clopédias porta-a-
porta, nós realmen-
te ganhamos a vida
a vender alguma
coisa (mesmo que
sejamos nós própri-
os numa entrevista).
E, como isto é ver-
dade, talvez seja
importante que nos
tornemos tão bons
quanto podemos a
vender e a fazer ma-
rketing. É o cami-
nho mais certo para
enriquecermos.

Regra Básica nº 1:
Qualquer negócio se baseia na ideia de
vender um produto ou serviço a outra(s)
pessoa(s).

Um cantor vende a sua voz, um modelo
vende a sua imagem, um executivo vende

o seu conhecimento e capacidade de lide-
rança. Até um trabalhador da construção
vende alguma coisa – o seu trabalho e a sua
força.

Depois de aceitarmos o facto de termos
de vender alguma coisa, o próximo factor
mais importante é:

Regra Básica nº 2:
O sucesso do seu negócio, os seus rela-
cionamentos e a sua vida são largamen-
te determinados pela qualidade (ou fal-
ta) de comunicação com os outros e por
aquilo que espera obter.

Quer seja com os nossos emprega-
dos, os nossos clientes ou numa entrevista
para um emprego, os resultados que obte-
remos estão dependentes de 2 coisas: Da-
quilo que dizemos e fazemos e como o
dizemos ou fazemos!

Se nós apenas esperamos obter um
“salário médio” e é tudo o que pedimos,
adivinhe qual o resultado que obtere-
mos? É verdade, obteremos um salário
médio.

Se, por outro lado, nós tivermos a “co-
ragem” de pedir uma proposta “milioná-
ria”, existe a possibilidade de a obter.

No que respeita ao nosso futuro, a
decisão importante que temos que tomar é:

As quatro regras para o sucesso nos negócios
O que é que nós vamos vender? O que me
leva para:

Na sua maior parte, o dinheiro é ape-
nas um “subproduto” do nosso entusias-
mo. Se nos metermos num negócio ape-
nas porque há dinheiro lá, existe uma boa
“chance” de não conseguirmos obter re-
torno e cairmos na miséria.

Se não gostarmos do nosso trabalho,
se nos sentirmos indiferentes ao nosso
produto ou serviço e estamos desmotiva-
dos, …chateados com aquilo que faze-
mos, isso não é vida!

Nós só iremos vender se adoramos
aquilo que fazemos. Por isso, devemos
vender o melhor produto, seguir os nossos
sonhos e ir além e fazer aquilo que decida-
mos fazer para ter sucesso.

Podemos ter uma boa vida, mas o
verdadeiro “dinheiro” vem quando nós
nos multiplicamos a nós mesmos.

Não importa o quão bons nós somos,
há um limite para o quanto podemos fazer
num dia.

Se nos limitarmos a vendas um-a-um, nós
nunca chegaremos ao GRANDE momento.

Regra Básica nº 3:
Venda alguma coisa de que gosta mui-
to e as pessoas irão querer comprar-lhe.

Para fazermos verdadeiramente “di-
nheiro” temos que ter uma alavanca da-
quilo que fazemos. Podemo-lo fazer de
várias maneiras:

1. Contratar outros e formá-los para
fazer aquilo que nós fazemos;

2. Documentar aquilo que fazemos e
vender o sistema ou a licença a
outros para utilizarem os nossos
métodos;

3. Vender itens de elevado valor;
4. Utilizar os media como uma alavan-

ca de nós próprios.

Podemos preparar a nossa mensagem
de vendas e colocá-la em pedaços de pa-
pel e, depois, enviá-la por fax ou por
correio ou por jornal a milhares de pesso-
as.

Regra Básica nº 4:
A alavanca do marketing é a única
forma de chegar ao dinheiro em
“GRANDE”.

Não importa qual o método que utiliza-
mos para servir de alavanca… o que
importa é que o façamos.
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