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      CARO LEITOR,




      Queremos saber sua opinião sobre nossos livros. 
Após a leitura, curta-nos no facebook.com/editoragentebr,
siga-nos no Twitter @EditoraGente,
no Instagram @editoragente 
e visite-nos no site www.editoragente.com.br. 
Cadastre-se e contribua com sugestões, críticas ou elogios.
Boa leitura!
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    NOTA DA PUBLISHER




    Falar sobre vendas é algo que nunca perde relevância, e ninguém entende mais sobre Vendas à prova de crise que o Peixoto Accyoli, autor excepcional que tive a honra de lançar com o livro Excelência para obstinados, em 2019. Quando Peixoyo propôs convocar um time de peso da RE/MAX, líder global no mercado imobiliário e empresa que entende que seu produto não são apenas imóveis, mas sim sonhos, para compor a obra que está agora em suas mãos, eu sabia que o resultado não poderia ser nada menos que grandioso.




    Nessas páginas, caro leitor, você vai conhecer o poder de transformação das vendas na vida das pessoas. Aqui, todos os autores possuem um ponto valioso em comum na hora de fazer negócio: entendem a área de vendas como algo extremamente humano, cujo atendimento personalizado e reconhecimento dos sonhos e aspirações daquele que está do outro lado da mesa de negociação fazem toda a diferença. Vendas não é apenas o centro de qualquer empreendimento, mas também uma ferramenta imprescindível para alcançar seus objetivos.




    Todo mundo precisa saber vender, é o que movimento a nossa economia, gira o nosso caixa interno, paga as nossas contas diárias, garante que nós consigamos, também, comprar algo desejado. Vender faz parte do nosso crescimento em TODAS as áreas do mercado, e quem sabe vender bem, se destaca e vence qualquer obstáculo.




    É preciso ter calor, inspirar, emocionar, motivar. E neste livro você vai aprender tudo isso e muito mais com grandes líderes do mercado de vendas que estão fazendo história no Brasil e no mundo e crescendo em meio a uma economia conturbada.




    Chegou a hora de transformar a sua vida e o seu negócio com Vendas à prova de crise. Vamos juntos?




    Rosely Boschini – CEO & Publisher da Editora Gente


  




  

    DEDICATÓRIA




    Para toda família RE/MAX do Brasil e do mundo, por serem protagonistas na realização de sonhos de milhões de famílias que compram ou vendem seus imóveis todos os anos.
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    A todos os empreendedores do Brasil, dos mais diversos segmentos, que veem da RE/MAX a melhor oportunidade para iniciarem em um dos mais lucrativos mercados do mundo: o imobiliário.




    Por fim, dedicamos este livro a todos os corretores e corretoras que compartilham dos nossos valores: Ética, Parceria, Comprometimento, Aprendizado, Foco, Resiliência e Excelência.
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    PREFÁCIO




    POR ALFREDO SOARES




    OBSTINAÇÃO EM VENDER




    Já faz tempo que o papel de vendedor deixou de ser daquela pessoa que só ficava atrás de um balcão esperando que o cliente chegasse para comprar aquilo que a loja vendia. Ou então o vendedor era aquela pessoa que falava bem, que tinha “jeito com as palavras”, que conseguia convencer o cliente a comprar de qualquer jeito.




    Mas os tempos mudaram. E mudaram muito. Vender é mais do que esperar o cliente se interessar pelo produto ou serviço ou falar bem. Vender agora é saber ouvir seu cliente, conhecer suas necessidades, seus desejos e seus problemas. O cliente é empoderado, ele sabe o que quer e, principalmente, sabe que tem o poder na mesa. Então, ouvir se tornou uma importante ferramenta de vendas. Assim como se tornou importante encantar esse cliente e proporcionar a ele experiências de alto impacto. Hoje as mudanças acontecem muito rápido. Às vezes não precisa de um dia sequer para acontecerem e exigem dos players um esforço grande para não ficar para trás e perder um bom negócio. Não dá para desperdiçar uma chance de mostrar que você sabe o que o cliente quer e que tem o produto ideal para resolver suas dores. E que não sabe só falar bem.




    O que eu vejo, porém, é que há muitas pessoas que sabem dessas mudanças. Mas eu preciso ser muito sincero com você: só saber que tudo isso existe, não é suficiente. É preciso saber usar esse conhecimento no dia a dia. E é essa ponte entre o conhecimento empírico e a prática que o Peixoto Accyoli ensina neste livro.




    Ele mostra algo que eu acredito e falo muito em minhas palestras e nos meus livros: vender é conectar pessoas a produtos ou serviços no momento certo, com a pessoa certa, da forma certa. Isso vale para qualquer tipo de produto. Seja uma loja de roupas, um restaurante e até mesmo para produtos de alto valor, como é o caso do ramo imobiliário. O Peixoto Accyoli soube traduzir essa arte como ninguém neste livro. E ele tem todas as credenciais para falar desse assunto, afinal foi o responsável em tornar a RE/MAX Brasil uma das principais redes de franquia do mundo e ainda faturar o prêmio The Region of the Year, pelo seu trabalho de destaque. E olha que a filial brasileira não tinha muito prestígio lá fora. Ele persistiu, insistiu e conseguiu e conta essa história no capítulo 11. Só por isso já vale a leitura deste livro.




    Mas ele mostra mais. Junto com uma equipe dos melhores vendedores da RE/MAX do mundo, ele mostra que para vender é preciso estar ao lado do cliente em momentos decisivos. Quando ele precisa de algo, quando ele procura algo e onde ele está. Ou seja, a máxima esteja no lugar certo e na hora certa ganha mais um lado: estar também com o produto certo. O bom vendedor coloca as pessoas em primeiro lugar, ele tem prazer em servir e prestar um serviço de excelência. Ele não é só o cara que trabalha para uma empresa. Mas sim um empreendedor com objetivos definidos, vontade de crescer e firme na busca do próprio sucesso. Você já parou para pensar nisso? Já enxergou o vendedor como um empreendedor? Foi com esse pensamento que a RE/MAX mudou a história dela no Brasil. Prepare-se, então, para aprender muito com os ensinamentos desse time de experts e mudar o rumo da sua empresa ou o seu jeito de vender. Certeza que esse material tem tudo para se tornar o seu book of the year.




    O Peixoto é um obstinado em vender, em fazer sempre o melhor e entregar o melhor para os seus clientes. Talvez por isso – ou exatamente por isso – a RE/MAX expandiu 68% só no primeiro semestre de 2021 comparado ao ano anterior. É um resultado excepcional.1 Não é sorte, é trabalho, é perseverança, é dor, é sofrimento, é estudo e, acima de tudo, é saber enxergar as oportunidades e não desistir. Afinal, a oportunidade pode até bater na porta, mas ele não gira a maçaneta. Quem quer vender, não pode ficar parado. A roda está girando e você precisa acompanhar esse movimento.




    Então, se aprofunde nesta leitura e aprenda a girar essa maçaneta.




    Bora transformar a sua empresa!




    Bora seguir em frente!




    Alfredo Soares




    Empreendedor com mais de dez anos de experiência em vendas e marketing, é autor dos best-sellers Bora varejo e Bora vender, publicados pela Editora Gente.




    




    

      

        1 RE/MAX Brasil cresce 152% e revisa projeção de vendas. Valor Econômico. Disponível em: https://valor.globo.com/empresas/noticia/2021/07/22/remax-brasil-cresce-152-e-revisa-projecao-de-vendas.ghtml. Acesso em: 02 set 2021.


      


    


  




  

    APRESENTAÇÃO




    POR FERNANDO ALBUQUERQUE




    Apresentar a você, leitor, um livro como este, que reúne os mais experientes e dedicados especialistas do grupo RE/MAX, assim como seus conselhos, dicas e histórias, me deixa sem espaço para falar sobre vendas, afinal, pouco teria a acrescentar.




    Assim, prefiro falar aqui sobre compras.




    Nunca acreditei em vender aquilo que não se compraria. E foi comprando um modelo de empresa que me tornei sócio da RE/MAX Brasil em 2013.




    O que eu comprei?




    Erros e acertos de uma história vitoriosa de mais de cinquenta anos, em mais de cem países, que nos permitiriam ser os melhores no que fazemos. Uma família com mais de 100 mil parentes espalhados pelo mundo, criando uma espiral virtuosa, solidária e unida. Um sistema integrado de informações que forma um espetacular portfólio de produtos capaz de atender qualquer demanda de mercado. Uma escola para difundir e aperfeiçoar informações.




    Um sistema de remuneração transparente, justo e abrangente a todos os atores de cada operação.




    Ética. Gente apaixonada e orgulhosa pelo que faz. Trabalho, muito trabalho, mas sem nunca perder a ternura. Um time que aplaude nas horas boas e dá as mãos para atravessar os momentos difíceis. Satisfação contínua pelas conquistas, inquietação em fazer mais e melhor.




    Um olhar para o futuro, suas oportunidades e a necessária adaptação para surfar as novas ondas.




    Essa foi a minha aquisição. E hoje, atuando no mercado imobiliário há quase quarenta anos, nunca produzi um produto sequer que eu não compraria. Nunca vendi um imóvel que antes um corretor não tivesse “comprado”, acreditado que era uma boa oportunidade, antes de mostrar ao cliente.




    Vendas á prova de crise é um manual valoroso para ser “comprado” por você, com todos os seus ensinamentos. Aplicar as lições contidas aqui, sim, será o caminho para vender.




    Boa leitura!




    Fernando Albuquerque




    Presidente do Conselho de Administração da 
RE/MAX Brasil. É conselheiro, sócio e 
investidor de diversas outras empresas, 
entre elas a franqueadora Petland e a Lote 5.


  




  

    INTRODUÇÃO




    POR PEIXOTO ACCYOLI




    Naquela noite em Denver, nos Estados Unidos, eu mal sabia para onde olhar. Estava em um jantar na casa do cofundador da RE/MAX, Dave Liniger, e minha atenção estava dividida entre as boas histórias de empreendedorismo do anfitrião e a magnitude daquele imóvel: uma casa com mais de 6 mil metros quadrados de área construída e um dos melhores campos de golfe dos Estados Unidos, no seu “quintal”, também parte da sua propriedade. Foi quando chegamos à sala dos troféus, um cômodo amplo no qual Liniger guardava todas as premiações que já recebeu. Nas palavras dele, aquela era a parte mais importante da residência. Quis saber o motivo de tamanha relevância, afinal, sendo tão premiado, será que ele ainda se sentia mexido com aquelas condecorações? Nunca esqueci a resposta que ele me deu: “Peixoto, só tem uma coisa que o dinheiro não pode comprar: o reconhecimento. E cada uma dessas placas e troféus tocaram meu coração de uma forma especial.”
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