

  

    

      [image: Empreender: Descubra como realizar uma jornada de estratégias vencedoras. Organização de Sergio Tinen. Unno, Buzz Editora]

    


  




  

    

      [image: Unno, Buzz Editora]

    


  




  

    

      [image: Empreender: Descubra como realizar uma jornada de estratégias vencedoras. Organização de Sergio Tinen. Unno, Buzz Editora]

    


  




  

    
PREFÁCIO





    Este livro é um tributo à coragem. À audácia de 25 empresários brasileiros que enfrentaram desafios gigantescos, ousaram sonhar grande e, com resiliência, transformaram suas ideias em negócios de impacto. Suas histórias não são apenas inspiradoras, mas provas vivas de que é possível vencer, crescer e deixar um legado no mundo do empreendedorismo.




    Cada página é um convite para sair da zona de conforto, um testemunho real de como esses visionários romperam barreiras, superaram crises e elevaram seus negócios a um novo patamar. Mas este livro não é apenas sobre sucesso. É sobre a jornada — os desafios, os erros, os aprendizados e a mentalidade necessária para seguir em frente, mesmo quando tudo parece impossível.




    Empreender no Brasil não é para os fracos. Requer estratégia e uma determinação inabalável. Em um cenário de constantes obstáculos, esses empresários não apenas prosperaram, mas também ajudaram a transformar a economia, gerar empregos e inspirar uma nova geração de sonhadores que se recusam a aceitar limites.




    E foi essa paixão por fazer acontecer que motivou Sergio Tinen, meu parceiro há mais de vinte anos, a reunir esses gigantes do empreendedorismo nesta obra. Com sua visão inquieta e seu compromisso com o conhecimento, ele tornou possível este projeto, conectando histórias que têm o poder de transformar vidas. Sem essa iniciativa, este livro não existiria, e talvez muitos desses ensinamentos nunca fossem compartilhados.




    Agora, ele está em suas mãos. Empreender: descubra como realizar uma jornada de estratégias vencedoras não é apenas um livro. É um guia prático, um mentor, um impulso para quem deseja ir além. Desejo que esta leitura desperte em você a mesma chama que moveu cada um desses empreendedores e o ajude a traçar seu próprio caminho rumo ao extraordinário.




    ANDERSON CAVALCANTE




    Empresário, autor best-seller e palestrante internacional


  




  

    
APRESENTAÇÃO





    Uma jornada inspiradora rumo ao sucesso




    Olá, empreendedor(a)!




    Se você busca um guia para levar seu negócio ao próximo nível e até expandir para o mercado internacional, ou se está pensando em tirar aquela ideia do papel e empreender, este livro é seu aliado.




    Em Empreender: descubra como realizar uma jornada de estratégias vencedoras, você encontrará a expertise de especialistas de diversas áreas, incluindo gestores, advogados, médicos, economistas e terapeutas — todos eles empreendedores. Eles compartilham suas histórias para o sucesso nos negócios com a mesma paixão e energia que utilizam para inspirar plateias em palestras pelo Brasil e no exterior.




    Imagine ter uma bússola que não só te guia, mas também revela oportunidades escondidas no mundo dos negócios. Este livro oferece ferramentas práticas de planejamento estratégico, liderança, gestão de pessoas, autogestão, neurociência nos negócios, vendas, economia e finanças, saúde e tecnologia, além de insights para expandir sua visão internacional por meio de autores que têm negócios no Japão e em Portugal.




    Reunir esses profissionais em uma única obra foi desafiador e gratificante: graças a eles, conseguimos oferecer uma visão completa e inspiradora sobre empreender. Afinal, como empreendedores, se queremos crescer e ter sucesso, precisamos estar atentos a todas as áreas cruciais.




    Aproveite cada página deste livro e depois nos conte como foi a sua jornada!




    SERGIO TINEN




    Organizador


  




  

    

      
Sucesso de dentro para fora: marcas de sucesso são feitas por pessoas de sucesso





      SASCHI SCHMIDT




      Empresária premiada em inovação pela Food Ingredients South America (FiSA), mentora, pesquisadora, palestrante, colunista da revista Economia S/A e escritora na área de desenvolvimento pessoal e potencialização de vidas, com pós-graduação em Psicologia Positiva e Gestão de Imagem pelo Image Group International.




      Criadora da metodologia GRATIfulness e do treinamento “Sucesso de dentro para fora — Marcas de sucesso são feitas por pessoas de sucesso”. Hoje, dedica sua vida a apoiar pessoas a despertarem seu potencial máximo na vida pessoal e profissional. No mercado corporativo, apoia empresas a obterem equipes mais comprometidas, com alto desempenho ativando as soft skills do sucesso.




      Instagram: @canaldasaschi


    


  




  

    Você já parou para pensar no que faz quase 50% das empresas fecharem as portas nos três primeiros anos; ou por que empresas quebram, mesmo tendo um ótimo produto ou serviço nas mãos; ou ainda por que empresários de grande sucesso não se sentem felizes, mesmo tendo dinheiro para ter uma vida superconfortável? A resposta para todas essas questões é a mesma: eles não ativaram o seu sucesso internamente.




    O sucesso é algo maior do que grandes conquistas ou vultosos números. Afinal, de que adianta o dinheiro, o poder, se você não tem saúde ou tempo para aproveitar sua vida e não se sente feliz, e sim vazio, achando que sempre falta algo?




    Tanto na vida pessoal como nos negócios — incluindo a empresa como um todo e cada líder individualmente —, para se obter sucesso pleno é preciso harmonizar coleta com entrega, e isso só se conquista com a prática e a potencialização de sete segredos, aos quais chamei de GRATIfulness.




    Mas o que têm a ver negócios com GRATIfulness? Tudo! Negócios são uma forma potencializada de entrega ao mundo. O problema é que muitos empresários ainda acham que é uma forma de pagar as contas sem ter um chefe. Ledo engano.




    O propósito do ser humano é ser melhor a cada dia para que o mundo seja melhor todos os dias. E empresas são uma forma de realizar isso em larga escala. Por isso, não entendo quando algumas pessoas tentam crucificar os empresários. Porque, assim como o dinheiro não é o que faz as pessoas sucumbirem à ganância, não é o fato de se ter um negócio que leva as pessoas a serem egoístas, perversas, abusadoras ou qualquer outra coisa que alguns empresários se tornam em prol do lucro. O que faz isso acontecer é a falta de propósito do negócio. Ou seja, ele só foi criado pensando na coleta e não na entrega e, assim, a balança do sucesso está sempre em desequilíbrio.




    Resumindo, sucesso é quando a entrega e a coleta estão equivalentes e você tem saúde para usufruir delas em seu melhor, entendendo que a coleta controla o seu nível de prosperidade, e a entrega, o seu nível de felicidade. Ou seja, para saber se uma pessoa tem sucesso, ela deve ser feliz, próspera e saudável ao mesmo tempo.




    Agora que você já conheceu o tripé que sustenta o sucesso, podemos seguir com os sete segredos da GRATIfulness que o ajudam a se formar e de que falo em mais detalhes no meu livro best-seller O sucesso de ser você!. Sei que vão fazer com que você e a sua empresa, ou aquela em que trabalha, alcancem o sucesso, enquanto sua melhor versão desperta e leva prosperidade e felicidade para seu ambiente de trabalho, para sua casa e para os números do negócio em que está envolvido.




    Se você é um empresário ou empreendedor, leia este capítulo pensando na entrega e na coleta do seu negócio e em como utilizar esses conhecimentos para que seus líderes estejam alinhados com o que você quer entregar e coletar.




    Agora, se você for um profissional de liderança ou mesmo um colaborador que quer fazer diferença dentro de uma empresa, use esses conhecimentos para trazer o sucesso para sua vida e assim levar o seu melhor para onde trabalha, ajudando a potencializar o sucesso da companhia.




    O primeiro segredo é a AUTORRESPONSABILIDADE. Sem ela não conseguimos nem dar o primeiro passo no sentido do sucesso, pois só quando assumimos que somos responsáveis por tudo o que criamos à nossa volta é que conseguimos mudar ou nos direcionar no caminho que desejamos.




    Quando você culpa o outro pelo seu fracasso, pelas coisas que estão dando errado na sua vida, você também acaba colocando na mão dele o seu sucesso, e muitas vezes essa pessoa nem gosta de você ou nem sabe que você existe, como um político, um chefe, sua ex-esposa e por aí vai. E aí? Como deixar o destino da sua vida na mão de alguém que não gosta de você ou que nem sabe que você existe? Melhor assumir as rédeas de uma vez, não é mesmo?




    Nós criamos nossa realidade utilizando nossos corpos mental e emocional, que juntos ativam as reações e interações com o mundo ao redor. Isso gera também um campo eletromagnético que atrai para nós tudo que está vibrando em coerência com nosso corpo. Se você vibra escassez, atrai escassez; se vibra prosperidade, atrai prosperidade; ou seja, se entrega um tipo de vibração, coleta algo com o mesmo tipo de vibração. É sempre coleta mediante entrega, sempre em coerência.




    Sabe aquele ditado que diz que os opostos se atraem? Isso é verdade, mas não da forma que a maioria das pessoas pensa. Os opostos em carga se atraem, mas em mesma frequência, isto é, quando você foca um carro, você joga seu pensamento elétrico, de carga positiva, para o universo. A carga negativa do carro (magnética), que tem a força de atração, puxa essa energia para ela, mas sem uma intensidade tão grande, pois não existe emoção. É aí que nossa energia magnética, potencializada por nossas emoções, entra em ação e atrai com força (quanto mais emoção, mais força) o objeto de desejo para perto de nós, formando assim nossa realidade, de pensamento em pensamento, de emoção em emoção. Explicando melhor, são os focos da mente, gerando desejos no coração, que constroem sua realidade, tanto atraindo energeticamente quanto moldando suas ações e decisões.




    Entender e praticar isso no dia a dia fará sua autorresponsabilidade ganhar potência, e assim você passa a determinar de forma consciente os resultados que almeja para sua empresa, para seus resultados no trabalho ou para sua vida pessoal.




    Lembre-se sempre de que pensamentos são vibrações, emoções são vibrações, e o nosso mundo material é todo feito de vibrações. Se vibrar derrota, atrairá derrota; se vibrar um BMW, atrairá um BMW; se vibrar um carro popular, atrairá um carro popular. E isso serve para pessoas ou empresas como um todo, que se tornam um organismo vivo, no qual todos que lá trabalham compõem essa vibração única. A questão é que nem sempre sabemos o que estamos vibrando, nem sequer como funcionamos, e é aí que entra o segundo segredo: o AUTOCONHECIMENTO.




    O autoconhecimento ajuda a entender como você tem feito suas escolhas, o que tem motivado suas decisões e o que você vem vibrando, além de entender como foi montado esse sistema operacional que está determinando sua realidade de agora para mudá-la, lapidá-la ou potencializá-la na direção certa.




    Nosso sistema operacional é a forma como os pensamentos e as emoções determinam nossas ações. Só é possível mudar a realidade à nossa volta se pudermos mudar o funcionamento desse sistema, mas para isso precisamos conhecê-lo a fundo.




    No caso de uma pessoa, é importante passarmos a ter uma vida consciente e questionar todas as nossas ações, desde as mais simples, como escovar os dentes pela manhã, buscando entender quais as motivações por trás delas. Assim, você é capaz de entender quais comandos são atuantes na sua vida, quais crenças, traumas, memórias e hábitos estão determinando a sua realidade.




    Além disso, é aqui que você vai avaliar pontos fortes e pontos que merecem atenção para que se torne a pessoa que constrói a realidade desejada. Primeiro você se torna uma pessoa rica, com sistema operacional de rico, para que depois a riqueza se manifeste na sua vida, e não o contrário.




    No caso das empresas, antes de nos voltarmos aos líderes de forma individual, é importante entender quem é essa empresa, o que ela entrega, o que tem coletado de volta, lembrando que a coleta vem por resultado da entrega, e isso já pode dizer muito sobre a companhia. Por fim, é necessário entender quem são e como os indivíduos dentro dela vibram a alma da instituição, passando primeiro pelos líderes e seguindo por todos os colaboradores.




    Entender esses detalhes fará com que você descubra onde e em que área precisa mudar e até que pessoas deve manter, trabalhar para potencializá-las ou simplesmente demitir pelo bem do todo.




    Quando olhar para os líderes, é importante entender se eles estão onde se sentem melhor, mais úteis, mais bem-aproveitados, se suas qualidades estão de acordo com a área em que atuam e se suas dificuldades não estão atrapalhando a entrega. Além disso, vale saber como está sua vida em casa, uma vez que não adianta achar que dá para separar casa de trabalho, pois não dá, pelo menos não na parte energética. Uma pessoa pode até não falar de seus problemas pessoais no trabalho, mas ela não vai entregar o mesmo, como se estivesse tudo maravilhoso.




    Outro ponto é avaliar como está a relação dos colegas de trabalho entre si, pois uma empresa é feita de todos os participantes dela, e se as ligações entre eles não são fortes, logo aparecem as consequências, tanto na perda de talentos quanto na queda dos resultados e da eficiência das entregas.




    E aí, você já sabe de que forma é responsável pela sua vida pessoal, profissional ou pela vida da sua companhia? Já sabe que conhecer a si mesmo, a sua empresa, assim como os colaboradores e líderes que a formam, é importante para o sucesso dela, mas para que você existe? E para que seu negócio ou sua profissão são importantes para o mundo? E como a importância individual de cada um que faz parte da sua empresa se conecta com a importância do seu negócio? Tudo isso respondemos com o terceiro segredo, que é o PROPÓSITO.




    É ele que nos diz o porquê da existência de cada pessoa individualmente, assim como de um grupo de pessoas ou de uma empresa. É o propósito que faz você acordar com vontade de viver entregando o seu melhor todos os dias, ele que é a sua verdadeira e maior motivação para estar vivo.




    Quando temos propósito, nada nos para, assim como uma companhia que tem propósito tem muito mais força. E propósito não é objetivo. Propósito é como você vai entregar o seu melhor para que o mundo seja melhor, porém muitas pessoas e empresas só estão vivas para sugar do mundo ou simplesmente sobreviver.




    Nem sempre uma companhia nasce para fazer do mundo um lugar melhor, mas todas as pessoas nasceram para isso, mesmo que optem por não o fazer. Quando você consegue conectar os propósitos individuais com o propósito da empresa, você tem uma equipe supercomprometida, com espírito de dono, que compra a briga do seu negócio — que, na verdade, nunca será só seu, mesmo que você seja o CEO, o fundador, a mente do negócio —, pois sem toda a equipe, você é só você. O que seria da mente sem o corpo? Lembre-se disso!




    Quando você resolve abrir uma empresa, o ideal é que tenha conexão com seu propósito de vida, e as pessoas que contratar também devem sentir essa conexão. Só assim o ambiente de trabalho se torna mais produtivo, amigável e colaborativo, pois todos sabem e sentem que estão no mesmo barco, remando em sincronia para o mesmo lugar.




    O quarto segredo é o OLHAR DA GRATIDÃO. É ele que vai melhorar para você, sua equipe e sua empresa a experiência da trajetória, tirando a ansiedade da chegada. Faz você entender a beleza da existência em tudo que existe e perceber que, para algo estar acontecendo, todo o resto precisou existir. Traz a sensação de conectividade, empatia e vontade de entregar o seu melhor, pois você percebe que, fazendo isso, o seu mundo particular também melhora.




    Olhar desse modo para você e para sua equipe não só melhora a sua entrega, as relações no trabalho, as relações com os clientes e os resultados, mas também a sua vida como um todo. Ser grato não é uma etiqueta social de agradecer por algo, é uma forma de viver a vida com uma visão melhorada e ampliada de tudo que se apresenta.




    Até aqui, fizemos um mergulho interior para entender quem somos e como funcionamos a fim de, agora, mudar e lapidar efetivamente os pontos necessários para levarmos a nós mesmos, nossa equipe ou nossa empresa para o próximo nível: o SUCESSO!




    O quinto segredo é o MERECIMENTO e é ele que determina quão longe chegaremos. Só chegamos aonde nos sentimos merecedores de chegar, já que isso está conectado com as nossas emoções diante do futuro que desejamos. É por isso que o merecimento tem a ver com o que sentimos em relação a nós mesmos, e não com o que os outros acreditam que merecemos.




    Quando chego a esta questão, que normalmente é a que mais preciso trabalhar com meus mentorados, muitos dizem que se sentem merecedores de algo que nunca alcançam. Ao investigar a fundo, no entanto, encontramos sempre uma crença ou trauma que faz com que eles limitem esse merecimento.




    Uma coisa é nossa mente consciente, que só domina 5% da nossa mente total, outra é o inconsciente do qual sai a maioria dos comandos determinados por memórias, crenças, traumas e hábitos, colocados em ação sem nossa percepção consciente.




    Você já comprou uma roupa, um carro ou algo que tivesse um valor mais elevado que o de costume, e logo depois ficou se sentindo culpado, pensando que poderia ter gastado seu dinheiro em outro lugar, que não precisava daquilo, ou algo assim? Isso acontece porque seu merecimento subconsciente ainda não estava no nível do seu desejo consciente, entende?




    Outro exemplo que mostra um nível baixo de merecimento diante dos desejos ocorre quando uma pessoa passa a desdenhar de algo que no fundo ela quer de verdade. Tal quando eu dizia que nunca teria um BMW, que quem tinha esse tipo de carro era metido, entre outros comentários, quando internamente achava que nunca conseguiria comprar um. Mas, quando trouxe isso para o consciente e passei a vibrar na possibilidade de ter um BMW, consegui o dinheiro e me permiti comprá-lo.




    Mas isso só aconteceu porque subi outros degraus antes. E é também por esse mesmo motivo que eu sempre sugiro, quando começar a focar algo que queira trazer para sua realidade, ir aos poucos, em degraus. De nada adianta querer ficar milionário se sua mente só compra a briga de você ter uma renda um pouco maior do que a que tem hoje.




    Para trabalhar seu merecimento é importante trabalhar todos os segredos anteriores, que têm grande influência sobre ele, e ressignificar antigas crenças que podem estar boicotando você. Existem alguns testes, exercícios e técnicas para isso também, mas infelizmente não consigo colocar tudo aqui neste capítulo.




    Dentro das empresas é muito importante olhar e sempre trabalhar para ampliar o nível de merecimento dos líderes. Se você quer chegar alto com sua empresa e escolhe líderes com baixo nível de merecimento, isso vai acabar segurando o crescimento do seu negócio e até boicotando-o.




    O sexto segredo é a ALIMENTAÇÃO CMA. É com ela que você vai passar a nutrir de forma saudável e potencializada seus corpos físico, mental e emocional, para que você transforme o seu sistema operacional e ele lhe permita ser a pessoa que vai levar aonde quer chegar.




    Você já parou para pensar em como tem alimentado seu corpo? O que tem comido, o que tem assistido na televisão e na internet, o que tem lido e que tipo de emoções tem nutrido? Tudo isso fez você ser quem é hoje e consequentemente ter a vida que tem, com os resultados que tem. É importante saber como se alimentar melhor para que você mude de forma positiva e direcionada seu sistema operacional, para que ele o leve aonde desejar. Uma dica é olhar para pessoas que já chegaram aonde você quer chegar e fazer algo parecido.




    Nas empresas, é importante sempre oferecer palestras e workshops que tragam conhecimentos e práticas para ajudar sua equipe a aprender a se alimentar melhor física, mental e emocionalmente, assim como encontros que tragam conhecimento e práticas que alimentem positivamente esses corpos.




    Por fim, chegamos ao RESPEITO e ao AUTORRESPEITO. Chegar aqui depois de trabalhar os outros seis segredos e não estar praticando esse conceito é sinal de que precisamos praticar mais alguns dos segredos anteriores. Estes dois surgem de forma orgânica quando os outros estão bem trabalhados, ao mesmo tempo que buscar trazer esse segredo para a sua vida potencializa os anteriores.




    Respeitar o próximo e respeitar a si mesmo é a base para uma vida consciente e conectada, ativando a empatia, a cooperação e o entendimento do tempo e da limitação do outro, proporcionando um ambiente mais harmônico, colaborativo e agradável para as empresas e para as relações sociais e familiares. É o básico do básico, mas que parece ter sido esquecido nos últimos tempos.




    Pratique os sete segredos, leve-os para sua vida e seu ambiente de trabalho que o SUCESSO vai surgir naturalmente. Comece agora a viver de forma consciente, conectada e potencializada, e torne-se o autor e o protagonista da sua história de sucesso, seja como empresário, líder ou colaborador. Você nasceu para fazer deste mundo um lugar melhor; utilize o seu trabalho para fazer isso da melhor forma, e o universo será generoso com você!


  




  

    

      
Do zero ao topo: a jornada do vendedor de sucesso





      VILSON MARCELINO BATISTA




      Possui mais de 40 anos de experiência em vendas e é empresário no mercado imobiliário. Formado como Técnico em Transações Imobiliária e em Gestão de Negócios e especialização em Avaliação de Imóveis e Coaching. Ao longo de sua trajetória, realizou inúmeras consultorias e acompanhou de perto a transformação de muitas vidas. Hoje, seu maior propósito é compartilhar conhecimento e inspirar outras pessoas a alcançarem seus objetivos, utilizando sua experiência para guiá-las no caminho do sucesso.




      Email: vilsonmgbatista@hotmail.com




      Redes sociais: @vb_imoveisofc/@vilsonbatistaa




      WhatsApp: +55 (31) 97594-8165


    


  




  

    
A transformação do vendedor





    O mundo está em constante transformação. A cada dia, novas tecnologias surgem, e o papel do vendedor, por exemplo, não é mais o mesmo que era há uma década. Hoje, somos desafiados a nos reinventar dia após dia, isso faz parte da nova realidade de um mercado que não para de evoluir.




    O sucesso no mercado de vendas não é mais uma questão de sorte, mas de adaptabilidade. Quem não se adapta fica para trás.




    As redes sociais, por exemplo, são muito mais do que plataformas para compartilhamento de conteúdo: elas se tornaram verdadeiros ambientes de vendas.




    As tecnologias transformam o mercado de vendas, mas não substituem a necessidade do toque humano nas relações. A empatia, a conexão verdadeira e o compromisso com o cliente ainda são as armas mais poderosas que um vendedor pode ter. No fim das contas, mesmo em um ambiente repleto de dados e resultados, é a capacidade de se conectar com o outro que gera a confiança necessária para a decisão de compra. Portanto, o vendedor do futuro deve manter-se alinhado com a tecnologia, mas jamais esquecer que o coração das vendas pulsa no relacionamento humano.




    Este é o futuro que desejamos: um mercado em que as vendas são conduzidas com empatia e inovação e por uma busca constante pelo aprimoramento. Desse modo, a jornada de cada vendedor se torna uma oportunidade preciosa para não apenas alcançar metas, mas transformar vidas: a sua e a de seus clientes.




    Um convite: não deixe que as oportunidades passem despercebidas. Abrace as mudanças, faça questão de se reinventar a cada nova situação que a vida apresentar e lembre-se de que sua história está sendo escrita agora. O impacto que você pode ter no mercado e no destino das pessoas começa na conexão que você estabelece e na maneira como se preocupa com cada cliente que cruza seu caminho.




    Construindo relacionamentos e fechando negócios




    Manter uma relação positiva com nossos clientes é o primeiro passo para um negócio bem-sucedido. Antes de discutirmos sugestões ou soluções, consideramos essencial entender suas necessidades, desafios e metas. Com isso em mente, oferecemos um serviço personalizado e adequado às suas necessidades. Ao longo de todo o processo, nosso objetivo é estabelecer uma relação de confiança, fundamentada na clareza e no comprometimento. Estamos disponíveis para esclarecer dúvidas, receber sugestões e assegurar que você se sinta à vontade em cada fase. Nossa meta não é simplesmente concluir um negócio, mas estabelecer uma parceria duradoura, na qual ambos possam se beneficiar. Quando for apropriado, vamos oferecer uma proposta clara e direta, explicando como a nossa solução agregará valor ao seu negócio.




    Desperte em si o vendedor que sabe escutar, que se conhece a fundo e está sempre disposto a adquirir conhecimento. Utilize as ferramentas disponíveis, concentre-se nas experiências que proporciona e, sobretudo, mantenha uma postura otimista diante dos obstáculos. Estou convencido de que você possui a capacidade necessária para avançar na carreira e alcançar resultados extraordinários.




    Ao menos uma vez por mês, busque participar de um evento em que possa se conectar a pessoas que compartilham de seus interesses e objetivos. A troca de experiências e opiniões pode abrir portas que você nem imaginava.




    Envolva-se em um processo de mentoria, seja atuando como mentor ou buscando orientação de alguém mais experiente do que você. A troca de ideias e experiências ajuda a expandir a rede de relacionamentos, adquirir novos conhecimentos e promover o crescimento pessoal e profissional.




    É preciso ter fé, saber aonde você quer chegar, o propósito que quer alcançar, ter motivação, foco, acreditar em si, manter o psicológico preparado para um eventual recomeço, nunca desistir, oferecer seu produto ou serviço para ativar felicidade nas pessoas e não para apenas beneficiar a si próprio.




    Comunicar-se com a equipe com sabedoria e motivação, tendo em mente que vender é olhar para o cliente imaginando o que fazer para gerar satisfação e bem-estar na vida daquela pessoa. Para isso, você precisa ter disciplina e consistência, saber agradecer por seu conhecimento. O verdadeiro desejo que você terá no coração em ajudar as pessoas é bom e lhe trará dinheiro. Sempre que conseguir, ajude mais pessoas e faça a diferença no mundo das vendas.




    No meio do sucesso em qualquer campo, particularmente nas vendas, reside uma viagem profunda e complexa denominada autodescoberta. O que realmente significa conhecer-se? É uma imersão na essência da sua personalidade, uma comunicação interna constante que proporciona clareza sobre suas competências, valores e sentimentos. Neste segmento inicial, vamos investigar as combinações desse conceito essencial e de como ele está diretamente ligado ao seu rendimento como vendedor.




    Descobrir quem somos vai muito além de perguntas superficiais. Envolve uma avaliação honesta de nossos pontos fortes e fracos, medos e ambições. O vendedor que se dedica a essa autodescoberta não apenas se torna mais consciente de seus comportamentos e reações, mas também é capaz de construir uma base sólida para seus relacionamentos com clientes. Imagine você se estabelecendo em um cenário no qual compreende suas emoções e pode utilizá-las, transformando barreiras em construção de confiança.




    Pesquisas mostram que profissionais que têm um bom entendimento sobre si mesmos tendem a apresentar melhores habilidades em comunicação. Quando você está em sintonia com suas próprias emoções, é capaz de perceber com mais precisão.




    Desperte em você o vendedor que tem profundo conhecimento de si mesmo e que está sempre disposto a aprender. Concentre-se nas experiências que proporcionam excelentes conquistas e, especialmente, mantenha uma postura otimista diante dos obstáculos. Estou confiante de que cada um que tem este livro em mãos possui a capacidade necessária para avançar na carreira e alcançar resultados transformadores para sua vida.




    O futuro pertence àqueles que acreditam na beleza dos seus sonhos e se dispõem a transformá-los em realidade. Portanto, não demonstre insegurança em colocar em prática tudo o que foi discutido e reflita constantemente sobre sua evolução, sempre em busca do aprimoramento pessoal e profissional.




    Identifique em você o vendedor que motiva e ensina as pessoas a descobrir seus verdadeiros objetivos, passando conhecimento de maneira estratégica e transformadora. Procure no seu interior o vendedor que inspira outros a seguir seus sonhos, proporcionando sabedoria, prática e um encorajamento específico. Transforme sua ideia em uma ferramenta que impulsiona com inteligência, ligando pessoas aos seus propósitos de vida e desvendando o vendedor inspirador que está dentro de você. Seja o profissional que ajuda as pessoas a se aproximar de suas conquistas, utilizando o conhecimento como uma ponte para a mudança. Por meio da sua inteligência, transforme-se no vendedor que auxilia as pessoas a encontrar seu verdadeiro propósito, motivando-as a dominar a busca pelos seus próprios interesses e a mudar suas vidas. Para ir além na carreira, conquistar resultados enriquecedores e nunca desistir, ofereça seu produto ou serviço para ativar felicidade nas pessoas, e não para apenas benefício próprio.




    Vale lembrar que cada passo na jornada do aprendizado é uma oportunidade de transformação. Ao longo do nosso caminho, revelamos não apenas técnicas e estratégias, mas também a essência do que significa ser um vendedor de sucesso. O que ficou claro é que a prosperidade não se resume apenas ao que sabemos, mas ao que fazemos com esse conhecimento.




    Neste último segmento, quero que cada leitor reflita sobre as lições adquiridas. Assim como nas histórias de superação que contamos, tais quais os desafios enfrentados por mim em meio à pandemia, que perseverei em minha trajetória até atingir meu objetivo, assim será com você, que, ao praticar a gratidão e inspirar outros, trará luz ao seu caminho e de pessoas ao seu redor. Essas narrativas são mais do que exemplos, são convites que faço.




    Encorajo você a não deixar essas informações apenas como conceitos. Aplique cada aprendizado no seu dia a dia. Conhecimento teórico deve ser colocado em prática. Experimente agora mesmo. Tente uma nova abordagem com seus clientes, ajuste sua forma de comunicação, utilize as ferramentas tecnológicas discutidas. Cada pequeno movimento que você fizer hoje será uma semente plantada para o que colherá amanhã.




    Forme relações, não transações. Os clientes não adquirem somente produtos, adquirem vivências e confiança. Invista tempo em conhecê-los verdadeiramente. Quais são as necessidades, desejos e desafios deles? Ouvir é a chave para construir uma relação sólida. Lembre-se: um cliente satisfeito não é apenas uma venda, mas uma oportunidade de fidelização e de recomendações futuras. As pessoas esquecem o que você disse, mas nunca esquecerão como as fez se sentir. Um vendedor entusiasmado e otimista tem o poder de dominar qualquer situação. Consegue mostrar com clareza que seu cliente viverá uma transformação enriquecedora com base na sua própria vida. Seja o exemplo de empatia com a capacidade de se colocar no lugar do outro indivíduo, compreendendo seus sentimentos e necessidades. Isso é a virtude de incentivar a compaixão e a gentileza com as pessoas. Portanto, nunca ofereça um produto ou serviço que você não compraria.




    Faça a escolha de amadurecer e executar cada estratégia, feche os olhos e visualize seu sucesso. Isso não é uma simples ideia, mas uma garantia de que determinadas ações e mentalidade positiva trarão resultados significativos.




    O segredo da venda não está apenas em oferecer o melhor produto, mas em ser acessível, verdadeiro e disposto a agregar valor à experiência de seus clientes. Tendo como pano de fundo a necessidade de adaptação rápida, as histórias de vendedores que se destacaram nesse novo mundo repercutem como exemplo e inspiração.




    Vender vai além de uma simples profissão, é uma arte. E você, ao optar por essa trajetória, assume uma responsabilidade que ultrapassa a simples entrega de um produto. Você é uma solução para problemas, uma inspiração para sonhos e, acima de tudo, um exemplo concreto de que empenho e dedicação são fundamentais. Não se esqueça, cada dia é uma chance. Cada cliente representa um grande leque de opções para você buscar suas tão sonhadas conquistas. Não importa se a meta se apresenta como um desafio ou se o dia iniciou lentamente. Você possui a força necessária para mudar qualquer circunstância. O seu sucesso não é determinado pelo mercado, mas sim por sua postura perante ele. O mundo necessita de pessoas como você, capazes de encarar obstáculos com um sorriso e ver cada rejeição como uma oportunidade de crescimento.




    Um vendedor inspirado não comercializa apenas produtos, comercializa confiança, vínculo e sentido. Não é pelo discurso que ele conquista, mas pela história que carrega, pela paixão que compartilha de forma a impulsionar as pessoas a terem suas vidas transformadas. A sua existência é um modelo de resiliência, e cada cliente percebe isso. Ele converte obstáculos em chances de grandes conquistas. Quem comercializa com a alma, comercializa com impacto, pois as pessoas adquirem mais do que o produto, elas adquirem a perspectiva de quem acredita.




    Sou empresário no ramo imobiliário e corretor de imóveis; enquanto o mundo parava em meio a uma pandemia que afetava a todos, vi a oportunidade de transformar minha paixão em algo concreto. Usando os recursos da internet, abri meu próprio escritório imobiliário, algo impensável para muitos, nas circunstâncias em que vivíamos. Com conteúdos inovadores e informativos, interagi com clientes e potenciais compradores, consegui criar um relacionamento sólido que, em poucos meses, resultou em um aumento significativo das minhas vendas.




    Enquanto as pessoas se recusavam a sair de casa, para atender suas necessidades, eu reagi, tomei a iniciativa de ajudá-las e fazer a diferença. Era um momento de crise que gerava preocupações e incertezas, e então é necessário buscar nosso equilíbrio e transmitir positividade e motivação. Assim, o meu jeito de atender foi se espalhando entre as pessoas, sempre buscando parceiros para aumentar minhas opções de imóveis a serem apresentadas, incluindo outros produtos e serviços para oferecer mais conforto aos meus clientes — mão de obra, móveis planejados, materiais para decoração —, fornecendo brindes para quem me indicasse. Com tudo isso, meu nome crescia de maneira significativa, gerando resultados positivos tanto para mim quanto para quem eu atendia. Portanto, nunca diga para seu cliente que você não tem determinado serviço ou produto. Busque parceiros, pois isso aumenta as vendas e abre mais oportunidades para você. Tenha sempre em mente: é melhor dividir a comissão de uma venda entre dois ou três do que não vender.




    Para ser um vendedor de excelência é preciso pensar também no colega de profissão, dividir experiências, celebrar cada vitória. Ao longo do nosso caminho, revelamos não apenas técnicas e estratégias, mas também a essência do que significa ser um vendedor de sucesso. O que ficou claro é que ser bem-sucedido não se resume apenas ao que sabemos, mas ao que fazemos com esse conhecimento.




    Recordo-me do começo, quando tudo parecia complicado, quase impossível. Cada rejeição, cada porta fechada, poderia ter sido o término da minha trajetória, mas optei por enxergá-las como um avanço na direção correta. Compreendi que a chave não está somente em comercializar produtos, mas também em comercializar soluções, sonhos e confiança. A transformação não surge do nada. Ela é formada por pequenos avanços diários, com a capacidade de confiar em si mesmo, mesmo quando ninguém mais acredita. Errei, mas aprendi valiosas lições e, acima de tudo, mantive o foco no meu objetivo. Se eu pudesse oferecer uma orientação, seria esta: nunca menospreze a força do trabalho árduo combinado com a paixão por ele. Tenha grandes sonhos, mas não se esqueça de agir todos os dias.




    Cultivar uma postura positiva não é apenas uma demonstração de autoconfiança, mas também uma reflexão sobre as ações diárias que podem impulsionar essa energia positiva. Pequenos costumes podem gerar grandes impactos. Um exemplo básico seria reservar alguns minutos diários para cultivar a gratidão. Estabelecer um hábito de agradecimento pode proporcionar pontos de vista mais abrangentes sobre a vida e o trabalho. Quando acordar, faça esta pergunta para si mesmo: “Qual sentimento hoje me faz me sentir grato?”. Registre suas observações. Essa atividade contribui para aumentar nossa coragem e nos conectar com a abundância que nos rodeia.




    Pratique os sete hábitos do vendedor de sucesso




    

      	
Proatividade: tome iniciativa e se responsabilize por si mesmo e pelas situações que se apresentam.




      	
Escuta ativa: ouvir e fazer perguntas é mais importante que falar. Um vendedor que domina essa habilidade entende as necessidades e os objetivos do cliente.




      	
Domínio do produto ou serviço: conhecer profundamente o que está vendendo permite que você transmita confiança para seu cliente.




      	
Foco no cliente: coloque-o em primeiro lugar. Priorize sua abordagem, mostrando como o seu produto ou serviço é a solução que vai atender às necessidades dele.




      	
Resiliência e persistência fazem parte do processo: um vendedor de sucesso sabe lidar com rejeições, aprende com elas e continua motivado, indo em busca da próxima oportunidade.




      	
Organização e gestão do tempo: dominá-las é essencial para definir tarefas que tragam resultados, bem como fazer contatos específicos ou acompanhar clientes existentes.




      	
Aprendizado contínuo: o mercado está sempre em mudança, e um vendedor de sucesso se mantém atualizado. Busca sempre novas tendências e melhora constante de suas habilidades.


    




    Adotar esses hábitos é o primeiro passo para diferenciar você como um vendedor de excelência.




    Não perca mais vendas. Ao iniciar uma negociação, deposite o máximo de sua energia e use todo o seu conhecimento para deixar seu cliente confiante de que está fechando negócio com um especialista que se sente feliz em fazer parte da conquista das pessoas. O futuro é seu, você merece brilhar!


  




  

    

      
Autogestão: a base para a produtividade





      JUNIOR CAMPOS PRADO 




      É empreendedor, engenheiro civil formado pela USP, palestrante, escritor e especialista em Gestão pela Poli-USP e Neurociência. Autor de Trilogia da construção, Empreender na construção civil e Kaizen: pequenos passos, grandes transformações, dedica-se a temas como produtividade, empreendedorismo e autogestão. Foi Secretário Municipal de Educação em Jaú e Governador eleito do Rotary International. Sua jornada é marcada pelo equilíbrio entre corpo, mente e espírito, fundamentado em Inteligência Emocional e Psicologia Evolucionária. Membro da Academia Jahuense de Letras, apresenta o programa Descobrindo seu interior, promovendo autogestão, espiritualidade e crescimento pessoal.




      Instagram: @junior.campos.prado




      YouTube: @autogestaoempreendedorismo


    


  




  

    
Empreender a própria vida





    Aproximadamente dez anos após a abertura da minha empresa, comecei a entender uma verdade fundamental: empreender vai muito além de abrir um negócio ou liderar uma equipe. Nessa época, percebi que o empreendedorismo verdadeiro começa muito antes de qualquer empreendimento externo. Surge do gerenciamento da própria vida. Cada vez que eu me deparava com um conflito em minhas decisões, compreendia que o sucesso genuíno nasce de uma base sólida formada por autoconhecimento, organização pessoal, disciplina financeira e, acima de tudo, capacidade de liderar a si mesmo.




    Assim como uma empresa requer planejamento estratégico, visão a longo prazo e execução disciplinada, a vida de um empreendedor segue os mesmos princípios. Iniciei no mundo empresarial aos trinta anos, fundando minha construtora. Desde o começo, percebi a necessidade de planejamento e de uma execução eficiente. No entanto, o verdadeiro diferencial estava em como eu me gerenciava. Ficava cada vez mais claro que o empreendedorismo externo era um reflexo do empreendedorismo interno, e o domínio das habilidades pessoais era o primeiro passo para transformar visões em realidade.




    Este capítulo mergulha no conceito de autogestão, guiado pela filosofia Kaizen — a busca pela melhoria contínua. Vamos explorar como a aplicação desses princípios pode transformar tanto os negócios quanto a vida pessoal do empreendedor. Afinal, o sucesso empresarial é um reflexo direto da eficiência com que gerimos nossas vidas.




    A importância da autogestão




    Percebi que meu sucesso se tornou mais consistente quando adotei a autogestão como parte central do meu cotidiano. A autogestão é o alicerce de qualquer projeto bem-sucedido, seja pessoal ou profissional. Trata-se da capacidade de gerenciar emoções, finanças, ritmo e relacionamentos de maneira eficaz e organizada. No contexto do empreendedorismo, a autogestão se torna ainda mais crucial, pois é ela que permite ao empreendedor manter seus objetivos claros, organizar prioridades e monitorar seu progresso de maneira contínua.
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