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  Este livro é dedicado a todos os vendedores que realmente querem mudar a vida para melhor. Esta é uma oportunidade única para você descobrir o maior segredo do sucesso: que, na verdade, ele não tem segredo nenhum.




  Dediquei anos da minha trajetória para alcançar o meu sucesso e hoje dedico a minha vida para que você alcance o seu.




  Bem-vindo à conquista dos seus planetas!
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  Uma vez li uma história que me chamou muito a atenção, e tem tudo a ver com a minha trajetória. É sobre um empresário que estava em casa em um sábado com o filho e precisava preparar o que falaria aos seus subordinados na segunda-feira. A empresa estava em um período delicado e ele tentava se concentrar sobre o que falaria para motivar as pessoas que trabalhavam para ele.




  Como o dia estava bastante chuvoso, o menino estava em casa, entediado sem ter nada para fazer e isso desconcentrava o pai. Buscando uma solução, ele achou em uma revista velha a imagem do universo, a cortou e entregou para o garoto, dizendo: “Filho, se você conseguir montar essa imagem de novo, eu vou deixar você escolher dois bombons da caixa de chocolates especiais que você tanto gosta”.




  O menino sorriu e pegou o quebra-cabeça feito com as páginas da revista e sumiu para o seu quarto de brincar. Algum tempo depois, o empresário ouve batidas na porta do escritório onde ainda estava buscando inspiração e qual foi a surpresa ao ver seu filho de volta, com a imagem toda montada corretamente!




  “Filho, como você conseguiu terminar tão rápido esse quebra-cabeça?” – Ele perguntou, espantado.




  O menino então sorriu e mostrou a imagem de trás da página onde estava o universo: “Ah, foi muito fácil, papai! Na parte de trás do mapa, estava a imagem deste homem. Então, eu coloquei uma folha embaixo e montei a foto do homem. Depois, coloquei mais outra folha por cima e virei. Imaginei que se o homem estava certo, o universo dele estaria também”.




  O empresário sorriu e passou a mão pela cabeça do filho: “Você me deu uma bela lição com isso! Se um homem estiver certo, seu universo estará certo também”. Em seguida, ele pegou a caixa de chocolates especiais e deixou que o menino escolhesse seus bombons preferidos, indo feliz para a sala.




  Essa história é de uma profundidade para mim, porque toca justamente na minha história. O pai representa, na minha vida, todas as pessoas que não acreditaram em mim, que falaram que eu não conseguiria, as vezes que pensei em jogar tudo para o alto, quando minhas crenças limitantes falaram mais alto e eu quase desisti. Mas como eu queria muito o meu sucesso, representado pelos chocolates especiais que o menino ganhou, peguei todos esses recortes e comecei a resolver esse quebra-cabeça e montei o meu universo e me tornei o que sou hoje.




  Agradeço a todas essas pessoas e também a esses momentos. Mas também quero agradecer a todo mundo que fez parte dessa minha jornada de forma positiva. Em especial Gustavo Figueiredo que, quando abandonei a carreira de executivo, falei que iria citá-lo quando lançasse meu primeiro livro (uhul, lançado!)




  O meu muito obrigado a Mariana Ferronato, diretora de marketing do portal VivaReal, por sempre acreditar em mim.




  Gratidão eterna a minha amiga e parceira Daniele Guidoni, por todos os momentos vividos juntos. Você é foda!




  Gustavo Moulin Ribeiro, primo querido, que nunca me desamparou.




  Minha equipe, que sempre esteve ao meu lado em todos os momentos: Fernando Júnior, Naiara Bolzan, Jéssica Guimarães, Marina Amorim e Juliana Radaelle.




  Ao meu grande amigo e irmão, Jonathas Freitas, um empreendedor foda que sempre foi uma fonte de inspiração.




  Ao meu grupo do QR MIND pela cumplicidade e confiança. Tenho certeza que estamos construindo algo realmente de muito valor para o mercado.




  E aos meus familiares, principalmente minha mãe, Aline, pelo dom da vida e pelo amor; tia Alice, madrinha querida que nunca desistiu de mim; e meu irmão São Giuliano (tão bom que parece um santo).




  E por fim, àquela força maior que rege o universo, que sem ela, não somos nada.
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  Vou começar este prefácio sendo brutalmente honesto, como geralmente sou (como o Guilherme). Temos hoje uma cultura de evitar assuntos mais sérios, mais pesados, que nem sempre levam ao ótimo desempenho e à alta performance. Mas se você está lendo este livro é porque está na nossa tribo do mindset de crescimento, e sei que podemos ter esta conversa mais franca e aberta.




  A realidade brutal é que a maior parte dos vendedores no Brasil não têm resultados porque sofrem do mal do amadorismo. Não é popular falar sobre isso, não aumenta pageviews em blogs, não dá mais curtidas no Facebook, não dá mais visualizações no Youtube e provavelmente, não vende mais livros. Mas é a verdade.




  E isso dói. Dói porque vendedores e vendedoras são bem-intencionados, trabalham muito, fazem muito esforço, dedicam-se, atendem, apresentam, negociam, sofrem, torcem... Mas acabam confundindo todo este movimento com resultados, eficiência e performance.




  Daí temos uma realidade duríssima e doloridíssima de pessoas fazendo muita força para poucos resultados. Isso desmotiva, desanima, traz rendimentos menores e cria uma espiral viciosa negativa que precisa ser quebrada.




  Nessas horas todo mundo propõe, de maneira rasa e superficial, uma mudança de atitude. Quero questionar isso. Na verdade, aprofundar o conceito. Você precisa mudar sua atitude sim (tudo começa com a mudança de atitude). E depois? O que fazer? Para onde canalizar essa energia?




  Ou seja: só motivação não adianta. Só dedicação não adianta. Motivação tem de andar junto com competência. E para isso precisamos ter o mindset certo, que é o de crescimento. Gostei deste livro do Guilherme e aceitei o desafio de fazer o prefácio justamente porque está alinhado com o que existe hoje de mais atual e prático em termos de melhoria de resultados e alta performance.




  De longe, o erro mais comum que vejo em pessoas de baixa performance é o do mindset fixo. Guilherme fala rapidamente sobre isso em um de seus capítulos, mas acho que vale a pena aprofundar, pois, se a alta performance tem um “princípio principal”, uma “prioridade prioritária”, o mindset de crescimento (que é o oposto do mindset fixo) seria esse princípio, essa prioridade.




  Deixe-me explicar um pouco mais o conceito dos mindsets fixos e de crescimento; isso pode ajudar você a entender melhor e também já ver onde você e as pessoas à sua volta têm passado a maior parte do tempo.




  Uma pessoa de mindset fixo acha que já se nasce com competências e habilidades. Ou você tem, ou não tem. Ou você é bom, ou não é. Ou nasceu para isso, ou não nasceu.




  Uma pessoa de mindset de crescimento acredita que tudo pode ser melhorado, inclusive (e principalmente) nela mesma.




  Note a diferença:




  Uma pessoa de mindset fixo vai dizer: “Não adianta, não sou bom ou boa com matemática (ou música, esportes, dança, relacionamentos, dinheiro etc.)”.




  Uma pessoa de mindset incremental vai dizer: “Ainda não sou bom/boa...”.




  Notou a diferença? No longo prazo os resultados das duas posturas são incrivelmente significativos.




  Mais: pessoas de mindset fixo acham que pessoas de sucesso não fazem muita força. Se você precisa fazer força é porque não tem habilidade, não nasceu para isso. Se tivesse nascido não precisava fazer força. Isso é um erro muito comum nas pessoas de baixa performance, que usam como referência de sucesso as histórias que aparecem na mídia e que só reforçam o mindset fixo.




  Vemos fotos de pessoas viajando, histórias de sucesso, muito dinheiro, gente feliz e sorrindo... e parece que toda história é só uma escala ascendente de sucesso. Como se as pessoas que “chegaram lá” não tivessem caído, quebrado, errado. Tenho entrevistado, há mais de 20 anos, pessoas de sucesso em suas profissões e posso garantir: a vida delas tem muitos mais baixos do que se imagina.




  Quando você conhece melhor as histórias dessas pessoas, descobre que foram justamente os momentos mais baixos da vida que marcaram e definiram seu sucesso. Foi ali, nos momentos de maior dificuldade, que as decisões mais fortes foram feitas, onde convicções foram definidas e resoluções tomadas, onde a pessoa disse: “Chega! Não quero isso para minha vida. Chega! Preciso mudar!”.




  Nessas horas o mindset correto é fundamental.




  Mindset fixo coloca a culpa do fracasso ou do insucesso nos outros. No mindset de crescimento, o da alta performance, a responsabilidade é sempre nossa.




  Mindset fixo se deprime com erros e insucesso (“Não adianta, não sou bom mesmo, não nasci para isso”.) Mindset de melhora vê o insucesso como motivador (“Já sei o que preciso melhorar”).




  Mindset fixo pensa: “Se poucas pessoas têm sucesso, eu não vou conseguir”. Mindset de crescimento pensa: “Como fizeram as pessoas que tiveram sucesso?”.




  Mindset fixo não pergunta, com medo de parecer burro ou ignorante. Mindset de crescimento pergunta o tempo inteiro – a curiosidade é muito maior do que uma possível vergonha.




  Mindset fixo não acredita em estudar e se desenvolver (ou você é bom ou não é). Mindset de crescimento consome informação, testa e coloca em prática o tempo inteiro.




  Mindset fixo está cômodo não só com seus resultados, mas com sua forma de trabalhar e vender (Está funcionando, não mexe!). Mindset de crescimento está permanentemente incômodo com seus resultados e com sua forma de trabalhar e vender (Sempre dá para melhorar!).




  Mindset fixo tem medo de testar coisas novas, pois precisa do resultado de curto prazo. Mindset de crescimento está pensando lá na frente.




  Mindset fixo não acredita em fazer muita força, em persistência. Se você é bom e tem habilidade, deveria ser fácil. Mindset de crescimento sabe que tudo demora mais do que queríamos e que planos precisam ser refeitos e revistos.




  Mindset fixo acha que o fracasso é ele ou ela. (“Sou um fracasso”). Mindset de crescimento entende que o fracasso é um resultado, uma consequência (“As coisas que fiz não deram certo”).




  Mindset fixo acha que o sucesso é ele ou ela. (“Sou um sucesso!”). Mindset de crescimento entende que o sucesso é um resultado, uma consequência (“As coisas que fiz deram certo”).




  Se eu tivesse um grande conselho final para terminar este prefácio e encaminhá-lo para começar a jornada dos planetas com o Guilherme, eu diria o seguinte:




  Adote sempre que puder o mindset de crescimento.




  Analise de maneira rápida e faça o cálculo comigo:




  

    	O Brasil tem milhões de vendedores.




    	Uma porcentagem desses milhões vai comprar este livro.




    	Dessa porcentagem, uma parcela nem vai ler o livro (acredite, é muito comum – a pessoa compra e acha que só assim já ficou mais inteligente e já fez o que tinha que fazer).




    	Dos que leram, menos da metade vai colocar alguma coisa em prática.




    	Dos que colocarem em prática, alguns vão testar de maneira tímida e desistir diante da primeira dificuldade.




    	Temos, ao final da lista, uma pequena parcela de vendedores que vai comprar, ler, colocar em prática, aprender, adaptar e, finalmente, incorporar no seu dia a dia.


  




  É nesta pequena parcela que eu quero ver você – uma lista seleta de campeões, de pessoas de alta performance, com a mentalidade, a postura, a atitude e o mindset corretos: de crescimento e melhoria. De sair da zona de conforto e testar algo novo.




  O Guilherme é um gênio. Sei disso porque conheço todo mundo no mercado e reconheço rapidamente quem é diferenciado. Guilherme é assim. Este livro também.




  Mas ele não vai fazer nenhuma mágica. A mágica vai acontecer quando você, com mindset de crescimento, colocar em prática o que o Guilherme ensina (ou relembra) para você nas próximas páginas.




  Essa é a mágica – você e o Guilherme juntos, na jornada dos planetas, uma jornada de transformação pessoal e profissional.




  Permita-se sair um pouco da zona de conforto. Deixe o autor levá-lo. Não fique apenas lendo os exercícios, faça-os. Coloque em prática. Faz muita diferença – nada acontece de verdade enquanto você não agir.




  Agora é com você, campeão, é com você, campeã. Vá lá, leia, pense, aplique, quebre as regras... e VendaMais.




  Como diria o Guilherme: vejo você lá no alto, lá em cima, no pódio. Que é o lugar onde você merece estar.




  Abraço, boa leitura e boas vendas.




  Raul Candeloro




  Diretor VendaMais
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  Imagine que você vai escalar o Monte Everest. É a montanha mais alta da Terra, cujo pico fica a mais de 8.848 metros acima do nível do mar e, segundo a revista Superinteressante, o frio no topo pode chegar a 70 graus negativos (isso mesmo, negativos, tão frio que não dá nem para a gente imaginar como deve ser isso), e sem contar que o lugar só tem 30% do oxigênio que existe na beira do mar e as avalanches que podem acontecer a qualquer momento.




  Difícil iniciar uma escalada tão difícil como essa da noite para o dia, não é mesmo?




  Você tem de pensar em tudo inicialmente: no seu preparo físico e psicológico, em quem vai acompanhá-lo nessa jornada, quais os equipamentos, sem contar nos custos disso tudo e o tempo que você vai gastar. Afinal ninguém quer ficar para trás e se tornar um dos “marcos” de outros escaladores (ao longo da caminhada até o cume estão os corpos de outros escaladores, que morreram em sua caminhada. Como a retirada dos corpos é muito difícil, eles acabam se tornando pontos de referência para outros aventureiros).




  Você vai me perguntar: mas este é um livro para ensinar a chegar ao topo do Everest ou é um livro que vai me ensinar sobre vendas?




  E não é exatamente isso o que você quer para a sua carreira? Chegar no topo, tornar-se um profissional de vendas de alta performance, aquele que irá quebrar todas as regras e mostrar a que veio para o mundo? Então, não há muita diferença entre você e um escalador no Everest. Ninguém chega do dia para a noite no topo de sua carreira. Estamos falando aqui de muito estudo, muito conhecimento e muita vontade de chegar lá em cima, de quebrar as regras!




  Uma venda, assim como a escalada, é um projeto. No seu caso, o seu projeto de vida profissional. E ele deve ser desenvolvido a longo prazo, com paciência, vontade de aprender e consciência de que você, a partir da leitura deste livro, estará a um passo de ser o melhor profissional de vendas.




  [image: ] As oportunidades só aparecem para quem está preparado.


  Quem não se capacita, vai sempre achar que o outro tem muita sorte. [image: ]




  Eu tenho uma filosofia bem diferente sobre aquele velho ditado de “dar o peixe e ensinar a pescar”. Sou a favor de dar o peixe, ensinar a pescar e ainda mostrar o melhor lugar onde estão os maiores peixes. A partir daí, é com você, profissional de vendas que quer chegar ao topo de sua carreira.




  E neste livro eu reuni exatamente tudo o que eu sei, tudo o que eu aprendi, com os mais de 20 anos atuando na área de vendas. Sei todas as dores e os dissabores que é ser um vendedor. Mas também sei o quão gratificante e emocionante é essa profissão, que ainda é muito marginalizada e não tem o seu devido reconhecimento.




  Mude ou morra




  Reuni, em cada um dos capítulos deste livro, conceitos que vão ajudar a mudar a sua mente, o seu mindset, para que você enxergue todas as oportunidades que estão escondidas porque não ousou sair da sua rotina. Você verá técnicas matadoras que farão suas vendas crescerem e ensinarão que a vitória não é conquistada da noite para o dia e sim sob muito suor, lágrimas e esforço.




  Você está em um limiar: é mudar o seu comportamento a partir de hoje, com a leitura deste livro, ou morrer na escalada para o cume do seu Everest (ou até mesmo antes mesmo de começá-la). E não é isso o que você quer, já que começou a ler este livro, não é mesmo? E nem eu quero que isso aconteça com você.




  Vou “pegar na sua mão” e te levar para onde estão os melhores peixes. Mas isso não quer dizer que você não fará nenhum esforço. Com a leitura dos capítulos, verá quão difícil é deixar algumas crenças para trás e treinar a sua mente para enxergar apenas a positividade das coisas. Nós vamos falar sobre os tipos de clientes e a forma certa de lidar com cada um, para que você jamais perca uma venda novamente por não saber ler e entender o seu cliente.




  Você irá aprender formas certas de se abordar um cliente no salão de vendas e não deixar que ele se disperse sem que seja feita a compra. E o mais importante: vou ensinar como manter esses clientes e fazer com que eles vendam por você, trazendo novos clientes.




  [image: ] Liberte-se de conceitos preestabelecidos.


  Foque na demanda do seu cliente, satisfaça as necessidades dele e venda! [image: ]




  Seguindo as técnicas e os conceitos que passo aqui (que foram pesquisados e utilizados por profissionais renomados de todas as áreas de venda, psicologia, engenharia etc.), garanto que você dará um salto de mais de 1000% nos resultados das suas vendas.




  Por quê?




  Porque eu acredito em você. Acredito na sua capacidade e na sua vontade de querer chegar ao topo, reservado para poucos, apenas os mais corajosos, que quebraram todas as regras e venceram esse grande desafio que é se destacar e ser o melhor profissional que puder ser.




  Pois a hora de se destacar é esta. O momento de chegar ao topo é agora. Vamos junto, rumo a nossa escalada!




  Te vejo no alto!
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  Meu nome é Guilherme Machado e sou criador do Movimento Quebre as Regras, que propõe uma forma diferente de enxergar o mercado e novas ações que podem ser adotadas pelos profissionais para obterem sucesso e se diferenciarem no mercado. Acredito que a educação e o conhecimento são fundamentais para o aprimoramento e sucesso do profissional. E é por isso que desde 2012 decidi mudar minha vida completamente e me tornar coach de alta performance e consultor, e hoje sou um dos mais assistidos no país.




  Venho do mercado imobiliário e já fui corretor, coordenador comercial, gerente comercial, diretor comercial, diretor executivo e sócio de uma grande imobiliária do Espírito Santo. E em 2012, tomei uma grande decisão na minha vida e para a minha carreira: vendi minha parte na sociedade e decidi empreender no mercado de palestras, treinamento e educação do Brasil.




  Por quê?




  Porque este é o meu propósito de vida. Muita gente me pergunta por que larguei a área executiva para ser palestrante quando eu poderia estar desfrutando de tudo o que conquistei até então. No entanto, tenho um propósito, que é elevar a carreira de vendedor aos mais altos patamares da legitimidade perante a sociedade. Vamos fazer isso por meio de conhecimento, capacitação e desenvolvimento do profissional.




  [image: ] Percebi que status, dinheiro e poder não são nada se você não faz o que ama. [image: ]




  O conceito da profissão de vendedor mudou – e muito – ao longo dos anos. Mas ainda existem duas distinções muito fortes que separam os tipos de profissional que estão no mercado hoje. De um lado, há o vendedor que se identifica com a área, que gosta de trabalhar com atendimento e quer sempre superar desafios, mas ainda lhe falta qualificação para ser um profissional de excelência.




  Por outro lado, há o profissional que caiu de “paraquedas” nesse mundo, seja por falta de opção, necessidade ou por não ter dado certo em outra profissão. E é por isso que uma quantidade expressiva de vendedores não se enxerga como profissionais da área, pois consideram a passagem pelas vendas como algo momentâneo, um meio para conseguir chegar a outro objetivo.




  Foi exatamente o que aconteceu comigo, há mais de 20 anos, quando iniciei no setor de vendas. Com cerca de 17 anos, após estagiar no Tribunal de Contas, sonhava em passar no vestibular da Universidade Federal do Espírito Santo (UFES) e ingressar na área pública como servidor.




  Porém, não passei no vestibular e precisava de um emprego, afinal, não teria mais o estágio. Recomendado por um tio, entrei no setor comercial como vendedor de cosméticos de porta em porta. Depois de dois anos, a empresa faliu e, mais uma vez, me vi sem perspectivas, com contas para pagar e urgência em ganhar dinheiro.




  Foi então que surgiu para mim a oportunidade de trabalhar no ramo imobiliário como corretor de imóveis. Na época, a minha intenção era conseguir um trabalho temporário, um “bico”, até que algo melhor aparecesse. No entanto, a área de vendas consegue ser muito desafiante e apaixonante e encontrei minha vocação ao entender qual é o real papel de um vendedor.




  O começo foi bastante complicado. Houve uma época em que fiquei mais de 90 dias sem vender. Estava estressado, tenso. As contas começaram a se acumular e a cada hora que o telefone tocava, eu tinha um “mini-infarto”, imaginando que fosse algum credor. Quase não atendia mais às ligações por vergonha de ser cobrado.




  Mas nunca me conformei facilmente. Para mim, era impossível pensar que eu não teria sucesso. Não me permitia acreditar que não aproveitaria a minha fatia do bolo do mercado de vendas, pois via muitos dos meus colegas venderem e venderem muito, e eu queria ser como eles, queria ser campeão.




  Foi então que resolvi fazer algo por mim. Certa tarde, fui a um dos pontos turísticos mais conhecidos do Espírito Santo, o Convento da Penha, um monumento histórico e religioso que fica localizado cerca de 150 metros acima do nível do mar e de onde eu podia ter uma noção geral da minha área de trabalho, a cidade de Vila Velha, região litorânea com muitas casas e prédios comerciais e residências.




  E lá de cima, vendo a imensidão do meu mercado em potencial, comecei a refletir que não era possível que em meio àquele vasto mar de oportunidades eu não encontraria nenhum cliente.




  Então, passei a me questionar:




  “Os meus colegas têm as mesmas 24 horas por dia que eu tenho; por que eles vendem e eu não?”




  “O que não estou fazendo para alcançar o sucesso que quero, para conseguir enfim fechar as minhas vendas?”




  Eu queria muito ser um corretor melhor, queria confiar mais em mim. E dessas perguntas vieram provocações necessárias para a mudança que eu tanto precisava.




  Compreendi que a diferença entre mim, que não vendia, e o meu colega corretor, que vendia, estava justamente nas minhas atitudes, em como eu aproveitava as mesmas 24 horas do dia. Nesse processo, descobri que precisava provocar uma grande ruptura na forma como me posicionava profissionalmente e na maneira como me relacionava com os meus clientes.




  Isso não foi fácil, pois tive que reconhecer e combater as minhas limitações: a falta de preparo, a vergonha de ligar para o cliente, o medo de receber um não como resposta, o desconhecimento do mercado e dos imóveis com os quais trabalhava.




  [image: ] Sem ações concretas, o resultado almejado não passa de um sonho. [image: ]




  E apesar de desafiante, essa mudança foi vital para o meu desenvolvimento. Passei a identificar fraquezas e forças em mim que eu desconhecia e a trabalhar em cima delas para eliminar o que me prejudicava e potencializar o que me ajudava.




  Percebi que, apesar da minha pouca experiência, eu tinha verdadeiramente uma vontade enorme de aprender e crescer profissionalmente. E isso me deu forças para continuar firme no mercado e enfrentar com mais empenho as minhas dificuldades.
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