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			Dedicatória


			Dedico este livro a uma pessoa que consegue se destacar, fazer o que precisa ser feito, atingir resultados e, quando percebe ser necessário, aplica novas ferramentas, muda, adapta-se aos cenários e se mantém no jogo. Estou falando de você, caro leitor, que chegou até aqui, dedicou-se para aprender e implementar os processos do método xeque-mate.


			Sucesso e excelentes vendas!


		




		

			

			


			Prefácio


			Uma das maiores habilidades que uma pessoa precisa desenvolver para ter uma comunicação de alta performance é a capacidade de fazer boas perguntas. Elas são as ferramentas mais poderosas para gerar uma transformação rápida e definitiva; e este livro está repleto de boas perguntas para você dar o xeque-mate nas vendas.


			Associar o xadrez, um jogo milenar, às vendas foi uma sacada muito boa. Tudo que é lúdico e que se associa à nossa realidade faz com que o aprendizado se cristalize e traga resultados a longo prazo.


			De forma direta, prática e com um método testado na própria rotina profissional do Luan, ele nos mostra claramente como aumentar nossos resultados enquanto vendedores e obter consistência nos negócios e na vida.


			É um material rico de dicas e insights práticos para você colocar a “mão na massa” e adaptar seu modelo de vendas, com uma linguagem atualizada do mercado digital.


			Todo livro é uma trilha que conta histórias de vida, desafios, dilemas e superações, e, neste livro, temos ótimos exemplos disso, com evidências que facilitam a compreensão e utilização para todo profissional que quer vender mais.


			É um livro, um guia, um manual para colocar em prática.


			É uma leitura agradável de quem entende “na pele” o que é ser um vendedor xeque-mate.


			Por: Regis .Stein.


		




		

			
 Introdução


			Primeira coisa: jamais julgue um livro pela capa.


			Se você parar para analisar um pouco sobre marketing, tudo que tem muita visibilidade teve um grande investimento em marketing, e esse investimento pode ser dinheiro ou tempo. Se você se dispor e dedicar o seu tempo para estudar e aprender uma fórmula, uma estratégia que funciona quase que 100% das vezes em que é aplicada, não terá mais que se preocupar em gastar rios de dinheiro do seu negócio para conseguir divulgar um produto; ou, se preferir, você pode juntar conhecimento, mais o seu tempo, e divulgar o seu produto.


			Bom, mas este livro não trata de marketing, apenas; ele trata de vendas. Se você quer aprender a vender de verdade, com certeza encontrou o material certo e fez um ótimo investimento, porque, aqui, você vai montar o quebra-cabeça do processo de vendas, passo a passo, e, ao final, vai se tornar um vendedor XQM.


		




		

			
 1 Como tudo começou


			Tudo começou com um sonho: o sonho de se tornar um grande líder, um grande empresário, um grande negociador, um grande “vendedor”. E nessa busca por querer se tornar esse grande vendedor, ouvi falar sobre um livro que contava a história de um vendedor de carros que, mesmo tendo seus colegas de trabalho disputando clientes, conseguia formar filas destes querendo ser atendidos por ele, isso enquanto os seus colegas estavam desocupados nas mesas ao lado.


			Aí, primeiro de tudo, você se imagina no seu negócio, na sua loja, no seu trabalho, com uma fila de clientes esperando para serem atendidos por você. Bom, foi isso que eu imaginei ao saber sobre esse vendedor. E a questão é: como conseguir esse feito? E, depois, será que eu preciso de uma fila de clientes ou apenas preciso de mais vendas e melhores resultados? Como eu poderia ser um grande vendedor, igual ao maior vendedor do mundo?


			Em busca da liberdade


			Em busca da liberdade financeira e do reconhecimento, descobri que eu tinha uma meta, uma meta de faturamento mensal, uma meta que me representava e que, caso eu atingisse esse resultado, ele faria com que eu pudesse ser reconhecido como um grande vendedor todas as vezes que a atingisse. E a minha meta era alcançar cinco dígitos todos os meses. Eu sei que, para alguns, esse valor é muito alto; para outros, é baixo e fácil de alcançar. Mas ocorre que, para mim, esse valor me representa, e foi com esse objetivo, o objetivo de alcançar a marca de cinco dígitos de faturamento, que tudo começou.


		




		

			

			


			Você pode reclamar ou pode buscar soluções, mas de forma alguma vai funcionar se tentar fazer as duas coisas ao mesmo tempo…


		




		

			
 2 O que é um vendedor XQM


			Vendedor XQM? Você deve estar pensando: que loucura é essa?


			O fato é que um vendedor XQM é alguém que consegue guiar o processo de vendas como um jogador de xadrez guia o jogo, porém, nesse caso, os reis representam você e o seu cliente, as suas peças são as suas ferramentas de vendas e as peças do outro lado do tabuleiro representam as objeções do seu cliente. E, nesse contexto, você vai estar salvando o rei (seu cliente) e livrando ele das objeções.


			Cada peça que captura é uma etapa vencida e você estará mais próximo de chegar no xeque-mate, que é o momento em que o cliente faz o pedido, assina um contrato, efetua a compra… Enfim, é o momento em que, internamente, você comemora mais uma venda.


			E a questão é que, se o seu produto realmente é bom para o seu cliente, vai ajudá-lo, vai resolver um problema, vai levar uma solução para ele, você precisa fazer com que ele compre.


			É o seu papel na posição de vendedor auxiliar o cliente no processo de compra, mas existe um porém: as pessoas não gostam que ninguém venda para elas, e isso serve para vendedores, para robôs on-line que fazem vendas, para a Lua, para o mundo, serve para o gerente, serve para todo mundo! Se alguém já disse a você “eu gosto que vendam para mim”, o que ela está tentando dizer é “eu gosto de pessoas com boas energias”, “eu gosto de estar perto de pessoas agradáveis”, “eu gosto de ser auxiliado por pessoas especializadas no assunto de meu interesse e que me ajudam a resolver um problema”.


			Problema é, por exemplo, um rapaz no Dia dos Namorados que não faz ideia do que deve comprar para a sua amada. Esse jovem tem um problema e, ao entrar em uma loja, ele espera que alguém (o vendedor) o ajude a solucionar o caso.


			Quem não passou pelo típico cenário de entrar em uma loja, ir em direção a um produto e, de repente, um vendedor chega e faz a típica pergunta:


			— Posso ajudar?


			E, normalmente, a resposta é:


			— Eu só estou dando uma olhada…
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