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  CARO LEITOR,

  Queremos saber sua opinião sobre nossos livros.

  Após a leitura, curta-nos no facebook/editoragentebr, siga-nos no Twitter @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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  INTRODUÇÃO


  “COMO SER DONO DE MEU PRÓPRIO NEGÓCIO?”


  Essa é uma pergunta que talvez você já tenha feito em algum momento de sua vida profissional. Quem sabe, neste exato momento, enquanto este livro está em suas mãos, essa pergunta esteja circulando em seus pensamentos.


  Ser dono do próprio negócio ou encontrar uma oportunidade real de crescimento profissional é a solução que muitas pessoas buscam para mudar suas vidas.


  Imagine conseguir criar algo que seja 100% seu, que possa levar sua vida para outro nível, proporcionar segurança para sua família e permitir a realização de seus projetos e planos, até hoje guardados dentro de alguma gaveta.


  Pense em você como o empresário da sua ideia, conseguindo criar um negócio do zero, sem precisar de empréstimo bancário, sem pedir dinheiro para familiares ou colocar as finanças em risco. Ou, talvez, conseguir ampliar seu negócio atual, sem ficar sem dinheiro.


  Eis o tipo de resultado que a internet proporciona. Talvez você já tenha escutado que a internet não é o futuro, mas o presente, que ela é uma ferramenta extremamente poderosa para alavancar negócios etc.


  Provavelmente, o que você ainda não encontrou foi um passo a passo de como tirar proveito dela sem precisar acumular dívidas e mais dívidas com informações que só o deixam mais confuso.


  Foi o que aconteceu comigo, ainda em 2009, quando tinha um trabalho de que não gostava e não estava conseguindo ter bons resultados. Procurei na internet uma forma para mudar aquela situação tão difícil.


  Tudo o que encontrava, porém, eram materiais de extrema complexidade, informações soltas e um aglomerado de dados que me faziam até ficar com dor de cabeça. Eu me sentia um completo ignorante no assunto.


  Pensei em desistir umas 349 vezes, mas não tinha escolha: ou aprendia a vender por meio da internet ou precisaria continuar batendo de porta em porta para comercializar o produto que representava.


  Com muita persistência, descobri que existia um caminho simples e organizado, praticamente uma receita detalhada de como usar a internet para vender produtos/serviços. Primeiro, apliquei essas técnicas para vender o produto que representava. Depois, decidi ajudar outras empresas a vender seus produtos/serviços pela internet. E, hoje, além de continuar ajudando centenas de empresas a utilizar a internet como uma poderosa ferramenta de vendas on-line, dediquei os últimos anos para ensinar pessoas comuns a entender os bastidores da internet e usar esse conhecimento para criar e vender produtos/serviços.


  Infelizmente, a falta de conhecimento faz milhares de pessoas viverem uma vida profissional de frustrações, o que afeta diretamente todas as demais áreas.


  Pessoas que acordam todos os dias sem nenhuma vontade de ir para o escritório, que não conseguem enxergar um crescimento em sua área de atuação ou, quem sabe, um salário melhor. O medo de não conseguir novas oportunidade faz com que elas continuem em empregos de que não gostam.


  Um novo caminho.


  Este livro apresenta um novo caminho, capaz de ser seguido por pessoas comuns, sem nenhum tipo de conhecimento avançado em tecnologia ou marketing: como utilizar a internet para transformar suas ideias em um negócio.


  Você verá o passo a passo para transformar seu nome em uma autoridade em sua área de atuação e usar aquilo que você sabe fazer e transformar isso em uma solução para resolver problemas específicos de um público específico.


  Nessa jornada, você descobrirá que existe uma maneira simples e organizada para fazer com que se torne um profissional reconhecido e admirado em sua área ou, quem sabe, em um novo setor no qual tenha interesse em atuar.


  Aprenderá que existe um novo modelo de negócios, no qual você não recebe pelo que faz com as mãos, mas pelo conhecimento, pela experiência, pelas ideias.


  Será capaz de criar seu próprio sistema de vendas on-line, algo 100% seu, que poderá ser gerenciado de onde você estiver, bastando um computador com acesso à internet. Um negócio realmente sólido, baseado em ajudar as pessoas com suas ideias, seu conhecimento e sua experiência.


  Essa é a moeda mais valiosa da atualidade: suas ideias, seu conhecimento.


  Acredito que você tenha uma história que precisa ser compartilhada com o mundo, que conte com algum tipo de conhecimento útil para milhares de pessoas.


  Creio que você já possua tudo o que precisa para criar um negócio totalmente seu.


  Este livro apresenta estratégias e conceitos com a história de diversos empreendedores que conseguiram transformar seus status de profissionais frustrados para o de empresários realizados.


  Tenho fé de que, ao final desta leitura, você estará pronto para ser o “empresário da sua ideia”.


  Preparado?


  CAPÍTULO 1


  CADA UM TEM SUA CORRIDA


  PODE PARECER ESTRANHO, MAS DEIXAR MEU último emprego foi a melhor coisa que aconteceu em minha vida. Daqui a pouco, você vai entender o porquê. É provável que você conheça alguém que esteja insatisfeito com a própria situação profissional: parente, amigo, esposa, marido ou até colega de trabalho. São muitas as pessoas que acordam desanimadas na segunda, na terça, na quarta e na quinta-feira, sabendo que terão de enfrentar mais um sofrido dia de trabalho. A sexta-feira não entra nessa conta, pois todos estão animados esperando o horário de ir embora e começar a aproveitar o tão esperado fim de semana.


  Soma-se a isso o fato de que milhares de profissionais estão, neste exato momento, recebendo salários baixos, reajustados anualmente por índices tão pequenos, que mal dá para ser chamado de aumento. Pessoas que se dedicam intensamente em suas atividades, por horas e horas, e que não conseguem chegar ao fim do mês com a conta bancária no saldo positivo. Pais e mães que lutam dia a dia pelo sustento de suas casas, jovens que com toda sua energia se dedicam à construção da carreira, pessoas que se sentem frustradas com o resultado do esforço que fazem, pois o fruto de tanto trabalho quase não é suficiente para pagar as contas.


  Ao começar a escrever estas linhas, enquanto aguardo o início do embarque de meu voo, sem querer escuto uma conversa ao lado, em que um dos rapazes diz: “Daqui a uns seis meses, vou começar a me preparar para fazer essa viagem com minha esposa, mas agora tenho de pagar as contas”.


  Infelizmente, essa tem sido a realidade de muitas pessoas que, logo no início do ano, já estão com dívidas para todo o restante dele. Afinal, tudo é parcelado em doze vezes no cartão, e “sem juros”. Conheço muitos profissionais que fazem um verdadeiro malabarismo com dois empregos, enquanto começam projetos paralelos para tentar obter uma renda melhor. No entanto, é como se corressem atrás do vento.


  Perder o emprego pode ser uma boa solução. Sei que pode não fazer sentido ainda, mas vou explicar, nas próximas linhas, o motivo de eu acreditar tanto nisso.


  Em 2011, estava prestes a me formar em Publicidade e Propaganda, embora trabalhasse como vendedor de planos telefônicos. Já tinha tentado uma chance em diversas agências de publicidade, sem nunca ser chamado para uma entrevista.


  Durante boa parte da faculdade, trabalhei como impressor digital, cuidando da manutenção de máquinas de impressão. Não era um trabalho muito fácil: carregava peso, o cheiro de tinta e de solvente era muito forte e minha jornada não era nada convencional. De dia, ia para a faculdade; à tarde, realizava alguns cursos de capacitação; à noite, dava meu expediente. Foram quase três anos com essa rotina. O salário era pouco, o trabalho era muito e a frustração, maior ainda. Enquanto boa parte de meus colegas de faculdade estava empregada em grandes agências ou trabalhava em sua área, eu não conseguia sequer uma entrevista.


  Decidi pedir demissão e abrir minha própria agência de publicidade, comecei uma sociedade com um colega de curso, os clientes demoraram a aparecer e o negócio não durou mais do que três meses. Assim, além de não conseguir um emprego na área, tinha fracassado tentando criar meu próprio negócio e perdido uma boa parte de minhas economias.


  Meu irmão, vendo a situação, ofereceu-me uma vaga de vendedor de planos telefônicos na empresa em que era o atual gestor. No começo, não quis aceitar; afinal, era um publicitário e não um vendedor de planos telefônicos. Contudo, o orgulho só durou até o momento em que vi meu saldo bancário.


  Resolvi que iria me dedicar ao novo emprego com todas as forças e comecei o treinamento para me tornar um vendedor. Só havia um detalhe, que desconhecia: teria de bater de porta em porta para oferecer os produtos da empresa.


  Comecei uma rotina exaustiva, visitando várias empresas, todos os dias, esperando horas na recepção para ser atendido e, para minha tristeza, vendendo muito pouco. Tinha muita vergonha de bater em tantas portas, achava aquilo embaraçoso demais. Ademais, recepcionistas não costumam ser muito amistosas com vendedores.


  Na empresa em que trabalhava, durante as manhãs, eram realizadas reuniões de apresentação de resultado de vendas e, quase todos os dias, ao lado de meu nome estava uma constatação: sem vendas. Uma vergonha.


  Percebia o olhar preocupado de meu irmão, que havia me indicado para a vaga, e eu estava na lista dos piores vendedores da empresa. Como você já deve imaginar, vendedor sem vendas não recebe comissão.


  Passei, portanto, a fazer algo que não gostava, ganhando pouco, sendo pressionado por resultados e, para completar, tinha de começar a escrever minha monografia ou não iria conseguir terminar a faculdade naquele ano.


  Em 2011, a rede social do momento era o Twitter. Mi­lhares de pessoas, em todo o mundo, criavam seus perfis, apesar de as empresas ainda não acharem que aquele seria um local que pudesse ser interessante para gerar negócios.


  Como não tinha muito a perder, decidi criar um perfil de consultor, informando que era representante dos planos telefônicos que vendia. Durante uma das reuniões de apresentação, meu celular tocou e não pude atender de imediato.


  Ao final dela, retornei a ligação. Do outro lado da linha, uma pergunta:


  — Você é consultor?


  — Sim.


  — Você pode visitar minha empresa?


  — Claro.


  Quando cheguei até ela, percebi que a cliente estava precisando muito de um novo plano e, em poucos minutos, consegui fechar a venda. Curioso como sou, perguntei como ela havia obtido meu número. A resposta me deixou paralisado por longos segundos, não conseguia acreditar no que estava ouvindo, pedi que repetisse, pois não achei que aquilo fosse realmente possível. Ela me falou, de novo: “Pesquisei no Google, achei seu Twitter e anotei seu telefone”.


  Voltei para casa e corri para o computador. Ao fazer a pesquisa, lá estava meu Twitter com o telefone, na primeira página do Google!


  Meu celular começou a tocar diversas vezes ao dia, embora a maioria das pessoas ligasse para fazer reclamações e não para comprar. Cansado de receber ligações que não gerariam nenhuma venda, decidi retirar o número do telefone.


  Toda a alegria da venda realizada logo foi embora e deu lugar à antiga frustração de não conseguir vender, não conseguir melhorar meu salário e continuar naquela situação nada agradável.


  Comecei a estudar sobre como posicionar um site no Google e conheci as técnicas de otimização de sites (em inglês, search engine optimization, o famoso SEO), que permitiam que minha página fosse encontrada com mais facilidade por quem buscasse esse tipo de serviço no Google. Criei um novo site e, então, resolvi utilizá-lo para responder a todas as perguntas que recebia por telefone e aproveitar para oferecer o plano ideal para cada tipo de empresa.


  Deixei um campo para que as pessoas pudessem enviar seus pedidos e voltei para a rotina de bater de porta em porta. Alguns dias depois, recebi o primeiro e-mail com um pedido de compra bem detalhado. Rapidamente, enviei uma resposta e, no final do dia, tinha fechado meu primeiro contrato, tudo on-line, sem sair de meu quarto. Fiquei extremamente empolgado, passando a escrever novos artigos e a adicionar mais informações sobre os planos e, em poucas semanas, comecei a receber cada vez mais e-mails e pedidos de compra.


  Nas reuniões de rotina, ficava ansioso para que chegasse logo meu nome e, então, todas as vendas que fiz fossem apresentadas. Comecei a fechar grandes contratos e, em pouco tempo, figurei entre os vendedores de mais destaque da empresa. Parei de visitar clientes de porta em porta, fechava todos os contratos on-line ou marcava reuniões por meio da internet. Comecei a ter uma nova renda, novas comissões e me sentia inteligente, afinal, estava vendendo pela internet.


  Entretanto, tudo se acabou, após um único e-mail. Dessa vez, não era um pedido de compra, e sim um alerta. O título da mensagem enviada por meu irmão, João Rafael, era “A casa caiu...”. A matriz da empresa entendeu que eu não poderia ter um site para vender os produtos on-line, uma vez que existia o site oficial para isso, entendendo como uma competição com um canal de vendas já estabelecido. Tive de remover minha página do ar naquele dia.


  Sem ela, todos os pedidos sumiram, da noite para o dia. Minhas vendas desapareceram, junto com as comissões. Fiquei muito frustrado, pois não conseguia ver nada de errado no que estava fazendo, afinal, gerava resultados para a empresa. Na falta de uma alternativa, tive de voltar a bater de porta em porta, mais uma vez. Em uma dessas visitas, fui muito maltratado por um cliente, que disse que não me queria ver em sua empresa e, em alto e bom som, na frente de todos os funcionários, mandou que eu fosse embora dali.
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