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      Nota da publisher




      Quando observamos o setor de vendas de qualquer empresa, notamos que existem profissionais que conseguem conquistar resultados e superar metas, enquanto outros, com a mesma formação, o mesmo esforço e até mais experiência, ficam rodando em círculos, como se algo os impedisse de avançar. O que explica essa diferença? Um mercado desafiador? Os clientes difíceis? Sorte, pura e simples? Ou algo muito mais profundo, que foi construído ao longo da vida dessas pessoas e está enraizado na mente delas?




      São essas as perguntas que Alexandre Lacava se propôs a responder neste livro, enxergando que o verdadeiro desafio não está do lado de fora, mas nas programações internas que fazem vendedores de todas as áreas operarem no piloto automático, sem se permitirem desbloquear todo o potencial que carregam.




      Com mais de vinte anos de experiência em vendas, além de uma extensa carreira como mentor, coach e palestrante auxiliando empresas e times no Brasil, nos Estados Unidos e no Japão, Alexandre é um estudioso incansável da mente humana, com um olhar clínico que une vivência corporativa, sensibilidade e método. Ao longo dessa trajetória, ele percebeu algo que poucos conseguem enxergar: que autoconhecimento e performance estão intimamente ligados. Não basta ensinar alguém a vender; é preciso ensinar a sentir, ressignificar e reprogramar. Só assim o vendedor consegue sair do script e realmente entender tudo o que está em jogo quando faz contato com o cliente.




      




      Unindo teorias e práticas comprovadas e atualizadas, o autor nos apresenta aqui, em Reprograme sua mente, multiplique suas vendas, um método estruturado e profundamente humano, que integra neurociência, psicologia e inteligência emocional aplicada para destravar profissionais que, embora sejam tecnicamente preparados, sentem que ainda não entregam o que realmente podem.




      Com este livro, você tem a oportunidade de fazer um verdadeiro mergulho na sua mente, identificar crenças limitantes, compreender as suas origens emocionais e substituí-las por uma nova programação mental alinhada à expansão dos seus resultados. Convido você a olhar para dentro, ressignificar experiências e acessar, com mais consciência, potência e leveza, o sucesso que deseja construir.




      Boa leitura. E boa transformação!




      ROSELY BOSCHINI 




      CEO e Publisher da Editora Gente


    


  




  

    

      




      Dedico este livro a todos os profissionais de vendas que, mesmo diante dos desafios, seguem evoluindo – por dentro e por fora.
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      Prefácio




      Ter a oportunidade de escrever o prefácio de um livro sobre vendas é, para mim, muito mais que uma honra. Trata-se de um momento único, o ponto exato da vida em que as grandes engrenagens do universo se movem e me colocam diante da melhor oportunidade para dividir com outros leitores uma das frases mais incríveis que já li sobre o tema.




      É uma frase tão poderosa que a transformei em mantra e a utilizo para pautar minhas decisões e meus movimentos no mundo dos negócios. Tem sido assim nos últimos 29 anos, desde que deixei a agitada vida de gerente de TI de uma editora de listas telefônicas e resolvi apostar em minha carreira como autor e palestrante. Desde então, foram doze livros escritos e onze publicados – seis deles best-sellers. Estudei o necessário para me tornar o maior especialista em técnicas de memorização, foco e concentração do país, e a frase que vou dividir com você teve influência considerável nessa jornada.




      Talvez você esteja pensando: “Mas que raio de frase é essa?” ou “O que um escritor e especialista em memória poderia contribuir para melhorar meu repertório de vendas?”. Eu lhe respondo: dê-me mais um minuto e você vai entender aonde quero chegar e como tudo isso se encaixa, combinado? O livro que está agora em suas mãos fala sobre reprogramação mental. Ou seja, traz a ideia de que nossa mente, assim como os algoritmos de um computador, pode ser programada e reprogramada quantas vezes forem necessárias até atingirmos o nível de excelência que desejamos. Essa ideia, por si só, me fascina, porque mostra que podemos ser flexíveis e nos adaptar a novos cenários e desafios.




      




      Ele também sugere que uma mente bem programada pode nos transformar em uma máquina de multiplicar vendas e colocar mais dinheiro no bolso. E essa também é uma excelente ideia. Mas então vêm as perguntas: como reprogramar a mente? por qual parte começo? dá muito trabalho? vale a pena mesmo?




      Eu lhe asseguro que sim. Vale cada minuto mergulhar neste livro, porque ele vai fazer sua ideia, seu produto ou serviço chegar às mãos de mais pessoas, transformar mais vidas e tornar também sua vida mais próspera, com toda dignidade.




      Dito isso, você vai entender agora a importância da frase que quero compartilhar e por que a adotei como o mantra que sacode a mim e minha equipe todos os dias ao entrarmos no escritório, fazendo-nos pensar e querer nos reprogramar para o sucesso.




      




      A frase em questão não é minha. Eu a tomei emprestada de um escritor britânico nascido em 1835, chamado Samuel Butler. A célebre frase é:




      “Qualquer tolo pode pintar um quadro, mas só um gênio pode vendê-lo.” 




      Sejamos honestos: esse é o tipo de frase simples, curta, rápida, mas absolutamente certeira. Toda vez que a leio, é como se fosse um tapa daqueles que nos joga para fora da cadeira e nos deixa sentados no chão, perguntando: “Alguém anotou a placa da carreta?”. Brincadeiras à parte, se olharmos bem, veremos que, de fato, essa simples frase tira qualquer vendedor da zona de conforto, abre a mente para a reprogramação e depois o coloca em movimento.




      Pelo menos um vendedor com bom senso e eterno espírito de aprendiz jamais ficaria indiferente diante de tal provocação. Esse é o motivo pelo qual essa frase se tornou um mantra em minha vida. A propósito, permita-me falar rapidamente de minha infância. Fique tranquilo, pois terei o cuidado de não entediar você. Afinal, este prefácio não é sobre mim, mas sobre como este livro pode transformar sua vida.




      Eu fui um adolescente introvertido e tímido. Parte dessa personalidade veio da criação que recebi, em um ambiente onde a criança não tinha voz nas conversas de adultos que eu adorava escutar. Diante desse cenário, descobri que me expressava melhor escrevendo do que falando. Então, os diários, os desenhos, as folhas cheias de anotações e os bilhetes passaram a ser minha forma natural de expressão. Cresci, estudei, me graduei, entrei no mercado de trabalho... e daí até me tornar escritor foi um processo natural.




      




      Talvez você pense: “Certo, mas hoje em dia qualquer um pode escrever um livro. Computador, inteligência artificial, editoras que imprimem sob demanda... está cada vez mais fácil escrever um livro”. Eu concordo com você e submeto sua teoria à frase de Butler: “Qualquer tolo pode (escrever um livro), mas só um gênio pode vendê-lo”.




      Em minha trajetória como escritor, entendi o valor de ter também uma mentalidade de profissional de vendas. Primeiro, eu precisava de produtos que resolvessem a dor de uma parcela significativa da população. Em meu caso, as dores eram os problemas de memória, foco e esquecimento, que são minhas maiores especialidades. O segundo processo foi a sagacidade de estar no lugar certo, na hora certa e com as pessoas que podiam ajudar a alavancar meu projeto. Essa etapa eu chamo de rede de relacionamentos. E o terceiro foi saber vender minha ideia, ou seja, convencer as pessoas, de maneira ética, honesta e original, de que elas precisavam de minha solução.




      Traduzindo para o jargão de vendas, o que eu fiz foi criar um bom produto, encontrar o público certo e convencer esse público. Isso parece muito fácil, mas não é. E, se você está lendo este livro hoje, é porque você sabe que não é simples assim.




      




      “Qualquer tolo pode pintar um quadro, mas só um gênio pode vendê-lo.” Criar um produto qualquer um pode fazer, até uma criança, ainda mais nos tempos atuais, em que temos a ajuda da internet, da inteligência artificial e de impressoras 3D. Agora, transformar esse produto em riqueza... aí é preciso muito mais do que um computador com inteligência artificial.




      Por exemplo: consegui, em meu último livro, chamado Expandidos1, a façanha de vender 172 mil cópias da versão em audiolivro em uma única ação da editora junto a uma plataforma de audiolivros. Um feito extraordinário, considerando o curto espaço de tempo e o fato de estarmos no Brasil, onde a cultura da leitura ainda tem muito a desenvolver. Ou seja: estávamos com o produto certo, na frente da pessoa certa e com o melhor argumento de vendas. Bingo! Recorde de vendas.




      Vamos nos aprofundar um pouco mais e entender como tudo isso se conecta com este livro indispensável de meu querido amigo, irmão de alma (alguns até dizem que somos gêmeos), Alexandre Lacava.




      Logo que comecei a frequentar os mesmos ambientes que o Lacava, começaram a acontecer algumas coisas estranhas. Em uma ocasião em que eu estava em São Paulo, entrando no elevador de um espaço de eventos, havia uma pequena fila, e eu era o primeiro a entrar. Quando a porta abriu, entramos eu e mais cinco homens fortes. Um deles virou para o outro e perguntou, apontando para mim: “É ele?”.




      




      Antes mesmo de eu me antecipar, negando qualquer culpa que me imputassem, o outro virou para mim e perguntou: “Foi você que deu aquela palestra de vendas, não foi?”.




      “Não... não fui eu. Você deve estar falando do Alexandre Lacava”, respondi, já mais aliviado. Ele disse que a palestra tinha sido incrível e queria agradecer, corroborando aquela máxima de que o melhor elogio é aquele em que o elogiado não está presente. Ou seja: Alexandre Lacava se consolidava naquele evento como um verdadeiro mestre na arte das vendas.




      Quando Samuel Butler diz que “só um gênio pode vender”, isso nos leva a refletir sobre quais qualidades compõem essa genialidade, especialmente considerando os tempos atuais. Os velhos manuais de vendas falam sobre conhecimento do produto, apresentação e marketing pessoal, técnicas de vendas, levantamento e quebra de objeções, entre outros elementos. Porém, raramente abordam algo essencial que Lacava traz neste livro: o que ele chama de reprogramação mental.




      Reprogramar a mente para multiplicar as vendas significa, entre outras coisas, atualizar o software. Colocar seus argumentos, sua captação de clientes e sua quebra de objeções em um nível de excelência nunca visto antes.




      




      Mesmo porque, hoje, quem ameaça o trabalho de um vendedor não é outro vendedor, é a inteligência artificial, por meio de agentes de IA vendedores. Dessa forma, homens e mulheres que trabalham com vendas e desejam diferenciação e resultados precisam subir a outro patamar, sair do tanque de tubarões e encontrar um oceano azul. Ou seja, devem pensar fora da caixa, acessando o mais profundo nível de sensibilidade, porque a habilidade de nos conectar não apenas mental e racionalmente, mas de tocar a alma da outra pessoa, em minha ótica, será sempre um dos grandes diferenciais no mundo dos negócios.




      Algo como Patrick Jane, personagem ultrassensível da série O mentalista2. É claro que não nas mesmas proporções, mas uso esse exemplo para que você entenda que, sim, existem capacidades humanas mais elevadas do que nossos conhecidos cinco sentidos. São capacidades que experimento todos os dias, que Lacava apresenta com maestria neste livro e que irão transformar, para melhor, a maneira como você entende o processo de vendas.




      Reprograme sua mente, multiplique suas vendas, em minha opinião, é como um manual que deve ser consultado de tempos em tempos, porque ele atualiza sua mentalidade. Ele faz você entender que o lugar de um bom produto não é nos estoques ou nas prateleiras, mas nas mãos das pessoas certas, promovendo facilidades e tornando a vida delas melhor. Da mesma forma, uma boa ideia transformada em serviço não pode ficar repousando no fundo de uma gaveta. Ela precisa circular e entrar na vida das pessoas, promovendo saúde, facilidades, crescimento e prosperidade. E a melhor forma de chegar às mãos dos clientes é por meio de um processo de vendas consciente e honesto, no qual o cliente tenha, ao final, o sentimento de que fez um excelente negócio.




      




      O vendedor consciente é mais do que um gênio, em minha releitura de Samuel Butler. É um ser humano que tem clareza, respeito, vontade de servir e, acima de tudo, a habilidade de transmitir boa intenção para outras pessoas.




      Meu desejo é que, por meio deste livro, você conheça também a mentalidade de Alexandre Lacava, a forma dele de enxergar o mundo e, principalmente, o tamanho do coração que tem, a generosidade, a entrega e o quanto ele pode contribuir.




      Que você tenha uma excelente experiência com este livro.




      Um grande abraço,




      RENATO ALVES 




      Autor best-seller do livro Expandidos (Editora Gente, 2024)




      




      

        

          	1 ALVES, R. Expandidos: um guia para expansão da consciência e despertar para uma vida com equilíbrio, harmonia e produtividade. São Paulo: Editora Gente, 2024.





          	2 O MENTALISTA. Direção: Chris Long. Estados Unidos: CBS. 2008-2015. 
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