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    Os Rainmakers – do inglês “fazedores de chuva” – são profissionais que conquistaram o sucesso na indústria do Marketing Multinível (MMN) e nas vendas diretas ao utilizar métodos de alavancagem não só nas vendas de produtos, mas também em sua rotina diária.




    Luiz Francisco veio de uma família tradicional, nasceu rico, porém sofreu com a falência dos negócios do pai. Após entrar para a indústria do MMN, ainda jovem, tornou­-se milionário, teve sua própria empresa no ramo e hoje trabalha na construção de um legado.




    Gildevan Ribeiro nasceu no sertão nordestino, mudou­-se para São Paulo fugindo da seca e se tornou empresário aos 21 anos, mas nunca conseguira obter sucesso nos negócios. Aos 33 anos, quebrou pela terceira vez e, cansado do mercado tradicional, resolveu entrar para a indústria do MMN. Fez o seu primeiro milhão aos 35 anos e não parou mais, dedicando­-se à construção de um legado.




    Abdias Andrade, um garoto de família humilde e morador de uma das áreas mais pobres de São Paulo, trabalhava como cobrador de lotação quando, aos dezoito anos, entrou para o MMN. Conheceu o sucesso no mundo da alavancagem aos 28 anos, morou no exterior, construiu redes em vários países, viajou o mundo e atualmente também se dedica à construção de um legado.




    Os Rainmakers abriram mão de fazer suas próprias redes no MMN e empregaram todo o seu conhecimento na construção de um método chamado Sem Limites, que proporciona a oportunidade de fazer sucesso em qualquer empresa desse mercado. Neste primeiro livro, eles disponibilizam o único treinamento de que você e sua equipe precisam para chegarem ao topo.




    Estas páginas, portanto, reúnem a experiência vivenciada pelos autores na indústria do MMN. São mais de 45 anos de prática, aplicando os 8 hábitos de sucesso e seguindo o Método Sem Limites. Este livro é dedicado ao profissional de MMN ou a quem queira iniciar sua carreira nessa indústria.




    Somente quem segue um método consegue cumprir sua jornada. Parabéns a você, que está iniciando esta leitura em busca de realizar seus sonhos.


  




  

    PREFÁCIO




    “Sua equipe não pode depender de talentos individuais.” Esta foi a primeira frase que ouvi quando iniciei minha jornada no MMN, dezoito anos atrás, em julho de 1999. Eu tinha 23 anos e minha família, sempre bem financeiramente, estava passando por dificuldades. Na faculdade, eu não enxergava como ajudá­-la a curto prazo e percebi, ao me informar sobre quanto ganhava um recém­-formado e ao ver quanto custavam meus sonhos, que a conta não fecharia facilmente. Além disso, eu não me encaixava nas respostas padrões do sistema. Se fizesse o que todo mundo faz, eu teria o resultado que todos têm e, fazendo todos os dias a mesma coisa, dificilmente obteria um resultado diferente. Eu era um distribuidor à espera de um convite inesperado!




    Eu e minha namorada – hoje, minha esposa e mãe dos meus três filhos – fomos recrutados por intermédio de um convite que, na época, custava R$ 35 por pessoa, durante uma apresentação em que pude entender o conceito de alavancagem do MMN. Na ocasião, ao ver centenas de pessoas bem­-vestidas e motivadas, com o mesmo nível de crença que o meu, todas voltadas para o mesmo objetivo e trabalhando em equipe, meu coração disparou! A sensação era a de que eu encontrara um oásis, meu lugar no mundo. Apesar de não ter condições financeiras para entrar no negócio, arrumei o dinheiro em dois dias e, desde então, minha vida mudou: consegui pagar todas as dívidas da minha família, casei e tive três filhos, que estudam nas melhores escolas.




    Hoje, eu viajo o mundo, comprei casas, carros e aviões, e montei minha própria empresa de MMN, que foi uma das maiores do Brasil por anos, reunindo 28 mil pessoas duas vezes por semana, apesar de ter começado com apenas sete líderes. O mais importante, treinei milhares de pessoas em vários países e fiz incontáveis amigos, que se tornaram indivíduos de sucesso, alguns dos quais continuam comigo.




    Em 2007, minha empresa, a Megaomni, foi questionada e acusada de pirâmide financeira pela mídia, mesmo tendo duzentos funcionários, 10 mil itens em catálogo, galpões logísticos e nunca ter falhado em uma entrega de produtos ou deixado de pagar impostos ou comissões. Ainda assim, a justiça demorou quatro anos para emitir opinião sobre a denúncia, deixando­-me à mercê dos difamadores, advogados inescrupulosos que aliciaram distribuidores e juízes civis tendenciosos e preconceituosos que quase me levaram à falência, pois jamais me escondi e resolvi pagar o preço de provar meu ponto de vista! Nesse período, em parceria com Denis Engel, montei a Cresça Brasil, uma empresa de Educação a Distância (EAD) focada em cursos livres, por intermédio da qual fizemos grandes acordos. Essa experiência me deu base de andragogia para montar o curso Sem Limites, e a venda dessa companhia me gerou recursos para me reestruturar.




    Na mesma época, a convite de José Carlos Semenzato, trabalhei na SMZTO, uma holding de franquias em que usamos o método de recrutamento e duplicação para montar uma equipe de gerentes de expansão. Lá, aprendi muito sobre franquias, o que mais tarde me seria útil no MMN.




    Em 2011, provei a legalidade da Megaomni e vencemos o questionamento sobre suas atividades, época em que decidi relançar minha empresa, mas no mercado tradicional. Lancei­-me no MMN como consultor de empresas para implantar meu sistema de treinamento e meus conhecimentos de contratos, logística, operação e pessoas; afinal, eu era um sobrevivente e sei o que fazer em situações de início, bonanza ou crise!




    Ser consultor, porém, não é o mesmo que atuar com equipes ou empreender, porque não existe autonomia quando se dá consultoria. O empresário não o enxerga como alguém que serve de modelo, e segue as orientações que convêm a ele. Além disso, apesar de a consultoria não ter gerência nem poder de decisão sobre compra, entrega, logística, plano e pagamentos, o mercado lhe credita parte da responsabilidade caso algo dê errado. O empresário inteligente aprende com os próprios erros; o sábio, com os erros dos outros.




    No entanto, eu não pude dar consultoria sozinho. Reuni meus melhores líderes, que me acompanharam em todo esse trajeto – Abdias Andrade, Gildevan Ribeiro, Bruno Santos, Hector Ortiz e Cesar Pereira foram alguns deles –, mas, juntos, decidimos que era um trabalho ingrato. Em 2014, então, resolvemos estudar o mercado a fim de talvez escolher uma empresa para, como líderes, desenvolver. Durante as pesquisas que fizemos, percebemos que uma ou duas empresas tinham conteúdo duplicável em seu sistema de treinamento: a maioria cadastrava na era digital, mas treinava na era analógica, e os sistemas se resumiam a informações sem método nem linha mestra, contando com indicações de livros, vídeos e depoimentos de vida de líderes que chegaram ao topo vindo de uma situação difícil.




    Nos eventos presenciais, o testemunho é importante para gerar prova social, motivar, demonstrar que é possível e contradizer nossos amigos e parentes que só querem destruir nossos sonhos baseados na realidade amarga em que vivem. Porém, se quisermos duplicar nossa equipe, não podemos apresentar somente isso! Iniciei este prefácio com a primeira frase que ouvi: “Sua equipe não pode depender de talentos individuais”. Para isso acontecer, o sistema de treinamento tem de ser consistente, como foi o que recebi e que desenvolvi ao longo dos meus dezoito anos de MMN.




    Quando fiz meu cadastro, simplesmente não questionei; me espelhei em quem tinha resultado, e todos eles eram conectados ao sistema de treinamento da empresa, que era baseado em uma cultura de repetição, simplicidade e duplicação para facilitar o trabalho dos distribuidores que estavam iniciando no processo de formação de futuros líderes, qualificando para facilitar o trabalho de duplicação, principalmente da base. Cada vez que eu tentava inovar todos os líderes, a empresa me empurrava de volta, lembrando­-me de que não existem erros novos. Você pode até fazer melhor, contudo, se não for duplicável, não serve! Foi assim que aprendi.




    Anos mais tarde, levando à frente esse conceito e aprimorando­-o com novas informações, meu sistema reunia 28 mil pessoas duas vezes por semana, das quais 95% nunca tinham feito MMN ou treinamentos e APNs; apesar disso, começavam e terminavam na mesma hora, como um espetáculo. O treinamento e desenvolvimento pessoal eram levados a sério, todos treinados por meio de um método de repetição. Os que persistiram ganharam muito dinheiro. Não havia segredo, bastava se conectar. A estrela da empresa era o “SISTEMA”.




    Imagine uma rádio que nunca toca a mesma música. Quem a ouviria? Hoje, é isso o que acontece: a maioria das empresas não entende a importância de se ter um método, deixando a cargo dos líderes o conteúdo a ser apresentado nos treinamentos, sem se conectar a um resultado medido ou a uma linha mestra única, dificultando a aprendizagem da base e replicando os treinamentos nas equipes.




    Lembro­-me de Steve Jobs, que disse uma vez: “Você só consegue conectar os pontos olhando para trás”. Por essa razão, entrei em uma empresa que tinha método, esforcei­-me, investi e viajei, conheci empresas internacionais para aprimorar meu método, fui questionado e exposto ao erro para aprimorar minha inteligência emocional. Investi em uma empresa de EAD para aprender sobre esse mercado, bem como suas estatísticas e andragogia. Tudo passou, então, a fazer sentido.




    Abdias Andrade, Gildevan Ribeiro, Cesar Pereira e eu, portanto, resolvemos montar a The Rainmakers Academy – em português “os fazedores de chuva” ou “as pessoas que fazem chover” –, uma empresa de treinamento cujos mentores e tutores tinham feito milhões em suas áreas com tanta maestria por quase duas décadas. Ensinaríamos com base na prática e, assim, montamos nosso primeiro produto, um método de ensino do MMN.




    Quando montei a Cresça Brasil, descobri que cada pessoa tem um tempo próprio de aprendizado; por isso, nosso método tinha de ser on­-line, gravado, e ter um tempo adequado. Assim, as aulas poderiam ser assistidas quantas vezes fossem necessárias, podendo ser aplicadas e duplicadas até em salas de treinamentos, ajudando imediatamente no conteúdo e na duplicação. Hoje, inclusive, temos grupos on­-line de mentoria para tirar dúvidas e dar suporte.




    Em 2015, portanto, nasceu o Método Sem Limites (www.cursosemlimites.com.br), um curso que oferece 33 aulas gravadas, totalizando novecentos minutos, bem como aulas bônus, arquivos para treinamentos, planilhas, áudio, filmes, livros e palestras bônus com profissionais de venda direta, comportamento e neurolinguística. É um conteúdo prático e acessível para qualquer pessoa que queira aprender e ensinar as dinâmicas do MMN. Para tornar o método ainda mais eficiente, criamos as imersões a partir de ensinamentos que aprendemos com uma empresa da Ásia, dando origem à imersão One Vision do Método Sem Limites. Além disso, nos eventos presenciais, uniram­-se à equipe dos Rainmakers autores como Goyami, Gabriel Villa Real, Ariane Riguetti, Hector Ortiz e Bruno Santos, pessoas de sucesso com conteúdo prático e relevante para auxiliar os empreendedores do MMN que querem diminuir a curva do aprendizado.




    Este livro é a parte resumida e escrita do nosso método. Temos certeza de que estas páginas, aliadas ao curso, à mentoria on­-line e aos nossos eventos presenciais, levarão você a outro patamar, diminuindo em anos a sua curva de aprendizado e fazendo­-o potencializar sua lista desde os primeiros convites. Esperamos que você se torne um sábio, pois este método é o resultado dos nossos erros e acertos.




    Tenha uma boa leitura e não se esqueça de que para cada hora de teoria são necessárias oito horas de prática!




    LUIZ FRANCISCO




    ***




    Aos sete anos, tive a maior lição que alguém em formação poderia ter. Meu pai era empregado de uma pessoa muito rica em São Paulo, trabalhando como auxiliar doméstico. Era uma espécie de faz­-tudo. Certo dia, ele me levou ao serviço, pois precisava de ajuda. Na minha época, trabalhar desde pequeno não era problema, e naquela ocasião pude ver a diferença entre um empregado e um patrão. Saímos de casa às cinco horas da manhã. O expediente do meu pai tinha início às sete horas, mas ele saía mais cedo para economizar uma passagem de ônibus; assim, sobrava mais dinheiro dentro de casa. Por esse motivo, todos os dias ele percorria seis quilômetros a pé.




    Ao chegar ao trabalho, vi uma bela casa no Itaim Bibi, região nobre de São Paulo, na qual demos a volta para entrar pelos fundos, entrada dos empregados. Perguntei a ele por que não poderíamos usar a porta principal, a da frente, ao que me respondeu: “Porque somos empregados. Entramos, ficamos na cozinha e esperamos mais de uma hora, até que o patrão acorde”. Questionei meu pai: “Por que temos que chegar tão cedo? Já que ficamos esperando esse tempo todo, poderíamos ter dormido um pouco mais”. “Não podemos fazer isso”, ele me disse. “Somos empregados… Só o patrão pode dormir até a hora que quiser. ”




    Depois disso, fomos ao Mercadão de Pinheiros, onde meu pai pediu ao açougueiro: “Quero quinze quilos de carne”, os quais eram para os cachorros do patrão. “Você tem osso para dar aos meus cachorros?” E o açougueiro entregou um pacote de ossos. Foi então que descobri de onde vinha o osso carnudo que era cozinhado em nosso feijão e servia de mistura em nosso prato.




    Sem perceber, meu pai me passou a maior lição de todas. Ele era um homem batalhador, andava a pé para economizar passagem de ônibus, não comia um salgado fora para não faltar dinheiro. Ele conseguiu me mostrar, em apenas um dia, a diferença entre patrão e empregado. Eu o tinha como herói, mas não queria seguir seus passos como um escravo do trabalho. Decidi, então, que n ão seria empregado. Eu queria ser patrão.




    Aos 15 anos, comecei a juntar dinheiro; aos 16, comprei roupas para vender de porta em porta e, aos 21 anos, tornei­-me empresário. Em 1994, conheci a primeira empresa de Marketing Multinível do mundo, da qual participei como distribuidor, mas, em razão da desistência da minha linha ascendente, não consegui dar continuidade aos negócios. Quebrei três vezes como empresário.




    Em 2003, eu morava em um quartinho de 2,30 metros por 2,70 metros, cedido pelos meus pais, estava todo endividado e passando por muitas dificuldades. Nesse ano, apareceu­-me novamente a oportunidade de ingressar na indústria do marketing de rede. Por meio de um amigo, conheci um mé todo incrível de trabalho aplicado por Luiz Francisco, um sistema que poderia me levar a outro patamar se o aplicasse certinho.




    Em 2004, dediquei­-me 100% ao Marketing Multinível e, em 2005, ganhei o meu primeiro milhão utilizando o método. Iniciei minha carreira nos palcos como consultor e fui promovido a diretor, treinador e palestrante, tendo a oportunidade de dividir o palco com personalidades como Roberto Justus, Oscar Schmidt, Luiz Francisco, dentre outras.




    Em 2007, fui o 16 profissional de Marketing Multinível mais bem pago do mundo. Em 2009, participei do mercado de franquias, adquirindo uma vasta experiência nesse setor, e tive a oportunidade de atuar com os maiores franqueadores do Brasil e aprender tudo sobre essa modalidade. Em 2012, tornei­-me consultor de empresas de Marketing Multinível e tive o privilégio de trabalhar ao lado de profissionais do mais alto escalão, fazendo parte das equipes de consultoria das maiores empresas de MMN criadas no Brasil e no exterior. Em 2014, fui convidado por Luiz Francisco para construir um legado e passar nosso know­-how para as novas gerações e deixar nossa marca na história do Marketing Multinível. Passei, então, a compor a seleta equipe dos Rainmakers.




    Hoje, estou aqui compartilhando o meu conhecimento de vida experienciada para colaborar com o seu crescimento na indústria do Marketing Multinível.




    Aproveite a leitura, valorize a oportunidade, aprenda e aplique.




    GILDEVAN RIBEIRO




    ***




    O ano de 2002 mudaria o curso de minha vida para sempre. Tinha dezoito anos de idade, era cobrador de lotação e morava na periferia da Zona Norte de São Paulo, com meus irmãos mais velhos e meus pais, em uma pequena e humilde casa de aluguel.




    Meu irmão mais velho, Pedro Andrade, nesta mesma época era personal trainer de uma academia localizada em uma área nobre. Foi lá que conheceu um aluno diferenciado; esse aluno treinava na academia em horários atípicos de quem trabalha no mercado tradicional, por volta das 10h30 da manhã, outros dias, às 13h ; um dia ele ia com um carro, no dia seguinte ia com outro, e assim sucessivamente.




    Reparando nisso, meu irmão perguntou algo que não se pergunta a uma pessoa treinada em uma empresa de MMN: “O que você faz da vida?”.




    Então esse aluno, que é um grande amigo chamado Marcelino, fez o convite para o meu irmão e o levou para conhecer a empresa da qual ele fazia parte. Meu irmão saiu de casa no domingo cedo e voltou de madrugada. Chegando em casa quase às 2h00 da manhã, ele acordou meus pais dizendo: “Pai, mãe, vou comprar a nossa casa em seis meses! Hoje conheci um negócio que vai mudar nossas vidas”. Eu acordei com a euforia e fui perguntar ao Pedro o que tinha acontecido e o que ele tinha visto, e ele me disse: “Abdias, é uma reunião em um hotel cinco estrelas, na qual você leva seus amigos para fazerem negócios, um lugar em que tem música alta no meio da apresentação, pessoas batendo palmas, no final tem um coffee break e daí você ganha dinheiro levando seus amigos”.




    Fiquei com cara de interrogação, sem entender absolutamente nada, e fui dormir. Naquela época eu era muito jovem, tinha apenas dezoito anos, então não dei muita atenção. Quando se passaram alguns meses, meu irmão comprou um carro com meses de trabalho na empresa. Para você que está lendo isso agora, imagine que nem meu pai nem minha mãe, durante toda uma vida, jamais tiveram um carro, e, em meses de trabalho, em 2002, meu irmão compra um carro que na época era top de linha. E então, todos os domingos, aquele personal trainer passou a usar terno e gravata. Foi a partir daí que a minha vida no MMN começou. Um dia eu estava com uma amiga, e ela viu o meu irmão saindo no domingo e indo para uma reunião de carro, trajando terno e gravata.




    Ela me perguntou na ocasião o que o meu irmão estava fazendo, ao que respondi: “Cláudia, eu sei que ele vai a hotéis cinco estrelas, onde as pessoas batem palmas com música alta, levam seus amigos, onde tem um coffee break  e ganham dinheiro”. Foi exatamente isso o que disse a ela, que ficou me encarando sem entender nada, mas falou que queria conhecer o que era aquilo também. Disse então que iria conversar com o meu irmão a fim de que ele a levasse para conhecer o trabalho dele, mas ela me pediu para ir junto, pois não conhecia bem o meu irmão. “Com você comigo eu me sentiria mais à vontade”, e eu falei que tudo bem.




    Quando fui conversar com meu irmão e comentei que a minha amiga queria conhecer o negócio, ele disse que tudo bem, porém precisaríamos cada um pagar R$ 50 (o que hoje equivaleria a cerca de R$ 100) para fazermos uma reserva e conhecer o negócio. Além disso, eu precisaria estar de terno e gravata na ocasião. No dia da apresentação, lá estava eu com um terno emprestado de meu pai, que era muito maior do que meu tamanho, acompanhado de minha amiga, curiosa para saber o que iria acontecer.




    Estávamos em um hotel cinco estrelas. Foi a primeira vez que tinha entrado em um hotel, então começaram a apresentação, a música, as palmas, os vídeos e fiquei encantado com tudo o que estava acontecendo. Eu me conectei com aquele modelo de negócio no primeiro instante. A primeira parte falava sobre a empresa e o produto, a segunda parte falava sobre o MMN e os ganhos alavancados, e foi daí que entendi por que o meu irmão chegou em casa naquela noite tão motivado. Na terceira parte veio o valor do investimento, e quando o apresentador falou R$ 3000, no segundo seguinte eu fiquei surdo porque naquele momento eu me senti fora do negócio uma vez que não tinha aquele montante. Porém, na última parte daquela apresentação, foi quando uma frase mudou completamente minha visão em relação ao meu futuro e minhas crenças limitadoras, porque para mim era impossível conseguir o valor de R$ 3000 para participar do negócio. Eu era cobrador de lotação, morava de aluguel com meus pais, minha mãe era diarista naquela época e meu pai padeiro, mas, quando o último apresentador falou “talvez você que está aqui nos conhecendo hoje deve estar pensando que é impossível as coisas mudarem na sua vida, mas pense que tudo antes de ser mudado foi impossível: pisar na lua era impossível, a energia elétrica era impossível, o avião foi considerado impossível, então, O IMPOSSÍVEL SÓ É A OPINIÃO DE ALGUÉM QUE TENTOU E NÃO CONSEGUIU”, parecia que só estava eu naquela sala e ele falava diretamente comigo. Finalizando a apresentação daquele dia, era o próprio Luiz Francisco falando comigo.




    Por fim, a minha amiga fechou o negócio e eu comecei a trabalhar no contrato do meu irmão. Assim comecei minha carreira na indústria do MMN, e no meu primeiro treinamento fui até o Luiz Francisco e falei: “Eu quero ser igual você, o que eu precisar fazer eu vou fazer”, e então o Luiz me fez uma pergunta: “Você tem certeza?”. Respondi que sim, e ele disse: “Então ótimo. Primeira coisa, corte esse cabelo de um jeito que transmita credibilidade, compre um terno do seu tamanho porque este que você está usando não dá, tire o brinco e leia o livro as Sete leis espirituais do sucesso ”. E esse foi o meu primeiro contato com o Luiz, e com isso entendi que precisava me tornar uma pessoa interessante e não a interessada para os meus amigos, porque um dos maiores erros é quando você tenta convencer seus amigos de que você está no melhor negócio do mundo e tenta vender oportunidade. Depois disso, Marcelino, o meu líder, disse que, se eu quisesse ficar rico naquele negócio, eu teria que apenas vender dois convites para duas pessoas empreendedoras toda semana, e que o meu único trabalho era levar duas pessoas com o perfil ideal na semana e nunca faltar em nenhum treinamento e em nenhuma apresentação.




    Nunca mais eu faltei em nenhuma apresentação e em nenhum treinamento. Amava estar naquele lugar todos os domingos, porque era o único dia que eu não era um cobrador de lotação e sim um empreendedor, e todos me olhavam como um empreendedor; era o dia em que eu colocava a minha melhor roupa e ia fazer negócios, amizades com pessoas interessantes que acreditavam na mesma coisa que eu, todos em busca da liberdade.




    Passei a ser especialista em convites, em persuadir pessoas com uma personalidade atraente, e sempre as deixava curiosas para saber por que eu era tão motivado. E todo o princípio para você conseguir convidar tanto os seus amigos quanto o “contato frio” é deixar as pessoas CURIOSAS com a sua atitude e marketing pessoal impecável. Afinal, um convite bem­-feito é responsável por 70% do fechamento de um novo distribuidor em sua equipe.




    ABDIAS ANDRADE
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