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			O que outros disseram

			“Depois de passar um dia com Alex, aumentamos nosso lucro em US$ 5 milhões por ano sem adicionar nenhum serviço novo. Quando Alex fala sobre aquisição, você deve ouvir (desde que você não odeie dinheiro)”.  

			— Brooke Castillo, CEO, Life Coach School

			“Minha carreira pode ser dividida em dois capítulos: o primeiro foram 15 anos batendo a cabeça contra a parede tentando descobrir por que não estava alcançando meu potencial. O segundo capítulo começou quando li ‘Ofertas de US$ 100 milhões’, de Alex Hormozi. Foi então que tive a confiança para saber exatamente como ter o sucesso que sabia que era capaz de desfrutar. Se você é um empresário que está cansado de se contentar com menos do que seu potencial, este livro mostrará rapidamente que não é sua culpa; ninguém lhe ensinou como fazer ofertas irresistíveis. Este livro mudará isso em poucas páginas. Considere este livro como seu segundo capítulo. É uma mudança absoluta”. 

			— Ryan Daniel Moran, fundador da Capitalism.com 

			“Descobrimos o Alex e compramos seu livro imediatamente. É o melhor livro que já li sobre negócios. Provavelmente, a maior lição que aprendi com ele é que, muitas vezes, nos negócios, você quer cobrar mais dos seus clientes e quase se sente culpado, pensando: ‘Meu Deus, será que posso fazer isso?’ Mas acho que não há ninguém melhor do que ele para associar produtos e preços que não só permitem aumentar o preço do seu negócio, mas também aumentam o valor para o cliente ao mesmo tempo. Desde que começamos a trabalhar com ele… em dois meses… nosso negócio já estava faturando US$ 10 milhões/ano em vendas… DUPLICOU INSTANTANEAMENTE, e só se passaram dois meses desde que entramos em contato com ele, e nosso negócio está a caminho de faturar US$ 23 milhões/ano em vendas. Apenas mudando nossos preços, nossos pacotes e, ao mesmo tempo, entregando melhores resultados e impactos com os clientes com quem trabalhamos”. 

			— Andrew Argue, fundador e CEO da Accountingtax.com
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			AVISO LEGAL

			O conteúdo deste livro foi elaborado com o objetivo de fornecer informações úteis sobre os assuntos abordados. Este livro não se destina a ser usado, nem deve ser usado, para diagnosticar ou tratar qualquer condição médica. Os números apresentados neste livro são teóricos e devem ser usados apenas para fins ilustrativos. A editora e o autor não se responsabilizam por quaisquer ações que você tome ou deixe de tomar como resultado da leitura deste livro e não se responsabilizam por quaisquer danos ou consequências negativas decorrentes de ações ou omissões de qualquer pessoa que leia ou siga as informações contidas neste livro. As referências são fornecidas apenas para fins informativos e não constituem endosso de quaisquer sites ou outras fontes. Os leitores também devem estar cientes de que os sites listados neste livro podem mudar ou se tornar obsoletos.

		

	
		
			Princípios orientadores

			Não há regras.

		

	
		
			Obrigado

			Para Leila:
Você é minha companheira para todas as horas:
uma expressão usada para descrever uma pessoa (geralmente uma mulher) que está disposta a fazer qualquer coisa pelo seu parceiro, amigo ou família, mesmo diante do perigo.
Não conseguiria fazer isso sem você… e nem gostaria.
Você faz com que valha a pena acordar todos os dias.
Obrigado por ser quem você é, sem se desculpar por isso.
Você é incrível pra c****.

			Para Trevor:
Você é o melhor amigo que alguém poderia ter.
Obrigado por passar horas e horas discutindo comigo as ideias que se tornaram este livro.
Ele não seria nem metade do que é sem sua busca incansável pela simplificação e clareza.
Eternamente grato pela nossa amizade.
Você me faz sentir menos sozinho no mundo.
Um brinde a ficarmos velhos e rabugentos.
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			COMECE AQUI

			“Retornos extraordinários geralmente vêm de apostas contra o senso comum, e o senso comum geralmente está certo. Dada uma chance de 10% de um retorno 100 vezes maior, você deve aceitar essa aposta todas as vezes. Mas você ainda vai errar nove em cada dez vezes… Todos sabemos que, se você mirar bem alto, vai errar muitas vezes, mas também vai conseguir uns ‘home runs’. Mas a diferença entre o beisebol e os negócios, é que o beisebol tem uma distribuição de resultados truncada. Quando você rebate, não importa o quão bem você acerte a bola, o máximo de corridas que você pode conseguir são quatro. Nos negócios, de vez em quando, quando você entra em campo, você pode atingir 1.000 corridas. Essa distribuição de retornos de cauda longa é o motivo pelo qual é importante ser ousado. Os grandes vencedores pagam por muitos experimentos”.

			— Jeff Bezos

			Como empreendedores, fazemos apostas todos os dias. Somos jogadores — apostando nosso dinheiro suado em mão de obra, estoque, aluguel, marketing etc., tudo com a esperança de um retorno maior. Muitas vezes, perdemos. Mas, às vezes, ganhamos e ganhamos MUITO. No entanto, há uma diferença entre apostar nos negócios e apostar em um cassino. Em um cassino, as chances estão contra você. Com habilidade, você pode até melhorar, mas nunca vencer. Por outro lado, nos negócios, você pode melhorar suas habilidades para mudar as chances a seu favor. Simplificando, com habilidade suficiente, você pode se tornar a casa.

			Depois de começar uma série de livros sobre aquisição, ficou claro que eu não poderia falar sobre nenhum outro assunto sem primeiro abordar a oferta: o ponto de partida de qualquer conversa para iniciar uma transação com um cliente. O que você está literalmente oferecendo a eles em troca do dinheiro deles. É aí que tudo começa. 

			Este livro é sobre como fazer ofertas lucrativas. Especificamente, como transformar de forma confiável os investimentos em publicidade em lucros (enormes) usando uma combinação de estratégias de preços, valor, garantias e nomenclatura. Chamo a combinação ideal desses componentes de Oferta Grand Slam. 

			Escolhi este termo em parte como homenagem à citação acima do fundador da Amazon, Jeff Bezos, e porque, tal como um Grand Slam no beisebol, uma Oferta Grand Slam é muito boa e muito rara. Além disso, para estender a metáfora do beisebol, não é preciso mais esforço para fazer uma Oferta Grand Slam do que para fazer um strike out. A diferença é ditada pela habilidade do profissional de marketing e pela sua capacidade de conectar sua oferta aos desejos do público. Nos negócios, você pode ter ofertas medianas: os “singles” e “doubles” que mantêm o jogo em andamento, pagam as contas e mantêm as luzes acesas. Mas, ao contrário do beisebol, onde um grand slam marca no máximo quatro pontos, uma oferta Grand Slam no mundo dos negócios pode render mil vezes mais e resultar em um mundo onde você nunca mais precisará trabalhar. Seria como conectar-se tão bem com a bola durante uma única rebatida que você automaticamente ganha todas as World Series pelos próximos cem anos. 

			São necessários anos de prática para fazer algo tão complicado como rebater uma bola rápida da liga principal para as arquibancadas parecer fácil. Sua postura, visão, previsão, velocidade da bola, velocidade do taco e posicionamento do quadril devem ser perfeitos. No marketing e na aquisição de clientes (o processo de conseguir novos clientes), temos muitas variáveis que devem estar alinhadas para realmente “rebater para fora do estádio”. Mas com prática e habilidade suficientes, você pode transformar o mundo selvagem da aquisição, que te lança bolas curvas todos os dias, em um torneio de home runs, rebatendo oferta após oferta para fora do estádio. Para todos os outros, seu sucesso parecerá inacreditável. Mas para você, será como “mais um dia de trabalho”. Os maiores rebatedores de todos os tempos também têm muitos strikeouts, assim como há muitas ofertas fracassadas no histórico dos grandes profissionais de marketing. Aprendemos habilidades através do fracasso e da prática. Fazemos isso sabendo que nove em cada dez tentativas vamos estar errados. Ainda assim, agimos com ousadia, esperando por aquela oferta com a qual nos conectamos tão bem que resulta em nossa grande recompensa.

			A boa notícia é que, nos negócios, você só precisa acertar uma oferta grandiosa para se aposentar para sempre. Eu fiz isso quatro ou cinco vezes na minha vida. Quanto ao meu histórico, tenho um retorno de 36:1 sobre meus investimentos em publicidade ao longo da minha carreira empresarial. Considere isso minha “média de rebatidas” ao longo da vida, se quiser. Isso significa que, para cada R$ 1 que gasto em publicidade, recebo R$ 36 de volta, um retorno de 3600%. Essa é minha média ao longo de oito anos. E continuo melhorando. 

			Este livro é minha tentativa de compartilhar essa habilidade com você, com foco específico na criação de Ofertas Grand Slam, para que você possa experimentar os mesmos níveis de sucesso. É também o primeiro de uma série de livros destinados a levar os empreendedores à liberdade financeira, em palavras simples, à dinheiro “pra car…”. Os livros subsequentes desta série abordarão mais profundamente como conseguir mais clientes, converter mais clientes potenciais em clientes definitivos, fazer com que esses clientes valham mais e outras lições que eu gostaria de ter aprendido antes ao expandir meus negócios.

			Dica profissional: aprenda mais rápido e mais profundamente lendo e ouvindo ao mesmo tempo

Aqui está um truque que descobri há muito tempo… Se você ouvir o audiolivro enquanto lê o e-book ou o livro físico, aumentará sua velocidade de leitura e reterá mais informações. O conteúdo fica armazenado em mais lugares do seu cérebro. É assim que leio a maioria das coisas que valem a pena ler. Se quiser experimentar, vá em frente, pegue a versão em áudio e veja por si mesmo. Você pode achar isso tão valioso quanto eu (como alguém que tem dificuldade para manter o foco). Levei dois dias para ler este livro em voz alta e gravá-lo. Decidi colocar essa “dica” no início do livro para que você tivesse a chance de colocá-lo em prática caso achasse este primeiro capítulo valioso o suficiente para merecer sua atenção.

		

	
		
			SEÇÃO I : 
Como chegamos aqui

			A Verdade Desagradável
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			Como chegamos aqui

			“A magia encontrará aqueles com corações puros, mesmo quando tudo parecer perdido”.
– Morgan Rhodes

			24 de dezembro de 2016. Véspera de Natal. 

			A sala estava completamente escura. Meus sapatos grudavam no chão coberto de refrigerante seco e pedacinhos de doces esmagados. Minhas narinas estavam cheias do cheiro de pipoca velha. Chegamos tarde demais para conseguir bons lugares e acabamos espremidos na frente da sala do cinema. Apenas algumas fileiras à minha frente, a projeção brilhante do filme ocupava todo o meu campo de visão. No brilho refletido, eu podia ver os contornos dos rostos da família da Leila. Eles pareciam hipnotizados.

			Eu os invejava. Eles estavam sentados, encantados, aproveitando sua folga remunerada de Natal. Deve ser bom. 

			Qualquer outra pessoa não teria percebido, mas Leila, minha namorada na época, me conhecia muito bem. Qualquer outra pessoa teria pensado que eu estava assistindo ao filme, mas Leila percebeu que eu estava olhando fixamente para a tela, sem acompanhar o filme. Meu rosto estava pálido. Minhas maçãs do rosto e queixo pareciam magros. Semanas de estresse crônico tinham acabado com meu apetite. 

			“Qual o problema?”, ela perguntou.

			Eu não respondi. 

			Ela colocou a mão sobre a minha para chamar minha atenção. Eu não reagi. Em poucos instantes, seus dedos apertaram meu pulso e ela olhou para mim, seus olhos procurando os meus. “Seu coração está acelerado”, ela sussurrou, preocupada. 

			Sem perguntar, ela mediu meu pulso. 

			Estava a 100 batimentos por minuto. Quase o dobro do que deveria ser para um homem de 27 anos em boa forma, em “repouso” numa sala fresca e escura. 

			“O que está acontecendo?”, ela perguntou com mais veemência, mas ainda sussurrando. 

			A verdade é que eu estava apavorado. 

			Algumas horas antes…

			Eu parecia um gigante. Estava sentado encolhido em uma cadeira infantil em miniatura. Meus joelhos quase tocavam meu peito, mesmo com os pés firmemente plantados no velho carpete bege. Meu laptop estava quente em cima dos meus joelhos dobrados. Bonecas e brinquedos estavam espalhados ao meu redor. Eles me encaravam com olhos arregalados e sorrisos largos, imóveis. Eu tinha sido o entretenimento deles nas últimas semanas.

			Eu estava na casa dos pais da Leila. Eles haviam se tornado avós recentemente e usavam esse quarto extra como sala de jogos quando os netos os visitavam. Eu não tinha onde morar. Então, eles estavam deixando Leila e eu ficarmos lá “pelo tempo que precisássemos”. Eles me deixaram usar a sala de jogos das crianças como escritório para o meu “negócio”, que, naquele momento, parecia quase tão fantasioso quanto as histórias que eles contavam aos netos nessa sala. 

			Eu literalmente me sentia como se estivesse brincando de me fantasiar. Exceto que os riscos eram reais. E essa era a minha vida.

			Minhas orelhas estavam quentes e vermelhas por causa do telefone pressionado contra elas por horas a fio. Eu ficava trocando de mão porque meus braços ficavam cansados de segurar o telefone por tanto tempo. 

			“Sinto muito, Sr. Hormozi”, disse a voz do outro lado da linha, “temos que reter esses fundos pelos próximos seis meses. Vimos algumas atividades irregulares, então isso é uma medida de precaução”.

			 “Você está brincando comigo, 120 mil dólares?”, eu disse. “Uma ‘medida de precaução’?” 

			“Sinto muito, senhor, nossa equipe de subscrição…” 

			“Sim, eu ouvi”, eu disse, interrompendo-o. “Não aceito isso”. 

			“Senhor, não depende de mim, é apenas nossa polít…” 

			“O que vou dizer ao meu vendedor, que tem um bebê e mais um a caminho? Você vai dizer a ele que não poderá comprar comida para sua esposa grávida e seu recém-nascido? Você vai pagar a hipoteca dele?”

			Eu estava furioso. 

			“Senhor…” ele começou novamente, com apatia imperturbável, apenas tentando transmitir a notícia. 

			“Não cabe a você decidir”. Minha agressividade estava rapidamente se transformando em desespero. “Merda, me envia metade para eu poder pagar meus funcionários”, implorei. “É véspera de Natal, pelo amor de Deus”.

			“Senhor, vamos reter a totalidade dos seus fundos pelos próximos seis meses, conforme o seu contrato…” A voz se afastou.

			Merda.

			Desliguei e verifiquei minhas contas. US$ 23.036. 

			Eu devia ao meu vendedor um cheque de comissão de US$ 22.000 por US$ 120.000 em vendas que nunca recebi. Sem querer me dar a oportunidade de pensar sobre isso, transferi o dinheiro para ele. 

			- Pagamento de US$ 22.000 bem-sucedido. 

			Saldo: US$ 1.036. 

			Foda-se
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			Tirei uma captura de tela da minha conta bancária porque sabia que um dia contaria essa história.

			***

			A luz do sol me cegou quando saímos da sessão da tarde. Famílias entravam e saíam pelas portas giratórias, criando suas memórias felizes. Eu estava atordoado. Leila me levou até o carro, segurando minha mão com firmeza.

			“O que há de errado? O que aconteceu?”, ela perguntou. 

			“O dinheiro não tá entrando”. 

			“Como assim?”, ela perguntou. “Está atrasado?” 

			Eu expirei em derrota. “Eles estão ficando com tudo”. 

			“Eles podem fazer isso?” 

			“Aparentemente, sim”, respondi estoicamente, tentando manter a compostura na frente dos pais dela. 

			“O que você vai fazer com as comissões?”

			“Já paguei a ele. Tudo”. Eu disse isso sem olhar para ela. 

			A preocupação de Leila transformou-se em pavor.  

			Ficamos em silêncio durante todo o caminho de volta para casa. Eu olhava pela janela. Ela segurava minha mão. Foi mais reconfortante do que eu esperava. Vamos superar isso. 

			30 dias antes… 

			Eu tinha decidido apostar tudo nesse novo negócio que chamei de “Gym Launch”. A ideia era a seguinte: eu viajaria pelo país visitando academias e as encheria até a capacidade máxima usando uma nova metodologia baseada em uma oferta que eu aperfeiçoei quando era dono da minha rede de academias.  

			Antes desse momento, eu havia vendido cinco das minhas seis academias. Os fundos da venda delas, o trabalho da minha vida, eu havia colocado em uma conta que tinha com um novo parceiro. Esse dinheiro deveria ser o capital inicial para nossa nova empresa. 

			Eu finalmente iria alcançar algum nível de sucesso. 

			Meu alarme tocou. Grogue, estiquei o braço às cegas, tentando alcançar a mesinha de cabeceira. Desliguei o alarme, enquanto a Leila conseguia dormir apesar da agitação. 

			Fiquei deitado em silêncio, verificando as contas bancárias — um ritual diário. O saldo era de US$ 300. Espere. Isso não podia estar certo. Ontem havia US$ 46.000 aqui. 

			Minha adrenalina disparou. Olhando mais de perto, vi “-US$ 45.700 Pagamento bem-sucedido”. 

			Fiquei frenético. 

			O dinheiro da venda de todas as minhas academias tinha sumido. Verifiquei para onde o dinheiro tinha ido. Para o meu “parceiro”. Ele tinha tirado todo o dinheiro. 

			Merda. 

			Os últimos quatro anos da minha vida desapareceram tão rapidamente. Eu oficialmente não tinha nada, e ainda menos para mostrar. Nenhuma academia. Nenhum equipamento. Nenhum funcionário. Nada. 

			Eu me senti morto por dentro. 

			Para piorar a situação, nesse mesmo período de 30 dias, minha mãe estava em estado crítico devido a um acidente quase fatal (e ainda estava sob supervisão 24 horas por dia), e eu havia destruído meu carro em uma colisão frontal a 96 km/h e ganhei uma multa por dirigir embriagado como prêmio de consolação. 

			Isso foi a cereja no topo do bolo. Minha única salvação durante esse período foi vender uma nova “oferta desafiadora” em uma academia e receber todo o dinheiro adiantado como minha “taxa” por transformar o negócio deles.

			Então, fiz a única coisa que sabia fazer. Vendi. Meu vendedor havia faturado US$ 120.000 em um único mês, e eu lhe devia um cheque de comissão no valor de US$ 22.000. 

			O problema era que os US$ 120.000 nunca chegaram. 

			“Precisamos conversar”, eu disse, enquanto Leila e eu íamos para a outra sala. Reuni coragem para falar, mas fiquei olhando para o chão, envergonhado.

			“Não tenho nada”, disse pra ela. “Sou um navio afundando, e você não precisa ficar comigo”. 

			Ela segurou meu queixo e puxou meu rosto em direção ao dela para poder olhar nos meus olhos: “Eu dormiria com você debaixo de uma ponte se fosse preciso.” Eu teria chorado de alegria, mas estava tão emocionalmente exausto que minha resposta pareceu apática. 

			Eu mesmo não ficaria comigo. 

			“Ainda vamos fazer esses lançamentos a partir de amanhã?”, ela perguntou. “Todos os meus amigos largaram seus empregos para fazer isso”. Ela estava sendo objetiva, mas ainda assim doeu. Eu me senti derrotado. “Olha, isso pode dar muito errado”, 

			“Eu confio em você. Vamos dar um jeito”. 

			Eu tinha duas coisas restantes naquele momento: uma oferta Grand Slam e um cartão de crédito comercial antigo com um limite de US$ 100.000, de quando eu tinha minhas academias.

			No dia seguinte ao Natal (dois dias após a ligação angustiante com o processador de pagamentos), estávamos programados para lançar seis novas academias… ao mesmo tempo. Entre passagens aéreas, hotéis, aluguel de carros, gasolina e gastos com publicidade (tudo multiplicado por seis), eu gastaria US$ 3.300 por dia de um dinheiro que não tinha. Meu último dólar foi para pagar meu vendedor. Ainda me lembro da minha mão tremendo quando os anúncios foram ao ar: 

			Desligado → Ligado. 

			Assim, sem mais nem menos, eu estava me endividando a uma taxa de US$ 412 por hora de trabalho. Assim, sem mais nem menos, US$ 3.300 por dia começaram a ser deduzidos da minha conta.

			-US$ 3.300… Agora estou oficialmente sem nada

			-US$ 3.300… Agora tenho oficialmente menos do que nada

			-US$ 3.300… Tenho 10.000 dólares a menos do que nada

			-US$ 3.300… Só essa decisão já vai arruinar o meu futuro para sempre. 

			Mas as coisas começaram a melhorar. Aqui está o que aconteceu naquele mês (janeiro de 2017), conforme documentado pelos meus antigos registros de processamento que eu encontrei. Você pode ver o mês na coluna da esquerda e a receita arrecadada naquele mês na coluna da direita.
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			Ganhamos US$ 100.117! Foi o suficiente para cobrir os US$ 3.300/dia que estavam sendo debitados do cartão de crédito. Estava realmente funcionando. Eu mal podia acreditar. Eu lancei o meu último recurso e o universo o aceitou. Passei de procurar advogados especializados em falências a decidir o que fazer com US$ 3 milhões em lucros, acumulados nos primeiros doze meses. Parecia surreal. E, olhando pra trás, ainda parece.

			No final do ano, estávamos faturando mais de US$ 1.500.000 por mês. Doze meses depois, US$ 4.400.000 por mês. Por mês. Vinte e quatro meses depois, ultrapassamos US$ 120 milhões em vendas e doamos US$ 2 milhões para ajudar a financiar a igualdade de oportunidades em áreas de baixa renda. Conhecemos e fizemos amizade com Arnold Schwarzenegger (nosso herói da vida toda) e fomos convidados a ser membros do conselho de sua instituição de caridade, a After School All Stars. 
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Leila e eu conhecemos Arnold Schwarzenegger em sua casa. Agora fazemos parte do conselho nacional de sua instituição de caridade After School All Stars. Criar as ofertas Grand Slam nos deu acesso a pessoas com quem só sonhávamos.

			Doze meses depois disso, temos um portfólio de sete empresas de oito dígitos e empresas de múltiplos oito dígitos em diversos setores (fotografia, publicação, fitness, consultoria empresarial, beleza) e tipos de negócios (redes físicas, software, serviços, comércio eletrônico, treinamento e educação). Nossas empresas do portfólio agora faturam cerca de US$ 1.600.000 por semana (e continuam crescendo). 

			Digo isso porque, sinceramente, não consigo acreditar. Tudo isso aconteceu graças a uma garota que acreditou em mim, um cartão de crédito e uma oferta Grand Slam. 

			Sei que te teletransportei da pobreza para a riqueza. E a pergunta natural é: como? É isso que vou explicar no restante deste livro (e nos livros restantes e cursos gratuitos desta série Acquisition.com). 

			A habilidade de fazer ofertas me salvou da falência e provavelmente salvou minha vida. Cometi muitos erros na vida. Tomei muitas decisões ruins. Magoei pessoas conscientemente e por engano. Fiz coisas ruins com boas intenções. Digo isso porque sou humano. Não finjo ter as respostas. Tenho meus próprios demônios com os quais luto todos os dias. Mas, apesar de minhas muitas falhas, ainda consegui me tornar muito bom nessa única coisa… e gostaria de compartilhar isso com você. Posso te ensinar como criar ótimas ofertas. 

			Não sei quem você é (sim, você, que está lendo isto). Mas agradeço do fundo do meu coração. Obrigado por me permitir fazer um trabalho que considero significativo. Obrigado por me dar seu bem mais valioso: sua atenção. Prometo fazer o meu melhor para lhe dar um retorno positivo por isso. 

			Aqui está a primeira boa notícia: se você está lendo isso, então já está entre os 10% melhores. A maioria das pessoas compra coisas e logo depois as ignora. Também posso dar um spoiler: quanto mais você avança no livro, maiores são as dicas. É só observar. 

			Este livro cumpre o que promete. 

			O mundo precisa de mais empreendedores. Precisa de mais lutadores. Precisa de mais magia. E é isso que estou compartilhando com você: magia.

		

	
		
			Ofertas Grand Slam

			“Faça às pessoas uma oferta tão boa que elas se sintam estúpidas em recusar”.
– Travis Jones

			Eu tinha 23 anos e, para citar Ruth, de Ozark, não sabia “nada sobre nada”. Mas lá estava eu, em uma suíte de hotel em Las Vegas, junto com dez empresários, aprendendo sobre marketing e vendas… vestindo minha camiseta mais estilosa, com a frase “beast mode” (uma camiseta que eu tinha ganhado de graça e uma das cinco camisetas que eu tinha na época). 

			Sinceramente, eu estava ansioso, constrangido e achava que estava cometendo um grande erro. Eu havia pagado US$ 3.000 de um dinheiro que eu não tinha para conseguir um lugar à mesa. Eu sabia que precisava aprender. Todos lá tinham um negócio… exceto eu. Eu estava planejando abrir um, uma academia. 

			TJ, o organizador, tinha vários negócios de sucesso. Enquanto revisava a agenda, lembro que ele fez um comentário casual sobre ganhar US$ 1 milhão naquele ano. 

			Um. Milhão. De dólares. Fiquei fascinado. Eu queria ser como esse cara. Faria qualquer coisa. O problema era que eu não sabia do que eles estavam falando. KPIs? CPLs? Taxas de conversão? Minha cabeça girava enquanto eu fingia que sabia do que eles estavam falando. Mas eu não sabia, e sou péssimo em fingir. 

			Entre as “sessões”, TJ me encontrou. Ele percebeu que eu estava completamente perdido. TJ era gentil, curioso e atencioso. Depois de um pouco de conversa fiada, ele me fez uma pergunta simples que mudou minha vida para sempre…

			“Você quer saber o segredo das vendas?” 

			Eu nunca tinha vendido nada na vida. Nunca tinha nem lido um livro sobre o assunto. Eu tinha aprendido recentemente o que o termo significava (sério). Inclinei-me para a frente, com a intenção de absorver cada sílaba que ele dizia.

			Abri meu caderno e olhei para ele com atenção. Eu estava pronta para o segredo. 

			Ele olhou para mim com seriedade e disse: “Faça às pessoas uma oferta tão boa que elas se sintam estúpidas em recusar”.

			Acenei com a cabeça, anotei, sublinhei e circulei. E com isso, toda a minha visão de mundo sobre vendas se transformou.

			[image: ]

			Minha mente começou a trabalhar rapidamente. Eu não precisava ser habilidoso… nem mesmo bom. Eu só precisava pensar em coisas que qualquer pessoa aceitaria. O maior jogo da minha vida havia começado.

			Sobre o que é este livro 

			Em algum momento, todo empresário de sucesso foi um aspirante a empreendedor. Uma pessoa cheia de ideias e frustrada por ter potencial de sobra. Uma chavinha vira quando eles percebem a troca horrível que eles (e tantas pessoas) fazem — trocar sua liberdade por uma segurança (falsamente) percebida.  

			Seu desconforto aumenta. E quando o desconforto de permanecer na mesma situação supera o desconforto da mudança, eles dão o salto. Vou ser um empreendedor para poder ser livre. Livre para fazer o que quiser, quando quiser, com quem quiser. 

			Alguns aprenderam sobre empreendedorismo por meio do desenvolvimento pessoal. 

			Outros entraram nisso por meio de uma franquia.

			Outros compraram cursos.

			E alguns simplesmente disseram: “FODA-SE. Vou fazer isso. Vou fazer dar certo”. 

			E fizeram funcionar mesmo. 

			A maioria de nós abre uma loja com a intenção de ajudar as pessoas de alguma forma. Muitas vezes, essa ajuda está de alguma forma relacionada a algo que nos afetou pessoalmente. Decidimos “retribuir” oferecendo valor aos outros, ajudando-os a resolver um problema que já nos atormentou. Por outro lado, às vezes essa não é a nossa motivação. Em ambos os casos, nos agarramos ao sonho de ganhar mais e ser mais livres do que somos agora.

			Muitos de nós pensávamos, ingenuamente, que ter um negócio próprio seria nossa maior conquista — um destino final — quando, na realidade, era apenas o começo. 

			De alguma forma, na transição entre “paixão por ajudar os outros” e “ter meu primeiro negócio”, gradualmente percebemos que não sabemos nada sobre negócios, muito menos sobre como obter lucro. 

			Podemos saber muito sobre nossa paixão, sobre por que começamos o negócio, mas isso não significa que sabemos alguma coisa sobre como ter sucesso nos negócios. Para grande decepção dos idealistas a parte, ter sucesso nos negócios significa fazer com que clientes em potencial nos paguem por nossos serviços. Nossa paixão pelas moedas que eles ganharam com tanto esforço. Esse é o acordo. A única maneira de facilitar essa troca, de realizar transações, de literalmente conduzir os negócios como um negócio, é fazendo uma oferta ao cliente em potencial. 

			Afinal, o que é uma oferta?

			A única maneira de conduzir negócios é por meio de uma troca de valor, uma troca de dinheiro por valor. A oferta é o que inicia essa troca. Em resumo, a oferta são os bens e serviços que você concorda em fornecer ou prestar, como você aceita o pagamento e os termos do acordo. É o que dá início ao processo de conquistar clientes e ganhar dinheiro. É a primeira coisa com que qualquer novo cliente irá interagir em sua empresa. Como a oferta é o que atrai novos clientes, ela é a força vital da sua empresa.

			Sem oferta? Sem negócio. Sem vida.

			Oferta ruim? Lucro negativo. Sem negócios. Vida miserável. 

			Oferta decente? Sem lucro. Negócio estagnado. Vida estagnada.

			Oferta boa? Algum lucro. Negócio razoável. Vida razoável.

			Oferta Grand Slam? Lucro fantástico. Negócio incrível. Liberdade. 

			Este livro ajuda os empreendedores a criar essas ofertas Grand Slam. São ofertas tão eficazes, lucrativas e transformadoras que parecem ser fruto da sorte! Pelo menos é o que parece para quem não tem experiência.  

			Como você provavelmente já sabe, criei milhares de ofertas na última década. A maioria fracassou. Algumas foram razoáveis. E algumas foram um sucesso… mas eu nunca soube realmente por quê. Como disse o Dr. Burgelman, um famoso professor da escola de negócios de Stanford, é muito melhor entender o porquê de você ter fracassado do que ignorar o porquê de você ter tido sucesso.

			Mas, à medida que os dados começaram a chegar, o que parecia ser “sorte” e “fortuna” estava mais próximo de uma estrutura que poderia ser repetida. Tive a sorte de ter acertado várias vezes para documentar essas estruturas e ter conseguido que “o raio caísse duas vezes no mesmo lugar”.

			Organizei as etapas e os componentes dessas estruturas em um formato lógico e fácil de entender, para que sejam realmente úteis. Hoje. Agora mesmo. Estou oferecendo ações concretas. Em vez de um livro triste, mas típico, com teorias vagas de negócios e masturbação mental.

			Os dois principais problemas que a maioria dos empreendedores enfrenta e como este livro os resolve

			Embora você possa fazer uma lista interminável dos problemas que enfrenta, o que é uma ótima maneira de se estressar, todos esses problemas geralmente derivam de dois grandes fatores:

			
					Clientes insuficientes

					Falta de dinheiro (pouco lucro no final do mês)

			

			Parece óbvio, certo? Custa mais dinheiro e tempo para conseguir mais clientes, resolvendo assim o primeiro problema, e esse dinheiro vem das margens de lucro, o que cria o segundo problema!  O que é mais irritante é que os clientes em potencial comparam e menosprezam nossos serviços em favor de alternativas mais baratas e de pior qualidade — com a mais barata “vencendo”. Isso, é claro, quando “vencer” significa trabalhar mais por ainda menos (carinha triste).

			Digamos que você reduziu os preços para conseguir mais clientes. Você pode até ter uma carteira cheia de clientes. Mas aqui está você, mal conseguindo sobreviver porque as margens de lucro são muito pequenas. A “concorrência” se torna uma corrida para o fundo do poço. 
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