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Apresentagao

uando fui convidada para fazer a apresenta¢ao do li-

vro do Leandro Cristo, fiquei muito honrada, porque
tenho grande admiragao pelo trabalho que ele vem desenvol-
vendo como mentor das conexdes.

Porque construir e fomentar conexdes poderosas é virtude
dos grandes realizadores, que tém clareza que o outro é im-
portante e necessario para forjar grandes coisas. E o Leandro
faz isso com grande leveza, simplicidade e maestria, porque
prioriza sempre relagdes ganha a ganha ao criar pontes e unir
competencias.

Esse ¢ um principio que nasce vencedor, haja vista o exem-
plo da biografia de Napoleon Hill, que, ao entrevistar grandes
empresarios de notério sucesso como: Henry Ford, Harvey
Firestone, Thomas Edison, Theodore Roosevelt e outros,
construiu um conceito de Mente Mestra. Esse conceito de-
fine uma alianca que cultiva um ambiente harmonioso de
cooperagao entre pessoas em torno de um objetivo voltado
para o bem comum. Leandro soube interpretar e adaptar esse

principio e foi muito feliz ao priorizar a cooperagao.
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O que me chama a aten¢ao no trabalho do Leandro é que
ele propde um conceito seguido de um método que esta mar-
cado pelos valores do respeito, ética e reciprocidade, o que
permite criar conexoes de real valor para os envolvidos.

E o trabalho que o Leandro vem desenvolvendo reflete es-
ses valores e exibe resultados legitimos, como o evento Um
Novo Ciclo de Consciéncia, um evento de desenvolvimento
no qual tive a honra de palestrar, que vem gerando grandes
conexdes e transformando negdcios e vidas.

Sendo alguém da area de negobcios, sinto, no meu dia a
dia em grandes corporagdes, a importancia das relagoes bi-
laterais para que os outros queiram fazer aquilo que deve ser
feito, gerem uma influéncia positiva, pautada na cooperagao
para melhores resultados.

Se vocé busca o crescimento de seu negoécio ou de sua car-
reira, neste livro vai encontrar um caminho para atrair e esta-
belecer conexdes de real valor para vocé.

E o melhor, vocé aprendera como gerar valor para os par-
ceiros que vocé arrebanhar, porque seguindo esses principios,
vocé podera construir uma rede de apoio, sustentada pelas

relagcdes ganha-ganha.

Cdssia Morato
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Prefacio

uando eu, Paulo Saphi, fui convidado a escrever o pre-

facio desta obra maravilhosa de Leandro Cristo, fiquei
lisonjeado! E gratificante fazer essa parceria com um profis-
sional conhecido como o mentor das conexdes. Nesta obra, o
foco esta voltado para a atragdo de clientes, que sera apresen-
tada através de distintas formas para vocé lotar a sua agenda
de atendimento e eventos business como workshops e cursos.
Além de auxilia-lo a atrair novos clientes pagantes para o seu
comércio, construir parcerias de impacto para desenvolver
autoridade em sua profissdo ou negocio.

Fico feliz por vocé ter escolhido este livro como referén-
cia para alavancar a sua area de atuagdo e o seu negocio. Se
vocé presta servigos profissionais como: vendedor, coach, pa-
lestrante, lider, empresario, empreendedor, terapeuta, psico-
logo, um profissional liberal ou ainda ndo possui condi¢des
financeiras para investir em marketing e prospectar novos
clientes para o seu negbcio, vocé optou pela leitura certa!

Este livro te deixard mais proximo de resolver os seus

problemas. E a melhor parte é que vocé vai descobrir como
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aumentar a notoriedade do seu negdcio para alavancar a sua
renda financeira, sem que tenha que fazer qualquer investi-
mento com publicidade, ou seja, essas agdes podem ser reali-
zadas a custo zero.

Aqui sera abordado o método ICPAC (Investimento Co-
laborativo Para Atrair Clientes), que foca na colaboracio
mutua de forma seletiva e estratégica. De forma breve, o in-
vestimento colaborativo é uma maneira inovadora de investir
parte do seu tempo para se conectar com pessoas de objetivo
comum ao seu, que praticam de forma habitual o ato do re-
conhecimento e reciprocidade transformados em acao.

Nas proximas paginas, vocé ira descobrir como criar estra-
tégias e propostas para atrair as pessoas certas. Vocé chega-
ra muito longe sem investimento financeiro. No capitulo de
abertura, Leandro Cristo revela como iniciar uma conexao de
impacto, algo que aprendeu ao abrir seu primeiro negécio, o
qual aplicou o processo de investimento colaborativo.

Gratidao, leitor, tenha uma excelente leitura!

Paulo Saphi

12 . LeaNDRO CRISTO

miolo-opoderdasconexoes.indd 12 2023-09-26 18:43:24



Depoimentos

A CONEXAO COM LEANDRO CRISTO permitiu-me um apren-
dizado para toda a vida, que se resume na seguinte féormula:
“Percepc¢ao + Doag¢do = Resultados Extraordinarios”

Perceber que as pessoas ao meu redor podem tornar-se
potenciais parceiros e identificar que quanto mais me doo em
ajudar os outros a crescer, além de cumprir algo colaborativo,
podera me proporcionar ganhos inimaginaveis e resultados
extraordindrios.

Ao longo de minha caminhada como palestrante e for-
madora de oradores e palestrantes, muitas pessoas se apro-
ximaram de mim oferecendo algum tipo de “parceria” que,
quando eu avaliava junto a minha equipe e conselheiros,
percebia que, na realidade, s6 haveria “ganho” para o outro
e, para mim, absolutamente nada. Isso nao € parceria! Uma
parceria verdadeira vem abastecida de ganhos para ambos
os lados. E é exatamente isso que o Leandro descreve neste
livro sensacional. Ele ensina como vocé estabelecer parce-
rias de sucesso, gerar conexdes extraordindrias e criar nego6-

cios inabalaveis.
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Leandro Cristo tem autoridade para uso com louvor do ti-
tulo de “mentor de conexdes”, justamente pelos anos de expe-
riéncia pessoal em conexdes ganha-ganha. Quem o conhece de
perto sabe que se ele te apresentar ou propuser algo, certamen-
te sera agregador de valor para vocé e havera conquista mutua.

Outra caracteristica forte no Leandro Cristo é que ele
identifica o “valor da conexdo” e insistira até conseguir o re-
sultado almejado para ambos. A palavra “ndao” é desconhe-
cida em seu dicionario, o que o torna cada vez mais forte e
determinado para realizag¢oes.

Tenha certeza absoluta de que este livro ¢ um tesouro que
chegou em suas maos. Devore-o, até ter certeza de que con-
seguiu absorver todo o seu contetido e aplica-lo! Repouse-o
em sua cabeceira e revisite-o constantemente até que se torne
um “gigante em conexdes”, pois agora vocé tem um mentor
e o nome dele é: Leandro Cristo!”

Um abraco,

Zandra Daiane

Trainer em PNL, idealizadora e mentora na Formacao
Profissional de Oradores e Palestrantes.

NAO E A TOA QUE LEANDRO CRISTO ¢ considerado o mentor
das conexdes. Nos conhecemos em um evento que eu estava
palestrando e ele me abordou de forma muito educada e pro-
fissional, me convidando para participar de um de seus even-
tos. Desde 14, se tornou meu irmio de missdo e vem ajudan-

do pessoas a se desenvolverem pessoal e profissionalmente.
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Gostei muito do conceito e da esséncia do método que ele de-
senvolveu, o ICPAC (Investimento Colaborativo Para Atrair
Clientes). Afinal de contas, fica muito mais facil vocé liderar
e engajar pessoas que estdo remando na mesma dire¢ao e
possuem objetivos e propositos em comum. Se vocé busca
tornar-se um lider que inspira pessoas, ndo necessariamente
por dinheiro e sim de forma colaborativa, por vocé e por uma
causa que vocé defende, este livro é para vocé.

Marcus Ribeiro

Master coach de carreira, palestrante e fundador da
empresa DNA de Marketing e Treinamentos.

LEANDRO CRISTO E UMA DAS PESSOAS mais estratégica e per-
sistente que conhego para alcangar objetivos por meio de sua

rede de contato.

Tathiane Dedndhela

Empresaria e especialista em produtividade.
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Sozinho, vocé tem um limite de realizagdo.
Se unindo a outra pessoa, vocé ultrapassa
esse limite e realiza muito mais.

LEANDRO CRISTO
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1

COMO ACHAMOS
E ESCOLHEMOS AS
PESSOAS CERTAS PARA
CRIAR OPORTUNIDADES
DE NEGOCIOS




14! Eu sou o Leandro Cristo!
Estou feliz por vocé estar aqui. Permita que eu me apre-
sente para voce.

Considero-me um Ser Humano apaixonado pela vida e por
autoevolucio, um verdadeiro entusiasta da Lideranca e suas cone-
x0es. Estudioso, observador e admirador das potencialidades que
cada um carrega, estou determinado a ajudar qualquer pessoa que
esteja disposta a se autoliderar e a potencializar os seus resultados
como Lider da prépria vida, dos seus negocios e das suas equipes.

Em busca de evolug¢io pessoal, e para compreender como po-
deria contribuir com a evolug¢io de outras pessoas, busquei algu-
mas formacdes.

Sou formado em Administra¢do, tenho MBA em Gestio de
Negocios, Pos-graduagiao em Coaching e possuo certificagao de
Trainer em Hipnoterapia. Além disso, tenho a certificacdo de
Master Coach e Master Practitioner em PNL.

No ambito profissional, fiquei conhecido como o mentor
das conexdes e o idealizador do workshop “Um Novo Ciclo de
Consciéncia”, que reuniu em 2019, na cidade de Salvador, juntos
em um palco e de forma colaborativa, um niimero recorde de 24

palestrantes em apenas 48 horas
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Sou coach desde 2010 e possuo mais de 10 mil horas de
atendimento em sessoes individuais. Também atuo como pa-
lestrante e mentor de Lideres e Vendedores Profissionais. Es-
tou muito feliz por vocé ter escolhido este livro como referén-
cia para alavancar o seu neg6cio em sua area de atuacao.

Nesta obra, revelarei alguns passos importantes que utilizei
no meu negocio ao seguir os principios do ICPAC. Passos que
vao poder te inspirar e apoiar em uma jornada de elevac¢ao de
resultados lucrativos e sustentaveis. Especialmente para vocé
que ¢é profissional liberal, empreendedor, empresario, coach,
terapeuta, lider, vendedor, palestrante e sonhador.

Para que possa entender de forma mais aprofundada esse mé-
todo, preciso esclarecer o que € um investimento colaborativo.

O investimento colaborativo é uma maneira inovadora de
investir parte do seu tempo cooperando com o sucesso de pes-
soas imbuidas de objetivos comuns a vocé e que prezam pelo
espirito mutuo. A iniciativa visa o crescimento de todos. Vocé
me ajuda a crescer que eu lhe ajudo. E isso tudo a custo zero.

Legal tudo isso, né?

Imagina alguém com muitas conexdes pessoais ou com uma
proeminente influéncia digital realizar a publicidade do seu negdcio
sem custos? Vocé nao precisara gastar mais nada com antincios!

Com a estratégia certa para criar as propostas certas e dire-
cionar para as pessoas certas, vocé chegara muito longe sem in-
vestir nada com marketing. No primeiro capitulo, irei revelar o
primeiro momento em que dei o primeiro passo para a minha
primeira conexao de impacto, que me levou a abrir o primeiro

negodcio dentro desse processo de investimento colaborativo.
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O Poder das Conexoes

AO VENDERMOS, seja um produto, seja um servi¢o, passamos a en-
tender melhor o outro. Partindo de uma compreensao profunda so-
bre a pessoa com a qual estamos lidando, existe uma maior possibili-
dade de estabelecermos com ela uma conexao duradoura e prospera.

O foco no resultado é interessante e é sempre bom té-lo em
vista, mas, se nos conectarmos verdadeiramente com o outro
e focarmos em buscar alternativas viaveis para ajudar na sua
transformacio, vocé passara a ter mais um aliado forte no obje-
tivo de atrair melhores resultados para os seus negocios.

E se todos os seus clientes se tornassem seus genuinos par-
ceiros? Como seria o resultado? O relacionamento é uma das
maneiras mais eficientes de prosperar na carreira. As relagGes
nos conectam com o mundo inteiro. Quando sabemos aprovei-
ta-las, elas podem influenciar nossas ideias, emoc¢oes, relagoes,
até mesmo nossa satide e nosso comportamento.

Infelizmente, existem pessoas que nao sabem usufruir do
Poder das Conexdes. Muitos se conectam sem proposito, sem
causa. Alids, a inica causa é mostrar que deseja o proprio bene-
ficio. Sem ter a gentileza de ser reciproco.

Sera que as pessoas que agem em prol do individualismo estao
zelando por suas relagoes? Sera que elas estdo, de fato, em relagoes,
em vinculos mutuos: Sera que agir egoicamente € ser inteligente?

Nao cuidar diariamente das relagoes que construimos no de-
correr de nossas vidas pode gerar reflexos negativos e impedir o
progresso de sua vida pessoal e profissional. Se tratando de vendas
e negdcios, entdo, pode até mesmo acarretar péssimos resultados.

O PODER DAS CONEXOEs ¢ 21
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Desde 2017, venho pesquisando formas de alavancar resulta-
dos através das conexdes cooperativas, sem custo. Acredite! Des-
cobri coisas fantasticas e estou disposto a compartilhar cada uma

delas com vocé!

Criando estrategias pautadas em conexoes
colaborativas para atrair clientes e parceiros potenciais

EM MARGO DE 2008, eu estava finalizando a minha graduagao
em Administracao de Empresas. Naquela ocasiao, lembro que
estava ansioso para iniciar o meu primeiro negocio. S6 que,
para isso acontecer, eu tinha que ter pelo menos R$ 30.000,00
para investir e a realidade era que eu s6 andava no vermelho.

Sempre fui um cara de muita ag¢do, no entanto, no que
tange a minha vida financeira, a verdade é que nunca tive um
bom planejamento. Todos nds temos aspectos a melhorar em
nossa caminhada. E importante termos a ciéncia de reconhe-
cer os nossos pontos de melhoria. Humildade para estarmos
também em um estado de aprendizagem na vida.

Bom, naquela época, eu estava concluindo o meu TCC
(Trabalho de Conclusao de Curso), em dupla, com um geren-
te de um grande negdcio no ramo de restaurante.

Juntos, decidimos criar um plano de negdcio para abrir uma
academia de musculacio com foco na terceira idade. Entretanto,
como dito anteriormente, estava negativo em minhas finangas.

Naquele momento, pensei que seria uma 6tima oportuni-

dade, mas, como convenceria o meu colega de sala a se tornar

22 « LeEaNDRO CRISTO

miolo-opoderdasconexoes.indd 22 2023-09-26 18:43:24



s6cio em um negocio daqueles sem ter poderio financeiro para
investir igualmente?

Como nunca fui de desistir tao facilmente, pensei bastan-
te, conjecturei mais ainda os fatos, até oferecer uma proposta
justa a ele. Eu conhecia um pouco das caréncias do até entao
meu futuro sécio e isso foi fundamental.

Consegui convencer o meu colega de sala a se tornar meu s6-
cio. Ele tinha o objetivo de abrir um negbcio que gerasse uma se-
gunda renda financeira, mas nao tinha tempo para administrar e
nem em mente alguém de confiang¢a que pudesse administra-lo.

Fizemos reunides cruciais para que eu alinhasse a minha
utilidade naquela empreitada. Pensdvamos na minha forma
de contribui¢ao no negocio para compensar a minha falta de
valor financeiro para investir.

Tracei uma estratégia para captar um recurso extra e outra
para trazer uma abordagem convincente no momento que eu
oferecesse a proposta de sociedade. A primeira estratégia foi a
mais dificil e eu pensei: a iinica forma de obter algum valor de
investimento a mais é pedindo demissao do meu emprego.

N3o me encontrava satisfeito com o meu trabalho, entio,
aquela oportunidade de abrir um negdcio foi impulsionador para
que eu criasse a coragem de pedir demissao. Sai daquele emprego
e recebi uma rescisdo com um valor insignificante, mas consegui
um capital minimo para entrar na sociedade e abrir a academia.
Para ser mais preciso, recebi apenas R$ 8.000,00, ou seja, nao con-
segui chegar sequer na metade dos R$ 30.000,00 necessarios na
época. Devido aquele cenario, parti para a segunda estratégia com
muito afinco e foi a melhor sacada que tive naquele momento.

O PODER DAS CONEXOEs ¢ 23
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Lembra quando disse que meu s6cio nio tinha tempo e em
quem confiar para conseguir a almejada segunda renda? A partir
daquela demanda dele, ofereci a minha colaboragdo com dispo-
nibilidade integral para administrar o negocio durante um ano.

Argumentei e ressaltei a necessidade que ele teria de con-
tratar um profissional para administrar um dos turnos, ja que
ndo teria tempo para ficar a frente do negoécio.

Com isso, haveria uma compensa¢ao financeira, pois eu
assumiria esse turno, o que dispensaria a contratacao de um
colaborador. Na época, eu nao sabia o nome dessa estratégia,
mas hoje chamo-a de investimento colaborativo.

Naquele momento, essa estratégia representou um di-
visor de 4guas na minha carreira. Logo entendi que, ao me
conectar com pessoas e ser um colaborador, eu poderia criar
uma sinergia e promover um auxilio matuo. Mesmo sem ter
o mesmo aporte financeiro que meu socio, eu, ainda assim,
poderia ser um agente transformador e ser igualmente funda-
mental para o nosso empreendimento.

Entendeu a jogada?

Dessa forma, eu aprendi que o primeiro passo para atrair
cliente é ter inicialmente uma boa abordagem, conhecer a ne-
cessidade dele e ser um colaborador certeiro naquela deter-
minada demanda do outro.

O meu sbcio passara a ser meu cliente, pois ele estava pa-
gando indiretamente pelo meu servi¢o e, a0 mesmo tempo, eu
precisava do investimento do meu so6cio para tocar o meu pri-
meiro negdcio. Nao é dessa forma que acontece em uma ven-

da? Voce sempre depende de ter clientes pagantes para manter
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e tocar o seu negocio. Naquele caso, foi uma auténtica situagao
de colaborag¢ao em que ambos foram beneficiados.

A partir desta minha experiéncia, a reflexdo minuciosa que tive
sobre todo o contexto foi de que, para ter resultados fora do meu
alcance, € preciso se conectar as pessoas com objetivos em comum.

O segundo ensinamento que absorvi de toda aquela con-
juntura foi a necessidade de criar estratégias focadas em valo-
res pessoais, a fim de atrair potenciais que poderiam somar ao
meu propdsito, no caso, aquele meu so6cio em questao.

Convido-lhe a criar um roteiro de perguntas, que lhe ajude
a conhecer melhor o seu cliente, para criar o tipo de aborda-
gem e proposta ideal. Segue abaixo exemplo de um exercicio

que pode ser utilizado:

GANHOS DORES SOLUCAO
Quais sdo os objetivos  Quais os problemas que o Quais recursos pode
do cliente? cliente esta encontrando utilizar para ajudar o

para realizar seu objetivo?  seu cliente a alcangar
seus objetivos?

O que procuram reali-  Quais sdo os medos e Como pode minimizar
zando seus objetivos?  frustracdes? as dificuldades do seu
cliente?

Se vocé se conectar com pessoas que possuem objetivos co-
muns e demonstrar compaixdo, empatia e escuta ativa, vocé
deixara de ser uma pessoa que s6 pensa no proprio resultado
e se tornara alguém muito atrativo para outras pessoas. Isso
trard para vocé uma vantagem incrivel e o colocara a frente
de muitos. Vocé estara atraindo, consequentemente, pessoas
para o seu negécio. E esse o principio basico para atragio de

clientes a custo zero.
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Quantas vezes perdemos tempo e gastamos energia com
pessoas erradas, enquanto aquelas, com as quais realmente
deveriamos estreitar lacos e manter um relacionamento dura-
douro, acabamos nio dando aten¢io?

Mas, como ser assertivo na busca de pessoas que possuem
objetivos comuns ao meu?

O primeiro passo ¢ se conhecer melhor, viajar nas entranhas do
teu ser, até entender o que é importante para vocé, e o que nao é.

Se ndo sei o que busco, como vou reconhecer quando a pessoa
certa cruzar o meu caminho? Ou como saber se é a pessoa errada?

Nao saber o que procurar no outro €, na verdade, falta
de clareza sobre si mesmo. Quanto mais alguém se conhe-
ce, mais entende e valoriza (ou nao) o outro. Quanto me-
nos sabe, mais aceita o que aparece e vai testando, errando
e aprendendo. Funciona, mas é lento e custoso. Pode levar
anos para pouco progresso. Essa falta de clareza sobre quem
se €, o que representa e quem busca € nitida na forma como
nos relacionamos hoje em dia.

Vocé precisa se conhecer melhor, meditar sobre o que
pensa, o que importa para voce, colocar essas informagoes de
forma organizada no papel é um exercicio de reflexdo pode-

roso. Segue o questionario que pode lhe ajudar:
QUEM E VOCE?
» Seus interesses e talentos;
» Habilidades e competéncias;

* O que ¢ importante para vocé?
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O QUE VOCE POSSUI?
e Conhecimento;
¢ Ferramentas;

 Contatos pessoais e profissionais;

SE FACA ALGUMAS PERGUNTAS MAIS ESPECIFICAS:

* O que vocé gosta mais?

¢ O que vocé tem a oferecer?

* Quais sao as qualidades que as pessoas identificam em
vocé e como pode utiliza-las a seu favor?

» Se fosse descrever a sua personalidade, o que diria?

Ao aprofundarmos no autoconhecimento, isto é, descobrin-
do mais sobre o que busca e o que pode oferecer ao mundo, vocé
tera mais seguranga para criar uma proposta de negocio assertiva
e para as pessoas certas. Um importante ensinamento que ficou
desta minha grande jornada foi o seguinte: as pessoas prestam
atengao, sim, em nossas intengdes, logo, elas percebem a nossa
sensibilidade e muitas delas tendem a ser reciprocas. Desta for-
ma, voceé atinge o patamar da colabora¢do mutua, ao ter, em sua
volta, pessoas que passam a comprar e vender suas ideias, a fazer
a sua publicidade sem vocé ser cobrado por isso. Esse é o melhor
veiculo para se conseguir clientes pagantes.

Segundo Philip Kotler (2010), se vocé cria um caso de amor
com seus clientes, eles proprios farao a sua publicidade. O Philip
Kotler é considerado um dos gurus do Marketing, por isso, a re-

levancia de seu ponto de vista neste paragrafo.
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Agora, vocé ja entendeu que qualquer pessoa ao seu redor
pode ser seu cliente em potencial. O seu primo, socio, colega de
trabalho, vizinho, até mesmo as pessoas que trabalham no mes-
mo ramo que VOc€.

Quando vocé consegue prestar aten¢ao nas pessoas ao seu re-
dor e demonstra que elas também sao importantes para voce,
fica mais facil construir uma relagio de confianca. Com isso, é
possivel criar estratégias de venda para a maioria delas. E o me-
lhor de tudo. Vocé vendera para elas, amigos e parentes delas.

Porém, assim como em qualquer relacionamento, é preciso
atrair e cuidar dessas relagdes. Isso aumenta a confianca desses
clientes sobre vocé e é um bom caminho para que a parceria se
torne um sucesso.

Por isso, troque alguns e-mails, algumas mensagens positivas
por telefone ou WhatsApp, curta as postagens dos clientes, quan-
do puder, incentive-os, esteja presente em algum trabalho im-
portante para essas pessoas. Demonstre solicitude, interesse no
sucesso de cada pessoa conectada a vocé. Isso alavanca a sintonia,

afinidade na conex3o e, naturalmente, reflete em bons retornos.

Reflexoes

Como anda a qualidade das suas conexdes? Elas te passam
um feedback positivo sobre a sua relagdo de parceria? Elas se
sentem beneficiadas?

Como vocé tem cuidado de suas conexdes para se senti-
rem atraidas por vocé?
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As suas conexoes estao dispostas a se empenhar por sua
missao? O quanto de 0 a 10?

O que vocé tem feito para manter rela¢ées duradouras
com as conexoes que vocé faz?

Falando em rela¢ces duradouras, no ano de 2019, conheci uma
microempreendedora que produzia doces, ela se chamava Rose
Carvalho. Na minha concep¢ao, achei fantastica a forma que ela
usava para vender seus doces. Ela se aproximou e perguntou se eu
tinha alguém para fornecer coffee break em meus cursos com dura-
¢do acima de 4 horas e de imediato se prontificou a fornecer gra-
tuitamente mais de 50 doces para a minha proxima apresentagao.
Como isso ndo fosse o suficiente, ainda me presenteou com duas
vasilhas cheias dessas delicias. O que vocé acha que aconteceu? As
pessoas consumiram e gostaram. Ela, que estava sempre preparada,
levou um estoque a mais e vendeu alguns. Essa acdo conseguiu am-
pliar o seu networking, criando novos relacionamentos. Essa atitude
lhe possibilitou prospectar mais clientes, participar de mais eventos e
aumentar a sua venda de doces. Ela realmente fez a diferenca e con-
quistou a minha gratidao. Hoje, sempre lembro de indica-la para os
meus parceiros quando me pedem indicagao para coffee break.

Percebeu que maneira sensacional de oferecer apoio? O foco
foi na construgao da relagio e depois veio a recompensa financeira.

Agora, pego que preste muita aten¢ao no que vou dizer! Seja
colaborador de forma consciente, ou seja, tenha cuidado com o
excesso de colaboragao, isso pode desvalorizar as suas agoes, as
pessoas tendem a desvalorizar o excesso e valorizar a escassez.
Faca tudo em pequenas doses, selecione os tipos de colabora-
¢ao de acordo com a referéncia da sua conexao. Se for preciso,
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crie uma escala de colabora¢io para cada nivel de parceria. Ou
seja, se José entrega para vocé apenas divulgacGes mensais de
seu evento e Joana entrega para vocé divulgacdo mensal do seu
evento mais a conversio em vendas, obviamente Joana fez mais,
por isso, merece ganhar mais. Crie remuneracdo em cima do re-
sultado de conversio financeira de Joana além de oferecer uma
cortesia de seus servigos, para o José, vocé presenteia com ape-
nas a cortesia, ja que ele nao esta trazendo conversao financeira
para o seu negocio. Fica justo para ambos. Quem entregar mais,

pode receber mais. Observe esse contexto no quadro abaixo:

Nome do O que Gerou Gerou eco- Ampliou Bonificagcdo
parceiro elefez? rendafi- nomiana net-
nanceira? estrutura? working?
José Divulgou  Ndo Ndo Sim Cortesia
Joana Divulgou  Sim Sim Sim Cortesia
e vendeu e 25% de

remunera-
¢do em cima
do valor total
vendido

Outro detalhe importante é gerar uma confiabilidade so-
bre sua imagem perante o outro. Para isso, mostre ser tam-
bém um colaborador de relevancia. Lembre-se que é uma
via de mao dupla. Deixe bem clara esta sua participacado. Se
possivel, sempre registre e mostre provas cabais sobre a sua
contribuicio.

Lembre-se! O que nio é visto e ndo é registrado, pode nio
ser lembrado. Outro ponto relevante acerca do entendimento
sobre essas colaboragoes, diz respeito a ter cuidado com a for-

ma que vocé se disponibilizara para colaborar.
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Por exemplo: se vocé é palestrante e deseja ser um cola-
borador de seus amigos ou parceiros palestrantes, evite acei-
tar um convite para ser colaborador em vendas por telefone.
Neste caso, pode desconstruir toda a credibilidade que con-
quistou como palestrante diante do seu publico. Imagine que
vocé € um palestrante e os seus clientes recebem a sua liga¢do
para vender palestra de outro palestrante. Viu o quio a linha
é ténue? Corre-se o risco de vocé ser visto como um suporte
de divulgacdo e ndao como um auténtico palestrante.

O que eu quis dizer é que, antes de escolher a forma que
podera contribuir com o outro, pense se vai prejudicar a ima-
gem do seu posicionamento profissional.

Pense comigo, algumas pessoas podem nao querer investir
em uma palestra de uma pessoa que se posiciona como pales-
trante, mas vende diretamente um trabalho de outro pales-
trante. Vocé pode contribuir com as vendas se posicionando
de outra forma, como, por exemplo, passar uma lista de con-
tatos. Veja a seguir mais detalhes desse exemplo citado.

Entao, se vocé € palestrante e deseja ajudar um parceiro que
também exerce esta fun¢io ou que promove evento semelhan-
te, indique alguns contatos para ele. De preferéncia, peca para
equipe dele entrar em contato e oferecer um desconto devido
a sua indicagao, informando que esse desconto vem da boa re-
lacao que vocé tem com o seu cliente. Dessa forma, vocé ajuda
seu parceiro e trabalha a sua credibilidade, pois irdo associar o
bom negocio adquirido por causa de sua indicagao.

Agora, peco que preste muita aten¢do no que vou dizer!
Seja colaborador de forma consciente. Tenha muito cuidado
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com o excesso de colaboragdo para que suas a¢des ndo sejam
desvalorizadas! As pessoas tendem a menosprezar o excesso
e valorizar a escassez. Faca tudo em pequenas doses. Como
atuar dessa forma? Selecione os tipos de colabora¢ao de acor-
do com a referéncia da sua conexao. Se for preciso, crie uma
escala de colaboragdo para cada nivel de parceria.

E no caso de ndo ter ainda um networking sélido, uma
boa estrutura financeira e um posicionamento profissional no
mercado?

Neste caso, uma forma de criar parceria assertiva é ser um
staff. Sabe o que significa estar nessa funcao? Staff é o conjun-
to de pessoas que integra um determinado grupo de trabalho
ou evento. E, para determinados eventos e a¢Ges, no precisa
ter habilidades especificas para atuar. Basta a disponibilidade
para agir!

Por exemplo, staff de instrumentos. Na organiza¢ao de al-
gum evento, como um show musical, o artista possui uma
equipe para apoiar todos os momentos. O staff é a pessoa que
dara todo o suporte ao artista e a realizacao da apresentacao.
O staff, portanto, tem uma funcao especifica para desempe-
nhar antes, durante e ap6s o espetaculo.

Se vocé ainda ndo tem condi¢oes de apoiar alguém financei-
ramente ou ndo tem uma boa rede de contatos, iniciar a par-
ceria se colocando a disposicao para ser staff voluntariamente
pode ser uma grande oportunidade de aprendizado e de amplia-
¢do de sua carteira de networking para desenvolver em prol do
seu negocio. De preferéncia, escolha uma posi¢io que tenha ha-
bilidade para executar e selecione eventos de grande potencial.
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E se vocé ja tiver um posicionamento como especialista,
mas ainda ndo tem uma boa estrutura financeira?

E importante vocé nio tomar essa posi¢io de staff por
muito tempo, pois o seu publico, e especialistas da mesma
area de atuacdo e pessoas que venham te conhecer, podem
confundir seu posicionamento de mercado e isso atrapalhara
muito no conceito de credibilidade que essas pessoas poderao
enxergar em vocé. Vocé talvez ndo consiga vender para essas
pessoas o seu servico, ja que elas podem te enxergar apenas
como suporte.

Outra dica importante! Evite trabalhar como staff para
quem nao tem mais autoridade que vocé na sua area. Existe
um ditado popular que diz assim: “Se vocé for o melhor da
mesa, vocé esta na mesa errada”. Portanto, se vocé é o me-
lhor da mesa e busca evolugio, ndo encontrara essa evolu¢io
numa mesa em que vocé é a pessoa que tem mais experién-
cia, entende? O ser humano nada mais é do que um produ-
to do meio em que vive, construindo sua jornada a partir de
suas relacOes sociais.

Priorize aprender com quem pode te levar a um maior
resultado. Vocé evolui a partir do meio que vive. Por isso,
busque mentores com maior experiéncia e autoridade. Essas
pessoas sdo foguetes que podem te levar para cima, ja que
possuem mais resultados que vocé. Eles podem te revelar me-
lhores caminhos para a sua evolugdo e te deixardo mais proxi-

mo de sua meta.
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2

ATRAINDO CLIENTES
PAGANTES E PODEROSAS
PARCERIAS ATRAVES

DA SUA REFERENCIA
NAS REDES SOCIAIS E

DO METODO ICPAC




S egundo um levantamento do We Are Social e do Hoot-
suite realizado em 2017, 40% da populagdo global ja usa
alguma rede social ativamente pelo menos uma vez por més.

Veja que comparacao real fantastica da evolu¢ao do uso
das redes sociais. Observe na ilustra¢io abaixo o momento da
sucessao do papa.

\

SUCESSAO0 ™ |  SUCESSAO DO
PAPA EM 2005 “PAPA EM 2013

Fonte da ilustragao: https://www.slideshare.net/bmoreira/inventta-thinkforward
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Durante séculos, a humanidade esteve preparada para
atuar em um mundo previsivel e linear. Agora, em pleno sé-
culo XXI com toda a sua efervescéncia de grandes aconteci-
mentos culturais e sociais, vivemos um grande desafio: lidar
com o imponderavel. Esta contemporaneidade nos traz no-
vos conceitos, paradigmas, mudangas e, claro, desafios a se-
rem superados.

Escrevo esse artigo no ano de 2020, mesmo ano que surge
em todo o mundo uma pandemia chamada Covid-19, e que
por uma questao de sobrevivéncia, o governo de cada pais co-
loca leis que obrigam a popula¢ao ficar em quarentena por
meses, ou seja, todos em casa, inclusive os que nunca traba-
lharam com internet.

Os eventos presenciais de aglomera¢iao niao podem acon-
tecer nesse momento de quarentena, lojas ndo podem abrir,
todos os shoppings fechados. Varias empresas passam a mu-
dar o estilo de trabalho dos funcionarios, agora os funcio-
narios que estavam, acostumados a trabalhar fora do mun-
do virtual, comecam a trabalhar fortemente na internet, as
empresas que nao conseguiram se adaptar a esse processo,
fecharam. Como se tornar uma referéncia profissional num
mundo de constante mudanca?

As redes sociais s3o um 6timo caminho para trabalhar sua
referéncia e autoridade como profissional e atrair clientes. O
melhor é que tudo pode ser realizado a custo zero de mar-
keting. Neste capitulo, eu vou revelar passos simples que eu
usei para criar uma das maiores comunidades de grupos de

WhatsApp no nordeste, com reflexdes de crescimento pessoal,
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vendas diretas de cursos e palestras. Neste exato ano de 2020,
eu possuo uma comunidade de 70 grupos de WhatsApp com
o nome Coaching e Treinamento e cada grupo representa um
numero, exemplo: Coaching e Treinamento 1, Coaching e
Treinamento 2. Foi através desses grupos e do Instagram que
pude ser notado por pessoas de todo o Brasil.

Isso facilitou a venda de meu treinamento on-line, lanca-
mento de livro coletivo e lancamento de cursos presenciais.
A partir dessa conquista, aumentei naturalmente o fluxo de
seguidores do meu trabalho e, com o passar do tempo, as pes-
soas passaram a acompanhar minhas postagens, meus videos,
me procurar no privado para elogiar o que faco, saber infor-
magoes de contratagdes para sessao de coaching e participar
de meus cursos e palestras focadas em vendas e lideranca. Es-
sas pessoas se sentiam cada vez mais conectadas ao meu tra-
balho por cada contetido focado em reflexGes de crescimento
e quando eu anunciava qualquer servigo, eu ja tinha quem
pagasse por eles. Nao estou te pedindo para criar 70 grupos
de WhatsApp, estou apenas lhe mostrando que existem cami-
nhos que podem ser utilizados para facilitar a conexdo com o
seu publico alvo de clientes e parceiros.

Vocé pode iniciar criando dois grupos de estudos ou refle-
x0es de determinado assunto.

As pessoas adoram participar de comunidades que repre-
sentam algumas causas. Por exemplo: uma comunidade de
corredores. Aqui em Salvador, a orla fica cheia de corredores
no dia de sabado a partir das 6 da manha. Esses corredores gos-
tam de representar as pessoas que buscam qualidade de vida

O PODER DAS CONEXOEs ¢ 37

miolo-opoderdasconexoes.indd 37 2023-09-26 18:43:25



através da atividade fisica. Todo sabado para eles é muito mais
divertido, porque existe um sentido ao levantar da cama bem
cedo, eles correm juntos, conversam sobre o desempenho na
corrida e constroem novas amizades. Esta ficando claro o en-
tendimento agora?

Nas redes sociais, existe um mundo de pessoas com von-
tade de dizer para muita gente que defende uma bandeira ou
que deseja se sentir como parte de uma causa. Se vocé digitar
no campo de busca do Instagram o nome fitness, vai se sur-
preender com o tanto de perfis representando diversos nichos
de comunidade. E muitos seguidores atentos as novidades
postadas semanalmente.

As pessoas adoram a ideia de pertencer a algo que repre-
sente elas. Os humanos gostam de se afiliar em grupos a fim
de sentirem-se seguros. Conviver com pessoas com a menta-
lidade na mesma sintonia que a nossa nos faz confiar mais, in-
teragir mais. Esta fazendo sentido? Se sim, te convido a dar o
primeiro passo em prol do desenvolvimento da sua autorida-
de como profissional. Crie grupos ou perfis nas redes sociais
que representem uma causa, de preferéncia uma causa que
vocé acredita. Planeje a postagem do seu contetido e mante-
nha uma frequéncia de postagem semanal.

Aproveite o momento de reflexdo, visite o meu Instagram (@)
leandronascimentocristo e confira um pouco do meu trabalho a
fim de modelar o que considerar positivo e relevante para o seu
negocio. Alids, modelar é uma das técnicas mais brilhantes para
se construir uma imagem ou negdcio com autoridade. Modelar

pessoas ¢ uma técnica, que tem como objetivo fazer com que
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consigamos realizar nossas metas utilizando as mesmas estraté-
gias que outros usaram para conseguir algo semelhante.

Se vocé pensasse de acordo com Roberto Justus, lesse os
mesmos livros que ele, fizesse os mesmos cursos que ele,
vocé seria tdo habilidoso quanto ele em negocios? Talvez nio,
mas com certeza seria muito melhor do que ¢ agora.

Pessoas de sucesso deixam pista. A soma das historias de
acOes dessas pessoas nos leva a caminhos de progresso. Tudo
o que vocé precisa fazer é: escolher um modelo, copiar suas
estratégias, adaptar a sua realidade e ver o que funciona e o
que nao funciona. Se vocé tem a oportunidade de estar ao
lado de um modelo de pessoa que possui o resultado que de-
seja, entdo faca de tudo pra passar bastante tempo com essa
pessoa. Fica a dica! Um outro passo muito importante para se
tornar assertivo na criacdo de comunidades e contetido nas
redes sociais ¢ definir um nicho de mercado.

Se vocé quiser se tornar uma referéncia como profissio-
nal ou ser visto como referéncia no seu negécio, vocé pre-
cisa definir o tipo de publico que deseja trabalhar e criar um
personagem ideal a partir desse publico, para se identificar
com o seu negocio. Por exemplo: vocé é um palestrante que
aborda o tema lideranga nas organizag¢des. O publico mais
apropriado para o seu negocio talvez seja gerentes, supervi-
sores, gestores, coordenadores, empresarios, empreendedo-
res e todos os profissionais atuantes em posic¢ao de lideranca.
Eu nio poderia trazer para vocé a importancia de utilizar as
midias sociais e ndo deixar claro a importancia de se posi-

cionar como um especialista que atende um nicho. Se vocé
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deseja ter destaque na internet, precisa deixar bem claro para
as pessoas o seu nicho de atuagao.
O nicho de mercado é uma necessidade nao atendida que
existe num grupo de pessoas. Vocé precisa identifica-las!
Faca a si mesmo estas perguntas:

Se vocé fosse um super-herdi, quem vocé seria?

Se ndo esta facil decidir, pesquise sobre os super-herdis existentes e escolha
um que vocé encontre afinidade. Qual seria a sua missdo aqui na Terra?

Qual seria o seu superpoder (habilidade)?

O que te diferenciaria dos outros super-herois? (O que te diferencia de
outros profissionais?)

O que as pessoas ao seu redor precisam que ndo estdo conseguindo
fazer, sendo que vocé pode resolver com o seu superpoder? Liste trés
principais problemas que poderia resolver. De preferéncia, tem que ser algo
que VoCé ja resolveu na sua vida, ou que vocé consegue resolver. Assim vocé
terd mais propriedade para vender.
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Em seguida, encontre ou crie produtos e servigos para preencher ou
resolver as necessidades do seu cliente. Para isso se pergunte:

Qual é o foco do seu servico ou produto?

O que as pessoas podem esperar alcangcar com os seus produtos ou
servigos?

Depois de responder todas essas perguntas, veja em qual
tipo de mercado vocé pode atuar, quais os dois principais ser-
vi¢os ou produtos que pode oferecer com diferencial e quali-
dade e comece.

Agora, que ja temos o nicho definido, devemos entender o que
atrai e nao atrai o seu publico-alvo. Vou te ajudar a compreender
melhor o que estou dizendo disponibilizando algumas perguntas
que ajudario a definir os recursos de atra¢io para o seu publico.

Qual o tipo de tema que o seu nicho pesquisaria na in-
ternet? Cite pelo menos cinco. Se vocé nao sabe, o Google
pode ser um 6timo auxiliar em sua busca.

Qual o tipo de conteudo ou postagem nio é interessan-
te para o seu publico? E interessante também sabermos o
que ndo atrai o nosso publico, assim nao cometeremos o erro
de afasta-lo. Uma tatica excelente para refor¢ar o entendi-

mento do seu nicho ¢ perguntar aos seus clientes:
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Por que vocé comprou? Vocé pode me dizer alguns moti-
vos? Com isso voce vai entender pontos fortes para explorar e
atrair ainda mais o seu cliente ideal.

Se deseja se tornar referéncia e ser notavel dentro do seu ni-
cho de atuacgao, é importante estar na mente dessas pessoas.
Elas precisam saber que vocé ¢ expert nesse nicho. Esse foi um
passo poderoso que dei em meu negbcio de treinamentos,
me fez atrair clientes para pagar pelos meus servigos, como
também ser convidado por organizadores de eventos para pa-
lestrar em outras cidades. Além de palestrar, passei a realizar
workshops convidando uma quantidade de palestrantes acima
da média para somar em meu evento, foi assim que criei o wor-
kshop “Um novo ciclo de consciéncia”. Vocé esta convidado a
conhecer um pouco mais sobre ele procurando no Instagram
utilizando o mesmo nome. Foi através desse trabalho que pas-
sei a ser notado como Mentor das Conexdes. A partir desse po-
sicionamento, a minha causa passou a ser conectar 0 maximo
de pessoas possiveis em prol do desenvolvimento humano, na
cidade de Salvador. Com isso, passei a usar o meu proprio mé-
todo de alavancagem de vendas e negdcios, um método pauta-
do em atragido de clientes por conexdes colaborativas.

O ICPAC (Investimento Colaborativo para Atrair Clientes)
¢ um método pautado numa proposta de investimento colabo-
rativo mutuo, tomando como premissa uma causa que envolva
muitas pessoas imbuidas de uma forga-tarefa colaborativa pelo
fato das mesmas se sentirem beneficiadas, ao ponto de compra-
rem a ideia de cooperar com a monetiza¢ao e expansao dos seus
projetos e negocios.
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Usar o método ICPAC vai lhe ajudar atrair clientes e lhe tor-
nar um profissional notado?

Sim, vocé retine pessoas interessadas na proje¢ao do seu ne-
gbcio, que passam a construir uma rela¢ao de confianga com
voce, essas mesmas pessoas vao desejar convidar e falar para os
seus amigos, clientes, parceiros, familiares, positivamente sobre
vocé e os possiveis ganhos de se conectar a vocé. Esse processo
vai gerar um ciclo de pessoas interessadas, confiantes em con-
sumir os seus produtos e servigos. E uma construcio organica
(indica¢oes) de uma comunidade que promovera a prosperida-
de. Tudo vai se desencadear através do processo de indica¢oes
de pessoas que passam a confiar no seu trabalho, pelo fato de
existir a transparéncia no interesse do ganho coletivo.

Vamos aprender a aplicar o método ICPAC?

Ele é baseado em uma estrutura com 8 elementos:

1° Elemento — Proposito

0OS PROPOSITOS CONECTAM AS PESSOAS, 0 ser humano se
sente bem defendendo uma bandeira que tenha afinidade
com o que ele se importa. Dessa forma, quando vocé for criar
uma proposta de parceria ou de qualquer processo de com-
pra, tenha com clareza o propésito. Saiba com propriedade
por que essa proposta ou negocio existe.

Era desafiador vender palestras em Salvador, dentro das
minhas condi¢6es limitadas de investimento para divulgacao.

Percebi que muitos palestrantes também tinham essa mesma
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dificuldade de formar turmas. Com isso, tive a ideia de convi-
dar 7 palestrantes para participar do meu workshop. Conversei
com eles sobre a possibilidade de ter uma turma acima de 60
inscritos e muita divulgac¢do virtual dos palestrantes.

Além disso, havia um propoésito maior, que era de unir forgas
com os palestrantes de Salvador em prol da fomentagao do au-
toconhecimento na Bahia e 0 aumento da visibilidade profissio-
nal de todos os envolvidos, visto a falta de interesse de muitos
conterraneos em investir no desenvolvimento pessoal.

Qual foi o resultado? Todos toparam em participar da pri-
meira edi¢do do Workshop “Um Novo Ciclo de Consciéncia”,
que na época era chamado de Life Coaching — Um novo Ciclo.

O que ajudou na decisao desses profissionais em participar
do evento de forma colaborativa e voluntaria? Acertou se pen-
sou na CAUSA QUE BENEFICIOU A TODOS (PROPOSITO).
Pensar em criar um proposito que fique claro o beneficio para
todos, vai te levar a um resultado muito melhor.

Ja que estamos falando de colaboragao e propésito, acho per-
tinente trazer para vocé essa definicdo. O termo colaboragio re-
mete a ideia de uma atividade realizada de forma cooperativa
entre dois ou mais individuos. J a palavra propdsito é um termo
empregado quando se tem a intenc¢do de fazer algo, para des-
crever um desejo, objetivo, ou para apresentar uma decisdo ou
mesmo uma resolucio.

Por exemplo: “Vou fazer obras em minha casa com o pro-
posito de a vender a um preco mais elevado”. Envolve escolhas,
ou seja, diz respeito as estradas que as pessoas escolhem percor-
rer. Se vocé faz uma proposta de parceria e deixa bem claro o
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proposito da mesma, ficard mais facil escolher assertivamente
as pessoas que tem o perfil ideal para iniciar essa parceria com
vocé. Da mesma forma ficara mais facil para as pessoas vislum-
brarem com clareza a vantagem dessa parceria.

Preparei um quadro que pode te ajudar na criagdo da sua

proposta (pelo viés da colabora¢do mutua), veja abaixo:

&8

OBIJETIVOS PAPEIS E HABILIDADES
PROPOSITO =
o =
o —
VALORES REGRAS E ATIVIDADES

OBJETIVOS

O que €é a proposta?

Exemplo: promover um workshop com oito palestrantes da area de desen-
volvimento de Carreira, com uma média de publico de 300 pessoas.

Qual o objetivo da sua proposta?

Exemplo: promover um workshop, de valor acessivel, com oito palestrantes
no intuito de engajar pessoas na Bahia rumo a uma jornada de autoconhe-
cimento, e promover a unido de for¢as entre os palestrantes do estado em
prol do desenvolvimento humano, sobretudo, na cidade de Salvador.

O que vocé espera de sua parceria?

Exemplo: contribuicdo na venda de 10 inscri¢cBes e divulgagdo nas principais
midias sociais, incluindo fives (transmissdes ao vivo) relacionadas ao projeto.

Como exatamente seus parceiros se beneficiardo desse projeto?

Exemplo: exposicdo da marca em um workshop com 300 pessoas; direito
a palestrar por pelo menos 30 minutos; histérico de filmagem e fotografias
profissionais da sua atuagdo como palestrante; divulgacdo da sua marca em
todos os vefculos de comunicagdo do evento.
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VALORES

Que valor de contribuicdo terd para a sociedade?

Workshop de custo acessivel com o objetivo de trazer reflexdes para as
pessoas se desenvolverem em suas carreiras; oportunidade para ampliar o
network e fomentar parcerias em um ambiente com 300 pessoas.

Ajudaremos a resolver qual problema na sociedade?

Fomentar a educacdo e a unido de profissionais do mesmo ramo.
Contribuiremos para a sociedade em qual necessidade?

Ampliacdo da educagdo.

Ofereceremos quais produtos e servigos para as pessoas/clientes?

Palestras, livros e a oportunidade de fazer novos negdcios com a exposi¢cdo
de produtos e servicos dos parceiros.

PAPEIS E HABILIDADES

Meu papel: garantir a exposi¢do da marca em um workshop com 300 pes-
soas; direito a palestrar por pelo menos 30 minutos; histérico de filmagem
e fotografias profissionais da sua atuacdo como palestrante; divulgacdo da
sua marca em todos os veiculos de comunicac¢do do evento.

Minha habilidade: gestdo do evento e a capacidade de desenvolver o
engajamento e o senso de propdsito dos envolvidos.

Papel do parceiro: contribuicdo na venda de 10 inscri¢des e divulgacdo
nas principais midias sociais, incluindo lives (transmissdes ao vivo) relaciona-
das ao projeto.

Habilidade do parceiro: desenvolver o espirito de coletividade, propician-

do sugestdes produtivas; palestrar e transmitir para as pessoas uma boa
comunicagdo sobre o evento.

REGRAS E ATIVIDADES PARA O PARCEIRO:

Parceiro: ministrar aula de forma voluntaria durante 30 minutos; comu-
nicar de forma ética sobre o evento; manter a confidencialidade sobre as
estratégias do projeto; respeitar todos os envolvidos e ndo transmitir ou

estimular uma comunicagdo negativa no evento ou fora dele.

PROPOSITO

Promover um workshop com oito palestrantes no intuito de engajar pes-
soas na Bahia rumo a uma jornada de autoconhecimento na Bahia, com
valor de ingresso acessivel, e promover a unido de for¢as entre os pales-
trantes do estado em prol do desenvolvimento humano, sobretudo, na
capital baiana. Além disso, gerar uma renda financeira e visibilidade profis-
sional para todos os envolvidos.
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Depois de ter as respostas para essa estrutura, ¢ hora de plane-
jar a melhor forma de comunicar com clareza todos esses aspec-

tos para as pessoas que deseja convidar e desenvolver a parceria.

2° Elemento — Valores alinhados com a causa

Ao sugerir uma proposta de parceria colaborativa, vocé deve deixar
bem claro a importancia da realiza¢ao das a¢oes acordada. Quando
os valores pessoais do parceiro estao desalinhados com os valores
da causa, a parceria passa por uma série de problemas, que vao des-
de a falta do engajamento nas a¢des até o mau relacionamento.
Muitas vezes, a divergéncia de valores é o principal motivo
para o encerramento de uma parceria, seja por parte da orga-
niza¢do dos negdcios ou do parceiro colaborador. Além disso,
a falta de alinhamento dos valores do parceiro com os valores
do projeto promove a falta de motivac¢ao, impactando o anda-
mento dos resultados esperados. Existem algumas perguntas

pertinentes para chegar nessa clareza:

» Por que é importante defender essa causa?

» Como essa causa pode beneficiar todos os envolvidos?

» De que forma todos os envolvidos podem se sentir beneficiados?

e Qual é o efeito que ird causar na comunidade, sociedade
ou populagio?

* O que isso vai resolver? Elevar a autoestima das pessoas?

+ Elevar a seguranga pessoal?

*  Melhorar a educacio da sua cidade?
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Responder tais questdes ajudara na melhoria do seu argu-
mento em defesa da sua ideia, com o objetivo de atrair seu

parceiro ou cliente para se engajar a ela.

3° Elemento - Habilidade de

conexao humana colaborativa

SEGUNDO NAPOLEON HILL, “reunir-se ¢ um comego, permanecer
juntos € um progresso e trabalhar juntos é um sucesso”. Essa sabia
mensagem de um dos meus mentores preferidos me inspira a cada
dia na minha profissdo. Ela me ensinou a importancia do foco para
criar estratégias de conex6es humanas. Esse foco me ensinou coi-
sas incriveis e que contribuiram totalmente para o meu Progresso.

Conheci pessoas impares como a especialista Josy Barbosa.
Ela é mentora de empreendedores e promove a unido destes
profissionais para que potencializem seus propésitos e nos lu-
gares certos dentro do mercado de trabalho.

Tive a honra de conhecer também a Daniela Bacelar. Uma fi-
gura fundamental que ajuda na projecao profissional de pessoas
por meio de programas de radio, sites e lives. Sua competéncia
transcende a técnica, pois ela tem a habilidade sensivel de criar
sinergias entre os individuos. Ela une profissionais criando gru-
pos que, mutuamente, buscam uma proje¢do na carreira.

Nao posso me esquecer de Zandra Daiane, criadora do
programa, “Meeting com Zandra Daiane”, no qual ela reuniu
mentores de diversas areas para multiplicar o conhecimento,

na cidade de Salvador.
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Meu reconhecimento também vai para o coach Erick Bar-
celos. Um profissional que realiza um trabalho de exceléncia
no BNI, promovendo encontros de profissionais com valores
em comum e realizando uma mentoria especial, com técnicas
de oratoéria e através da sofisticada metodologia Inner Game
(Jogo Interior), a fim de ajuda-los a alavancar a carreira.

Meu agradecimento sincero também a Daisy Jardim, que
promove encontros on-line para pessoas avidas pelo autoco-
nhecimento, além de ter me ajudado bastante com a divul-
gacao e orienta¢do dos meus projetos. Um outro a Luciene
Brandao, que idealizou o Ciclo de Palestras, no qual obteve
um sucesso admiravel por reunir especialistas de diversas
areas e, a0 mesmo tempo, promover uma acao beneficente
solicitando, como ingresso, quilos de alimento.

Comecei a gerar uma energia de a¢ao focada em trabalhos
realizados com pessoas de objetivos em comum. Isso é muito
gratificante. O meu primeiro passo foi idealizar o workshop,
no qual intitulei de “Um novo ciclo de consciéncia”. Essa ini-
ciativa me trouxe a oportunidade de conhecer pessoas incri-
veis em prol do desenvolvimento humano.

A proposta visou reunir, em sua primeira edi¢ao, oito es-
pecialistas para realizar palestras de forma colaborativa. O
resultado da iniciativa atraiu profissionais com alto valor de
mercado a aceitarem o meu convite e palestrarem gratuita-
mente. Usei essa mesma estratégia para captar pessoas com
foco comercial e que pudessem promover o evento de forma
colaborativa. No final, consegui um resultado em que pude
mostrar o meu trabalho para especialistas do cenario nacional.

O publico, que foi a procura de outros especialistas, conhe-
ceu também o meu trabalho e pude expandir o meu network.
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Ressalto que, para conseguir ter €xito com estratégia colaborati-
va, € preciso entender algumas coisas importantes sobre relacio-
namento e contribui¢do genuina. No caso da minha histéria com
a criacdo de um workshop, para alcangar o objetivo de promover
um evento com profissionais competentes e de forma colaborati-
va, eu tive que mostrar, com clareza, alguns beneficios:

» Palestrar para mais de 60 pessoas;
+ Fazer conexdes com grandes especialistas do mesmo ramo;
 Terasua marca divulgada virtualmente por outros especialistas;

As pessoas estdo dispostas a assumir atividades voluntarias
quando se sentem beneficiadas, de preferéncia, por pessoas que
inspiram credibilidade e transmitam um comportamento inspi-
rador. Por isso, tenha sempre em mente a pergunta: como pos-

so ser util na vida das pessoas que se conectam comigo?

E dessa forma que suas conexdes se tornarao duradouras e

prosperas. Segue abaixo uma imagem que pode te ajudar nas

defini¢Ges de contribuicio.

Quem évocé O que O que vocé Qual é asua Pontos
eoquevocé vocé faz? oferece? expectati- positi-
possui? vacom a vos da
conexao? parceria

Sou Jorge Ri- Empreendo  Treinamento Procuro busi-  Ampliagdo
chard, souum emeventos ementoriade  nesspartner. de net-
entusiasta. musicais. negaocios. working.
Tenho um Transformo  Parceria envol-  Encontrar Vendas re-
auditério que  artistas ama- vendo visibili- pessoas que  munerada.
promove pa- dores em dade de marca, possam divul-
lestras. profissionais. remuneracdo gar e vender o

por resultado.  meu evento.
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4° Elemento - Prova social gera credibilidade

AS PESSOAS GOSTAM DE CONHECER boas histoérias.

Nos somos condicionados desde pequenos nas escolas, no
ambiente familiar e social. Somos inspirados por histérias que
dao certo e que promovem pensamentos que nos levam a so-
nhar. Vocé ja reparou como fica lotado o cinema no dia do
langamento dos filmes da Marvel? Sdo filmes com historias de
herdéis que ajudam o préximo ao transmitir o valor da justica

ou a superar desafios levando a frente uma missao.

Crie sua propria historia.

Crie artigos sobre essas historias, publique-os, participe
de comunidades e divulgue suas a¢des. E o primeiro passo
para inspirar pessoas e ganhar know-how para fazer convites
colaborativos a grandes profissionais. Com certeza, um con-
vite vindo de uma pessoa com uma histéria de superagio ou
de mobilizacdo para algo maior surtira consideravel efeito
e aumentara de forma poderosa a possibilidade de o convi-

dado aceitar esse convite. Por isso, reflita acerca de algumas

perguntas:

e Qual é a evidéncia de que a proposta pode ser prospera
para todos?

¢ Como pode provar isso?

e Quais sdo as provas? Existem depoimentos? Existem da-

dos concretos?
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Vocé precisa transparecer a sua credibilidade para se tornar
interessante o suficiente para as pessoas se sentirem a vonta-
de de prosperar com vocé na esfera da cooperagao. Uma das
acOes que me ajudou nisso foi criar meu perfil profissional no
Instagram e Facebook. Nessas midias, eu tive a oportunidade
de impactar pessoas com postagens das imagens dos meus
eventos, dicas semanais, séries, videos de depoimentos dos
meus clientes, videos de contetido relevante focado no meu
nicho de mercado. Segue, abaixo, imagens de como funciona

a minha vitrine do Instagram:

Fonte de ilustragao: instagram.com/coach_leandro_cristo/

Sugiro de segunda a sexta realizar postagens relevantes
que mostrem a sua atua¢do no mercado. Ao mesmo tempo,
vocé pode tentar criar um padrio sequencial de postagens, a
sua midia social pode ficar muito mais atrativa.

Exemplo 1 — Padrao sequencial com postagem: Postar seis
sequéncias de videos falando da mesma série e com suas res-

pectivas numeragoes. Veja o exemplo abaixo:
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Defina com clareza onde
quer chegar, crie fortes
razdes para isso e s pare
quando chegar ld.

-

Tudo que a vida nos
oferecerd no future
serd a consequéncia
do que faremos hoje.

.

]
1
- l‘ o 7 ¢ gty at Coscrang par e s |
R et s ool
Friattae =2 Vol e 300
L ‘\ Mos chama (TUSITTIO W01
Cd

-
:::"'----' 4

Exemplo 2 — Postar uma série de dicas com a mesma cor e a

numeracio diariamente:

D tenmden ot T A ! eees et e
4 /10 PASSOS i A0 cOR EELGENC 3/10 PASSOS

SERIE SUPERE A SUA TIMIDEZ
(aa0d 18 NSRS 4 a0 O [ PO NSRS (1ist0)

EMOCIONAL!

SERIE SUPERE A SUA TIMIDEZ

1Boseaa s Mo de e de Lranirs Mascmenss (1o}

2/10 PASSOS > o o T

SERIE SUPERE A SUA TIMIDEZ S Sequir em frente ¢ essen|

(Besende s s deseperagbo de Lrandr Nanimenea Crisa).

Olhar pra trds é perda de ]
Passado se fosse bom ¢
presente
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Seja criativo com as postagens e sempre siga um padrao de
cores, uma sequéncia de continuagio, crie capas sequenciais
para videos. Tenha certeza de que essas a¢Oes atrairdao muito
mais seguidores, que podem se tornar seus clientes. E essa
forma de expor o seu trabalho pode ser utilizada em qualquer
midia social ou apresenta¢io presencial de algum evento.

Enquanto vocé nao conseguir uma legido de pessoas que
pague pelo seu produto ou servico, ou pelo que sua empresa
oferece, vocé ndo criara sustentabilidade. Isso quer dizer que
vocé nao possui um negdcio de verdade. Agora, vou revelar
estratégias que utilizei para converter meu publico seguidor
em publico pagante.

Vivemos no século XXI, numa competividade imensa no
que tange a area comercial e vendas. E muito servigo e produ-
to sendo oferecido, ¢ muita férmula do sucesso sendo dispo-
nibilizada diariamente por especialistas de diversas areas do
conhecimento.

Como conseguir atrair clientes pagantes com tantos
recursos sendo disponibilizados a todo o momento e ao
mesmo tempo?

Comece a prestar aten¢ao nas pessoas que curtem suas
postagens e, assim que possivel, curta também as fotos dessas
pessoas. Se houver comentarios, faca questao de agradecer, o
reconhecimento é um dos valores mais poderosos para fide-
lizar conexdes poderosas. Preste aten¢ao nas mensagens que
chegam até vocé, tente respondé-las com atengao e cuidado.
Isso mostrara que vocé esta interessado no seu publico e ge-
rara rapport (forca de conexao).
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Preste atenc¢dao também naqueles que repetidamente ten-
tam participar de suas a¢cdes pagas e nunca conseguem se
inscrever por falta de condi¢do financeira ou oportunidade.
Selecione algumas dessas pessoas e as presenteie com uma
cortesia. Essa a¢gdo promove gratidao e essa gratidao pode le-
var para vocé a colaborac¢ao genuina. Essas pessoas passarao a
defender a sua bandeira e divulgar fortemente o seu negdcio.
Perceba que até o momento conversamos sobre processos
que ndo precisam de investimento em marketing. Hoje vocé
consegue encontrar muitas midias sociais que podem ser uti-
lizadas a custo zero e causar um impacto seguindo alguns
passos citados até o momento. Dessa maneira, seus clientes
e potenciais parceiros ficam atraidos pelo seu negocio, sem a

necessidade de investimento em marketing.

5° Elemento — Tenha uma proposta de
parceria focada no ganha-ganha

ANTES DE VOCE CONVIDAR as pessoas com potencial para se
tornar parceiro, tenha um bom plano de contribui¢do mutua.
Se eu vou vender o seu evento sem remuneracio fixa, eu vou
ganhar o qué?

E nessa hora que vocé nio deve focar somente no financeiro
e sim na oferta (a transformagao que essa parceria pode trazer).

Por exemplo: Ol4, Carla, obrigado por aceitar o meu con-
vite para essa reunido, quero te dizer que, além do valor da

comissao, vocé podera fazer networking com pessoas do seu
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ramo profissional aumentando a possibilidade de vocé am-
pliar os seus negdcios, vender mais. Também podera apren-
der mais sobre lideranga com grandes especialistas que esta-
rao presentes.

Entendeu? Sempre ofereca algo a mais, sempre entregue
4x mais do que a parceria parece ser. Uma dica, envie por
e-mail esses detalhes, ou se marcar um encontro pessoal, dei-
xe um documento impresso pronto para visualizar cada item,
ou use um notebook ou tablet, use o que tiver para ajudar na
visualiza¢do do convidado, isso vai ajudar muito a ele ter cla-
reza do quanto sera transformador esse convite. Segue abaixo

um exemplo:

RESUMO DA REUNIAO

Cenério Diagnéstico Ideias de Resultado Como iniciar?
presente parceria co- desejado na

laborativa parceria
Fatos e per- Oquefazer  Planosde Visdo, metae  Passo a passo.
cepgbes do parainiciara acgbesem beneficios.
negocio. parceria? conjunto.

6° Elemento — Follow Up do Sim e Nao

O FOLLOW UP DO SIM E NAO E realizado antes de finalizar a
reunido, depois que mostrar o resumo da conclusao da re-
flexao dos pontos abordados. Caso ndo tenha uma resposta

imediata sobre o inicio da parceria, estabeleca uma data para
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vocé entrar em contato e solicitar um feedback definitivo. E
muito importante que vocé saia com uma data definida para
ter uma resposta sobre a decisdo, mesmo que o seu contato se
mostre indeciso. Determine uma data para solicitar um retor-
no sobre o posicionamento ou resposta final. Se deixar a de-
volutiva nas maos de seu cliente ou potencial parceiro, vocé
corre um grande risco de perder muito tempo aguardando
um retorno e esfriar a relacdo que esta quentissima. As pes-
soas tendem a protelar decis6es, na medida que vao surgindo
novas demandas, por isso, se mantenha como uma das priori-
dades, solicitando sempre um novo feedback até chegar a uma
resposta final. Se for um néo, vocé tera menos uma demanda
improdutiva para gastar energia. Se for sim, bola pra frente.
Em qualquer uma das alternativas, a vida segue e vocé sem-

pre deve buscar novas reunides.

7° Elemento - Faga o mapa das cinco
pessoas impulsionadoras

VOCE POSSIVELMENTE deve ter notado o quanto as relagoes
possuem um papel importante para o progresso. Por isso,
te convido a selecionar mensalmente cinco pessoas novas
que poderao contribuir de alguma forma com a evolucio do
seu negécio. E importante que vocé coloque no papel essas
pessoas para observar e mentalizar as melhores formas que
cada pessoa pode contribuir. Segue abaixo um modelo para
lhe ajudar.
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Leandro

5 Pessoas

8° Elemento - Preparagao mental

E IMPORTANTE RESSALTAR que nem sempre teremos o reco-
nhecimento das pessoas ou os resultados que esperamos de
nossas parcerias. Por isso, ¢ fundamental a gente se preparar
para possiveis decep¢des e sempre deixar pronto um novo
plano para cada situagao inesperada. Separei alguns tipos de
resultados negativos inesperados que podemos ter.

1. Vocé conecta a pessoa a influenciadores relevantes no
mercado e depois ela ndo demostra sinais de qualquer
agradecimento ou feedback.

2. Vocé ensina estratégias incriveis com o intuito de ver a evo-
lugdo do seu parceiro juntamente com o seu negocio. Ele
desenvolve uma nova capacidade e se beneficia da situagio

para criar o proprio neg6cio, o que nao é o problema, mas,
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além disso, ele prospecta, sem ética, os seus clientes, falan-
do mal de vocé. Em suma, ele demonstrou ingratidao pelos
ensinamentos dados, além de utilizar a sua metodologia.

3. Vocé se esfor¢a ao maximo, ensinando, conectando, pre-
senteando a pessoa, para depois comecar a encontrar de-
feitos em vocé, usando os mesmos contra ti como forma
de influenciar e recrutar pessoas para beneficio proprio.

4. Vocé traz uma nova oportunidade de experiéncia, existe
o agradecimento inicial, mas depois, apés um fato inespe-
rado, a pessoa esquece tudo que sentiu anteriormente de
vocé, bem como o seu preponderante papel na progres-

sdo dela em varios aspectos da vida.

A decepcao nos negdcios nao ¢ inevitavel.

De certa forma, sempre esperamos algo, porém, pode-
mos, sim, nos prevenir da decep¢ao, tragando metas mais rea-
listas e tendo uma imagem real das pessoas com quem nos
relacionamos. Uma outra dica importante é o olhar interno
para analisar o nosso grau de exigéncia com o mundo exter-
no. Muitas vezes esperamos demasiadamente dos outros.

A forma de se preparar para as decep¢des ¢ compreender
que elas fazem parte da vida. Assim como temos expectativas
e nos decepcionamos com os outros, vamos acabar decepcio-
nando pessoas que colocaram suas expectativas em nos.

Ficamos por aqui com a metodologia ICPAC, depois de
ter as respostas para essa estrutura, ¢ hora de planejar a me-
lhor forma de comunicar com clareza todos esses aspectos

para as pessoas que deseja convidar e desenvolver a parceria.
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3

EXPANSAO DA
NOTORIEDADE E
AUTORIDADE ATRAVES DE
PARCERIAS ESTRATEGICAS



epois que percebi a importancia de construir conexao

de qualidade com pessoas, busquei intensamente em
varios momentos me conectar com pessoas de objetivo co-
mum ao meu. Dessa forma, pude notar que o meu resultado
nos nego6cios aumentou consideravelmente. Minha agenda
comecou a lotar e a quantidade de convites para trabalhos
em parceria aumentaram. Percebi que passei a me conectar
com maior qualidade em meus relacionamentos e isso me le-
vou a um publico que nao me conhecia. Passei entdo a ter o
meu trabalho notado no Brasil. Recebi meu primeiro convi-
te para participar de um livro, recebi meu primeiro convite
para realizar palestra fora do meu estado e para participar de
um programa de TV em SP para falar do coaching. Foi ai que
aprendi um dos caminhos para ser notado. Quanto mais eu
me conecto com qualidade na relagdo, mais posso ser notado.
Diminui o meu esfor¢o exagerado para fechar turmas de

minhas palestras, porque, a partir dessa nova postura de foco
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na conexao, passei a ter voluntarios compartilhando o meu
trabalho com outras pessoas. Aumentei minha qualidade nas
apresentagdes, porque também tive a oportunidade de ter vo-
luntarios me dando esse suporte, como forma de troca por
minha contribui¢ao de contetido relevante para a vida pessoal
daqueles impactados pelo meu contetido.

Vocé esta pronto para conhecer um dos caminhos que
pode ser excelente para vocé ter maiores resultados com
conexoes?

Promova pelo menos dois grandes eventos anuais, selecio-
ne especialistas ou empreendedores populares para participar
como convidado de suas apresentagdes. Dessa forma, eles te-
rdo a oportunidade de divulgar o préprio trabalho para um pu-
blico novo (o seu publico). Além de esses especialistas levarem
pessoas para o seu evento, vocé também tera acesso ao publico
deles, uma troca mais que justa e sem gasto financeiro.

Essa é uma Otima estratégia para vocé criar notoriedade
perante consumidores e também especialistas. Afinal, os con-
vidados a palestrar também irdo conhecer o seu trabalho de
perto. Atencao! Estou usando até o momento exemplos den-
tro da minha realidade como palestrante, mas esse processo
pode ser utilizado da mesma forma em qualquer outra area.
Posso citar outros exemplos, além das palestras: reuniées em
grupos, eventos musicais, encontros para premiac¢do. Tudo
vai depender do segmento que o seu negdcio esta inserido.

Crie uma meta anual de conexdes, personalize as propos-
tas para cada condi¢do e perfil. As pessoas gostam de se sen-
tirem exclusivas, dé atenc¢do a esses detalhes e aumente sua

62 « LeEaNDRO CRISTO

miolo-opoderdasconexoes.indd 62 2023-09-26 18:43:26



chance de reciprocidade. Sempre tenha o cuidado de chamar
pelo nome, elogiar, reconhecer o trabalho e as qualidades das
pessoas. Antes de argumentar a proposta, isso aumentara ab-
surdamente a sua chance de conseguir startar a parceria.

E nessa hora que vocé percebe o quanto é importante todo
profissional, empreendedor ou empresario, ter consciéncia da
importancia de desenvolver a habilidade de vendas focada em
relacionamento. Todos nos, que desejamos evoluir em qual-
quer area da vida, devemos ser excelentes vendedores, porque
a todo momento vendemos consciente e inconscientemente
alguma coisa. Vendemos a nossa imagem, referéncia, postu-
ra, competéncia e isso fara total diferenga para criar uma co-
nexao de impacto positivo para vocé. O interesse das pessoas
permanecerem conectadas a vocé vira do quao bom vocé é
como vendedor da sua marca pessoal. Faz sentido?

Quero aproveitar e deixar contigo um modelo para um
convite de parceria por e-mail. Sugiro que identifique o que

fizer sentido para vocé e crie o seu proprio modelo.

Modelo de convite de parceria realizado por e-mail

Ol3, xxxx, como vai?

Eu sou o xxxxxx, atuo como xxxx ha 8 anos e como palestrante
ha xxxx anos no nicho de xxxxxxx. Desde 2016 até o momento
atual, eu tenho focado em me conectar com especialistas da area
do desenvolvimento humano para realizar um trabalho de forma

colaborativa.
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Tenho acompanhado o seu trabalho pelas midias sociais e me en-
cantei com a qualidade do conteldo que traz em seus videos para
Youtube e durante os seus eventos presenciais.

Por esse motivo, eu percebi o quanto o seu trabalho pode agre-
gar valor para o workshop “Um Novo Ciclo de Consciéncia”. Como
tambem vejo a possibilidade de vocé alcangar mais pessoas para o
seu negocio participando do workshop.

O workshop “Um Novo Ciclo de Consciéncia” recebe, de todos
os estados do Brasil, palestrantes que atuam de forma colaborativa.
O palestrante se apresenta, entrega um conteudo relevante para
uma plateia de 300 pessoas e, no final, pode divulgar o seu servigo
e contato. O legal & que nesse workshop participam mais de 20
palestrantes, com isso o pUblico de outros especialistas conhecera
o seu trabalho. Vocé também podera expor o seu produto durante

todo o evento, sempre disponibilizando uma mesa para esse fim.

Respeitosamente,

Tenho a honra de convida-lo a participar de nosso Workshop
“xxxxxxxxxxx”, o qual ocorrera em xxxxx, nos dias 4 e 5 maio de
xxxxx das 8 as 18h, envolvendo xxxx palestrantes. Expectativa de
um publico de 300 pessoas.

Seria de grande interesse que vocé pudesse nos prestigiar com
uma apresentagao sobre algum tema objetivo e relevante, focado
na evolugao do ser, com duragao aproximada de 60 minutos, com
direito a mais 3 minutos de picht e exposigao de qualquer produto
para comercializagao.

Agradeco desde ja sua valiosa colaboracao e aguardo ansioso por

seu posicionamento referente a esse formato de proposta, para que
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eu possa avangar com as demais informagoes. Se assim desejar, eu
peco que deixe o seu telefone para contato.

Atenciosamente,

XXXXXXXXXX

Mentor de xxx e xxxx

Esse ¢ um modelo de convite “matador” para aquele que
tem o perfil analitico (esse perfil adora detalhes), vocé inicia
se apresentando com credibilidade, faz o patrocinio positivo
(elogia pontos positivos do trabalho do seu convidado a ser
parceiro), mostra os beneficios de realizar a parceria e termi-
na o texto agradecendo e demostrando grande interesse no
feedback positivo.

No capitulo 5, teremos a oportunidade de refletir mais so-

bre o conceito de patrocinio positivo.
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4

METODOS DE CONEXOES
PARA ALAVANCAR
AS SUAS VENDAS




gora te convido a conhecer um dos métodos de vendas

mais usados no século XXI, e que traz muito resultado.
Fiz alguns ajustes focado em conexdo humana. O nome do
método é AIDA, criado em 1898 por St. Elmo Lewis. Pense
nesse método como um caminho para o fechamento de uma
venda. A sua conexdo com o seu potencial cliente deve per-
correr esse caminho até que realize a compra da sua ideia ou

proposta, segue abaixo o significado de cada letra:

A - Atencdo | - Interesse D - Desejo A - Agao

Atencao

Se vocé iniciar a conexdo com o seu potencial parceiro ou
cliente e ele ndo lhe der aten¢ao, ndo avance para a proposta
final. A probabilidade de ele ndo comprar sua ideia ou produ-

to é muito grande. Sempre atine-se para isso!
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Para chamar a atenc¢io da sua conexio, inicie com um
cumprimento, elogiando algo positivo que ele esteja produ-
zindo, ou seja, conhega antes um pouco sobre o potencial da
pessoa antes de fazer a conexao.

Vocé pode pesquisar nas redes sociais ou com pessoas que a
conhece. Isso te dard uma vantagem absurda e aumentara a sua
chance de vender a sua ideia e o que quiser. Caso vocé nao tenha
a chance de pesquisar antes o perfil da pessoa, porque percebeu
um potencial passando ao seu lado e quer aproveitar a chance,
observe o comportamento, veja como se veste, como fala e tente
encontrar algo para valorizar nessa pessoa. Como uma camisa

de time ou um corte de cabelo. Fique atento aos detalhes.

Interesse

Se conseguiu a atenc¢do da pessoa, agora esta pronto para
levéa-la para o proximo passo: o interesse. Fazer perguntas é
uma das melhores formas de se criar interesse. Faca pergun-
tas que possam ser respondidas com uma razao e que torne
sua oferta irresistivel.

Por exemplo, o seu potencial parceiro ou cliente é dono de
um restaurante. Pergunte: vocé ja imaginou a possibilidade
de aumentar a visibilidade do seu restaurante em sua cidade,
sem muitos custos? Resposta: Sim.

Proposta: estou promovendo um evento de premia¢ao aos
comeércios destaques da sua cidade. Teremos muita gente la.

Vocé acha interessante ter o seu negdcio representado 14? Posso
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lhe oferecer uma mentoria pautada em visibilidade que ira aju-
dar no destaque do seu negdcio e, com isso, vocé podera ser um
dos escolhidos nessa sele¢do dos melhores comércios da cidade.
Entendeu a sacada? Vocé cria uma oferta que atenda a necessi-
dade do seu potencial, as vezes, uma necessidade que ele nem sabe

que existe. E, com a pergunta certa, vocé desperta o interesse dele.

Desejo

Vocé conseguiu despertar o interesse da pessoa, a partir deste
ponto, esse interesse se transformou em sentimentos e em
um desejo futuro do outro. Com isso, vocé aumenta a possi-
bilidade da pessoa comprar a sua ideia.

O passo seguinte ¢ apresentar o produto ou servi¢o como
um agente de transformag¢ao ou como algo que ira suprir as
necessidades, problemas ou desejos do outro. Para isso, fale do
produto ou servico, seu funcionamento, suas vantagens em re-
lagdo aos seus concorrentes mais relevantes de acordo as suas
condi¢oes. Deixe clara a garantia, a forma de entrega ou a pres-
tagdo de servico, manutengio e acessibilidade, em caso de fa-

lhas. Ofereca uma promogao caso o cliente continue indeciso.

Acao

Se vocé seguiu toda a sequéncia que foi passada acima para

vender e deu tudo certo, é hora de partir para o proposito final:
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fechamento da venda. Esse é o passo final. Aquele que geral-
mente se concretiza em func¢io de uma boa atuacdo nas outras
etapas.

Por isso, esteja atento aos sinais do seu cliente, encontran-
do, assim, condi¢des de solicitar o encaminhamento do pedi-
do ou do fechamento do contrato. Tenha um pouco mais de
tranquilidade, pois a pressao pode ser uma grande inimiga.

Analise, mais uma vez, o perfil do cliente (agora que ja o
conhece) e reforce aqueles beneficios que ja foram apresenta-
dos e aceitos. Com isso, concluimos os quatros estagios para
se tornar um campedo de vendas e alavancar a performance

dos resultados do teu negocio.

Sedugao como chave propulsora das
conexoes de prosperidade

Seducao, este sentimento que nos move a paixao. Aquele ins-
tante que antecede a troca de olhares e dos gestos, sabe? Um
ato sincero que prenuncia as rela¢cdes amorosas.

Mas a sedugdo transcende o universo da paquera. Ela pode
também ter o objetivo de encantar pessoas em diferentes as-
pectos de nossas vidas. E veja s6. Todos, literalmente todos
noés, nascemos com este talento. A sedugio serve para formar
novas amizades, conquistar pessoas, manter relacionamentos,
liderar equipes e vender produtos/servigos.

A sedugao promove conexdes de abundancia e prosperida-

de a custo zero! Ela é a arte da conquista e é a responsavel por
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tornar as relaces saudaveis e felizes nos mais diversos cam-
pos: sexual, afetivo, familiar e profissional.

A sedugio surgiu como solugio para 0 nosso progresso
civilizatério. No passado, usava-se da forca para conquistar,
seja territorios, seja mesmo o sexo. Entretanto, a capacidade
da mente sedutora foi sendo desenvolvida, melhorando as
habilidades afetivas e sociais. Afinal, os seres humanos sem-
pre precisaram usar uma estratégia protetora constituida por
agrupamentos, pois, para garantir a sobrevivéncia, tiveram
que permanecer juntos.

A mente sedutora surgiu como uma habilidade natural
para garantir e satisfazer as necessidades humanas, ja que a
outra forma — a mencionada for¢a — ameacava a existéncia do
outro. As mulheres inconscientemente sempre foram edu-
cadas para seduzir na busca por mais seguranga e protecao.
Desde os tempos da caverna, com os hormonios da dopami-
na e oxitocina aflorados, despertavam o interesse do homem,
que tinha em seu oficio a necessidade de proteger seu grupo
ou familia por meio da caca e da vigilancia. Buscavam garan-
tir o conforto de sua prole gragas a sua boa estrutura corpo-
ral e maior for¢a, devido ao hormonio da testosterona.

No entanto, é importante ressaltar que a seducio nao se
limita ao comportamento sexual. No mundo civilizado, as
necessidades sdo atendidas mediante trocas que implicam
em relacionamentos. Nao ¢ a toa que a seducdo esta presen-
te em todos as conexdes humanas, sejam profissionais, sejam
sociais. A sedu¢io afeta os sentidos e mexe muito com as

emocoes.
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Seducao em Vendas

Quando as nossas emogdes positivas sdo afloradas, passa-
mos a nos conectar com as pessoas de forma mais intensa.
Ficamos interessados em atender a necessidade do outro, por
isso, prestamos cuidadosamente atengao a fala alheia e as suas
demandas, isso porque a nossa necessidade é atendida antes.

Como assim?

Vejamos!

Por exemplo, quando reconhecemos palavras ditas sob a forma
de carinho, elas nos trazem mais conforto e uma sensacio de
seguranca. Basta lembrar de como se sentiu quando uma pes-
soa de excelente aparéncia, repentinamente, passou a te elogiar,
enaltecer suas qualidades, langando-lhe um olhar de admiragio.

Seja buscando um parceiro sexual, seja em oportunidades
de carreira, seja realizando uma venda de sucesso, vocé deve
entender antes 0 que a outra pessoa necessita para, assim,
atender a demanda dela. Olhe para uma pessoa que deseja

criar uma boa conexao e pergunte para si:

* Do que essa pessoa precisa?

e De que forma posso ajuda-la?

Se projetar no outro nao for suficiente, descubra. Pergunte

para outras pessoas ou pesquise nas redes sociais. O erro de
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muitos vendedores, empreendedores, profissionais liberais e
empresarios ¢ tentar vender com foco no produto. O produto
¢ apenas um meio de satisfazer a necessidade do cliente ou
parceiro.

O grande truque da seducgao é o seguinte: ao vender, ndo
devemos nos concentrar no produto, mas, sim, no sentimen-
to do cliente. Quer um exemplo? Quem vende seguro para
o lar deve dizer, em vez disso, que vende “tranquilidade”. A
mesma estratégia vale para uma sedu¢do amorosa. Se vocé
pensar nas suas necessidades de amor e sexo, estara condena-
do ao fracasso. A sedugdo s6 funciona se o outro enxerga-lo
como um alguém que lhe satisfaz verdadeiramente. Portan-
to, aja como tal!

Algumas dicas para o uso assertivo da seducdo nas rela-

¢oes de negdcios:

1. Aparéncia: devemos transmitir uma imagem saudavel e hi-
giénica. O nosso cérebro primitivo manifesta seus impulsos
de atracdo por pessoas que transparecem uma boa satde.
Herdamos dos nossos ancestrais esta natureza. Na Era Ro-
mana, o homem cuidava da aparéncia fisica e isso refor¢ava
sua imagem de forca e poder. Este aspecto, digamos, apra-
zivel, ndo implicava necessariamente em uso de roupas
caras, mas, sim, vestimentas que lhe sirva bem, que nao
continha manchas, ndo eram rasgadas e, a0 mesmo tempo,
tais indumentarias lhe conferia um ar de elegancia e beleza.

2. Conversas e encontros: tenha certeza de exalar um bom

halito, um bom cheiro. Se ndo tem certeza do tipo de
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odor que sua boca ou corpo exala, pergunte a um amigo,
a alguém mais préximo antes de participar da conversa de
negocios.

3. Simpatia: pergunte a si mesmo o que realmente a outra
pessoa deseja. Seja simpatico com o outro.

4. Atitude: esteja atengao as suas a¢des. Nao critique, nao jul-
gue, ndo condene, nio reclame.

5. Interferéncias: quando for corrigir a atitude de alguém,
lembre-se de enaltecer as qualidades desta pessoa e nao
provoca-la.

6. Gratiddo: encontre uma forma da pessoa saber que fez
algo importante e que sua cooperagio foi valiosa.

7. Necessidade: ao contrario do desejo, a necessidade é
quando realmente a pessoa precisa de algo, enquanto
desejo é quando a pessoa quer mais, porém, nio precisa.
Identifique a real necessidade da pessoa e veja como pode
satisfazé-la.
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Com a atitude e alegria do que consigo fazer hoje,
conseguirei chegar no meu resultado esperado amanhd.

LEANDRO CRISTO
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S

AS 5 FONTES DE
ENCANTAMENTO DE
CLIENTES PARA VENDER
O QUE QUISER




os capitulos anteriores, falamos sobre formas de cons-
truir autoridade, parcerias e ser notado. Vamos discor-
rer, agora, sobre formas de atrair clientes e converter em ven-
das. Existem 5 passos de atragdo que uso para vender os meus

servigos, e vou compartilhar com vocé.

Conexao pela credibilidade

Ter credibilidade significa que as pessoas acreditam no que
vocé diz. A credibilidade pode ser construida por diversas for-
mas, por exemplo: ganhar confianca através da prova social,
autenticidade, nivel de conhecimento elevado em determi-
nada area, imagem pessoal. Um dos caminhos que pode dar
certo sao as midias sociais. Vocé pode compartilhar videos de
depoimentos de quem tem algo a relatar positivamente sobre
a experiéncia com o seu trabalho. Realizar ag6es sociais e re-

gistrar através de fotos e filmagens. Outro caminho que pode
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ser interessante é se tornar um especialista acima da média na
area que atua. Manter-se atualizado nas tendéncias e inovagoes.
Encontrar solugdes diferentes e inteligentes. Isso gera destaque
e promove credibilidade. Por falar nisso, te convido a refletir:

Como esta de 0 a 10 o seu nivel de conhecimentos na area
profissional que atua?

Vocé se considera um especialista acima da média em sua
area profissional?

Vocé pode conseguir mensurar melhor essa resposta pen-
sando naqueles momentos de elogios, na recomendagio, in-
dicagao, no agradecimento. Vocé conseguiu se ver em alguns
desses momentos?

Desenvolva competéncias e aprenda a transmitir. Para isso,
¢ importante muito estudo e treinamento. Vocé tem dedicado
quanto tempo para se aprimorar na sua area profissional?

O que ainda nao fez que precisa fazer?

Foque em desenvolver sua competéncia dando o seu me-
lhor e mantenha a consisténcia. Brian Tracy disse: “Dedique-
-se constantemente ao aprimoramento pessoal, vocé é o seu

mais valioso recurso.”

Patrocinio positivo

Reconhecer os pontos positivos de suas conexdes pode ser
um grande diferencial nas suas rela¢Ges. Isso pode preparar
um ambiente de boa receptividade. Por isso, antes de par-

tir para a comunicag¢io direta ao ponto, crie um ambiente
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positivo através do elogio e aprovacao das caracteristicas que
identificar do seu prospecte. Vamos fazer um teste de cons-

cientizagdo da importancia do que foi falado?

Se pergunte:

Como vocé se sente quando alguém reconhece pontos po-
sitivos em voce?

Esse reconhecimento te deixa mais aberto para uma conversa?

Acredita que € mais facil alguém vender para vocé quando
se sente bem consigo mesmo?

Exemplo de patrocinio positivo: Notei que vocé parece

ser uma pessoa bem atualizada no mundo da tecnologia.

Exercicio

Quero te convidar a fazer um exercicio com vocé mesmo
de patrocinio positivo.

Segundo Albert Camus: “Nao se pode criar experiéncia, é
preciso passar por ela.” O exercicio se chama “Carta Futura”.

Convido-o a se imaginar daqui a 15 anos, o que vocé tera?
O que tera conquistado?

Depois que conseguir responder com clareza. Pega para o
seu eu do futuro (15 anos depois do ano que vive atualmente)
escrever uma carta para o seu eu atual, peca para fazer um
patrocinio positivo.

Elogie! Se depois de realizar a leitura da carta, vocé se
sentir surpreso, se divertir e estiver sorrindo, é sinal que vocé

aprendeu a técnica.
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Pare de focar somente em vender e
construa antes um relacionamento

Se vocé iniciar a conversa focando em vender, vocé perdera
muitas oportunidades, sera mais assertivo se mostrar inte-
resse em conhecer a pessoa, antes de mostrar interesse em
fechar negodcio. Entender o que essa pessoa valoriza, o que é
mais importante, quais sdo as suas prioridades, a sua maior
dificuldade, qual a consequéncia de ndo resolver algumas
situacgdes. Tudo isso ajuda a construir confian¢a no relacio-
namento e faz com que de fato vocé possa ajuda-la com o
contetdo, servico ou o produto que ela mais precisa para o
momento atual. As pessoas compram porque tem um pro-
blema a resolver ou algo a ganhar, por isso, vocé precisa estar
preparado para entender o cendrio do seu cliente e mostrar
que possui 0s recursos necessarios para ajuda-lo. Isso ira fi-
delizar a sua relagdo com o cliente e podera se estender para
todo o ciclo de convivéncia desse cliente, pois ele te indicara

com muita facilidade para todas as pessoas que conhece.

Reconhecimento por indicagoes

Quer diminuir seu esforco de venda?

Quer vender mais sem custo?

Conquiste também as indica¢des dos seus clientes e parcei-
ros. Escolha os atendimentos que deram certo para pedir a es-

ses clientes satisfeitos pelo menos cinco indica¢oes de pessoas
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que podem ter o perfil para o seu negocio. Assim, vocé ird
aumentar a sua lista de clientes quentes. As indica¢des podem
melhorar a produtividade do seu ciclo de vendas. Vocé pula a
etapa de ter que procurar alguém para tentar convencé-lo a
lhe escutar. Com isso, vocé diminui o seu esfor¢o de procura.
Lembre-se sempre de solicitar o perfil de cada indica¢do para
que vocé chegue com a abordagem mais adequada.

Pergunte ao seu cliente:

Qual é o nome dele?

Qual é a profissao dele?

Quantos anos ele tem?

Ele é casado?

Por que acredita que ele é o cliente ideal para o meu
negobcio?

Gere valor para o seu cliente

Em 2019, em uma das minhas jornadas de trabalho, solicitei
no aplicativo Uber um motorista para me levar a uma reu-
niao. Ao entrar no carro, sou recebido com um bom diaaaaaa!
Muito sorridente. O motorista me pergunta se estou bem,
me oferece café, bala e me diz que posso utilizar a internet de
dados moveis dele se eu quiser. Percebe o que esta acontecen-
do? O meu objetivo s6 era uma carona para o meu destino
e sou surpreendido com a entrega do servico. Recebi muito
além do que eu esperava. Isso é gerar valor para o seu cliente,

vocé mostra cuidado e preocupagio em entregar o melhor
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naquele momento para ele. Com essa reflexdo, lhe faco uma
pergunta: Vocé tem gerado valor para os seus clientes?

Quando vocé gera valor, o seu cliente reconhece a sua
capacidade de ser humano e valoriza vocé muito mais, vocé
o fideliza. Quer gerar valor para o seu cliente? Volte para a
sua esséncia e gere empatia. Se coloque no lugar dele. Como
voce gostaria de ser tratado?

Pronto! Agora voceé ja conhece mais caminhos para atrair

clientes e vender o que quiser.
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ESTRATEGIAS
COLABORATIVAS PARA
ATRAIR CLIENTES
PAGANTES A CUSTO ZERO



s conexOes humanas sdo extremamente necessarias

em nossa era da conectividade. Quando vocé encontra
uma conexdo humana de intenc¢io colaborativa verdadeira,
ela tem o poder de transformar a sua vida. A conexio cola-
borativa verdadeira é aquela que possui os mesmos interesses
que voce e se preocupa com o seu resultado. Ela sabe o que é
viver desejando as mesmas coisas que vocé e nao ter, por isso,
existe uma empatia. S30 essas pessoas que estardo dispostas a
colaborar com vocé, desde que vocé também esteja disposto
a colaborar com elas.

Parece com um conto de fadas, nio é? E verdade, essas
pessoas existem. Por isso, faga algumas buscas, frequente al-
guns eventos, participe de encontros e palestras. Amplie suas
conexoes e fidelize pessoas com o espirito de empatia e co-
laborac¢io. Entre na sintonia de esfor¢os muttuos. Colabore,
compartilhe o trabalho dessas pessoas, marque reunides com

proposito em negdcios futuros. Agora que vocé aprendeu
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algumas formas de atrair pessoas para o seu negdcio, ¢ hora
de comegar a idealizar propostas interessantes para que essas
conexdes também fagam a sua publicidade de forma colabo-

rativa. Seguem algumas sugestoes de propostas.

Referencia de leads

Vocé agora tem uma boa lista de contatos depois de seguir
alguns passos citados neste livro. Isso significa que pode ser
uma pessoa muito interessante. Vocé agora tem o que barga-
nhar. Pode usar essa lista para divulgar agdes com parceiros
em troca de beneficios que sejam importantes para vocé ou
para o seu negocio. Vocé pode fazer um langamento e colo-
car como bonus algum servigo ou produto do seu parceiro
ou vice e versa. A ideia aqui é mostrar a possibilidade de se
alcancar mais clientes para ambos.

Exemplo: compre a inscri¢do na Expofitness e ganhe uma
hora de orienta¢do da nutricionista Carla. Percebeu? A Expo-
fitness é o seu evento e a orientacdo da nutricionista é uma
parceria. Vocé ganha oferecendo um boénus para o seu publi-
co e ela ganha popularidade e divulgacao da marca. Para vocé
conquistar o interesse das pessoas na parceria, vocé precisa ter
evidéncias de que sera um negocio interessante para ambos.

Analise os dados:

« 1000 pessoas receberdo essa informacao por e-mail.

* Teremos um evento com 300 pessoas inscritas.

« Em nosso site, colocaremos a sua marca como parceira.
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Participe de grandes eventos
na sua area de atuagao

Prepare seus cartdes de visita, seus melhores depoimentos e
provas sociais no seu celular (a qualquer momento pode ser
interessante vocé mostrar para alguém). Se conecte com qua-
lidade na conversa com o maximo de pessoas possiveis. Prepa-
re um script, ou uma estrutura de conversa que envolva a sua
apresentacao, a sua causa e os beneficios de se conectar a essa
causa. Imagine que vocé esta num elevador, encontra o CEO
do Google e possui pouco tempo para convencé-lo a comprar
a sua ideia. Se conseguir criar esse script, terd uma vantagem
incrivel. Lembra da técnica AIDA no capitulo 4? Sugiro que
releia e crie o script, imaginando as etapas dessa técnica.

Vou fazer melhor por vocé! Aprendi em um curso de
oratéria com meu amigo Erick Barcelos uma estrutura de
apresenta¢do consistente e encantadora. Aproveitei a meto-
dologia para trazer para a realidade das conexdes e acredito
que fara todo o sentido para vocé usa-la nessa situac¢ao de
Networking em eventos.

Existem 3 etapas para se criar uma estrutura encantadora:

INTRODUGAO: E 0 momento em que vocé chega confiante,
se apresenta com uma energia boa na voz, sorri, faz um elo-
gio, quebra o gelo, chama atenc¢ao e gera interesse da sua co-
nexao. Para iniciar, ¢ importante reconhecer os responsaveis
por promover a oportunidade por essas conexdes, faca esse

reconhecimento em publico ou diretamente para as pessoas.
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DESENVOLVIMENTO: E 0 momento de vocé expor suas ideias,
conhecer os argumentos e alinhar a sua causa e valores pes-

soais com os valores pessoais da sua conexao.

FECHAMENTO: E 0 momento que vocé revela beneficios do
seu negocio. Faz a sintese do que vocé falou e faz um convite
para uma visita, reunido, degustacao, experiéncia ou oferece
uma cortesia para dar continuidade a sua relagdo.
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S6 nés conhecemos as esquinas por onde passamos.
Manter a constdncia é o segredo para chegar
no destino que se almeja.

LEANDRO CRISTO
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/

LIDERE O SEU NEGOCIO
E MANTENHA A
CONSTANCIA NA
ESTRATEGIA




que os lideres de alta performance possuem em co-

mum? Constancia na estratégia, pois eles nunca pa-
ram. Quando definem uma estratégia, eles seguem até explo-
rar o maximo dela. Nao fique mudando suas estratégias sem
terminar o ciclo ideal de cada uma delas. Se vocé iniciou, s6
pare quando concluir todas as etapas e aprender com todas as
etapas, isso da know-how e torna vocé uma referéncia. Gran-
des lideres se tornaram grandes referéncias e tiveram éxito no

resultado por manter a constancia nas estratégias.

VEJA: Mahatma Gandhi foi lider do processo de Independén-
cia da India entre 1869-1948 e conquistou o mundo inteiro

com a sua sabedoria.

A SUA ESTRATEGIA: Ele defendia “O caminho da felicidade”,
uma filosofia de nio violéncia como meio da evolucdo, em
diversos encontros de reflexdes que captaram mais seguido-

res a cada dia. Através dessa estratégia de posicionamento,
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se tornou idealizador e fundador do moderno estado india-
no e grande influéncia para outros ativistas democraticos e
antirracistas. Martin Luther King foi um dos maiores lide-
res do movimento dos direitos civis dos negros nos Estados
Unidos e no mundo entre 1929-1968. A SUA ESTRATEGIA:
Liderar marchas nas ruas para combater o racismo e a nao
violéncia.

O movimento de seguidores foi aumentando a cada mar-
cha. Em 1963, liderou a marcha sobre Washington e mobi-
lizou mais de 200 mil protestantes. Foi nesse manifesto que
o ativista fez aquele famoso discurso: “Eu tenho um sonho.”
Umas das verdadeiras virtudes de um lider é a “constancia nas
acdes com proposito”, gerando inovagdes e melhorias conti-
nuas. O segredo da constancia estd em vocé saber com clare-
za o porqué da estratégia que adotou ¢ importante e como
voce enfrenta momentos de altos e baixos.

Assim, como qualquer ser humano, o lider ndo est4 isen-
to de enfrentar oscilagdes de humor, de energia ou mesmo
de resultados durante a busca pela realizacao dos objetivos.
Quando falo em constancia, lembro de minha estratégia para
ampliar meu resultado profissional através da lideranca de co-
nexodes colaborativas. Comecei com um evento de oito pales-
trantes, com uma turma de 60 alunos e apenas dois parceiros
para me apoiarem na divulgacao, foi a 1° edi¢do. Esse evento
¢ o workshop “Um Novo Ciclo de Consciéncia”, aquele que
citei anteriormente, ele surgiu com a inteng¢ao de reunir va-
rios palestrantes de todo o Brasil e incentivar oportunidades
de parcerias entre eles e os participantes.
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Mantive a minha estratégia de lider das conexdes cola-
borativas, levando a clareza para cada conexao do quanto é
importante realizar trabalhos com foco em conexdo e con-
tribui¢do mutua. Eu tive altos e baixos, por isso, em alguns
momentos, pensei em desistir, entretanto, sempre buscava
alimentar dentro de mim uma energia motivadora para que
eu pudesse externar uma boa impressio e convencer as pes-
soas a comprarem a ideia de que elas estavam dentro de um
bom negdcio.

Essa energia de automotivagdo era realimentada com a
minha clareza mental quanto ao porqué eu estava inspirando
profissionais a contribuirem mutuamente. Eu sempre pensa-
va onde essa a¢do poderia me levar. A 3* edi¢do desse evento
aconteceu com 24 palestrantes e uma média de publico de
200 pessoas.

Me manter constante na mesma estratégia de conectar
palestrantes do Brasil inteiro para colaborarem entre si em
eventos de autoconhecimento tornou-me mais popular, as
pessoas passaram a valorizar mais o meu trabalho e posicio-
namento. O volume de procura do meu trabalho aumentou
bastante, logo me tornei, em Salvador, uma referéncia de li-
der de conexdes colaborativas, pois, na regido da Bahia, nao
existiam trabalhos desenvolvidos com tantos especialistas
reunidos para fazer a¢des nesse formato. Geralmente eram
trabalhos incentivados pelo poder financeiro, onde os pales-
trantes cobravam pelos seus servicos.

Posso afirmar que fui o protagonista em Salvador no
que diz respeito as conexdes colaborativas de palestrantes
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realizadas em workshops. Desde 2017, posso dizer que nao é
uma ac¢ao facil, pois vocé tem que gostar muito desse tipo de
desafio.

Quantas pessoas vocé conhece no mundo profissional foca-
das em desenvolvimento humano que realizam a¢bes com o
concorrente de forma coletiva e colaborativa? Quantos projetos
vocé conhece na area de desenvolvimento humano com mais
de 20 especialistas atuando no coletivo de forma colaborativa?

Comparado ao tamanho de a¢des realizadas no mundo,
vocé nao vé muita divulga¢do na internet ou na TV. Talvez
seja porque ¢ preciso ter uma habilidade especifica, talvez seja
porque o mundo profissional, em sua grande maioria, esteja
focado no resultado acelerado e ndo na construcdo das rela-
¢Oes com qualidade, ou com um foco em contribui¢ao mutua.

Para liderar com o seu empreendimento com foco colabo-
rativo, é necessaria uma mudanca de mentalidade, para tor-
nar o ambiente adequado a colaboracio. E necessario trazer
para a pratica ferramentas que promovam o didlogo e a co-
criagdo. Isso significa ampliar a nossa consciéncia de autorres-
ponsabilidade.

Entender que somos os Gnicos responsaveis por tudo que
movimentamos e que somos responsaveis por nossas agoes,
bem como pela forma que nés reagimos diante dos desafios.

Quando n3o entendemos que somos responsaveis pelos
nossos resultados e jogamos a culpa do que acontece em coi-
sas externas a nos, nos tornamos reféns da situa¢ao, vivemos
apenas reclamando do que poderia ser feito se acontecesse,

sempre no se... A partir do momento em que lideramos uma
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causa assumindo a responsabilidade por nossas a¢des ou a fal-
ta dela, passamos a conversar de forma muito mais auténtica,
com transparéncia e opinides produtivas, passando a promo-
ver credibilidade, autoridade, aumentando assim a capacida-
de de negociar ac¢do colaborativa. Essa € uma estratégia que
me trouxe sucesso e que trara sucesso para o seu negocio
também. Por que tenho certeza?

Porque garanto que o seu resultado melhora quando
vocé tem pessoas realizando por vocé, e o melhor, quando
vocé nao precisa pagar por isso. Copiou a ideia? Agora ¢ hora
do show!
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8

SEJA RARO NO QUE FAZ
PARA QUE O MUNDO
SE LEMBRE DE VOCE
TODOS OS DIAS



uer ser notavel pelo mercado e pessoas a sua volta? O

que tem feito para isso? Vocé tem um diferencial? Vocé
oferece algo que poucos possuem condi¢des de oferecer? Faga
o que quase ninguém faz, na hora que poucos costumam fa-
zer e com o entusiasmo que ninguém faz. Assim, vocé sera
notado como um diferencial e respeitado pelo que faz. O que
isso significa para um lider empreendedor de sucesso?

Vocé fechara bons negécios constantemente e construira
aos poucos o seu legado. Pense sempre nas outras possibilida-
des que surgirdo com cada pessoa que se conectar. Por isso,
faca o que poucos fazem e esteja a frente de muitos. Busque
aprendizado constantemente, seja diferenciado, porque sabe
coisas que muita gente ndo sabe, fique sempre acima da mé-
dia no que faz referente ao grupo que convive. Procure sem-
pre saber o que esta acontecendo no mundo, dedique esfor¢o
aisso e fique atualizado. Com o tempo, vai perceber que esta-

ra com bastante conhecimento armazenado para melhorar o
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seu nivel de conversas e propostas para startar grandes nego-
cios. Vocé se tornard um ser notavel! Seguem abaixo algumas

caracteristicas de uma pessoa notavel.

PESSOA NOTAVEL

As pessoas sentem o desejo de estar perto de vocé.
Todos admiram a sua conduta e se inspiram para algo maior.
Vocé é a grande referéncia.

As pessoas querem te ouvir.

Segundo Skinner(1989), o homem atua sobre o ambiente
modificando-o, sendo também modificado por ele. Imagine
quanto o conhecimento, aprendizado, pode te ajudar a de-
senvolver comportamentos mais assertivos para liderar com
maestria o seu empreendimento. Segundo alguns especialis-
tas de performance, um profissional atinge a maestria quan-
do completa 30 anos atuando no mesmo papel. Um desses
especialistas é o Josh Kaufman, ele cita essa informac¢ao no
TEDxCSU.

TEDx é um programa local e um evento independente
que torna possivel que as pessoas, juntas, compartilhem uma
experiéncia de vida.

O especialista Josh Kaufman é criador de trés livros best-
-sellers:

O MBA Pessoal: Domine a Arte dos Negocios

As primeiras 20 horas: Como aprender qualquer coisa... Rdpido!

Como combater uma hidra: enfrente seus medos, persiga suas
ambigdes e torne-se o herdi que vocé estd destinado a ser.
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O Josh foca em negocios, empreendedorismo, aquisi¢ao
de habilidades e produtividade.

Adoro o Josh, sempre tentando trazer a nossa mentalidade
para realiza¢do. Fica a dica para vocé desenvolver alta performance
no que faz, coloca no seu acervo de estudos o Josh. O cara é fera.

Vou compartilhar com vocé 3 passos pra se tornar um pro-
fissional raro, essa informacao eu também disponibilizo no
meu workshop de reprogramacio mental para desenvolver a

alta performance.

Dé diregao a sua mente

Um profissional raro tem o seu propésito com clareza. Essa é
a base para buscar a sua melhoria e diferencial todos os dias.
Por isso, precisamos ter em nossa mente a clareza do que pre-
cisamos buscar. Segundo Séneca: “Se um homem nao sabe a
que porto se dirige, nenhum vento lhe sera favoravel.”

Vocé sabe onde quer chegar?

Naio existe uma formula definitiva. Por isso, é interessante
se questionar:

Qual é o sentido de viver para trabalhar?

Qual o propdsito de dedicar pelo menos um ter¢o da mi-
nha vida a atividades cujo sentido desconheco?

O que vocé deseja SER especificamente daqui a 5 anos?

Exemplo: A maior referéncia de consultoria financeira
da Bahia.

O que vocé deseja TER especificamente com isso?
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Exemplo: Um legado de realiza¢des no ambito pessoal e
profissional através das pessoas e o reconhecimento de todas
elas. Além de patrimonios que me tragam conforto, seguran-
¢a pra mim e minha familia.

Como vocé pretende FAZER especificamente isso?

Exemplo: Investir R$ 50.000,00 reais em minha capacitagdo
na area financeira e atender pelo menos 5.000 pessoas em 5 anos.

Ter um proposito ¢ ter algo a entregar de fato. Quando
voce tiver a clareza sobre o destino da expansio e resultado
que vocé quer para a sua vida profissional, vocé podera criar

as etapas necessarias e se preparar para chegar la.

Concentre-se no aqui e agora

Valorize o que tem, comece com o que tem, utilize todas as car-
tas disponiveis. Chega de pensar em manobras extraordinarias
que nunca saem do papel. E melhor uma caminhada de 2 km
realizada do que uma corrida de 10 km que nunca sera reali-
zada. Comece com pouco, mas comece. Quero aproveitar esse
momento que falo sobre mentalidade e deixar com vocé um

presente. Conheca as 16 Leis do Sucesso por Napoleon Hill.

As 16 Leis do Sucesso por Napoleon Hill

Eu ndo poderia deixar de incluir no meu capitulo uma das

maiores referéncias do assunto “conexdes”, ele se conectou
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e entrevistou grandes figuras de “sucesso”. Por mais de 20
anos, o estudioso e pesquisador Napoleon Hill pesquisou o
perfil de mais de 16 mil pessoas consideradas bem sucedidas
e entrevistou pessoalmente profissionais como: Henry Ford,
Thomas Edson, Graham Bell, George Eastman, John Rockfel-
ler, Theodore Roosevelt e Woodrow Wilson. Com base nes-
sas entrevistas, o Hill criou os 16 mandamentos do sucesso
exposto no livro A lei do triunfo. Sdo eles:

MASTER MIND

Se associar com outras pessoas com o mesmo perfil de pensa-
mento para realizar seus objetivos. A unido dessas mentes o
Hill chamou de Master Mind (Mente Mestre), concluindo que
sozinho ninguém teria conseguido sucesso.

OBJETIVO PRINCIPAL DEFINIDO

Tenha um proposito claro e bem definido em detalhes, com
prazo, como sera, quando sera, com que pessoas. Ter um objeti-
vo definido acelera resultados e evita a perda de tempo com ou-
tras coisas. Muita gente deseja mudangca para vida, mas nao sabe
exatamente qual ¢ a mudanga. Por isso, tendem a viver uma
vida sem proposito, de muita frustragao, porque algo que elas

querem nao acontece. E como acontecer se nao sabem o que é?
CONFIANGA EM SI PROPRIO

Pessoas bem-sucedidas desenvolveram o poder de acredi-
tar em si mesmas e naquilo que sdo capazes de realizar. Isso

traz uma grande diferenca no tamanho de empenho e agio
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necessaria para se chegar a algum lugar. Como anda a con-
fianca em si mesmo? Avalie se realmente acredita no seu po-
tencial, ou se geralmente tem medo de enfrentar algumas
situa¢des e fazer o que precisa ser feito? Procure formas de
vencer o seu medo, trabalhe a sua energia positiva, construa
um mapa mental de pensamentos encorajadores, faga uma
lista e se envolva nesses pensamentos.

O objetivo principal na vida deve ser escolhido com um
grande cuidado e, depois de escolhido, devera ser escrito e
colocado num lugar onde se possa vé-lo pelo menos uma
vez por dia. Isso tem por efeito psicolégico impressionar o
inconsciente da pessoa de tal maneira que ela aceita esse pro-
posito como um lema, um projeto, uma “planta” que final-
mente dominara as suas atividades na vida e a guiara, passo a

passo, para a consecugao desse objetivo.

ECONOMIA

Segundo os entrevistados por Napoleon Hill, a educac¢ao finan-
ceira ¢ uma das regras essenciais para quem quer obter sucesso.
Ter desequilibrio financeiro consome sua mente com pensamen-
tos improdutivos. Os entrevistados por Napoleon Hill sabiam
controlar suas finangas e assim tinham sempre dinheiro para in-
vestir em oportunidades e para arriscar empreendimentos que,

se nao dessem certo, também nao os iria deixar no meio da rua.
INICIATIVA E LIDERANCA
A pesquisa de Napoleon Hill aponta que todos os entrevista-

dos tinham um perfil de lider e nao de seguidor. N6s sabemos
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que nem todos nascem com essa habilidade desenvolvida,
mas acreditamos que isso pode ser trabalhado e melhorado.
Napoleon Hill afirma em seu livro As 16 Leis do Triunfo que,
para levar outras pessoas a trabalharem com vocé em uma
iniciativa prépria ou mesmo para convencer outros a compra-

rem seus servicos e produtos, é preciso demonstrar lideranga.

IMAGINAGCAO

Essa ¢ a sexta lei do triunfo revelada por Napoleon Hill, ele
afirma que precisamos visualizar o futuro que desejamos.
Muitos entrevistados reveleram que precisaram usar a imagi-
nagdo para pensar em um negocio que ndo existia, para criar
uma solu¢do na qual ninguém pensou antes, para criar coi-

sas novas.

ENTUSIASMO

Precisamos abastecer o nossa mente e corpo com combusti-
vel do entusiasmo para levar o nosso carro dos sonhos adian-
te. Segundo Hill, grande parte dos maiores realizadores do
mundo eram absolutamente apaixonados por seus objeti-
vos principais definidos, eles se movimentavam com corpo,
alma e cora¢do mesmo quando todas as condi¢Ges pareciam
adversas.

“O homem geralmente triunfa com mais facilidade num
campo de esforcos em que se lanc¢a de corpo, alma e cora-
¢a0.” — Napoleon Hill

Entdo, vocé ja sabe, ame o seu sonho como nunca e ele

mantera acesa a chama em seu coracgio.
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AUTOCONTROLE

A falta de autocontrole nos leva a comportamentos impro-
dutivos e de insucesso nas relagdes pessoais e profissionais.
O autocontrole te leva a ser o lider de si mesmo. E pensar no
que vai fazer e no resultado a longo prazo, ¢ ter a capacidade
de avaliar as consequéncias de cada agdo, ter a ideia exata de
que tudo o que vocé faz ou o aproxima ou o afasta do seu ob-
jetivo principal definido.

HABITO DE FAZER MAIS DO QUE A OBRIGAGAO

Se vocé quer se destacar em sua area de atuacgao, faca além do
que esperam de vocé e tera uma grande vantagem competiti-
va, do contrario vocé sera apenas uma pessoa com resultado

comum aos demais, igual a tantas outras.

PERSONALIDADE ATRAENTE

Os negocios sao resultados diretos de relacionamentos, quando
vocé consegue cultivar um comportamento atraente e ser uma
figura agradavel, simpatica, bem apresentada, vocé consegue

levar de forma natural a sua carreira a patamares mais altos.

PENSAR COM EXATIDAO

Se pensarmos em aprender a dirigir os nossos pensamentos
somente para os assuntos, fatos e informag¢des que, de al-
guma forma, nos deixardo mais préximos de nosso objetivo
principal definido, ou seja, com habilidade do foco, consegui-
remos pensar com exatiddo, acertar mais nas nossas decisoes

e nos favorecer em longo prazo.
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CONCENTRAGAO

Hoje em dia, com tanta tecnologia e principalmente com as
redes sociais, esta cada vez mais dificil manter a concentragio.
Na época em que a pesquisa de Napoleon Hill foi realizada,
nao tinhamos tantas distragGes. A distra¢do pode nos levar aos
trabalhos feitos de qualquer jeito, falta de foco, sensacio de ex-
cesso de informacao e um grande sentimento de frustragao.
Devemos treinar a propria mente para ter foco no que deseja-
mos alcancar. Técnicas de concentracio e desenvolver o habito
de lidar com apenas uma coisa de cada vez, com foco total, sao
Uteis para esse tipo de treinamento. Conhece o tatrak?

A técnica é muito utilizada no yoga, muito simples de exe-
cutar, basta vocé observar um ponto que esta no meio de um
circulo, de forma que as laterais ndo devem desaparecer. Con-
centragdo: segundo a defini¢do dada pelo livro Yéga Aphoris-
ms, de Patanjali, é ter toda a mente fixada sobre um objeto.

A intencdo é manter o foco, concentracao e trabalhar ple-
namente consciente. Realizando esta atividade, vamos perce-
bendo que ficamos mais focados, concentrados e conscientes.
Ele ¢ valido para qualquer atividade que va necessitar destas

qualidades. Algumas dicas tteis:
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1. Vocé pode tanto usar na tela do computador, na tela de
uma televisdo ou imprimir e colar na parede, o importante
¢ manter numa altura razoavel a sua vista, que nao force
muito a coluna ou o pescogo. Lembrando sempre a postu-
ra correta que a Yoga e a Meditagdo bésica nos ensina.

2. 'Toda vez que vocé se sentir desconcentrado, sem foco,
tire alguns minutos, ou até mesmo segundos, para “vol-
tar-se olhar para o centro”.

3. De 5 a 40 minutos (tempo de uma meditagio basica) ja
€ o suficiente pra este exercicio dar um efeito considera-
vel. As vezes, dependendo da pessoa, pode ser mais rapi-
do. Nao vamos trocar nossos afazeres para olhar para o
centro, assim, quando sentir-se bem concentrado, se vire
para a atividade proposta, de forma suave.

4. Nio utilize de musicas durante o exercicio, elas podem
atrapalhar vocé a desenvolver outras faculdades de per-

cep¢dao no ambiente, como escutar ruidos em casa etc.

COOPERAGAO
Esta lei é a que mais me identifico, vocé consegue se associar
a pessoas com a mesma linha de pensamento. Os entrevista-
dos por Napoleon Hill entendem que a coopera¢io é o me-
lhor caminho para a realizagdo pessoal e coletiva. Isso inclui
ver os concorrentes, os funcionarios e todos que estdo cola-
borando para tornar o seu sonho realidade.

A cooperac¢ao deve se dar em todos os niveis, pensando
nio somente no interesse proprio, mas também no bem-estar

das pessoas com quem vocé se relaciona.
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FRACASSO
A gente esta sempre acostumado a ver somente o triunfo das
pessoas de sucesso, dificilmente conhecemos os bastidores.
Todas as pessoas que atingiram uma grande realiza¢do na
vida fracassaram algumas vezes antes.

Cada vez que vocé falha, ¢ um novo aprendizado e uma
nova oportunidade, porque vocé descobre uma maneira de
nao realizar o seu objetivo. Elimina um caminho. Continue

fazendo isso até vocé achar a trilha ideal.

TOLERANCIA

Para lidar com os nossos erros e falta de resultado, é preciso
ter uma boa dose de tolerancia e paciéncia. Ndo existe nin-
guém no mundo que consiga ter todas as coisas sob controle.
Nem tudo que queremos acontece da forma que queremos e
muitas vezes coisas que nao queremos acontecem. O segredo
é nos desapegar de querer controlar tudo e ter tolerancia e
paciéncia para ir acertando e errando até chegar onde quere-
mos, seguindo sempre em frente.

FAZER AOS OUTROS AQUILO QUE QUER QUE SEJA FEITO A
VOCE MESMO
Tratar as outras pessoas como gostaria de ser tratado ¢ um
passo importante para essa compreensao.

Se vocé consegue se colocar no lugar do outro, vocé passa
a se relacionar de uma forma mais afetiva, acolhedora e segue
a vida dando a devida importancia a cada conexdo humana.

Isso gera a energia da reciprocidade e os ganhos podem ser
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imensuraveis, afinal, vocé terd muitas pessoas para te apoiar,

reconhecer e te seguir para onde quer que vocé esteja.

Esse é apenas um resumo das 16 leis do sucesso de Na-
poleon Hill. Se vocé quiser saber sobre cada uma delas em
detalhes, inclusive com muitos exemplos praticos, procure o
livro A Lei do Triunfo.

Tenho certeza que, com essas dicas do Napoleon Hill,
vocé triunfara em resultados melhores.
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Bonus

GUIA DEFINITIVO DE
PALAVRAS ALTAMENTE
PERSUASIVAS PARA
CRIAR O SEU SCRIPT DE
VENDAS PELO WHATSAPP




esde 2015, venho estudando formas de abordagens e

melhores scripts para aumentar o resultado em vendas.
Ao longo da minha atuag¢do como lider, coach e mentor em
vendas, tenho visto de forma recorrente que um padrio se
expressa com muita énfase e grande frequéncia nos empreen-
dedores e profissionais liberais. A grande dificuldade de ven-
der, esta no receio de fracassar na abordagem de vendas, num
padrao repetitivo de autossabotagem e um grande repertério
de desculpas para evitar a venda.

Exemplo: Eu gosto mesmo ¢é de fazer tudo certinho.

O que ele quis dizer com isso? Olha! Eu sou muito perfec-
cionista. Estou estudando mais para fazer direito. E a verdade
¢ que nunca esta pronto, por mais que estude.

Foi a partir dessa leitura e outras pautadas em desculpas
que reuni neste guia minha experiéncia com vendas e tam-
bém scripts de muitos especialistas que possuem maravilho-
sos resultados em vendas.

Por conta disso, este guia tem o intuito de ajuda-lo a domi-
nar o medo e avangar com seguranc¢a em dire¢ao a realizacao
de seus projetos e conquistas dos seus sonhos.

Atencao! Esteja ciente que esse guia ¢ uma coletdanea de
técnicas utilizadas por diversos profissionais que tentaram me
vender algo ou que me atenderam de alguma forma na inter-

net e presencialmente, entre 2015 e 2019. Por isso, a ideia aqui
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€ vocé absorver somente o que fizer sentido para o desenvol-
vimento do seu trabalho e planos pessoais, com base em seu
momento atual. Portanto, veja o que pode agregar valor na
sua abordagem de venda. Aproveite!

As frases a seguir sdo para serem utilizadas substituindo
a [palavra] por seu produto ou servigo, vocé deve sempre no
fim da frase, deixar um link ou um meio que leve o cliente a
chegar até vocé (formulario, pagina de vendas).

Essas frases ja sdo comprovadas que atraem muitas pes-
soas. Pessoas buscam o alivio de uma dor/problema, por isso
o seu produto/servico deve aliviar uma dor especifica do seu
cliente. As melhores frases para atrair clientes vém com um
contexto de alivio imediato ou solu¢do de algum problema.

Faz sentido para vocé? Se sim, vamos iniciar.

Frases de Atragao de Clientes

. O pior [palavra] erro e como consertar isso.
A segunda parte da receita para [palavra].
O [palavra] funciona para vocé?
Como usar [palavra] para alcangar XXXX.

A maneira mais lenta para [palavra].
Volte ao basico em [palavra].

XXX razoes pelas quais vocé deve [palavra].

1
2
3
4
5
6. X maneiras para [palavra].
7
8
9. O melhor guia para [palavra].
1

0. Agora voceé pode ter [palavra] sem medo.
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11. A Unica habilidade que vocé precisa para [palavra].

12. Se vocé nao [palavra] agora, vocé se odiara mais tarde.
13. Como acabar com [palavra].

14. Veja como facilmente vocé [palavra].

15. A férmula comprovada para [palavra].

16. O que ninguém sabe sobre [palavra] eu vou te contar agora.
17. XX provadas estratégias para ter sucesso com [palavra].
18. Consiga XXX em XXX dias usando [palavra]

19. A [palavra] vale realmente a pena?

20. Se livre de [palavra] de uma vez por todas.

No passado, acreditava-se que as pessoas compravam o
que elas precisavam, hoje, nota-se que as pessoas nao estao
mais direcionadas pelo que elas precisam e sim pelo que elas
querem, diante disso, ao invés vender o que as pessoas preci-
sam, vocé precisa ter em mente que deve oferecer aquilo que
elas querem. Por isso, no primeiro contato. Vocé deve deixar

bem claro que vocé vai dizer o que o seu cliente quer.

Script receptivo para chat ou WhatsApp

MOMENTO DO PRIMEIRO CONTATO
COM O CLIENTE QUE VAI ATE VOCE

O WhatsApp ¢ um dos aplicativos de comunicagido mais po-
pulares do mundo e, dificilmente, alguém que possui celular

nao tem o recurso instalado. Sendo assim, podemos dizer que
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esse é o ambiente onde os seus clientes estao, sendo inevita-
vel que a sua empresa esteja la também.

Mas nio é sé isso. Para ter resultados de verdade, é neces-
sario ir além do convencional. E importante ter um enten-
dimento basico sobre como abordar, saber negociar e enten-
der um cliente pelo WhatsApp.

Imagine, vocé esta utilizando o WhatsApp e um consumi-
dor em potencial entra em contato dando boa tarde, queren-
do saber mais sobre os seus produtos. Além disso, é provavel
que ele tenha te enviado mensagens querendo saber mais in-
formacdes sobre o seu produto/servico, preco ou, até mes-
mo, marcar uma reuniao.

Inicie: responda o seu cliente se apresentando e citando o
nome dele (0 WhatsApp exibe o nome do cliente). Foque em
iniciar o processo de entendimento do cliente e procure RES-
PONDER EXATAMENTE O QUE ELE DESEJA.

Depois que o cliente te responder, comece a se preocu-
par em entender a situa¢do da empresa dele, assim como o
motivo pelo qual ele chegou até o seu WhatsApp. Nao tenha
medo de fazer perguntas.

Exemplo 1: Ol4, tudo bem? Me chamo xxxxx, estou ansioso
para te ajudar com relagdo a suas escolhas e preferéncias. No
que posso te ajudar especificamente?

Exemplo 2: Ol4, tudo bem? Eu sou o xxx. Estou ansioso parar
fazer o meu melhor atendimento para vocé, para isso, eu pre-

ciso que me diga o que te chamou aten¢ao especificamente.
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Eu quero entender para que eu possa passar exatamente a in-

formacgao que vocé quer.
Exemplo 3: Ol4, tudo bem? Eu sou o xxx, estou ansioso para lhe
ajudar, o que procura especificamente? Eu quero entender para

que eu possa passar exatamente a informacao que vocé quer.

Essa frase é matadora, porque ja induz a pessoa a te falar

sobre o que ela estd buscando. vocé passa a dizer aquilo que

ela deseja ouvir, além de deixar claro que vocé ta pronto para

ajudar. Isso aumenta a conexao com o cliente.

MOMENTO DA VENDA QUE DEVEMOS USAR:
QUANDO O CLIENTE NAO RESPONDE OU
DEMONSTRA QUE NAO VAl COMPRAR

Exemplo 1: “Mesmo que vocé nao leve, posso entender me-
lhor o que vocé nao gostou no produto? Seu feedback ¢ muito

importante para que eu possa melhorar o meu atendimento.”

Exemplo 2: “Mesmo que vocé ndo compre, posso te pergun-
tar por que vocé escolheu nossa marca? Sua opinido é muito
importante para nos. A gente sempre procura melhorar atra-

vés dos feedbacks construtivos de nossos clientes.”
Exemplo 3: “Quais sdo os motivos que te levam a nao querer
ficar com o produto? Seu feedback ¢ muito importante para

que eu possa melhorar o meu atendimento.”
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Exemplo 4: “Entendo que ndo queira comprar o produto no
momento, mas poderia me dizer a razao por ter escolhido
nossa empresa? Sua opinido ¢ muito importante para nos.
A gente sempre procura melhorar através dos feedbacks

construtivos de nossos clientes.”

Exemplo 5: “Por que vocé vai adiar a compra de um produ-
to que pode te trazer tantas vantagens agora? Sua opiniao
¢ muito importante para nos. A gente sempre procura
melhorar através dos feedbacks construtivos de nossos

clientes.”

Exemplo 6: “Caso nao fique satisfeito com o produto, ofere-
cemos uma garantia de 30 dias para devolugido e ressarcimen-

to do valor pago.”

Esse tipo de frase serve para vocé ganhar a atenc¢do do
cliente quando a venda parece perdida. Demonstre para ele
que vocé esta interessado na opinido dele, mesmo que ele nao
leve nada da sua loja. Isso gera comprometimento e intimida-
de com o cliente.

E as perguntas tém a inteng¢do de tentar resgatar o cliente.
Perguntando para ele por que ele resolveu escolher vocés, ele
dara uma dica sobre o que ele gosta na marca. Cabe a vocé

trabalhar isso e reverter a situacao rapidamente.
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MOMENTO DA VENDA QUE DEVEMOS
USAR COM CLIENTE INDECISO

Exemplo 1: “Dentre esses dois produtos, qual mais se encaixa

nas suas necessidades?”

Exemplo 2: “Se eu te oferecer uma forma de resolver essa
questao (citar algum obstaculo dito pelo cliente), vocé fecha-
ria negdcio ainda hoje?”

Exemplo 3: “Seria interessante se nos dois fizéssemos uma
reflexdao sobre as op¢bes para chegarmos na sua melhor

decisao?”

E a frase ideal para lancar quando o cliente se mostra qua-
se convencido, mas ainda nao esta completamente decidido.

MOMENTO DA VENDA QUE DEVEMOS
USAR NO FECHAMENTO

Exemplo 1: “Existe qualquer coisa que eu possa fazer para

fecharmos agora?”
Exemplo 2: “Pude perceber que vocé é uma pessoa bastante
decidida. Ja aconteceu de deixar escapar uma oportunidade

como essa que estou oferecendo?”

Exemplo 3: “Existe algo que eu possa fazer para fecharmos o

negocio?”
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Exemplo 4: “Posso agendar a entrega para que data?”

Exemplo 5: “Vocé prefere efetuar o pagamento a vista ou
parcelado no cartao de crédito?”

Exemplo 6: “Esse desconto ¢ valido apenas até amanha. O

que posso fazer para fecharmos negécio agora?”

Pode usar essas frases naquele momento da venda que o
cliente quase fechou, porém ainda falta um empurraozinho final.
Chegamos ao final do livro e gostaria de lhe convidar a
conhecer algumas dicas para vocé usar e melhorar continua-

mente 0s seus negocios e a sua vida como um todo.

Defina pelo menos 3 capacita¢des para fazer por ano.

2. Crie o habito de ler pelo menos 8 livros por ano.
Avalie a habilidade que vocé precisa melhorar, de pre-
feréncia pergunte a quem convive com vocé e depois
se pergunte como pode melhorar.

4. Pratique repetidamente aquilo que aprender em teo-
ria até entrar no piloto automatico.

5. Se conecte com o maximo de pessoas que puder por
ano, de preferéncia pessoas que demonstram buscar o
mesmo que voceé.

Crie formas de expor a prova social do seu trabalho.
Tenha em mente todo ano superar pelo menos 3 me-
tas pessoais.

8. Busque formas de se motivar constantemente.
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9. Use tudo que aprender e ajude outras pessoas evoluir
com voce.

10. Pense em maneiras de se fazer presente na vida de
pessoas que verdadeiramente podem contribuir com

0 Seu progresso.

Desta forma, eu me despeco de vocé, agradeco a confian-
¢a dada ao meu trabalho. Foi uma imensa satisfagao partilhar
com vocé um pouco da minha vivéncia e ponto de vista. Que
esta obra possa ser um start para promover uma nova etapa
em sua vida. Se tiver interesse em conhecer um pouco mais o
meu trabalho, me procure nas redes sociais. Eu ajudo pessoas a
encontrarem a melhor versao de si mesmas, promovendo uma
melhor gestao de suas emocgoes, pensamentos, comportamen-
tos, de tal forma que desenvolvam a capacidade de eliminar
suas interferéncias internas e externas para conquistarem os
seus sonhos mais ousados. Realizo atendimentos com sessoes
de coaching direcionada para metas e lideranca. Também reali-
zo mentoria para lideres e vendedores que desejam melhorar
resultados na vida pessoal, nos negocios e na carreira.

Nos encontraremos em breve, se assim desejar. Me pro-
cure no Instagram como (@leandronascimentocristo, no You-

Tube como Leandro Cristo, ou acesse o site: http://www.
lccoachingbrasil.com.br

ATE BREVE!
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A gréfica MIX CRIATIVA é a escolha ideal para todas as suas necessidades de
impressdo. Somos uma empresa lider no mercado, com 10 anos de experiéncia
e um compromisso inabalavel com a qualidade e servigo ao cliente. Entdo, se vocé
precisa de um parceiro de confianga para todas as suas necessidades de impresséo.
A grafica MIX CRIATIVA é a escolha certa para vocé. Do simples cartdo de visitas
a grandes projetos como fachadas e painéis nés produzimos. Entre em contato conosco
hoje mesmo e descubra como podemos ajudar a levar seu projeto para o préximo nivel!
Um agradecimento em especial ao Amigo e parceiro de longa data Leandro Cristo. Em

quem Eu acredito e valorizo cada conquista.
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CONTEUDOS GRATUITOS, EBOOKS E CURSOS PARA VOCE E SUA EQUIPE.
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