

  

    

      

    

  




  Prefácio




   




  Sucesso é uma decisão. 




  Com essa frase eu começo minha singela homenagem ao livro de um grande parceiro. Este livro vai ensinar a você ser um empreendedor integral, alguém que tem a mentalidade e a técnica. A força de vontade e o desejo. Alguém que tomou a decisão de ser um empreendedor de sucesso.




   




  Tome a decisão e a sua jornada em direção a realização pessoal começará da melhor forma. Pode acreditar: sucesso não é obra do acaso. 




  Ser um empreendedor não é fácil, mas vale a pena. De fato, é algo que vale muito a pena, desde que o empreendedor entenda o que é sê-lo. Desde que saiba que o fracasso é apenas o primeiro passo para o sucesso. O segundo passo é a persistência e o terceiro é o sucesso em si.




   




  Sem essa compreensão, o empreendedor perde a tenacidade. O empreendedor que se sobressai em um país tão estranho para tratar seus filhos mais pródigos – aqueles que fazem a roda econômica girar - é o que nunca perde a sua motivação de construir algo realmente grande.




   




  A pergunta que quero lhe responder é – “o que é ser empreendedor”? 




  O empreendedor é um criador. Um indivíduo cuja vontade e visão constrói realidades que antes só existiam em sua própria mente (e que muitos apelidaram tal visão, carinhosamente, de “loucura”).




   




  Um empreendedor, tal qual um mágico na clássica cena de tirar um coelho da sua cartola, faz com que exista algo transformador onde não existia absolutamente nada. Sua mágica é o próprio empreendimento. Sua cartola, a mente criativa e motivada que cria soluções onde só existiam problemas.




   




  Um alquimista reconhecido pela sua capacidade de transmutar mundos. Para isso, contudo, não basta saber somente uma ou outra habilidade. É preciso ser completo para construir algo realmente eficiente e grandioso. Ter uma visão clara do castelo a ser construído para, então, partir para a sua realização. Pisar nas pedras com as quais constrói sua grande obra.




   




  O empreendedor precisa primeiro “ser” para “ter”. Precisa desenvolver sua mente para desenvolver seu negócio. Para depois desenvolver suas habilidades técnicas sobre negócios.




   




  O livro do Ramon vai lhe dar essa visão holística para fazer com que seu negócio seja uma belíssima criação. Um negócio que lhe dê orgulho como um filho bem-sucedido e encha os olhos dos seus familiares e amigos. Um negócio que cumpra o seu papel de transformar a sociedade.




   




  Não digo isso em vão. Conheço o Ramon e sua seriedade empreendedora. Pode acreditar: eu sei reconhecer isso desde o primeiro momento. Basta analisar bem o brilho nos olhos.




   




  Hoje tenho plena convicção de que, no meu cartão de visitas da empresa, como líder, o cargo, ao invés de diretor, que deveria estar escrito logo abaixo do meu nome é “analista de brilho nos olhos”. Só consegue ler tal brilho quem os vê no espelho todos os dias.




   




  Quando tinha 12 anos esse brilho nos olhos começou e montei minha primeira “empresa”. Coloco tal palavra entre aspas porque não era exatamente uma empresa, mas um esboço mal feito de algo que poderia parecer com uma no futuro. Eu vendia pulseiras para os meus amigos de classe.




   




  Logo, logo essa venda alcançou boa parte do colégio. Entendi o que era trabalhar em escala. Nada fácil quando você só tem 12 anos e ainda tem que se preocupar com as provas no final do bimestre.




   




  Resolvi largar meu novo empreendimento para tratar de estudar para passar de ano, o que já não estava tão fácil devido minhas atividades paralelas de empresário-mirim.




   




  O bichinho do empreendedorismo, contudo, já havia me picado. Nunca mais deixaria aquela sensação gostosa de criar algo novo e impactar a vida das pessoas. 




  Desde essa minha primeira experiência empreendedora em 1983 até os dias de hoje, muita água rolou. Durante os últimos 20 anos tenho sido empreendedor formal. Tenho crescido muito como pessoa e profissional a partir das várias fases de desenvolvimento humano pelas quais o empreendedorismo lhe impõe.




   




  Comecei minha carreira empreendedora montando um cursinho pré-vestibular em 96, época do início do fim do auge dos cursinhos. Peguei a onda quando ela já estava acabando. Faz parte...




   




  A indústria começando a enfrentar dificuldades e a minha falta de capacidade mental e técnica para gerenciar o negócio fizeram com o que o cursinho falisse.




   




  Em 2005, após cinco anos da minha primeira experiência, abri outro negócios. Dessa vez uma agência de marketing digital, no início da onda de SEO (fazer sites ficarem bem posicionados no Google). Na época, o Google era apenas uma excelente promessa de negócios. Bom... o resto da história (do Google) você já sabe. Crescemos com o crescimento do próprio Google.




   




  Tive relativo sucesso. Vendi a empresa em 2011 e parti para a minha próxima empreitada. Agora sabendo muito mais sobre o que era ser o que eu tentava ser: empreendedor.




   




  Atualmente minha empresa principal é a Webliv. Uma empresa de educação e inspiração que faturou mais de R$ 5 milhões  nos seus primeiros 18 meses. 




  O motivo? Mentalidade correta, cultura organizacional forte, experiência do consumidor incrível, um propósito inabalável e uma obsessão por automatizar todo o negócio.




   




  Será exatamente isso que o livro do Ramon vai lhe mostrar: o caminho que empreendedores devem trilhar para transformar seus negócios em grandes empreendimentos que mudem a sociedade. 




  Vou deixá-lo na excelente companhia deste grande parceiro e lhe desejo excelente leitura nessa viagem que acaba de começar.




   




  Conrado Adolpho




  Webliv




  Introdução






   




  elevate (v). late 15c., "to raise above the usual position," from Latin elevatus, past participle of elevare "lift up, raise," figuratively, "to lighten, alleviate," from ex- "out" + levare "lighten, raise," from levis "light" in weight. Sense of "raise in rank or status" is from c.1500.




   




  Acredite. Depois de começar a ler este livro você não vai querer deixá-lo de lado e em breve você vai saber por quê. Prepare-se para...




   




  ... uma tonelada de conteúdo valioso para qualquer empreendedor elevar o seu negócio para o próximo nível - este é o meu objetivo com este livro que você segura nas mãos.




   




  Eu espero que você esteja preparado para a jornada que temos pela frente.




   




  
O mapa da vitória





   




  Se você já tem um negócio, ou está desejando ardentemente começar um do zero, aqui está o meu mapa com centenas de estratégias e táticas vencedoras que aplico repetidas vezes em meus negócios ou lançamentos para alcançar altos resultados.




   




  Não importa o seu ramo de atividade. Não importa o nicho em que você atua. Se você é empreendedor e já fundou pelo menos um negócio, provavelmente está ciente dos inúmeros desafios a serem enfrentados.




   




  Independentemente se você já tem algum tipo de formação em administração ou marketing, independentemente se tem profundo conhecimento sobre sua empresa, possivelmente em seu negócio há vários pontos fracos e algumas partes dele podem ser otimizadas para você alcançar melhores resultados. Resultados que você nem imagina ser possível.




   




  Às vezes, uma estratégia bem executada ou simples dica pode fazer você duplicar ou triplicar seu faturamento. Eu tenho vários alunos em meus cursos e participantes do meu mastermind que provam esta afirmação com resultados impressionantes. Você conhecerá alguns deles nas páginas a seguir.




   




  Mas mesmo que você saiba disso, na maior parte do tempo você está sozinho. Obviamente as situações se tornam muito mais difíceis se em meio a desejos de crescimento, definição de estratégias ou problemas a serem sanados, não há ninguém que possa ser consultado.




   




  Não contar com mentores ou com um bom conteúdo para iluminar o seu caminho pode fazer seu negócio perder inestimáveis oportunidades de crescimento, estagnar ou sucumbir por causa de pontos fracos não trabalhados.




   




  Eu não sei o dia de amanhã. Quem sabe nossos caminhos venham a se cruzar e em breve você possa caminhar comigo em nosso time de mastermind e ter um acompanhamento para chegar velozmente aos seus objetivos pessoais e profissionais.




   




  Independentemente disso, creio que este livro irá te fornecer centenas de sacadas para ampliar sua visão e torná-lo incrivelmente estratégico.




   




  Se você aplicar pelo menos parte deste conteúdo, alcançará melhores resultados e eu terei cumprido minha missão com esta obra: proporcionar "uma tonelada de conteúdo valioso" que transformará sua visão para sempre.




   




  Leia, pratique e você verá.




   




  
Let's Elevate?





   




  Muitos leitores podem estar curiosos sobre o título desta obra. Se este é o seu caso vou explicar agora. Eu amo ver simples ações se tornarem virais e ajudando fortemente no posicionamento de alguma marca. São como pequenas fagulhas que podem causar um grande incêndio.




   




  Eu tenho uma marca chamada Elevation. É um negócio que reúne produtos, cursos, eventos e um grupo de mastermind que você pode se aplicar para receber uma espécie de mentoria e acompanhamento valioso para acelerar o crescimento do seu negócio.




   




  Foi nesse grupo de mastermind que tive a ideia de "assinar" minhas melhores sacadas com um "let's elevate" no final. Quando alguém me perguntava algo ou pedia uma opinião sobre determinada estratégia, eu terminava minha resposta escrevendo "let's elevate" - que em uma tradução simples significa "vamos elevar".




   




  O sentido era "vamos continuar elevando o nível". Ou seja, se queremos resultados melhores nós temos que subir de nível e não parar mais!




   




  A ideia pegou e algumas pessoas começaram a escrever "let's elevate" em alguns lugares - de posts a mensagens e emails. Eu não sei em que época que você está lendo este livro, mas se você ouviu esta expressão sendo repetida por alguém na TV, lembre-se que você leu primeiro aqui :-).




   




  Meu propósito é que você seja motivado a estar sempre otimizando seu negócio e suas estratégias de marketing e alcançando níveis cada vez mais altos. Isso vai ser bom para seu cliente, para o mercado e para você!




   




  
Nota importante





   




  É importante deixar claro que não tenho a pretensão de ser a palavra final em nenhum dos assuntos tratados nas próximas páginas. Longe disso.




   




  Já assisti a centenas de palestras e li milhares de artigos. Desde os tempos de faculdade eu venho estudando livros de negócios e marketing e percebo que nem todos os autores concordam em todos os pontos, ainda mais com as recentes revoluções que a internet causou.




   




  Pode ser que nem todas as sacadas contidas neste livro se encaixem em seu negócio. Pode ser que algumas estratégias funcionem mais, outras menos. Isso é normal.




   




  Eu apenas quis compartilhar com você o meu mapa, as minhas melhores estratégias. Algumas delas já foram testadas e aprovadas dentro do Elevation Mastermind e com vários alunos e os resultados foram impressionantes.




   




  Se você fizer o dever de casa as chances de sucesso são grandes! E então? Pronto para subir de nível?




   




  Let's elevate!




  Ramon Tessmann




  Março de 2015. 
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  Dedicatória






   




  Dedico esta obra a Deus. Poderia eu compartilhar algo que não tivesse recebido primeiro? A Ele, que me permitiu a honra de receber e repartir o conteúdo desta obra com você.




   




  Dedico à minha esposa Amanda e à minha filha Laura. Minhas vidas.




   




  Dedico aos meus pais Edson e Vanilda. Dedico aos meus irmãos Tiago e Cristine. Aos meus cunhados Robson e Sílvio. Agradeço a vocês pelo primeiro e principal mastermind: a família.




   




  Dedico ao Kades e a Fran. Meus editores preferidos.




   




  Dedico a todos que me ajudaram nesta obra, enviando depoimentos e sacadas. Vocês enriqueceram em muito o conteúdo deste livro.




   




  Let's elevate!




  1 - Um cabo de vassoura, uma webcam e 10 mil clientes em 17 países




   




   




  
Quem sou eu para contestar o Thomas





  "Às vezes, ao perder uma batalha você encontra um novo caminho para ganhar a guerra" (Donald Trump)




   




  Eu já fui um mestre em falir negócios. Desde 1998 eu tirei várias ideias do papel que não deram certo. Talvez eu seja a única pessoa em todo o mundo que montou uma lan house sem computadores e sem consultar as operadoras telefônicas sobre a disponibilidade da internet na pequena sala alugada. Não, a internet não chegava lá.




   




  Dentro deste período eu já tinha ganhado algum dinheiro com a publicidade do Google Adsense rodando em alguns dos meus sites. Antes, entre 2001 e 2002 eu já tinha vendido meu primeiro produto na internet. Era uma apostila de músicas cifradas no valor de 25 reais, cujo pagamento eu recebia via envelope enviado pelo Correios. Tudo muito rudimentar. Mas eu também montei vários sites que não decolaram e que consumiram muita energia e intermináveis noites de trabalho.




   




  Foi em 2004 que me formei em Administração de Empresas e, na ânsia de criar um negócio de sucesso, eu me tornei uma espécie de guru das ideias erradas. Enfrentei frustrações e problemas que por pouco não me jogaram no fundo do poço.




   




  Mas como disse Thomas Edison, "eu não falhei, encontrei 10 mil soluções que não davam certo".




   




  Então, eu não falhei. Estava apenas sendo desafiado, testado e acumulando experiência valiosa.




   




  Quem sou eu para contestar o Thomas?




   




  
A guerra que me colocou no mapa





   




  Eu não costumo me dar por vencido. Mas confesso que em outubro de 2007 eu estava um pouco desanimado e aflito. Eu estava a seis meses do meu casamento e precisava comprar um apartamento para iniciar a nova vida.




   




  Como professor de música e os dólares do Google Adsense, eu até tinha uma boa renda. Já tinha lido os livros de Robert Kiyosaki e poupava parte de tudo o que entrava, mas não era o suficiente para pagar o valor da entrada do apartamento.




   




  Mas como dizem por aí, ser empreendedor é aprender a correr riscos. Tive que deixar meus medos e decepções do passado de lado e arriscar de novo. Mas desta vez, seria diferente. Eu trabalharia de uma forma tão focada e estratégica que me colocaria no mapa do empreendedorismo nacional.




   




  
Opra Winfrey perdeu batalhas, mas venceu a guerra. 





  Atualmente, Opra é considerada uma das maiores apresentadoras da história da TV americana. Mas no início da década de 80, chegou a ser demitida por não ser considerada apta para a função. Ela trabalhava como âncora de um jornal do canal WJZ-TV, da cidade de Baltimore. Segundo o chefe de Opra, ela se deixava envolver demais com o conteúdo do programa e isso "atrapalhava". Por esta razão, foi mandada embora. Poucos anos depois o seu talk show começava a ser exibido para todo os EUA, sendo considerada uma das pessoas mais influentes do mundo. Antes de elevar, Opra perdeu batalhas, mas venceu a guerra.




   




  Minha batalha era apenas comprar um apartamento. Mas eu acabei vencendo a guerra. A seguir eu conto um pouco mais sobre como aconteceu e revelo as primeiras sacadas para você aplicar no seu negócio.




   




  
A mensagem de Boston





   




  Um ano antes, um primo meu que mora em Boston tinha me enviado uma mensagem: "Dá uma olhada neste link, tem uns vídeos de tecladistas americanos muito legais".




   




  Eu cliquei no link e fui direcionado para o Youtube. Eu não sabia que site era aquele. Comecei a navegar nos vídeos e fiquei impressionado. Não com os vídeos em si, mas com a tecnologia do site. Eu estava achando fantástico a ideia de um site onde qualquer pessoa pudesse cadastrar um vídeo gratuitamente e ter pessoas assistindo. Eu simplesmente fiquei maluco.




   




  Era só questão de tempo para eu postar o meu primeiro vídeo no Youtube. Eu tinha uma webcam barata e gravei dois vídeos caseiros dando algumas dicas para tecladistas. Tudo muito simples e amador. Gravei, editei e postei.




   




  E foi só. Deixei estes vídeos esquecidos por alguns meses. Eu nunca imaginaria o tesouro que aquela mensagem de Boston tinha me revelado.




   




  Validando o negócio




   




  De volta a outubro de 2007, eu estava navegando despretensiosamente no Youtube (naquela época as pessoas não acessavam o site tão frequentemente como hoje), e me deparo com aqueles meus dois vídeos.




   




  Sinceramente, eu não lembro exatamente quantas visualizações aqueles vídeos somavam. Algo em torno de 2.000 views. Mas lembro que fiquei muito surpreso: "Nossa, há pessoas assistindo aos meus vídeos!".




   




  Logo, enxerguei o potencial ali. Por quê? Visualizações nos vídeos significavam audiência. Audiência significa publicidade. Publicidade significa dinheiro. Uma lição que eu havia aprendido direitinho com o Google Adsense.




   




  Mas o que mais chamou a atenção no meu radar foi a área dos comentários. As pessoas comentavam assim:




   




  "Por que você não grava mais vídeos?"




  "Por favor, poderia fazer vídeos mais longos?"




  "Ramon, se você gravar um vídeo mais longo eu sou capaz de pagar pela aula!"




  "Quanto custa um vídeo seu?"




   




  Estes últimos comentários foram a gota d’água. Se o público estava perguntando sobre o preço sem mesmo existir produto eu acho que estava no caminho certo. Na minha humilde opinião o negócio estava se validando ali. Havia demanda para um produto que sequer existia.




   




  Eu tinha o conhecimento. Bastava encontrar uma forma de empacotar um produto. De novo, era questão de tempo.




   




  
Criando produtos





   




  Antes de prosseguir com minha história, quero revelar as formas possíveis de você empacotar informações para desenvolver novos produtos. Olhe o que você pode vender facilmente pela internet hoje:




   




  Consultoria, mentoria




  Ebook, Documento, PDFs, Relatório, Tutorial




  CD/DVD




  Webinário, Hangout (gravado e ao vivo)




  MP3, podcast




  Curso online, vídeos




  Acesso VIP, Site de Membership, Assinatura




  Evento ao vivo, conferência, workshop




  Conteúdo via email, newsletter




  Livro, apostila




  Grupo de Mastermind




   




  Caso você não trabalhe com produtos de informação diretamente, poderá usá-los como um meio para atrair leads e alavancar seu negócio. Por exemplo, um corretor de imóveis poderia criar e vender um ebook sobre dicas para investimento em terrenos e lotes na cidade X, no qual ele se posicionaria como a autoridade no assunto e geraria muitos negócios como efeito colateral.




   




  O objetivo seria vender o máximo de ebooks possível, não pelo faturamento do ebook, mas para atrair negócios posteriores.




   




  Independentemente do ramo em que você atua, se não estiver usando produtos de informação em suas estratégias de marketing, provavelmente está perdendo oportunidades incríveis e deixando muito dinheiro na mesa.




   




  Falaremos sobre estratégias e táticas envolvendo produtos de informação mais a frente.




   




  
O sacrifício de uma vassoura





   




  Eu estava decidido. Depois de sentir que havia uma oportunidade de negócio com meus vídeos do Youtube, decidi como eu empacotaria meu conhecimento: eu faria inicialmente DVDs e Ebooks.




   




  Ebook era fácil. Mas o desafio agora era saber como eu produziria os DVDs. Você já deve ter ouvido a frase "Done is better than perfect", ou seja, "Feito é melhor do que perfeito". Até pouco tempo atrás, até a geração X, errar era sinal de incompetência, enquanto que nos dias de hoje, o negócio é aprender fazendo.




   




  Não quero ficar filosofando sobre a frase, mas o fato é que a geração Y faz desse jeito mesmo. Eles não deixam o perfeccionismo atrasar ou destruir um projeto. O negócio é levantar vôo e depois ir apertando os parafusos do avião. Foi isso que aprendi com a cultura do Google e foi assim que comecei o projeto.




   




  Destruí uma vassoura, separando o cabo. Com fita adesiva fixei uma webcam de 50 reais em uma ponta. A outra ponta eu coloquei sobre uma estante com alguns livros para servir de peso. Não sei se você consegue imaginar a cena, mas eu precisava gravar as minhas mãos se movimentando no teclado. Assim a pessoa veria que notas e acordes eu estaria executando nas aulas. 




  [image: IMAGEM-TECLADO]





  





  Aprendi a gravar, editar e renderizar os vídeos. Comprei uma duplicadora de DVDs e uma impressora (que imprimia o título das aulas) sobre o disco. Esta era a minha linha de produção sob demanda. Era o meu próprio sistema Just in Time.





   




  Nascia então o “Aprenda Piano.com” e bendita seja a vassoura que se sacrificou para a gravação de várias aulas do projeto.




   




  As estratégias e táticas de marketing e negócios que apliquei no Aprenda Piano se mostraram eficazes e me levaram a um faturamento total de sete dígitos entre 2007 e 2012.




   




  Em quatro anos e meio eu tinha vendido mais de cinco mil DVDs e Ebooks para mais de 10 mil alunos em 17 países. Eu já tinha enviado encomendas para brasileiros e estrangeiros que moram nos EUA, México, Argentina, Venezuela, Alemanha, Luxemburgo, Dinamarca, Japão, Canadá, Portugal, Angola, Moçambique entre outros.




   




  Depois de fracassar algumas vezes eu aprendi a ser mais esperto (ou melhor, estrategicamente inteligente).




   




  Vou contar um pouco sobre algumas estratégias executadas no Aprenda Piano.




   




  
As estratégias





   




  As estratégias que apliquei no Aprenda Piano são muito simples de entender e de se praticar. Não tem nada de genial. Você se lembra da pessoa que montou possivelmente a única lan house do mundo que não possuía computadores e internet? Eu mesmo.




   




  Dito isso, meu mérito foi enxergar as oportunidades que o mercado não via, ter os insights e traçar estratégias para executar as ideias. Não vou entrar a fundo em nenhuma delas aqui porque vamos falar disso mais a frente.




   




  Um dos primeiros insights que tive depois de ler os comentários validando o produto, foi gravar vídeos como se fossem aulas completas e na edição cortar a parte que realmente ficaria interessante e pôr um call-to-action dizendo algo assim:




   




  Se você quer assistir a esta aula completa, clique no link que está na descrição.




   




  Cada vídeo tinha um link que apontava para a página do respectivo vídeo completo onde a pessoa podia comprar o DVD completo. Eu deixava a pessoa louca para comprar.




   




  O vídeo era estrategicamente produzido para conter os seguintes gatilhos mentais:




   




  1.    AUTORIDADE: eu costumava apresentar minhas credenciais com X anos de experiência no ensino de música.




  2.    POLÊMICA: erguia o "inimigo em comum" para o potencial cliente se identificar comigo, no caso eram os conservatórios de música. Em minha opinião eles engessam o aprendizado.




  3.    PROVA: eu tocava o teclado, provando que dominava o conhecimento, e ensinava uma dica rápida que a pessoa pudesse aplicar na hora para sentir a diferença na sonoridade. Era a prova real que meu método funcionava.




  4.    PROVA SOCIAL: eu menciona os X tecladistas que já tinham comprado e seus comentários.




  5.    ESCASSEZ: eu não sabia por quanto tempo iria ficar imprimindo os DVDs, então era melhor se apressar. E eu realmente não sei quando vou parar com esse projeto.




  6.    CURIOSIDADE: sempre deixava muitos loops abertos nos vídeos e nos emails que mandava, atiçando a curiosidade. Cortava o vídeo em partes estratégicas para que a pessoa pensasse: "Nossa, eu tenho que saber como termina essa aula".




   




  Se você quer vender qualquer coisa para qualquer pessoa, você tem que levá-la a pensar três coisas sobre você:




   




  01. Ele é um expert. Ele entende disso.




  02. Eu gosto dele.




  03. Ele pode me ajudar.




  





  

   

   

   




  Eu também usava outros gatilhos mentais estrategicamente quando achava necessário. Lembrando que na época que nem imaginava o que eram os tais gatilhos mentais, mas era intuitivo para mim. Eu praticava aquilo que fazia sentido para mim.




   




  
Criando uma comunidade em torno do negócio





   




  Uma das grandes sacadas que tive na época foi criar e fomentar uma comunidade em torno do Aprenda Piano. Você não tem noção do poder de se criar comunidades em torno de seu negócio. Ele pode tomar proporções tão grandes que seu negócio pode fugir do seu controle se não tiver bem estruturado.




   




  Algumas de minhas práticas para fomentar a comunidade incluíam: fazer amizades com influenciadores do mercado, usar as redes sociais, participar de fóruns, participar de eventos, colocar os alunos em contato uns com os outros, entre outros.




   




  Eu criei uma comunidade no Orkut para sanar dúvidas sobre o método Aprenda Piano. Nesta comunidade eu reunia clientes e não clientes e deixava eles conversarem entre si. Minha parte era ouvir as necessidades deles e produzir conteúdos baseados no que eles me pediam. A comunidade chegou a ter 35 mil pessoas, pelo que me recordo.




   




  A aprovação social é uma arma de persuasão muito forte. Robert Cialdini, em seu livro “As Armas da Persuasão”, fala que 5% das pessoas são decisoras e 95% são imitadoras. Se isso for verdade, o que aconteceria se você colocasse alguns dos seus clientes mais satisfeitos e que são influenciadores junto com leads quentes em uma mesma comunidade? Vendas se multiplicando todos os dias. Exatamente o que fiz.




   




  Hoje você pode criar facilmente uma comunidade em torno do seu negócio. Há várias ferramentas como Facebook, Fóruns, Portal de Membros, Whatsapp entre outros.




   




  Você também pode criar eventos para reunir pessoas em torno de sua marca. Fiz isso com o curso Facebook Pro. Fortaleci a comunidade realizando dois eventos presenciais e alguns hangouts no ano de 2014. A ideia é fortalecer a comunidade, aproximar as pessoas, deixar que elas selem parcerias entre outras coisas - tudo acontecendo em torno do seu negócio!




   




  De novo - tocaremos nestes assunto mais a fundo em breve.




   




  
Um produto caro provavelmente é bom





   




  Você vê dois celulares expostos em uma vitrine de uma loja qualquer. Um celular custa 299 reais e o outro 1.299 reais. Na sua mente ocorre este pensamento: "O celular de 1.299 é bem melhor do que o outro". É automático. Por mais que você faça força para pensar diferente, o preço será um definidor de qualidade.




   




  Quando eu lancei a primeira aula do Aprenda Piano eu precifiquei lá em cima. Era o DVD mais caro do mercado. Eu vendia a R$ 69,99  enquanto a média de preços da concorrência estava na casa dos R$ 25 . Eu acreditava que meu produto era melhor e a melhor forma de mostrar isso logo de cara era precificando lá em cima, quase o triplo do preço praticado até então no mercado.




   




  Começaram a crescer comentários assim: "Esse cara está maluco! 70 reais por um DVD?". Eu não estava nada preocupado, pois acreditava que iria conquistar o público por outro caminho que não fosse desvalorizar meu produto. Logo depois as pessoas começaram a discutir: "O método desse cara deve ser muito bom para ele cobrar este valor".




   




  Bingo! Era aí que eu queria chegar.




   




  Produto de informação não é commodity. E se o produto que você vende também não é, tente agregar valor em vez de ficar baixando o preço e dando desconto. Precifique e depois explique os motivos de você cobrar aquele preço.




   




  PS: Lembrando que sempre que você oferta um produto mais caro do que o normal do mercado, algumas pessoas se ofendem inicialmente. Fique tranquilo se isso acontecer, é perfeitamente normal.




   




  Mire na qualidade e faça o cliente ter esta percepção de qualidade. Como? Fique tranquilo porque falaremos sobre estratégias de preços aqui no livro.




   




  
Criando autoridade instantânea





   




  "One thing that I could immediately appreciate in Ramon is his ability to position himself and his companies in a very strategic and intelligent way. His ability to see the big picture and plan his moves 3-4 steps ahead is incredible. As a strategist, it's crucial to anticipate which position will give you the greatest future advantage without compromising the current position. As a strategist myself, I could immediately see that this is an art where Ramon excels at" (Thomas Maguer - eRational Marketing).
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