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      NOTA DA PUBLISHER




      Adaptar-se à era digital talvez seja sinônimo de desafio para muitos empreendedores. A velocidade das mudanças tecnológicas e as demandas crescentes do mercado assustam até os mais experientes e saber navegar nesse mar de novas possibilidades pode ser uma jornada complexa e desafiadora.




      É nesse contexto que Moisés Ramos se destaca como um verdadeiro guia na transformação digital. Ao longo dos seus mais de vinte anos de experiência, tanto como estrategista quanto como mentor, o autor desenvolveu um conjunto de habilidades que se tornaram cruciais no mundo digital – e que já ajudaram mais de 30 mil pessoas a duplicarem seu faturamento! – e agora ele está comprometido em passar adiante esse valioso conhecimento. Com sua expertise consolidada em marketing, vendas e posicionamento, ele compartilha as melhores estratégias para posicionar sua marca de maneira eficaz.




      Em Não venda produtos, venda resultado!, você acessará insights poderosos e estratégias testadas para maximizar o valor do que oferece ao mercado diretamente de quem entende sobre o assunto. Afinal, como Moisés diz, preço é diferente de valor! Aqui, você terá a oportunidade de descobrir como transformar as redes sociais em verdadeiras aliadas e aprenderá a construir uma relação sólida e duradoura com os seus clientes.




      Se você busca não apenas sobreviver, mas prosperar nesse ambiente dinâmico, este é o livro certo para você. Boa leitura!




      Rosely Boschini – CEO e Publisher da Editora Gente
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      Olá, pessoas!




      Para quem não me conhece, sou um pouquinho do que você vai encontrar aqui neste livro. Mas, acima de tudo, sou um pouquinho do autor deste livro, da pessoa que fez o livro, da energia dessa pessoa.




      Na realidade, neste prefácio eu vou falar um pouquinho de quem colocou em prática essa técnica, essa informação, esse conhecimento, esse modelo – seja digital ou qualquer outro modelo que você está procurando – para vender, para atender, para servir; para poder levar alguma coisa a seu cliente, para conquistar pessoas. Porque na realidade, o que esse grande cara, o Moisés Ramos, mais sabe fazer é conquistar pessoas. Então, essa é a técnica, a maneira de fazer, o modelo, o processo para você chegar a isso, pela via digital.




      Acima de tudo, somos seres emocionais, e o Moisés é a própria emoção; o cara da terra, o cara raiz, que passa valores que ele aprendeu na vivência, no aprendizado, no exemplo que ele copiou e que ele continua multiplicando, que ele continua preservando, por meio de um modelo de conquista, começando na base.




      A base começa dentro de casa, onde você faz a sua primeira venda, quando vende a sua energia, a sua positividade, o seu relacionamento; é quando você leva isso para onde resolveu definir que ali produziria, e aquilo se torna a extensão da sua família.




      




      E aí você leva isso para casa, e leva a casa para lá… e nesse meio-tempo aprende a conviver com os diferentes, a conquistar pessoas, a criar relacionamentos e, por consequência, a realizar vendas.




      O que este livro traz são métodos, propostas, opções, caminhos que vão fazer você conseguir alcançar o coração, o emocional, a pessoa e, por consequência, realizar a venda. Porque o produto que você tem, ele já precisa.




      Não importa a sua atividade, todos nós vendemos alguma coisa a partir de nós mesmos, a partir da nossa energia. E o Moisés colocou neste livro uma forma de você atingir essa sensibilidade, essa grandeza, esse potencial que tem dentro de cada ser humano consumidor, para que você possa atendê-lo à altura, conquistar essa pessoa e, por consequência, ganhar um novo cliente.




      Então olhe cada linha. Olhe e feche os olhos. Comece a imaginar o atendimento, comece a imaginar como você atende, mesmo quando é digital, quando é à longa distância, quando é corporativo; não importa.




      Nós somos emocionais; não é a empresa que faz as pessoas, são as pessoas que fazem empresa. E o Moisés consegue colocar ali, abertamente, que o segredo são as pessoas, que o segredo está nas pessoas. O resultado está em quando você aprende a conquistar pessoas.




      Nas linhas que você lerá depois deste prefácio, vai se deliciar ao ver como é fácil, possível e acessível lidar com o emocional, como é fácil aprender a lidar com os diferentes e ter habilidade de conquistar pessoas e, por consequência, somar clientes. Mas a conquista está nas pessoas. O cliente pode ser o número, mas a pessoa é única.




      Este livro mostra como Moisés vem fazendo na prática. Por isso este prefácio não fala de técnicas, meios nem habilidades do Moisés. Este prefácio fala muito da energia, da espiritualidade, do propósito do Moisés, baseado nos valores dele para entregar para você o que há de melhor quando se fala de relacionamento.




      




      É isso, gente, nós somos gente; nós somos pessoas. O Moisés é um, entre esses caras, habilitado com a energia, com as ferramentas, com a prática, com a experiência de relacionamento e conquista de pessoas.




      Ele transformou esse método e processo em linhas escritas, para que você entenda como se põe isso no papel, para que possa trazer para você aquilo que interessa; que é o emocional, que é o espiritual, que é gente; que são as pessoas. E você vai se surpreender com o resultado.




      Leia cada linha, feche os olhos, imagine a situação, e você vai ver que o que ele pôs aqui é o que ele faz na prática. E se ele tem resultado, se eu tenho resultado, com esse mesmo tipo de energia, você com certeza também terá.




      Bem-vindo ao clube dos felizes, bem-vindo ao clube dos empreendedores, dos vendedores raiz. Esta leitura vai ajudar você a aprimorar, a evoluir, a vir para o novo normal que é “ser um ser que é ser humano”. O novo normal não é uma máquina, não é uma tecnologia, é um ser humano habilitado para conquistar um outro ser humano e, por consequência, realizar grandes vendas.




      Boa leitura a todos! Que Deus os abençoe!




      Geraldo Rufino é fundador da maior recicladora automotiva da América Latina, a JR Diesel, escritor best-seller e palestrante.


    


  




  

    

      

        




        apresentação


      




      




      Em um mundo onde a mudança é a única constante, as empresas que transcendem a simples venda de produtos para entregar experiências transformadoras são as que realmente entendem o que move os consumidores. Vivemos em uma era em que as transações não são apenas financeiras, mas também emocionais, e isso está redefinindo o marketing e as vendas, fazendo-os assumir um viés profundamente humano. Este é um tempo em que as escolhas dos consumidores são influenciadas mais pelo impacto emocional de um produto do que por suas características físicas, o que marca uma verdadeira revolução no pensamento comercial.




      Neste contexto dinâmico, as empresas que, além de entender, também conseguem expressar e oferecer resultados alinhados às necessidades emocionais dos clientes destacam-se como líderes. A compreensão de que o consumidor moderno busca satisfação emocional, e também funcionalidade, posiciona essas empresas na linha de frente da lealdade do cliente.




      Entender que compramos estados emocionais, e não apenas produtos ou serviços, é essencial para o sucesso empresarial. Empresários presos a modelos tradicionais correm o risco de declínio, enquanto aqueles que inovam têm tudo para prosperar.




      




      Moisés Ramos é um mestre na arte da diferenciação. Com uma trajetória de sucesso como empresário, professor, escritor, palestrante, mentor de negócios e pessoas, ele acumula duas décadas de experiência empreendedora. À frente da Âncora X e como sócio do Instituto Êxito de Empreendedorismo, dedica-se a orientar aqueles que buscam se destacar no mundo digital. Com mais de quarenta mil alunos, já provou sua habilidade em aumentar a receita dos negócios, focando a geração de valor real para as pessoas. Seu renome como autoridade no empreendedorismo brasileiro é solidificado por suas palestras em eventos de prestígio, como a Business Conference em Harvard e o Empreenda Summit.




      A crise global acelerou a transformação digital, exigindo uma adaptação rápida no marketing e na venda de produtos e serviços. Este livro oferece as ferramentas necessárias para uma comunicação eficaz nas redes sociais, transformando relacionamentos em vendas significativas. Em Não venda produtos, venda resultado!, Moisés Ramos aborda a importância de entender como os clientes interagem, buscam, esperam e gastam no ambiente digital, permitindo que os leitores desta obra obtenham mais lucro com menos esforço e uma visão mais clara e eficiente de seus negócios. Aqui, Moisés compartilha técnicas comprovadas de posicionamento, marketing e vendas.




      Convido você a mergulhar neste livro único. Mais do que uma leitura, é uma jornada para descobrir como seu negócio pode ser transformador para os seus clientes. Não perca mais tempo! Comece agora a desvendar os segredos que vão impulsionar o seu empreendimento e impactar positivamente a vida de muitas pessoas.




      Roberto Shinyashiki é médico, empresário e autor best-seller.


    


  




  

    

      

        




        introdução


      




      




      “Eu tenho duas opções: assistir a tudo isso acontecendo ou fazer parte disso.”2




      Elon Musk




      Este livro não fala de mim, mas de nós! Nem é mais uma obra sobre marketing. Ele é o seu primeiro passo rumo ao conhecimento de um novo modo de vivenciar suas experiências com vendas.




      Sua jornada neste livro não está começando agora, ela começou quando você percebeu que a entrega que faz, seja de um produto ou serviço, não pode estar restrita a um simples sistema de troca. Começou quando você entendeu que, como cliente, gostaria de ser tratado de maneira diferenciada, e que isso também precisava acontecer com quem consome seu produto.




      Você deu os primeiros passos nesta trajetória quando rolou o feed do Instagram de alguns perfis de sucesso e se perguntou: “Como eu posso desenvolver algo assim ou alcançar esse mesmo engajamento?”.




      Como eu sei disso?




      




      Em todo o mundo, existem mais de 1 bilhão de usuários nas redes sociais – mais de 500 milhões deles as usam todos os dias, compartilhando mais de 400 milhões de conteúdos diariamente. No Brasil, segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística (IBGE),3 mais de 100 milhões de pessoas já estão conectadas. Somos o quinto país do mundo em número de internautas. E você é um deles.




      O mundo está cada vez mais conectado. E, o tempo inteiro, as pessoas, por meio de smartphones, tablets e computadores, recebem e trocam e-mails, mandam mensagens, verificam publicações, buscam informações sobre produtos, comparam preços.




      Na área corporativa, não é diferente. Por meio da internet e das redes sociais, as empresas podem ampliar o relacionamento com seus clientes já fidelizados e a quantidade de clientes potenciais, bem como criar parcerias e ter acesso a novos fornecedores. Esse canal direto – a internet – gera um mundo de oportunidades, desde que se faça bom uso dela.




      A tendência à digitalização das vendas, que já era um processo inevitável, foi acelerada por conta do novo coronavírus, e agora é uma realidade incontornável, pouco importando se você tem ou não afinidade com o universo digital. O ponto mais importante está no fato de que, se for esse o caso, você precisa se adequar a essa nova realidade com urgência.




      Se você ainda apresenta soluções baseadas nos antigos modelos de vendas, centrados exclusivamente na presença física e no produto/serviço como foco central do processo, mais cedo ou mais tarde vai estar fora do mercado.




      Para lhe dizer por que acredito tanto nessa visão, e por que você precisa ler este livro, tenho que mencionar o que aconteceu no mercado de vendas por causa da pandemia de Covid-19.




      




      O impacto da pandemia




      Em 2020, a fim de evitar a proliferação do vírus SARS-CoV-2, medidas de isolamento social foram tomadas. A baixa circulação de pessoas naquele período afetou os micro e pequenos negócios, que sofreram com a queda no consumo.




      

        O e-commerce, então, ganhou força e passou a ser uma excelente opção de venda, pois o consumidor habituou-se a receber suas compras em casa, com maior praticidade e comodidade. Muita gente teve sua primeira experiência com compras on-line, e quem tinha alguma resistência passou a dar uma chance a esse modelo de negócio.

      




      Além disso, a pandemia trouxe uma ênfase crescente na autenticidade e na responsabilidade social. Os consumidores se tornaram mais conscientes das práticas das empresas e passaram a valorizar ainda mais aquelas que demonstravam preocupação com a comunidade e o meio ambiente. Isso influenciou as estratégias de marketing digital, com um foco maior na narrativa da marca e na promoção de valores alinhados com os do público.




      




      O e-commerce brasileiro4 registrou um faturamento recorde em 2021, com um crescimento de 26,9% em relação ao ano anterior. O número de pedidos aumentou 16,9%, segundo levantamento da Neotrust, empresa responsável pelo monitoramento do e-commerce brasileiro. O valor médio por compra também registrou aumento de 8,6% em relação a 2020.




      Isso não o deixa curioso? Como houve empresas ou empreendedores que prosperaram em tempos tão adversos? Segundo o IBGE,5 entre as 2,7 milhões de empresas que permaneceram em atividade, a pandemia provocou mudanças na oferta de produtos e serviços: 32,9% das empresas relataram ter alterado o método de entrega de seus produtos ou serviços para serviços on-line e 20,1% declararam ter lançado ou passado a comercializar novos produtos e/ou serviços na primeira quinzena de junho daquele ano.




      Se, no contexto exclusivamente humano, a pandemia nos trouxe limitações e perdas, não podemos afirmar isso quando verificamos o faturamento do comércio varejista no país. Embora as lojas físicas estivessem fechadas, o comércio eletrônico, que representava em média 9,2% da receita até julho de 2020, mais do que dobrou essa marca e, em junho de 2021, já estava em 21,2%.6




      Segundo o economista Rodolpho Tobler, “o resultado confirma com números a hipótese de que as empresas aceleraram o processo de digitalização ao longo da pandemia, principalmente para minimizar os impactos negativos da queda de circulação de pessoas nas lojas físicas”.7




      




      Para acompanhar esses novos hábitos de consumo, é importante que o empreendedor aproveite a oportunidade para entender como o cliente procura, age, espera e gasta pela internet. Por isso é imprescindível ficar atento às mudanças de comportamento e hábitos do consumidor.




      O que era para acontecer, talvez, dali a cinco anos, teve o processo antecipado para um ano. O digital passou a ser o lugar em que todos teriam que divulgar seus produtos e serviços. Como grande parte dos empreendedores, também precisei me adaptar a esse período de crise sanitária global. Foi exatamente aí que tudo mudou: aconteceu um escalonamento de 300% de clientes, o que, consequentemente, ocasionou um grande faturamento.




      Essa mudança me levou a outro nível e moldou meu olhar para o marketing digital, que, apesar de existir há bastante tempo dentro das empresas, ainda é utilizado de modo equivocado e, com certa frequência, amador, sem receber a devida atenção dos departamentos responsáveis por essa atividade tão relevante. Esse erro impacta negativamente as empresas, que não compreendem quando as vendas não saem conforme o planejado.




      É um quadro que precisa mudar, e meu objetivo neste livro é mostrar as ferramentas necessárias para que empresários e novos empreendedores se comuniquem com os clientes de maneira efetiva e eficaz por meio das redes sociais, de modo que esse relacionamento se converta em muitas, muitas vendas!




      Uma breve apresentação




      E quem sou eu para falar assim a seu respeito e a respeito de como você gerencia o marketing dos seus negócios?




      Eu me formei em Jornalismo e me especializei em Marketing, em Novas Tecnologias e em Assessoria de Comunicação. Fiz mestrado em Ciências da Educação e, logo que o concluí, tornei-me CEO de duas empresas: a MR3 Comunicação, que desenvolve a gestão estratégica de marketing e consultoria para empresas; e a Âncora X, que produz eventos, palestras, treinamentos e infoprodutos.




      Eu estava na faculdade quando aconteceu a minha virada de chave. Enxerguei um grande espaço no mundo da comunicação corporativa, notei que era uma área com potencial de crescimento. Eu antevia que não existe empresa de sucesso sem comunicação eficiente. Em 2014, enquanto ajudava amigos empresários na comunicação de suas empresas, decidi dar um passo a mais e montei a MR3 Comunicação, uma empresa que hoje ajuda empresários a comunicar seus negócios por meio do marketing digital.




      Contudo, sei que isso ainda é o começo. A bolha do marketing digital ainda não estourou, e sempre vi, nesse ecossistema, uma grande oportunidade de criar vários nichos ligados à comunicação, ao marketing e à necessidade de entender as pessoas. Por isso, tenho uma abordagem estratégica da área. Ainda temos muito a crescer, e uma das maneira de eu fazer isso é proporcionando a você o seu crescimento.




      O cliente quer soluções




      Se você é empreendedor e deseja abrir um negócio escalável ou se é um empresário que precisa se posicionar no digital, usando como ferramenta as redes sociais, este livro é para você. Nele, eu lhe ofereço um método para alavancar as suas vendas por meio do cumprimento de geração de valor, permitindo que você dobre e até triplique o faturamento dos seus negócios.




      Entenda: o cliente busca por soluções. Pessoas com problemas querem ter seus problemas solucionados – e estão dispostas a pagar o que for quando são convencidas disso. Como o mercado é competitivo, aquele que, além de saber resolver os problemas do outro, estiver mais bem preparado para isso sai na frente.




      




      Para entregar soluções para seu cliente, gerando valor com seu trabalho em vez de simplesmente precificá-lo, você deve entender o seu público, criar conteúdo de valor e firmar uma boa conexão com os seus clientes a partir de um posicionamento único. Alcançar sucesso nas vendas tem a ver com gerar impacto emocional ao solucionar problemas, o que significa realizar uma venda sem focar preço e moeda e tornar o dinheiro uma consequência natural, e não a causa primária dos seus negócios.




      Como explica o investidor Warren Buffett “preço é o que você paga, valor é o que você leva”.8 Isso não pode ser estimado em dinheiro, tendo um peso diferente para cada cliente, e liga seu produto/serviço a um valor que ele proporciona, que pode ser status, praticidade, qualidade etc. Quando seu cliente percebe isso, ele não se importa mais com o preço do produto, e sim com o que ele vai proporcionar.




      




      Este livro é para você




      Ao ler estas páginas, uma nova maneira de encarar o processo de vendas por meio das redes sociais e das mídias digitais virá à tona. Você vai entender que o combustível da sua empresa é vender com emoção. Vai entender também que, quando encantamos e qualificamos o nosso público, conseguimos fazer com que ele nos compre com mais tranquilidade. E saiba que eu vou ajudar você a vender sem dizer preço.




      Você vai aprender técnicas de posicionamento, marketing e vendas – todas testadas – para aplicar no seu empreendimento. Vou lhe ensinar o que eu mesmo coloco em prática diariamente e que é resultado da minha experiência de duas décadas como empreendedor.




      




      Mantenha a mente aberta e, ao fim desta jornada, você também terá uma visão mais clara do seu negócio. Será capaz de obter mais lucro com menos esforço, sem aquela sensação de estar sempre andando em círculos.




      O propósito deste livro não é meramente adornar a sua estante, mas, sim, ser um guia, um apoio, um lembrete ou uma fonte de inspiração sempre que necessário. Depois de lê-lo, o tratamento amador que você tem dispensado à divulgação de produtos dará lugar a um olhar profissionalizado do negócio e da arte de vender. Você não vai mais pedir àquele sobrinho nerd que poste seus produtos e serviços, você assumirá a responsabilidade de alavancar seus negócios em ambiente digital.




      Você não está mais solitário em sua jornada rumo aos seus sonhos. É uma verdadeira honra fazer parte da sua história e testemunhar as mudanças que estão prestes a acontecer. Agradeço por confiar em mim e permitir que eu cumpra a minha missão!




      Vamos juntos?
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