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      A minha família: Neyara, Pedro e Sofia.
    

    
      
    

    

    
      
    

    
      PREFÁCIO
    

    
      
    

    
      Se meu tempo em Harvard me ensinou algo, foi que o potencial humano é ilimitado quando guiado por um propósito mobilizador e por mais que essa palavra tenha sido esgarçada com o uso maciço nos últimos anos ela continua sendo forte para todos que não só acreditam em algo maior como levantam da cama todos os dias para fazer esse algo maior acontecer. O sucesso estrondoso da Global Mentoring Group, alcançando marcas que antes pareciam inatingíveis, solidificou essa crença. Agora, ao embarcar nesta nova jornada, trago a você as ferramentas para transcender a simples entrega de conhecimento: a arte e a ciência de vendê-lo com maestria.
    

    
      Este livro não é apenas uma sequência lógica do "Mentor Extraordinário", mas um mergulho profundo nas estratégias que transformam sua expertise em um negócio lucrativo e impactante. Aqui, exploraremos desde a identificação do cliente ideal até a criação de ofertas irresistíveis e a construção de uma comunidade engajada.
    

    
      Assim como a mentoria me transformou, permitindo-me alcançar patamares que jamais imaginei, este guia o capacitará a dominar o mercado, a se posicionar como referência e a criar um ecossistema de sucesso ao redor do seu conhecimento.
    

    
      Longe de fórmulas mágicas ou atalhos ilusórios, este livro oferece um método comprovado, forjado na prática e validado por milhares de profissionais. Você aprenderá a:
    

    
      Compreender profundamente seu cliente
      : Mapear suas dores, sonhos e desejos, criando uma conexão autêntica e irresistível.
    

    
      Dominar o mercado
      : Posicionar-se como autoridade, identificar oportunidades e construir uma comunidade fiel.
    

    
      Criar ofertas de alto valor
      : Desenvolver produtos e serviços que transformam vidas e geram resultados tangíveis.
    

    
      Comunicar sua expertise com impacto
      : Utilizar storytelling, depoimentos e provas sociais para inspirar e persuadir.
    

    
      Estruturar encontros e conteúdo
      : Garantir uma experiência memorável e transformadora para seus clientes.
    

    
      Assim como precisei ser meu próprio mentor para superar desafios e alcançar o sucesso, este livro o guiará em cada etapa da jornada. Prepare-se para desvendar o potencial inexplorado do seu conhecimento e construir um legado que impacta o mundo.
    

    
      O mundo está pronto para o seu próximo nível.
    

    
      Claudio Brito.
    

    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      I - Global Mentoring Group
    

    
      
    

    
      "A paixão pelo que você faz não apenas impulsiona seu sucesso, mas também inspira os outros a encontrarem seu propósito."
    

    
      
    

    
      
    

    
      
        Claudio Brito
      
    

    

    
      
    

    
      
    

    
      1. Quem somos?
    

    
      Um grupo internacional de mentores com o propósito de contribuir para o sucesso de pessoas e organizações através do conhecimento.
       Esse é o propósito que acompanha a GMG (apelido carinhoso para Global Mentoring Group) desde o seu lançamento oficial no dia 28 de junho de 2017. E dele se originou o meu propósito pessoal de ensinar as pessoas a viver do que elas amam fazer com abundância.
    

    
      
    

    
      A GMG atualmente soma mais de dez mil mentores treinados em 27 países apenas com os treinamentos em Português e após a dublagem do Método Mentor Extraordinário para o Espanhol já chegamos a Espanha, México, Colômbia, Argentina, Peru, Chile e continuamos expandindo continuamente, o próximo passo será entrar nos países de língua inglesa com a mesma estratégia.
    

    
      1.1. Valores
    

    
      Tão importante quanto o nosso propósito estão os nossos valores, ferramenta que usamos para orientar nossos passos e ajudar a dizer não para tudo aquilo que destoa do que acreditamos.
    

    
      
    

    
      	
        Resultado: 
        Privilegiar e expandir as ações que gerem resultados consistentes
        ;
      

      	
        Agilidade: N
        ão aceitar o tempo convencional, se superar na entrega sempre
        ;
      

      	
        Inovação: 
        Pensar diferente, não seguir os outros, fazer o impossível
        ;
      

      	
        Verdade: 
        Encarar os desafios e a verdade dos clientes e do mercado de frente
        ;
      

      	
        Paixão: 
        Fazer o que gosta de forma a contribuir para o crescimento da empresa e ajudar os outros a encontrar o seu porque
        .
      

    

    
      
    

    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      II - A Venda do seu Conhecimento
    

    
      
    

    
      “
      Quais são suas habilidades únicas?
       
      No que você é realmente bom, que poucas outras pessoas dominam?
      ”
    

    
      
    

    
      
        Claudio Brito
      
    

    

    
      
    

    
      Responder as perguntas acima podem ser um diferencial, mas não vão levar você muito longe se você não tiver os conhecimentos básicos de venda.
    

    
      
    

    
      Neste livro, você aprenderá a identificar o seu cliente ideal, a criar ofertas irresistíveis e a construir uma comunidade engajada ao redor do seu conhecimento.
       
      Você também aprenderá a comunicar sua expertise com impacto e a estruturar encontros e conteúdo que sejam memoráveis e transformadores para seus clientes.
    

    
      
    

    
      Com as ferramentas e estratégias apresentadas neste livro, você será capaz de transcender a simples entrega de conhecimento e se tornar um verdadeiro mestre da venda do seu conhecimento.
    

    
      
    

    
      Com o conhecimento deste livro, você não apenas aprimorará suas habilidades, mas também poderá se tornar um mentor de sucesso. Se você está ansioso para colocar tudo em prática rapidamente, vá direto ao capítulo sobre Inteligência Artificial no final do livro. Lá, você encontrará comandos práticos e diretos para começar a usar a IA e tirar a sua mentoria do papel em tempo recorde..
    

    
      2. A Pesquisa sobre o cliente
    

    
      No mercado altamente competitivo de hoje, compreender profundamente o cliente ideal não é apenas uma vantagem, mas uma necessidade. Empresas e profissionais que buscam crescer e prosperar precisam direcionar seus esforços para atender aos desejos e necessidades específicas de seu mercado alvo. Nesse contexto, ferramentas como o Mapa da Empatia se mostram essenciais.
    

    
      
    

    
      2.1. Definindo o Cliente Ideal 
    

    
      O ponto de partida para qualquer estratégia de marketing eficaz é identificar o cliente ideal. Na Global é aquele que já possui um envolvimento com o desenvolvimento pessoal. Este cliente pode ter realizado treinamentos de coaching, participado de imersões com personalidades como Tony Robbins, ou estar em acompanhamento com psicólogos.
    

    
      
    

    
      Ter clareza sobre quem é o cliente ideal permite que a empresa direcione seus esforços e comunicações com precisão. Ao identificar sinais como a participação em programas de coaching ou eventos específicos, a empresa pode afunilar seus processos para encontrar novos potenciais clientes com perfis semelhantes.
    

    
      2.2. O Mapa da Empatia
    

    
      O Mapa da Empatia é uma ferramenta estratégica valiosa para detalhar ainda mais o perfil do cliente ideal. Ele ajuda a mensurar quem é o cliente em um nível mais profundo, considerando não apenas os dados demográficos mas também os aspectos emocionais e comportamentais.
    

    
      
    

    
      Ao usar o Mapa da Empatia, procura-se responder a perguntas essenciais sobre o cliente:
    

    
      - O que ele pensa e sente?
    

    
      - O que ele vê?
    

    
      - O que ele ouve?
    

    
      - O que ele fala e faz?
    

    
      - Quais são suas dores?
    

    
      - Quais são suas necessidades?
    

    
      
    

    
       A Relevância dos Dados Reais
    

    
      Uma das observações importantes para segmentar eficientemente é utilizar dados reais. É essencial conhecer a faixa etária, a receita mensal e a quantidade de pessoas do segmento desejado no mercado. Fontes oficiais e confiáveis são imprescindíveis para garantir a precisão dessas informações.
    

    
      
    

    
      A coleta e análise desses dados fornecem insights cruciais para validar se o cliente está no estágio certo para se beneficiar dos serviços oferecidos. Por exemplo, alguém que fez um treinamento de coaching e obteve sucesso com ele é um cliente potencialmente de alto valor, pois já está engajado no caminho que a empresa deseja desenvolver.
    

    
      2.3. Clientes com Alto Valor
    

    
      Analisar clientes atuais que tiveram bons resultados e se tornaram defensores da marca pode ser altamente revelador. Um excelente exemplo é o cliente Marçal Siqueira, que participou da primeira imersão presencial em Cambridge e demonstrou todas as características de um cliente ideal: facilidade de decisão, ausência de preocupação com pequenos detalhes logísticos e um alto valor investido sem regatear preço.
    

    
      2.4. A Comunicação Eficaz
    

    
      Além de identificar o cliente ideal, adaptar a linguagem ao perfil do público é crucial. Se a comunicação não está atingindo o cliente, é como falar chinês com um público que só entende inglês. A adequação da linguagem deve levar a uma comunicação clara e relevante que ressoe com as expectativas e necessidades do público-alvo.
    

    
      2.5. A Dor como Motivação
    

    
      A dor é mais forte que o sonho. Clientes tendem a investir mais para solucionar uma necessidade iminente (dor) do que para alcançar um desejo (sonho). Compreender as dores do cliente com precisão e oferecer soluções viáveis para resolvê-las pode garantir um engajamento mais forte e um fechamento de vendas mais rápido.
    

    
      2.6. Conclusão
    

    
      Utilizar ferramentas como o Mapa da Empatia para detalhar o perfil do cliente ideal, combinado com análise precisa de dados reais, é a espinha dorsal de uma estratégia de marketing poderosa. Ao entender intimamente quem é o cliente, suas dores, e como se comunicar eficazmente com ele, empresas conseguem não apenas atrair mais clientes ideais, mas também construir relacionamentos duradouros e engajados.
    

    
      
    

    
      A pesquisa profunda é a chave para transformar o entendimento do cliente em ações e estratégias que não apenas atendam, mas superem as expectativas dele, promovendo assim um ciclo contínuo de crescimento e sucesso empresarial.
    

    
      3. A pesquisa de mercado
    

    
      A pesquisa de mercado é um pilar essencial para qualquer empreendimento que almeja o sucesso de longo prazo. Embora o conceito possa parecer intuitivo, sua aplicação prática demanda um entendimento aprofundado e constante precisão. Conhecer verdadeiramente o mercado significa compreender as dores e os sonhos de seu público-alvo e estar capacitado para criar uma ponte eficaz entre esses dois pontos extremos. 
    

    
      O papel do empreendedor ou da empresa é oferecer um produto ou serviço que 
      transforme
       as dores dos clientes em seus sonhos realizados. Esse produto, que pode ser uma mentoria, um curso, ou qualquer outro formato, é a chave para conquistar a confiança e resolver os problemas dos clientes da maneira mais eficiente. O que o cliente busca não é a especificidade técnica da solução, mas sim o resultado final, o benefício que ela proporcionará à sua vida.
    

    
      Um exemplo nítido disso é a experiência pessoal do meu pai que, enfrentando dores crônicas na coluna, utilizou diversas técnicas de tratamento, como acupuntura, fisioterapia e controle de peso, para alcançar seu sonho de movimentar-se sem dor. Para um empreendedor, esse cenário realça a importância de desenvolver um produto abrangente e focado na solução integral das necessidades do cliente, muitas vezes envolvendo parcerias estratégicas com outros profissionais, como nutricionistas e fisioterapeutas.
    

    
      A compreensão verdadeira do cliente e de suas necessidades evita desilusões e aumenta a probabilidade de manter um relacionamento próximo e duradouro. O cliente deve ver no seu produto não apenas uma compra, mas um investimento na resolução de um problema significativo que ele enfrenta. Quando isso é autenticado, o empreendedor ganha a lealdade e a confiança do cliente, o que pode se traduzir em parcerias profundas e relacionamentos comerciais que vão além da transação inicial.
    

    
      Além disso, a segmentação e a formatação de produtos devem ser estrategicamente ajustadas ao perfil do público-alvo. Por exemplo, é mais eficiente começar oferecendo um produto premium, que resolve completamente o problema do cliente, e depois criar versões mais acessíveis a partir desse modelo. Esse tipo de estratégia, comumente utilizado por grandes empresas, ajuda a ancorar o valor percebido do produto no mercado, tornando versões mais básicas também atrativas.
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