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Elogios de coaches reais para Coach Builder



			“Há muitos livros que discutem a estrutura de uma sessão de coaching. No entanto, se você não tem um processo repetível para conquistar e reter clientes, não há ninguém para você orientar. Coach Builder oferece aos leitores um roteiro muito claro e conciso para o lançamento e o crescimento de um negócio solo de coaching, além de itens críticos de ação necessários para escalar rumo a uma agência de coaching de sete dígitos.”


			 — David Patterson, coach de negócios desde 2012


			“A maioria dos livros e programas de coaching de negócios foca mentalidade e traz poucas ferramentas práticas para ajudar você a realmente tirar o negócio do papel. Quando eu me preparava para lançar meu negócio de coaching, gastei centenas de dólares em livros e milhares em programas que não chegaram nem perto das ferramentas práticas e do impulso encontrados neste livro. Se você leva a sério começar um negócio de coaching, este é o livro principal da sua estante. Leia, implemente os oito passos e veja seu negócio decolar.” 


			— Seth Winterhalter, coach de negócios desde 2022


			“Passei a esperar insights práticos e conselhos práticos em qualquer oferta de Donald Miller. Este livro leva isso a um novo nível. É um esboço estratégico para acabar com o improviso e a indecisão, além de um plano de ação aplicável para qualquer pessoa que tenha um desejo profundo de orientar outros, mas nenhuma ideia real de como construir um negócio de coaching.” 


			


			— Eric Fletcher, coach de negócios desde 2017


			“O plano de oito passos do Don é certeiro!! Um novo coach pode pegar este livro e trabalhar esses passos para lançar e expandir uma prática de coaching bem-sucedida. Levei especialmente a sério o Passo Sete — Construir ou Participar de uma Comunidade de Coaching. Não pule este capítulo nem minimize a importância de construir uma comunidade à qual você possa recorrer para ter apoio e inspiração.” 


			— Susan Trumpler, coach de negócios desde 2013


			“Em um momento em que pequenos empresários enfrentam mais desafios e mudanças drásticas no mercado do que nunca, este livro capacita coaches de negócios com uma abordagem simples, porém estratégica, para construir o próprio negócio e, assim, apoiar as pequenas empresas que precisam de sua ajuda. Seja você experiente ou iniciante, é claro e fácil de entender. Don Miller destrincha a potencial complexidade da geração de leads e do crescimento em passos simples e termos diretos — sem ‘jargão empresarial’. É um recurso maravilhoso, recomendado a mim por um profissional de negócios em quem confio e respeito. Qualquer coach de negócios se beneficiará da leitura deste livro — especialmente aqueles no início do crescimento do negócio — e levará muito mais para a mesa com o conhecimento e os passos de ação que ele oferece.” 


			— Mary Czarnecki, coach de negócios desde 2016


			“À medida que a indústria do coaching (vida, saúde, negócios etc.) cresce, a necessidade de um livro como Coach Builder torna-se ainda mais evidente. Como qualquer empreendedor ao lançar um negócio, o fato de você ser bom no que faz não se traduz automaticamente em saber como construir seu negócio de coaching. Coach Builder compartilha passos simples e práticos que ajudarão qualquer tipo de coach a eliminar as suposições sobre como construir seu negócio.” 


			


			— Kenny Camp, coach de negócios desde 2018


			“Depois de ajudar centenas de pessoas a lançarem e expandirem um negócio, sei que ter uma abordagem passo a passo para crescer é uma peça crítica da história de sucesso de qualquer empresa. Don fornece os oito passos essenciais que permitirão levar seu negócio rapidamente ao próximo nível, de um jeito fácil de seguir e ainda mais fácil de implementar. Você ficará chocado com a velocidade e o impacto que isso terá no seu negócio! Implemente o que Don ensina e veja seu negócio decolar!” 


			— Jessica Miller, coach de negócios desde 2016


			“O campo do coaching pode estar repleto de abordagens filosóficas e estruturas pouco claras sobre como melhor atender os clientes. Coach Builder oferece uma abordagem passo a passo para montar um negócio que ajudará você a dar esse salto e deixar seu emprego com carteira assinada. Você aprenderá a colocar, de forma estratégica e prática, sistemas para gerar leads e receita que lançarão, expandirão e escalarão seu negócio do jeito que você deseja. Não será fácil, mas será direto se você seguir a orientação do Don — depois de vários anos como coach certificado, posso dizer que esse processo funciona!” 


			— Jason Daily, coach de negócios desde 2011
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NOTA DO AUTOR


			Coach Builder foi escrito para qualquer pessoa que tenha alcançado sucesso nos negócios e queira aproveitar sua experiência para iniciar ou expandir uma carreira lucrativa em consultoria.


			Os exemplos deste livro estão, em sua maioria, relacionados ao ­coaching empresarial, mas os passos para construir um negócio de coaching funcionam para um coach de negócios, um coach de vida, um consultor financeiro, um consultor de jardinagem, um coach parental, um corretor de imóveis ou qualquer outro campo de interesse. Se você deseja atuar como coach, mas não na área de negócios, basta aplicar esses passos ao seu campo de especialização.


			Sua experiência e o conhecimento que você acumulou são mais valiosos do que imagina. Eles podem ser transformados em um negócio de coaching, mas somente se você seguem os passos apresentados neste livro. Que este seja o seu sucesso.


			










OS OITO PASSOS QUE FARÃO SEU NEGÓCIO DE COACHING CRESCER


			Você já desejou ganhar dinheiro se reunindo com pessoas e mudando suas vidas para sempre? Já alcançou o suficiente na carreira a ponto de querer compartilhar sua experiência com outras pessoas?


			Se isso é verdade para você, o que está buscando é uma carreira como coach.


			Na verdade, se você está lendo este livro, é bem provável que já seja um coach de negócios. Talvez ainda não tenha esse título oficialmente, mas já faz exatamente o que os coaches fazem: ajuda empresários a terem sucesso na vida e no trabalho.


			Líderes empresariais precisam de bons coaches. A qualidade da vida das pessoas e a força das nossas economias dependem de coaches que transmitam orientação e encorajamento. De fato, se um empresário tivesse de escolher entre obter um mestrado em negócios em uma universidade de prestígio ou contratar um coach, eu o aconselharia a contratar o coach. Um coach tem o poder de ajudar seu cliente a ganhar milhões — e, mais do que isso, a manter a sanidade enquanto faz isso. É importante que você tenha sucesso como coach porque é importante que seus clientes tenham sucesso em suas carreiras.


			Como este livro foi escrito como um manual prático, ele será direto e aplicável. Cada passo trará uma ação que você pode executar para criar ou expandir seu negócio de coaching. Muitos coaches vieram antes de você e fizeram isso funcionar. Eu garanto: você também pode construir um negócio de coaching lucrativo. 


			


			COMO VOCÊ PODE CONSTRUIR UM NEGÓCIO DE COACHING LUCRATIVO?


			Muitos coaches iniciam seus negócios de coaching depois de alcançarem certo nível de sucesso em uma carreira ou em um negócio próprio. O que eles percebem após iniciarem seus negócios de coaching é que, em suas carreiras anteriores, não desenvolveram por completo as habilidades necessárias para assumir todos os papéis exigidos para construir um negócio de coaching bem-sucedido. Eles nunca precisaram criar um site, gerenciar um pipeline de potenciais clientes, criar produtos para esses clientes ou vender e revender esses produtos — todas essas tarefas são necessárias para fazer um negócio de coaching crescer.


			Este livro foi concebido para ajudar a fechar essa lacuna de conhecimento e construir um negócio de coaching do qual possa se orgulhar.


			Quer você esteja apenas começando no coaching ou já atue há anos, os oito passos a seguir o ajudarão a construir um negócio de coaching do zero.


			Então, quais são os oito passos? Vou resumi-los aqui, mas continue lendo. Os verdadeiros segredos estão nos capítulos que vêm a seguir.


			PASSO UM:


			Criar um portfólio de produtos que você pode vender aos clientes


			Antes de pensarmos em atrair clientes, vamos parar e refletir sobre o que venderemos a eles. Para fazer um negócio de coaching — ou qualquer negócio, aliás — crescer, você precisa de uma lista definida de produtos. Seus produtos de coaching podem ir desde uma avaliação simples até workshops, masterminds e até retiros. Cada produto deve ser fácil de entender, entregar valor extremo e ser oferecido a um preço premium. Projetar produtos que podem ser vendidos a um preço premium é a única maneira de construir riqueza estando plenamente presente com seus clientes. Quando eu conduzir você pelo passo um, mostrarei vários tipos de produtos de coaching que você pode criar e vender aos clientes.


			


			PASSO DOIS:


			Criar e gerenciar uma lista de clientes potenciais


			A maioria dos coaches está cercada por potenciais clientes, mas não percebe que as pessoas com quem interagem estariam dispostas a pagar um valor premium por seus serviços. Criar e gerenciar uma lista robusta de potenciais clientes e se comunicar com eles de uma forma que gere confiança é a maneira mais rápida de fazer seu negócio de coaching crescer. Quando eu conduzir você pelo passo dois, apresentarei um sistema simples e eficaz que você pode usar para organizar seu pipeline de clientes, conquistar a confiança deles e converter leads em clientes pagantes.


			PASSO TRÊS:


			Acertar seu site (seu discurso de vendas)


			O número de coaches que não criam ou não mantêm um site eficaz é assustador. Mesmo que não queiramos ou não precisemos anunciar formalmente nossos serviços, ter um site eficaz é necessário se vamos praticar o que pregamos. Todo negócio precisa criar um discurso rápido e um menu de serviços na forma de uma landing page. Seu site pode ser um exemplo de como comunicar de forma eficaz uma oferta sólida a potenciais clientes e, assim, servir como modelo para que os clientes sigam. Para dar um bom exemplo aos clientes, seu discurso precisa ser atraente, claro e projetado para fechar vendas. Quando eu conduzir você pelo passo três, mostrarei as partes essenciais de um discurso de vendas eficaz na forma de um site de coaching.


			PASSO QUATRO:


			Aprender a escrever bons e-mails que fecham negócios


			A maneira mais eficaz de construir confiança com potenciais clientes é entregar valor ao longo do tempo. E uma forma comprovada de fazer isso — sem se sobrecarregar — é acompanhar os leads por meio de um sistema automatizado de e-mails. Quando você entra em contato com potenciais clientes com pelo menos doze e-mails úteis, que incluam dicas, ferramentas e estratégias que eles possam usar para fazer seus negócios crescerem, você conquista a confiança desses clientes e aumenta a chance de que eles se envolvam com um ou mais dos seus produtos de coaching. Quando chegarmos ao passo quatro, mostrarei uma série de e-mails eficazes que convertem potenciais clientes em clientes pagantes.


			


			PASSO CINCO:


			Mapear a jornada do cliente criando uma escada de marketing e produtos


			Decidir trabalhar com um coach exige pequenos passos por parte dos clientes. Eles precisam conhecer você e confiar em você para então investir — e depois investir ainda mais. Se você criar uma escada de marketing, poderá conquistar essa confiança aos poucos; e, se criar uma escada de produtos, terá um caminho para que aqueles que obtêm resultados invistam cada vez mais em seus serviços. Quando você criar essas duas escadas, sempre saberá em que ponto da jornada o cliente se encontra e estará mais preparado para ajudá-lo a dar o próximo passo.


			PASSO SEIS:


			Estabelecer metas realistas e alcançá-las


			Todos sabemos que, para ter sucesso, precisamos estabelecer metas e depois alcançá-las. Mas que metas um coach de negócios deve perseguir e quão ambiciosas elas devem ser? Agora que temos produtos para vender e uma lista de clientes que podem comprá-los, é hora de definir metas realistas. Criar uma lista de objetivos em algumas categorias específicas motivará você a construir o negócio de coaching sólido e confiável dos seus sonhos. Quando chegarmos ao passo seis, compartilharei com você as categorias necessárias de definição de metas e ajudarei a elaborar um plano para alcançá-las.


			


			PASSO SETE:


			Construir ou participar de uma comunidade de coaching que ajude você a crescer pessoalmente e a expandir seu negócio


			Se você quer ser um grande coach, cerque-se de grandes coaches. Não há motivo para construir seu negócio de coaching no isolamento. Existe muita sabedoria disponível sobre como construir um negócio de ­coaching — tudo o que você precisa fazer é entrar ou criar uma comunidade de coaching. O passo sete envolve estar em comunidade com outros ­coaches. Se você não tem esse tipo de comunidade, mostrarei como é fácil construir uma.


			PASSO OITO:


			Dominar as habilidades interpessoais do coaching


			O Playbook Coach Builder não pode ajudar alguém a fazer um negócio de coaching crescer se essa pessoa não é boa com pessoas. Quando alguém se inscreve para receber seu coaching, não está confiando em playbooks ou frameworks; está confiando em você. Mas que tipo de habilidades interpessoais um coach precisa desenvolver para gerar confiança? Quando chegarmos ao passo oito, ajudarei você a desenvolver uma lista pessoal de “regras” pelas quais possa viver, tornando-se o tipo de coach com quem clientes pagantes adoram passar tempo.


			USE AS MELHORES PRÁTICAS PARA CONSTRUIR SEU NEGÓCIO DE COACHING


			Quando você aplica os oito passos listados antes, deve ser capaz de construir um negócio de coaching sólido, com faturamento de seis dígitos, em menos de um ano — e depois dobrar o tamanho do negócio nos dezoito meses seguintes. Se quiser ir ainda mais longe, incluí um playbook ao final deste livro para levar seu negócio de coaching a sete dígitos e além.


			O mundo não precisa de mais um livro sobre a filosofia do ­coaching. Esses livros têm seu lugar, mas não vamos nos perder no macro. Quero que você consiga fechar este livro — mesmo após uma breve sessão de leitura — e criar algo que faça o negócio crescer. E quero que você seja capaz de fazer isso repetidas vezes, até transformar completamente seu negócio de coaching em uma máquina de mudança de vidas que lhe permita exercer o trabalho dos sonhos, com os clientes dos sonhos.


			


			Para tornar este livro realmente útil, incluí exemplos específicos e modelos que você pode usar imediatamente. Esses modelos foram testados por centenas de coaches com quem trabalhei ao longo dos anos e comprovaram ser altamente eficazes.


			O que vem a seguir reúne o que, ao longo do tempo, identifiquei como as melhores práticas em geração de leads, marketing, ­networking, criação e entrega de produtos — práticas que você pode aplicar imediatamente.


			Vamos começar com o passo um.


		


	

		

			


			
PASSO UM


			
Criar um portfólio de produtos que você pode vender aos clientes


			Se você está apenas começando como coach, provavelmente está se perguntando onde, como e quando seu primeiro dinheiro entrará. Se não está se fazendo essas perguntas, deveria. Não há preocupações mais importantes ao administrar um negócio do que como você vai gerar caixa, como vai manter o dinheiro entrando no negócio e como vai transformar a vida das pessoas de uma forma consistente e sustentável. Afinal, seu negócio de coaching não sobreviverá se você não estiver gerando receita lucrativa.


			Para fazer o negócio de coaching crescer, você precisará trocar valor por dinheiro — e precisará fazer isso com frequência.


			A maneira mais rápida de gerar caixa é ter um portfólio de produtos que você possa vender, que ofereçam valor claro e sejam vendidos por um preço definido.


			Meu amigo Brek passou anos como pastor, dando aconselhamento e orientação gratuitos a qualquer pessoa que frequentasse sua igreja. Quando se aposentou, decidiu aproveitar sua experiência no aconselhamento e no desenvolvimento de líderes espirituais no mundo dos negócios. Durante essa transição, ele me contou o quanto se sentia nervoso em cobrar por algo que as pessoas vinham recebendo dele gratuitamente havia décadas. Sabendo, porém, que criar um portfólio de produtos era importante, ele estruturou um workshop de planejamento de vida e cobrou um valor fixo para conduzir uma equipe de liderança de uma pequena empresa por todo o processo. Após o workshop, o dono da empresa perguntou se Brek poderia se reunir individualmente com cada um de seus líderes no restante do ano. Brek então criou outro produto de coaching individual, atribuiu um preço a ele e o vendeu ao empresário. Hoje, Brek oferece um workshop de planejamento de vida junto com uma série de sessões individuais de acompanhamento que ajudam seus clientes a alcançarem equilíbrio entre vida pessoal e profissional, e a cumprirem seus objetivos pessoais e profissionais.


			


			O que mais gostei ao ouvir a história de Brek não foi apenas o fato de seu negócio de coaching estar transformando vidas, mas o fato de o próprio Brek ser transformado. Como pastor, ele não cobrava diretamente por sua sabedoria extraordinária, o que o levava a acreditar que ela não valia tanto assim. Mas, quando descobriu que podia organizar sua sabedoria em produtos, colocar um preço premium neles e trocar esse valor por dinheiro, começou a compreender plenamente o próprio valor como coach e mentor.


			A razão pela qual tantos negócios de coaching enfrentam dificuldades é que eles oferecem apenas aconselhamento no formato de retainer. Por quê? Porque não dividiram sua expertise em produtos facilmente compreensíveis, que entreguem um valor claro. Por US$500, você pode se reunir com um coach desse tipo algumas vezes por mês e fazer perguntas. A verdade é que você nunca sabe exatamente o que está comprando. Quase parece que está pagando para ter um amigo.


			O fato de esse tipo de oferta simples e enxuta às vezes funcionar para fazer um negócio de coaching crescer é um milagre — ou, mais precisamente, uma prova de que os seres humanos estão desesperados por qualquer tipo de aconselhamento que consigam obter.


			Tenho certeza de que seu aconselhamento é valioso, e um certo valor intangível é trocado toda vez que você se reúne com um cliente. No entanto, se sua oferta fosse mais clara, você atrairia mais clientes e esses clientes pagariam ainda mais pelo valor que você entrega. E, nesse processo, você se transformaria em um especialista que acredita plenamente em si mesmo e no valor do que oferece.


			


			O problema de uma oferta vaga, como o coaching em formato de retainer, é que fica difícil para o cliente compreender o valor que está recebendo. Oferecer “aconselhamento empresarial” de forma genérica é semelhante a um restaurante que anuncia apenas “comidas”. Ele venderia muito mais se anunciasse algo mais específico, como um hambúrguer com queijo, frango frito ou a melhor pizza da cidade.


			Ser específico sobre o que você oferece fará seu negócio de ­coaching crescer mais rápido do que insistir na oferta vaga de “coaching”.


			UM PORTFÓLIO DE PRODUTOS DE COACHING É FUNDAMENTAL


			Criar um portfólio de produtos é importante em qualquer tipo de ­coaching, não apenas no coaching empresarial.


			Minha amiga Nicole Burke começou um jardim no quintal de casa. Embora não tivesse nenhuma experiência como jardineira, ficou tão envolvida que passou a comentar com os amigos sobre a quantidade de alface que sua simples horta doméstica estava produzindo e, naturalmente, os amigos começaram a fazer perguntas. A verdade é que Nicole nunca sentiu que soubesse tanto assim sobre jardinagem. Ela simplesmente era boa nisso. Ainda assim, começou a visitar a casa dos amigos, dando conselhos sobre onde posicionar os canteiros, quais vegetais plantar em cada estação e como manter os jardins depois que começavam a produzir. Tudo isso, mais uma vez, era oferecido gratuitamente. Até que chegou a conta da mensalidade escolar de um de seus filhos. Nicole percebeu que precisava arrumar um emprego. Em vez disso, decidiu continuar prestando consultoria aos amigos e criou um produto: uma taxa de consultoria de US$25 por hora para ajudar pessoas a montarem uma horta doméstica.


			Como você pode imaginar, a consultoria dela se tornou popular, mas não rendia o suficiente para cobrir as contas. Ela percebeu rapidamente que precisava cobrar mais. Elevou o preço para US$100 por hora e acrescentou canteiros elevados — canteiros que ela mesma construía com madeira comprada na Home Depot. Os clientes não se cansavam. Ela adicionou treliças e arcos ao seu portfólio de produtos, e os clientes compraram tudo.


			


			O negócio realmente começou a crescer quando, ao perceber que ele não poderia escalar além dela mesma, passou a certificar pessoas para ensinar outras a criarem hortas domésticas. Hoje, Nicole dirige um negócio de consultoria em jardinagem de sete dígitos chamado Gardenary e tem como meta ter seu próprio programa de televisão. Ela escreveu dois livros sobre como iniciar uma horta doméstica e aparece constantemente na mídia. Começou como uma entusiasta e hoje se transformou em uma verdadeira especialista, coach e líder de pensamento em seu segmento.


			Como tudo começou para Nicole? Começou com uma paixão que se transformou em um portfólio de produtos. Depois, ela teve a coragem de cobrar por esses produtos. É assim que seu negócio de coaching também começará.


			Ao desenvolver um negócio de coaching, você deve ter um portfólio de produtos para que os clientes possam escolher. Cada produto desse portfólio deve declarar um valor tangível. Se você criar esse tipo de portfólio, os clientes serão atraídos para o seu coaching. Por quê? Ninguém quer pegar o cartão de débito e comprar uma ilusão — e, se você oferece apenas “aconselhamento de coaching” em formato de retainer, está pedindo que as pessoas comprem uma ilusão confusa.


			Criar um portfólio de produtos é um passo crítico e fundamental para fazer um negócio de coaching crescer.


			Na verdade, saber quais produtos você vai vender não é apenas o primeiro passo para iniciar ou expandir um negócio de coaching; é o primeiro passo para fazer qualquer tipo de negócio crescer. Ninguém consegue expandir um negócio se não sabe o que vai vender.


			Você terá muito mais sucesso — e confiança — se for específico sobre o que oferece e sobre como cada item que disponibiliza vai gerar retorno sobre o investimento para o cliente. Em outras palavras, se você quer ter sucesso como coach de negócios, precisa definir cada um dos seus serviços como um item específico, disponível por um preço específico.


			


			QUE TIPO DE PRODUTOS DE COACHING VOCÊ DEVE VENDER?


			Como será o seu portfólio de produtos? Não complique demais. Se você está começando um negócio de consultoria, crie um pacote de horas que você dedicará a ajudar seus clientes a resolver um problema específico. Por exemplo, se você tem experiência em cadeias globais de suprimentos, pode criar um produto de consultoria chamado “Análise de Transição da China”, no qual oferece quarenta horas para analisar a cadeia de suprimentos atual dos seus clientes e entregar um relatório sobre o que eles poderiam, de forma realista, obter fora da China. Um produto como esse é muito mais atraente do que a oferta de um investimento de “caixa-preta”, em que você simplesmente promete “dar uma olhada no assunto”.


			Aqui estão alguns exemplos de produtos que você poderia oferecer, por exemplo, se estivesse começando como coach de pequenas empresas:


			


			

					
Programa de Otimização para Pequenas Empresas: seis meses a um ano de coaching bimestral para reformular toda a operação das pequenas empresas dos clientes.


					
Reestruturação de Gestão e Operações: seis meses de serviços fracionados de COO para otimizar a gestão e as operações dos clientes.


					
Workshop sobre Como Fechar Grandes Vendas: treinamento de vendas de um dia para as equipes comerciais dos clientes.


					
Programa de Transformação para Dobrar Suas Vendas: seis meses de coaching contínuo em vendas com toda a equipe comercial do cliente, ajudando-os a fechar vendas maiores, mais rapidamente.


					
Auditoria de Rentabilidade de Produtos: consultoria de um dia em que você se reúne com os clientes para classificar seus produtos do mais ao menos lucrativo e, em seguida, gerar ideias de novos produtos e de como podem oferecer um portfólio mais rentável.


					
Workshop de Alinhamento de Liderança: workshop de liderança de um dia para ajudar os clientes a criarem sua declaração de missão e princípios orientadores.


					
Coaching Semanal Individual para “Dobrar Sua Receita”: um retainer semanal de coaching individual que conduz os clientes em um currículo abrangente, projetado para ajudá-los a dobrar sua receita atual.


					
Mastermind Parceiros de Elite: mastermind de elite, com duração de um ano, composto apenas por empresários, oferecido exclusivamente aos clientes de nível mais alto.


			


			Há, é claro, muitas outras ideias de produtos, mas esta lista já dá uma noção dos produtos que muitos coaches utilizam para aumentar tanto o valor que entregam quanto a receita que conseguem.


			Mais uma vez, quando você cria um portfólio de produtos para o cliente escolher, é mais provável que ele faça uma compra, porque você tornou mais fácil entender o que está recebendo em troca por seu dinheiro.


			Depois de criar um portfólio de produtos, você vai se destacar. Suas ofertas de coaching ficarão claras e, por isso, serão compreendidas e atraentes para potenciais clientes.


			PELO QUE OS EMPRESÁRIOS ESTÃO DISPOSTOS A PAGAR?


			Ao decidir o que incluir no seu portfólio de produtos, considere primeiro pelo que as pessoas estão dispostas a pagar. No contexto dos negócios, as pessoas estão dispostas a investir em algo que lhes gere retorno financeiro. Em outras palavras, estão dispostas a investir dinheiro para obter mais dinheiro em troca.


			


			Se você atua como coach fora do mundo empresarial, as pessoas estão dispostas a pagar para economizar tempo, reduzir frustração, se conectar com outras pessoas, avançar na carreira, fazer uma boa apresentação, descobrir como ajudar o recém-nascido a dormir seguindo uma rotina, restaurar um carro antigo, aprender um idioma estrangeiro, gerenciar todos aqueles aplicativos de namoro e encontrar o amor verdadeiro, escrever o primeiro livro — e assim por diante. Uma vez, paguei a um amigo (que nem era coach, embora devesse ser) para me ajudar a criar um novo guarda-roupa, porque eu estava começando a gravar mais vídeos para as redes sociais.


			Nosso trabalho como coaches, portanto, é criar produtos que ofereçam um valor tangível. Como coaches de negócios, podemos oferecer mais do que apenas valor financeiro. Podemos oferecer tranquilidade, maior moral nas equipes dos clientes, senso de comunidade, relações mais confiáveis e até oportunidades de networking.


			Identificar o que frustra nossos clientes e ajudá-los a resolver essas frustrações é fundamental para o nosso sucesso como coaches.


			Aqui vai um excelente exercício: pegue uma folha de papel e escreva todos os problemas que o cliente ideal enfrenta no que diz respeito ao seu campo de especialização. O que os incomoda? Onde estão desperdiçando dinheiro? Do que têm medo? Em relação a quê se sentem inseguros? O que lhes causa dor física? O que lhes causa dor emocional?


			Agora, no outro lado dessa folha, pense em produtos que você pode vender para resolver esses problemas específicos. Talvez você não tenha um produto para cada ponto de dor, ou talvez tenha um ou dois produtos que resolvam vários problemas, mas o objetivo do exercício é nos ajudar a entender que as pessoas gastam dinheiro para resolver problemas — e, se existem pessoas que precisam da sua expertise para resolver um problema específico, você tem aí uma oportunidade de produto.


			


			No caso do coaching empresarial, que problemas os líderes de negócios estão enfrentando que você poderia ajudar a resolver? Proprietários de pequenas empresas sentem que toda a equipe está desfocada, desperdiçando milhares de dólares em despesas de folha de pagamento? Sim, portanto, seu produto de COO fracionado alinhará a equipe em torno de objetivos econômicos que impulsionam receita, lucro e crescimento, transformando a folha de pagamento de prejuízo em um investimento estratégico.


			A equipe de vendas não consegue fechar grandes vendas e os ciclos de negociação são longos demais? Nesse caso, seu treinamento de vendas de um dia, combinado com seis meses de coaching, vai impulsionar a equipe comercial e capacitá-la a fechar vendas maiores, mais rapidamente. O resultado? As equipes de vendas dos clientes podem, de fato, dobrar suas vendas.


			Quando cada produto de coaching que você cria se relaciona diretamente com uma oportunidade de o cliente resolver um problema, os potenciais clientes tendem a ter muito mais probabilidade de comprar.


			No coaching empresarial, seu objetivo deve ser fazer o cliente ganhar dinheiro. Pequenas empresas consomem caixa — e consomem muito. Por vezes, mesmo quando uma pequena empresa fatura milhões, seus lucros são decepcionantes. Certifique-se, portanto, de que alguns ou a maioria dos seus produtos estejam diretamente conectados ao resultado financeiro dos clientes.


			COMO VOCÊ PODE AJUDAR UM PEQUENO EMPRESÁRIO A GANHAR DINHEIRO?


			Se você é um coach de negócios, não se intimide com a responsabilidade de ajudar seu cliente a ganhar dinheiro. Talvez você ainda não consiga atuar como um COO fracionado e talvez ainda não consiga ministrar um workshop de vendas, mas a verdade é que você já é bom em alguma coisa que ajudará os clientes a ganharem dinheiro — e tudo aquilo em que você é bom pode ser transformado em um produto.


			


			Se você é excelente em marketing e comunicação, um dos seus produtos pode ser uma reestruturação de marketing de seis meses. Se é excelente em estratégia tributária, pode começar com um playbook de estratégia fiscal.


			Em que exatamente você é bom? Se você é muito bom em definição de metas e accountability, crie um mastermind de seis meses no qual cada participante estabeleça seus objetivos e trabalhe com você para alcançá-los em 180 dias. Dê a esse pequeno grupo o nome de “Programa Acelerador de Metas” e cobre R$5 mil por participante. Depois que a experiência terminar, ofereça-se para conduzir todo o time de cada cliente no mesmo processo. Se você se tornar conhecido como o coach que ajuda as pessoas a alcançarem seus objetivos — especialmente os objetivos financeiros —,ficará ocupado, eu garanto.


			COMO VOCÊ PODE GERAR UMA RENDA RÁPIDA E GARANTIDA SE ESTÁ APENAS COMEÇANDO NO COACHING?


			Se você está apenas começando no coaching, recomendo criar um produto principal e promovê-lo quase exclusivamente (enquanto constrói o restante do seu portfólio de produtos) durante o primeiro ano. Ao criar esse produto principal, porém, lembre-se de duas coisas:


			

					Ofereça valor extremo aos clientes.


					Não deixe que o produto monopolize todo o seu tempo. Você precisa reservar tempo suficiente para planejar e executar o crescimento do restante do negócio de coaching.


			


			Uma ótima ideia que atende a essas duas características é lançar um pequeno grupo principal.


			A chave para um pequeno grupo principal bem-sucedido é oferecer uma entrega específica dentro de um prazo preciso. Por exemplo, você pode propor um desafio para aumentar a receita em 25% ao longo de seis meses. Você fará isso ajudando cada participante a reformular seu marketing, suas vendas e a otimização de seus produtos. Essas três frentes, quando bem executadas, devem ajudar os clientes a alcançarem mais receita.


			


			O benefício de oferecer uma entrega específica por meio do seu pequeno grupo principal é que os clientes sabem o que vão receber e o grupo não se parece tanto com um investimento de “caixa-preta”. Além disso, o benefício de ter um cronograma definido é que você pode iniciar um novo grupo a cada seis meses e, quando ele termina, pode convidar os clientes a avançarem naturalmente para o restante do seu portfólio de produtos.


			Mais do que isso, ao criar um pequeno grupo de baixo custo como seu produto principal no primeiro ano, você consegue agrupar seu coaching e impactar cinco, dez ou até mais clientes ao mesmo tempo.


			Se você não é um coach de negócios, também é possível criar pequenos grupos que ensinem treinamento de desfralde, obediência canina, habilidades para palestras principais e muito mais. Na verdade, embora eu viva de treinar coaches, um dos meus passatempos favoritos — e também uma fonte de receita — é um mastermind que ministro para ajudar pessoas a escreverem seu primeiro livro. É muito divertido, e acredito plenamente que o grupo aproveita ainda mais porque aprende uns com os outros e comigo.


			Mais uma vez, se você está apenas começando como coach, conduzir um pequeno grupo de seis meses ajudará a ter um início rápido e lucrativo no seu negócio de coaching, sem consumir o tempo de que também precisará para criar sua lista de potenciais clientes e seu plano de marketing subsequente.


			Na verdade, se quisesse, você poderia até conduzir um pequeno grupo antes de deixar seu emprego atual — desde que seu trabalho permita. Não há nada como ter uma fonte de receita entrando antes de dar o salto para aliviar o peso do início.


			


			USE SEU PRODUTO PRINCIPAL PARA CRIAR UMA BASE DE RECEITA INICIAL PARA O NEGÓCIO DE COACHING


			Se você está preocupado com como vai ganhar dinheiro como coach, pode começar hoje mesmo a pensar no portfólio de produtos que irá oferecer. À medida que criar esse portfólio, você sentirá certo otimismo, porque começará a compreender o valor tangível que é capaz de entregar. Além disso, criar um portfólio de produtos permite que entenda quantas unidades de cada produto precisará vender para pagar suas contas e construir riqueza. A partir daí, você pode executar um plano para vender esses produtos e alcançar a liberdade com que vem sonhando.


			Por exemplo, veja como o dinheiro poderia funcionar para você como coach de pequenas empresas que deseja iniciar ou expandir sua prática de coaching:


			Antes de deixar seu emprego atual, você abre as inscrições para seu pequeno grupo principal. Se conseguir cobrar R$5 mil por cliente e trabalhar com dez clientes, terá seus primeiros R$50 mil. Conseguir que dez pessoas se inscrevam não é um desafio simples, e mais adiante neste capítulo mostrarei como fazer isso. De qualquer forma, um começo de R$50 mil é uma base razoável sobre a qual você pode construir.


			Quanto tempo operar esse pequeno grupo vai exigir? Não tanto quanto você imagina. A lista de tarefas para conduzir um pequeno grupo é relativamente simples. Você precisará criar um cronograma básico para o grupo, incluindo datas de início e término, um currículo geral a ser seguido — que ajude os participantes a alcançarem resultados — e uma lista extensa de tudo o que seus clientes precisam fazer para obter esses resultados. Essa lista extensa é fundamental, porque permite que você cubra todos os pontos necessários e, se os participantes não cumprirem o que foi proposto, a própria lista deixará claro que eles não fizeram o trabalho e, portanto, não deveriam esperar retorno sobre o investimento.


			


			Seu primeiro pequeno grupo exigirá mais tempo, mas, depois que você tiver criado o material, se sentir seguro com o cronograma e souber exatamente o que focar para ajudar seus clientes a obterem os melhores resultados, tudo o que precisará fazer será repetir o processo a cada seis meses.


			Talvez você esteja se perguntando como os clientes conseguem tanto valor participando de um pequeno grupo no qual você interage com eles apenas uma hora por semana. Lembre-se: o valor não vem apenas de você. Empreendedores e proprietários de pequenas empresas raramente têm a oportunidade de conversar entre si e, quando isso acontece, aprendem muito. Seu papel como coach é facilitar a conversa, ajudar seus clientes a aprender, ensinar frameworks que eles possam usar para otimizar seus negócios e responsabilizá-los pelo alcance de seus objetivos. Os próprios membros do grupo continuarão a gerar ainda mais valor uns para os outros, porque você curou a comunidade e os reuniu intencionalmente.


			Na verdade, se você percebe que é extrovertido e gosta de pessoas, é possível criar um modelo de negócios inteiro baseado exclusivamente em oferecer comunidade a executivos. Meu amigo Bob Johnston criou uma comunidade exclusiva para executivos que atraiu centenas de membros e milhares de participantes. Bob organiza uma comunidade online, jantares regionais com palestrantes, um jantar de premiação, um podcast e uma série inspiradora de vídeos sob demanda. A comunidade de Bob se chama Executive Council e já ultrapassou com folga sete dígitos em receita.


			O ponto central é que um pequeno grupo principal é uma excelente forma de iniciar seu negócio de coaching — e uma forma ainda melhor de criar uma base de receita sobre a qual trabalhar. Além disso, ele funciona como uma comunidade de nível inicial, e os participantes podem ser convidados a avançar para níveis mais altos do seu portfólio de produtos de coaching.


			


			Se iniciar um pequeno grupo principal parece uma boa ideia para você, o próximo desafio será gerar leads para potenciais participantes desse grupo. Vamos enfrentar esse desafio agora.


			HISTÓRIA DE COACH


			Quando comecei meu negócio de coaching, tive dificuldade para explicar às pessoas como eu poderia ajudá-las e fechar vendas. Eu frequentemente me sentia como os abutres de Moglie: O menino lobo…


			Buzzie: Oi, Flaps, o que a gente vai fazer?


			Flaps: Não sei. O que você quer fazer?


			Então, eu passava horas tentando montar uma proposta e, finalmente, apertava “enviar” — estressado e desanimado.


			Os clientes carregam um monte de coisas nas costas o dia inteiro. Quando apareciam em busca de ajuda, eu precisava ter um caminho claro para eles.


			Depois de organizar minha oferta principal, minha chamada avulsa paga (Jake on Demand), as palestras gratuitas e uma chamada paga na qual eu respondia perguntas sobre a avaliação gratuita, consegui alcançar mais clientes ideais e permitir que eles “experimentassem” meu coaching.


			Então, na maioria das vezes, eles aceitavam uma oferta. Ao organizar essas ofertas em caminhos e deixá-los prontos, eu podia simplesmente apresentar uma rota clara a um potencial cliente e perguntar em quanto tempo ele gostaria de começar. Depois, posso voltar aos mesmos clientes oferecendo um aprofundamento maior ou a oportunidade de avançar para o próximo nível de crescimento.


			— JAKE BROWN


			coach de negócios desde 2021


			


			OFEREÇA UMA SESSÃO ÚNICA DE COACHING QUE ENTREGUE VALOR E, EM SEGUIDA, CONVIDE ESSES CLIENTES A PARTICIPAREM DO SEU PRÓXIMO PEQUENO GRUPO


			Poucos clientes pagarão milhares de dólares pelos seus serviços de coaching antes de experimentarem o tipo de valor que você oferece. No entanto, mais clientes se inscreverão no seu pequeno grupo principal — e depois na sua consultoria em formato de retainer — se você primeiro os envolver em uma sessão inicial, única, de coaching que demonstre o seu valor como coach. 


			Você provavelmente já ouviu falar de funis de vendas — isto é, geradores de leads e e-mails subsequentes que convertem interessados em compradores —, mas já pensou em um funil de produtos? Um funil de produtos consiste em produtos de entrada que conduzem a ofertas cada vez mais valiosas à medida que o cliente vivencia a sua proposta.


			Recentemente, conversei com um coach de pequenas empresas que fatura mais de US$600 mil ao ano por meio de seus pequenos grupos, consultoria individual e workshops. A maior parte de sua receita é gerada por taxas mensais de retainer em um modelo híbrido de masterminds e coaching individual.


			— Como você conseguiu fazer tudo isso funcionar? — perguntei.


			Ele disse que o segredo foi convidar os clientes para uma chamada de consultoria gratuita, de sessenta minutos, entregar valor significativo e, em seguida, convidá-los para um programa de coaching de seis meses. A partir daí, conseguiu apresentá-los aos seus serviços de COO fracionado, além de disponibilizar coaches para a equipe de liderança de seus clientes.


			Para a maioria dos clientes, seu pequeno grupo principal será suficiente como oferta introdutória. No entanto, se você tiver dificuldade para vender seu pequeno grupo principal, crie um produto ainda mais fácil de aceitar e, depois, convide-os para o grupo. Esse produto deve ser uma interação única, facilmente acessível (ou gratuita), que, mais uma vez, entregue um valor extremo.


			


			O tipo de interação única a que me refiro deve ter três características:


			

					Deve durar menos de noventa minutos. A ideia é dar ao cliente um gostinho do valor que ele poderia receber semanal ou bimestralmente se participasse do seu pequeno grupo.


					Deve revelar e abordar os problemas que ele está enfrentando no negócio, para que o cliente tenha clareza sobre por que precisa de um coach


					Deve ter um nome e um preço fixo. Recomendamos cobrar algo entre R$0 e R$495 pela sessão inicial. Você não é obrigado a cobrar se não quiser, mas lembre-se de que as pessoas valorizam aquilo pelo que pagam e desvalorizam aquilo pelo que não pagam. Mesmo que sua chamada introdutória seja gratuita, cobre pelo próximo produto de coaching que o cliente comprar de você.


			


			Exemplos de Produtos Pagos para a Geração de Leads que Podem Funcionar para Você


			Plano de Contratação em Uma Página: passe noventa minutos com o cliente ajudando-o a avaliar seu organograma atual e a desenhar um plano de crescimento que defina quais devem ser as próximas cinco contratações.


			Reformulação da Declaração de Missão: passe noventa minutos com o cliente ajudando-o a entender por que sua declaração de missão atual é inútil e mostrando como criar uma que realmente alinhe a equipe e impulsione os objetivos financeiros.


			Roteiro da Apresentação Perfeita: passe noventa minutos com o cliente mostrando o roteiro ideal de uma apresentação. Você pode até ajudá-lo a estruturar sua próxima apresentação para que ele faça a melhor palestra possível.


			


			Playbook de Fluxo de Caixa para Pequenas Empresas: passe noventa minutos com o cliente mostrando como gerenciar o dinheiro do seu pequeno negócio. Você pode apresentar conceitos de alto nível sobre como definir um salário para si mesmo, separar recursos para os impostos e retirar o lucro da empresa de forma protegida.


			Protocolo de Contratação de Funcionários: passe noventa minutos ajudando seu cliente a entender como encontrar, entrevistar e integrar um novo membro da equipe.


			Protocolo de Demissão de Funcionários: passe noventa minutos ajudando seu cliente a entender a maneira correta de demitir um funcionário, percorrendo um checklist e depois simulando a conversa de demissão com ele.
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