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O QUE É O 'MARKETING ONLINEO QUE É O 'MARKETING ONLINE

WIZARD FRATERNITY 'WIZARD FRATERNITY '

NÃO QUER QUE VOCÊ SAIBA (E:NÃO QUER QUE VOCÊ SAIBA (E:
ESTE LIVRO É UMA FRAUDE?)ESTE LIVRO É UMA FRAUDE?)

por Dan S. Kennedy por Dan S. Kennedy 

Sim, existe uma 'fraternidade de mago do marketing online'. Muitos deles saem juntos, planejamSim, existe uma 'fraternidade de mago do marketing online'. Muitos deles saem juntos, planejam

 juntos e trabal juntos e trabalham juntos. E simham juntos. E sim, existem algum, existem algumas coisas que elas coisas que eles preferem que es preferem que vocêvocê não não pense,pense,

enquanto eles apresentam seus shows mágicos. Este livro é o primeiro desse tipo a realmenteenquanto eles apresentam seus shows mágicos. Este livro é o primeiro desse tipo a realmente
revelar o que realmente está acontecendo nos bastidores de suas empresas de rápido crescimento.revelar o que realmente está acontecendo nos bastidores de suas empresas de rápido crescimento.

Não entenda mal. Poucos desses assistentes são realmenteNão entenda mal. Poucos desses assistentes são realmente mal. mal. A maioria traz A maioria traz 'truques de mágica''truques de mágica'

válidos para o show. Muitos conduzem os empresários ao tesouro. Mas muitas vezes há um padrãoválidos para o show. Muitos conduzem os empresários ao tesouro. Mas muitas vezes há um padrão

discernível por trás de tudo o que eles dizem, ensinam, prometem e promovem: uma falta de terreno sólidodiscernível por trás de tudo o que eles dizem, ensinam, prometem e promovem: uma falta de terreno sólido

deliberadamente projetada e exacerbada. Este livro não se concentra apenas em truques de mágica, masdeliberadamente projetada e exacerbada. Este livro não se concentra apenas em truques de mágica, mas

nas principais estratégias que você deve implementar para expandir uma empresa com mídia online.nas principais estratégias que você deve implementar para expandir uma empresa com mídia online.

É do interesse do mago que você acredite que tudo na mídia online, marketing eÉ do interesse do mago que você acredite que tudo na mídia online, marketing e

mundo dos negócios seja brilhante e novo, em constante mudança e livre de regras,mundo dos negócios seja brilhante e novo, em constante mudança e livre de regras,

princípios, fatos e matemática antigos de publicidade e marketing bem-sucedidos.princípios, fatos e matemática antigos de publicidade e marketing bem-sucedidos.

Este livro de Russell Brunson é diferente. Enquanto ensina sobre os segredos “brilhantes” daEste livro de Russell Brunson é diferente. Enquanto ensina sobre os segredos “brilhantes” da

Internet, ele mostra como construir essas táticas e estratégias em seu negócio em terreno sólido -Internet, ele mostra como construir essas táticas e estratégias em seu negócio em terreno sólido -

táticas e estratégias baseadas no verdadeiro marketing de resposta direta. Isto étáticas e estratégias baseadas no verdadeiro marketing de resposta direta. Isto é sua sua

responsabilidaderesponsabilidade resistir à sedução de iscas de curta duração, brilhantes e brilhantes, àresistir à sedução de iscas de curta duração, brilhantes e brilhantes, à

popularidade e à pressão dos colegas, e aos cantos de sereia de promotores com conhecimentopopularidade e à pressão dos colegas, e aos cantos de sereia de promotores com conhecimento

superficial desuperficial de



    

'novas' táticas sem nenhum conhecimento de sua genealogia de resposta direta original.'novas' táticas sem nenhum conhecimento de sua genealogia de resposta direta original.

VocêsVocês deve exercer discernimento.deve exercer discernimento.

Eu estouEu estou prapra desafiar normas e quebrar regras. Mas desafiar normas e quebrar regras. Mas também gosto de solo sólido, não também gosto de solo sólido, não de areiade areia

sempre movediça. Gosto de estar confiante e no sempre movediça. Gosto de estar confiante e no controle das coisas - principalmente do meu dinheirocontrole das coisas - principalmente do meu dinheiro

e de como ganhá-lo - não em constante alta ansiedade e à mercê de bruxos.e de como ganhá-lo - não em constante alta ansiedade e à mercê de bruxos.

Aprendi marketing direto como umAprendi marketing direto como um Ciência.Ciência. Eu sou um cara de Eu sou um cara de confiabilidade. Estou muito maisconfiabilidade. Estou muito mais

interessado em um carro que dá partida e roda bem e previsivelmente toda vez que você gira a chave dointeressado em um carro que dá partida e roda bem e previsivelmente toda vez que você gira a chave do

que um que parece sexy e é popular com alguns na multidão, mas pode estagnar a 80 MPH ou nem dar aque um que parece sexy e é popular com alguns na multidão, mas pode estagnar a 80 MPH ou nem dar a

partida. Eu gosto de evergreen, não partida. Eu gosto de evergreen, não frequentemente obsoleto. Em minhas funções como consultorfrequentemente obsoleto. Em minhas funções como consultor

estratégico e redator de resposta estratégico e redator de resposta direta, sou totalmente voltado para a criação de direta, sou totalmente voltado para a criação de publicidade, marketing epublicidade, marketing e

vendasvendas ativos ativos de valor duradouro para de valor duradouro para meus clientes - não dispositivos lucrativos escritos em meus clientes - não dispositivos lucrativos escritos em tinta quetinta que

desaparece.desaparece.

É por isso que concordei em escrever o prefácio paraÉ por isso que concordei em escrever o prefácio para estaesta livro do assistente de marketing online.livro do assistente de marketing online.

Admiro a verdade que Russell colocou entre essas páginas.Admiro a verdade que Russell colocou entre essas páginas.

Ao contrário de muitos desses garotos magos, Russell Brunson Ao contrário de muitos desses garotos magos, Russell Brunson é baseado no marketing diretoé baseado no marketing direto disciplinas.disciplinas.

A disciplina é boa.A disciplina é boa. O general Norm Schwarzkopf (famoso pela Operação Tempestade no Deserto) disseO general Norm Schwarzkopf (famoso pela Operação Tempestade no Deserto) disse

uma vez:uma vez:

“Sapatos engraxados salvam vidas.”“Sapatos engraxados salvam vidas.”

Norm continuou explicando que no calor da batalha, a névoa da Norm continuou explicando que no calor da batalha, a névoa da guerra, sob pressão,guerra, sob pressão, osos

indisciplinaindisciplinados dos morrem.morrem. Assim é nos Assim é nos negócios. Sento-me agora, com a menor frequência possível, emnegócios. Sento-me agora, com a menor frequência possível, em

reuniões com jovens profissionais de marketing online reuniões com jovens profissionais de marketing online comprovadamente desprovcomprovadamente desprovidos de qualqueridos de qualquer

pensamento disciplinapensamento disciplinado. Eles são cheios de do. Eles são cheios de opinião e arrogância juvenil, mas muito carentes de fatos. Euopinião e arrogância juvenil, mas muito carentes de fatos. Eu

não gostaria de dividir uma trincheira com eles ou não gostaria de dividir uma trincheira com eles ou depender deles. Eu arriscaria com Russell.depender deles. Eu arriscaria com Russell.

Este livro oferece uma base sólida Este livro oferece uma base sólida no mundo muito etéreo do marketing e comércio online. Tratano mundo muito etéreo do marketing e comércio online. Trata

adequadamadequadamente a mídia ente a mídia da Internetda Internet como mídia— como mídia— não como um negócio. Ele utiliza a não como um negócio. Ele utiliza a ciência do teste deciência do teste de

divisão. Ele se baseia em um divisão. Ele se baseia em um funil de marketing e arquitetura de vendas comprovados. É funil de marketing e arquitetura de vendas comprovados. É necessárianecessária

uma abordagem muito disciplinada.uma abordagem muito disciplinada.

É, de uma forma apenas, umÉ, de uma forma apenas, um fraudulentofraudulento livro.livro. O título é enganoso. Realmente não é sobreO título é enganoso. Realmente não é sobre “Ponto “Ponto
comcom segredos ”nem é um manual para“ fazer crescer o seusegredos ”nem é um manual para“ fazer crescer o seu



    

companhiacompanhia conectados.conectados. “É isso, mas tal caracterização restrita e limitante é enganosa. “É isso, mas tal caracterização restrita e limitante é enganosa.

Na verdade, este é umNa verdade, este é um sólidosólido livro sobrelivro sobre de confiançade confiança 'segredos' de marketing que podem ser'segredos' de marketing que podem ser

aplicados a atividades de negócios 'ponto com' - e que são 'segredos' para muitos que cresceramaplicados a atividades de negócios 'ponto com' - e que são 'segredos' para muitos que cresceram

prestando atenção apenas ao que vêem acontecendo online. Na verdade, este é umprestando atenção apenas ao que vêem acontecendo online. Na verdade, este é um provado provado manual paramanual para

o crescimento de sua empresa com métodos eficazes de geração de leads e vendas / conversão, queo crescimento de sua empresa com métodos eficazes de geração de leads e vendas / conversão, que
podem podem ser ser usados usados online online e e offline.offline.

'Sólido' e 'confiável' e 'comprovado' não são os 'Sólido' e 'confiável' e 'comprovado' não são os termos de posicionamento mais sexy, termos de posicionamento mais sexy, entãoentão

Russell pode ser perdoado por segurá-los, esperando para revelá-los dentro do livro, com cuidado.Russell pode ser perdoado por segurá-los, esperando para revelá-los dentro do livro, com cuidado.

'Growing Your Company ONLINE' soa mais 'Growing Your Company ONLINE' soa mais legal e menos trabalhoso do que legal e menos trabalhoso do que 'Growing Your'Growing Your

Company', então ele também pode ser perdoado por jogar com o fascínio das pessoas noCompany', então ele também pode ser perdoado por jogar com o fascínio das pessoas no

momento. Ele é um mago e, como tal, deve momento. Ele é um mago e, como tal, deve ser permitido algum truque. Mas vamos ser muito clarosser permitido algum truque. Mas vamos ser muito claros

sobre a realidade. Deixe-me servir a um propósito útil sobre a realidade. Deixe-me servir a um propósito útil para você aqui.para você aqui.

Meu conselho: não se contente ou se distraia com meros truques. Seja um responsávelMeu conselho: não se contente ou se distraia com meros truques. Seja um responsável  adulto. adulto. InvistaInvista

seu tempo e tesouro em seu tempo e tesouro em informações, habilidadinformações, habilidades e propriedades que podem render colheita após colheitaes e propriedades que podem render colheita após colheita

após colheita - não em após colheita - não em modismos passagmodismos passageiros, nem em ideias eiros, nem em ideias sensuais que envelhecem muito mal. E nãosensuais que envelhecem muito mal. E não

caia na ideia de caia na ideia de que qualquer nova mídia desafia a gravidade e que qualquer nova mídia desafia a gravidade e vive sem amarras da realidade, da matemáticavive sem amarras da realidade, da matemática

ou da história.ou da história.

NãoNão entre neste livro em busca de um "conserto" novo, legal, rápido e fácil, ou um "brinquedo"entre neste livro em busca de um "conserto" novo, legal, rápido e fácil, ou um "brinquedo"

bacana ou um artifício inteligente que pode lhe render dinheiro hoje, mas exige que você encontre outro ebacana ou um artifício inteligente que pode lhe render dinheiro hoje, mas exige que você encontre outro e

outro e outro, em ritmo frenético.outro e outro, em ritmo frenético.

Vá para este livro em busca deVá para este livro em busca de conhecimento profundo e clareza profunda sobre aconhecimento profundo e clareza profunda sobre aestrutura e ciência do marketing eficaz a ser aplicado no universo da mídia online.estrutura e ciência do marketing eficaz a ser aplicado no universo da mídia online.

- Dan S. Kennedy- Dan S. Kennedy

Dan S. Kennedy é um consultor estratégico de confiança para centenas de profissionaisDan S. Kennedy é um consultor estratégico de confiança para centenas de profissionais

de renda de 7 dígitos, profissionais de marketing direto e CEOs. Ele também é autor de mais dede renda de 7 dígitos, profissionais de marketing direto e CEOs. Ele também é autor de mais de

20 livros, incluindo20 livros, incluindo Guia No BS para Gestão Ruthless de Pessoas e Lucros (  Guia No BS para Gestão Ruthless de Pessoas e Lucros (  2ª Edição). 2ª Edição).

Informações sobre Dan em:Informações sobre Dan em:

www.NoBSBooks.comwww.NoBSBooks.com e e wwwww.GKw.GKIC.comIC.com . .

http://www.nobsbooks.com/
http://www.nobsbooks.com/
http://www.nobsbooks.com/
http://www.gkic.com/
http://www.gkic.com/


    

DO QUE SE REFERE ESTE LIVRO (EDO QUE SE REFERE ESTE LIVRO (E

DO QUE NÃO SE TRATA)DO QUE NÃO SE TRATA)

Ei, meu nome é Russell Brunson. . .Ei, meu nome é Russell Brunson. . .

Antes de começarmos, quero me apresentar e contar a você do que se trata este livroAntes de começarmos, quero me apresentar e contar a você do que se trata este livro

(e, mais importante, do que não se trata).(e, mais importante, do que não se trata).

Este livro NÃO é sobre como obter mais tráfego para o seu site - Este livro NÃO é sobre como obter mais tráfego para o seu site - ainda assim, osainda assim, os

“DotComSecrets” que vou compartilhar com você o ajudarão a “DotComSecrets” que vou compartilhar com você o ajudarão a obter mais tráfegoobter mais tráfego

exponencialmexponencialmente do ente do que nunca.que nunca.

Este livro NÃO é Este livro NÃO é sobre como aumentar suas conversões - ainda assim, esses DotComSecretssobre como aumentar suas conversões - ainda assim, esses DotComSecrets

aumentarão suas conversões MAIS do que qualquer ajuste de título ou teste de aumentarão suas conversões MAIS do que qualquer ajuste de título ou teste de divisão que você possadivisão que você possa

esperar fazer.esperar fazer.

Se você está atualmente lutando para obter tráfego para seu site ou para converter esseSe você está atualmente lutando para obter tráfego para seu site ou para converter esse

tráfego quando ele aparece, pode pensar que tem um problema de tráfego ou conversão. Em minhatráfego quando ele aparece, pode pensar que tem um problema de tráfego ou conversão. Em minha

experiência, depois de trabalhar com milhares de empresas, descobri que raramente é o caso.experiência, depois de trabalhar com milhares de empresas, descobri que raramente é o caso.

Tráfego baixo e números de conversão fracos são apenas sintomas de um problema muito maior,Tráfego baixo e números de conversão fracos são apenas sintomas de um problema muito maior,

um problema um pouco mais difícil de ver (essa é a má notícia), mas muito mais fácil de consertarum problema um pouco mais difícil de ver (essa é a má notícia), mas muito mais fácil de consertar

(essa é a boa notícia).(essa é a boa notícia).

Recentemente, tive a oportunidade de voar para San Recentemente, tive a oportunidade de voar para San Diego para trabalhar com Drew CanoleDiego para trabalhar com Drew Canole

da FitLife.tv. Ele conquistou 1,2 milhão de da FitLife.tv. Ele conquistou 1,2 milhão de seguidores no Facebook, mas por causa de seguidores no Facebook, mas por causa de algumasalgumas

mudanças no Facebook, seu tráfego caiu 90%. mudanças no Facebook, seu tráfego caiu 90%. Ele agora estava gastando $ 116 Ele agora estava gastando $ 116 para vender umpara vender um

produto de $ 97. Ele não era mais lucrativo.produto de $ 97. Ele não era mais lucrativo.

A equipe de Drew me ligou porque queria ajuda com duas coisas: tráfego eA equipe de Drew me ligou porque queria ajuda com duas coisas: tráfego e

conversões.conversões.

Eu sorri porque é Eu sorri porque é por isso que a por isso que a maioria das pessoas me liga. Eles maioria das pessoas me liga. Eles geralmente presumem que vou ajudá-losgeralmente presumem que vou ajudá-los

a ajustar um título ou alterar a segmentação de seus anúncios e a resolver seus problemas. Mas eu sabia que,a ajustar um título ou alterar a segmentação de seus anúncios e a resolver seus problemas. Mas eu sabia que,

como a maioria das empresas com as quais trabalho, o problema da FitLife.tv não era um problema de tráfego oucomo a maioria das empresas com as quais trabalho, o problema da FitLife.tv não era um problema de tráfego ou

conversão.conversão.

Raramente é.Raramente é.



    

Na maioria das vezes, é um problema de FUNNEL.Na maioria das vezes, é um problema de FUNNEL.

Depois de ouvir Drew e sua Depois de ouvir Drew e sua equipe compartilharem comigo todos os seus números, suasequipe compartilharem comigo todos os seus números, suas

dores e frustrações e seus altos e dores e frustrações e seus altos e baixos, recostei-me na cadeira e disse que eles estavam combaixos, recostei-me na cadeira e disse que eles estavam com

sorte.sorte.

“Você não tem um problema de tráfego ou conversão”, eu “Você não tem um problema de tráfego ou conversão”, eu disse.disse.

"O que você está falando? Nosso tráfego caiu "O que você está falando? Nosso tráfego caiu 90% e não conseguimos nem mesmo90% e não conseguimos nem mesmo

converter nossos clientes! ” Drew disse.converter nossos clientes! ” Drew disse.

“O problema é que você não pode gastar o “O problema é que você não pode gastar o suficiente para adquirir um cliente, e a maneira de suficiente para adquirir um cliente, e a maneira de resolver esseresolver esse

problema é consertar seu funil de vendas”, respondi calmamente.problema é consertar seu funil de vendas”, respondi calmamente.

Um dos meus mentores, Dan Kennedy, diz:Um dos meus mentores, Dan Kennedy, diz: “No final das contas, a empresa que pode gastar mais“No final das contas, a empresa que pode gastar mais

para adquirir um cliente ganha.” para adquirir um cliente ganha.” 

O motivo pelo qual o negócio de O motivo pelo qual o negócio de Drew não estava ganhando dinheiro era porque ele não conseguiaDrew não estava ganhando dinheiro era porque ele não conseguia

gastar o suficiente para adquirir um cliente. Se consertarmos seu funil de gastar o suficiente para adquirir um cliente. Se consertarmos seu funil de vendas de modo que, em vez devendas de modo que, em vez de

ganhar $ 97 para cada $ ganhar $ 97 para cada $ 116 que gasta, ele possa começar a ganhar duas 116 que gasta, ele possa começar a ganhar duas a três vezes mais dinheiro paraa três vezes mais dinheiro para

cada venda - e então todo cada venda - e então todo o jogo muda. De repente, ele pode comprar mais tráfego o jogo muda. De repente, ele pode comprar mais tráfego de mais lugares; elede mais lugares; ele

pode superar seus concorrentes e gastar duas a três vezes mais pode superar seus concorrentes e gastar duas a três vezes mais do que gasta agora, ao mesmo tempodo que gasta agora, ao mesmo tempo

em que se torna exponencialmente mais lucrativo.em que se torna exponencialmente mais lucrativo.

Então, que mudanças fizemos no negócio de Drew? Como pegamos um funil de vendas que estavaEntão, que mudanças fizemos no negócio de Drew? Como pegamos um funil de vendas que estava

perdendo dinheiro e o transformamos em uma ferramenta que permitiu à FitLife.tv gastar MAIS dinheiro do queperdendo dinheiro e o transformamos em uma ferramenta que permitiu à FitLife.tv gastar MAIS dinheiro do que

seus concorrentes, ao mesmo tempo que ganhamos mais tráfego, mais clientes e mais vendas?seus concorrentes, ao mesmo tempo que ganhamos mais tráfego, mais clientes e mais vendas?

É disso que trata este livro.É disso que trata este livro.

Este livro o levará a uma jornada semelhante àquela em que levei Drew e sua equipe.Este livro o levará a uma jornada semelhante àquela em que levei Drew e sua equipe.
Isso o ajudará a entender como estruturar os produtos e serviços da sua empresa de umaIsso o ajudará a entender como estruturar os produtos e serviços da sua empresa de uma

forma que lhe permita ganhar duas a três vezes mais dinheiro com o mesmo tráfego do queforma que lhe permita ganhar duas a três vezes mais dinheiro com o mesmo tráfego do que

está obtendo agora. E ao seguir as etapas, você abrirá as comportas, permitindo que gasteestá obtendo agora. E ao seguir as etapas, você abrirá as comportas, permitindo que gaste

muito mais dinheiro para obter muito mais novos clientes.muito mais dinheiro para obter muito mais novos clientes.

Este livro também mostrará como se comunicar com seus clientes de uma maneiraEste livro também mostrará como se comunicar com seus clientes de uma maneira

que os faça naturalmente querer subir na escada de ofertas e dar-lhe mais dinheiro àque os faça naturalmente querer subir na escada de ofertas e dar-lhe mais dinheiro à

medida que você lhes fornece mais valor.medida que você lhes fornece mais valor.



    

Depois de conhecer os conceitos básicos por trás Depois de conhecer os conceitos básicos por trás do DotComSecrets, vamos mergulhar nasdo DotComSecrets, vamos mergulhar nas

fases de um funil de fases de um funil de vendas e explorar os blocos de vendas e explorar os blocos de construção que você precisará usar em cadaconstrução que você precisará usar em cada

fase.fase.

Por fim, darei a Por fim, darei a você os sete principais funis de vendas que uso você os sete principais funis de vendas que uso em todas as minhas empresas, além de em todas as minhas empresas, além de todostodos

os scripts de vendas que usamos para converter as os scripts de vendas que usamos para converter as pessoas em cada estágio desses funis. Você pode escolher copiarpessoas em cada estágio desses funis. Você pode escolher copiar

meus funis e scripts comprovados no estado em que meus funis e scripts comprovados no estado em que se encontram ou pode ajustá-los para que se adaptem melhor aose encontram ou pode ajustá-los para que se adaptem melhor ao

seu negócio específico.seu negócio específico.

Ao implementar cada um desses segredos, você transformará seu negócio e Ao implementar cada um desses segredos, você transformará seu negócio e seu site deseu site de

uma empresa plana e bidimensional em uma máquina tridimensional de vendas e marketinguma empresa plana e bidimensional em uma máquina tridimensional de vendas e marketing

que permite que você gaste mais que permite que você gaste mais que seus concorrentes, conquiste um número quase ilimitadoque seus concorrentes, conquiste um número quase ilimitado

de novos clientes, ganhar (e manter) mais de novos clientes, ganhar (e manter) mais dinheiro e, o mais importante, servir a dinheiro e, o mais importante, servir a mais pessoas.mais pessoas.

É disso que trata este livro.É disso que trata este livro.



    

INTRODUÇÃOINTRODUÇÃO

Meu vício em lixo eletrônico começou quando eu tinha 12 anos. Lembro-me da noite exata em que minhaMeu vício em lixo eletrônico começou quando eu tinha 12 anos. Lembro-me da noite exata em que minha

obsessão por lixo eletrônico e marketing de resposta direta começou. Meu pai ficou acordado até tardeobsessão por lixo eletrônico e marketing de resposta direta começou. Meu pai ficou acordado até tarde

assistindo TV enquanto trabalhava em um projeto. Normalmente, ele me fazia ir para a cama cedo, masassistindo TV enquanto trabalhava em um projeto. Normalmente, ele me fazia ir para a cama cedo, mas

naquela noite ele me deixou ficar acordada até tarde e assistir TV com ele. Eu não estava tão interessado nasnaquela noite ele me deixou ficar acordada até tarde e assistir TV com ele. Eu não estava tão interessado nas

notícias quanto em passar um tempo com meu pai.notícias quanto em passar um tempo com meu pai.

Quando a notícia acabou, eu estava esperando que ele me Quando a notícia acabou, eu estava esperando que ele me mandasse para a cama, mas mandasse para a cama, mas eleele

não o fez, então comecei a assistir o que veio a seguir. Foi um não o fez, então comecei a assistir o que veio a seguir. Foi um daqueles comerciais noturndaqueles comerciais noturnos. Esteos. Este

infomercial em particular apresentava um cara chamado Don Lapre, que estava infomercial em particular apresentava um cara chamado Don Lapre, que estava explicando comoexplicando como

ganhar dinheiro com "pequenos anúncios classificados". Não sei por que ele chamou minha ganhar dinheiro com "pequenos anúncios classificados". Não sei por que ele chamou minha atenção.atenção.

Talvez, por ser tão jovem, Talvez, por ser tão jovem, não entendia que ganhar dinheiro rápido "não era possível". Talvez meunão entendia que ganhar dinheiro rápido "não era possível". Talvez meu

fascínio tenha aumentado porque ele era muito carismático. Seja qual for o fascínio tenha aumentado porque ele era muito carismático. Seja qual for o motivo, assim que elemotivo, assim que ele

começou a falar, eu fui começou a falar, eu fui fisgada.fisgada.

Durante esse infomercial, ele contou histórias sobre como começou seu primeiro negócio. EleDurante esse infomercial, ele contou histórias sobre como começou seu primeiro negócio. Ele

explicou como teve uma ideia para um produto e, em seguida, colocou um anúncio nos classificados emexplicou como teve uma ideia para um produto e, em seguida, colocou um anúncio nos classificados em

seu jornal local para vender esse novo produto. Na primeira semana após a veiculação do anúncio, eleseu jornal local para vender esse novo produto. Na primeira semana após a veiculação do anúncio, ele

ganhou dinheiro suficiente para pagá-lo e ficou com cerca de trinta dólares de lucro. Embora a maioria dasganhou dinheiro suficiente para pagá-lo e ficou com cerca de trinta dólares de lucro. Embora a maioria das

pessoas não considerasse isso uma grande vitória, Don sabia que poderia pegar o mesmo anúnciopessoas não considerasse isso uma grande vitória, Don sabia que poderia pegar o mesmo anúncio

vencedor, publicá-lo em outros jornais e lucrar trinta dólares com cada jornal.vencedor, publicá-lo em outros jornais e lucrar trinta dólares com cada jornal.

Ele acabou veiculando aquele anúncio em milhares de jornais e ganhando dezenas de milharesEle acabou veiculando aquele anúncio em milhares de jornais e ganhando dezenas de milhares

de dólares por mês com isso!de dólares por mês com isso!



    

Eu não percebi na época, mas Don estava me ensinando (e Eu não percebi na época, mas Don estava me ensinando (e todos os outros que estavamtodos os outros que estavam

assistindo) os fundamentos do marketing de resposta direta, que poderia ser aplicado a qualquerassistindo) os fundamentos do marketing de resposta direta, que poderia ser aplicado a qualquer

empresa.empresa.

Bem, como você pode imaginar, meus olhos Bem, como você pode imaginar, meus olhos de doze anos se de doze anos se arregalaram e meu coraçãoarregalaram e meu coração

disparou. Lembro-me de ter ficado tão animado que não consegui dormir disparou. Lembro-me de ter ficado tão animado que não consegui dormir naquela noite - ou no naquela noite - ou no resto daresto da

semana. Eu só conseguia pensar em comprar o semana. Eu só conseguia pensar em comprar o sistema de Don para começar a sistema de Don para começar a ganhar dinheiro.ganhar dinheiro.
Perguntei a meu pai se ele me ajudaria a pagar por isso, mas como qualquer bom pai deveria fazer, elePerguntei a meu pai se ele me ajudaria a pagar por isso, mas como qualquer bom pai deveria fazer, ele

me fez sair e trme fez sair e trabalhar pelo dinheiroabalhar pelo dinheiro. Cortei grama, capinei jardins e trabalhei muito duro por três ou. Cortei grama, capinei jardins e trabalhei muito duro por três ou

quatro semanas para ganhar o dinheiro para comprar o quatro semanas para ganhar o dinheiro para comprar o sistema.sistema.

Ainda me lembro de ligar Ainda me lembro de ligar para o número 1-800 para fazer o pedido. Quando a para o número 1-800 para fazer o pedido. Quando a caixa apareceu, meucaixa apareceu, meu

coração estava disparadcoração estava disparado quando a abri. Comecei a o quando a abri. Comecei a ler as páginas enquanto Don me explicava osler as páginas enquanto Don me explicava os

fundamentos do marketing de resposta direta.fundamentos do marketing de resposta direta.

E foi aí E foi aí que essa jornada começou para mim.que essa jornada começou para mim.

Depois disso, comecei a coletar anúncios classificados e ligar para os números 1-800 delesDepois disso, comecei a coletar anúncios classificados e ligar para os números 1-800 deles
para ver o que as para ver o que as pessoas me enviariam. Comecei a ver que outras empresas estavam fazendo apessoas me enviariam. Comecei a ver que outras empresas estavam fazendo a

mesma coisa que Don mesma coisa que Don ensinava!ensinava!

Então comecei a olhar para revistas e vi os mesmos tipos de anúncios. Então, eu ligava para osEntão comecei a olhar para revistas e vi os mesmos tipos de anúncios. Então, eu ligava para os

números de telefone e pedia os “info-kits” gratuitos que esses anúncios também estavam promovendo.números de telefone e pedia os “info-kits” gratuitos que esses anúncios também estavam promovendo.

Em três ou quatro semanas, comecei a Em três ou quatro semanas, comecei a receber “lixo eletrônico”. (Eu colocoreceber “lixo eletrônico”. (Eu coloco lixo eletrônico lixo eletrônico entreentre

aspas porque estudar aquele lixo eletrônico literalmente me rendeu milhões.) Comecei a receber tantaaspas porque estudar aquele lixo eletrônico literalmente me rendeu milhões.) Comecei a receber tanta

correspondência que o carteiro não conseguia colocar tudo fisicamente na caixa de correio. Eu voltariacorrespondência que o carteiro não conseguia colocar tudo fisicamente na caixa de correio. Eu voltaria

para casa do colégio, e meus pais poderiam ter duas ou três cartas, mas eu teria uma pilha inteira depara casa do colégio, e meus pais poderiam ter duas ou três cartas, mas eu teria uma pilha inteira de

minhas próprias correspondências. Eu levava tudo para o meu quarto e lia todas as cartas. Eu nãominhas próprias correspondências. Eu levava tudo para o meu quarto e lia todas as cartas. Eu não
sabia na época, mas estava lendo cartas de vendas longas de alguns dos maiores profissionais desabia na época, mas estava lendo cartas de vendas longas de alguns dos maiores profissionais de

marketing de resposta direta de todos os tempos. Eu vi o que eles estavam fazendo e como estavammarketing de resposta direta de todos os tempos. Eu vi o que eles estavam fazendo e como estavam

fazendo, e foi fascinante para mim.fazendo, e foi fascinante para mim.

O que quer que estivessem vendendo, o processo O que quer que estivessem vendendo, o processo era o mesmo. Eles colocariam um pequeno anúncioera o mesmo. Eles colocariam um pequeno anúncio

pedindo às pessoas que entrassem em contato com sua pedindo às pessoas que entrassem em contato com sua empresa para um relatório gratuito. Depois de contatá-los,empresa para um relatório gratuito. Depois de contatá-los,

eles enviariam uma carta de vendas, disfarçada de relatório gratuito, vendendo um produto de informação de baixoeles enviariam uma carta de vendas, disfarçada de relatório gratuito, vendendo um produto de informação de baixo

custo. Quando eu comprei ocusto. Quando eu comprei o



    

produto, eles me enviariam seu produto, eles me enviariam seu "sistema", juntamente com outra carta de vendas me"sistema", juntamente com outra carta de vendas me

vendendo um produto caro (vendendo um produto caro ( FIG. 0,1 FIG. 0,1 ) )

Fig 0.1 Os funis de vendas offline trouxeram clientes em potencial por meio de umFig 0.1 Os funis de vendas offline trouxeram clientes em potencial por meio de um

série previsível de etapas.série previsível de etapas.

Esta foi minha primeira exposição a funis Esta foi minha primeira exposição a funis de vendas. Eu não sabia de vendas. Eu não sabia na época, mas essena época, mas esse

processo que estava vendo várias vezes off-line se processo que estava vendo várias vezes off-line se tornaria o MESMO sistema tornaria o MESMO sistema que eu usariaque eu usaria

para desenvolver centenas de empresas on-line.para desenvolver centenas de empresas on-line.

Agora, embora os funis muitas vezes Agora, embora os funis muitas vezes sejam muito mais avançados do que isso, olhe sejam muito mais avançados do que isso, olhe para estepara este

diagrama para ver a aparência dos funis offline e diagrama para ver a aparência dos funis offline e observe como eles são semelhantes aos funis observe como eles são semelhantes aos funis onlineonline

que mostrarei a você ao longo deste livrque mostrarei a você ao longo deste livro (o ( FIG. FIG.

0,20,2 ): ):

Fig 0.2 Os funis de vendas online de Fig 0.2 Os funis de vendas online de hoje são praticamente idênticos aoshoje são praticamente idênticos aos

funis de marketing de resposta direta funis de marketing de resposta direta offline que estudei quando era offline que estudei quando era criança.criança.

Olhando para trás, acho engraçado que, enquanto a Olhando para trás, acho engraçado que, enquanto a maioria das crianças da minha idade colecionavamaioria das crianças da minha idade colecionava
cartões de beisebol, eu estudava mala direta e cartões de beisebol, eu estudava mala direta e aprendia marketingaprendia marketing



    

funis. Quando fui para a faculdade, minha mãe me fez jogar meu lixo eletrônico no lixo, mas eufunis. Quando fui para a faculdade, minha mãe me fez jogar meu lixo eletrônico no lixo, mas eu

recebi esta última foto com a melhor educação em marketing e vendas que eu poderia terrecebi esta última foto com a melhor educação em marketing e vendas que eu poderia ter

recebido.recebido.

Infelizmente, nunca fui capaz de vender coisas por meio de anúncios classificados eInfelizmente, nunca fui capaz de vender coisas por meio de anúncios classificados e

mala direta quando tinha 12 anos. Mas entendi o conceito. Só dez anos depois, durantemala direta quando tinha 12 anos. Mas entendi o conceito. Só dez anos depois, durante

meu segundo ano na faculdade, redescobri o marketing de resposta direta e vi comomeu segundo ano na faculdade, redescobri o marketing de resposta direta e vi como
poderia usá-lo na Internet.poderia usá-lo na Internet.

Não é um adolescente típico!Não é um adolescente típico!

MEU PRIMEIRO NEGÓCIO ONLINEMEU PRIMEIRO NEGÓCIO ONLINE

Uma noite, durante meu segundo ano na faculdade, eu estava deitado na cama - Uma noite, durante meu segundo ano na faculdade, eu estava deitado na cama - cansado demais paracansado demais para

desligar a TV. Então, em vez disso, passei pelos canais e um desligar a TV. Então, em vez disso, passei pelos canais e um comercial chamou minha atenção. Estavacomercial chamou minha atenção. Estava

explicando como as pessoas estavam "ganhando dinheiro online com um site". Eu sabia que precisavaexplicando como as pessoas estavam "ganhando dinheiro online com um site". Eu sabia que precisava

aprender mais. Disquei o número, comprei um ingresso para um evento local e, na aprender mais. Disquei o número, comprei um ingresso para um evento local e, na noite seguinte, estava emnoite seguinte, estava em

um seminário em um Holiday Inn local. Aquele pequeno seminário reacendeu meu interesse por negócios eum seminário em um Holiday Inn local. Aquele pequeno seminário reacendeu meu interesse por negócios e

marketing de resposta direta. Lembro-me de ouvir os palestrantes falarem sobre como as pessoas marketing de resposta direta. Lembro-me de ouvir os palestrantes falarem sobre como as pessoas estavamestavam

usando a Internet para ganhar dinheiro de uma forma queusando a Internet para ganhar dinheiro de uma forma que



    

era quase idêntico ao que aprendi quando era criança. Mas em vez de usar o correio, elesera quase idêntico ao que aprendi quando era criança. Mas em vez de usar o correio, eles

estavam usando o e-mail; em vez de estavam usando o e-mail; em vez de usar revistas, eles tinham blogs; em vez do usar revistas, eles tinham blogs; em vez do rádio, elesrádio, eles

usavam podcasts. Foi fascinante e eu fui usavam podcasts. Foi fascinante e eu fui fisgado desde o primeiro dia.fisgado desde o primeiro dia.

Fig 0.3 Blogs, podcasts e vídeos online são simplesmente versões mais recentesFig 0.3 Blogs, podcasts e vídeos online são simplesmente versões mais recentes

dos canais de mídia offline da velha escola.dos canais de mídia offline da velha escola.

Comecei a olhar os sites Comecei a olhar os sites de outras pessoas, estudando como essas empresas estavam ganhandode outras pessoas, estudando como essas empresas estavam ganhando

dinheiro. Decidi modelar o que vi. Afinal, dinheiro. Decidi modelar o que vi. Afinal, se funcionou para eles, poderia funcionar para mim. Portanto,se funcionou para eles, poderia funcionar para mim. Portanto,

criei produtos e serviços criei produtos e serviços semelhantesemelhantes aos que outras s aos que outras pessoas vendiam online. Meus sites pareciampessoas vendiam online. Meus sites pareciam

semelhantesemelhantes e s e a cópia nas páginas era semelhante, mas por algum motivo, a cópia nas páginas era semelhante, mas por algum motivo, meus esforços renderammeus esforços renderam

muito pouco (ou nenhum) dinheiro. Fiquei frustrado porque podia ver outras pessoas ganhando dinheiromuito pouco (ou nenhum) dinheiro. Fiquei frustrado porque podia ver outras pessoas ganhando dinheiro

com sucesso. O que eu estava fazendo de errado?com sucesso. O que eu estava fazendo de errado?



    

Levei quase dois anos inteiros Levei quase dois anos inteiros estudando, pesquisandestudando, pesquisando e entrevistando profissionais de o e entrevistando profissionais de marketingmarketing

de sucesso antes que eu percebesse que o que eu estava vendo online não era o negócio completo. Asde sucesso antes que eu percebesse que o que eu estava vendo online não era o negócio completo. As

pessoas que estavam ganhandpessoas que estavam ganhando dinheiro o faziam por meio de etapas e processos invisíveis o dinheiro o faziam por meio de etapas e processos invisíveis a olho nu.a olho nu.

Embora eu tenha modelado a parte de seus negócios que eu Embora eu tenha modelado a parte de seus negócios que eu podia ver, havia vários funispodia ver, havia vários funis

acontecendo nos bastidores que faziam a mágica funcionar. Descobri que acontecendo nos bastidores que faziam a mágica funcionar. Descobri que a diferença entrea diferença entre
um site de dez mil dólares e um site de dez mil dólares e uma empresa de dez milhões de dólares era todas as coisas queuma empresa de dez milhões de dólares era todas as coisas que

aconteciam APÓS um comprador entrar no funil aconteciam APÓS um comprador entrar no funil inicial.inicial.

Fig 0.4 Eu estava modelando o que eu podia Fig 0.4 Eu estava modelando o que eu podia ver acontecendo na superfícver acontecendo na superfície,ie,

mas o dinheiro real foi ganho de maneiras que eu não conseguia ver.mas o dinheiro real foi ganho de maneiras que eu não conseguia ver.

Levei anos para descobrir e dominar esses DotComSecrets - mas quando o fiz, minha empresaLevei anos para descobrir e dominar esses DotComSecrets - mas quando o fiz, minha empresa

passou rapidamente de algumas centenas de dólares por mês para milhões de dólares por ano empassou rapidamente de algumas centenas de dólares por mês para milhões de dólares por ano em

receitas.receitas.

Eu queria escrever este livro, não porque sou Eu queria escrever este livro, não porque sou mais inteligente do que qualquer outra pessoa,mais inteligente do que qualquer outra pessoa,

mas porque acho que há muitas pessoas como eu. Pessoas que modelam o nível superficial do quemas porque acho que há muitas pessoas como eu. Pessoas que modelam o nível superficial do que

os outros estão fazendo e ficam frustradas por os outros estão fazendo e ficam frustradas por não estarem obtendo resultados semelhannão estarem obtendo resultados semelhantes. Estetes. Este

livro é o culminar de uma livro é o culminar de uma década passada analisandécada passada analisando centenas de empresas e seus funis dedo centenas de empresas e seus funis de

vendas de sucesso. Eu criei mais de vendas de sucesso. Eu criei mais de cem funis de vendas e trabalhei com milhares de alunos ecem funis de vendas e trabalhei com milhares de alunos e

clientes para criar funis em todos os clientes para criar funis em todos os mercados com os quais você pode sonhar - mercados com os quais você pode sonhar - tanto online quantotanto online quanto

offline.offline.



    

Espero que depois de ler este livro você perceba que seus sonhos de sucesso estão muito maisEspero que depois de ler este livro você perceba que seus sonhos de sucesso estão muito mais

próximos do que você pensa. Em breve, você verá que, ao fornecer uma tonelada de valor,próximos do que você pensa. Em breve, você verá que, ao fornecer uma tonelada de valor,

comunicar-se com eficácia com seu público e desenvolver seus processos de vendas de uma formacomunicar-se com eficácia com seu público e desenvolver seus processos de vendas de uma forma

muito estratégica, você pode divulgar seu produto, serviço ou mensagem para o mundo. E você podemuito estratégica, você pode divulgar seu produto, serviço ou mensagem para o mundo. E você pode

receber o que vale enquanto faz isso.receber o que vale enquanto faz isso.

TRÊS MANEIRAS DE ESTE LIVRO É DIFERENTETRÊS MANEIRAS DE ESTE LIVRO É DIFERENTE

Ao adquirir este livro, você confiou em mim como seu Ao adquirir este livro, você confiou em mim como seu treinador. Eu sei que você está ocupado;treinador. Eu sei que você está ocupado;

Eu entendo e respeito totalmente isso. É importante que você saiba que Eu entendo e respeito totalmente isso. É importante que você saiba que não vou perder seunão vou perder seu

tempo. Você tem muitas opções em treinamento de negócios e sucesso, e estou honrado portempo. Você tem muitas opções em treinamento de negócios e sucesso, e estou honrado por

você ter decidido passar seu valioso tempo comigo. Veja como este livro é você ter decidido passar seu valioso tempo comigo. Veja como este livro é diferente de outrosdiferente de outros

livros de negócios que você pode ter livros de negócios que você pode ter lido:lido:

1. Tudo que eu mostro neste livro é perene.1. Tudo que eu mostro neste livro é perene. Se você já tentou aprender como expandirSe você já tentou aprender como expandir

sua empresa online no passado, provavelmente comprou livros e cursos sua empresa online no passado, provavelmente comprou livros e cursos com sistemas quecom sistemas que

funcionavam quando foram criados, mas ficaram desatualizados antes mesmo de chegarem aofuncionavam quando foram criados, mas ficaram desatualizados antes mesmo de chegarem ao

editor. Quando o Google muda um algoritmo ou o Facebook apresenta um novo leditor. Quando o Google muda um algoritmo ou o Facebook apresenta um novo layout, muitasayout, muitas

táticas repentinamente se tornam obsoletas.táticas repentinamente se tornam obsoletas.

Este livro, por outro lado, é um manual para criar funis de marketing que aumentarãoEste livro, por outro lado, é um manual para criar funis de marketing que aumentarão

exponencialmente suas vendas online. É um guia perene. Será tão útil daqui a dez anos quanto éexponencialmente suas vendas online. É um guia perene. Será tão útil daqui a dez anos quanto é

hoje. Eu apenas me concentro em estratégias e conceitos que permanecerão os mesmos -hoje. Eu apenas me concentro em estratégias e conceitos que permanecerão os mesmos -

mesmo quando a tecnologia muda.mesmo quando a tecnologia muda.

2. Eu não 2. Eu não apenas ensino essas coisas; Eu realmente faço isso.apenas ensino essas coisas; Eu realmente faço isso. Há muitas pessoas Há muitas pessoas

ensinando marketing na Internet, e a grande ensinando marketing na Internet, e a grande maioria delas ganha dinheiro ensinando a maioria delas ganha dinheiro ensinando a outrasoutras

pessoas as estratégias de marketing na Internet que aprenderam online. Dan Kennedy chamapessoas as estratégias de marketing na Internet que aprenderam online. Dan Kennedy chama

essas pessoas de “vendedores de pás” porque, durante a essas pessoas de “vendedores de pás” porque, durante a corrida do ouro, as corrida do ouro, as pessoas quepessoas que

ganhavam mais dinheiro eram as que ganhavam mais dinheiro eram as que vendiam as pás. Os “vendedores de escavadeiras” de hojevendiam as pás. Os “vendedores de escavadeiras” de hoje

estão vendendo a você estratégias de marketing na Internet sem realmente usar nenhuma delas.estão vendendo a você estratégias de marketing na Internet sem realmente usar nenhuma delas.

A diferença entre mim e a maioria dos meus concorrentes é queA diferença entre mim e a maioria dos meus concorrentes é que Eu realmente faço isso, deEu realmente faço isso, de

verdade.verdade. Isso mesmo. Eu uso cada um dos segredos que estou prestes a revelar a você. E euIsso mesmo. Eu uso cada um dos segredos que estou prestes a revelar a você. E eu

tentei em dezenas de mercados diferentes -tentei em dezenas de mercados diferentes -



    

de suplementos a coaching e software. Também trabalho diretamente com centenas de outrasde suplementos a coaching e software. Também trabalho diretamente com centenas de outras

empresas, aconselhando-empresas, aconselhando-as e aumentando sua lucratividade em quase todos os as e aumentando sua lucratividade em quase todos os nichos enichos e

setores com que você possa sonhar.setores com que você possa sonhar.

Há cerca de sete ou oito anos, tive a sorte de trabalhar com as lendas do marketing diretoHá cerca de sete ou oito anos, tive a sorte de trabalhar com as lendas do marketing direto

Dan Kennedy e Bill Glazer. Eles trabalham com empreendedores em todo o Dan Kennedy e Bill Glazer. Eles trabalham com empreendedores em todo o mundo, e eu fui mundo, e eu fui seuseu

principal treinador de marketing na Internet por quase principal treinador de marketing na Internet por quase seis anos. Esta foi uma situação única, eseis anos. Esta foi uma situação única, e
pude trabalhar com centenas pude trabalhar com centenas de empresas off-line, ensinando-as a de empresas off-line, ensinando-as a implementar os mesmosimplementar os mesmos

conceitos que estou prestes a conceitos que estou prestes a compartilhar com vocês.compartilhar com vocês.

Eu também tive a chance de ensinar esses DotComSecrets no seminário de Mastery de Negócios deEu também tive a chance de ensinar esses DotComSecrets no seminário de Mastery de Negócios de

Tony Robbins. Posso dizer por experiência própria que essas estratégias funcionam tanto para negócios onlineTony Robbins. Posso dizer por experiência própria que essas estratégias funcionam tanto para negócios online

quanto offline em praticamente qualquer setor que você possa imaginar. Ao longo do livro, compartilhareiquanto offline em praticamente qualquer setor que você possa imaginar. Ao longo do livro, compartilharei

exemplos desses diferentes tipos de negócios para que você possa ver como cada estratégia poderiaexemplos desses diferentes tipos de negócios para que você possa ver como cada estratégia poderia

funcionar em qualquer mercado.funcionar em qualquer mercado.

O livro está dividido em várias seções. As Seções 1, 2 e 3 fornecerão os conceitosO livro está dividido em várias seções. As Seções 1, 2 e 3 fornecerão os conceitos

básicos que você DEVE entender antes de criar seu primeiro funil de marketing. Depois debásicos que você DEVE entender antes de criar seu primeiro funil de marketing. Depois de

compreender os segredos por trás do que faz a venda online funcionar, vou ensiná-lo a criarcompreender os segredos por trás do que faz a venda online funcionar, vou ensiná-lo a criar

seus próprios funis de vendas.seus próprios funis de vendas.

A seção 4 descreve os diversos funis de vendas que usamos em nossas empresas todos os dias. EleA seção 4 descreve os diversos funis de vendas que usamos em nossas empresas todos os dias. Ele

também fornece os scripts de vendas de que você precisa para conduzir as pessoas por meio do funil detambém fornece os scripts de vendas de que você precisa para conduzir as pessoas por meio do funil de

marketing para que comprem de você.marketing para que comprem de você.

A seção 5 mostrará algumas das maneiras mais fáceis de A seção 5 mostrará algumas das maneiras mais fáceis de implementar toda a tecnologia envolvidaimplementar toda a tecnologia envolvida. Eu. Eu

vejo pessoas sendo enganadas pela tecnologia o tempo todo. Portanto, quero que você ignore as coisas difíceisvejo pessoas sendo enganadas pela tecnologia o tempo todo. Portanto, quero que você ignore as coisas difíceis
e torne isso mais fácil e torne isso mais fácil para você.para você.

Depois de saber como funcionam os funis, implementá-los é uma simples questão deDepois de saber como funcionam os funis, implementá-los é uma simples questão de

escolher qual deles deseja usar e configurá-lo. Não pule para a seção Funis e scripts atéescolher qual deles deseja usar e configurá-lo. Não pule para a seção Funis e scripts até

que tenha lido os capítulos anteriores, ou você perderá o aprendizado das estratégiasque tenha lido os capítulos anteriores, ou você perderá o aprendizado das estratégias

principais que fazem esses funis e scripts funcionarem. Quero que tudo faça sentido paraprincipais que fazem esses funis e scripts funcionarem. Quero que tudo faça sentido para

você.você.

3. Recuperação de imagem.3. Recuperação de imagem. Ao longo do livro, você Ao longo do livro, você notará toneladas de pequenos diagramasnotará toneladas de pequenos diagramas

simples. No início, eles não farão sentido simples. No início, eles não farão sentido para você. Mas depois de ler para você. Mas depois de ler o capítulo ou seção, vocêo capítulo ou seção, você

entenderá. Eu prometo. A razão pela qual as entenderá. Eu prometo. A razão pela qual as fotos são tão básicas é porque eu fotos são tão básicas é porque eu quero que você sejaquero que você seja

capaz de olhar para a imagemcapaz de olhar para a imagem



    

e imediatamente recorde os conceitos. Os gráficos são projetados para recuperação instantânea. Eme imediatamente recorde os conceitos. Os gráficos são projetados para recuperação instantânea. Em

algum momento no futuro, se você precisar se lembrar de como estruturar uma carta de vendas de upsellalgum momento no futuro, se você precisar se lembrar de como estruturar uma carta de vendas de upsell

ou um funil de consultoria em duas etapas, você será capaz de tirar a foto e instantaneamente se lembrarou um funil de consultoria em duas etapas, você será capaz de tirar a foto e instantaneamente se lembrar

de como fazer isso. Quando você precisar recuperar a imagem, pode folhear o livro para encontrar asde como fazer isso. Quando você precisar recuperar a imagem, pode folhear o livro para encontrar as

imagens, se desejar. Ou você pode ir paraimagens, se desejar. Ou você pode ir para  www.DotComSecretsBookwww.DotComSecretsBook.com/resourc.com/resources/diagramses/diagrams ee

imprimi-los. Gosto de mantimprimi-los. Gosto de manter um caderno de todas as imagens de funis e scripts que desenvolvo, paer um caderno de todas as imagens de funis e scripts que desenvolvo, parara
poder sempre encontrar o que preciso. Tenho até alguns alunos que têm certas imagens coladas naspoder sempre encontrar o que preciso. Tenho até alguns alunos que têm certas imagens coladas nas

paredes de seus escritórios como auxiliares de memória.paredes de seus escritórios como auxiliares de memória.

Recomendo a leitura de todo o livro uma vez, do início ao fim. Você está descobrindo oRecomendo a leitura de todo o livro uma vez, do início ao fim. Você está descobrindo o

resto do iceberg e precisa entender os conceitos em ordem. Depois de examinar todo oresto do iceberg e precisa entender os conceitos em ordem. Depois de examinar todo o

material, você pode voltar aos capítulos que sabe que farão uma grande diferençamaterial, você pode voltar aos capítulos que sabe que farão uma grande diferença

imediatamente.imediatamente.

Estou animado para que você mergulhe e se divirta com isso. Então vamos começar!Estou animado para que você mergulhe e se divirta com isso. Então vamos começar!

http://www.dotcomsecretsbook.com/resources/diagrams


    

SEÇÃO UM:SEÇÃO UM:

ESCADAS E FUNISESCADAS E FUNIS



    

SEGREDO # 1:SEGREDO # 1:

A FÓRMULA SECRETAA FÓRMULA SECRETA

Eram 11h27 de uma manhã de segunda-feira e, independentemente do que eu dissesse a mim mesma, simplesmenteEram 11h27 de uma manhã de segunda-feira e, independentemente do que eu dissesse a mim mesma, simplesmente

não conseguia sair da cama. Os músculos do não conseguia sair da cama. Os músculos do meu corpo doíam, embora não fizesse sentido. Eu sabia que não estavameu corpo doíam, embora não fizesse sentido. Eu sabia que não estava

dolorido com o exercício porque não tinha malhado. Tive uma sensação de enjôo no dolorido com o exercício porque não tinha malhado. Tive uma sensação de enjôo no estômago parecido com umaestômago parecido com uma

gripe, mas sabia que não estava doente. Na minha cabeça, eu gripe, mas sabia que não estava doente. Na minha cabeça, eu estava DESEJANDO ter um chefe, para que eleestava DESEJANDO ter um chefe, para que ele

pudesse me despedir e acabar com esse pesadelo que eu sabia pudesse me despedir e acabar com esse pesadelo que eu sabia que teria que enfrentar assim que finalmente saísseque teria que enfrentar assim que finalmente saísse

tropeçando da cama.tropeçando da cama.



    

Como eu cheguei aqui? Poucos anos antes, eu havia me tornado “oficialmente” umComo eu cheguei aqui? Poucos anos antes, eu havia me tornado “oficialmente” um

empresário e lançado minha própria empresa. E apesar de muitos erros ao longo do caminho,empresário e lançado minha própria empresa. E apesar de muitos erros ao longo do caminho,

aprendi alguns truques e estava tendo sucesso. A empresa que abri era lucrativa. Estávamosaprendi alguns truques e estava tendo sucesso. A empresa que abri era lucrativa. Estávamos

servindo às pessoas e fazendo a diferença, mas, por algum motivo, eu me sentia infeliz.servindo às pessoas e fazendo a diferença, mas, por algum motivo, eu me sentia infeliz.

Algumas semanas depois, me encontrei diante de um enorme quadro branco em brancoAlgumas semanas depois, me encontrei diante de um enorme quadro branco em branco
tentando esboçar por que estava me sentindo assim. Algo tentando esboçar por que estava me sentindo assim. Algo estava errado com meu negócio e euestava errado com meu negócio e eu

queria descobrir o que era. queria descobrir o que era. Depois do que pareceram horas, escrevi duas palavras:Depois do que pareceram horas, escrevi duas palavras:

Quem?Quem?

Resultado?Resultado?

Eu me perguntei: "QUEM é a pessoa com Eu me perguntei: "QUEM é a pessoa com quem eu realmente quero trabalhar?" Até aquele ponto emquem eu realmente quero trabalhar?" Até aquele ponto em

meu negócio, eu vinha tentando vender para qualquer pessoa meu negócio, eu vinha tentando vender para qualquer pessoa que pudesse. Embora pareça inteligente noque pudesse. Embora pareça inteligente no

início, me deixou cansado, frustrado e vazio por dentro.início, me deixou cansado, frustrado e vazio por dentro.

Depois de ter uma boa ideia Depois de ter uma boa ideia de QUEM eu idealmente trabalharia se tivesse essa escolha,de QUEM eu idealmente trabalharia se tivesse essa escolha,

comecei a pensar sobre o RESULTADO que eu gostaria de dar comecei a pensar sobre o RESULTADO que eu gostaria de dar a eles. Eu me perguntei: “Ondea eles. Eu me perguntei: “Onde

posso atender meu cliente no mais alto nível?” Percebi que não posso atender meu cliente no mais alto nível?” Percebi que não era por meio de um era por meio de um produto ouproduto ou

serviço. Em vez disso, foi dando a eles um serviço. Em vez disso, foi dando a eles um resultado que mudaria suas vidas. Esse resultado éresultado que mudaria suas vidas. Esse resultado é

onde eu queria levá-los.onde eu queria levá-los.

Poucos minutos depois, acrescentei mais duas palavras ao quadro: Onde?Poucos minutos depois, acrescentei mais duas palavras ao quadro: Onde?

Isca?Isca?

Onde estão essas pessoas? Como posso encontrá-los online? Que tipo de BAIT posso criar paraOnde estão essas pessoas? Como posso encontrá-los online? Que tipo de BAIT posso criar para

atrair meu cliente dos sonhos e repelir todos os outros?atrair meu cliente dos sonhos e repelir todos os outros?

Essas perguntas acabaram se tornando o esboço do que agora chamo de “A Fórmula Secreta”,Essas perguntas acabaram se tornando o esboço do que agora chamo de “A Fórmula Secreta”,

e é realmente o primeiro passo que você DEVE dar antes de desenvolver qualquer empresa.e é realmente o primeiro passo que você DEVE dar antes de desenvolver qualquer empresa.

A FÓRMULA SECRETAA FÓRMULA SECRETA

A fórmula secreta consiste em quatro perguntas simples. Essas são as mesmas quatro perguntas que façoA fórmula secreta consiste em quatro perguntas simples. Essas são as mesmas quatro perguntas que faço

a qualquer pessoa que me contrate para consultas pessoais. Noa qualquer pessoa que me contrate para consultas pessoais. No



    

No momento em que escrevo, as empresas me pagam vinte e cinco mil dólares por dia paraNo momento em que escrevo, as empresas me pagam vinte e cinco mil dólares por dia para

ajudá-las a entender e implementar essa fórmula e os funis e scripts contidos neste livro.ajudá-las a entender e implementar essa fórmula e os funis e scripts contidos neste livro.

Agora, embora eu saiba que você não pagou nada perto de vinte e cinco mil para aprenderAgora, embora eu saiba que você não pagou nada perto de vinte e cinco mil para aprender

essas informações e passar por este processo, recomendo que você trate este e todos osessas informações e passar por este processo, recomendo que você trate este e todos os

exercícios deste livro como se você tivesse investido o valor total. Se o fizer, obterá muitoexercícios deste livro como se você tivesse investido o valor total. Se o fizer, obterá muito

mais com o processo que irei apresentar, e este livro se tornará como uma consultamais com o processo que irei apresentar, e este livro se tornará como uma consulta
particular de vinte e cinco mil dólares comigo. Ok, deixe-me explicar o processo.particular de vinte e cinco mil dólares comigo. Ok, deixe-me explicar o processo.

Pergunta no. 1: Quem é o seu cliente ideal?Pergunta no. 1: Quem é o seu cliente ideal? A primeira pergunta que você deve se fazer A primeira pergunta que você deve se fazer é:é: ComCom

quem eu realmente quero trabalhar?quem eu realmente quero trabalhar?A maioria de nós começa com A maioria de nós começa com uma ideia de produto, nuncauma ideia de produto, nunca

pensando em quem queremos como clientes, clientes, fornecedorepensando em quem queremos como clientes, clientes, fornecedores e associados. Mas s e associados. Mas essas são asessas são as

pessoas com as quais você pessoas com as quais você estará interagindestará interagindo dia após dia. Provavelmente, você passará mais tempoo dia após dia. Provavelmente, você passará mais tempo

com essas pessoas do com essas pessoas do que com seus amigos e que com seus amigos e familiares. Você escolhe seu outro significativo comfamiliares. Você escolhe seu outro significativo com

cuidado, então por que você não despenderia o mesmo tempo e cuidado para decidir quem será seucuidado, então por que você não despenderia o mesmo tempo e cuidado para decidir quem será seu

cliente ou cliente dos sonhos? Se você está cliente ou cliente dos sonhos? Se você está apenas começando, isso pode não parecer importante.apenas começando, isso pode não parecer importante.
Mas prometo que se você Mas prometo que se você não escolher conscientemente o cliente dos seus sonhos, um dia vainão escolher conscientemente o cliente dos seus sonhos, um dia vai

acordar como eu, trabalhando com pessoas que te deixam exausto e desejando que alguém te demitaacordar como eu, trabalhando com pessoas que te deixam exausto e desejando que alguém te demita

do negócio que você criou.do negócio que você criou.

Depois de lançar com sucesso minha primeira empresa de software, muitas pessoasDepois de lançar com sucesso minha primeira empresa de software, muitas pessoas

perceberam meu sucesso online e começaram a me perguntar como eu estava ganhando dinheiro.perceberam meu sucesso online e começaram a me perguntar como eu estava ganhando dinheiro.

Como vi a demanda, achei que seria divertido ensinar outras pessoas como iniciar seus própriosComo vi a demanda, achei que seria divertido ensinar outras pessoas como iniciar seus próprios

negócios online.negócios online.

A coisa boa é que havia A coisa boa é que havia MUITAS pessoas que queriam abrir um negócio e nós ganhamosMUITAS pessoas que queriam abrir um negócio e nós ganhamos

muito dinheiro ensinando-as. Mas a desvantagem era que a maioria deles não tinha dinheiro (e nãomuito dinheiro ensinando-as. Mas a desvantagem era que a maioria deles não tinha dinheiro (e não

podia investir nas coisas mais caras podia investir nas coisas mais caras que eu queria vender). E a que eu queria vender). E a maioria não tinha experiência emmaioria não tinha experiência em

negócios, então eu tinha que gastar muito tempo nos fundamentos, e isso me negócios, então eu tinha que gastar muito tempo nos fundamentos, e isso me deixava louco (pordeixava louco (por

isso eu não queria sair da isso eu não queria sair da cama de manhã). Eu tinha tanto valor cama de manhã). Eu tinha tanto valor  Eu queria Eu queria para fornecer às pessoaspara fornecer às pessoas

- mostrando como eu havia escalado minhas empresas, ensinando segredos de conversão e como- mostrando como eu havia escalado minhas empresas, ensinando segredos de conversão e como

estruturamos nossos funis - mas 99% estruturamos nossos funis - mas 99% do meu tempo era gasto mostrando a elas do meu tempo era gasto mostrando a elas como comprar umcomo comprar um

domínio e configurar a domínio e configurar a hospedagem.hospedagem.



    

Eu literalmente passei anos atendendo a esses clientes e isso me deixou infeliz. Minha famíliaEu literalmente passei anos atendendo a esses clientes e isso me deixou infeliz. Minha família

sofreu, e não importa quanto dinheiro ganhássemos, eu não estava feliz. Demorou anos antes de eusofreu, e não importa quanto dinheiro ganhássemos, eu não estava feliz. Demorou anos antes de eu

me sentar e realmente pensar sobre a OMS. Percebi que havia esquecido algumas questões muitome sentar e realmente pensar sobre a OMS. Percebi que havia esquecido algumas questões muito

importantes:importantes:

Quem são os meus clientes de Quem são os meus clientes de sonho?sonho?

Como eles se parecem?Como eles se parecem?

O que eles estão apaixonados?O que eles estão apaixonados?

Quais são seus objetivos, sonhos e desejos?Quais são seus objetivos, sonhos e desejos?

Após cerca de uma semana pensando sobre a Após cerca de uma semana pensando sobre a questão da OMS, sentei e criei dois questão da OMS, sentei e criei dois avatares deavatares de

clientes: um para os homens com clientes: um para os homens com quem eu queria trabalhar e um para as quem eu queria trabalhar e um para as mulheres com quem queriamulheres com quem queria

trabalhar.trabalhar.

Para as mulheres, escolhi um nome e anotei: Julie. Em seguida, listei as coisas que sabia sobrePara as mulheres, escolhi um nome e anotei: Julie. Em seguida, listei as coisas que sabia sobre

Julie. Ela é bem-sucedida e motivada; ela tem uma mensagem para compartilhar; ela valoriza seuJulie. Ela é bem-sucedida e motivada; ela tem uma mensagem para compartilhar; ela valoriza seu

crescimento pessoal acima do dinheiro; e ela já cresceu seu negócio para pelo menos cinco dígitos porcrescimento pessoal acima do dinheiro; e ela já cresceu seu negócio para pelo menos cinco dígitos por

ano.ano.

Em seguida, anotei o nome Mike. Ao lado do nome de Em seguida, anotei o nome Mike. Ao lado do nome de Mike, escrevi coisas que sabiaMike, escrevi coisas que sabia

sobre Mike. Ele é um ex-atleta. Em algum momento, ele ajudou a sobre Mike. Ele é um ex-atleta. Em algum momento, ele ajudou a mudar um pouco a vida demudar um pouco a vida de

alguém e quer aprender como ajudar mais pessoas. Ele valoriza o crescimento acima doalguém e quer aprender como ajudar mais pessoas. Ele valoriza o crescimento acima do

dinheiro e já construiu seu negócio para pelo menos cinco dígitos por ano.dinheiro e já construiu seu negócio para pelo menos cinco dígitos por ano.

Então eu fui para o Google Images e Então eu fui para o Google Images e digiteidigitei JulieJulie e as características que eu e as características que eu havia escrito.havia escrito.

Em minutos, encontrei uma imagem que parecia as mulheres em minha mente. Eu imprimi eEm minutos, encontrei uma imagem que parecia as mulheres em minha mente. Eu imprimi e

pendurei na parede. Fiz o mesmo por Mike e, pendurei na parede. Fiz o mesmo por Mike e, em poucos minutos, tinha as duas fotos dos meusem poucos minutos, tinha as duas fotos dos meus

clientes dos sonhos penduradas na parede.clientes dos sonhos penduradas na parede.

Pode parecer um exercício bobo, mas é Pode parecer um exercício bobo, mas é importante que você o faça mesmo assim.importante que você o faça mesmo assim.

Realmente gaste algum tempo pensando sobre com quem deseja trabalhar. Escreva Realmente gaste algum tempo pensando sobre com quem deseja trabalhar. Escreva suassuas

características e encontre uma imagem real características e encontre uma imagem real para representá-las. É incrível como sua para representá-las. É incrível como sua perspectivaperspectiva

muda quando você tem uma imagem física de seu cliente ideal - em vez de uma imagemmuda quando você tem uma imagem física de seu cliente ideal - em vez de uma imagem

nebulosa e meio formada em sua cabeça.nebulosa e meio formada em sua cabeça.

Questão 2: Onde você pode encontrá-los?Questão 2: Onde você pode encontrá-los? A próxima pergunta na Fórmula Secreta éA próxima pergunta na Fórmula Secreta é

ONDE você pode encontrar esse homem ou mulher ideal? Onde eles ficam online? Eles estãoONDE você pode encontrar esse homem ou mulher ideal? Onde eles ficam online? Eles estão

no Facebook ou Instagram? Quais gruposno Facebook ou Instagram? Quais grupos



    

eles fazem parte? Que newsletters de e-mail eles assinam? Que blogs eles eles fazem parte? Que newsletters de e-mail eles assinam? Que blogs eles leem? Eles estão lendoleem? Eles estão lendo O O

 jornal New  jornal New York TimesYork Times ouou O Huffington Post?O Huffington Post? Que outros interesses eles têm? Eles gostam deQue outros interesses eles têm? Eles gostam de

esportes ou artes? Que tal pescar ou carros esportes ou artes? Que tal pescar ou carros de corrida? Se você não sabe quem, será difícil descobrir de corrida? Se você não sabe quem, será difícil descobrir  Onde Onde

seu cliente perfeito pode ser seu cliente perfeito pode ser encontrado. Portanto, certifique-se de saber exatamente quem você encontrado. Portanto, certifique-se de saber exatamente quem você estáestá

tentando atrair. Em seguida, escreva alguns lugares que você acha que o cliente em potencial podetentando atrair. Em seguida, escreva alguns lugares que você acha que o cliente em potencial pode

frequentar on-line. Nos próximos capítulos, vamos nos aprofundar em como e onde encontrar osfrequentar on-line. Nos próximos capítulos, vamos nos aprofundar em como e onde encontrar os
clientes dos seus sonhos. Vou mostrar exatamente onde encontrar as pessoas que vclientes dos seus sonhos. Vou mostrar exatamente onde encontrar as pessoas que você estáocê está

procurando.procurando.

Pergunta # 3: Que isca você usará para atraí-los?Pergunta # 3: Que isca você usará para atraí-los? Uma vez que sabemosUma vez que sabemos OndeOnde oo

cliente dos sonhos é, temos que criar a isca cliente dos sonhos é, temos que criar a isca certa para atraí-los. Sua isca pode ser um livrocerta para atraí-los. Sua isca pode ser um livro

físico, um CD, DVD ou uma gravação de áudio - qualquer coisa que seu cliente dos sonhosfísico, um CD, DVD ou uma gravação de áudio - qualquer coisa que seu cliente dos sonhos

preste atenção e queira. Conforme minha empresa deixou de vender para iniciantes e passoupreste atenção e queira. Conforme minha empresa deixou de vender para iniciantes e passou

a atrair clientes dos sonhos, nosso primeiro passo foi criar uma a atrair clientes dos sonhos, nosso primeiro passo foi criar uma nova isca que atrairia "Mike"nova isca que atrairia "Mike"

ou "Julie".ou "Julie".

Então criamos um livro chamadoEntão criamos um livro chamado Laboratórios DotComSecretLaboratórios DotComSecrets: 108 s: 108 vencedores do teste de vencedores do teste de divisãodivisão

comprovado.comprovado. Essa isca funcionou muito bem para nós, porque a maioria dos iniciantes não sabe o que éEssa isca funcionou muito bem para nós, porque a maioria dos iniciantes não sabe o que é

um teste de divisão. Mas SABEMOS um teste de divisão. Mas SABEMOS que Julie e Mike (nossos clientes DREAM) saberiam o que que Julie e Mike (nossos clientes DREAM) saberiam o que essesesses

termos significam e estariam ansiosos para colocar as termos significam e estariam ansiosos para colocar as mãos no livro. Poucos mãos no livro. Poucos dias após o lançamentodias após o lançamento

desta nova oferta, tínhamos milhares de clientes dos desta nova oferta, tínhamos milhares de clientes dos sonhos fazendo fila para trabalhar conosco. Quandosonhos fazendo fila para trabalhar conosco. Quando

você descobre o que os você descobre o que os clientes dos seus sonhos desejam, torna-se muito fácil clientes dos seus sonhos desejam, torna-se muito fácil atraí-los. Ao longo desteatraí-los. Ao longo deste

livro, vamos falar mais sobre como criar a isca certa. Agora, basta perceber que a isca deve corresponderlivro, vamos falar mais sobre como criar a isca certa. Agora, basta perceber que a isca deve corresponder

ao que o ao que o cliente dos seus sonhos deseja.cliente dos seus sonhos deseja.

Questão 4: Que resultado você deseja dar a eles?Questão 4: Que resultado você deseja dar a eles? Depois de fisgar os clientes dos seusDepois de fisgar os clientes dos seus

sonhos com a isca perfeita, a última pergunta é: que sonhos com a isca perfeita, a última pergunta é: que RESULTADO você deseja dar a eles? NãoRESULTADO você deseja dar a eles? Não

estou falando sobre qual produto ou serviço você deseja vender estou falando sobre qual produto ou serviço você deseja vender para eles. Um negócio NÃO épara eles. Um negócio NÃO é

sobre produtos e serviços. Um negócio é sobre o quesobre produtos e serviços. Um negócio é sobre o que resultado resultado você pode obter para seus clientes.você pode obter para seus clientes.

Depois que você (e eles) entenderem esse conceito, o preço não Depois que você (e eles) entenderem esse conceito, o preço não será mais uma barreira.será mais uma barreira.

Para mim, eu sabia que oPara mim, eu sabia que o melhormelhor A maneira de atender ao cliente dos meus sonhos é enviar minha equipeA maneira de atender ao cliente dos meus sonhos é enviar minha equipe

ao escritório e ajudar a construir seus funis de vendas, contratar e treinar sua equipe de vendas e configurarao escritório e ajudar a construir seus funis de vendas, contratar e treinar sua equipe de vendas e configurar

sistemas para direcionar leads consistentes para osistemas para direcionar leads consistentes para o



    

companhia. É assim que posso ter o companhia. É assim que posso ter o impacto mais profundo e servir o impacto mais profundo e servir o cliente no mais alto nível.cliente no mais alto nível.

Idealmente, é para onde eu gostaria de Idealmente, é para onde eu gostaria de levar todos os meus clientes. Esse tipo levar todos os meus clientes. Esse tipo de serviço éde serviço é não não barato,barato,

mas os resultados que posso oferecer nesse nível são mas os resultados que posso oferecer nesse nível são incríveis. Para colocar em perspectiva, porincríveis. Para colocar em perspectiva, por

esse serviço, minha empresa cobra um retentor e esse serviço, minha empresa cobra um retentor e uma porcentagem das vendas, que combinadasuma porcentagem das vendas, que combinadas

equivalem a um milhão de dólares.equivalem a um milhão de dólares.

Eu entendo que muitos dos meus clientes não poderão me Eu entendo que muitos dos meus clientes não poderão me pagar por esse nível depagar por esse nível de

serviço (é por isso que desenvolvemos outros produtos e serviços), mas entender aonde vocêserviço (é por isso que desenvolvemos outros produtos e serviços), mas entender aonde você

quer levar o cliente dos sonhos é a quer levar o cliente dos sonhos é a chave para esta etapa.chave para esta etapa.

Imagine que seus clientes pudessem pagar qualquer coisa para obter o resultado desejado.Imagine que seus clientes pudessem pagar qualquer coisa para obter o resultado desejado.

O que, então, você faria para ajudar a garantir o O que, então, você faria para ajudar a garantir o sucesso deles? Para onde você os lideraria?sucesso deles? Para onde você os lideraria?

Como é esse lugar? Mantenha esse lugar em sua mente; é o auge Como é esse lugar? Mantenha esse lugar em sua mente; é o auge do sucesso para seus clientes.do sucesso para seus clientes.

É para onde você deseja levá-los e é É para onde você deseja levá-los e é a chave para esta última etapa.a chave para esta última etapa.

É isso. As É isso. As quatro etapas novamente são as seguintes:quatro etapas novamente são as seguintes:

1 Quem são os seus clientes de sonho? 2 Onde1 Quem são os seus clientes de sonho? 2 Onde

você pode encontrá-los ??você pode encontrá-los ??

3 Que isca você usará para atraí-los? 4 Que3 Que isca você usará para atraí-los? 4 Que

resultado você deseja dar a eles?resultado você deseja dar a eles?

Sei que este exercício parece simples, mas Sei que este exercício parece simples, mas é a chave para tudo o mais que discutiremosé a chave para tudo o mais que discutiremos

neste livro. Portanto, dedique alguns minutos agora e realmente responda a essas quatroneste livro. Portanto, dedique alguns minutos agora e realmente responda a essas quatro
perguntas.perguntas.

A seguir:A seguir: No próximo capítulo, vamos cavar um pouco mais fundo e No próximo capítulo, vamos cavar um pouco mais fundo e nos concentrar nasnos concentrar nas

etapas que você precisa seguir para levar o etapas que você precisa seguir para levar o cliente dos seus sonhos de morder a cliente dos seus sonhos de morder a “isca” a consumir“isca” a consumir

suas ofertas de produtos e chegar “onde” você deseja. Se suas ofertas de produtos e chegar “onde” você deseja. Se você estruturar isso corretamente, asvocê estruturar isso corretamente, as

pessoas irão naturalmente subir para onde você deseja que pessoas irão naturalmente subir para onde você deseja que elas estejam. Eles lhe darão maiselas estejam. Eles lhe darão mais

dinheiro e você poderá atendê-los em um dinheiro e você poderá atendê-los em um nível muito mais alto.nível muito mais alto.



    

SEGREDO # 2:SEGREDO # 2:

A ESCADA DE VALORA ESCADA DE VALOR

Russell, você é fumante? ”Russell, você é fumante? ”

"O que?" Eu respondi. “Não, eu nunca fumei na "O que?" Eu respondi. “Não, eu nunca fumei na minha vida. . . minha vida. . . por que você pergunta?"por que você pergunta?"



    

“Bem, percebi que seus dentes estão ficando um pouco amarelos e não tinha certeza se você“Bem, percebi que seus dentes estão ficando um pouco amarelos e não tinha certeza se você

era fumante. . . ou talvez você beba café? ”era fumante. . . ou talvez você beba café? ”

“Não, eu também não bebo café. . .," Eu disse. “Meus dentes parecem tão amarelos !?”“Não, eu também não bebo café. . .," Eu disse. “Meus dentes parecem tão amarelos !?”

Essas foram as primeiras palavras que meu novo dentista me disse cerca de 10 minutos em nossa primeiraEssas foram as primeiras palavras que meu novo dentista me disse cerca de 10 minutos em nossa primeira

consulta.consulta.

Quando comecei meu novo negócio, alguns anos antes, minha esposa e Quando comecei meu novo negócio, alguns anos antes, minha esposa e eu não tínhamos seguro deeu não tínhamos seguro de

nenhum tipo. Eu estava tentando vender coisas online para tentar colocar nenhum tipo. Eu estava tentando vender coisas online para tentar colocar comida na mesa.comida na mesa.

Então, cerca de quatro ou cinco anos em Então, cerca de quatro ou cinco anos em meu negócio, comecei a contratar funcionários. O que eu nãomeu negócio, comecei a contratar funcionários. O que eu não

percebi quando os contratei foi que a maioria percebi quando os contratei foi que a maioria das empresas “reais” dão benefícios a seus funcionários. Comodas empresas “reais” dão benefícios a seus funcionários. Como

eu nunca tinha tido um emprego de verdade antes, eu não eu nunca tinha tido um emprego de verdade antes, eu não tinha certeza de quais eram os benefícios (além detinha certeza de quais eram os benefícios (além de

ficar comigo o dia todo, ficar comigo o dia todo, o que eu presumi ser o o que eu presumi ser o melhor benefício de todos!). Não, eles queriam seguro saúde emelhor benefício de todos!). Não, eles queriam seguro saúde e

seguro odontológico. Então decidi ceder e obter para todos eles um pacote de seguro odontológico. Então decidi ceder e obter para todos eles um pacote de “benefícios”. Poucos dias“benefícios”. Poucos dias

depois de obter nosso novo seguro dentário, recebi um cartão-postal pelo correio oferecendo uma limpezadepois de obter nosso novo seguro dentário, recebi um cartão-postal pelo correio oferecendo uma limpeza
gratuita dos dentes.gratuita dos dentes.

"Doce! Temos seguro. É uma limpeza gratuita. Estou dentro." E foi aí"Doce! Temos seguro. É uma limpeza gratuita. Estou dentro." E foi aí

que tudo começou. . .que tudo começou. . .

Em minutos, o dentista comentou sobre meus dentes “amarelos”. “Não, eu não Em minutos, o dentista comentou sobre meus dentes “amarelos”. “Não, eu não bebobebo

café nem fumo. Eles são realmente amarelos? ”café nem fumo. Eles são realmente amarelos? ”

“Sim, eles são. Mas não se preocupe. Se você quiser, posso voltar e fazer algumas bandejas de“Sim, eles são. Mas não se preocupe. Se você quiser, posso voltar e fazer algumas bandejas de

branqueamento dentário personalizadas para você. Você terá que usá-los por algumas semanas, mas sebranqueamento dentário personalizadas para você. Você terá que usá-los por algumas semanas, mas se

seguir o sistema, seus dentes ficarão brancos novamente. ”seguir o sistema, seus dentes ficarão brancos novamente. ”

Bem, tenho certeza que você sabe Bem, tenho certeza que você sabe qual foi minha resposta. . . "Sim por qual foi minha resposta. . . "Sim por favor!favor!

Eu não quero dentes amarelos. ”Eu não quero dentes amarelos. ”

O dentista continuou trabalhando nos meus dentes e, um pouco depois, disse: "Então, vocêO dentista continuou trabalhando nos meus dentes e, um pouco depois, disse: "Então, você

usava aparelho quando era criança?"usava aparelho quando era criança?"

"Sim eu fiz. Como você sabe?""Sim eu fiz. Como você sabe?"

"Bem, seus dois dentes inferiores "Bem, seus dois dentes inferiores estão mudando de novo, e estão mudando de novo, e isso geralmente acontece com pessoasisso geralmente acontece com pessoas

que usaram aparelho."que usaram aparelho."

“Meus dentes estão mudando? Seriamente? O que você pode “Meus dentes estão mudando? Seriamente? O que você pode fazer sobre isso?"fazer sobre isso?"



    

"Bem, se você quiser, posso construir um "Bem, se você quiser, posso construir um retentor para você, o que ajudará a retentor para você, o que ajudará a manter seus dentes nomanter seus dentes no

lugar."lugar."

"Sim por favor!""Sim por favor!"

Quando entrei no consultório dentário naquela manhã, eu tinha vindo para umQuando entrei no consultório dentário naquela manhã, eu tinha vindo para um

gratuitamentegratuitamente limpeza dos dentes. E em menos de uma hora, saí pagando mais de dois mil dólares pelolimpeza dos dentes. E em menos de uma hora, saí pagando mais de dois mil dólares pelo

meu kit de clareamento e meu kit de clareamento e meus novos contêineres. Esse dentista meus novos contêineres. Esse dentista me conduziu estrategicamente por umme conduziu estrategicamente por um

processo poderoso que chamo de Value Ladder.processo poderoso que chamo de Value Ladder.

Primeiro, ele criou uma isca (limpeza gratuita dos Primeiro, ele criou uma isca (limpeza gratuita dos dentes) que atrairia o cliente dos seus sonhos (eu).dentes) que atrairia o cliente dos seus sonhos (eu).

Em segundo lugar, ele forneceu valor para mim, limpando meus dentes e percebendo queEm segundo lugar, ele forneceu valor para mim, limpando meus dentes e percebendo que

eles haviam ficado amarelos. Por ter recebido valor, naturalmente queria seguir em frente eeles haviam ficado amarelos. Por ter recebido valor, naturalmente queria seguir em frente e

obter valor adicional dele.obter valor adicional dele.

Ele então encontrou outra maneira de fornecer valor para mim - os retentores - e,Ele então encontrou outra maneira de fornecer valor para mim - os retentores - e,

novamente, eu naturalmente aceitei essa oferta também.novamente, eu naturalmente aceitei essa oferta também.

Agora, para muitos dentistas, eles ganham mais dinheiro e fornecem o maior valor Agora, para muitos dentistas, eles ganham mais dinheiro e fornecem o maior valor parapara

seus pacientes, oferecendo cirurgia estética. Felizmente, eu não seus pacientes, oferecendo cirurgia estética. Felizmente, eu não precisei de nenhuma cirurgiaprecisei de nenhuma cirurgia

plástica naquela visita, ou poderia ter perdido dez mil dólares ou mais.plástica naquela visita, ou poderia ter perdido dez mil dólares ou mais.

No meu caminho para fora da porta, a secretária me marcou para outra consulta seis mesesNo meu caminho para fora da porta, a secretária me marcou para outra consulta seis meses

depois, adicionando-me ao seu programa de “continuidade”. Continuidade é quando você continuadepois, adicionando-me ao seu programa de “continuidade”. Continuidade é quando você continua

pagando semanalmente, mensalmente ou anualmente até decidir cancelar. Este dentista tinha umapagando semanalmente, mensalmente ou anualmente até decidir cancelar. Este dentista tinha uma

Value Ladder perfeitamente executada (Value Ladder perfeitamente executada ( FIG. 2,2 FIG. 2,2 ) )



    

Fig. 2.2: Este é um ótimo exemplo de Value Ladder para um dentista.Fig. 2.2: Este é um ótimo exemplo de Value Ladder para um dentista.

Uma das primeiras coisas que explico às Uma das primeiras coisas que explico às pessoas quando começo a trabalhar com elas é opessoas quando começo a trabalhar com elas é o

conceito de Value Ladder, e é a primeira coisa que vconceito de Value Ladder, e é a primeira coisa que você precisa construirocê precisa construir antesantes você pode começarvocê pode começar

a trabalhar em qualquer funil de vendas. Se você observar a trabalhar em qualquer funil de vendas. Se você observar como o estruturamos, verá que no eixocomo o estruturamos, verá que no eixo

esquerdo temos valor e no eixo inferior mostramos esquerdo temos valor e no eixo inferior mostramos o preço (o preço ( FIG. 2,3 FIG. 2,3 ) )

Agora, no canto superior direito deste gráfico, você verá o grande sinal $. Isto éAgora, no canto superior direito deste gráfico, você verá o grande sinal $. Isto é para para
onde você quer levar seu onde você quer levar seu cliente.cliente. É aqui que você pode fornecer a eles o maior valor - É aqui que você pode fornecer a eles o maior valor - ee

também cobrar mais por eles.também cobrar mais por eles.

Para dentistas, geralmente é uma cirurgia estética. Para a minha empresa, isso vai Para dentistas, geralmente é uma cirurgia estética. Para a minha empresa, isso vai para opara o

seu negócio para construir seus funis de seu negócio para construir seus funis de vendas, configurar seus sistemas de back-end e gerarvendas, configurar seus sistemas de back-end e gerar

leads para você. Atualmente cobramos de nossos clientes cem mil dólares mais leads para você. Atualmente cobramos de nossos clientes cem mil dólares mais 10% de seus10% de seus

lucros (até um milhão) para fornecer este serviço para lucros (até um milhão) para fornecer este serviço para eles. Portanto, o custo total para meuseles. Portanto, o custo total para meus

clientes é de um milhão clientes é de um milhão de dólares por este serviço. Mas é de dólares por este serviço. Mas é a MELHOR coisa que posso oferecer aa MELHOR coisa que posso oferecer a

eles e me dá a capacidade de servi-los no mais alto nível.eles e me dá a capacidade de servi-los no mais alto nível.



    

Fig. 2.3: Você pode usar este mesmo modelo para projetar seu próprio valor Fig. 2.3: Você pode usar este mesmo modelo para projetar seu próprio valor 

Escada para o seu negócio.Escada para o seu negócio.

Agora, idealmente, gostaríamos de venderAgora, idealmente, gostaríamos de vender todo o mundotodo o mundo nossa melhor coisa, certo? Vocênossa melhor coisa, certo? Você

deseja atender seus clientes da melhor maneira possível. Mas a triste verdade é que se eu fosse atédeseja atender seus clientes da melhor maneira possível. Mas a triste verdade é que se eu fosse até

você na rua e dissesse: "Dê-me um milhão de dólares e eu o ajudarei a fazer sua empresa crescer",você na rua e dissesse: "Dê-me um milhão de dólares e eu o ajudarei a fazer sua empresa crescer",

você ou riria na minha cara ou fugiria, pensando que eu estava louco.você ou riria na minha cara ou fugiria, pensando que eu estava louco.

Por que é que?Por que é que?

É porque acabamos de nos conhecer e, até agora, não apresentei nenhum valor.É porque acabamos de nos conhecer e, até agora, não apresentei nenhum valor.

Mas se você viesse ao meu site e Mas se você viesse ao meu site e visse que eu estava distribuindo um livro grátis com visse que eu estava distribuindo um livro grátis com 108 dos meus108 dos meus

MELHORES testes de divisão e tudo que você precisava fazer era cobrir MELHORES testes de divisão e tudo que você precisava fazer era cobrir o frete de $ o frete de $ 9,95, você acha que iria9,95, você acha que iria

encomendá-lo?encomendá-lo?

Se você estivesse no meu público-alvo, faria isso - porque Se você estivesse no meu público-alvo, faria isso - porque o preço é baixo e o preço é baixo e você tem avocê tem a

chance de receber algum valor de chance de receber algum valor de uma forma não ameaçadora, permitindo que você veja seuma forma não ameaçadora, permitindo que você veja se

gosta da experiência. Como fiz com o dentista.gosta da experiência. Como fiz com o dentista.

Agora, se você encomendar esse livro de miAgora, se você encomendar esse livro de mim e receber valor dele, m e receber valor dele, naturalmente vai querernaturalmente vai querer

mais. Você vai querer subir minha escada de valores (mais. Você vai querer subir minha escada de valores ( FIG. 2.3a FIG. 2.3a ) e veja se  ) e veja se há outrashá outras maneiras dmaneiras dee

agregar valor a você.agregar valor a você.



    

Fig. 2.3a: My DotComSecrets 'Value Ladder inclui produtos eFig. 2.3a: My DotComSecrets 'Value Ladder inclui produtos e

serviços em todos os níveis, incluindo um serviços em todos os níveis, incluindo um programa de continuidade contínuo.programa de continuidade contínuo.

Você pode comprar um dos meus cursos de estudo em casa ou participar de um dos meus eventos aoVocê pode comprar um dos meus cursos de estudo em casa ou participar de um dos meus eventos ao

vivo. Se você receber valor com isso, pode decidir se inscrever no meu programa Ignite de $ 10.000, ouvivo. Se você receber valor com isso, pode decidir se inscrever no meu programa Ignite de $ 10.000, ou

talvez no meu programa Inner Circle de $ 25.000. E se eu fornecer um valor talvez no meu programa Inner Circle de $ 25.000. E se eu fornecer um valor incrível lá, então vocêincrível lá, então você

naturalmente desejará continuar ascendendo. . . e naturalmente desejará continuar ascendendo. . . e é assim que vendemos nossos pacotes de milé assim que vendemos nossos pacotes de milhões dehões de

dólares. Nós fornecemos quantidades insanas de valor em dólares. Nós fornecemos quantidades insanas de valor em cada etapa de nossa Escada de Valor, cada etapa de nossa Escada de Valor, entãoentão

nossos clientes naturalmente querem subir, obter mais valor e nos pagar mais dinheiro.nossos clientes naturalmente querem subir, obter mais valor e nos pagar mais dinheiro.

Ah, sim, e assim como o dentista, nenhuma Value Ladder está completa sem um bom programaAh, sim, e assim como o dentista, nenhuma Value Ladder está completa sem um bom programa

de continuidade. Existem muitas maneiras de de continuidade. Existem muitas maneiras de estruturar seu programa de continuidade. Pode serestruturar seu programa de continuidade. Pode ser

organizado em torno de software, sites de associação ou treinamento contínuo, mas deve ser algo queorganizado em torno de software, sites de associação ou treinamento contínuo, mas deve ser algo que

você possa cobrar a cada mês. Essa renda residual se tvocê possa cobrar a cada mês. Essa renda residual se tornará a força vital de seu negócio. Para o meuornará a força vital de seu negócio. Para o meu

negócio DotComSecrets, nosso principal programa de continuidade é o negócio DotComSecrets, nosso principal programa de continuidade é o nosso software ClickFunnels,nosso software ClickFunnels,

que permite às pessoas criar funis de vendas com o cque permite às pessoas criar funis de vendas com o clique de um mouse. Nossos clientes nos pagamlique de um mouse. Nossos clientes nos pagam

mensalmente para usar este software para ajudar a administrar seus negócios. Isso economiza muitomensalmente para usar este software para ajudar a administrar seus negócios. Isso economiza muito

tempo e dinheiro e nos tempo e dinheiro e nos proporciona uma renda residual. Vencer / Vencer.proporciona uma renda residual. Vencer / Vencer.



    

QUAL A SUA ESCADA DE VALOR?QUAL A SUA ESCADA DE VALOR?

Agora estou ciente de que cada pessoa que lê isso tem um tipo diferente de empresa. Neste ponto, vocêAgora estou ciente de que cada pessoa que lê isso tem um tipo diferente de empresa. Neste ponto, você

provavelmente está tentando descobrir como a Escada de Valor se aplica ao seu negócio. Queroprovavelmente está tentando descobrir como a Escada de Valor se aplica ao seu negócio. Quero

compartilhar com vocês uma história que vai mostrar como compartilhar com vocês uma história que vai mostrar como fomos capazes de criar uma Escada de Valorfomos capazes de criar uma Escada de Valor

para um negócio que parece não ter nenhum tipo de produto ou serviço ascendente.para um negócio que parece não ter nenhum tipo de produto ou serviço ascendente.

Tenho um amigo quiroprático, Dr. Chad Woolner, que conheço há Tenho um amigo quiroprático, Dr. Chad Woolner, que conheço há muito tempo. Na verdade, foimuito tempo. Na verdade, foi

seu desejo que me levou a seu desejo que me levou a criar este livro. Como a maioria dos quicriar este livro. Como a maioria dos quiropráticos, ele ganha a vida fazendoropráticos, ele ganha a vida fazendo

ajustes por cerca de cinquenta dólares cada. Ele ajustes por cerca de cinquenta dólares cada. Ele publica anúncios, os pacientes chegam, são ajustadospublica anúncios, os pacientes chegam, são ajustados

em cerca de dez minutos, pagam-lhe cinquenta dólares e vão em cerca de dez minutos, pagam-lhe cinquenta dólares e vão embora. Às vezes, se a pessoa tiver umaembora. Às vezes, se a pessoa tiver uma

condição mais séria, Chad pode colocar o condição mais séria, Chad pode colocar o cliente em um plano de continuidade e cliente em um plano de continuidade e fazer com que ele váfazer com que ele vá

algumas vezes por semana durante os próximos meses. Mas é isso aí.algumas vezes por semana durante os próximos meses. Mas é isso aí.

Um dia, meu amigo Um dia, meu amigo e eu estávamos conversando. Ele queria saber o que e eu estávamos conversando. Ele queria saber o que eu faria deeu faria de
diferente em seu negócio se fosse ele. diferente em seu negócio se fosse ele. Pensei por alguns dias, quando algo engraçadoPensei por alguns dias, quando algo engraçado

aconteceu. Na época, eu estava trabalhando com um grupo de lutadores que treinava paraaconteceu. Na época, eu estava trabalhando com um grupo de lutadores que treinava para

as Olimpíadas. Cada semana um quiroprático entrava e ajustava todos os as Olimpíadas. Cada semana um quiroprático entrava e ajustava todos os lutadores. Umalutadores. Uma

semana, o médico regular não pôde comparecer. Então, em vez semana, o médico regular não pôde comparecer. Então, em vez de esperar por uma semana,de esperar por uma semana,

um dos atletas pulou no YouTube, digitou “como fazer um dos atletas pulou no YouTube, digitou “como fazer um ajuste de Quiropraxia” e assistiuum ajuste de Quiropraxia” e assistiu

alguns vídeos até sentir vontade um especialista. Então ele entrou na outra alguns vídeos até sentir vontade um especialista. Então ele entrou na outra sala esala e

rapidamente ajustou todos na equipe.rapidamente ajustou todos na equipe.

Agora, antes de seguir em frente, Agora, antes de seguir em frente, sinto que devo dar uma isenção de responsabilidade ou um aviso ou algosinto que devo dar uma isenção de responsabilidade ou um aviso ou algo

assim.assim. Não me interpretem mal. O objetivo desta Não me interpretem mal. O objetivo desta história éhistória é
NÃO quer dizer que você deve assistir a vídeos no YouTube e depois começar a praticar medicina! (ENÃO quer dizer que você deve assistir a vídeos no YouTube e depois começar a praticar medicina! (E

nenhum e-mail me dizendo que isso é ilegal ou loucura ... ok?) A questão é que em cerca de trintanenhum e-mail me dizendo que isso é ilegal ou loucura ... ok?) A questão é que em cerca de trinta

minutos, alguém sem nenhum treinamento formal aprendeu a fazer o que estávamos pagando aominutos, alguém sem nenhum treinamento formal aprendeu a fazer o que estávamos pagando ao

quiroprático. Comecei a rir, liguei para meu amigo quiroprático imediatamente e contei-lhe a história.quiroprático. Comecei a rir, liguei para meu amigo quiroprático imediatamente e contei-lhe a história.

NaturalmenteNaturalmente, ele não , ele não estava tão divertido quanto eu. Ele estava tão divertido quanto eu. Ele lançou um longo discurso sobre lançou um longo discurso sobre porpor

que isso era perigoso e por que que isso era perigoso e por que não deveríamos ter feito isso. Então eu o parei e não deveríamos ter feito isso. Então eu o parei e disse: “Olha, eu nãodisse: “Olha, eu não

estava ligando apenas para ser um idiota. Eu quero te ensinar algo realmente poderoso. Você foi paraestava ligando apenas para ser um idiota. Eu quero te ensinar algo realmente poderoso. Você foi para

a faculdade durante anos para aprender a ser um quiroprático - mas, em a faculdade durante anos para aprender a ser um quiroprático - mas, em trinta minutos, um lutador foitrinta minutos, um lutador foi

capaz de aprender TUDO que você faz capaz de aprender TUDO que você faz atualmente em sua clínica. ”atualmente em sua clínica. ”



    

Silêncio.Silêncio.

"Estou curioso, enquanto você estava indo para a escola, você aprendeu mais alguma coisa além de"Estou curioso, enquanto você estava indo para a escola, você aprendeu mais alguma coisa além de

ajustes?"ajustes?"

Na defensiva, ele começou a me contar sobre todo tipo de outras coisas que aprendera eNa defensiva, ele começou a me contar sobre todo tipo de outras coisas que aprendera e

sabia fazer.sabia fazer.

“Passei anos aprendendo nutrição e cura natural. Posso ajudar a impedir a “Passei anos aprendendo nutrição e cura natural. Posso ajudar a impedir a fibromialgia, afibromialgia, a

síndrome do túnel do carpo e. . . síndrome do túnel do carpo e. . . ””

E foi aí que eu o parei. . .E foi aí que eu o parei. . .

“Você já forneceu ALGUM desses serviços aos seus clientes? Ou “Você já forneceu ALGUM desses serviços aos seus clientes? Ou você para de dar você para de dar valor avalor a

eles após os ajustes de eles após os ajustes de cinquenta dólares? ”cinquenta dólares? ”

Agora, quero fazer uma pausa aqui, porque a maioria das empresas com as quais trabalho, mesmoAgora, quero fazer uma pausa aqui, porque a maioria das empresas com as quais trabalho, mesmo

que pensem que têm uma escada de valor, na verdade só têmque pensem que têm uma escada de valor, na verdade só têm papelpapel de Um. Quase sempre, passo meude Um. Quase sempre, passo meu

tempo trabalhando com eles na adição de produtos e serviços à frente de suas Escadas de Valor, bemtempo trabalhando com eles na adição de produtos e serviços à frente de suas Escadas de Valor, bem

como no verso.como no verso.

Depois dessa discussão, sentei-me com meu amigo e mapeamos sua escada de valores atual.Depois dessa discussão, sentei-me com meu amigo e mapeamos sua escada de valores atual.

Parecia mais ou menos assim (Parecia mais ou menos assim ( FIG. 2,4 FIG. 2,4 ): ):



    

Fig. 2.4: No início, meu amigo tinha apenas um serviço básico. Eu o ajudei a desenvolver outras ofertas paraFig. 2.4: No início, meu amigo tinha apenas um serviço básico. Eu o ajudei a desenvolver outras ofertas para

que ele tivesse uma Escada de Valores totalmente desenvolvida.que ele tivesse uma Escada de Valores totalmente desenvolvida.

Em seguida, examinamos outras maneiras pelas quais ele poderia agregar mais valor aosEm seguida, examinamos outras maneiras pelas quais ele poderia agregar mais valor aos

clientes. Descobrimos para onde ele realmente queria levá-los. No final das contas, ele criou um novoclientes. Descobrimos para onde ele realmente queria levá-los. No final das contas, ele criou um novo

programa de bem-estar, pelo qual poderia cobrar cinco mil dólares. Os clientes que participassemprograma de bem-estar, pelo qual poderia cobrar cinco mil dólares. Os clientes que participassem

receberiam dez vezes mais valor a receberiam dez vezes mais valor a cada visita à sua clínica. Esse cada visita à sua clínica. Esse era o back-end - o era o back-end - o ponto mais alto -ponto mais alto -

de sua escada.de sua escada.

Então, depois de construirmos o Então, depois de construirmos o Value Ladder de back-end do meu Value Ladder de back-end do meu amigo, ainda tínhamos queamigo, ainda tínhamos que

encontrar uma oferta de front-end atraente para fazer as pessoas entrarem. Um ajuste de encontrar uma oferta de front-end atraente para fazer as pessoas entrarem. Um ajuste de QuiropraxiaQuiropraxia

simplesmente não é tão sexy. Não é csimplesmente não é tão sexy. Não é como uma massagem que as pessoas gostam de receber, e não éomo uma massagem que as pessoas gostam de receber, e não é

como ir a um médico trcomo ir a um médico tradicional, onde você acha que vai morrer e precisa adicional, onde você acha que vai morrer e precisa de um remédio rápido. Asde um remédio rápido. As

pessoas geralmente esperam até sentir uma grande dor antes de entrarem para um ajuste. Ajustes depessoas geralmente esperam até sentir uma grande dor antes de entrarem para um ajuste. Ajustes de

Quiropraxia simplesmente não são tão emocionantes. Se você tiver uma oferta de front-end blá, suaQuiropraxia simplesmente não são tão emocionantes. Se você tiver uma oferta de front-end blá, sua

empresa sempre terá dificuldades.empresa sempre terá dificuldades.

Sentamos, pensamos em seu negócio e decidimos que uma massagem seria uma boa coisa aSentamos, pensamos em seu negócio e decidimos que uma massagem seria uma boa coisa a

oferecer como frontend de sua Value Ladder. As pessoas adoram receber massagens e é uma isca queoferecer como frontend de sua Value Ladder. As pessoas adoram receber massagens e é uma isca que

ele poderia usar para levar as pessoas à clínica.ele poderia usar para levar as pessoas à clínica.



    

Agora ele tem dois massoterapeutas em tempo integral que fazem Agora ele tem dois massoterapeutas em tempo integral que fazem massagens gratuitas para atrair asmassagens gratuitas para atrair as

pessoas. E assim como meu dentista vende branqueadores e retentores, esses terapeutas são treinados parapessoas. E assim como meu dentista vende branqueadores e retentores, esses terapeutas são treinados para

sentir quando a coluna ou as costelas de sentir quando a coluna ou as costelas de uma pessoa estão fora do lugar e uma pessoa estão fora do lugar e podem precisar de um ajuste. Empodem precisar de um ajuste. Em

seguida, eles atualizam o cliente para os ajustes e, seguida, eles atualizam o cliente para os ajustes e, em seguida, para os programas de bem-estar (em seguida, para os programas de bem-estar ( FIG. 2,5 FIG. 2,5 ) )

Fig 2.5: Uma vez que meu amigo Fig 2.5: Uma vez que meu amigo tinha uma Value Ladder totalmente desenvolvida, suatinha uma Value Ladder totalmente desenvolvida, sua

o negócio mudou completamente.o negócio mudou completamente.

Você pode estar vendendo um livro agora no front-end e não tem ideia de como construir umaVocê pode estar vendendo um livro agora no front-end e não tem ideia de como construir uma

Value Ladder no back-end. Bem, que outro Value Ladder no back-end. Bem, que outro valor você pode oferecer às valor você pode oferecer às pessoas? Você pode serpessoas? Você pode ser

mais prático com eles? Você mais prático com eles? Você pode oferecer mais atenção pessoal? Você pode fornecer serviçospode oferecer mais atenção pessoal? Você pode fornecer serviços

auxiliares ou produtos físicos que aprimorem sua auxiliares ou produtos físicos que aprimorem sua oferta principal? Meu primeiro produto deoferta principal? Meu primeiro produto de

informação foi um DVD sobre como construir uma arma de batata. (E isso informação foi um DVD sobre como construir uma arma de batata. (E isso só mostra que você podesó mostra que você pode

vender vender  nada nada online!) Mas descobri como construir uma online!) Mas descobri como construir uma Escada de Valor vendendo também planosEscada de Valor vendendo também planos

“Faça Você Mesmo” e pistolas de batata físicas para nossos clientes.“Faça Você Mesmo” e pistolas de batata físicas para nossos clientes.

A escada de valor é a A escada de valor é a chave para construir seus funis de marketing e dominar tudo ochave para construir seus funis de marketing e dominar tudo o

mais que vou ensinar a você neste livro. Este sistema não funciona se tudo o que você tem émais que vou ensinar a você neste livro. Este sistema não funciona se tudo o que você tem é

uma coisa - como um livro ou um ajuste.uma coisa - como um livro ou um ajuste.



    

Você precisa ser capaz de construir uma Escada de Valor completa. A maioria das empresas que examino temVocê precisa ser capaz de construir uma Escada de Valor completa. A maioria das empresas que examino tem

uma ou duas partes da escada, mas raramente têm todas as quatro. Depois de adicionarmos as peças queuma ou duas partes da escada, mas raramente têm todas as quatro. Depois de adicionarmos as peças que

faltam, o negócio pode começar a se expandir dramaticamente. Não há fim para o nível de serviços efaltam, o negócio pode começar a se expandir dramaticamente. Não há fim para o nível de serviços e

experiências de back-end que você pode adicionar. Se você continuar fornecendo mais e mais valor, as pessoasexperiências de back-end que você pode adicionar. Se você continuar fornecendo mais e mais valor, as pessoas

gastarão cada vez mais dinheiro para continuar trabalhando com você.gastarão cada vez mais dinheiro para continuar trabalhando com você.

Lembro-me de ter pago vinte e cinco mil dólares para fazer parte do programa Bill Glazer / DanLembro-me de ter pago vinte e cinco mil dólares para fazer parte do programa Bill Glazer / Dan

Kennedy Titanium Mastermind. Na época, minha oferta de back-end mais alta foi de cinco milKennedy Titanium Mastermind. Na época, minha oferta de back-end mais alta foi de cinco mil

dólares. Alguém nesse programa me perguntou: "Então, Russell, o que você vendedólares. Alguém nesse programa me perguntou: "Então, Russell, o que você vende Próximo Próximo para aspara as

pessoas que pagaram cinco mil? ” Eu disse a ele que não tinha mais nada a oferecer, e elepessoas que pagaram cinco mil? ” Eu disse a ele que não tinha mais nada a oferecer, e ele

respondeu: "Russell, isso é uma vantagem de comprador de cinco mil dólares - você precisa venderrespondeu: "Russell, isso é uma vantagem de comprador de cinco mil dólares - você precisa vender

outra coisa para eles!"outra coisa para eles!"

Curiosamente, mais tarde naquela noite o grupo Curiosamente, mais tarde naquela noite o grupo (sim, o MESMO grupo que já (sim, o MESMO grupo que já haviahavia

pagado vinte e cinco mil para estar na sala) teve a chance de estar no filmepagado vinte e cinco mil para estar na sala) teve a chance de estar no filme FenômenoFenômeno com Dancom Dan

Kennedy por mais trinta mil. E nove Kennedy por mais trinta mil. E nove entre dezoito pessoas em nosso grupo compraram a entre dezoito pessoas em nosso grupo compraram a oferta!oferta!

Foi quando percebi que realmente não há fim para a sua escada de valores. É uma das razõesFoi quando percebi que realmente não há fim para a sua escada de valores. É uma das razões

pelas quais criamos nosso programa de um milhão de pelas quais criamos nosso programa de um milhão de dólares. Imagine meu choque edólares. Imagine meu choque e

empolgação na primeira vez que alguém disse sim! Uma empolgação na primeira vez que alguém disse sim! Uma porcentagem do seu público sempreporcentagem do seu público sempre

desejará pagar a você o prêmio para obter mais valor.desejará pagar a você o prêmio para obter mais valor.

O único limite para suas ofertas de valor é sua imaginação. Continue pensando emO único limite para suas ofertas de valor é sua imaginação. Continue pensando em

níveis cada vez mais altos de níveis cada vez mais altos de serviço e você poderá cobrar cada serviço e você poderá cobrar cada vez mais dinheiro. Semprevez mais dinheiro. Sempre

há algo mais que você pode oferecer.há algo mais que você pode oferecer.

E SE EU NÃO TIVER UMA ESCADA DE VALOR?E SE EU NÃO TIVER UMA ESCADA DE VALOR?

Muitas vezes, é difícil para as Muitas vezes, é difícil para as empresas descobrir como adicionar mais ofertas às suas Escadas deempresas descobrir como adicionar mais ofertas às suas Escadas de

Valor. Normalmente, o processo é Valor. Normalmente, o processo é muito fácil para alguém que muito fácil para alguém que vende produtos de informação porquevende produtos de informação porque

esse caminho de ascensão já foi criado e esse caminho de ascensão já foi criado e comprovado em milhares de diferentes empresas baseadascomprovado em milhares de diferentes empresas baseadas

em informações. Mas e se em informações. Mas e se você estiver vendendo outra coisa? E se você estiver vendendo outra coisa? E se você oferecer produtos físicos,você oferecer produtos físicos,

comércio eletrônico, serviços B2B ou serviços profissionais em que o ccomércio eletrônico, serviços B2B ou serviços profissionais em que o caminho não seja tão claro? Àsaminho não seja tão claro? Às

vezes, é preciso um vezes, é preciso um pouco de reflexão e criatividade.pouco de reflexão e criatividade.

Se você já tem um produto ou serviço que vende no meio de sua escada, que tipo deSe você já tem um produto ou serviço que vende no meio de sua escada, que tipo de
"isca" você poderia criar para atrair seu sonho"isca" você poderia criar para atrair seu sonho



    

cliente? Tenho um amigo que é dono de uma empresa que fabrica ternos personalizados para pessoas. Elecliente? Tenho um amigo que é dono de uma empresa que fabrica ternos personalizados para pessoas. Ele

estava preso vendendo um serviço de alta qualidade, mas não conseguia ver como construir uma escadaestava preso vendendo um serviço de alta qualidade, mas não conseguia ver como construir uma escada

de valor sólida (provavelmente porque a "frente" na época era de dois mil dólares). Depois de um tempo,de valor sólida (provavelmente porque a "frente" na época era de dois mil dólares). Depois de um tempo,

meu amigo tentou dar abotoaduras grátis online. Ele fez a oferta, começou a anunciar e, em poucos dias,meu amigo tentou dar abotoaduras grátis online. Ele fez a oferta, começou a anunciar e, em poucos dias,

gerou centenas de leads perfeitamente qualificados. Ele então conduziu essas pessoas através de umgerou centenas de leads perfeitamente qualificados. Ele então conduziu essas pessoas através de um

plano de ascensão para fazê-las comprar seus próprios ternos personalizados.plano de ascensão para fazê-las comprar seus próprios ternos personalizados.

Muitas vezes, as empresas têm um produto de front-end, mas nada mais para vender noMuitas vezes, as empresas têm um produto de front-end, mas nada mais para vender no

back-end. Para isso, adoro ver o que mais eles poderiam agrupar. Eles poderiam oferecer umback-end. Para isso, adoro ver o que mais eles poderiam agrupar. Eles poderiam oferecer um

programa de coaching? Que tal um evento ao vivo? Que outros resultados ou valor eles poderiam darprograma de coaching? Que tal um evento ao vivo? Que outros resultados ou valor eles poderiam dar

a seus clientes?a seus clientes?

Eu disse a você anteriormente que o problema principal da FitLife.tv não era um problema deEu disse a você anteriormente que o problema principal da FitLife.tv não era um problema de

tráfego ou conversão. O único problema real era que eles não tinham Escada de Valor. Por causatráfego ou conversão. O único problema real era que eles não tinham Escada de Valor. Por causa

disso, eles não conseguiram construir um verdadeiro funil de vendas. Eles trouxeram pessoas para odisso, eles não conseguiram construir um verdadeiro funil de vendas. Eles trouxeram pessoas para o

funil, mas então o relacionamento acabou. As pessoas queriam dar-lhes dinheiro, mas não havia umfunil, mas então o relacionamento acabou. As pessoas queriam dar-lhes dinheiro, mas não havia um

caminho claro a seguir. Assim que incluíram essas coisas em seus negócios, os clientescaminho claro a seguir. Assim que incluíram essas coisas em seus negócios, os clientes

naturalmente começaram a subir a escada, pagando a Drew e sua equipe o que valiam.naturalmente começaram a subir a escada, pagando a Drew e sua equipe o que valiam.

Embora nem sempre seja óbvio o que você pode adicionar ao front-end ou back-end daEmbora nem sempre seja óbvio o que você pode adicionar ao front-end ou back-end da

sua empresa, prometo que as soluções estão aí. Eu também sei que se você quer ter sucesso esua empresa, prometo que as soluções estão aí. Eu também sei que se você quer ter sucesso e

vencer seus concorrentes, você precisa ter esta Escada de Valor em vigor.vencer seus concorrentes, você precisa ter esta Escada de Valor em vigor.

A seguir:A seguir: No próximo capítulo, falaremos sobre os fundamentos da construção de seu No próximo capítulo, falaremos sobre os fundamentos da construção de seu funil defunil de
vendas. Mas, por favor, reserve um tempo vendas. Mas, por favor, reserve um tempo para preencher sua própria Escada de Valores. Novamente, apara preencher sua própria Escada de Valores. Novamente, a

menos que você tenha uma Emenos que você tenha uma Escada de Valor completa, é impossível construir um scada de Valor completa, é impossível construir um funil de vendas eficaz.funil de vendas eficaz.



    

SEGREDO # 3:SEGREDO # 3:

DE UMA ESCADA PARA UM FUNILDE UMA ESCADA PARA UM FUNIL

A Fórmula Secreta foi criada para ajudá-lo a descobrir a quem você quer servir, comoA Fórmula Secreta foi criada para ajudá-lo a descobrir a quem você quer servir, como

encontrá-los, que tipo de isca você deve usar para atraí-los e onde você quer levá-los.encontrá-los, que tipo de isca você deve usar para atraí-los e onde você quer levá-los.

O Value Ladder foi criado para ajudá-lo a descobrir quais produtos e serviços você precisa adicionarO Value Ladder foi criado para ajudá-lo a descobrir quais produtos e serviços você precisa adicionar

para que os clientes dos seus sonhos passem da sua isca para para que os clientes dos seus sonhos passem da sua isca para os seus serviços de ponta.os seus serviços de ponta.

Agora é hora de preencher a lacuna entre uma escada de valor e um funil de vendas. NasAgora é hora de preencher a lacuna entre uma escada de valor e um funil de vendas. Nas

seções 3 e 4 seções 3 e 4 deste livro, entraremos em muitos detalhes sobredeste livro, entraremos em muitos detalhes sobre



    

a estratégia, psicologia e táticas de que você precisa para construir seus próprios funis de vendas. Mas,a estratégia, psicologia e táticas de que você precisa para construir seus próprios funis de vendas. Mas,

primeiro, preciso que você entenda o que é um funil de vendas e como ele se relaciona com tudo o queprimeiro, preciso que você entenda o que é um funil de vendas e como ele se relaciona com tudo o que

discutimos até agora. Esta seção é curta, mas crítica para seu sucesso.discutimos até agora. Esta seção é curta, mas crítica para seu sucesso.

Em um mundo perfeito, eu seria imediatamente capaz de convencer meu cliente dos sonhos aEm um mundo perfeito, eu seria imediatamente capaz de convencer meu cliente dos sonhos a

comprar meu melhor e mais caro serviço. Mas, como discutimos no capítulo anterior, isso é quasecomprar meu melhor e mais caro serviço. Mas, como discutimos no capítulo anterior, isso é quase

impossível porque ainda não forneci valor. Além disso, meu serviço de nível mais alto pode não ser o maisimpossível porque ainda não forneci valor. Além disso, meu serviço de nível mais alto pode não ser o mais

adequado para todas as pessoas. É quase impossível construir uma empresa apenas oferecendo seusadequado para todas as pessoas. É quase impossível construir uma empresa apenas oferecendo seus

serviços de ponta. Você precisa de uma gama completa de ofertas. Portanto, em vez de tentar convencerserviços de ponta. Você precisa de uma gama completa de ofertas. Portanto, em vez de tentar convencer

alguém a comprar a oferta mais cara imediatamente, criamos um funil que nos ajudará a fazer duas coisas:alguém a comprar a oferta mais cara imediatamente, criamos um funil que nos ajudará a fazer duas coisas:

1 Forneça valor a cada cliente no nível exclusivo de serviço que ele pode pagar.1 Forneça valor a cada cliente no nível exclusivo de serviço que ele pode pagar.

2 Ganhe dinheiro e seja lucrativo enquanto identifica os clientes dos nossos sonhos que podem pagar2 Ganhe dinheiro e seja lucrativo enquanto identifica os clientes dos nossos sonhos que podem pagar

nossa oferta mais alta.nossa oferta mais alta.

A melhor maneira de mostrar como isso funciona é desenhar um funil:A melhor maneira de mostrar como isso funciona é desenhar um funil:



    

Fig 3.2: Um funil move Fig 3.2: Um funil move as pessoas através do processo de as pessoas através do processo de vendas. Eles entram comovendas. Eles entram como

clientes em potencial (tráfego), e sua tarefa é converter comoclientes em potencial (tráfego), e sua tarefa é converter como

tantos quanto possível em clientes recorrentes, vendendo para eles notantos quanto possível em clientes recorrentes, vendendo para eles no

frente, meio e back-end do funil.frente, meio e back-end do funil.

Acima do funil está uma nuvem que representa todos os meus clientes em potencial. No topo doAcima do funil está uma nuvem que representa todos os meus clientes em potencial. No topo do

meu funil está a “isca” que atrairá os clientes dos meu funil está a “isca” que atrairá os clientes dos meus sonhos. Observe que essa isca também é omeus sonhos. Observe que essa isca também é o

primeiro degrau da Value Ladder. À medida que começo a colocar anúncios com minha isca, os clientesprimeiro degrau da Value Ladder. À medida que começo a colocar anúncios com minha isca, os clientes
em potencial começam a levantar as em potencial começam a levantar as mãos e uma certa mãos e uma certa porcentagem dessas pessoas vai comprarporcentagem dessas pessoas vai comprar

minha oferta de minha oferta de front-end.front-end.

Em seguida, passarei para a próxima etapa do funil. Aqui, apresentarei o próximo produtoEm seguida, passarei para a próxima etapa do funil. Aqui, apresentarei o próximo produto

ou serviço em minha Escada de Valor. ou serviço em minha Escada de Valor. Isso, é claro, será Isso, é claro, será algo que oferecerá MAIS valor, aoalgo que oferecerá MAIS valor, ao

mesmo tempo que custará mais dinheiro. Infelizmente, nem todo mundo que compra minha iscamesmo tempo que custará mais dinheiro. Infelizmente, nem todo mundo que compra minha isca

também vai comprar este produto mais caro e de alto valor, mas uma certa porcentagemtambém vai comprar este produto mais caro e de alto valor, mas uma certa porcentagem

dessas pessoas vai.dessas pessoas vai.



    

A partir daí, vou mais A partir daí, vou mais fundo no funil e apresento o fundo no funil e apresento o próximo produto ou serviço na minha Escadapróximo produto ou serviço na minha Escada

de Valor. Novamente, nem todo mundo vai comprar de Valor. Novamente, nem todo mundo vai comprar este produto, mas uma porcentagem dos clienteseste produto, mas uma porcentagem dos clientes

que mordeu a isca o fará. Vou continuar a fazer isso em todos os níveis da minha escada de valor e,que mordeu a isca o fará. Vou continuar a fazer isso em todos os níveis da minha escada de valor e,

na parte inferior deste funil, aparecerá um na parte inferior deste funil, aparecerá um punhado de pessoas que podem pagar - punhado de pessoas que podem pagar - e podem estare podem estar

dispostas a comprar - meus serviços de ponta. dispostas a comprar - meus serviços de ponta. Esses são os meus clientes de sonho, aqueles comEsses são os meus clientes de sonho, aqueles com

quem quero trabalhar em um nível quem quero trabalhar em um nível mais íntimo.mais íntimo.

Agora, antes de "vender" a você por que Agora, antes de "vender" a você por que você precisa pensar na sua empresa em termos devocê precisa pensar na sua empresa em termos de

"funis", quero que você entenda que minha abordagem nem sempre foi "funis", quero que você entenda que minha abordagem nem sempre foi tão detalhada. Quando comeceitão detalhada. Quando comecei

online há mais de uma década, online há mais de uma década, havia muito menos competição. Eu poderia ter apenas um produto dehavia muito menos competição. Eu poderia ter apenas um produto de

front-end, e gastaria um dólar em anúncios e ganharia dois front-end, e gastaria um dólar em anúncios e ganharia dois dólares em troca. Porém, à medida quedólares em troca. Porém, à medida que

mais pessoas abriam negócios online e a mais pessoas abriam negócios online e a concorrência crescia, os custos dos anúncios aumentavam, aconcorrência crescia, os custos dos anúncios aumentavam, a

resistência de compra do consumidor também aumentava e ficava mais difícil vender. Pessoas queresistência de compra do consumidor também aumentava e ficava mais difícil vender. Pessoas que

conheço que estavam ganhando milhões de dólares por ano conheço que estavam ganhando milhões de dólares por ano não estão mais no mercado porque não senão estão mais no mercado porque não se

adaptaram e mudaram com o tempo.adaptaram e mudaram com o tempo.

Quando comecei a sentir o aperto, tive a sorte de ter alguns mentores incríveis que meQuando comecei a sentir o aperto, tive a sorte de ter alguns mentores incríveis que me

ensinaram a importância de construir um funil mais profundo com mais ofertas. Quanto maisensinaram a importância de construir um funil mais profundo com mais ofertas. Quanto mais

profundo for o funil e quanto mais coisas você pode oferecer aos seus clientes, mais cadaprofundo for o funil e quanto mais coisas você pode oferecer aos seus clientes, mais cada

cliente valerá para você. E quanto mais eles valem para você, mais você pode gastar paracliente valerá para você. E quanto mais eles valem para você, mais você pode gastar para

adquiri-los. Lembre-se desta verdade:adquiri-los. Lembre-se desta verdade:

“Em última análise, a empresa que pode gastar mais para adquirir um cliente “Em última análise, a empresa que pode gastar mais para adquirir um cliente 

ganha. ” ganha. ” 

- Dan Kennedy- Dan Kennedy

Cada produto que vendo online tem um Cada produto que vendo online tem um funil de vendas pelo qual funil de vendas pelo qual levo as pessoas. Nalevo as pessoas. Na

verdade, imediatamente depois que o cliente compra algo, é verdade, imediatamente depois que o cliente compra algo, é oferecido um ou dois upsell antesoferecido um ou dois upsell antes

mesmo de sair da página. Esse é mesmo de sair da página. Esse é um tipo de funil de vendas. Mas um tipo de funil de vendas. Mas depois que eles compram algodepois que eles compram algo

de mim, eu uso outros tipos de funis de mim, eu uso outros tipos de funis de comunicação para construir um relacionamento ede comunicação para construir um relacionamento e

incentivá-los a comprar outros produtos e serviços que vendemos. Você aprenderá sobre essesincentivá-los a comprar outros produtos e serviços que vendemos. Você aprenderá sobre esses

funis de comunicação especiais na Seção 2. Cada funis de comunicação especiais na Seção 2. Cada produto que vendemos tem seu próprio funil deproduto que vendemos tem seu próprio funil de

vendas para fornecer valor e converter o comprador em um cliente vendas para fornecer valor e converter o comprador em um cliente sofisticado. Você verá todos ossofisticado. Você verá todos os

sete funis na Seção 4.sete funis na Seção 4.



    

O fato de você ter pego este O fato de você ter pego este livro e o esteja lendo agora é uma prova de que esslivro e o esteja lendo agora é uma prova de que esse conceitoe conceito

funciona. Já sei que uma porcentagem de todos os que compram este funciona. Já sei que uma porcentagem de todos os que compram este livro farão upgrade para umalivro farão upgrade para uma

de minhas aulas on-line na web. Também sei que, a partir daí, uma porcentagem dessas pessoas de minhas aulas on-line na web. Também sei que, a partir daí, uma porcentagem dessas pessoas faráfará

upgrade para meu programa Ignite ou meu upgrade para meu programa Ignite ou meu programa Inner Circle. E alguns, aqueles programa Inner Circle. E alguns, aqueles que sãoque são

adequados, se juntarão ao meu programa de um milhão de dólares, e eu irei configurar todo esteadequados, se juntarão ao meu programa de um milhão de dólares, e eu irei configurar todo este

sistema em seus escritórios.sistema em seus escritórios.

Vamos revisar:Vamos revisar: Portanto, um funil de vendas é apenas o processo on-line pelo qual vPortanto, um funil de vendas é apenas o processo on-line pelo qual você conduzocê conduz

alguém para fazer com que ele suba nos diferentes níveis alguém para fazer com que ele suba nos diferentes níveis de sua escada de valor. São as de sua escada de valor. São as páginas dapáginas da

web reais que farão a Fórmula Secreta funcionar. A Fórmula Secreta o ajudará a encontrar o web reais que farão a Fórmula Secreta funcionar. A Fórmula Secreta o ajudará a encontrar o cliente doscliente dos

seus sonhos, oferecer a eles sua iseus sonhos, oferecer a eles sua isca e conduzi-los para onde você deseja que eles csca e conduzi-los para onde você deseja que eles cheguem - tudo issoheguem - tudo isso

enquanto fornece valor ao cliente e faz você ganhar dinheiro.enquanto fornece valor ao cliente e faz você ganhar dinheiro.

A seguir:A seguir: Então, a próxima pergunta lógica, depois de entender o conceito por Então, a próxima pergunta lógica, depois de entender o conceito por trás do funil detrás do funil de

vendas, é ONDE você encontra as pessoas para colocar nesse vendas, é ONDE você encontra as pessoas para colocar nesse funil de vendas? O segredo # funil de vendas? O segredo # 44

apresentará três perguntas simples para ajudá-lo a encontrar os clientes dos seus sonhos e levá-los aosapresentará três perguntas simples para ajudá-lo a encontrar os clientes dos seus sonhos e levá-los aos

seus sites - com cartões de crédito em mãos.seus sites - com cartões de crédito em mãos.



    

SEGREDO # 4:SEGREDO # 4:

COMO ENCONTRAR SEU SONHOCOMO ENCONTRAR SEU SONHO

CLIENTESCLIENTES

Com a Fórmula Secreta, você Com a Fórmula Secreta, você descobriu que deve descobrirdescobriu que deve descobrir quemquem seus clientes dos sonhos são e entãoseus clientes dos sonhos são e então

descubradescubra OndeOnde eles estão. Normalmente, meus clientes podem descobrir rapidamente para quem eleseles estão. Normalmente, meus clientes podem descobrir rapidamente para quem eles

querem vender, mas eles ficam sem saber onde estão esses clientes dos sonhos e como fazer com quequerem vender, mas eles ficam sem saber onde estão esses clientes dos sonhos e como fazer com que

eles visitem seus sites. O processo de fazer com que as eles visitem seus sites. O processo de fazer com que as pessoas acessem seu site é chamado depessoas acessem seu site é chamado de

"direcionar o tráfego". Então, quando falo sobre "tráfego" ao longo deste livro, estou"direcionar o tráfego". Então, quando falo sobre "tráfego" ao longo deste livro, estou



    

falando sobre as pessoas que você está convencendo (por meio de um anúncio) a visitar seu site. Asfalando sobre as pessoas que você está convencendo (por meio de um anúncio) a visitar seu site. As

pessoas sempre me perguntam como atrair mais pessoas sempre me perguntam como atrair mais tráfego para seus sites, mas antes tráfego para seus sites, mas antes de podermos abordarde podermos abordar

como atrair essas pessoas, você precisa entender o como atrair essas pessoas, você precisa entender o conceito de “congregações”.conceito de “congregações”.

Uma das coisas mais legais da Internet é o poder das congregações. Esses gruposUma das coisas mais legais da Internet é o poder das congregações. Esses grupos

aparentemente sem importância de pessoas se reunindo em pequenos cantos da Internetaparentemente sem importância de pessoas se reunindo em pequenos cantos da Internet

possibilitam que pessoas como você e eu entremos nos negócios rapidamente e tenhampossibilitam que pessoas como você e eu entremos nos negócios rapidamente e tenham

sucesso sem todas as barreiras e obstáculos caros da mídia tradicional.sucesso sem todas as barreiras e obstáculos caros da mídia tradicional.

Quando eu digo a palavraQuando eu digo a palavra congregação,congregação, qual é a primeira coisa que vem à sua cabeça?qual é a primeira coisa que vem à sua cabeça?

Para a maioria das pessoas, a palavraPara a maioria das pessoas, a palavra congregação congregação traz à mente uma igreja. Uma igreja nadatraz à mente uma igreja. Uma igreja nada

mais é do que um grupo de pessoas que se reúnem com base em crenças, valores e ideiasmais é do que um grupo de pessoas que se reúnem com base em crenças, valores e ideias

semelhantes. Por exemplo, a cada semana, todos semelhantes. Por exemplo, a cada semana, todos os batistas se reúnem com os batistas se reúnem com base em suasbase em suas

crenças e valores semelhantes. Os católicos também se reúnem, crenças e valores semelhantes. Os católicos também se reúnem, assim como os mórmons,assim como os mórmons,

adventistas do sétimo dia, muçulmanos e judeus, etc. adventistas do sétimo dia, muçulmanos e judeus, etc. . . direita? Então, . . direita? Então, se eu estivessese eu estivesse

vendendo um produto perfeito para os mórmons, onde iria vendê-lo? Claro, eu iria para a Igrejavendendo um produto perfeito para os mórmons, onde iria vendê-lo? Claro, eu iria para a Igreja

Mórmon. Meus clientes dos sonhos estariam ali reunidos. Tudo que eu tenho que fazer é colocarMórmon. Meus clientes dos sonhos estariam ali reunidos. Tudo que eu tenho que fazer é colocar

minha mensagem na frente deles.minha mensagem na frente deles.

Meu objetivo não é ensinar você Meu objetivo não é ensinar você a vender coisas para igrejas. Quero que a vender coisas para igrejas. Quero que você entendavocê entenda

o poder de uma congregação o poder de uma congregação porque é um dos principais motivos pelos quais porque é um dos principais motivos pelos quais a Internet é umaa Internet é uma

ferramenta tão incrível para as empresas. Antes da Internet, era difícil para ferramenta tão incrível para as empresas. Antes da Internet, era difícil para as pessoas emas pessoas em

todo o mundo se reunirem. Estávamos limitados pela localização e todo o mundo se reunirem. Estávamos limitados pela localização e capacidade decapacidade de

comunicação. Mas agora é possível para qualquer pessoa se comunicação. Mas agora é possível para qualquer pessoa se reunir e discutir quase tudo comreunir e discutir quase tudo com

grupos de pessoas que têm crenças semelhantes.grupos de pessoas que têm crenças semelhantes.

Quando eu estava no ensino médio, Quando eu estava no ensino médio, havia cinco ou seis crianças que se havia cinco ou seis crianças que se reuniam todos os diasreuniam todos os dias

para almoçar e jogar cartas. Lembro que um dos jogos se chamava Magic: The Gathering. Bem, eupara almoçar e jogar cartas. Lembro que um dos jogos se chamava Magic: The Gathering. Bem, eu

nunca tinha ouvido falar nisso e nunca tinha ouvido falar nisso e achei as crianças meio estranhas sentadas sozinhas jogando cartas.achei as crianças meio estranhas sentadas sozinhas jogando cartas.

Mas eles se contentaram em se reunir e participar de uma atividade de que gostavam. Tenho certezaMas eles se contentaram em se reunir e participar de uma atividade de que gostavam. Tenho certeza

de que havia um punhado de crianças em escolas de ensino médio em todo o país fazendo a mesmade que havia um punhado de crianças em escolas de ensino médio em todo o país fazendo a mesma

coisa, sem saberem umas das outras. Acoisa, sem saberem umas das outras. Antes da Internet, era assim que ntes da Internet, era assim que as coisas funcionavam. Vocêas coisas funcionavam. Você

era meio limitado com base na geografia; você pode não estar próximo de outras pessoas em suaera meio limitado com base na geografia; você pode não estar próximo de outras pessoas em sua

congregação. Comocongregação. Como



    

um comerciante, eu teria achado difícil alcançar um comerciante, eu teria achado difícil alcançar cinco crianças em uma escola secundária e cinco crianças em uma escola secundária e trêstrês

em outra escola e seis ou em outra escola e seis ou sete em outra escola. Teria custado muito sete em outra escola. Teria custado muito dinheiro para ter sucesso. Nodinheiro para ter sucesso. No

entanto, agora, graças à Internet, aqueles cinco ou seis alunos da minha escola podem se reunirentanto, agora, graças à Internet, aqueles cinco ou seis alunos da minha escola podem se reunir

com outras pessoas em todo o mundo para jogar Magic: The Gathering online. Eles podemcom outras pessoas em todo o mundo para jogar Magic: The Gathering online. Eles podem

frequentar fóruns e jogar com pessoas do outro lado do mundo. Agora, se eu tenho um produtofrequentar fóruns e jogar com pessoas do outro lado do mundo. Agora, se eu tenho um produto

para vender para uma congregação de pessoas que amam Magic: The Gathering, é fácil epara vender para uma congregação de pessoas que amam Magic: The Gathering, é fácil e
econômico ir online, descobrir onde eles estão e passar minha mensagem na frente deles.econômico ir online, descobrir onde eles estão e passar minha mensagem na frente deles.

Aqui está outro exemplo: eu era um lutador na faculdade, e todas as noites todos os alunos atletasAqui está outro exemplo: eu era um lutador na faculdade, e todas as noites todos os alunos atletas

tinham que passar duas horas na sala de estudos para garantir que fizéssemos nosso dever de casa.tinham que passar duas horas na sala de estudos para garantir que fizéssemos nosso dever de casa.

Naturalmente, eu me sentaria ao lado de meus amigos de luta livre e ficávamos brincando online.Naturalmente, eu me sentaria ao lado de meus amigos de luta livre e ficávamos brincando online.

Lembro-me de ter olhado um dia e percebido que todos os meus amigos estavam visitando exatamente oLembro-me de ter olhado um dia e percebido que todos os meus amigos estavam visitando exatamente o

mesmo site que eu. Era Chamadomesmo site que eu. Era Chamado TheMat.com TheMat.com —Um site para lutadores. Estávamos todos conversando —Um site para lutadores. Estávamos todos conversando

sobre o que havisobre o que havia acontecido naqua acontecido naquele mês no mundo da luta livre e quem estava ganhando. Estávamosele mês no mundo da luta livre e quem estava ganhando. Estávamos

mostrando movimentos legais e discutindo qual movimento poderia funcionar melhor. Cada pessoa namostrando movimentos legais e discutindo qual movimento poderia funcionar melhor. Cada pessoa na

minha equipe de luta livre da faculdade ficava naquele laboratório de estudo por duas horas todas asminha equipe de luta livre da faculdade ficava naquele laboratório de estudo por duas horas todas as

noites, curtindonoites, curtindo TheMat.com TheMat.com e falar sobre luta livre - em vez de fazer nosso dever de casa.e falar sobre luta livre - em vez de fazer nosso dever de casa.

Curiosamente, isso provavelmente estava acontecendo em todas as universidades do país.Curiosamente, isso provavelmente estava acontecendo em todas as universidades do país.

Adicione todos os lutadores do Adicione todos os lutadores do ensino médio e quaisquer pessoas mais ensino médio e quaisquer pessoas mais velhas interessadas novelhas interessadas no

esporte que provavelmente encontrariam este site, e esporte que provavelmente encontrariam este site, e você pode ver que, você pode ver que, potencialmente, todos ospotencialmente, todos os

lutadores do mundo poderiam se reunir em um local e falar lutadores do mundo poderiam se reunir em um local e falar sobre luta livre. Agora, se eu tivesse umsobre luta livre. Agora, se eu tivesse um

produto de luta livre, o que faria para produto de luta livre, o que faria para vendê-lo? Eu encontraria a congregação existente de fãs de lutavendê-lo? Eu encontraria a congregação existente de fãs de luta

livre e colocaria minha mensagem na livre e colocaria minha mensagem na frente deles. Simples!frente deles. Simples!

Existem congregações paraExistem congregações para tudotudo você pode sonhar - de compradores de antiguidades avocê pode sonhar - de compradores de antiguidades a

colecionadores de zíper. Depois de entender o conceito central de congregações, direcionar o tráfego écolecionadores de zíper. Depois de entender o conceito central de congregações, direcionar o tráfego é

incrivelmente fácil. Não tem certeza de onde estão suas congregações? Basta ir ao Google e digitar suasincrivelmente fácil. Não tem certeza de onde estão suas congregações? Basta ir ao Google e digitar suas

palavras-chave mais a palavrapalavras-chave mais a palavra fórum fórum ou pesquise grupos relacionados às suas palavras-chave noou pesquise grupos relacionados às suas palavras-chave no

Facebook. Pode levar um pouco de pesquisa, mas você encontrará seu público-alvo. Agora, há trêsFacebook. Pode levar um pouco de pesquisa, mas você encontrará seu público-alvo. Agora, há três

perguntas que você deve fazer a si mesmo para encontrar e realmente explorar essas congregações.perguntas que você deve fazer a si mesmo para encontrar e realmente explorar essas congregações.

http://themat.com/


    

PERGUNTA 1: QUEM É SEU MERCADO ALVO?PERGUNTA 1: QUEM É SEU MERCADO ALVO?

Quando faço essa pergunta, as pessoas tendem a responder com dados Quando faço essa pergunta, as pessoas tendem a responder com dados demográficos diretos,demográficos diretos,

como "Meu mercado-alvo são mulheres de 36 a como "Meu mercado-alvo são mulheres de 36 a 45 anos que ganham 50 mil 45 anos que ganham 50 mil dólares por ano." Pordólares por ano." Por

muito tempo, dados demográficos heterossexuais como esses eram praticamente a única maneiramuito tempo, dados demográficos heterossexuais como esses eram praticamente a única maneira

de separar as pessoas que você queria de separar as pessoas que você queria atingir do resto da humanidade. A mídia tradicional atendiaatingir do resto da humanidade. A mídia tradicional atendia

a determinados grupos demográficos por meio de sua programação e vendia a determinados grupos demográficos por meio de sua programação e vendia publicidade nessepublicidade nesse

sentido. Se você quiser alcançar homens intelectuais ricos, você pode anunciar no sentido. Se você quiser alcançar homens intelectuais ricos, você pode anunciar no noticiário danoticiário da

madrugada ou emmadrugada ou em O jornal New York Times. O jornal New York Times.

Se você quiser entrar em contato com Se você quiser entrar em contato com as donas de casa, pode anunciar durante uma novela no meioas donas de casa, pode anunciar durante uma novela no meio

do dia. Infelizmente, os dados do dia. Infelizmente, os dados demográficos heterossexuais não fornecem nenhuma das informaçõesdemográficos heterossexuais não fornecem nenhuma das informações

interessantes sobre o indivíduo. Antigamente, o melhor que se podia fazer era agrupar as pessoas eminteressantes sobre o indivíduo. Antigamente, o melhor que se podia fazer era agrupar as pessoas em

termos gerais, de acordo com idade, sexo, renda e localização geográfica. A Internet mudou tudotermos gerais, de acordo com idade, sexo, renda e localização geográfica. A Internet mudou tudo

isso. Hoje você pode obter o detalhamento que desejar com os dados isso. Hoje você pode obter o detalhamento que desejar com os dados disponíveis. Você podedisponíveis. Você pode

segmentar pessoas com base no gosto musical, formação médica segmentar pessoas com base no gosto musical, formação médica e tamanho do calçado. Se quiser,e tamanho do calçado. Se quiser,

você pode até agrupar de acordo com os você pode até agrupar de acordo com os filmes que assistiram no mês passado ou os filmes que assistiram no mês passado ou os sites quesites que

visitaram ontem.visitaram ontem.

Como os profissionais de marketing agora são capazes de atingir tantas características diferentes com tantaComo os profissionais de marketing agora são capazes de atingir tantas características diferentes com tanta

precisão, as pessoas perderam a paciência com mensagens generalizadas da mídia de massa. Os consumidoresprecisão, as pessoas perderam a paciência com mensagens generalizadas da mídia de massa. Os consumidores

esperam e exigem que sua publicidade sejaesperam e exigem que sua publicidade seja extremamente extremamente relevantes para eles. Digamos que você relevantes para eles. Digamos que você seja proprietárioseja proprietário

de uma empresa local de rações para animais de estimação e sua publicidade seja voltada para mulheres que amamde uma empresa local de rações para animais de estimação e sua publicidade seja voltada para mulheres que amam

cachorros em Tampa. Se eu sou cachorros em Tampa. Se eu sou um homem de Tampa que adora gatos, um homem de Tampa que adora gatos, você pode querer criar uma mensagemvocê pode querer criar uma mensagem

separada para mim. Não importa que ambos os separada para mim. Não importa que ambos os mercados-alvo possam obter alimentos para seus animais mercados-alvo possam obter alimentos para seus animais em suaem sua

loja. Os consumidores desejam e loja. Os consumidores desejam e esperam mensagens que falem diretamente com eles, esperam mensagens que falem diretamente com eles, ou provavelmente irãoou provavelmente irão

ignorá-lo. Há muita informação nos bombardeando a todas ignorá-lo. Há muita informação nos bombardeando a todas as horas do dia e as horas do dia e da noite. Como humanos modernos,da noite. Como humanos modernos,

somos forçados subconscientemente a filtrar qualquer coisa somos forçados subconscientemente a filtrar qualquer coisa que não se aplique diretamente a que não se aplique diretamente a nós. Portanto, umnós. Portanto, um

comercial de comida para cães comercial de comida para cães pode nem mesmo ser registrado no pode nem mesmo ser registrado no radar do proprietário de um gato, embora sua radar do proprietário de um gato, embora sua lojaloja

também venda comida para gatos.também venda comida para gatos.

Para criar mensagens hiper-direcionadas, você precisa conhecer seu Para criar mensagens hiper-direcionadas, você precisa conhecer seu mercado-alvo pormercado-alvo por

dentro e por fora. Negócios bem-sucedidos entram na mente do cliente e descobrem o quedentro e por fora. Negócios bem-sucedidos entram na mente do cliente e descobrem o que

realmente importa para ele. Quais são suas dores e paixões? O realmente importa para ele. Quais são suas dores e paixões? O que eles desejam? O queque eles desejam? O que

eles pensam e o que procuram online? Quando você pode descobrir esses eles pensam e o que procuram online? Quando você pode descobrir esses pequenospequenos

detalhes,detalhes,



    

você pode pesquisar mais especificamente e encontrar compradores em lugares não você pode pesquisar mais especificamente e encontrar compradores em lugares não tão óbvios. Portão óbvios. Por

exemplo, no negócio de “como ganhar dinheiro” que tenho, muitas vezes exemplo, no negócio de “como ganhar dinheiro” que tenho, muitas vezes penso em mim mesmopenso em mim mesmo

quando era um garoto de 12 quando era um garoto de 12 anos comprando coisas em comerciais de anos comprando coisas em comerciais de infomerciais. Quais eraminfomerciais. Quais eram

meus desejos? O que me meus desejos? O que me deixou animado? Onde procuro mais informações? Que palavras e frasesdeixou animado? Onde procuro mais informações? Que palavras e frases

eu estava procurando? Que revistas eu li? eu estava procurando? Que revistas eu li? Tento descobrir qual era minha mentalidade na época. SeTento descobrir qual era minha mentalidade na época. Se

eu tivesse um produto de wrestling, pensaria nos meus dias de wrestling. Quem são as pessoas doeu tivesse um produto de wrestling, pensaria nos meus dias de wrestling. Quem são as pessoas do
mercado de luta livre? O mercado de luta livre? O que eles estão procurando? Que problemas eles querem resolver? Queque eles estão procurando? Que problemas eles querem resolver? Que

perguntas eles precisam ser respondidas? Sugiro que mergulhe em sua própria experiência para criarperguntas eles precisam ser respondidas? Sugiro que mergulhe em sua própria experiência para criar

uma imagem o mais uma imagem o mais detalhada possível para o produto que você está detalhada possível para o produto que você está vendendo. Você deseja ir muitovendendo. Você deseja ir muito

além dos dados demográficos típicos ao responder à além dos dados demográficos típicos ao responder à pergunta número um: Quem é o pergunta número um: Quem é o seuseu

mercado-alvo? Então, quando você tiver uma imagem precisa, pode passar mercado-alvo? Então, quando você tiver uma imagem precisa, pode passar para a próxima pergunta.para a próxima pergunta.

PERGUNTA 2: ONDE ESTÁ SEU MERCADO-ALVOPERGUNTA 2: ONDE ESTÁ SEU MERCADO-ALVO

CONGREGANDO?CONGREGANDO?

Lembre-se de que seu mercado-alvo é formado por Lembre-se de que seu mercado-alvo é formado por pessoas reais, portanto, você precisa observarpessoas reais, portanto, você precisa observar

seu comportamento real. Onde eles ficam online? Onde seu comportamento real. Onde eles ficam online? Onde eles passam o tempo? Que newsletterseles passam o tempo? Que newsletters

por e-mail eles podem assinar? Que blogs eles leem? De quais grupos do Facebook eles fazempor e-mail eles podem assinar? Que blogs eles leem? De quais grupos do Facebook eles fazem

parte? Eles estão mesmo no Facebook - parte? Eles estão mesmo no Facebook - ou preferem o Instagram? Quais palavras-chave elesou preferem o Instagram? Quais palavras-chave eles

procuram no Google? Que livros eles procuram no Google? Que livros eles estão comprando na Amazon? Responder a essas perguntasestão comprando na Amazon? Responder a essas perguntas

pode levar algum tempo e pode levar algum tempo e pesquisa, mas vale a pena pesquisa, mas vale a pena dedicar o tempo necessário paradedicar o tempo necessário para

desenvolver uma imagem clara de para onde desenvolver uma imagem clara de para onde seus clientes ideais estão direcionando sua atenção.seus clientes ideais estão direcionando sua atenção.

Encontrar tráfego na Internet é realmente tão fácil quanto responder a essas perguntas. OsEncontrar tráfego na Internet é realmente tão fácil quanto responder a essas perguntas. Os

profissionais de marketing tentam complicar as coisas com toda a tecnologia que ajuda a direcionar oprofissionais de marketing tentam complicar as coisas com toda a tecnologia que ajuda a direcionar o

tráfego para determinadas páginas da web. Mas é o seu conhecimento dotráfego para determinadas páginas da web. Mas é o seu conhecimento do pessoas pessoas em seu mercado queem seu mercado que

torna a tecnologia útil. Gosto de pensar na Internet como uma enorme montanha, e seu cliente ideal - seutorna a tecnologia útil. Gosto de pensar na Internet como uma enorme montanha, e seu cliente ideal - seu

tráfego - é ouro dentro dessa montanha. Seu trabalho como comerciante é encontrar o ouro e extraí-lo.tráfego - é ouro dentro dessa montanha. Seu trabalho como comerciante é encontrar o ouro e extraí-lo.

Quando você começa a minerar, está apenas cavando, cutucando e cutucando, tentando descobrir ondeQuando você começa a minerar, está apenas cavando, cutucando e cutucando, tentando descobrir onde

está o ouro. Você sabe que há ouro em algum lugar naquela montanha, mas não tem certeza de onde.está o ouro. Você sabe que há ouro em algum lugar naquela montanha, mas não tem certeza de onde.

Então você está olhando ao redor,Então você está olhando ao redor,



    

tentar esta área e aquela área, e de repente, você pode desenterrar algumas pepitas.tentar esta área e aquela área, e de repente, você pode desenterrar algumas pepitas.

Normalmente, o ouro se aglomera em uma veia que atravessa a montanha (como umaNormalmente, o ouro se aglomera em uma veia que atravessa a montanha (como uma

congregação). Então, quando você encontrar um pouco de ouro, poderá cavar mais fundo econgregação). Então, quando você encontrar um pouco de ouro, poderá cavar mais fundo e

encontrar mais. Você logo verá que a veia correncontrar mais. Você logo verá que a veia corre fundo na montanha. Se você continuar seguindoe fundo na montanha. Se você continuar seguindo

essa linha, pode extrair todo o ouro. Vale a essa linha, pode extrair todo o ouro. Vale a pena dedicar um tempo para fazer um trabalhopena dedicar um tempo para fazer um trabalho

completo no estágio de cutucar e cutucar. Porque, se completo no estágio de cutucar e cutucar. Porque, se você conseguir descobrir exatamente ondevocê conseguir descobrir exatamente onde
está o seu mercado-alvo, tirar o ouro está o seu mercado-alvo, tirar o ouro é simplesmente uma questão de colocar uma mensagemé simplesmente uma questão de colocar uma mensagem

relevante na frente deles e direcioná-los para sua oferta.relevante na frente deles e direcioná-los para sua oferta.

Faça algumas pesquisas - enquanto faz as perguntas cruciais:Faça algumas pesquisas - enquanto faz as perguntas cruciais: Quem é meu mercado-alvo? OndeQuem é meu mercado-alvo? Onde

essas pessoas estão se reunindo? essas pessoas estão se reunindo?  Você procura um pouco e Boom! Você pode encontrar um boletim Você procura um pouco e Boom! Você pode encontrar um boletim

informativo por e-mail que eles assinam. Isso é um informativo por e-mail que eles assinam. Isso é um veio de ouro. Você vai aproveitar isso. veio de ouro. Você vai aproveitar isso. Você podeVocê pode

comprar anúncios naqucomprar anúncios naquele boletim informativo e tentar atrair todas essas pessoas de ele boletim informativo e tentar atrair todas essas pessoas de volta ao seu site.volta ao seu site.

Você pode encontrar um blog que eles frequentam ou talvez um grupo do Facebook de que gostem.Você pode encontrar um blog que eles frequentam ou talvez um grupo do Facebook de que gostem.

Como empresário, é seu trabalho sair e encontrar essas congregações. Existem pessoas que você podeComo empresário, é seu trabalho sair e encontrar essas congregações. Existem pessoas que você pode

contratar para ajudar e existem contratar para ajudar e existem sistemas que você pode configurar para sistemas que você pode configurar para atingir essas congregações, masatingir essas congregações, mas

primeiro você tem que entrar na mentalidade do mercado-alvo e descobrir onde eles se reúnem.primeiro você tem que entrar na mentalidade do mercado-alvo e descobrir onde eles se reúnem.

Então você está pronto para a terceira pergunta.Então você está pronto para a terceira pergunta.

PERGUNTA Nº 3: COMO VOCÊ PODE REALIZAR UM CLIENTE PARAPERGUNTA Nº 3: COMO VOCÊ PODE REALIZAR UM CLIENTE PARA

SAIR DA CONGREGAÇÃO E VERIFICAR SUA SAIR DA CONGREGAÇÃO E VERIFICAR SUA PÁGINA?PÁGINA?

Se eu estiver no meio de um debate de luta livre sobreSe eu estiver no meio de um debate de luta livre sobre ThTheMat.comeMat.com , será , será necessário algonecessário algo

especial para que eu saia desse site e vá especial para que eu saia desse site e vá ver outra coisa. Nesse ponto, você precisa descobrirver outra coisa. Nesse ponto, você precisa descobrir

qual oferta é especial o suficiente para atrair um fã de wrestling para longe de seu qual oferta é especial o suficiente para atrair um fã de wrestling para longe de seu site favorito.site favorito.

Como você pode desviar a atenção do que seu cliente potencial está fazendo atualmente? EuComo você pode desviar a atenção do que seu cliente potencial está fazendo atualmente? Eu

chamo esse processo de Interrupção Enquirer.chamo esse processo de Interrupção Enquirer.

http://themat.com/
http://themat.com/


    

Fig 4.2: Seus anúncios devem ser capazes de chamar a atenção das pessoas, se você quiser Fig 4.2: Seus anúncios devem ser capazes de chamar a atenção das pessoas, se você quiser 

para clicarem em seu site.para clicarem em seu site.

Você sabia dissoVocê sabia disso The National EnquirerThe National Enquirer é um dos jornais mais lidos do mundo? Elesé um dos jornais mais lidos do mundo? Eles

colocam sua publicação em um dos pontos mais movimentados do planeta: o caixa. As pessoascolocam sua publicação em um dos pontos mais movimentados do planeta: o caixa. As pessoas

têm apenas uma fração de segundo para tomar uma decisão de compra, então a publicaçãotêm apenas uma fração de segundo para tomar uma decisão de compra, então a publicação

oferece manchetes curtos de duas a três palavras que irão parar quase qualquer um em seuoferece manchetes curtos de duas a três palavras que irão parar quase qualquer um em seu

caminho. A revista é um mestre indiscutível em interromper seus padrões cerebrais e fazer vocêcaminho. A revista é um mestre indiscutível em interromper seus padrões cerebrais e fazer você

notar.notar.

Seu trabalho online é quase o mesmo. Você está tentando envolver alguém que já estáSeu trabalho online é quase o mesmo. Você está tentando envolver alguém que já está

verificando e-mail, Facebook e seu telefone celular verificando e-mail, Facebook e seu telefone celular ao mesmo tempo. Você precisa interromper osao mesmo tempo. Você precisa interromper os

clientes em potencial por tempo suficiente para que eles cliquem em seu anúncio e visitem seu website.clientes em potencial por tempo suficiente para que eles cliquem em seu anúncio e visitem seu website.

À medida que você começa a pensar sobre que tipo de anúncio deve colocar - o que eles devemÀ medida que você começa a pensar sobre que tipo de anúncio deve colocar - o que eles devem

dizer, que tipos de imagens devem usar -, recomendo acessar as dizer, que tipos de imagens devem usar -, recomendo acessar as imagens do Google e pesquisarimagens do Google e pesquisar

“manchetes do National Enquirer”. Você verá centenas de exemplos que pode modelar. Se você olhar“manchetes do National Enquirer”. Você verá centenas de exemplos que pode modelar. Se você olhar

de perto, verá que a revista sempre usa de perto, verá que a revista sempre usa uma imagem estranha ou incomum para chamar a atenção.uma imagem estranha ou incomum para chamar a atenção.

Em seguida, ele usa Em seguida, ele usa títulos curtos e títulos curtos e incisivos (geralmente descrevendo algo estranho, incomum ouincisivos (geralmente descrevendo algo estranho, incomum ou

chocante) para deixá-lo curioso o suficiente para comprar chocante) para deixá-lo curioso o suficiente para comprar uma cópia.uma cópia.



    

As imagens e manchetes interrompem o que você As imagens e manchetes interrompem o que você estava pensando para fazer você prestarestava pensando para fazer você prestar

atenção no produto, uma revista.atenção no produto, uma revista.

Em nossos anúncios, colocamos essas interrupções Enquirer para chamar a atenção de nossosEm nossos anúncios, colocamos essas interrupções Enquirer para chamar a atenção de nossos

clientes em potencial e enviá-los para nossas páginas do squeeze, nossas ofertas de front-end e clientes em potencial e enviá-los para nossas páginas do squeeze, nossas ofertas de front-end e nossa isca.nossa isca.

Lembre-se de que só porque você identificouLembre-se de que só porque você identificou quem quem seus sonhos são eseus sonhos são e OndeOnde eles são, seu trabalho não estáeles são, seu trabalho não está

feito. Você ainda precisa chamar a atenção deles e fazer com que eles feito. Você ainda precisa chamar a atenção deles e fazer com que eles cliquem no seu site. Você faz isso porcliquem no seu site. Você faz isso por

meio desses anúncios de interrupção.meio desses anúncios de interrupção.

SEU PAPEL COMO EMPREENDEDORSEU PAPEL COMO EMPREENDEDOR

Como empresário de minhas empresas, uma de minhas principais tarefas é identificar onde Como empresário de minhas empresas, uma de minhas principais tarefas é identificar onde estãoestão

localizados os filões de ouro. Essa tarefa não localizados os filões de ouro. Essa tarefa não é para a pessoa que é para a pessoa que compra os anúncios, otimiza oscompra os anúncios, otimiza os

anúncios ou escolhe as palavras-chave etc. Isso é como esperar que anúncios ou escolhe as palavras-chave etc. Isso é como esperar que um empreiteiro saiba comoum empreiteiro saiba como

lançar a fundação, construir a casa, colocar a lançar a fundação, construir a casa, colocar a pedra e colocar a eletricidade . pedra e colocar a eletricidade . Um empreiteiro nãoUm empreiteiro não

precisa saber fazer todas essas coisas para construir uma casa. Na precisa saber fazer todas essas coisas para construir uma casa. Na verdade, se ele fizesse todasverdade, se ele fizesse todas

essas coisas, demoraria dez vezes mais para terminar o trabalho. Eessas coisas, demoraria dez vezes mais para terminar o trabalho. Em vez disso, ele entende asm vez disso, ele entende as

peças que precisam estar no lugar para peças que precisam estar no lugar para construir uma casa e, em seguida, contrata o construir uma casa e, em seguida, contrata o eletricista paraeletricista para

fazer a fiação e o fazer a fiação e o encarregado da rocha para colocar a rocha.encarregado da rocha para colocar a rocha.

Seu trabalho como empreendedor é entender a estratégia por trás desses DotComSecrets e entãoSeu trabalho como empreendedor é entender a estratégia por trás desses DotComSecrets e então

contratar o cara do Facebook para veicular os anúncios do Facebook e o cara do Google para veicular oscontratar o cara do Facebook para veicular os anúncios do Facebook e o cara do Google para veicular os

anúncios do Google. Até hoje, nunca exibi um anúncio no Google ou no Facebook, mas ganhei milhões emanúncios do Google. Até hoje, nunca exibi um anúncio no Google ou no Facebook, mas ganhei milhões em

ambas as plataformas. Eu entendo a estratégia, então configuro sistemas e contrato pessoas que sãoambas as plataformas. Eu entendo a estratégia, então configuro sistemas e contrato pessoas que são
ótimas em táticas. Desta forma, todos nós fazemos o que fazemos de melhor.ótimas em táticas. Desta forma, todos nós fazemos o que fazemos de melhor.

Como sei que essa Como sei que essa divisão de trabalho funciona, não vou entrar em divisão de trabalho funciona, não vou entrar em todos os detalhes sobretodos os detalhes sobre

como veicular os anúncios deste livro. Em vez disso, como veicular os anúncios deste livro. Em vez disso, quero me concentrar na estratégia. Então,quero me concentrar na estratégia. Então,

você pode construir um sistema e sua equipe ajudá-lo a implementá-lo. No próximo capítulo, vouvocê pode construir um sistema e sua equipe ajudá-lo a implementá-lo. No próximo capítulo, vou

ajudá-lo a entender a estratégia por trás ajudá-lo a entender a estratégia por trás dos três tipos de dos três tipos de tráfego e apontaremos seu ÚNICOtráfego e apontaremos seu ÚNICO

objetivo ao direcionar o tráfego online.objetivo ao direcionar o tráfego online.



    

SEGREDO # 5:SEGREDO # 5:

OS TRÊS TIPOS DE TRÁFEGOOS TRÊS TIPOS DE TRÁFEGO

Acrucial DotComSecret que você deve entender para experimentar o crescimento exponencial é o Acrucial DotComSecret que você deve entender para experimentar o crescimento exponencial é o seguinte:seguinte:

Existem apenas três tipos de tráfego:Existem apenas três tipos de tráfego:

1 tráfego que você controla1 tráfego que você controla

2 Tráfego que você não 2 Tráfego que você não controlacontrola



    

3 Tráfego que você possui3 Tráfego que você possui

Depois de entender como cada tipo de tráfego funciona e Depois de entender como cada tipo de tráfego funciona e como eles se como eles se relacionam, vocêrelacionam, você

terá a capacidade de direcionar o tráfego certo terá a capacidade de direcionar o tráfego certo para as ofertas certas e para as ofertas certas e converter o maior númeroconverter o maior número

possível em compradores e clientes recorrentes. Seu único possível em compradores e clientes recorrentes. Seu único objetivo é POSSUIR todo o objetivo é POSSUIR todo o tráfegotráfego

que puder. É assim que puder. É assim que você aumenta sua lista e que você aumenta sua lista e aumenta suas vendas.aumenta suas vendas.

TRÁFEGO QUE VOCÊ POSSUITRÁFEGO QUE VOCÊ POSSUI

Quero começar nossa discussão com o tercQuero começar nossa discussão com o terceiro tipo de tráfego listado acima porque é o maiseiro tipo de tráfego listado acima porque é o mais

importante. O tráfego que você possui é o MELHOR tipo de importante. O tráfego que você possui é o MELHOR tipo de tráfego. É a sua lista de e-mail tráfego. É a sua lista de e-mail ou seusou seus

seguidores, leitores, clientes, etc. Eu seguidores, leitores, clientes, etc. Eu chamo isso de tráfego que eu “possuo” porque posso enviar umchamo isso de tráfego que eu “possuo” porque posso enviar um

e-mail, postar uma mensagem para meus seguidores ou fazer uma postagem no blog, e gerareie-mail, postar uma mensagem para meus seguidores ou fazer uma postagem no blog, e gerarei

instantaneamente tráfego. Não preciso comprar do Google ou do Facebook. Eu não tenho que fazerinstantaneamente tráfego. Não preciso comprar do Google ou do Facebook. Eu não tenho que fazer
nenhum PR ou SEO. Este é meu próprio canal de distribuição; Posso nenhum PR ou SEO. Este é meu próprio canal de distribuição; Posso enviar mensagens sempre queenviar mensagens sempre que

quiser, sem novos custos de marketing. quiser, sem novos custos de marketing. Posso vender coisas para essas pessoas Posso vender coisas para essas pessoas indefinidamente, eindefinidamente, e

todo esse dinheiro volta como puro lucro.todo esse dinheiro volta como puro lucro.

Tive sorte quando comecei online por ter um mentor chamado Mark Joyner. Mark Tive sorte quando comecei online por ter um mentor chamado Mark Joyner. Mark havia construídohavia construído

uma grande empresa online e, quando comecei a estudar com ele, seu conselho número um para mimuma grande empresa online e, quando comecei a estudar com ele, seu conselho número um para mim

foi este: “Russell, você tfoi este: “Russell, você tem que construir uma lista”. Ele enraizou esse em que construir uma lista”. Ele enraizou esse princípio em minha mente e seprincípio em minha mente e se

tornou meu único foco por dois ou três anos. tornou meu único foco por dois ou três anos. À medida que minha lista começou a crescer, minha rendaÀ medida que minha lista começou a crescer, minha renda

também aumentou.também aumentou.

No primeiro mês, consegui que cerca No primeiro mês, consegui que cerca de duzentas pessoas se juntassem à minha de duzentas pessoas se juntassem à minha lista elista e

ganhei pouco mais de duzentos dólares naquele mês. Quando aumentei minha lista paraganhei pouco mais de duzentos dólares naquele mês. Quando aumentei minha lista para

cerca de mil pessoas, comecei a ganhar em média cerca de mil dólares por mês. Quando eucerca de mil pessoas, comecei a ganhar em média cerca de mil dólares por mês. Quando eu

coloquei minha lista para dez mil pessoas, minha média era de dez mil dólares por mês! Ecoloquei minha lista para dez mil pessoas, minha média era de dez mil dólares por mês! E

esses números permaneceram bastante consistentes agora que temos bem esses números permaneceram bastante consistentes agora que temos bem mais demais de

quinhentas mil pessoas nas listas.quinhentas mil pessoas nas listas.

Sim, em média, cerca de um dólar por mês para cada nome em nossas listas deSim, em média, cerca de um dólar por mês para cada nome em nossas listas de

e-mail. Em alguns dos mercados em e-mail. Em alguns dos mercados em que atuamos, o lucro é, na que atuamos, o lucro é, na verdade, muito maior doverdade, muito maior do

que isso. Mas, como regra geral, que isso. Mas, como regra geral, ao seguir os funis de ao seguir os funis de comunicação que aprenderá nacomunicação que aprenderá na
Seção 2 corretamente, você deveSeção 2 corretamente, você deve



    

espere ver resultados semelhantes. Depois de entender essa métrica, de repente o edifício da espere ver resultados semelhantes. Depois de entender essa métrica, de repente o edifício da lista se torna umalista se torna uma

prioridade muito mais alta!prioridade muito mais alta!

É por isso que é É por isso que é tão importante converter os outros dois tipos de tráfego (tráfego que vocêtão importante converter os outros dois tipos de tráfego (tráfego que você

controla e tráfego que você não controla) em assinantes e compradores (tráfego que você possui) ocontrola e tráfego que você não controla) em assinantes e compradores (tráfego que você possui) o

mais rápido possível. Quanto maior for a sua lista, mais dinheiro mais rápido possível. Quanto maior for a sua lista, mais dinheiro você ganhará.você ganhará.

TRÁFEGO QUE VOCÊ CONTROLATRÁFEGO QUE VOCÊ CONTROLA

O próximo tipo de tráfego é o tráfego que você controla. Você controla o tráfego quando pode dizerO próximo tipo de tráfego é o tráfego que você controla. Você controla o tráfego quando pode dizer

para onde ir. Por exemplo, se eu comprar um anúncio no Google, não sou o dono desse tráfego (opara onde ir. Por exemplo, se eu comprar um anúncio no Google, não sou o dono desse tráfego (o

Google é), mas posso controlá-lo comprando um anúncio e enviando aqueles que clicam nele paraGoogle é), mas posso controlá-lo comprando um anúncio e enviando aqueles que clicam nele para

onde eu quiser. Qualquer tipo de tráfego pago é o tráfego que você controla, incluindo o seguinte:onde eu quiser. Qualquer tipo de tráfego pago é o tráfego que você controla, incluindo o seguinte:

• Anúncios por email • Anúncios por email (anúncios solo, banners, links, menções)(anúncios solo, banners, links, menções)

• Anúncios pay-per-click (Facebook, Google, Yahoo, etc.)• Anúncios pay-per-click (Facebook, Google, Yahoo, etc.)

• Anúncios• Anúncios

• Anúncios nativos• Anúncios nativos

• Afiliadas e joint ventures• Afiliadas e joint ventures

Agora, eu pessoalmente AMO o tráfego que Agora, eu pessoalmente AMO o tráfego que posso controlar, mas meu grande problema é queposso controlar, mas meu grande problema é que

cada vez que quero cada vez que quero mais, tenho que gastar mais dinheiro. Portanto, meu mais, tenho que gastar mais dinheiro. Portanto, meu objetivo é sempre enviarobjetivo é sempre enviar

qualquer tráfego que pretendo adquirir para um qualquer tráfego que pretendo adquirir para um tipo de site que tipo de site que chamamos de “squeeze page”.chamamos de “squeeze page”.

(Discutiremos muito mais as squeeze pages durante o Segredo 11: Os vinte e três blocos de(Discutiremos muito mais as squeeze pages durante o Segredo 11: Os vinte e três blocos de
construção de um funil.)construção de um funil.)



    

Fig. 5.2: As páginas do Squeeze têm um objetivo e nenhuma distração. HáFig. 5.2: As páginas do Squeeze têm um objetivo e nenhuma distração. Há

apenas uma coisa para o visitante fazer nesta página.apenas uma coisa para o visitante fazer nesta página.

Esta página do aperto é uma página muito simples com UM objetivo: Esta página do aperto é uma página muito simples com UM objetivo: converter o tráfego que vocêconverter o tráfego que você

controla em tráfego que você possui. Eu envio todo controla em tráfego que você possui. Eu envio todo o meu tráfego pago para uma squeeze page, eo meu tráfego pago para uma squeeze page, e

quando os visitantes chegam lá, eles têm apenas UMA opção: me dê quando os visitantes chegam lá, eles têm apenas UMA opção: me dê um endereço de e-mail ou saia.um endereço de e-mail ou saia.

Agora, uma certa porcentagem de pessoas vai sair, mas Agora, uma certa porcentagem de pessoas vai sair, mas o legal é que algumas dessas pessoas vão lheo legal é que algumas dessas pessoas vão lhe

dar um endereço de e-mail pessoal. Depois disso, o dar um endereço de e-mail pessoal. Depois disso, o tráfego que você controla se torna o trtráfego que você controla se torna o tráfego de suaáfego de sua

propriedade, e você pode começar a enviar o novo comprador potencial por meio de suas propriedade, e você pode começar a enviar o novo comprador potencial por meio de suas sequências desequências de

novela (segredo nº 7) e seus e-mails novela (segredo nº 7) e seus e-mails diários da Seinfeld (segredo nº 8).diários da Seinfeld (segredo nº 8).

TRÁFEGO QUE VOCÊ NÃO CONTROLATRÁFEGO QUE VOCÊ NÃO CONTROLA

Este último tipo de tráfego simplesmente aparece e não tenho nenhum controle sobre de Este último tipo de tráfego simplesmente aparece e não tenho nenhum controle sobre de onde eleonde ele

veio ou para onde vai. Por exemplo, se veio ou para onde vai. Por exemplo, se alguém menciona meu livro no Facebook, seus seguidoresalguém menciona meu livro no Facebook, seus seguidores

podem pesquisar meu nome no Google e chegar podem pesquisar meu nome no Google e chegar a alguma página aleatória de meu blog. a alguma página aleatória de meu blog. Eu nãoEu não
tinha controle sobretinha controle sobre



    

qualquer parte dessa sequência de eventos. Existem muitos tipos de tráfego que qualquer parte dessa sequência de eventos. Existem muitos tipos de tráfego que não controlo,não controlo,

incluindo:incluindo:

• Redes sociais (Facebook, Twitter, Instagram, Google+, LinkedIn, Pinterest, etc.)• Redes sociais (Facebook, Twitter, Instagram, Google+, LinkedIn, Pinterest, etc.)

• Tráfego de pesquisa (otimização de mecanismo de pesquisa ou SEO)• Tráfego de pesquisa (otimização de mecanismo de pesquisa ou SEO)

• Tráfego do blog de visitantes• Tráfego do blog de visitantes

• Você tubo• Você tubo

• Entrevistas com • Entrevistas com convidadosconvidados

Agora, assim como o tráfego que eu controlo, meu ÚNICO objetivo com o tráfego que eu Agora, assim como o tráfego que eu controlo, meu ÚNICO objetivo com o tráfego que eu não controlo énão controlo é

também transformá-lo em tráfego de minha propriedade. Para fazer isso, tento enviar todo o tráfego que nãotambém transformá-lo em tráfego de minha propriedade. Para fazer isso, tento enviar todo o tráfego que não

controlo para o meu blog. Se você visitar qualquer um dos controlo para o meu blog. Se você visitar qualquer um dos meus blogs, notará que o terço superior do meu blogmeus blogs, notará que o terço superior do meu blog

nada mais é do que uma página de aperto gloriosa. Quando as nada mais é do que uma página de aperto gloriosa. Quando as pessoas vão lá, a única coisa pessoas vão lá, a única coisa real que podem fazerreal que podem fazer

é me dar seus endereços de e-mail. Depois que é me dar seus endereços de e-mail. Depois que eles fazem isso, eles se tornam o tráfego que eu possuo eles fazem isso, eles se tornam o tráfego que eu possuo e possoe posso

colocá-los em meus canais de comunicação.colocá-los em meus canais de comunicação.



    

Fig. 5.3: Eu Fig. 5.3: Eu transformo minhas postagens em páginas do aperto modificadas para converter transformo minhas postagens em páginas do aperto modificadas para converter 

tanto quanto possível para o tráfego de minha propriedade.tanto quanto possível para o tráfego de minha propriedade.

ENTRANDO EM SEU FUNIL DE COMUNICAÇÃOENTRANDO EM SEU FUNIL DE COMUNICAÇÃO

A seguir:A seguir: Agora que você entende onde pode Agora que você entende onde pode encontrar congregações compostas por clientes dosencontrar congregações compostas por clientes dos

sonhos e entende que seu objetivo sonhos e entende que seu objetivo é converter essas pessoas em tráfego de sua propriedade, aé converter essas pessoas em tráfego de sua propriedade, a

próxima pergunta é:próxima pergunta é: O que você faz com os clientes em potencial depois que O que você faz com os clientes em potencial depois que eles entram em sua listaeles entram em sua lista

de e-mail? de e-mail? 

A seção 2 deste livro mostrará como nos comunicamos com nosso público. Ele detalharáA seção 2 deste livro mostrará como nos comunicamos com nosso público. Ele detalhará

quais emails enviamos e em que sequência os enviamos. Ele mostrará como usar sua lista dequais emails enviamos e em que sequência os enviamos. Ele mostrará como usar sua lista de

e-mail como uma ferramenta para fazer as pessoas subirem em sua escada de valores. Mase-mail como uma ferramenta para fazer as pessoas subirem em sua escada de valores. Mas

antes de entrarmos nas sequências reais que você enviará (Segredo 7 e 8), primeiro vocêantes de entrarmos nas sequências reais que você enviará (Segredo 7 e 8), primeiro você

precisa entender o Personagem Atraente.precisa entender o Personagem Atraente.



    

SEÇÃO DOIS:SEÇÃO DOIS:
SEU FUNIL DE COMUNICAÇÃOSEU FUNIL DE COMUNICAÇÃO



    

SEGREDO # 6:SEGREDO # 6:

O PERSONAGEM ATRATIVOO PERSONAGEM ATRATIVO

Ei, Russell, estou construindo uma lista, Ei, Russell, estou construindo uma lista, mas ninguém está abrindo meus e-mails. mas ninguém está abrindo meus e-mails. Ninguém está clicando em meusNinguém está clicando em meus

links. Ninguém está comprando o que estou tentando vender. O que estou fazendo de errado?!"links. Ninguém está comprando o que estou tentando vender. O que estou fazendo de errado?!"



    

As pessoas que começaram meu As pessoas que começaram meu curso DotComSecrets costumavam expressar esse mesmo pensamento ocurso DotComSecrets costumavam expressar esse mesmo pensamento o

tempo todo. Os proprietários de empresas muitas vezes defendem a ideia tempo todo. Os proprietários de empresas muitas vezes defendem a ideia de que deveriam estar calculando a média dede que deveriam estar calculando a média de

um dólar por mês para cada um dólar por mês para cada pessoa em sua lista. Então, eles se concentram em aumentar suas listas, mas se pessoa em sua lista. Então, eles se concentram em aumentar suas listas, mas se sentemsentem

presos e frustrados quando não veem resultados. Você consegue se relacionar presos e frustrados quando não veem resultados. Você consegue se relacionar com isso?com isso?

Na minha experiência, o elo que faltava é o Na minha experiência, o elo que faltava é o conceito de Personagem Atraente (CA). É sobre aconceito de Personagem Atraente (CA). É sobre a

persona que você está compartilhando com seu público e como você se comunica com sua lista. Apersona que você está compartilhando com seu público e como você se comunica com sua lista. A

maioria das pessoas não se preocupa em criar esse personagem ou não maioria das pessoas não se preocupa em criar esse personagem ou não o faz corretamente. Então,o faz corretamente. Então,

eu quero explicar o processo para você agora. É eu quero explicar o processo para você agora. É uma das etapas mais importantes que você podeuma das etapas mais importantes que você pode

realizar quando se trata de fazer vendas. Depois de criar seu realizar quando se trata de fazer vendas. Depois de criar seu AC intencionalmente, seu negócioAC intencionalmente, seu negócio

mudará para sempre.mudará para sempre.

Um Caráter Atraente não é alguém extraordinariamente bonito, embora possa ser.Um Caráter Atraente não é alguém extraordinariamente bonito, embora possa ser.

Estou falando aqui de uma pessoa queEstou falando aqui de uma pessoa que atrai atrai clientes ou clientes e ajuda você a construirclientes ou clientes e ajuda você a construir

seus seguidores para, eventualmente, fazer vendas. Um personagem atraente permite queseus seguidores para, eventualmente, fazer vendas. Um personagem atraente permite que

você construa uma plataforma em qualquer lugar, seja por e-mail, Facebook ou YouTube.você construa uma plataforma em qualquer lugar, seja por e-mail, Facebook ou YouTube.

Não importa onde você apareça; seu AC atrairá pessoas para você.Não importa onde você apareça; seu AC atrairá pessoas para você.

A primeira vez que aprendi sobre personas e personagens, estava em um seminário deA primeira vez que aprendi sobre personas e personagens, estava em um seminário de

marketing e ouvi John Alanis falar. Se você pesquisar seu nome, verá que ele ensina os homensmarketing e ouvi John Alanis falar. Se você pesquisar seu nome, verá que ele ensina os homens

como fazer as mulheres se aproximarem deles. Em outras palavras, ele ensina os caras a pegarcomo fazer as mulheres se aproximarem deles. Em outras palavras, ele ensina os caras a pegar

garotas. Lembro que ele explicou como o conceito de atrair mulheres era muito semelhante agarotas. Lembro que ele explicou como o conceito de atrair mulheres era muito semelhante a

atrair clientes e fazer vendas. Se um cara quer que uma mulher se sinta atraída por ele, há certasatrair clientes e fazer vendas. Se um cara quer que uma mulher se sinta atraída por ele, há certas

coisas que ele precisa fazer. E são as mesmas coisas que você precisa fazer se quiser que oscoisas que ele precisa fazer. E são as mesmas coisas que você precisa fazer se quiser que os

clientes e clientes sejam atraídos para você em seu negócio. Ele disse que os empresáriosclientes e clientes sejam atraídos para você em seu negócio. Ele disse que os empresários

precisam criar um personagem atraente. Foi a primeira vez que ouvi alguém falar sobre essaprecisam criar um personagem atraente. Foi a primeira vez que ouvi alguém falar sobre essa

ideia. Eu o ouvi falar por uma hora e isso causou um grande impacto em mim e na minhaideia. Eu o ouvi falar por uma hora e isso causou um grande impacto em mim e na minha

empresa.empresa.

Pense em qualquer negócio - online ou offline. Os mais bem-sucedidos têm um personagemPense em qualquer negócio - online ou offline. Os mais bem-sucedidos têm um personagem

atraente na frente e no centro. Tome Subway, por exemplo. Subway costumava ser apenas mais umatraente na frente e no centro. Tome Subway, por exemplo. Subway costumava ser apenas mais um

restaurante de fast food como McDonald's, Burger King e todos os outros. Então, em algum lugar aorestaurante de fast food como McDonald's, Burger King e todos os outros. Então, em algum lugar ao

longo da linha, a empresa encontrou esse cara chamado Jared. Ele era um cara grande que pesavalongo da linha, a empresa encontrou esse cara chamado Jared. Ele era um cara grande que pesava

mais de cento e cinquenta quilos. No entanto, ele começou a comer apenas Subway duas vezes pormais de cento e cinquenta quilos. No entanto, ele começou a comer apenas Subway duas vezes por

dia e, ao longo de alguns anos, perdeu uma tonelada de peso.dia e, ao longo de alguns anos, perdeu uma tonelada de peso.



    

Subway compartilhou a história de Jared Subway compartilhou a história de Jared com o mundo. Eles o com o mundo. Eles o colocaram em comerciais, em outdoors,colocaram em comerciais, em outdoors,

em todos os lugares. Ao fazer de Jared seu personagem atraente, a Subway transformou seu negócio deem todos os lugares. Ao fazer de Jared seu personagem atraente, a Subway transformou seu negócio de

um restaurante fast food comum em um plano para perder peso. Essa nova tática diferenciavaum restaurante fast food comum em um plano para perder peso. Essa nova tática diferenciava

completamente a empresa da concorrência. Uma das razões pelas quais o Subway se sai tão bem écompletamente a empresa da concorrência. Uma das razões pelas quais o Subway se sai tão bem é

porque ele concentra as táticas de porque ele concentra as táticas de marketing em torno de um marketing em torno de um personagem atraente. Pessoas que tentampersonagem atraente. Pessoas que tentam

perder peso podem se identificar com Jared. Eles entendem sua história de fundo e querem ser como ele.perder peso podem se identificar com Jared. Eles entendem sua história de fundo e querem ser como ele.

Se esse cara podia perder todo esse peso apenas comendo Subway duas vezes ao dia, eles tambémSe esse cara podia perder todo esse peso apenas comendo Subway duas vezes ao dia, eles também

podem. Esse mesmo cara vem trazendo negócios para a Subway há mais de quinze anos!podem. Esse mesmo cara vem trazendo negócios para a Subway há mais de quinze anos!

Agora pense em seus filmes favoritos. Qual foi o ultimo filme que você viu? Você viuAgora pense em seus filmes favoritos. Qual foi o ultimo filme que você viu? Você viu

porque achou o enredo intrigante? Ou você foi porque um de seus atores ou atrizesporque achou o enredo intrigante? Ou você foi porque um de seus atores ou atrizes

favoritos estava nele? Os filmes usam Personagens Atraentes porque esses ACs atraem osfavoritos estava nele? Os filmes usam Personagens Atraentes porque esses ACs atraem os

clientes. Um ótimo exemplo desse conceito é o filmeclientes. Um ótimo exemplo desse conceito é o filme Ocean's Eleven. Ocean's Eleven.

Quando vi a programação desse filme, não tive dúvidas de que seria um sucesso. Os Quando vi a programação desse filme, não tive dúvidas de que seria um sucesso. Os produtoresprodutores

trouxeram onze Personagens Atraentes, atores que os espectadores já trouxeram onze Personagens Atraentes, atores que os espectadores já amavam, juntaram-nos em umamavam, juntaram-nos em um

filme e Boom! Golpe instantâneo. Talvez você não seja um grande fã de Brad Pitt, mas adora tudo ofilme e Boom! Golpe instantâneo. Talvez você não seja um grande fã de Brad Pitt, mas adora tudo o

que Julia Roberts faz. Então, você vai ver o filme porque ela é que Julia Roberts faz. Então, você vai ver o filme porque ela é o personagem atraente com quem vocêo personagem atraente com quem você

se identifica.se identifica.

É por isso que sequências e franquias funcionam tão É por isso que sequências e franquias funcionam tão bem, geração após geração. Se você amoubem, geração após geração. Se você amou

Harrison Ford como Han Solo em 1977, provavelmente pagou para ver todos Harrison Ford como Han Solo em 1977, provavelmente pagou para ver todos osos Guerra das Estrelas Guerra das Estrelas sequelassequelas

ee Caçadores da Arca Perdida,Caçadores da Arca Perdida, também. E adivinha? Quase quarenta anos depois, adivinhe quem estátambém. E adivinha? Quase quarenta anos depois, adivinhe quem está

aparecendo de novo para lhe trazer um pouco mais aparecendo de novo para lhe trazer um pouco mais de Han Solo? É incrível pensar que de Han Solo? É incrível pensar que um filme medíocreum filme medíocre

criado há mais de uma geração ainda consiga lotar criado há mais de uma geração ainda consiga lotar os cinemas e vender ingressos aos milhões. Esse é os cinemas e vender ingressos aos milhões. Esse é oo

poder dos personagens atraentes. Nós os amamos. Queremos ser como eles. Nós nos poder dos personagens atraentes. Nós os amamos. Queremos ser como eles. Nós nos relacionamos comrelacionamos com

suas histórias. E compramos o que eles vendem!suas histórias. E compramos o que eles vendem!

Este é um dos grandes segredos por trás dos negócios online de maior sucesso nosEste é um dos grandes segredos por trás dos negócios online de maior sucesso nos

mercados mais competitivos, como perda de mercados mais competitivos, como perda de peso, namoro, investimentos financeiros, suplementospeso, namoro, investimentos financeiros, suplementos

e comércio eletrônico. Todos esses tipos de e comércio eletrônico. Todos esses tipos de negócios podem usar um personagem atraente.negócios podem usar um personagem atraente.

Comecei a perceber como isso funciona em meu próprio Comecei a perceber como isso funciona em meu próprio negócio quando comecei a falarnegócio quando comecei a falar
em seminários e vender produtos no palco. Os em seminários e vender produtos no palco. Os primeirosprimeiros



    

vezes que falei, ainda estava na escola na vezes que falei, ainda estava na escola na Boise State University. Eu era um estudante atleta noBoise State University. Eu era um estudante atleta no

programa de luta livre e essa informação viria à programa de luta livre e essa informação viria à tona quando eu contasse minha história no palco. Faleitona quando eu contasse minha história no palco. Falei

sobre luta livre, treinadores e lições que aprendi com o sobre luta livre, treinadores e lições que aprendi com o esporte. Quando chegou a hora de vender, noesporte. Quando chegou a hora de vender, no

final da apresentação, percebi que as pessoas que voltaram para comprar meu produto eram em suafinal da apresentação, percebi que as pessoas que voltaram para comprar meu produto eram em sua

maioria atletas do sexo masculino. Eles diziam: “Ei, cara, eu joguei maioria atletas do sexo masculino. Eles diziam: “Ei, cara, eu joguei futebol na faculdade”. Ou “Ei, eu soufutebol na faculdade”. Ou “Ei, eu sou

um jogador de lacrosse”. Eu não percebi na época, mas minha um jogador de lacrosse”. Eu não percebi na época, mas minha história estava promovendo umhistória estava promovendo um

personagem atraente com o qual outros atletas personagem atraente com o qual outros atletas do sexo masculino poderiam se do sexo masculino poderiam se identificar. Interessantidentificar. Interessante.e.

Alguns anos depois, minha esposa e eu estávamos tentando formar uma família. Como tantosAlguns anos depois, minha esposa e eu estávamos tentando formar uma família. Como tantos

casais hoje em dia, tivemos alguns problemas para engravidar. Passamos por um longo processo, mascasais hoje em dia, tivemos alguns problemas para engravidar. Passamos por um longo processo, mas

depois de alguns meses com depois de alguns meses com um médico de fertilidade, acabamos engravidando de gêmeos. Lembro-meum médico de fertilidade, acabamos engravidando de gêmeos. Lembro-me

de falar em um seminário e, por de falar em um seminário e, por algum motivo, senti que deveria contar essa história. Eu estava algum motivo, senti que deveria contar essa história. Eu estava meiomeio

nervoso porque não costumava contar histórias íntimas e pessoais. Mas por nervoso porque não costumava contar histórias íntimas e pessoais. Mas por alguma razão, eualguma razão, eu

compartilhei essa história com o público e a compartilhei essa história com o público e a vinculei à minha apresentação. Em seguida, analisei meuvinculei à minha apresentação. Em seguida, analisei meu

fechamento de vendas, como de costume.fechamento de vendas, como de costume.

Quando olhei para o fundo da sala, algo estranho aconteceu. Os Quando olhei para o fundo da sala, algo estranho aconteceu. Os atletas ainda estavam lá,atletas ainda estavam lá,

mas agora havia esposas, mães e fmas agora havia esposas, mães e famílias comprando meus produtos também. Eu pensei,amílias comprando meus produtos também. Eu pensei, Que Que

interessante! Compartilhei algo sobre minha família e, de repente, há um novo segmento do públicointeressante! Compartilhei algo sobre minha família e, de repente, há um novo segmento do público

atraído por essa parte atraído por essa parte da minha personalidade.da minha personalidade. Este novo segmento de  Este novo segmento de público de repente sentiupúblico de repente sentiu

que poderia se relacionar comigo, então eles tiveram cque poderia se relacionar comigo, então eles tiveram confiança suficiente para comprar de mim.onfiança suficiente para comprar de mim.

Isso nunca tinha acontecido antes.Isso nunca tinha acontecido antes.

Lembro-me de outra época em que minha empresa estava lançando um produto chamadoLembro-me de outra época em que minha empresa estava lançando um produto chamado

MicroContinuity. Antes de lançarmos o produto, realizamos alguns workshops ensinando o sistema àsMicroContinuity. Antes de lançarmos o produto, realizamos alguns workshops ensinando o sistema às

pessoas. Um aluno, Joy Anderson, lançou um programa de MicroContinuidade muito bem-sucedido,pessoas. Um aluno, Joy Anderson, lançou um programa de MicroContinuidade muito bem-sucedido,

que ainda faz sucesso hoje. Quando chegou a hora de lançar o produto, decidi que estava cansado deque ainda faz sucesso hoje. Quando chegou a hora de lançar o produto, decidi que estava cansado de

contar minha história, então decidi contar a história de Joy. Assim, lançamos o produto e vendemoscontar minha história, então decidi contar a história de Joy. Assim, lançamos o produto e vendemos

mais de oito mil unidades, faturando mais de um milhão de dólares em vendas em apenas duasmais de oito mil unidades, faturando mais de um milhão de dólares em vendas em apenas duas

semanas. Alguns meses depois, realizamos um workshop para as pessoas que compraram osemanas. Alguns meses depois, realizamos um workshop para as pessoas que compraram o

programa. Lembro-me de ter ficado surpreso ao olhar para a plateia e ver uma divisão de cinquenta /programa. Lembro-me de ter ficado surpreso ao olhar para a plateia e ver uma divisão de cinquenta /

cinquenta homens e mulheres. Normalmente, meus workshops são cerca de 90% homens, mas estecinquenta homens e mulheres. Normalmente, meus workshops são cerca de 90% homens, mas este

era totalmente diferente. No final, pesquisamos os participantes para descobrir por que elesera totalmente diferente. No final, pesquisamos os participantes para descobrir por que eles



    

tinha vindo para a tinha vindo para a oficina. Quase sem exceção, todas as mulheres disseram: “Eu quero ser oficina. Quase sem exceção, todas as mulheres disseram: “Eu quero ser JoyJoy

Anderson”.Anderson”.

Continuei vendo exemplos dessa tendência; as pessoas que relataram minhas histórias foram asContinuei vendo exemplos dessa tendência; as pessoas que relataram minhas histórias foram as

que compraram meus produtos. Então, alguns anos atrás, comecei a ensinar esse que compraram meus produtos. Então, alguns anos atrás, comecei a ensinar esse conceito deconceito de

Personagem Atraente. Os alunos que implementaram o que estou prestes a ensinar a vocêsPersonagem Atraente. Os alunos que implementaram o que estou prestes a ensinar a vocês

transformaram totalmente seus negócios. Todas as maiores histórias de sucesso de transformaram totalmente seus negócios. Todas as maiores histórias de sucesso de qualquer um dequalquer um de

nossos programas de coaching tiveram resultados ao construir grandes marcas e nossos programas de coaching tiveram resultados ao construir grandes marcas e plataformas em tornoplataformas em torno

de um Personagem Atraente.de um Personagem Atraente.

Este conceito pode significar a diferença entre ganhar mil dólares por mês e ganharEste conceito pode significar a diferença entre ganhar mil dólares por mês e ganhar

cem mil por mês. Você é atraente? Você é interessante? Por que alguém ligaria para assistircem mil por mês. Você é atraente? Você é interessante? Por que alguém ligaria para assistir

a um especial de TV sobre sua história? Você pode estar pensando,a um especial de TV sobre sua história? Você pode estar pensando, Mas não sou tão Mas não sou tão

interessante.interessante. Eu prometo que também não me Eu prometo que também não me senti muito interessante quando comecei.senti muito interessante quando comecei.

Mas se você Mas se você encontrar maneiras de compartilhar sua história de fundo, encontrar maneiras de compartilhar sua história de fundo, poderá torná-lapoderá torná-la

atraente e as pessoas o seguirão por causa de uma conexão pessoal.atraente e as pessoas o seguirão por causa de uma conexão pessoal.

Existem três componentes para criar um personagem atraente:Existem três componentes para criar um personagem atraente:

• Elementos• Elementos

• Identidade• Identidade

• Storylines• Storylines

Você precisa de cada um desses componentes para completar um personagem que asVocê precisa de cada um desses componentes para completar um personagem que as

pessoas gostarão e seguirão. Nos próximos capítulos, discutiremos como apresentar as facetas depessoas gostarão e seguirão. Nos próximos capítulos, discutiremos como apresentar as facetas de

seu Personagem Atraente ao seu público, mas, por enquanto, você precisa se concentrar emseu Personagem Atraente ao seu público, mas, por enquanto, você precisa se concentrar em

construir seu próprio perfil de Personagem Atraente. Vamos passar por esse processo em detalhesconstruir seu próprio perfil de Personagem Atraente. Vamos passar por esse processo em detalhes

agora.agora.

OS QUATRO ELEMENTOS DO CARÁTER ATRATIVOOS QUATRO ELEMENTOS DO CARÁTER ATRATIVO

1. História de fundo.1. História de fundo. Todo bom Caráter Atraente precisa ter uma história de fundo. É essencial seTodo bom Caráter Atraente precisa ter uma história de fundo. É essencial se

você deseja resultados. Se você ligasse a TV e você deseja resultados. Se você ligasse a TV e visse Jared sentado comendo um sanduíche, qualvisse Jared sentado comendo um sanduíche, qual

seria sua reação? Você provavelmente pensaria algo como,seria sua reação? Você provavelmente pensaria algo como, Quem é aquele cara magrinho irritante Quem é aquele cara magrinho irritante

sentado lá comendo sentado lá comendo 



    

Subs o dia todo?Subs o dia todo? Sem conhecer sua história de incrível perda Sem conhecer sua história de incrível perda de peso, você não seria capaz de peso, você não seria capaz de sede se

relacionar com ele. Ele seria apenas um cara relacionar com ele. Ele seria apenas um cara comendo subs.comendo subs.

Mas se você ver a história de Jared - fotos dele pesando 425 libras e 190 libras - e depois vê-lo comendoMas se você ver a história de Jared - fotos dele pesando 425 libras e 190 libras - e depois vê-lo comendo

sanduíches, é uma história totalmente diferente. Você pode pensar,sanduíches, é uma história totalmente diferente. Você pode pensar,  Eu sou exatamente como ele era. Se ele Eu sou exatamente como ele era. Se ele

pode perder todo esse peso apenas comendo sanduíches, talvez eu também consiga. Eu quero estar onde elepode perder todo esse peso apenas comendo sanduíches, talvez eu também consiga. Eu quero estar onde ele

está.está. Você vê a diferença na reação de um cliente potencial? Você vê a diferença na reação de um cliente potencial?

Você compartilha sua história de fundo porque deseja que as pessoas vVocê compartilha sua história de fundo porque deseja que as pessoas vejam de onde vocêejam de onde você

veio. Se eles puderem se identificar com o veio. Se eles puderem se identificar com o lugar de onde você veio, eles vão querer slugar de onde você veio, eles vão querer segui-lo até ondeegui-lo até onde

você está agora. Se eles não vvocê está agora. Se eles não virem a história de fundo, os clientes em irem a história de fundo, os clientes em potencial não irão segui-lo oupotencial não irão segui-lo ou

ouvi-lo. Você parecerá intocável; você não parecerá real para eles. No entanto, se ouvi-lo. Você parecerá intocável; você não parecerá real para eles. No entanto, se eles virem queeles virem que

você já esteve em uma você já esteve em uma situação semelhante, eles se identificarão instantaneamente com você e osituação semelhante, eles se identificarão instantaneamente com você e o

seguirão. Sua história forneceu um gancho. Você pode então traçar o caminho, e seguirão. Sua história forneceu um gancho. Você pode então traçar o caminho, e eles vão querereles vão querer

seguir esse caminho.seguir esse caminho.

O segredo é que a história deve O segredo é que a história deve estar relacionada ao produto que você está vendendo de alguma forma.estar relacionada ao produto que você está vendendo de alguma forma.

Se você está vendendo um produto para emagrecer, quer falar sobre uma história de Se você está vendendo um produto para emagrecer, quer falar sobre uma história de emagrecimentoemagrecimento. Se você. Se você

está vendendo conselhos de investimento, deseja uma história de fundo financeira. Isso faz sentido?está vendendo conselhos de investimento, deseja uma história de fundo financeira. Isso faz sentido?

Agora, se você não tem uma história de fundo relacionada ao seu produto, tudo bem. VocêAgora, se você não tem uma história de fundo relacionada ao seu produto, tudo bem. Você

pode encontrar a história de fundo de outra pessoa e usá-la. Isso é pode encontrar a história de fundo de outra pessoa e usá-la. Isso é o que eu fiz quando compartilhei ao que eu fiz quando compartilhei a

história de Joy Anderson e de repente me tornei atraente para as compradoras. Seus alunos, seushistória de Joy Anderson e de repente me tornei atraente para as compradoras. Seus alunos, seus

estudos de caso, seus clientes de estudos de caso, seus clientes de sucesso - todos esses são sucesso - todos esses são recursos para histórias de fundorecursos para histórias de fundo

relacionáveis relacionáveis e personagens ate personagens atraentes. O dono do Suraentes. O dono do Subway não era o cabway não era o cara da TV comendo subra da TV comendo subs os o

tempo todo, certo? Foi Jared. Ele era a história de sucesso da rede, tempo todo, certo? Foi Jared. Ele era a história de sucesso da rede, então se tornou seu personagementão se tornou seu personagem
atraente. Seu caráter atraente não precisa ser você, mas uma história de fundo é essencial.atraente. Seu caráter atraente não precisa ser você, mas uma história de fundo é essencial.

2. Personagens atraentes falam por parábolas.2. Personagens atraentes falam por parábolas. As parábolas são As parábolas são pequenas histórias,pequenas histórias,

fáceis de lembrar, que ilustram um ponto fáceis de lembrar, que ilustram um ponto relevante. Se você me segue há relevante. Se você me segue há algum tempo, sabe quealgum tempo, sabe que

conto muitas histórias ou parábolas.conto muitas histórias ou parábolas.

Por exemplo, quando ensinei meu curso de Especialistas em Segredos, precisava de uma maneira de mostrarPor exemplo, quando ensinei meu curso de Especialistas em Segredos, precisava de uma maneira de mostrar

às pessoas que elas podem ganhar dinheiro comàs pessoas que elas podem ganhar dinheiro com nenhumnenhum de seus talentos ou habilidades. Então, compartilhei ade seus talentos ou habilidades. Então, compartilhei a

história, ou parábola, sobre o primeiro produto que criei: um DVD sobre como fazer pistolas de batata. Agora, háhistória, ou parábola, sobre o primeiro produto que criei: um DVD sobre como fazer pistolas de batata. Agora, há

muito nessa história que não voumuito nessa história que não vou



    

capa aqui neste livro, mas ilustra o fato de que você pode criar e ganhar dinheiro vendendocapa aqui neste livro, mas ilustra o fato de que você pode criar e ganhar dinheiro vendendo

sua experiência ou expertise em quase tudo.sua experiência ou expertise em quase tudo.

Tenho outras parábolas que uso para ensinar os princípios básicos que desejo e preciso que meusTenho outras parábolas que uso para ensinar os princípios básicos que desejo e preciso que meus

clientes entendam. Pense em outros professores que você teve no passado, aqueles que tiveram umclientes entendam. Pense em outros professores que você teve no passado, aqueles que tiveram um

grande impacto em sua vida. Meu palpite é que, se eles tiveram um impacto duradouro em você, égrande impacto em sua vida. Meu palpite é que, se eles tiveram um impacto duradouro em você, é

porque o ensinaram por meio de histórias divertidas e memoráveis.porque o ensinaram por meio de histórias divertidas e memoráveis.

Uma parábola é uma história sobre algo que aconteceu na vida de Uma parábola é uma história sobre algo que aconteceu na vida de seu personagem atraente. Aseu personagem atraente. A

maioria das pessoas deixa a vida passar e não maioria das pessoas deixa a vida passar e não pára para notar as coisas interessantes que acontecempára para notar as coisas interessantes que acontecem

com elas. Mas você é diferente. Você tem a capacidade de usar as coisas que com elas. Mas você é diferente. Você tem a capacidade de usar as coisas que acontecem ao longo deacontecem ao longo de

sua vida para ensinar e inspirar outras pessoas - bem como vender produtos.sua vida para ensinar e inspirar outras pessoas - bem como vender produtos.

Aqui está outro exemplo de parábola que uso quase todas as vezes que vendo algo. Aqui está outro exemplo de parábola que uso quase todas as vezes que vendo algo. O nomeO nome

do meu treinador de wrestling da faculdade era Mark Schultz. Eu tinha acabado de me mudar parado meu treinador de wrestling da faculdade era Mark Schultz. Eu tinha acabado de me mudar para

os dormitórios e ido para o meu primeiro treino, onde me diverti muito conhecendo meusos dormitórios e ido para o meu primeiro treino, onde me diverti muito conhecendo meus
companheiros de equipe e os companheiros de equipe e os treinadores. Naquela noite, houve uma batida na treinadores. Naquela noite, houve uma batida na minha porta.minha porta.

Quando eu abri, lá estava o treinador Schultz. Ele me trouxe uma fita de Quando eu abri, lá estava o treinador Schultz. Ele me trouxe uma fita de vídeo de sua própriavídeo de sua própria

filmagem de luta livre. Achei muito legal, mas antes de ele ir filmagem de luta livre. Achei muito legal, mas antes de ele ir embora, ele me pediu minha carteira.embora, ele me pediu minha carteira.

Quando dei a ele, ele Quando dei a ele, ele abriu, tirou todo o meu dinheiro e me abriu, tirou todo o meu dinheiro e me devolveu uma carteira vazia. Eu estavadevolveu uma carteira vazia. Eu estava

meio confuso, mas nervoso demais para dizer qualquer meio confuso, mas nervoso demais para dizer qualquer coisa. Ele então me disse: coisa. Ele então me disse: “Russell, se eu“Russell, se eu

lhe desse aquela fita de graça, você nunca a lhe desse aquela fita de graça, você nunca a assistiria. Mas porque você pagou por isso agora,assistiria. Mas porque você pagou por isso agora,

você fez um investimento. Agora eu sei que você vai assistir e aprender com isso. ” E você fez um investimento. Agora eu sei que você vai assistir e aprender com isso. ” E ele estavaele estava

certo. Como fiz esse investimento, assisti a fita várias vezes e me tornei um lutador melhor porcerto. Como fiz esse investimento, assisti a fita várias vezes e me tornei um lutador melhor por

causa disso. Foi nesse dia que aprendi o causa disso. Foi nesse dia que aprendi o poder do investimento.poder do investimento.

Agora, eu compartilho essa parábola quase sempre que vou pedir a alguém para fazer umAgora, eu compartilho essa parábola quase sempre que vou pedir a alguém para fazer um

investimento comigo. Porque eu sei que o cliente potencial deseja sucesso, mas sei que ele não podeinvestimento comigo. Porque eu sei que o cliente potencial deseja sucesso, mas sei que ele não pode

obtê-lo a menos que faça esse investimento. Você vê como compartilhar uma parábola, como aquelaobtê-lo a menos que faça esse investimento. Você vê como compartilhar uma parábola, como aquela

sobre o treinador Shultz, é MAIS poderoso do que apenas dizer a alguém que ele precisa fazer umsobre o treinador Shultz, é MAIS poderoso do que apenas dizer a alguém que ele precisa fazer um

investimento pessoal?investimento pessoal?

Examine sua vida e prometo que começará a encontrar essas pequenas parábolas que podemExamine sua vida e prometo que começará a encontrar essas pequenas parábolas que podem

ajudar a ilustrar pontos importantes. Você também pode ajudar a ilustrar pontos importantes. Você também pode tirar parábolas da vida tirar parábolas da vida de outras pessoas.de outras pessoas.

Apenas saiba que quando você parar de ensinar Apenas saiba que quando você parar de ensinar 



    

fatos e começar a ensinar por meio de parábolas, suas mensagens ficarão com um público por mais tempo.fatos e começar a ensinar por meio de parábolas, suas mensagens ficarão com um público por mais tempo.

3. Personagens atraentes compartilham suas falhas de caráter.3. Personagens atraentes compartilham suas falhas de caráter. Este próximo elemento é aqueleEste próximo elemento é aquele

que a maioria das pessoas realmente tem que a maioria das pessoas realmente tem dificuldade em compartilhar, mas é um dos dificuldade em compartilhar, mas é um dos mais importantesmais importantes

para compartilhar porque torna você identificável e real. para compartilhar porque torna você identificável e real. Você precisa entender que todo personagemVocê precisa entender que todo personagem

atraente tridimensional e crível tem falhas. Pense em atraente tridimensional e crível tem falhas. Pense em seus personagens favoritos de filmes, livros ouseus personagens favoritos de filmes, livros ou

programas de TV. Cada personagem com o programas de TV. Cada personagem com o qual você se liga emocionalmente tem falhas, qual você se liga emocionalmente tem falhas, certo? Um doscerto? Um dos

meus exemplos favoritos é o Superman. Ele meus exemplos favoritos é o Superman. Ele é o Homem de Aço. é o Homem de Aço. Ele é invencível. Ninguém pode matá-lo.Ele é invencível. Ninguém pode matá-lo.

Como um enredo, não é Como um enredo, não é muito emocionante. Mas quando você apresenta a criptonita e muito emocionante. Mas quando você apresenta a criptonita e sua preocupaçãosua preocupação

com o bem-estar de sua família, de repente ele passa a ter vulnerabilidades e falhas - ele se torna umcom o bem-estar de sua família, de repente ele passa a ter vulnerabilidades e falhas - ele se torna um

personagem interessante com o qual as pessoas se personagem interessante com o qual as pessoas se importam.importam.

Ninguém quer ouvir sobre a Ninguém quer ouvir sobre a pessoa perfeita - porque você pessoa perfeita - porque você não consegue se relacionar. Aindanão consegue se relacionar. Ainda

assim, a maioria de nós tenta colocar uma fachada perfeita para o nosso público, alienando assim osassim, a maioria de nós tenta colocar uma fachada perfeita para o nosso público, alienando assim os

homens e mulheres reais que estamos homens e mulheres reais que estamos tentando alcançar. Por outro lado, assim tentando alcançar. Por outro lado, assim que o público souberque o público souber

que você não é perfeito, que tem falhas de caráter, eles que você não é perfeito, que tem falhas de caráter, eles começarão a sentir empatia por você. Eles vãocomeçarão a sentir empatia por você. Eles vão

gostar mais de você porque você é como eles: gostar mais de você porque você é como eles: não é perfeito.não é perfeito.

4. Personagens atraentes Aproveite o poder da 4. Personagens atraentes Aproveite o poder da polaridade.polaridade. Outro desafio que as pessoasOutro desafio que as pessoas

enfrentam ao se comunicar com o público é tentar não ofender ninguém. Portanto, em vez enfrentam ao se comunicar com o público é tentar não ofender ninguém. Portanto, em vez de ser umade ser uma

pessoa identificável, os palestrantes se tornam insossos pessoa identificável, os palestrantes se tornam insossos e neutros em muitos e neutros em muitos tópicos, compartilhandotópicos, compartilhando

apenas coisas seguras que todos irão adorar.apenas coisas seguras que todos irão adorar.

Aqui está o problema. Embora pareça a coisa mais lógica a fazer - apaziguar a todos -, oAqui está o problema. Embora pareça a coisa mais lógica a fazer - apaziguar a todos -, o
problema é que ser neutro problema é que ser neutro é enfadonho. Quando um Personagem Atraente é enfadonho. Quando um Personagem Atraente tenta conquistartenta conquistar

os votos de todos, ele acaba não os votos de todos, ele acaba não alcançando ninguém.alcançando ninguém.

Em vez disso, personagens atraentes são tipicamente muito polarizadores. Eles compartilhamEm vez disso, personagens atraentes são tipicamente muito polarizadores. Eles compartilham

suas opiniões sobre questões difíceis e se mantêm firmes - não importa quantas pessoas discordemsuas opiniões sobre questões difíceis e se mantêm firmes - não importa quantas pessoas discordem

deles. Eles traçam uma linha na areia. E quando eles defendem aquilo em que acreditam, elesdeles. Eles traçam uma linha na areia. E quando eles defendem aquilo em que acreditam, eles

dividem o público em três campos: aqueles que concordam com eles, aqueles que são neutros edividem o público em três campos: aqueles que concordam com eles, aqueles que são neutros e

aqueles que discordam deles. Conforme você começa a criar essa polarização, isso mudará seusaqueles que discordam deles. Conforme você começa a criar essa polarização, isso mudará seus

“fãs do bom tempo” em fãs obstinados que seguirão o que você disser, compartilharão sua“fãs do bom tempo” em fãs obstinados que seguirão o que você disser, compartilharão sua

mensagem e comprarão de você repetidamente.mensagem e comprarão de você repetidamente.



    

Um dos melhores exemplos desse conceito é Howard Stern. Ele é muito polarizador. AsUm dos melhores exemplos desse conceito é Howard Stern. Ele é muito polarizador. As

pessoas o amam ou o odeiam. No entanto, como você pode ver por seus seguidores na rádiopessoas o amam ou o odeiam. No entanto, como você pode ver por seus seguidores na rádio

Sirius e seu papel emSirius e seu papel em América têm talento, América têm talento,

as pessoas estão ouvindo. Pense nos podcasts que você ouve. Pense nos blogs e nos livros queas pessoas estão ouvindo. Pense nos podcasts que você ouve. Pense nos blogs e nos livros que

você lê. Os Personagens Atraentes com os quais você se ligou e segue têm um efeito polarizadorvocê lê. Os Personagens Atraentes com os quais você se ligou e segue têm um efeito polarizador

em você? Existem pessoas que você ainda segue e ouve, mesmo que não as suporte ou suasem você? Existem pessoas que você ainda segue e ouve, mesmo que não as suporte ou suas

mensagens? É muito interessante que passemos tanto tempo ouvindo, falando e compartilhandomensagens? É muito interessante que passemos tanto tempo ouvindo, falando e compartilhando

coisas de pessoas que desprezamos, quanto apreciando a sabedoria de nossas pessoascoisas de pessoas que desprezamos, quanto apreciando a sabedoria de nossas pessoas

favoritas. No entanto, se algum desses personagens não fosse tão polarizador, é provável quefavoritas. No entanto, se algum desses personagens não fosse tão polarizador, é provável que

você nem mesmo soubesse quem eles são.você nem mesmo soubesse quem eles são.

Polarizar é meio assustador às vezes. É assustador saber que, quando você começar aPolarizar é meio assustador às vezes. É assustador saber que, quando você começar a

compartilhar suas opiniões, provavelmente haverá um grupo de pessoas que discordará de vocêcompartilhar suas opiniões, provavelmente haverá um grupo de pessoas que discordará de você

e expressará suas opiniões online. Se e expressará suas opiniões online. Se você me pesquisar online, descobrirá que existem pessoasvocê me pesquisar online, descobrirá que existem pessoas

que me amam e outras que me odeiam. É assim que as coisas são. Se você for neutro, ninguémque me amam e outras que me odeiam. É assim que as coisas são. Se você for neutro, ninguém

irá odiá-lo, mas ninguém saberá quem você é. Assim que você começar a tomar partido emirá odiá-lo, mas ninguém saberá quem você é. Assim que você começar a tomar partido em

questões importantes, desenvolverá inimigos, mas também desenvolverá um grupo de fãsquestões importantes, desenvolverá inimigos, mas também desenvolverá um grupo de fãs

delirantes. Esses fãs delirantes são as delirantes. Esses fãs delirantes são as pessoas que comprarão seus produtos e serviços.pessoas que comprarão seus produtos e serviços.

Se ninguém está falando sobre você, ninguém sabe quem você é. É hora de sair desseSe ninguém está falando sobre você, ninguém sabe quem você é. É hora de sair desse

espaço neutro e começar a compartilhar suas opiniões. Traga à tona tudo o que é importante paraespaço neutro e começar a compartilhar suas opiniões. Traga à tona tudo o que é importante para

você.você.

IDENTIDADE DE UM CARÁTER ATRATIVOIDENTIDADE DE UM CARÁTER ATRATIVO

Seu personagem atraente normalmente terá um dos seguintes tipos de identidade. VocêSeu personagem atraente normalmente terá um dos seguintes tipos de identidade. Você

pode escolher qual você deseja ser e, assim que verificarmos as opções, provavelmente opode escolher qual você deseja ser e, assim que verificarmos as opções, provavelmente o

certo irá saltar para você. Quando você cria sua identidade, isso vai moldar como você secerto irá saltar para você. Quando você cria sua identidade, isso vai moldar como você se

comunica e interage com seu público.comunica e interage com seu público.

O líder:O líder: A identidade do líder geralmente é assumida por pessoas cujo objetivo é conduzir seuA identidade do líder geralmente é assumida por pessoas cujo objetivo é conduzir seu

público de um lugar para outro. A maioria dos público de um lugar para outro. A maioria dos líderes tem uma história de fundo semelhante à delíderes tem uma história de fundo semelhante à de

seu público e, portanto, conhece os obstáculos e armadilhas que os membros do públicoseu público e, portanto, conhece os obstáculos e armadilhas que os membros do público

provavelmente enfrentarão na jornada para obter os provavelmente enfrentarão na jornada para obter os resultados finais. Normalmente, o resultadoresultados finais. Normalmente, o resultado
desejado já foidesejado já foi



    

alcançada pelo líder, e seu público vem procurando ajuda nesse mesmo caminho. Tenhoalcançada pelo líder, e seu público vem procurando ajuda nesse mesmo caminho. Tenho

certeza de que existem líderes que você segue em diferentes aspectos de sua vida, e essacerteza de que existem líderes que você segue em diferentes aspectos de sua vida, e essa

pode ser a função que será mais confortável para você ao se comunicar com seu público.pode ser a função que será mais confortável para você ao se comunicar com seu público.

O Aventureiro ou Cruzado:O Aventureiro ou Cruzado: O aventureiro geralmente é alguém muito curioso, mas O aventureiro geralmente é alguém muito curioso, mas nemnem

sempre tem todas as respostas. Então ele parte em uma jornada para descobrir a verdadesempre tem todas as respostas. Então ele parte em uma jornada para descobrir a verdade

suprema. Ele traz tesouros de sua suprema. Ele traz tesouros de sua jornada e os compartilha com seu jornada e os compartilha com seu público. Essa identidade épúblico. Essa identidade é

muito semelhante à do líder, mas em vez de conduzir seu público em uma jornada paramuito semelhante à do líder, mas em vez de conduzir seu público em uma jornada para

encontrar o resultado, é mais provável que ele traga de volta as respostas para dar.encontrar o resultado, é mais provável que ele traga de volta as respostas para dar.

O Repórter ou Evangelista:O Repórter ou Evangelista: Essa identidade costuma ser aquela que as Essa identidade costuma ser aquela que as pessoas usam quando aindapessoas usam quando ainda

não traçaram um caminho para compartilhar com o público, mas desejam fazê-lo. Então, eles colocam onão traçaram um caminho para compartilhar com o público, mas desejam fazê-lo. Então, eles colocam o

chapéu de repórter ou evangelista e saem chapéu de repórter ou evangelista e saem para descobrir a verdade. Normalmente, as pessoas que para descobrir a verdade. Normalmente, as pessoas que usamusam

essa identidade entrevistam dezenas, centenas ou até milhares de essa identidade entrevistam dezenas, centenas ou até milhares de pessoas e compartilham essaspessoas e compartilham essas

entrevistas, e tudo o que entrevistas, e tudo o que aprenderam ao longo do caminho, com seu aprenderam ao longo do caminho, com seu público.público.

Esta é a identidade que usei quando Esta é a identidade que usei quando comecei. Eu não sabia muito sobre marketing online,comecei. Eu não sabia muito sobre marketing online,

então comecei a entrevistar pessoas. Tornei-me repórter, assim como Larry King ou então comecei a entrevistar pessoas. Tornei-me repórter, assim como Larry King ou Oprah. PorqueOprah. Porque

comecei a entrevistar todas essas pessoas legais e compartilhar suas histórias e lições, comecei acomecei a entrevistar todas essas pessoas legais e compartilhar suas histórias e lições, comecei a

construir meu próprio público. As pessoas continuaram me vendo com essas outras pessoasconstruir meu próprio público. As pessoas continuaram me vendo com essas outras pessoas

importantes e, com o tempo, passei a me importantes e, com o tempo, passei a me associar a elas. Meu status subia porque eu associar a elas. Meu status subia porque eu estavaestava

constantemente na companhia de pessoas de alto status. O conhecimento e a credibilidade queconstantemente na companhia de pessoas de alto status. O conhecimento e a credibilidade que

ganhei como repórter evoluíram naturalmente para minha carreira de treinador. Tornar-se um ganhei como repórter evoluíram naturalmente para minha carreira de treinador. Tornar-se um repórterrepórter

é uma ótima maneira de começar um é uma ótima maneira de começar um negócio em um nicho sobre o qual negócio em um nicho sobre o qual você não conhece muito.você não conhece muito.

O herói relutante:O herói relutante: Esta é minha identidade pessoal agora, e tipicamente aquela que tentoEsta é minha identidade pessoal agora, e tipicamente aquela que tento

compartilhar com meu público. Este é o humilde herói que realmente não quer os holofotes oucompartilhar com meu público. Este é o humilde herói que realmente não quer os holofotes ou

qualquer alarido sobre suas descobertas. Mas ele qualquer alarido sobre suas descobertas. Mas ele sabe que as informações ou sabe que as informações ou os segredos queos segredos que

possui são tão importantes que deve superar sua timidez e compartilhá-los com o mundo. Existe umpossui são tão importantes que deve superar sua timidez e compartilhá-los com o mundo. Existe um

dever moral que o obriga a compartilhar tudo o que dever moral que o obriga a compartilhar tudo o que sabe. Muitos de vocês podem se sentir assimsabe. Muitos de vocês podem se sentir assim

naturalmente. O holofote é desconfortável, mas você sabe que precisa estar lá. Se for você, o heróinaturalmente. O holofote é desconfortável, mas você sabe que precisa estar lá. Se for você, o herói

relutante é a identidade perfeita relutante é a identidade perfeita para você. Desempenhar o papel.para você. Desempenhar o papel.



    

Líder, aventureiro, repórter ou Líder, aventureiro, repórter ou herói relutante: você provavelmente se identifica fortementeherói relutante: você provavelmente se identifica fortemente

com um desses quatro arquétipos. Determine qual tipo se encaixa bem e construa seu Carátercom um desses quatro arquétipos. Determine qual tipo se encaixa bem e construa seu Caráter

Atraente usando os traços dessa identidade. Se Atraente usando os traços dessa identidade. Se você é um aventureiro, conte você é um aventureiro, conte histórias dehistórias de

aventura. Se você é um líder, conte histórias sobre onde você esteve e para onde está indo. Seaventura. Se você é um líder, conte histórias sobre onde você esteve e para onde está indo. Se

você escolheu a identidade certa para você escolheu a identidade certa para você, deve ser bastante fácil assumir essa função. Sevocê, deve ser bastante fácil assumir essa função. Se

você está lutando para criar seu AC, talvez deva dar uma olhada em sua identidade.você está lutando para criar seu AC, talvez deva dar uma olhada em sua identidade.

HISTÓRIAS DE CARÁTER ATRATIVASHISTÓRIAS DE CARÁTER ATRATIVAS

As histórias são uma ótima maneira de se comunicar com seu público. E As histórias são uma ótima maneira de se comunicar com seu público. E há seis histórias básicashá seis histórias básicas

que as empresas usam repetidamente em e-mails, cartas de vendas, páginas de destino e outrasque as empresas usam repetidamente em e-mails, cartas de vendas, páginas de destino e outras

comunicações. Nós os usamos porque funcionam. Cada um comunicações. Nós os usamos porque funcionam. Cada um é criado para é criado para um propósito específico.um propósito específico.

Depois de aprender a utilizar essas histórias, você verá por si Depois de aprender a utilizar essas histórias, você verá por si mesmo como elas são poderosas emesmo como elas são poderosas e

desejará usá-las continuamente de maneiras diferentes. Vamos revisar a desejará usá-las continuamente de maneiras diferentes. Vamos revisar a estrutura básica doestrutura básica do

enredo de cada um.enredo de cada um.

Perda e resgate:Perda e resgate: “Eu tinha tudo. Eu estava no topo do mundo. A vida era “Eu tinha tudo. Eu estava no topo do mundo. A vida era ótima. Entãoótima. Então

 ___________ aconteceu. E ___________ aconteceu. Eu tive que descobu tive que descobrir uma maneira de sair de ______rir uma maneira de sair de ________________.__________.

Mas acabou sendo uma bênção disfarçada porque passei por __________ e aprendi / recebiMas acabou sendo uma bênção disfarçada porque passei por __________ e aprendi / recebi

 ___________. Agora eu _______ ___________. Agora eu ___________."____."

As histórias de perda e redenção são muito poderosas porque mostram o lado positivo de passarAs histórias de perda e redenção são muito poderosas porque mostram o lado positivo de passar

por dificuldades ou enfrentar desafios. Se você tem sua própria história de perda e redenção, ótimo! Casopor dificuldades ou enfrentar desafios. Se você tem sua própria história de perda e redenção, ótimo! Caso
contrário, você sempre pode pegar um emprestado de um de seus seguidores ou até mesmo da grandecontrário, você sempre pode pegar um emprestado de um de seus seguidores ou até mesmo da grande

mídia ou de um filme de que goste.mídia ou de um filme de que goste.

Nós contra eles:Nós contra eles: Você quer usar histórias nós Você quer usar histórias nós contra eles para polarizar seu público. contra eles para polarizar seu público. Lembre-seLembre-se

do poder da polaridade? Usar esses tipos de histórias vai atrair seus fãs delirantes ainda mais edo poder da polaridade? Usar esses tipos de histórias vai atrair seus fãs delirantes ainda mais e

dar-lhes um grito de guerra contra os dar-lhes um grito de guerra contra os forasteiros. Freqüentemforasteiros. Freqüentemente, chamo os “locutores versus os queente, chamo os “locutores versus os que

fazem” da minha lista. Quero que fazem” da minha lista. Quero que as pessoas façam uma escolha sobre quem são, as pessoas façam uma escolha sobre quem são, porque se estiveremporque se estiverem

comigo, então serão realizadores, continuando a ascender comigo.comigo, então serão realizadores, continuando a ascender comigo.

Antes e depois:Antes e depois: “Primeiro eu era ______________. Agora eu sou ___________."“Primeiro eu era ______________. Agora eu sou ___________."



    

São histórias de transformação e funcionam muito bem em qualquer mercado. Por exemplo, no mercadoSão histórias de transformação e funcionam muito bem em qualquer mercado. Por exemplo, no mercado

de perda de peso, você pode dizer: “Primeiro eu era gordo. Então tentei o Programa X. Agora estou magro. ”de perda de peso, você pode dizer: “Primeiro eu era gordo. Então tentei o Programa X. Agora estou magro. ”

Ou tente isso com o mercado de namoro: “Primeiro eu estava sozinho e sem atrativos. Então eu peguei oOu tente isso com o mercado de namoro: “Primeiro eu estava sozinho e sem atrativos. Então eu peguei o

Programa Y. Agora, eu tenho garotas em cima de mim. ” Aqui está uma transformação para o mercadoPrograma Y. Agora, eu tenho garotas em cima de mim. ” Aqui está uma transformação para o mercado

lucrativo: “Primeiro eu era muito pobre, morando em uma caixa debaixo de uma ponte. Então experimentei olucrativo: “Primeiro eu era muito pobre, morando em uma caixa debaixo de uma ponte. Então experimentei o

Produto Z. Agora, tenho uma mansão em Beverly Hills. ”Produto Z. Agora, tenho uma mansão em Beverly Hills. ”

Essas histórias são bastante autoexplicativas e simples de escrever. Na Essas histórias são bastante autoexplicativas e simples de escrever. Na verdade, muitas vezes vocêverdade, muitas vezes você

pode contar toda a história pode contar toda a história apenas com fotos. Mas não se apenas com fotos. Mas não se deixe enganar pela simplicidade. Essas históriasdeixe enganar pela simplicidade. Essas histórias

são motivadores poderosos e você deve são motivadores poderosos e você deve usá-las com frequência.usá-las com frequência.

Descoberta incrível:Descoberta incrível: “Oh meu Deus, vocês. . . espere “Oh meu Deus, vocês. . . espere até ouvir sobre essa coisa novaaté ouvir sobre essa coisa nova

incrível que acabei de descobrir! Você não vai acreditar, mas eu acertei na incrível que acabei de descobrir! Você não vai acreditar, mas eu acertei na minha primeiraminha primeira

tentativa! Eu não tinha certeza se funcionaria, mas é incrível. Você tem que tentar! tentativa! Eu não tinha certeza se funcionaria, mas é incrível. Você tem que tentar! ” Essas” Essas

histórias são ótimas para a venda de webinars e teleseminars, porque ajudam as pessoas ahistórias são ótimas para a venda de webinars e teleseminars, porque ajudam as pessoas a

acreditar que a resposta que procuram está finalmente disponível para elas.acreditar que a resposta que procuram está finalmente disponível para elas.

Segredo:Segredo: “Eu tenho um segredo. . . se “Eu tenho um segredo. . . se você quiser descobrir o que é, você precisa você quiser descobrir o que é, você precisa fazerfazer

 ___________. ” Este é meu tipo favorito de  ___________. ” Este é meu tipo favorito de enredo. Minha empreenredo. Minha empresa inteira, DotComSecrets, ésa inteira, DotComSecrets, é

construída em torno de histórias "secretas". A atração dos segredos atrai o construída em torno de histórias "secretas". A atração dos segredos atrai o leitor para o funil eleitor para o funil e

para a escada dos valores.para a escada dos valores.

Depoimento de terceira pessoa:Depoimento de terceira pessoa: Compartilhar o sucesso de outras pessoas com seus produtos eCompartilhar o sucesso de outras pessoas com seus produtos e

programas fornece uma prova social poderosa. Obtenha o máximo de depoimentos de terceiros de seusprogramas fornece uma prova social poderosa. Obtenha o máximo de depoimentos de terceiros de seus

clientes, clientes e alunos que puder. Em seguida, espalhe-os generosamente ao longo de suas histórias.clientes, clientes e alunos que puder. Em seguida, espalhe-os generosamente ao longo de suas histórias.

Ou use-os como histórias e estudos de caso independentes.Ou use-os como histórias e estudos de caso independentes.

Vamos revisar:Vamos revisar: É hora de É hora de começar a criar seu personagem atraente. Quando digocomeçar a criar seu personagem atraente. Quando digo

"criar", não quero dizer "inventar". Quero me referir "criar", não quero dizer "inventar". Quero me referir a uma história e a uma história e personalidade que vocêpersonalidade que você

ou um de seus ou um de seus clientes tem. É real. Comece a montar sua clientes tem. É real. Comece a montar sua identidade, suas histórias, suasidentidade, suas histórias, suas

falhas e sua linha na falhas e sua linha na areia. A maioria dos empreendedores nunca pensa areia. A maioria dos empreendedores nunca pensa sobre essasobre essa

ferramenta vital de comunicação. E mesmo que o façam, eles não ferramenta vital de comunicação. E mesmo que o façam, eles não investem tempo e esforçoinvestem tempo e esforço

para fazer um bom trabalho criando para fazer um bom trabalho criando uma pessoa verossímil. Como eu disse antes, criar seuuma pessoa verossímil. Como eu disse antes, criar seu

Personagem Atraente pode significar a diferença entre ganhar mil Personagem Atraente pode significar a diferença entre ganhar mil dólares por mês e cem dólares por mês e cem mil.mil.



    

A seguir:A seguir: Agora que você entende a estratégia por trás do Personagem Atraente, vamosAgora que você entende a estratégia por trás do Personagem Atraente, vamos

mudar o foco de volta para como podemos usar essa ferramenta para nos comunicar com seumudar o foco de volta para como podemos usar essa ferramenta para nos comunicar com seu

público e ajudá-los a subir sua Escada de Valor naturalmente.público e ajudá-los a subir sua Escada de Valor naturalmente.



    

SEGREDO # 7:SEGREDO # 7:

A SEQUÊNCIA DO SOAP OPERAA SEQUÊNCIA DO SOAP OPERA

Quando alguém se junta à sua Quando alguém se junta à sua lista pela primeira vez, lista pela primeira vez, é essencial que você crie rapidamente um vínculo entreé essencial que você crie rapidamente um vínculo entre

essa pessoa e o Personagem Atraente. A maneira como você apresenta seu personagem pode significar aessa pessoa e o Personagem Atraente. A maneira como você apresenta seu personagem pode significar a

diferença entre um assinante abrir seus e-mails de diferença entre um assinante abrir seus e-mails de forma consistente ou apertar a tecla forma consistente ou apertar a tecla delete. Durante anos,delete. Durante anos,

tentei dezenas de maneiras de construir um relacionamento rápido com as pessoas depois que elastentei dezenas de maneiras de construir um relacionamento rápido com as pessoas depois que elas

ingressaramingressaram



    

minha lista, mas sempre lutei até minha lista, mas sempre lutei até aprender um conceito chamado Sequência da Telenovela deaprender um conceito chamado Sequência da Telenovela de

um de meus amigos, Andre Chaperon.um de meus amigos, Andre Chaperon.

Se você nunca assistiu a uma novela antes, as histórias contam com episódios de alto dramaSe você nunca assistiu a uma novela antes, as histórias contam com episódios de alto drama

sem fim que prendem os espectadores e os fazem voltar todos os dias para descobrir o quesem fim que prendem os espectadores e os fazem voltar todos os dias para descobrir o que

acontece a seguir. Os programas são narrativas contínuas que nunca terminam. Os personagensacontece a seguir. Os programas são narrativas contínuas que nunca terminam. Os personagens

estão sempre se metendo em problemas ou saindo de problemas, apaixonando-se ou se separando,estão sempre se metendo em problemas ou saindo de problemas, apaixonando-se ou se separando,

indo para a prisão ou fugindo, morrendo ou reaparecendo magicamente. Se você se relaciona comindo para a prisão ou fugindo, morrendo ou reaparecendo magicamente. Se você se relaciona com

os personagens, você não pode deixar de ser sugado pelo drama e quer saber o que vem a seguir.os personagens, você não pode deixar de ser sugado pelo drama e quer saber o que vem a seguir.

Usaremos a mesma estrutura e elementos de história para criar sua sequência deUsaremos a mesma estrutura e elementos de história para criar sua sequência de

e-mail de abertura. O objetivo é criar um vínculo instantâneo entre seu Personageme-mail de abertura. O objetivo é criar um vínculo instantâneo entre seu Personagem

Atraente e a pessoa que lê o e-mail. Se seu primeiro e-mail for enfadonho, pronto. ElesAtraente e a pessoa que lê o e-mail. Se seu primeiro e-mail for enfadonho, pronto. Eles

provavelmente não abrirão o próximo. Mas se você der a eles algo interessante e os fisgarprovavelmente não abrirão o próximo. Mas se você der a eles algo interessante e os fisgar

com um enredo aberto no primeiro e-mail, eles aguardarão o próximo, e o próximo, e ocom um enredo aberto no primeiro e-mail, eles aguardarão o próximo, e o próximo, e o

próximo.próximo.

Em sua seqüência de novela, você vai apresentar seu personagem atraente e construirEm sua seqüência de novela, você vai apresentar seu personagem atraente e construir

uma história dramática aberta que atrai o uma história dramática aberta que atrai o leitor. Existem algumas maneiras diferentes de fazerleitor. Existem algumas maneiras diferentes de fazer

isso. Por exemplo, eu vi sequências que Andre construiu com quarenta ou cinquenta e-mails!isso. Por exemplo, eu vi sequências que Andre construiu com quarenta ou cinquenta e-mails!

Nunca tive tempo ou paciência para ser capaz de fazer isso, então, em vez disso, construíNunca tive tempo ou paciência para ser capaz de fazer isso, então, em vez disso, construí

uma sequência de novela simples de cinco dias que envio quando alguém entra na minhauma sequência de novela simples de cinco dias que envio quando alguém entra na minha

lista. O segredo para fazer essa sequência funcionar (como em uma novela) é abrir e fecharlista. O segredo para fazer essa sequência funcionar (como em uma novela) é abrir e fechar

loops que arrastarão seu leitor de um e-mail para o próximo.loops que arrastarão seu leitor de um e-mail para o próximo.

Por exemplo, posso dizer aos leitores no primeiro e-mail que descobri o segredo de sePor exemplo, posso dizer aos leitores no primeiro e-mail que descobri o segredo de se

livrar da dor nos nervos para sempre, sem medicamentos caros para a dor ou efeitoslivrar da dor nos nervos para sempre, sem medicamentos caros para a dor ou efeitos

colaterais. . . mas, em vez de lhes contar todos os detalhes, simplesmente abro esse ciclo ecolaterais. . . mas, em vez de lhes contar todos os detalhes, simplesmente abro esse ciclo e

digo que lhes darei o segredo amanhã. Então, no segundo e-mail, darei o segredo a digo que lhes darei o segredo amanhã. Então, no segundo e-mail, darei o segredo a eles, maseles, mas

abro um novo loop que os puxa para abro um novo loop que os puxa para o e-mail número três.o e-mail número três.

Tenho certeza de que você já viu diretores fazerem isso em novelas ou reality shows. ATenho certeza de que você já viu diretores fazerem isso em novelas ou reality shows. A

tática leva você de um tática leva você de um intervalo comerciaintervalo comercial a outro, l a outro, de um episódio a outro. Você de um episódio a outro. Você vê isso todosvê isso todos

os dias na TV; agora é a sua vez de se tornar um mestre nisso com e-mail.os dias na TV; agora é a sua vez de se tornar um mestre nisso com e-mail.



    

Deixe-me guiá-lo pela seqüência de novela de cinco e-mails que os leitores recebem quando entramDeixe-me guiá-lo pela seqüência de novela de cinco e-mails que os leitores recebem quando entram

em minhas listas. É simples e em minhas listas. É simples e funciona para construir um relacionamento rápido com o funciona para construir um relacionamento rápido com o Personagem Atraente.Personagem Atraente.

Neste exemplo, alguém acabou de entrar Neste exemplo, alguém acabou de entrar na minha lista preenchendo um formulário em na minha lista preenchendo um formulário em uma página douma página do

aperto solicitando mais informaaperto solicitando mais informações sobre como se tornar um ções sobre como se tornar um "Especialista"Especialista" e o " e o produto que irei vender paraproduto que irei vender para

essa pessoa nesta série é chamado de "Segredos do essa pessoa nesta série é chamado de "Segredos do Especialista"Especialista"..

E-mail nº 1: Prepare o cenário.E-mail nº 1: Prepare o cenário. Este é o primeiro e-mail, uma nota de Este é o primeiro e-mail, uma nota de agradecimento, que as pessoas recebem noagradecimento, que as pessoas recebem no

minuto em que se inscrevem em sua lista. minuto em que se inscrevem em sua lista. Ele prepara o terreno para a chegada dos e-mails e permite que as pessoasEle prepara o terreno para a chegada dos e-mails e permite que as pessoas

saibam o que esperar. Você vai enviar um e-mail para eles uma saibam o que esperar. Você vai enviar um e-mail para eles uma vez por dia, duas vezes por dia vez por dia, duas vezes por dia ou uma vez por semana?ou uma vez por semana?

Para esta primeira sequência, recomendo uma vez Para esta primeira sequência, recomendo uma vez ao dia para obter ao dia para obter os melhores resultados.os melhores resultados.

Aqui está um exemplo:Aqui está um exemplo:

Assunto: [DCS] Ch. 1 de 5Assunto: [DCS] Ch. 1 de 5

Corpo: Olá, aqui é o Corpo: Olá, aqui é o Russell, e quero dar as boas-vindas “oficialmente” a Russell, e quero dar as boas-vindas “oficialmente” a você no meu mundo.você no meu mundo.

Cerca de dez anos atrás, Cerca de dez anos atrás, comecei meu primeiro negócio online enquanto estava na faculdadecomecei meu primeiro negócio online enquanto estava na faculdade

(vendendo DVDs de armas de batata), e (vendendo DVDs de armas de batata), e esse pequeno hobby se tornou minha obsessão.esse pequeno hobby se tornou minha obsessão.

Comecei a vender todo o tipo de coisas online e tornei-me um estudante deComecei a vender todo o tipo de coisas online e tornei-me um estudante de

marketing.marketing.

Meus outros negócios são onde eu testo e experimento coisas ...Meus outros negócios são onde eu testo e experimento coisas ...

DotComSecrets é onde eu compartilho o que aprendi.DotComSecrets é onde eu compartilho o que aprendi.

Meu objetivo é sempre dar coisas melhores de GRAÇA do que as outras pessoasMeu objetivo é sempre dar coisas melhores de GRAÇA do que as outras pessoas

cobram.cobram.

Na verdade, amanhã vou fazer exatamente isso. Sim, vou deixar você experimentarNa verdade, amanhã vou fazer exatamente isso. Sim, vou deixar você experimentar

um dos meus MELHORES produtos de graça - e SÓum dos meus MELHORES produtos de graça - e SÓ



    

pague-me se achar que vale a pena. . pague-me se achar que vale a pena. . . MAS apenas se você abrir o . MAS apenas se você abrir o e-mail quando elee-mail quando ele

chegar. . .chegar. . .

Sim, você me ouviu direito. . .Sim, você me ouviu direito. . .

Eu quero que nosso relacionamento comece bem. . .Eu quero que nosso relacionamento comece bem. . .

Então, vou surpreender você com tanto valor que você se sentirá obrigado a comprarEntão, vou surpreender você com tanto valor que você se sentirá obrigado a comprar

coisas de mim no futuro (só brincadeira ... meio que).coisas de mim no futuro (só brincadeira ... meio que).

Parece bom?Parece bom?

Legal, então procure aquele e-mail amanhã.Legal, então procure aquele e-mail amanhã.

Obrigado,Obrigado,

Russell “Seu novo amigo de marketing” BrunsonRussell “Seu novo amigo de marketing” Brunson

PS A linha de assunto é “[DCS] Ch. 2 PS A linha de assunto é “[DCS] Ch. 2 de 5: O dia em de 5: O dia em que minha educação me falhou ”-que minha educação me falhou ”-

então, procure!então, procure!

E-mail nº 2: Abra com alto E-mail nº 2: Abra com alto drama.drama. Ok, se você fez um bom trOk, se você fez um bom trabalho abrindo um loop noabalho abrindo um loop no

e-mail número um, o leitor estará ansiosamente esperando pelo seu próximo e-mail. Para mim, ée-mail número um, o leitor estará ansiosamente esperando pelo seu próximo e-mail. Para mim, é
aqui que o processo de “venda” da história começa. Aprendi com Daegan Smith que você aqui que o processo de “venda” da história começa. Aprendi com Daegan Smith que você SEMPRESEMPRE

começa qualquer boa história no ponto do drama. A maioria das pessoas começa suas históriascomeça qualquer boa história no ponto do drama. A maioria das pessoas começa suas histórias

erroneamente no início, mas geralmente as histórias não ficam boas até o meio, então é erroneamente no início, mas geralmente as histórias não ficam boas até o meio, então é melhormelhor

começar pela parte boa, e então você pode voltar e preencher a história começar pela parte boa, e então você pode voltar e preencher a história de fundo depois que osde fundo depois que os

leitores forem fisgados.leitores forem fisgados.

História de fundo.História de fundo. Uma vez que você tenha a atenção deles com drama emocional, você vaiUma vez que você tenha a atenção deles com drama emocional, você vai

voltar e contar a história de fundo. Conte a eles os eventos que levaram ao momento de grandevoltar e contar a história de fundo. Conte a eles os eventos que levaram ao momento de grande

drama. Como diabos você se meteu em tal situação? Normalmente, sua história de fundo o levarádrama. Como diabos você se meteu em tal situação? Normalmente, sua história de fundo o levará

de volta a um ponto semelhante em que os leitores podem estar agora. Se você os está ajudando ade volta a um ponto semelhante em que os leitores podem estar agora. Se você os está ajudando a

perder perder 



    

peso, você os leva de volta peso, você os leva de volta para quando você estava acima do peso. Se você está para quando você estava acima do peso. Se você está ensinandoensinando

finanças a eles, leve-os de volta a uma finanças a eles, leve-os de volta a uma época anterior ao sucesso. Você deseja trazê-los emépoca anterior ao sucesso. Você deseja trazê-los em

uma jornada pessoal com você.uma jornada pessoal com você.

Essa história de fundo levará a um ponto onde você ficou preso e bateu em uma parede.Essa história de fundo levará a um ponto onde você ficou preso e bateu em uma parede.

Normalmente é onde os leitores estão em suas vidas agora. Eles estão presos e é por isso queNormalmente é onde os leitores estão em suas vidas agora. Eles estão presos e é por isso que

estão abertos às suas respostas. Você explica a estão abertos às suas respostas. Você explica a eles como atingiu aquela parede eles como atingiu aquela parede e entãoe então

encontrou a resposta. Mas não dê a eles a resposta ainda. Basta abrir o loop e prometer fechá-loencontrou a resposta. Mas não dê a eles a resposta ainda. Basta abrir o loop e prometer fechá-lo

no e-mail número três.no e-mail número três.

Aqui está um exemplo:Aqui está um exemplo:

Assunto: [DCS] Ch. 2 de 5: O dia em que minha educação falhou.Assunto: [DCS] Ch. 2 de 5: O dia em que minha educação falhou.

Corpo: “Como cheguei aqui?”Corpo: “Como cheguei aqui?”

Sentei-me no meio de um auditório lotado, me sentindo um pouco confuso que depoisSentei-me no meio de um auditório lotado, me sentindo um pouco confuso que depois

de tudo, tudo acabaria aqui. . . como isso.de tudo, tudo acabaria aqui. . . como isso.

Eu tinha seguido cegamente o status quo por quinze anos, indo em direção a umEu tinha seguido cegamente o status quo por quinze anos, indo em direção a um

objetivo, apenas para descobrir que tudo era uma mentira. . .objetivo, apenas para descobrir que tudo era uma mentira. . .

Eu olhei para a minha esquerda. . . e olhei para a minha direita. . Eu olhei para a minha esquerda. . . e olhei para a minha direita. . . e vi . e vi centenas de outrascentenas de outras

pessoas na mesma situação que eu. Apenas ELES tinham sorrisos pessoas na mesma situação que eu. Apenas ELES tinham sorrisos em seus rostos.em seus rostos.

Eles não sabiam o que estava para acontecer conosco?Eles não sabiam o que estava para acontecer conosco?

Era sábado, 14 de maio de 2005.Era sábado, 14 de maio de 2005.

Foi o dia em que finalmente me formei na faculdade, o dia sobre o qual meus pais meFoi o dia em que finalmente me formei na faculdade, o dia sobre o qual meus pais me

falaram durante anos.falaram durante anos.

“Você precisa obter uma educação universitária para conseguir um bom emprego.”“Você precisa obter uma educação universitária para conseguir um bom emprego.”



    

Claro, esta noite haveria muita comemoração. . .Claro, esta noite haveria muita comemoração. . .

Mas e na manhã seguinte?Mas e na manhã seguinte?

Foi quando todos nós tivemos a chance de conhecer o “Mundo Real”.Foi quando todos nós tivemos a chance de conhecer o “Mundo Real”.

E, como descobrimos rapidamente, não é muito bom nem perdoador.E, como descobrimos rapidamente, não é muito bom nem perdoador.

Para a maioria das pessoas Para a maioria das pessoas que se formaram comigo, SE que se formaram comigo, SE elas conseguissem encontrarelas conseguissem encontrar

empregos, elas iriam para empregos de nível empregos, elas iriam para empregos de nível básico ganhando de trinta a quarenta milbásico ganhando de trinta a quarenta mil

dólares por ano. . .dólares por ano. . .

Mal o suficiente para cobrir os Mal o suficiente para cobrir os pagamentos mensais de seus empréstimos estudantis.pagamentos mensais de seus empréstimos estudantis.

Empréstimos que, aliás, não são dispensáveis. . . MESMO se você declarar falência.Empréstimos que, aliás, não são dispensáveis. . . MESMO se você declarar falência.

As cadeias de dívidas e um As cadeias de dívidas e um mercado de trabalho que não consegue pagar o suficiente para cobrirmercado de trabalho que não consegue pagar o suficiente para cobrir

os custos de nossa educação é o os custos de nossa educação é o que cada um de nós que cada um de nós herdou quando entramos no “mundo real”.herdou quando entramos no “mundo real”.

Então, quando olhei em volta e vi todos sorrindo no dia da formatura, a princípio fiqueiEntão, quando olhei em volta e vi todos sorrindo no dia da formatura, a princípio fiquei

confuso. . .confuso. . .

Não para mim, mas para eles. . .Não para mim, mas para eles. . .

Porque para mim, eu sabia qual era o meu próximo passo. Apenas dois anos antes, euPorque para mim, eu sabia qual era o meu próximo passo. Apenas dois anos antes, eu

descobri uma maneira legal de pegar as coisas nas quais eu era bom na minha vida edescobri uma maneira legal de pegar as coisas nas quais eu era bom na minha vida e

transformá-las em um negócio.transformá-las em um negócio.

Este era um negócio que me rendeu duzentos e cinquenta mil dólares no meu últimoEste era um negócio que me rendeu duzentos e cinquenta mil dólares no meu último

ano na faculdade e iria me render mais de umano na faculdade e iria me render mais de um MILHÃOMILHÃO dólares em apenas um anodólares em apenas um ano

após a formatura.após a formatura.



    

Você gostaria de saber o queVocê gostaria de saber o que eueu descobriu? Você está interessado em comodescobriu? Você está interessado em como eu eu foi capaz defoi capaz de

colocar minha ideia em colocar minha ideia em funcionamento literalmente sem dinheiro, enquantofuncionamento literalmente sem dinheiro, enquanto eueu estava indo para aestava indo para a

escola, lutando e passando um tempo com minha nova esposa?escola, lutando e passando um tempo com minha nova esposa?

Se sim, procure meu e-mail amanhã. Vou mostrar a você a epifania que tive, mas oSe sim, procure meu e-mail amanhã. Vou mostrar a você a epifania que tive, mas o

mais importante, vou explicar como você pode usá-la para obter resultadosmais importante, vou explicar como você pode usá-la para obter resultados

semelhantes em sua vida!semelhantes em sua vida!

Então, procure o e-mail de amanhã. A Então, procure o e-mail de amanhã. A linha de assunto é [DCS] Ch. 3 de linha de assunto é [DCS] Ch. 3 de 5: segredos dos5: segredos dos

especialistas.especialistas.

Obrigado,Obrigado,

Russell “Gostaria de ter minha mensalidade de volta” BrunsonRussell “Gostaria de ter minha mensalidade de volta” Brunson

PS Eu quase esqueci. Eu disse ontem que ia DAR meu melhor produto de graça. . .PS Eu quase esqueci. Eu disse ontem que ia DAR meu melhor produto de graça. . .

Você pode obtê-lo aqui (mas, Você pode obtê-lo aqui (mas, por favor, não compartilhe com por favor, não compartilhe com ninguém)ninguém)

- isto é apenas para meus assinantes - isto é apenas para meus assinantes fiéis:fiéis:

www.ExpertSecrets.com/freeaccesswww.ExpertSecrets.com/freeaccess<= meu mel<= meu melhor produtohor produto

Este curso tornou mais ricos meus Este curso tornou mais ricos meus alunos independentemente do que qualquer coisaalunos independentemente do que qualquer coisa

que já fizemos no passado. que já fizemos no passado. Então, inscreva-se para o treinamento agora e vamos verEntão, inscreva-se para o treinamento agora e vamos ver

aonde ele pode levar você!aonde ele pode levar você!

Falo com você amanhã!Falo com você amanhã!

Email # 3: Epifania.Email # 3: Epifania. Agora é hora de começar a trazer o amanhecer. Você tem umaAgora é hora de começar a trazer o amanhecer. Você tem uma

epifania. Você percebe algo que não tinha pensado antes. Talvez seja algo que estava bemepifania. Você percebe algo que não tinha pensado antes. Talvez seja algo que estava bem

na sua frente o tempo todo. É o momento em que tudo mudou para você. A esta altura, ona sua frente o tempo todo. É o momento em que tudo mudou para você. A esta altura, o

leitor está tão envolvido que deseja saber (e, com sorte, comprar) sua solução. O máximoleitor está tão envolvido que deseja saber (e, com sorte, comprar) sua solução. O máximo
dede

http://www.expertsecrets.com/freeaccess
http://www.expertsecrets.com/freeaccess


    

Com o tempo, seu e-mail de epifania o levará de volta à sua oferta principal - o que quer que você esteja vendendoCom o tempo, seu e-mail de epifania o levará de volta à sua oferta principal - o que quer que você esteja vendendo

para resolver o problema.para resolver o problema.

• Minha epifania foi que eu precisava construir uma lista, e foi quando eu aprendi• Minha epifania foi que eu precisava construir uma lista, e foi quando eu aprendi
sobre_________________.sobre_________________.

• Tive que conseguir um sistema de apoio para me ajudar a superar meu vício; foi quando eu• Tive que conseguir um sistema de apoio para me ajudar a superar meu vício; foi quando eu
encontrei_________________.encontrei_________________.

• Tive de abordar as raízes emocionais do comer em excesso e foi aí que• Tive de abordar as raízes emocionais do comer em excesso e foi aí que
descobri_________________.descobri_________________.

A epifania está ligada à solução que você está vendendo. Se você está vendendo oA epifania está ligada à solução que você está vendendo. Se você está vendendo o

produto de outra pessoa, basta dizer que sua epifania o levou à produto de outra pessoa, basta dizer que sua epifania o levou à descoberta do produto.descoberta do produto.

Aqui está um exemplo:Aqui está um exemplo:

Assunto: [DCS] Ch. 3 de 5: segredos dos especialistas.Assunto: [DCS] Ch. 3 de 5: segredos dos especialistas.

Corpo: Eu estava sentado na minha sala de aula da faculdade. fazendo as contas e tCorpo: Eu estava sentado na minha sala de aula da faculdade. fazendo as contas e tentandoentando

descobrir quanto meu professor da descobrir quanto meu professor da faculdade estava ganhando por hora.faculdade estava ganhando por hora.

Presumi que ele estava ganhando cerca de Presumi que ele estava ganhando cerca de cinquenta mil dólares por ano. (Minhacinquenta mil dólares por ano. (Minha

estimativa pode ter sido baixa ou estimativa pode ter sido baixa ou alta; não tenho ideia.) Se ele alta; não tenho ideia.) Se ele trabalhava quarenta horastrabalhava quarenta horas

por semana, provavelmente estava ganhando cerca de vinte e por semana, provavelmente estava ganhando cerca de vinte e cinco dólares por hora.cinco dólares por hora.

Em seguida, li um livro de “como fazer” que havia comprado na noite anterior. PagueiEm seguida, li um livro de “como fazer” que havia comprado na noite anterior. Paguei

cinquenta dólares pelo livro e achei incrível.cinquenta dólares pelo livro e achei incrível.

Eu sabia que quem escreveu o livro disse que vende, em média, cem exemplaresEu sabia que quem escreveu o livro disse que vende, em média, cem exemplares

daquele livro por dia. Cem cópias!daquele livro por dia. Cem cópias!

Eu estava fazendo as contas e, a cinquenta dólares o livro, ele ganhava cerca deEu estava fazendo as contas e, a cinquenta dólares o livro, ele ganhava cerca de
cinco mil dólares por dia! Ou $ 1.825.000 por cinco mil dólares por dia! Ou $ 1.825.000 por 



    

ano!ano!

Mas a parte mais maluca é que o cara passou apenas alguns dias escrevendo o livroMas a parte mais maluca é que o cara passou apenas alguns dias escrevendo o livro

(eram 90% fotos e apenas 10% texto), e quando ele terminou, NUNCA teve que(eram 90% fotos e apenas 10% texto), e quando ele terminou, NUNCA teve que

escrever de novo. O livro ensinou por ele! Ele foi capaz de criá-lo uma vez e depoisescrever de novo. O livro ensinou por ele! Ele foi capaz de criá-lo uma vez e depois

ser pago por ele repetidamente!ser pago por ele repetidamente!

Foi quando percebi que não queria Foi quando percebi que não queria vender meu conhecimento por hora como vender meu conhecimento por hora como meumeu

professor estava fazendo. . . Eu queria vender como este autor!professor estava fazendo. . . Eu queria vender como este autor!

E foi isso que eu fiz. . .E foi isso que eu fiz. . .

E no meu último ano na faculdade, eu tinha ganhado cerca de duzentos e cinquentaE no meu último ano na faculdade, eu tinha ganhado cerca de duzentos e cinquenta
mil dólares!mil dólares!

E um ano depois da formatura, ganhei mais de um milhão!E um ano depois da formatura, ganhei mais de um milhão!

E fiz tudo isso me concentrando em UMA coisa. . .E fiz tudo isso me concentrando em UMA coisa. . .

Vendendo meu conhecimento da maneira certa!Vendendo meu conhecimento da maneira certa!

Você gostaria de saber como eu fiz Você gostaria de saber como eu fiz isso?isso?

Nesse caso, acabei de postar um víNesse caso, acabei de postar um vídeo online que mostrará como peguei 20 dólares e umadeo online que mostrará como peguei 20 dólares e uma

ideia simples e transformei-os em um negócio "como fazer" ideia simples e transformei-os em um negócio "como fazer" de um milhão de dólares por ano.de um milhão de dólares por ano.

Postei o vídeo aqui:Postei o vídeo aqui: www.Expertwww.ExpertSecrets.com/freeaccessSecrets.com/freeaccess

Vá dar uma olhada e me diga o que você acha.Vá dar uma olhada e me diga o que você acha.

Obrigado,Obrigado,

http://www.expertsecrets.com/freeaccess


    

Russell BrunsonRussell Brunson

PS: Amanhã quero mostrar a você alguns PS: Amanhã quero mostrar a você alguns benefícios ocultos que ser um “especialista”benefícios ocultos que ser um “especialista”

lhe trará, benefícios que você provavelmente nem sabe que existem. Procure esselhe trará, benefícios que você provavelmente nem sabe que existem. Procure esse

e-mail amanhã!e-mail amanhã!

Email # 4: Benefícios ocultos.Email # 4: Benefícios ocultos. Neste e-mail, você deseja destacar os benefícios que Neste e-mail, você deseja destacar os benefícios que o leitoro leitor

está obtendo por conhecer você e seguir seu plano ou utilizar seu produto. Você quer se concentrarestá obtendo por conhecer você e seguir seu plano ou utilizar seu produto. Você quer se concentrar

nos benefícios que provavelmente não são tão nos benefícios que provavelmente não são tão óbvios. Isso dá a você óbvios. Isso dá a você outro motivo para enviá-los poroutro motivo para enviá-los por

e-mail e ao cliente em potencial outra chance de construir um vínculo ainda mais forte com oe-mail e ao cliente em potencial outra chance de construir um vínculo ainda mais forte com o

Personagem Atraente. Este e-mail apontará os Personagem Atraente. Este e-mail apontará os benefícios ocultos nos quais eles podem não terbenefícios ocultos nos quais eles podem não ter

pensado antes.pensado antes.

Claro, você vai ganhar mais dinheiro - mas também terá mais liberdade para viajar.Claro, você vai ganhar mais dinheiro - mas também terá mais liberdade para viajar.

Claro, você vai perder peso - mas Claro, você vai perder peso - mas também viverá o suficiente para desfrutar dos seustambém viverá o suficiente para desfrutar dos seus

netos.netos.

Claro, você poderá trabalhar de casa - Claro, você poderá trabalhar de casa - mas você percebeu que poderá tirar fériasmas você percebeu que poderá tirar férias

quando quiser? quando quiser? 

Freqüentemente, são os benefícios ocultos que realmente prendem o leitor e o induzem aFreqüentemente, são os benefícios ocultos que realmente prendem o leitor e o induzem a

agir. Então, você agir. Então, você deseja criar parábolas (histórias) que demonstrem esses benefícios ocultos.deseja criar parábolas (histórias) que demonstrem esses benefícios ocultos.

Mostre a eles como você pode tirar uma folga sempre que quiser e explique como você seMostre a eles como você pode tirar uma folga sempre que quiser e explique como você se

sente. Quando o leitor pensa,sente. Quando o leitor pensa, Cara, eu quero isso p Cara, eu quero isso pra mim!ra mim! É quando eles clicam no link eÉ quando eles clicam no link e

compram seus produtos.compram seus produtos.

Aqui está um exemplo:Aqui está um exemplo:

Assunto: [DCS] Ch.Assunto: [DCS] Ch. 44 de 5: Os benefícios ocultos.de 5: Os benefícios ocultos.

Corpo: Quando me tornei um “Expert”, fiquei preocupado porque não tinha nenhumaCorpo: Quando me tornei um “Expert”, fiquei preocupado porque não tinha nenhuma

credencial, diploma ou qualquer coisa. . .credencial, diploma ou qualquer coisa. . .

Eu simplesmente sabia que o que mostrei às pessoas funcionava e queria compartilhar isso.Eu simplesmente sabia que o que mostrei às pessoas funcionava e queria compartilhar isso.



    

Mas o que me pegou de surpresa foi como ajudar as pessoas a conseguirem o que desejam na vidaMas o que me pegou de surpresa foi como ajudar as pessoas a conseguirem o que desejam na vida

realmente mudou a qualidade da minha realmente mudou a qualidade da minha própria vida.própria vida.

Claro, comecei a ganhar muito dinheiro, MAS ... o mais importante, cada pessoa queClaro, comecei a ganhar muito dinheiro, MAS ... o mais importante, cada pessoa que

ajudei abriu novas portas para mim. Por meio do meu negócio “Expert”, pude viajarajudei abriu novas portas para mim. Por meio do meu negócio “Expert”, pude viajar

pelo mundo e conhecer pessoas legais como Tony Robbins e Richard Branson ...pelo mundo e conhecer pessoas legais como Tony Robbins e Richard Branson ...

Mas o REAL benefício oculto tem sido a satisfação que recebo quando vejo outraMas o REAL benefício oculto tem sido a satisfação que recebo quando vejo outra

pessoa mudar sua vida. E é isso que esse negócio realmente significa para mim,pessoa mudar sua vida. E é isso que esse negócio realmente significa para mim,

suponho que se você está aqui, provavelmente é a mesma coisa para você também -suponho que se você está aqui, provavelmente é a mesma coisa para você também -

estou certo?estou certo?

Nesse caso, você PRECISA se Nesse caso, você PRECISA se inscrever no meu curso de Especialistas em Segredos.inscrever no meu curso de Especialistas em Segredos.

Normalmente cobro $ 3.000 para participar, mas farei duas coisas legais para você:Normalmente cobro $ 3.000 para participar, mas farei duas coisas legais para você:

Estou te dando um grande desconto de 90%Estou te dando um grande desconto de 90%

Você SÓ vai pagar se gostar!Você SÓ vai pagar se gostar!

Sim, é isso mesmo - você pode se Sim, é isso mesmo - você pode se inscrever, participarinscrever, participar, obter todas as minhas melhores ideias - e, obter todas as minhas melhores ideias - e

então SE (e somente se) você amar, você vai pagar.então SE (e somente se) você amar, você vai pagar.

E se você não gostar por algum motivo, você está obtendo de graça.E se você não gostar por algum motivo, você está obtendo de graça.

Isso soa mais do que justo?Isso soa mais do que justo?

Legal - então vá buscar seu Legal - então vá buscar seu ingresso para nosso próximo evento (está acontecendo nestaingresso para nosso próximo evento (está acontecendo nesta

quinta-feira) aqui:quinta-feira) aqui:

www.ExpertSecrets.com/freeaccesswww.ExpertSecrets.com/freeaccess

Obrigado,Obrigado,

http://www.expertsecrets.com/freeaccess


    

Russell BrunsonRussell Brunson

Email # 5: Urgência e CTA.Email # 5: Urgência e CTA. NormalmentNormalmente, este é e, este é o último e-mail da o último e-mail da minha sequência deminha sequência de

novelas. NÃO é o último e-mail que envio às pessoas, é apenas o novelas. NÃO é o último e-mail que envio às pessoas, é apenas o fim da minha apresentação.fim da minha apresentação.

O objetivo é dar ao O objetivo é dar ao leitor um último empurrão para agir agora. Você faz isso adicionandoleitor um último empurrão para agir agora. Você faz isso adicionandourgência à equação e, em seguida, usando uma frase de chamariz (CTA). Até agora, você temurgência à equação e, em seguida, usando uma frase de chamariz (CTA). Até agora, você tem

usado CTAs casualmente, mas neste último e-mail, você quer acender usado CTAs casualmente, mas neste último e-mail, você quer acender um pouco os leitores.um pouco os leitores.

Que motivos legítimos você pode inventar para que Que motivos legítimos você pode inventar para que eles precisem agir imediatamente?eles precisem agir imediatamente?

• Seu webinar começa amanhã.• Seu webinar começa amanhã.

• Você só tem dez lugares restantes em seu evento.• Você só tem dez lugares restantes em seu evento.

• Você encomendou apenas mil livros, e a maioria deles se foi.• Você encomendou apenas mil livros, e a maioria deles se foi.

• Você está colocando o vídeo offline.• Você está colocando o vídeo offline.

Seja qual for o motivo, ele Seja qual for o motivo, ele precisa ser real. A falsa urgência vai precisa ser real. A falsa urgência vai sair pela culatra e você perderásair pela culatra e você perderá

toda a credibilidade. Pense em uma razão toda a credibilidade. Pense em uma razão pela qual você pode “ficar sem” tudo pela qual você pode “ficar sem” tudo o que está vendendo.o que está vendendo.

Se for um produto perene, Se for um produto perene, crie uma promoção especial que termine em breve. crie uma promoção especial que termine em breve. Ou dê aos leitores umOu dê aos leitores um

cupom que expira em vinte e cupom que expira em vinte e quatro horas. Seja criativo! Sempre há uma quatro horas. Seja criativo! Sempre há uma maneira de criar umamaneira de criar uma

urgência real.urgência real.

Aqui está um exemplo:Aqui está um exemplo:

Assunto: [DCS] Ch. 5 de 5: última chamada.Assunto: [DCS] Ch. 5 de 5: última chamada.

Corpo: Tenho falado sobre minha aula Corpo: Tenho falado sobre minha aula “Expert Secrets” esta semana e como você pode“Expert Secrets” esta semana e como você pode

conseguir um ingresso grátis. . .conseguir um ingresso grátis. . .

Mas essa oferta especial vai embora HOJE. . .Mas essa oferta especial vai embora HOJE. . .

Sim, se você Sim, se você ler este e-mail amanhã, então peço desculpas, pois ler este e-mail amanhã, então peço desculpas, pois será tarde demais. Seserá tarde demais. Se

você fizer esta aula mais você fizer esta aula mais tarde, você terá que pagar tarde, você terá que pagar 



    

PELO MENOS $ 300, mas talvez eu deva colocar de volta o preço total do bilhete de $PELO MENOS $ 300, mas talvez eu deva colocar de volta o preço total do bilhete de $

3.000 até lá (ainda não decidi).3.000 até lá (ainda não decidi).

Mas - se você quiser aceitar minha oferta “experimente antes de comprar”, e passar porMas - se você quiser aceitar minha oferta “experimente antes de comprar”, e passar por

todo o treinamento de 51/4 horas ANTES de gastar um centavo. . .todo o treinamento de 51/4 horas ANTES de gastar um centavo. . .

EntãoEntão

www.ExpertSecrets.com/freeaccesswww.ExpertSecrets.com/freeaccess

vaivai obter obter  seuseu bilhetebilhete assim que possívelassim que possível aqui:aqui:

Você foi avisado - não quero nenhum e-mail amanhã dizendo que não avisei.Você foi avisado - não quero nenhum e-mail amanhã dizendo que não avisei.

Então, vá buscar o seu ingresso, e vejo você no treinamento.Então, vá buscar o seu ingresso, e vejo você no treinamento.

Obrigado,Obrigado,

Russell BrunsonRussell Brunson

ASSIM COMO FUNCIONA A SEQUÊNCIA DO SOAP OPERA:ASSIM COMO FUNCIONA A SEQUÊNCIA DO SOAP OPERA:

O e-mail nº 1 puxa o leitor para o e-mail nº 2. . O e-mail nº 1 puxa o leitor para o e-mail nº 2. . ..

O e-mail nº 2 leva o O e-mail nº 2 leva o leitor para o e-mail nº 3. . leitor para o e-mail nº 3. . . E assim por. E assim por

diante.diante.

Os próprios e-mails devem ser fáceis de ler e escanear rapidamente. Portanto, use uma ou duas frases porOs próprios e-mails devem ser fáceis de ler e escanear rapidamente. Portanto, use uma ou duas frases por

linha. Adicione muito espaço em branco. Não use parágrafos longos que atrapalhem as pessoas. Eu gosto delinha. Adicione muito espaço em branco. Não use parágrafos longos que atrapalhem as pessoas. Eu gosto de

escrever os elementos básicos da estrutura primeiro. Em seguida, preencho os detalhes interessantes e osescrever os elementos básicos da estrutura primeiro. Em seguida, preencho os detalhes interessantes e os

ganchos emocionais.ganchos emocionais.

Você provavelmente notou algumas outras coisas nos Você provavelmente notou algumas outras coisas nos e-mails de exemplo. Primeiro, eu uso e-mails de exemplo. Primeiro, eu uso muitamuita

personalidade. Esta é a introdução do leitor ao meu personagem atraente; Quero que as pessoas sepersonalidade. Esta é a introdução do leitor ao meu personagem atraente; Quero que as pessoas se

relacionem comigo e se divirtam. Eu não tento esconder quem eu sou. E ao longo dessas mesmas linhas,relacionem comigo e se divirtam. Eu não tento esconder quem eu sou. E ao longo dessas mesmas linhas,

você deve ter notado alguns erros gramaticais. Por que não os consertei? Lembre-se de que seu carátervocê deve ter notado alguns erros gramaticais. Por que não os consertei? Lembre-se de que seu caráter

atraente precisa de falhas para que as pessoas possam se relacionar. Isso vale para seus e-mailsatraente precisa de falhas para que as pessoas possam se relacionar. Isso vale para seus e-mails

também. Não estou dizendo para você colocar erros de propósito, mas se elestambém. Não estou dizendo para você colocar erros de propósito, mas se eles

http://www.expertsecrets.com/freeaccess


    

acontecer, não surte. E por favor, não deixe que o medo de cometer um erro o impeça deacontecer, não surte. E por favor, não deixe que o medo de cometer um erro o impeça de

enviar e-mails.enviar e-mails.

Se você seguir o estilo da sequência de novela, ficará surpreso com o quão maisSe você seguir o estilo da sequência de novela, ficará surpreso com o quão mais

bem-sucedido você é - desde o início e enquanto continuar a enviar e-mails para sua lista.bem-sucedido você é - desde o início e enquanto continuar a enviar e-mails para sua lista.

Para tornar mais fácil para você pegar o jeito, criei um modelo especial de e-mail do SoapPara tornar mais fácil para você pegar o jeito, criei um modelo especial de e-mail do Soap

Opera que você pode baixar e usar continuamente. Ao usar este modelo, você nuncaOpera que você pode baixar e usar continuamente. Ao usar este modelo, você nunca

esquecerá nenhum dos elementos principais e economizará muito tempo ao escreveresquecerá nenhum dos elementos principais e economizará muito tempo ao escrever

e-mails.e-mails.

ParaPara download:download: VaiVai parapara

www.DotComSecretsBook.com/resources/soaptemplateswww.DotComSecretsBook.com/resources/soaptemplates

A seguir:A seguir: Então, você tem sua sequência de novela configurada. O que Então, você tem sua sequência de novela configurada. O que agora? Como seuagora? Como seu

personagem atraente deve se comunicar com sua lista daqui para personagem atraente deve se comunicar com sua lista daqui para frente?frente?

Estou feliz que você perguntou! Você vai usar o que eu Estou feliz que você perguntou! Você vai usar o que eu chamo de e-mails Seinfeld. Esse é o próximochamo de e-mails Seinfeld. Esse é o próximo

segredo!segredo!

http://www.dotcomsecretsbook.com/resources/soaptemplates


    

SEGREDO # 8:SEGREDO # 8:

SEQUÊNCIA DIÁRIA DE SEINFELDSEQUÊNCIA DIÁRIA DE SEINFELD

RUSSELL (um executivo da NBC): Então, RUSSELL (um executivo da NBC): Então, o que vocês dois o que vocês dois descobriram? descobriram? 

JERRY: Bem, nós pensamos sobre isso de várias JERRY: Bem, nós pensamos sobre isso de várias maneiras. Mas a ideia básica é maneiras. Mas a ideia básica é que vouque vou

 jogar sozinho. jogar sozinho.



    

GEORGE: (interrompendo) Posso? JERRY:GEORGE: (interrompendo) Posso? JERRY:

Vá em frente.Vá em frente.

GEORGE: Acho que posso resumir o show para você GEORGE: Acho que posso resumir o show para você com uma palavra: NADA.com uma palavra: NADA.

RUSSELL: Nada? RUSSELL: Nada? 

GEORGE: (Sorrindo) Nada.GEORGE: (Sorrindo) Nada.

RUSSELL: (nada impressionado) O que isso significa? RUSSELL: (nada impressionado) O que isso significa? 

GEORGE: O show é sobre nada. JERRY: (Para GEORGE: O show é sobre nada. JERRY: (Para George) Bem, não se trata de George) Bem, não se trata de nada.nada.

GEORGE: (Para Jerry) Não, não é sobre GEORGE: (Para Jerry) Não, não é sobre nada.nada.

JERRY: Bem, talvez em filosofia. JERRY: Bem, talvez em filosofia. Mas, mesmo nada é alguma Mas, mesmo nada é alguma coisa. (Jerry e Georgecoisa. (Jerry e George

se entreolham. A recepcionista entra.) se entreolham. A recepcionista entra.) 

SUSAN: Qual é a premissa? SUSAN: Qual é a premissa? 

JERRY: Bem, como eu estava dizendo, eu interpretaria a mim mesmo, e como um comediante que moraJERRY: Bem, como eu estava dizendo, eu interpretaria a mim mesmo, e como um comediante que mora

em Nova York, tenho um amigo, um vizinho e uma ex-namorada, o que é verdade.em Nova York, tenho um amigo, um vizinho e uma ex-namorada, o que é verdade.

GEORGE: Sim, mas nada acontece no show. Veja, é como a vida. Você sabe, você come;GEORGE: Sim, mas nada acontece no show. Veja, é como a vida. Você sabe, você come;

você vai as compras; você lê . . . Você come; você lê. Você vai as compras.você vai as compras; você lê . . . Você come; você lê. Você vai as compras.

RUSSELL: Você leu? Você leu no show? RUSSELL: Você leu? Você leu no show? 

JERRY: Bem, não sei sobre a leitura. Não discutimos a leitura.JERRY: Bem, não sei sobre a leitura. Não discutimos a leitura.

RUSSELL: Tudo bem, me diga. RUSSELL: Tudo bem, me diga. Conte-me sobre as histórias. Que tipo de Conte-me sobre as histórias. Que tipo de histórias? histórias? 

GEORGE: Oh, não. Sem histórias. RUSSELL: SemGEORGE: Oh, não. Sem histórias. RUSSELL: Sem

histórias? Então o que é? histórias? Então o que é? 

GEORGE: (dando um exemplo) O que você fez GEORGE: (dando um exemplo) O que você fez hoje? RUSSELL: Eu mehoje? RUSSELL: Eu me

levantei e vim trabalhar.levantei e vim trabalhar.

GEORGE: Há um show. Isso GEORGE: Há um show. Isso é um show. RUSSELL:é um show. RUSSELL:

(confuso) Como isso é um show? (confuso) Como isso é um show? 

JERRY: Bem, uh, talvez algo aconteça no caminho para o trabalho.JERRY: Bem, uh, talvez algo aconteça no caminho para o trabalho.



    

GEORGE: Não, não, não. Nada GEORGE: Não, não, não. Nada acontece. JERRY:acontece. JERRY:

Bem, algo acontece. RUSSELL: Bem, por que estouBem, algo acontece. RUSSELL: Bem, por que estou

assistindo? GEORGE: Porque está na TV.assistindo? GEORGE: Porque está na TV.

RUSSELL: (Ameaçando) Ainda não.RUSSELL: (Ameaçando) Ainda não.

GEORGE: Ok, uh, olhe, se você GEORGE: Ok, uh, olhe, se você quiser apenas continuar fazendo a mesma coisa, quiser apenas continuar fazendo a mesma coisa, entãoentão

talvez essa ideia não seja para talvez essa ideia não seja para você. Eu, por exemplo, não vou você. Eu, por exemplo, não vou comprometer minhacomprometer minha

integridade artística. E vou te dizer outra coisa. Este é o show, e não vamos mudá-lo. (Paraintegridade artística. E vou te dizer outra coisa. Este é o show, e não vamos mudá-lo. (Para

Jerry) Certo? Jerry) Certo? 

Sim, era o diálogo de um dos meus programas de TV favoritos de todos os tempos,Sim, era o diálogo de um dos meus programas de TV favoritos de todos os tempos,

Seinfeld.Seinfeld. Este foi o episódio em que George e Jerry estavam tentando lançar sua ideia para a NBCEste foi o episódio em que George e Jerry estavam tentando lançar sua ideia para a NBC

sobre começar um programa sobre o nada. Foi engraçado porque o showsobre começar um programa sobre o nada. Foi engraçado porque o show Seinfeld Seinfeld na verdade, era umna verdade, era um

show sobre nada.show sobre nada.

Quando comecei a aumentar minha lista, tive muita dificuldade para enviar e-mails. O que euQuando comecei a aumentar minha lista, tive muita dificuldade para enviar e-mails. O que eu

tenho a dizer que é importante o suficiente para que as pessoas queiram abrir e ler? Então, comecei atenho a dizer que é importante o suficiente para que as pessoas queiram abrir e ler? Então, comecei a

me concentrar em escrever e-mails excelentes e cheios de me concentrar em escrever e-mails excelentes e cheios de conteúdo que geralmente levavam dias paraconteúdo que geralmente levavam dias para

serem escritos. Achei que essa fosse a serem escritos. Achei que essa fosse a resposta. Mais tarde, porém, descobri que, depois que alguémresposta. Mais tarde, porém, descobri que, depois que alguém

analisou minha sequência de novela e se vinculou ao personagem atraente, o conteúdo não era o queanalisou minha sequência de novela e se vinculou ao personagem atraente, o conteúdo não era o que

ele respondia. O que os leitores responderam foi. . . bem, nada.ele respondia. O que os leitores responderam foi. . . bem, nada.

Meus e-mails mudaram de 100% de conteúdo para 90% de entretenimento e apenas 10% deMeus e-mails mudaram de 100% de conteúdo para 90% de entretenimento e apenas 10% de

conteúdo, e meus leitores, aberturas, cliques e vendas dispararam com a mudança.conteúdo, e meus leitores, aberturas, cliques e vendas dispararam com a mudança.

Você quer que seu personagem atraente seja Você quer que seu personagem atraente seja divertido e divertido. É assim que divertido e divertido. É assim que você vaivocê vai

escrever seus e-mails diários do Seinfeld. Isso mesmo; Eu escrever seus e-mails diários do Seinfeld. Isso mesmo; Eu recomendo enviá-losrecomendo enviá-los diariamente diariamente depoisdepois

que sua sequência inicial de novela for concluída.que sua sequência inicial de novela for concluída.

Eu sei que muitas pessoas ficam MUITO nervosas com a frequência com que enviam suas listas por e-mail. EuEu sei que muitas pessoas ficam MUITO nervosas com a frequência com que enviam suas listas por e-mail. Eu

também costumava me sentir assim. Eu costumava enviar e-mails uma vez por mês e minhas taxas de resposta eramtambém costumava me sentir assim. Eu costumava enviar e-mails uma vez por mês e minhas taxas de resposta eram

horríveis. Então comecei a enviar e-mails duas vezes por mês. E adivinha? Eu mais que dobrei minha renda.horríveis. Então comecei a enviar e-mails duas vezes por mês. E adivinha? Eu mais que dobrei minha renda.

Decidi enviar um e-mail uma vez por semana, depois duas Decidi enviar um e-mail uma vez por semana, depois duas vezes, depois a cada dois dias, e vezes, depois a cada dois dias, e o que descobrio que descobri

agora é que, se não enviar e-mail para agora é que, se não enviar e-mail para minha lista todos os dias, perco dinheiro todos os minha lista todos os dias, perco dinheiro todos os dias. Eu recomendodias. Eu recomendo

fortemente enviar e-mail todos os dias, e se fortemente enviar e-mail todos os dias, e se você fizer você fizer 



    

com o “estilo Seinfeld” que vou mostrar a com o “estilo Seinfeld” que vou mostrar a vocês agora, os leitores não vão svocês agora, os leitores não vão se incomodare incomodar

porque vão se divertir muito.porque vão se divertir muito.

O segredo para manter seus assinantes felizes em ouvir você todos os dias é usar oO segredo para manter seus assinantes felizes em ouvir você todos os dias é usar o

formato Seinfeld. Seja divertido. Basta falar sobre o seu dia.formato Seinfeld. Seja divertido. Basta falar sobre o seu dia.

• O • O que está acontecendo na vida de seu que está acontecendo na vida de seu personagem atraente?personagem atraente?

• O que aconteceu que é • O que aconteceu que é constrangedor?constrangedor?

• Como você está enfrentando a temporada de férias?• Como você está enfrentando a temporada de férias?

• Onde você está planejando suas férias este ano?• Onde você está planejando suas férias este ano?

• O que você comprou recentemente e se arrependeu?• O que você comprou recentemente e se arrependeu?

• O que você comprou recentemente e que adora?• O que você comprou recentemente e que adora?

• O que o fez gritar de raiva ontem, de que está rindo hoje?• O que o fez gritar de raiva ontem, de que está rindo hoje?

• Em que palhaçadas seu filho ou seu cachorro se meteu ontem?• Em que palhaçadas seu filho ou seu cachorro se meteu ontem?

• Que coisa engraçada aconteceu em seu • Que coisa engraçada aconteceu em seu passado que ensina uma lição?passado que ensina uma lição?

Estes são emails sobre Estes são emails sobre nada. Apenas episódios aleatórios e histórias divertidas.nada. Apenas episódios aleatórios e histórias divertidas.

EXCETO . . . eles EXCETO . . . eles têm um propósito. O objetivo é levar as pessoas de volta ao têm um propósito. O objetivo é levar as pessoas de volta ao que você estáque você está

vendendo. Pode ser sua oferta principal ou algum outro produto ou vendendo. Pode ser sua oferta principal ou algum outro produto ou serviço. Pode até ser produto deserviço. Pode até ser produto de

outra pessoa. Cada história precisa estar relacionada a algo que você está vendendo.outra pessoa. Cada história precisa estar relacionada a algo que você está vendendo.

Esse é o segredo. É assim que você Esse é o segredo. É assim que você ganha dinheiro.ganha dinheiro.

Se você apenas enviar e-mails divertidos e não vincular seus produtos ou serviços, nãoSe você apenas enviar e-mails divertidos e não vincular seus produtos ou serviços, não

ganhará um centavo. Nem mesmo se você for o melhor contador de histórias do mundo. CADAganhará um centavo. Nem mesmo se você for o melhor contador de histórias do mundo. CADA

E-MAIL e cada história deve estar ligada a algum tipo de oferta para o seu público.E-MAIL e cada história deve estar ligada a algum tipo de oferta para o seu público.

Deixe-me mostrar um exemplo de alguns e-mails de Seinfeld e como relaciono a história aoDeixe-me mostrar um exemplo de alguns e-mails de Seinfeld e como relaciono a história ao

produto que estou vendendo. Ambos os exemplos produto que estou vendendo. Ambos os exemplos renderam mais de cem mil dólares renderam mais de cem mil dólares cadacada

quando foram enviados para minha lquando foram enviados para minha lista. Ambos são ótimos exemplos de e-mails sobre ista. Ambos são ótimos exemplos de e-mails sobre nada.nada.

EXEMPLO 1EXEMPLO 1



    

Assunto: [True Story] Ele jogou $ 20 milhões no vaso sanitário hojeAssunto: [True Story] Ele jogou $ 20 milhões no vaso sanitário hoje

Corpo: Então, ontem, um cara se inscreveu no meu programa IgniteCorpo: Então, ontem, um cara se inscreveu no meu programa Ignite

Eu vi seu aplicativo Eu vi seu aplicativo ser lançado e fiquei realmente muito animado, porque ele está noser lançado e fiquei realmente muito animado, porque ele está no

mercado de golfe.mercado de golfe.

Bem, não sou jogador de golfe, mas tenho muitos amigos que ganham $ Bem, não sou jogador de golfe, mas tenho muitos amigos que ganham $ 20 milhões20 milhões

+ no mercado de golfe online.+ no mercado de golfe online.

Eu vi seu produto e SABIA que era um home run.Eu vi seu produto e SABIA que era um home run.

Então, o treinador que iria chamá-lo de volta pediu minha opinião sobre o negócio deleEntão, o treinador que iria chamá-lo de volta pediu minha opinião sobre o negócio dele

antes de ela ligar para ele, e eu sentei por dez minutos e puxei o seguinte:antes de ela ligar para ele, e eu sentei por dez minutos e puxei o seguinte:

Seus três principais Seus três principais concorrentesconcorrentes

Todos os concorrentes do site estavam comprando tráfego com SUCESSOTodos os concorrentes do site estavam comprando tráfego com SUCESSO

Os três principais anúncios de conversão de cada um de seus concorrentesOs três principais anúncios de conversão de cada um de seus concorrentes

Os funis de vendas que estavam convertendo e o principal motivo pelo qual NÃOOs funis de vendas que estavam convertendo e o principal motivo pelo qual NÃO

Em seguida, mostrei a ela os dois compradores de mídia que eu usaria se estivesse no mercado deEm seguida, mostrei a ela os dois compradores de mídia que eu usaria se estivesse no mercado de

golfe (ambos podem enviar mais de mil vendas golfe (ambos podem enviar mais de mil vendas por dia, de forma consistente).por dia, de forma consistente).

Munida dessa informação, ela ligou para o cara ...Munida dessa informação, ela ligou para o cara ...



    

Ele era um pouco arrogante (e com razão - ele vendeu mais de 100.000 unidades de seu produtoEle era um pouco arrogante (e com razão - ele vendeu mais de 100.000 unidades de seu produto

na TV). No entanto, por na TV). No entanto, por algum motivo, ele não conseguia descobrir essa algum motivo, ele não conseguia descobrir essa coisa desagradável dacoisa desagradável da

Internet. . .Internet. . .

Ela começou a compartilhar algumas das minhas ideias com ele, e então ele a interrompeu. . .Ela começou a compartilhar algumas das minhas ideias com ele, e então ele a interrompeu. . .

“Olha, eu li vinte livros sobre marketing na Internet. . . não há uma única coisa que“Olha, eu li vinte livros sobre marketing na Internet. . . não há uma única coisa que

Russell poderia me ensinar que eu já não saiba. . . ” Russell poderia me ensinar que eu já não saiba. . . ” 

Então ela tentou explicar: “Olha. . . Então ela tentou explicar: “Olha. . . você poderia ler um milhão de livros sobre Jiu Jitsu,você poderia ler um milhão de livros sobre Jiu Jitsu,

mas isso não vai te ajudar em uma luta de rua. . . ”mas isso não vai te ajudar em uma luta de rua. . . ”

Achei isso muito engraçado, mas o que aconteceu a seguir foi muito Achei isso muito engraçado, mas o que aconteceu a seguir foi muito triste.triste.

Ele disse: “Bem, Russell não sabe nada sobre golfe. . . ” e então ele desligou.Ele disse: “Bem, Russell não sabe nada sobre golfe. . . ” e então ele desligou.

Agora, enquanto ele estava certo sobre eu não saber nada sobre golfe. . .Agora, enquanto ele estava certo sobre eu não saber nada sobre golfe. . .

Eu sei TUDO sobre VENDER coisas de golfe online.Eu sei TUDO sobre VENDER coisas de golfe online.

Eu tenho feito isso por mais de dez anos. Treinei pessoalmente mais de 2.500Eu tenho feito isso por mais de dez anos. Treinei pessoalmente mais de 2.500

empresas em meu escritório aqui em Boise.empresas em meu escritório aqui em Boise.

Eu trabalhei com MUITOS caras do golfe. . . (e uma garota de golfe).Eu trabalhei com MUITOS caras do golfe. . . (e uma garota de golfe).

Já trabalhei com pessoas em quase Já trabalhei com pessoas em quase todos os mercados que consigo pensar (excetotodos os mercados que consigo pensar (exceto

boliche... Eu nunca tive boliche... Eu nunca tive alguém que ensinasse boliche me procurando, o que me alguém que ensinasse boliche me procurando, o que me deixadeixa

triste, porque boliche é meu terceiro esporte favorito depois do wrestling e do Ju Jitsu )triste, porque boliche é meu terceiro esporte favorito depois do wrestling e do Ju Jitsu )



    

De qualquer forma . . .De qualquer forma . . .

Para tudo o mais que consigo pensar, mapeei um funil, mostrei ao cliente o que elePara tudo o mais que consigo pensar, mapeei um funil, mostrei ao cliente o que ele

estava fazendo de errado, apresentei-os aos meus compradores de mídia,estava fazendo de errado, apresentei-os aos meus compradores de mídia,

aconselhei-os sobre quais sites comprar anúncios e os instruí sobre o que deveriamaconselhei-os sobre quais sites comprar anúncios e os instruí sobre o que deveriam

estar gastando para adquirir um cliente em SEU mercado específico.estar gastando para adquirir um cliente em SEU mercado específico.

Em seguida, geralmente apresento o cliente aos gurus que conheço nessas áreas. DepoisEm seguida, geralmente apresento o cliente aos gurus que conheço nessas áreas. Depois

de falar no palco de Dan Kennedy por seis anos, conheci a maioria dos “gurus” na maioriade falar no palco de Dan Kennedy por seis anos, conheci a maioria dos “gurus” na maioria

dos setores e minha posição torna mais dos setores e minha posição torna mais fácil encontrar conexões para outras pessoas.fácil encontrar conexões para outras pessoas.

Essas são as coisas que você NÃO PODE aprender em um livro. . .Essas são as coisas que você NÃO PODE aprender em um livro. . .

Essas são as coisas que trazemos para o nosso pessoal do Ignite.Essas são as coisas que trazemos para o nosso pessoal do Ignite.

Meu objetivo para esse grupo não é ensinar mais coisas. . . é fazer com que eles ganhemMeu objetivo para esse grupo não é ensinar mais coisas. . . é fazer com que eles ganhem

mais dinheiro.mais dinheiro.

De qualquer forma, se você tem um produto de golfe, me avise, porque eu tenho um planoDe qualquer forma, se você tem um produto de golfe, me avise, porque eu tenho um plano

matador de vinte milhões de dólares por ano que esse cara deu descarga no vaso sanitáriomatador de vinte milhões de dólares por ano que esse cara deu descarga no vaso sanitário

por causa de sua arrogância. . por causa de sua arrogância. . . ou Ignorância. De . ou Ignorância. De qualquer maneiraqualquer maneira, ele perdeu., ele perdeu.

Você pode apenas conectar e executar com ele ...Você pode apenas conectar e executar com ele ...

Ou se você vende, bem, quase Ou se você vende, bem, quase qualquer outra coisa, adoraria ajudar com iqualquer outra coisa, adoraria ajudar com isso também.sso também.

Nossa próxima reunião do Inner Circle será aqui em Boise, em maio. Se Nossa próxima reunião do Inner Circle será aqui em Boise, em maio. Se você quiser vir,você quiser vir,

tem que agir rápido.tem que agir rápido.

Você pode se inscrever aqui:Você pode se inscrever aqui:
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Ah, e só aceitamos pessoas legais. Se você gosta de jogar dinheiro no vaso sanitário. . .Ah, e só aceitamos pessoas legais. Se você gosta de jogar dinheiro no vaso sanitário. . .

POR FAVOR, não se inscreva.POR FAVOR, não se inscreva.

Obrigado,Obrigado,

Russell BrunsonRussell Brunson

EXEMPLO # 2EXEMPLO # 2

Assunto: Jiu Jitsu é como lutar para velhos e gordos (e outras coisas de marketing)Assunto: Jiu Jitsu é como lutar para velhos e gordos (e outras coisas de marketing)

Corpo: Então, amanhã luto um torneio de Jiu Jitsu.Corpo: Então, amanhã luto um torneio de Jiu Jitsu.

Para aqueles de vocês na minha lista que não sabem o que é Jiu Jitsu, é meio que lutar paraPara aqueles de vocês na minha lista que não sabem o que é Jiu Jitsu, é meio que lutar para

caras velhos e gordos (o caras velhos e gordos (o que é ÓTIMO para mim que é ÓTIMO para mim porque, embora eu ainda pareça ter trezeporque, embora eu ainda pareça ter treze

anos, na verdade estou conseguindanos, na verdade estou conseguindo muito mais velho - 34 anos agora - e mais o muito mais velho - 34 anos agora - e mais gordo - 30gordo - 30

libras (mais pesado do que quando eu estava libras (mais pesado do que quando eu estava lutando).lutando).

De qualquer forma, tenho pesagem em algumas horas e, a partir de agora,De qualquer forma, tenho pesagem em algumas horas e, a partir de agora,
Ainda estou sete libras acima do peso. . .Ainda estou sete libras acima do peso. . .

Ainda bem que sou um lutador e Ainda bem que sou um lutador e tenho algumas habilidades incríveis para cortar peso. Natenho algumas habilidades incríveis para cortar peso. Na

verdade, acabei de encontrar minhas velhas roupas de corte de peso verdade, acabei de encontrar minhas velhas roupas de corte de peso esta manhã. Confira:esta manhã. Confira:

Sim, eles são um pouco apertados, mas meu filho de Sim, eles são um pouco apertados, mas meu filho de três anos me disse que eu pareço um três anos me disse que eu pareço um ninja, entãoninja, então

eles não podem ser tão ruins. . eles não podem ser tão ruins. . . direita?. direita?

De qualquer forma, em cerca de uma hora, vou para a sala de luta livre e, em trinta aDe qualquer forma, em cerca de uma hora, vou para a sala de luta livre e, em trinta a

quarenta minutos, perderei todos os 7 libras. Entãoquarenta minutos, perderei todos os 7 libras. Então

http://lgnite.dotcomsecrets.com/


    

amanhã, eu poderei pisar em um tapete com um grupo de caras mais jovens e mais rápidosamanhã, eu poderei pisar em um tapete com um grupo de caras mais jovens e mais rápidos

cujocujo

O ÚNICO objetivo na vida é me sufocar. . . (ou para quebrar meu braço, o que ocorrerO ÚNICO objetivo na vida é me sufocar. . . (ou para quebrar meu braço, o que ocorrer

primeiro).primeiro).

Estou TÃO TÃO TÃO TÃO animado!Estou TÃO TÃO TÃO TÃO animado!

Então, por que eu te digo isso?Então, por que eu te digo isso?

Porque esta semana, tivemos vendas bem acima de seis dígitos.Porque esta semana, tivemos vendas bem acima de seis dígitos.

Não este mês. . .Não este mês. . . essa semana. essa semana.

E fizemos isso SEM nenhum lançamento de produto. . .E fizemos isso SEM nenhum lançamento de produto. . .

SEM quaisquer afiliados. . .SEM quaisquer afiliados. . .

E embora seja uma semana bastante normal para nós, esta semana foi especial porqueE embora seja uma semana bastante normal para nós, esta semana foi especial porque

também a fizemos ...também a fizemos ...

SEM eu realmente estar no escritório. . .SEM eu realmente estar no escritório. . .

Sim...Sim...



    

Você adivinhou . . . Você adivinhou . . . Passei a maior parte da semana na Passei a maior parte da semana na sala de wrestling, mesala de wrestling, me

preparando para o torneio deste fim de semana.preparando para o torneio deste fim de semana.

No entanto, ainda fizemos seis dígitos em vendas enquanto eu estava fora.No entanto, ainda fizemos seis dígitos em vendas enquanto eu estava fora.

Você gostaria de saber como eu fiz isso?Você gostaria de saber como eu fiz isso?

Gostaria de ver como criar um negócio que funcione tão bem quando você está foraGostaria de ver como criar um negócio que funcione tão bem quando você está fora

como quando está lá?como quando está lá?

Você está pronto para levar sua empresa ao próximo nível?Você está pronto para levar sua empresa ao próximo nível?

Nesse caso, tenho boas notícias para você. . .Nesse caso, tenho boas notícias para você. . .

Contanto que eu não acabe no hospital depois da minha partida neste fim de semana,Contanto que eu não acabe no hospital depois da minha partida neste fim de semana,

irei ao escritório na próxima semana.irei ao escritório na próxima semana.

Isso me dá tempo para trabalhar pessoalmente com mais duas pessoas para ajudar aIsso me dá tempo para trabalhar pessoalmente com mais duas pessoas para ajudar a

construir seus funis. . . (o MESMO tipo de funil que usamos para puxar seis dígitos porconstruir seus funis. . . (o MESMO tipo de funil que usamos para puxar seis dígitos por

semana como um relógio).semana como um relógio).

Se você está pronto para levar seu jogo para o próximo nível e criar uma empresa queSe você está pronto para levar seu jogo para o próximo nível e criar uma empresa que

pode realmente lhe dar tempo e liberdade para fazer outras coisas que você adora,pode realmente lhe dar tempo e liberdade para fazer outras coisas que você adora,

vamos pegar o telefone e descobrir como podemos trabalhar juntos.vamos pegar o telefone e descobrir como podemos trabalhar juntos.

SomSom
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Boa?Boa? SSee eennttããoo,, entãoentão vvooccêêss ppoossssoo ApliqueAplique aqui:aqui:

Ah, e se você está procurando um esquema para “ficar rico rápido”, não é Ah, e se você está procurando um esquema para “ficar rico rápido”, não é este?este?

Se você está procurando umSe você está procurando um “Trabalhe duro e construa um incrível“Trabalhe duro e construa um incrível

companhia"companhia" esquema, então eu sou seu homem!esquema, então eu sou seu homem!
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Ok, estou indo para perder peso. . .Ok, estou indo para perder peso. . .

Deseje-me sorte neste fim de semana!Deseje-me sorte neste fim de semana!

Obrigado,Obrigado,

Russell BrunsonRussell Brunson

PS: Eu já sei que não é PS: Eu já sei que não é saudável cortar sete quilos em menos de uma hora ... então,saudável cortar sete quilos em menos de uma hora ... então,

não me mande e-mail dizendo que não é saudável.não me mande e-mail dizendo que não é saudável.

Tenho certeza de que pisar em um tapete com alguém de 30 libras. mais pesado é muitoTenho certeza de que pisar em um tapete com alguém de 30 libras. mais pesado é muito

menos saudável do que perder 7 libras. de água em uma hora. Haha ...menos saudável do que perder 7 libras. de água em uma hora. Haha ...

Você vê como os emails Seinfeld funcionam?Você vê como os emails Seinfeld funcionam? Você vê como a Você vê como a história eventualmente se conecta ahistória eventualmente se conecta a

um produto?um produto?

É assim que seu Personagem Atraente se comunicará com sua lista em todos osÉ assim que seu Personagem Atraente se comunicará com sua lista em todos os

e-mails que você enviar após sua sequência de novela. É divertido. E uma vez que vocêe-mails que você enviar após sua sequência de novela. É divertido. E uma vez que você

pega o jeito, a escrita vai bem rápido. Você pode até ditar o e-mail, gravá-lo no telefone epega o jeito, a escrita vai bem rápido. Você pode até ditar o e-mail, gravá-lo no telefone e

enviá-lo ao assistente para transcrição.enviá-lo ao assistente para transcrição.

Uma coisa que devo observar aqui. Estes são Uma coisa que devo observar aqui. Estes são emails de transmissão, não respostas automáticas.emails de transmissão, não respostas automáticas.

Os e-mails do Soap Opera Sequence são configurados para serem uma Os e-mails do Soap Opera Sequence são configurados para serem uma sequência de respostasequência de resposta

automática. Isso significa que depois que alguém se inscreve, ele recebe um e-mail automática. Isso significa que depois que alguém se inscreve, ele recebe um e-mail no primeiro dia e dois no no primeiro dia e dois no diadia

seguinte, etc.seguinte, etc.

Os e-mails do Seinfeld são diferentes. Depois que alguém tiver concluído sua série SOAP, ele deve serOs e-mails do Seinfeld são diferentes. Depois que alguém tiver concluído sua série SOAP, ele deve ser

movido para uma lista de movido para uma lista de transmissão, onde receberá apenas o e-mail Seinfeld que transmissão, onde receberá apenas o e-mail Seinfeld que você enviou naquele dia.você enviou naquele dia.

Os e-mails do Seinfeld Os e-mails do Seinfeld normalmente não estão alinhados em uma sequência pela qual normalmente não estão alinhados em uma sequência pela qual todos devem passar.todos devem passar.

Isso não significa que você não Isso não significa que você não pode escrevê-los com antecedência e agendar as transmissões em seupode escrevê-los com antecedência e agendar as transmissões em seu

provedor de e-mail, mas normalmente eles estão provedor de e-mail, mas normalmente eles estão vinculados a coisas relevantes que acontecem na vida dovinculados a coisas relevantes que acontecem na vida do

Personagem Atraente enquanto estão acontecendo.Personagem Atraente enquanto estão acontecendo.



    

Por último, esses e-mails têm uma função dupla quando você os coloca em seu blog. As pessoasPor último, esses e-mails têm uma função dupla quando você os coloca em seu blog. As pessoas

costumam me perguntar sobre o que deveriam escrever em seus blogs, e eu sempre digo a elas simplesmentecostumam me perguntar sobre o que deveriam escrever em seus blogs, e eu sempre digo a elas simplesmente

para copiar e colar seus e-mails diários do Seinfeld. É um conteúdo de blog rápido, fácil e consistente que leva aspara copiar e colar seus e-mails diários do Seinfeld. É um conteúdo de blog rápido, fácil e consistente que leva as

pessoas a uma venda.pessoas a uma venda.

Vamos revisar:Vamos revisar: Sua sequência de novela (resposta automática) é a introdução de seu personagemSua sequência de novela (resposta automática) é a introdução de seu personagem
atraente para seu novo assinante. Se você seguir o esboço que forneci, notará um aumento em suasatraente para seu novo assinante. Se você seguir o esboço que forneci, notará um aumento em suas

vendas simplesmente porque as pessoas podem se identificar com sua história de fundo e epifania depoisvendas simplesmente porque as pessoas podem se identificar com sua história de fundo e epifania depois

de lerem sobre ela.de lerem sobre ela.

Os e-mails de Seinfeld continuam a conversa diariamente. O objetivo é ser divertido eOs e-mails de Seinfeld continuam a conversa diariamente. O objetivo é ser divertido e

divertido enquanto vende coisas.divertido enquanto vende coisas.

Você pode começar com isso agora. Faça o download do seu modelo de sequência de novela eVocê pode começar com isso agora. Faça o download do seu modelo de sequência de novela e

escreva seus primeiros cinco e-mails.escreva seus primeiros cinco e-mails.

Em seguida, comece a escrever seus e-mails Seinfeld e a Em seguida, comece a escrever seus e-mails Seinfeld e a carregá-los em seu provedor decarregá-los em seu provedor de

e-mail. Se você ficar sem ideias, minha equipe compilou uma lista de textose-mail. Se você ficar sem ideias, minha equipe compilou uma lista de textos

Comandos Comandos pra pra vocês.vocês. DownloadDownload eleseles nono

www.DotComSecretsBook.com/resources/seinfeldwww.DotComSecretsBook.com/resources/seinfeld  . .

A seguir:A seguir: Agora que você viu como Agora que você viu como nos comunicamos com o tráfego que estamos nos comunicamos com o tráfego que estamos trazendotrazendo

para nossos funis, é hora de voltar o foco para a construção de seu funil de vendas. A seção 3 épara nossos funis, é hora de voltar o foco para a construção de seu funil de vendas. A seção 3 é

chamada de Funilologia e discutirá as estratégias por chamada de Funilologia e discutirá as estratégias por trás da construção de seus trás da construção de seus funis de vendas defunis de vendas de

sucesso.sucesso.
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SEÇÃO TRÊS:SEÇÃO TRÊS:

FUNNELOLOGIA LIDERANDO SEUFUNNELOLOGIA LIDERANDO SEU

CLIENTES À VENDA (ACIMA ECLIENTES À VENDA (ACIMA E

MAIS UMA VEZ)MAIS UMA VEZ)



    

SEGREDO # 9:SEGREDO # 9:

ENGENHARIA REVERSA AENGENHARIA REVERSA A

FUNIL DE SUCESSOFUNIL DE SUCESSO

Antes de começar a construir qualquer novo funil de vendas, a primeira coisa que quero fazer é encontrarAntes de começar a construir qualquer novo funil de vendas, a primeira coisa que quero fazer é encontrar

outras pessoas que já tenham um funil de sucesso e estejam vendendo para meu mercado-alvo. Se eu nãooutras pessoas que já tenham um funil de sucesso e estejam vendendo para meu mercado-alvo. Se eu não

conseguir encontrar outras empresas, não vou continuar avançando. Mas se euconseguir encontrar outras empresas, não vou continuar avançando. Mas se eu posso posso encontre outros que jáencontre outros que já

estão vendendo com sucessoestão vendendo com sucesso



    

para o mercado escolhido, posso fazer a engenharia reversa do que eles estão para o mercado escolhido, posso fazer a engenharia reversa do que eles estão fazendo e descobrir defazendo e descobrir de

onde estão obtendo o tráfego.onde estão obtendo o tráfego.

A Internet está cheia de gurus ensinando centenas de maneiras diferentes de gerarA Internet está cheia de gurus ensinando centenas de maneiras diferentes de gerar

tráfego, e parece que uma nova tática ou truque aparece todos os tráfego, e parece que uma nova tática ou truque aparece todos os dias. Para mim, foco emdias. Para mim, foco em

uma estratégia real. Eu prefiro descobrir onde o tráfego já existe e uma estratégia real. Eu prefiro descobrir onde o tráfego já existe e então apenas me jogar naentão apenas me jogar na
frente dele e enviá-lo em um pequeno desvio para o meu site. frente dele e enviá-lo em um pequeno desvio para o meu site. Por que trabalhar duro paraPor que trabalhar duro para

gerar tráfego quando ele já está esperando por você? Este capítulo vai mostrar como fazergerar tráfego quando ele já está esperando por você? Este capítulo vai mostrar como fazer

engenharia reversa nos funis de vendas de engenharia reversa nos funis de vendas de seus concorrentes. Você aprenderá como entenderseus concorrentes. Você aprenderá como entender

o que eles estão fazendo, de onde vem o o que eles estão fazendo, de onde vem o tráfego e como transformar o tráfego emtráfego e como transformar o tráfego em seu seu tráfego.tráfego.

CINCO VARIÁVEIS DE CAMPANHAS DE SUCESSOCINCO VARIÁVEIS DE CAMPANHAS DE SUCESSO

A primeira etapa para reverter a engenharia dos fluxos de tráfego existentes é compreender os cincoA primeira etapa para reverter a engenharia dos fluxos de tráfego existentes é compreender os cinco
elementos que fazem parte de qualquer campanha publicitária online de sucesso. Nunca começo a criar umelementos que fazem parte de qualquer campanha publicitária online de sucesso. Nunca começo a criar um

funil a menos que conheça pelo menos quatro dessas cinco coisas. Nunca quero duas coisas desconhecidas.funil a menos que conheça pelo menos quatro dessas cinco coisas. Nunca quero duas coisas desconhecidas.

Além disso, enquanto estou analisando meus próprios funis - se algo não está funcionando - geralmente seAlém disso, enquanto estou analisando meus próprios funis - se algo não está funcionando - geralmente se

resume a uma destas cinco coisas:resume a uma destas cinco coisas:

1 Demografia1 Demografia

2 oferta2 oferta

3 Landing page3 Landing page
4 Fonte de tráfego4 Fonte de tráfego

5 texto do anúncio5 texto do anúncio

Vamos examinar cada variável individualmente para que você possa ter Vamos examinar cada variável individualmente para que você possa ter uma ideia mais clara uma ideia mais clara do quedo que

estou falando.estou falando.

1. Demografia.1. Demografia. Os dados demográficos são todas as características das pessoas que você estáOs dados demográficos são todas as características das pessoas que você está

alvejando. Os dados demográficos definem quem pertence ao grupo-alvo e alvejando. Os dados demográficos definem quem pertence ao grupo-alvo e quem não pertence.quem não pertence.

Estamos falando sobre fatores distintivos, como idade, sexo, educação, localização geográfica, nível deEstamos falando sobre fatores distintivos, como idade, sexo, educação, localização geográfica, nível de

renda, raça, idioma e afiliações políticas - todas e quaisquer características que você renda, raça, idioma e afiliações políticas - todas e quaisquer características que você possa imaginarpossa imaginar
que definemque definem



    

aquelas pessoas que você deseja alcançar com aquelas pessoas que você deseja alcançar com sua mensagem. Por exemplo, nossa empresa de suplementos temsua mensagem. Por exemplo, nossa empresa de suplementos tem

um grupo demográfico mais antigo de homens e mulheres. O principal grupo demográfico de nossa um grupo demográfico mais antigo de homens e mulheres. O principal grupo demográfico de nossa empresa deempresa de

coaching são os empreendedores que ganham entre um e coaching são os empreendedores que ganham entre um e três milhões de dólares por ano.três milhões de dólares por ano.

Se eu colocar a oferta certa na frente do demográfico errado, ela vai explodir. Se eu apresentar umaSe eu colocar a oferta certa na frente do demográfico errado, ela vai explodir. Se eu apresentar uma
oferta de suplemento de luta livre oferta de suplemento de luta livre para pessoas mais velhas com diabetes, eles para pessoas mais velhas com diabetes, eles não vão comprar.não vão comprar.

Portanto, precisamos ter certeza de que nossos Portanto, precisamos ter certeza de que nossos dados demográficos estão corretos. Depois de conhecerdados demográficos estão corretos. Depois de conhecer

a demografia das pessoas que seus a demografia das pessoas que seus concorrentes estão perseguindo, é muito simples saber qual concorrentes estão perseguindo, é muito simples saber qual deve serdeve ser

a sua.a sua.

Quando comecei a trabalhar com nosso suplemento para dor, não tinha ideia de Quando comecei a trabalhar com nosso suplemento para dor, não tinha ideia de quem direcionar ouquem direcionar ou

onde encontrar o tráfego. Então, minha equipe e eu onde encontrar o tráfego. Então, minha equipe e eu passamos por esse processo de engenharia reversapassamos por esse processo de engenharia reversa

de alguns suplementos semelhantes ao nosso de alguns suplementos semelhantes ao nosso e descobrimos muito rapidamente onde nossose descobrimos muito rapidamente onde nossos

concorrentes estavam colocando seus anúncios. Descobrimos que alguns concorrentes estavam colocando seus anúncios. Descobrimos que alguns de seus anúncios estavam emde seus anúncios estavam em

sites de diabéticos (um segmento que não sabíamos que se beneficiaria com nosso sites de diabéticos (um segmento que não sabíamos que se beneficiaria com nosso suplemento).suplemento).

Encontramos anúncios sendo executados com sucesso em sites de sobrevivência, sites de saúde naturalEncontramos anúncios sendo executados com sucesso em sites de sobrevivência, sites de saúde natural
e muito mais. Ao cavar mais fundo e e muito mais. Ao cavar mais fundo e pesquisar nossos concorrentes, um novo mundo de oportunidades sepesquisar nossos concorrentes, um novo mundo de oportunidades se

abriu para nós. Depois de encontrar alguns desses novos dados demográficos, ao longo de abriu para nós. Depois de encontrar alguns desses novos dados demográficos, ao longo de dois meses,dois meses,

fomos facilmente capazes de dimensionar um produto que estava ganhando 20 mil dólares por mês fomos facilmente capazes de dimensionar um produto que estava ganhando 20 mil dólares por mês parapara

fazer mais de quinhentos mil por mês agora. Muito legal, fazer mais de quinhentos mil por mês agora. Muito legal, hein?hein?

Quando você conhece seus dados demográficos, sabe quem Quando você conhece seus dados demográficos, sabe quem é seu mercado-alvo eé seu mercado-alvo e

onde eles provavelmente estarão online. Você sabe em que sites eles estão e onde eles provavelmente estarão online. Você sabe em que sites eles estão e onde seonde se

reúnem para conversar. Depois de ter essas informações, torna-se muito fácil reúnem para conversar. Depois de ter essas informações, torna-se muito fácil dimensionardimensionar

sua oferta e sua oferta e construir seu negócio rapidamente.construir seu negócio rapidamente.

2. Oferta.2. Oferta. A oferta se resume ao que você está vendendo e a que faixa de preço você estáA oferta se resume ao que você está vendendo e a que faixa de preço você está

vendendo, incluindo seus upsells e downsells. Quando quero descobrir o que meus concorrentes devendendo, incluindo seus upsells e downsells. Quando quero descobrir o que meus concorrentes de

sucesso estão oferecendo, compro seus produtos. Lembre-se de que a primeira oferta que você vêsucesso estão oferecendo, compro seus produtos. Lembre-se de que a primeira oferta que você vê

provavelmente não é a oferta principal. É mais provável que seja o que atrai as pessoas, enquantoprovavelmente não é a oferta principal. É mais provável que seja o que atrai as pessoas, enquanto

os verdadeiros ganhadores de dinheiro estão em algum lugar. A primeira oferta é apenas a ponta doos verdadeiros ganhadores de dinheiro estão em algum lugar. A primeira oferta é apenas a ponta do

iceberg, e preciso ver TODO o iceberg durante esta fase de pesquisa.iceberg, e preciso ver TODO o iceberg durante esta fase de pesquisa.

Quando estou pesquisando concorrentes, entro e compro tudo que eles me oferecem. EuQuando estou pesquisando concorrentes, entro e compro tudo que eles me oferecem. Eu

facilmente gastarei centenas de dólares para estudar suas ofertasfacilmente gastarei centenas de dólares para estudar suas ofertas



    

e seus funis. E eu mantenho anotações cuidadosas. Esta é uma pesquisa competitiva crítica. Queroe seus funis. E eu mantenho anotações cuidadosas. Esta é uma pesquisa competitiva crítica. Quero

saber exatamente o que estão vendendo, como estão vendendo e em que ponto estão oferecendosaber exatamente o que estão vendendo, como estão vendendo e em que ponto estão oferecendo

cada produto em seu funil. Qual é a cópia dos vídeos de vendas? Que e-mails estou recebendo?cada produto em seu funil. Qual é a cópia dos vídeos de vendas? Que e-mails estou recebendo?

Quantos? Eles estão vendendo em todos os e-mails ou oferecendo conteúdo em alguns? QuantoQuantos? Eles estão vendendo em todos os e-mails ou oferecendo conteúdo em alguns? Quanto

mais eu sei, melhor chance de sucesso terei.mais eu sei, melhor chance de sucesso terei.

3. Página inicial.3. Página inicial. Esta é a página que uma pessoa acessa Esta é a página que uma pessoa acessa logo após clicar em um logo após clicar em um anúncio,anúncio,

e acredito que seja a página mais e acredito que seja a página mais importante em todo o funil de vendas. Qual é importante em todo o funil de vendas. Qual é a aparênciaa aparência

dessa página para seus concorrentes de sucesso? É uma página de aceitação? É dessa página para seus concorrentes de sucesso? É uma página de aceitação? É uma página deuma página de

vendas? O que está funcionando para as pessoas agora? Não vou criar minha própria lvendas? O que está funcionando para as pessoas agora? Não vou criar minha própria landinganding

page e espero que funcione. Vou fazer engenharia reversapage e espero que funcione. Vou fazer engenharia reversa já trabalhando já trabalhando e modelá-lo para minhae modelá-lo para minha

própria página. Vou fazer algo muito semelhante ao que já faz própria página. Vou fazer algo muito semelhante ao que já faz sucesso.sucesso.

Sempre se trata de modelar o que já está funcionando. Fico pasmo ao ver como tantas pessoasSempre se trata de modelar o que já está funcionando. Fico pasmo ao ver como tantas pessoas
colocam sites aleatórios que acham que parecem bons, sem primeiro investigar sites de sucesso em seucolocam sites aleatórios que acham que parecem bons, sem primeiro investigar sites de sucesso em seu

nicho. Então eles se perguntam por que não estão ganhando nenhum dinheiro. É porque eles não estãonicho. Então eles se perguntam por que não estão ganhando nenhum dinheiro. É porque eles não estão

seguindo um modelo comprovado.seguindo um modelo comprovado.

Lembro-me da primeira vez que ouvi Tony Robbins falar e ele enfatizou que, se você quiserLembro-me da primeira vez que ouvi Tony Robbins falar e ele enfatizou que, se você quiser

ter sucesso em qualquer parte da sua vida, precisa encontrar outra pessoa que já esteja fazendo oter sucesso em qualquer parte da sua vida, precisa encontrar outra pessoa que já esteja fazendo o

que você quer e modelar seus esforços segundo os deles. Em nenhum lugar essa ideia é maisque você quer e modelar seus esforços segundo os deles. Em nenhum lugar essa ideia é mais

verdadeira do que quando você está construindo um verdadeira do que quando você está construindo um novo funil de vendas. Você novo funil de vendas. Você precisa modelar oprecisa modelar o

que está funcionando. NÃO tente reinventar a roda. Esse é o segredo. É assim que você pega umaque está funcionando. NÃO tente reinventar a roda. Esse é o segredo. É assim que você pega uma

década de trabalho duro e a compacta em um dia de tempo e esforço. Descubra o que outradécada de trabalho duro e a compacta em um dia de tempo e esforço. Descubra o que outra
pessoa já fez e modele-o. Comece por aí, e então você pode ajustar seu funil, testá-lo pessoa já fez e modele-o. Comece por aí, e então você pode ajustar seu funil, testá-lo e tentare tentar

melhorar esse modelo depois de já estar melhorar esse modelo depois de já estar ganhando dinheiro.ganhando dinheiro.

4. Fonte de tráfego.4. Fonte de tráfego. De onde vem o De onde vem o tráfego do seu concorrente? Quais são os sitestráfego do seu concorrente? Quais são os sites

específicos em que o concorrente compra anúncios? O tráfego vem de específicos em que o concorrente compra anúncios? O tráfego vem de anúncios em banner,anúncios em banner,

mídia social ou e-mail? Ele usa principalmente vídeo ou texto?mídia social ou e-mail? Ele usa principalmente vídeo ou texto?

Não pense que você precisa “criar” tráfego. O Não pense que você precisa “criar” tráfego. O tráfego já está lá fora. Tudo tráfego já está lá fora. Tudo o que vocêo que você

precisa fazer é encontrá-lo, acessá-lo e redirecioná-lo de precisa fazer é encontrá-lo, acessá-lo e redirecioná-lo de volta para sua oferta. Em apenas umvolta para sua oferta. Em apenas um

minuto, vou mostrar algumas ferramentas legais eminuto, vou mostrar algumas ferramentas legais e



    

técnicas que você pode usar para descobrir exatamente de onde vem o tráfego de um concorrente, para quetécnicas que você pode usar para descobrir exatamente de onde vem o tráfego de um concorrente, para que

seja fácil direcionar essas pessoas para suas ofertas.seja fácil direcionar essas pessoas para suas ofertas.

5. Cópia do anúncio.5. Cópia do anúncio. Este é o último elemento de uma campanha de sucesso. Como são osEste é o último elemento de uma campanha de sucesso. Como são os

anúncios de sucesso? O que faz as pessoas clicarem no anúncio? Em primeiro lugar, o que os atrai aanúncios de sucesso? O que faz as pessoas clicarem no anúncio? Em primeiro lugar, o que os atrai a

olhar para o anúncio do concorrente? Quais fotos os concorrentes estão usando? O que diz o título?olhar para o anúncio do concorrente? Quais fotos os concorrentes estão usando? O que diz o título?
Como é a cópia do corpo? Os concorrentes estão usando vídeo? Todas essas coisas influenciam seComo é a cópia do corpo? Os concorrentes estão usando vídeo? Todas essas coisas influenciam se

uma pessoa clica em um anúncio ou não. Lembre-se de que o tráfego é feito de pessoas reais. Asuma pessoa clica em um anúncio ou não. Lembre-se de que o tráfego é feito de pessoas reais. As

pessoas podem ser persuadidas a clicar, pessoas podem ser persuadidas a clicar, mas pode levar meses ou anos mas pode levar meses ou anos de tentativa e erro parade tentativa e erro para

descobrir como fazer isso acontecer. Não perca tempo tentando descobrir descobrir como fazer isso acontecer. Não perca tempo tentando descobrir isso aprimorando eisso aprimorando e

ajustando cegamente seus próprios métodos de publicidade. Encontre o que já está funcionando eajustando cegamente seus próprios métodos de publicidade. Encontre o que já está funcionando e

modele-o. Então, uma vez que você tenha modele-o. Então, uma vez que você tenha uma receita previsível e estável, pode executar testes deuma receita previsível e estável, pode executar testes de

divisão e tentar melhorar o anúncio divisão e tentar melhorar o anúncio por conta própria.por conta própria.

Todo o processo de engenharia reversa depende de Todo o processo de engenharia reversa depende de descobrir sobre todos esses cincodescobrir sobre todos esses cinco
elementos em relação aos seus concorrentes. Infelizmente, você nem sempre será capaz de fazer isso.elementos em relação aos seus concorrentes. Infelizmente, você nem sempre será capaz de fazer isso.

Fiquei muito bom no processo de engenharia Fiquei muito bom no processo de engenharia reversa, mas ainda há momentos em que não consigoreversa, mas ainda há momentos em que não consigo

encontrar todos os banners ou não tenho certeza sobre todos os encontrar todos os banners ou não tenho certeza sobre todos os dados demográficos. Umdados demográficos. Um

desconhecido não é bom, mas geralmente você pode tentar adivinhar desconhecido não é bom, mas geralmente você pode tentar adivinhar e chegar perto o suficiente. See chegar perto o suficiente. Se

houver duas incógnitas, provavelmente não entrarei nesse mercado. Quero o máximo de dadoshouver duas incógnitas, provavelmente não entrarei nesse mercado. Quero o máximo de dados

possível antes de começar a criar minhas ofertas, páginas de possível antes de começar a criar minhas ofertas, páginas de destino e anúncios. Nunca avance comdestino e anúncios. Nunca avance com

duas incógnitas. Continue cavando, continue pesquisando até encontrar um nicho duas incógnitas. Continue cavando, continue pesquisando até encontrar um nicho onde possaonde possa

encontrar todos os dados de que precisa para encontrar todos os dados de que precisa para seguir em frente e ser lucrativo.seguir em frente e ser lucrativo.

COMO REVERSAR UMA CAMPANHA DE SUCESSOCOMO REVERSAR UMA CAMPANHA DE SUCESSO

Agora que você sabe o Agora que você sabe o que procurar nas campanhas de seus concorrentes, vou mostrar comoque procurar nas campanhas de seus concorrentes, vou mostrar como

desenterrar todas essas desenterrar todas essas informações incríveis.informações incríveis.

Etapa 1: Onde estão seus concorrentes (diretos e indiretos)?Etapa 1: Onde estão seus concorrentes (diretos e indiretos)?Agora, seus clientesAgora, seus clientes

estão onde estão os clientes de seus concorrentes. Então, é aí que você precisa começar aestão onde estão os clientes de seus concorrentes. Então, é aí que você precisa começar a

procurar. Você tem dois tipos de concorrentes: diretos e indiretos. Um concorrente direto éprocurar. Você tem dois tipos de concorrentes: diretos e indiretos. Um concorrente direto é

uma pessoa ou empresa que vende algo muito semelhante ao seu. No suplementouma pessoa ou empresa que vende algo muito semelhante ao seu. No suplemento



    

negócio, qualquer outra pessoa que venda o mesmo tipo de suplementos é meu concorrente direto.negócio, qualquer outra pessoa que venda o mesmo tipo de suplementos é meu concorrente direto.

Estamos tentando vender basicamente a mesma coisa para as mesmas pessoas. Faremos uma análiseEstamos tentando vender basicamente a mesma coisa para as mesmas pessoas. Faremos uma análise

direta do concorrente em um momento.direta do concorrente em um momento.

Existem também concorrentes indiretos. São pessoas ou empresas que vendem algo diferente deExistem também concorrentes indiretos. São pessoas ou empresas que vendem algo diferente de

você, mas para o mesmo grupo demográfico. Quando comecei a estudar concorrentes indiretos, foi você, mas para o mesmo grupo demográfico. Quando comecei a estudar concorrentes indiretos, foi umauma
grande revelação para mim. Lembro-me de grande revelação para mim. Lembro-me de que um dia encontrei uma que um dia encontrei uma empresa de suplementos bacanaempresa de suplementos bacana

vendendo produtos para perder peso para um público mais velho. Eles eram um concorrente indiretovendendo produtos para perder peso para um público mais velho. Eles eram um concorrente indireto

porque vendíamos produtos diferentes (suplementos para perda de peso para eles e suplementos paraporque vendíamos produtos diferentes (suplementos para perda de peso para eles e suplementos para

dores nos nervos para mim), mas ambos buscávamos o dores nos nervos para mim), mas ambos buscávamos o mesmo grupo demográfico. Coloquei o sitemesmo grupo demográfico. Coloquei o site

deles na ferramenta que estou prestes a mostrar a vocês, deles na ferramenta que estou prestes a mostrar a vocês, e ela abriu um mundo totalmente novo dee ela abriu um mundo totalmente novo de

lugares para anunciar e tipos de anúncios para experimentar. A pesquisa competitiva é incrílugares para anunciar e tipos de anúncios para experimentar. A pesquisa competitiva é incrível porquevel porque

pode abrir novas oportunidades que você nunca conheceu antes. Para mim, cada novo site lucrativo pode abrir novas oportunidades que você nunca conheceu antes. Para mim, cada novo site lucrativo queque

encontro pode valer dezenas, senão centenas, de milhares de dólares por mês! Então você pode ver encontro pode valer dezenas, senão centenas, de milhares de dólares por mês! Então você pode ver porpor

que passo tanto tempo procurando esse que passo tanto tempo procurando esse ouro enterrado.ouro enterrado.

A primeira etapa é fazer uma lista de seus concorrentes diretos e indiretos e seusA primeira etapa é fazer uma lista de seus concorrentes diretos e indiretos e seus

URLs de página de destino. Se você não sabe quem são seus concorrentes, basta ir aoURLs de página de destino. Se você não sabe quem são seus concorrentes, basta ir ao

Google e começar a digitar as frases de pesquisa que você gostaria que as pessoasGoogle e começar a digitar as frases de pesquisa que você gostaria que as pessoas

digitassem se estivessem procurando por você. Se você está no nicho de perder peso, pordigitassem se estivessem procurando por você. Se você está no nicho de perder peso, por

exemplo, basta digitar frases como "como perder peso" ou "perder peso rapidamente".exemplo, basta digitar frases como "como perder peso" ou "perder peso rapidamente".

Procure os anúncios pagos (geralmente no lado direito) e comece a clicar neles. Isso lheProcure os anúncios pagos (geralmente no lado direito) e comece a clicar neles. Isso lhe

dará uma boa ideia de quem são seus concorrentes de sucesso. Agora que você tem osdará uma boa ideia de quem são seus concorrentes de sucesso. Agora que você tem os

URLs do site de seus concorrentes, deixe-me mostrar como é simples descobrir exatamenteURLs do site de seus concorrentes, deixe-me mostrar como é simples descobrir exatamenteONDE eles já estão anunciando, QUE anúncios estão exibindo e PARA ONDE estãoONDE eles já estão anunciando, QUE anúncios estão exibindo e PARA ONDE estão

enviando seu tráfego. Usando esta estratégia simples,enviando seu tráfego. Usando esta estratégia simples,

Etapa 2: O que eles estão fazendo?Etapa 2: O que eles estão fazendo? Existem alguns produtos no mercado que farão o Existem alguns produtos no mercado que farão o queque

estou prestes a mostrar a vocês. No momento em que escrevi este livro, meu favorito se chamavaestou prestes a mostrar a vocês. No momento em que escrevi este livro, meu favorito se chamava  SimilarWeb.cSimilarWeb.comom

(SW). Como quero que este livro (SW). Como quero que este livro permanepermaneça constante, postareça constante, postarei um vídeo mostrando como usar oi um vídeo mostrando como usar o

SW aqui:SW aqui:  www.DotComSecretsBook.com/resources/similarweb  www.DotComSecretsBook.com/resources/similarweb , e se minha equipe , e se minha equipe

http://similarweb.com/


    

encontrar um software de que gostamos mais encontrar um software de que gostamos mais ou, se o ou, se o SW parar de SW parar de funcionar, forneceremos as informaçõesfuncionar, forneceremos as informações

mais atualizadas nessa página.mais atualizadas nessa página.

Portanto, a primeira etapa é inserir a URL do site do seu concorrente. Para este exemplo, vouPortanto, a primeira etapa é inserir a URL do site do seu concorrente. Para este exemplo, vou

inserir um de meus próprios sites para você ver.inserir um de meus próprios sites para você ver.

Fig 9.2: É Fig 9.2: É fácil encontrar as fontes de tráfego de fácil encontrar as fontes de tráfego de seus concorrentes onlineseus concorrentes online

ferramentas como a Web semelhante.ferramentas como a Web semelhante.

A partir daqui, posso ver rapidamente cada uma das origens de tráfego pago que o concorrente estáA partir daqui, posso ver rapidamente cada uma das origens de tráfego pago que o concorrente está

usando.usando.

Quando começo a clicar em algumas das outras opções na lateral da página, posso ver a demografiaQuando começo a clicar em algumas das outras opções na lateral da página, posso ver a demografia

do tráfego que está chegando a esse site. Posso me aprofundar nas origens de tráfego e realmente ver emdo tráfego que está chegando a esse site. Posso me aprofundar nas origens de tráfego e realmente ver em

quais sites meus anúncios estão sendo exibidos, quando foram vistos pela primeira vez e a duração daquais sites meus anúncios estão sendo exibidos, quando foram vistos pela primeira vez e a duração da

exibição de cada anúncio. (Dica: duração exibição de cada anúncio. (Dica: duração mais longa = anúncio que está mais longa = anúncio que está funcionando.)funcionando.)



    

Fig 9.3: Anúncios de longa duração geralmente têm alta Fig 9.3: Anúncios de longa duração geralmente têm alta conversão e muito dinheiroconversão e muito dinheiro

fabricantes.fabricantes.

À medida que vou mais fundo, posso começar a À medida que vou mais fundo, posso começar a ver os anúncios de banner exatos que estão funcionando,ver os anúncios de banner exatos que estão funcionando,

incluindo o texto do incluindo o texto do anúncio que está sendo convertido.anúncio que está sendo convertido.



    

Fig 9.4: colete os Fig 9.4: colete os anúncios reais que seus concorrentes estão exibindo eanúncios reais que seus concorrentes estão exibindo e

modele-os para seus próprios anúncios.modele-os para seus próprios anúncios.

Também posso ver as Também posso ver as páginas de destino para as quais o páginas de destino para as quais o concorrente está direcionando a maiorconcorrente está direcionando a maior

parte do tráfego e muito mais. Você vê como em menos de parte do tráfego e muito mais. Você vê como em menos de cinco minutos posso aprender TUDO quecinco minutos posso aprender TUDO que

preciso saber sobre a campanha de um preciso saber sobre a campanha de um concorrente? Acabei de mostrar como você pode pegar as concorrente? Acabei de mostrar como você pode pegar as cincocinco

variáveis variáveis de que de que precisamos precisamos para ter para ter sucesso rsucesso rapidamente:apidamente:

1 Demografia1 Demografia
2 oferta2 oferta

3 Landing page3 Landing page

4 Fonte de tráfego4 Fonte de tráfego

5 texto do anúncio5 texto do anúncio

A última etapa é realmente comprar o produto do A última etapa é realmente comprar o produto do meu concorrente para que eu possa vermeu concorrente para que eu possa ver

os altos e baixos. Qual email esta empresa envia aos clientes? O que mais acontece após aos altos e baixos. Qual email esta empresa envia aos clientes? O que mais acontece após a

compra inicial? De posse dessas informações, você agora tem compra inicial? De posse dessas informações, você agora tem tudo de que tudo de que precisa paraprecisa para

começar a construir seus próprios funis começar a construir seus próprios funis de vendas de sucesso nesse nicho.de vendas de sucesso nesse nicho.



    

Não é incrível? Você pode literalmente fazer a engenharia reversa de Não é incrível? Você pode literalmente fazer a engenharia reversa de tudo que seutudo que seu

concorrente está fazendo em menos de dez minutos. Basta conectar o site e concorrente está fazendo em menos de dez minutos. Basta conectar o site e ir aonde eles jáir aonde eles já

foram. Venda para clientes que já demonstraram interesse neste tipo de produto foram. Venda para clientes que já demonstraram interesse neste tipo de produto ou serviço.ou serviço.

Redirecione-os para comprar seus produtos!Redirecione-os para comprar seus produtos!

VAMOS REVISAR:VAMOS REVISAR:

1 Faça uma lista de 1 Faça uma lista de seus concorrentes diretos e indiretos. 2 Encontre cada URLseus concorrentes diretos e indiretos. 2 Encontre cada URL

da página de destino.da página de destino.

3 Insira um 3 Insira um URL nas ferramentas de pesquisa online.URL nas ferramentas de pesquisa online.

4 Colete dados, vá fundo, clique em links, compre produtos e veja o que o concorrente está4 Colete dados, vá fundo, clique em links, compre produtos e veja o que o concorrente está

fazendo.fazendo.

5 Crie um 5 Crie um arquivo deslizante de ideias para modelar.arquivo deslizante de ideias para modelar.

Para ajudá-lo, criei uma lista de Para ajudá-lo, criei uma lista de verificação que você pode baixar e verificação que você pode baixar e manter à mão enquantomanter à mão enquanto

pesquisa. Com esta lista de verificação, você terá a pesquisa. Com esta lista de verificação, você terá a certeza de não perder nenhum componente críticocerteza de não perder nenhum componente crítico

de sua pesquisa. Para baixar a de sua pesquisa. Para baixar a lista de verificação, vá paralista de verificação, vá para  www.DotComSecretswww.DotComSecretsBook.com/resouBook.com/resources/reverserces/reverse

..

A seguir:A seguir: Agora que você teve a chance de ver como são os funis de vendas de seusAgora que você teve a chance de ver como são os funis de vendas de seus

concorrentes, quero orientá-lo nas sete fases de todos os concorrentes, quero orientá-lo nas sete fases de todos os funis de vendas de sucesso. Issofunis de vendas de sucesso. Isso

lhe dará um exemplo muito claro de cada uma das fases pelas quais seus clientes devemlhe dará um exemplo muito claro de cada uma das fases pelas quais seus clientes devem

passar à medida que sobem em sua escada de valor.passar à medida que sobem em sua escada de valor.



    

SEGREDO # 10:SEGREDO # 10:

SETE FASES DE UM FUNILSETE FASES DE UM FUNIL

Qual é a diferença entre um negócio de seis, sete e oito dígitos? Quando comecei a escalarQual é a diferença entre um negócio de seis, sete e oito dígitos? Quando comecei a escalar

minhas empresas, pensei que deveria haver grandes diferenças entre cada um dessesminhas empresas, pensei que deveria haver grandes diferenças entre cada um desses

níveis, mas não é o caso. Depois de passar por esses níveis ao longo da última década,níveis, mas não é o caso. Depois de passar por esses níveis ao longo da última década,

posso dizer que a principal diferença não é o que você pode pensar.posso dizer que a principal diferença não é o que você pode pensar.

• Não são os produtos que você vende.• Não são os produtos que você vende.



    

• Não é o tipo de negócio que você dirige - online ou local ou físico.• Não é o tipo de negócio que você dirige - online ou local ou físico.

• Não é o tráfego.• Não é o tráfego.

• Não é a cópia de vendas.• Não é a cópia de vendas.

• Não é um site de alta conversão.• Não é um site de alta conversão.

• Não é um método de • Não é um método de lançamento de produto.lançamento de produto.

Todas essas coisas são importantes. Todos são elementos de um negócio de sucesso. Todas essas coisas são importantes. Todos são elementos de um negócio de sucesso. Mas elesMas eles

não são a diferença fundamental que diferencia os níveis.não são a diferença fundamental que diferencia os níveis.

A verdadeira diferença entre ter um negócio de seis, sete ou mesmo oito dígitosA verdadeira diferença entre ter um negócio de seis, sete ou mesmo oito dígitos

é se você entende as fases de um funil e pode monetizar com sucesso os diferentesé se você entende as fases de um funil e pode monetizar com sucesso os diferentes

pontos ao longo da linha.pontos ao longo da linha.

Quando estou direcionando tráfego para um site, preciso saber a primeira página que o Quando estou direcionando tráfego para um site, preciso saber a primeira página que o clientecliente

em potencial acessará. Preciso saber a segunda página que ele acessa e em potencial acessará. Preciso saber a segunda página que ele acessa e tudo o que ele experimentarátudo o que ele experimentará

enquanto estiver envolvido com meus enquanto estiver envolvido com meus negócios. Preciso projetar cuidadosamente o processo (ou negócios. Preciso projetar cuidadosamente o processo (ou funil)funil)

pelo qual cada cliente passa. E diferentes tipos de pelo qual cada cliente passa. E diferentes tipos de pessoas requerem diferentes tratamentpessoas requerem diferentes tratamentos (eos (e

diferentes processos).diferentes processos).

Muitas pessoas falam sobre o valor da vida útil Muitas pessoas falam sobre o valor da vida útil de um cliente, mas não é de um cliente, mas não é disso que estoudisso que estou

falando aqui. Estou falando sobre o caminho que você falando aqui. Estou falando sobre o caminho que você leva para seus clientes. Estou focalizando asleva para seus clientes. Estou focalizando as

variáveis variáveis em cada etapa em cada etapa que podem ser que podem ser manipuladas para manipuladas para monetização máximmonetização máxima - tudo issa - tudo issoo

enquanto mantenho um relacionamento para que o cliente continue a subir sua enquanto mantenho um relacionamento para que o cliente continue a subir sua escada de valor. Umaescada de valor. Uma

pessoa pode ficar comigo por alguns minutos, algumas horas ou dezenas de pessoa pode ficar comigo por alguns minutos, algumas horas ou dezenas de anos. O dinheiro queanos. O dinheiro que

você ganha em seu negócio depende de quão você ganha em seu negócio depende de quão bem você administra a experiência de cada pessoabem você administra a experiência de cada pessoa

que entra em contato com você - que entra em contato com você - não importa quanto tempo permaneçam.não importa quanto tempo permaneçam.

Seu objetivo, claro, é fazer com que o cliente em potencial continue e se torne um clienteSeu objetivo, claro, é fazer com que o cliente em potencial continue e se torne um cliente

regular ou comprador recorrente. Quanto mais tempo você puder mantê-los por perto, regular ou comprador recorrente. Quanto mais tempo você puder mantê-los por perto, maior será amaior será a

probabilidaprobabilidade de eles comprarem de você. de de eles comprarem de você. A maneira de mantê-los por perto A maneira de mantê-los por perto é administrando aé administrando a

experiência ao longo do processo. Eu dividi a experiência ao longo do processo. Eu dividi a experiência do cliente em sete pontos específicos noexperiência do cliente em sete pontos específicos no

funil. Em cada ponto, você funil. Em cada ponto, você pode testar, ajustar, monetizar e construir pode testar, ajustar, monetizar e construir seu negócio em qualquer nívelseu negócio em qualquer nível

que desejar. Depois de conhecer esses sete pontos e que desejar. Depois de conhecer esses sete pontos e como maximizá-los, sua vida mudará. Écomo maximizá-los, sua vida mudará. É

incrivel!incrivel!



    

É TUDO SOBRE O PRÉ-FRAMEÉ TUDO SOBRE O PRÉ-FRAME

Antes de falarmos sobre as sete fases de um funil, você precisa entender o conceito de um pré-quadroAntes de falarmos sobre as sete fases de um funil, você precisa entender o conceito de um pré-quadro

porque cada etapa de um funil é um pré-quadro para a próxima etapa. É por isso que é essencialporque cada etapa de um funil é um pré-quadro para a próxima etapa. É por isso que é essencial

otimizar essas etapas - não apenas para monetização, mas também para construir relacionamentos eotimizar essas etapas - não apenas para monetização, mas também para construir relacionamentos e

fazer com que os visitantes continuem a comprar de você, alguém que eles conhecem e confiam. Umfazer com que os visitantes continuem a comprar de você, alguém que eles conhecem e confiam. Um
grande erro que muitos profissionais de marketing cometem é focar 100% em conversões de curtogrande erro que muitos profissionais de marketing cometem é focar 100% em conversões de curto

prazo ou monetização. Eles vendem de forma tão agressiva, com foco na venda em questão, queprazo ou monetização. Eles vendem de forma tão agressiva, com foco na venda em questão, que

perdem o respeito do cliente. Esse erro custará a você um relacionamento de longo prazo que podeperdem o respeito do cliente. Esse erro custará a você um relacionamento de longo prazo que pode

valer dez vezes mais do que o dinheiro ganho no ponto inicial de contato.valer dez vezes mais do que o dinheiro ganho no ponto inicial de contato.

Os especialistas em programação neurolinguística (PNL) falam muito sobre pré-enquadramentoOs especialistas em programação neurolinguística (PNL) falam muito sobre pré-enquadramento

para obter o resultado que você deseja. Um pré-quadro é simplesmente o estado de espírito em que vocêpara obter o resultado que você deseja. Um pré-quadro é simplesmente o estado de espírito em que você

coloca uma pessoa quando ela entra coloca uma pessoa quando ela entra na próxima etapa do funil de na próxima etapa do funil de vendas. Mudar o estado de espírito, avendas. Mudar o estado de espírito, a

mentalidade, pode mudar profundamente a resposta a uma pergunta ou a experiência que você tem commentalidade, pode mudar profundamente a resposta a uma pergunta ou a experiência que você tem com

alguém ou algo.alguém ou algo.

As pessoas fazem isso o tempo todo sem perceber. Por exemplo, se eu As pessoas fazem isso o tempo todo sem perceber. Por exemplo, se eu quiser pedir umquiser pedir um

favor à minha esposa, posso pré-enquadrá-la dizendo: “Uau, você está linda hoje. Muito obrigadofavor à minha esposa, posso pré-enquadrá-la dizendo: “Uau, você está linda hoje. Muito obrigado

por todas as coisas boas que você está fazendo com as crianças esta noite. Eu realmente apreciopor todas as coisas boas que você está fazendo com as crianças esta noite. Eu realmente aprecio

você passar a noite você passar a noite com eles. ” com eles. ” Em seguida, posso continuar dizendo: "Estou apenas curioso,Em seguida, posso continuar dizendo: "Estou apenas curioso,

você se importa se eu sair você se importa se eu sair com meus amigos esta noite?" Como comecei com o pré-quadro, écom meus amigos esta noite?" Como comecei com o pré-quadro, é

mais provável que ela responda da maneira que eu quero. Criei um estado de espírito positivomais provável que ela responda da maneira que eu quero. Criei um estado de espírito positivo

antes de pedir o favor.antes de pedir o favor.

Meu primeiro mentor de marketing na Internet foi um cara Meu primeiro mentor de marketing na Internet foi um cara chamado Mark Joyner. Lembro-mechamado Mark Joyner. Lembro-me

dele dizendo que nem todos os cliques são dele dizendo que nem todos os cliques são criados iguais. Isso me pareceu estranho porque oscriados iguais. Isso me pareceu estranho porque os

proprietárioproprietários de empresas sempre s de empresas sempre falam sobre tráfego e como obter mais falam sobre tráfego e como obter mais cliques em seus sites cliques em seus sites - não- não

um determinado tipo de clique. Um clique não era apenas um um determinado tipo de clique. Um clique não era apenas um clique? Mas Mark me clique? Mas Mark me fez entender quefez entender que

o que realmente importa é de onde vêm o que realmente importa é de onde vêm esses cliques e o esses cliques e o que o leitor experimentou antes de acessarque o leitor experimentou antes de acessar

seu site. Ele até chegou a dizer que o frame pelo qual as pessoas entram em seu site éseu site. Ele até chegou a dizer que o frame pelo qual as pessoas entram em seu site é

provavelmente a coisa mais importante que você pode saber.provavelmente a coisa mais importante que você pode saber.

Ele me usou como exemplo: “Considere uma pessoa que veio de um site que disse:Ele me usou como exemplo: “Considere uma pessoa que veio de um site que disse:

'Russell Brunson é um golpista. Ele roubou meu dinheiro. Ele é antiético. Ele é um mentiroso e'Russell Brunson é um golpista. Ele roubou meu dinheiro. Ele é antiético. Ele é um mentiroso e

não confio nele Clique aqui para ver seu novonão confio nele Clique aqui para ver seu novo



não confio nele. Clique aqui para ver seu novonão confio nele. Clique aqui para ver seu novo

    

produtos.' O que você acha que acontecerá quando ele clicar para ver o produto? ” O pré-quadroprodutos.' O que você acha que acontecerá quando ele clicar para ver o produto? ” O pré-quadro

foi terrível. Esse visitante provavelmente não gostará de mim e foi terrível. Esse visitante provavelmente não gostará de mim e terei dificuldade em fazer comterei dificuldade em fazer com

que comprem qualquer coisa.que comprem qualquer coisa.

Por outro lado, e se a Por outro lado, e se a pessoa vier de um site que diz: “Russell é uma pessoa incrível.pessoa vier de um site que diz: “Russell é uma pessoa incrível.

Tive a chance de conhecê-lo; conversamos por uma hora, e o que ele Tive a chance de conhecê-lo; conversamos por uma hora, e o que ele me ensinou mudou meume ensinou mudou meu
negócio e minha vida. Minha empresa conseguiu ir do nada para um milhão de negócio e minha vida. Minha empresa conseguiu ir do nada para um milhão de dólares dedólares de

receita por ano. Clique aqui para ver seu novo produto ”? receita por ano. Clique aqui para ver seu novo produto ”? As chances de converter esse clienteAs chances de converter esse cliente

potencial em meu site são potencial em meu site são muito, muito maiores. Posso vender mais se o muito, muito maiores. Posso vender mais se o visitante entrar novisitante entrar no

meu site através de um bom pré-frame. O quadro pelo qual ele meu site através de um bom pré-frame. O quadro pelo qual ele entrou em meu site mudaentrou em meu site muda

completamecompletamente o que nte o que pode acontecer na página real. pode acontecer na página real. Portanto, o truque é Portanto, o truque é descobrir comodescobrir como

controlar o quadro pelo controlar o quadro pelo qual seu tráfego está passando.qual seu tráfego está passando.

No livroNo livro Balanço: a atração irresistível Balanço: a atração irresistível do comportamento irracional,do comportamento irracional, por Ori e Rom Brafman, lipor Ori e Rom Brafman, li

sobre um estudo fascinante que aconteceu no MIT, demonstrando o princípio do sobre um estudo fascinante que aconteceu no MIT, demonstrando o princípio do pré-quadro empré-quadro em
ação. Foi mais ou menos assim: ação. Foi mais ou menos assim: Um dia, uma turma de Um dia, uma turma de setenta alunos de economia foi informadasetenta alunos de economia foi informada

que teria um professor substituto para que teria um professor substituto para o dia. Como esse professor o dia. Como esse professor era novo, cada aluno deveria lerera novo, cada aluno deveria ler

uma breve biografia do professor. As uma breve biografia do professor. As biografias distribuídas a todos os alunos eram biografias distribuídas a todos os alunos eram idênticas -idênticas -

exceto por uma frase. Ele exceto por uma frase. Ele elogiou o trabalho de graduação em economia desse professor e listouelogiou o trabalho de graduação em economia desse professor e listou

várias realizações fabulosas. Em seguida, metade da biografia descreveu o professor várias realizações fabulosas. Em seguida, metade da biografia descreveu o professor como "umacomo "uma

pessoa muito calorosa", enquanto a outra metade o descreveu como "bastante frpessoa muito calorosa", enquanto a outra metade o descreveu como "bastante frio". Essa foi aio". Essa foi a

única diferençaúnica diferença

- uma frase.- uma frase.

Após a palestra, cada aluno foi Após a palestra, cada aluno foi convidado a preencher uma pesquisa para ver como convidado a preencher uma pesquisa para ver como eleseles
gostavam do professor. Os que receberam a gostavam do professor. Os que receberam a biografia “calorosa” disseram que o amavam.biografia “calorosa” disseram que o amavam.

Disseram que ele era bem-humorado, atencioso com os Disseram que ele era bem-humorado, atencioso com os outros e sociável. Os outros e sociável. Os alunos quealunos que

receberam a biografia “fria” não gostaram nada dele. Disseram receberam a biografia “fria” não gostaram nada dele. Disseram que ele era egocêntrico, formal,que ele era egocêntrico, formal,

irritado e implacável. Todos esses alunos assistiram à mesma aula, mas o pré-quadro mudou suairritado e implacável. Todos esses alunos assistiram à mesma aula, mas o pré-quadro mudou sua

percepção do que testemunharam. Este estudo é um exemplo legal percepção do que testemunharam. Este estudo é um exemplo legal do princípio do pré-quadrodo princípio do pré-quadro

em ação.em ação.

Como pré-enquadrar suas apresentações para vendas maiores:Como pré-enquadrar suas apresentações para vendas maiores: A primeira vez queA primeira vez que

testemunhei esse conceito em ação foi testemunhei esse conceito em ação foi quando comecei a falar em quando comecei a falar em eventos sobre marketing na Internet.eventos sobre marketing na Internet.

Os coordenadores do evento me convidavam para Os coordenadores do evento me convidavam para falar e, depois disso, tive falar e, depois disso, tive permissão para venderpermissão para vender

meu produto na parte de trás domeu produto na parte de trás do



    

a sala. Obviamente, eu queria fazer muitas vendas, então tentei elaborar minha apresentação dea sala. Obviamente, eu queria fazer muitas vendas, então tentei elaborar minha apresentação de

uma forma que agregasse um valor tão grande que as pessoas iriam querer comprar um pacote deuma forma que agregasse um valor tão grande que as pessoas iriam querer comprar um pacote de

coaching meu no final. Viajei pelo país, falando uma ou duas vezes por mês. Freqüentemente, eucoaching meu no final. Viajei pelo país, falando uma ou duas vezes por mês. Freqüentemente, eu

testava diferentes argumentos para ver a qual método as pessoas respondiam mais.testava diferentes argumentos para ver a qual método as pessoas respondiam mais.

Lembro-me de um evento que teve um efeito profundo em mim. Eu estava trabalhando com umLembro-me de um evento que teve um efeito profundo em mim. Eu estava trabalhando com um

grande promotor de eventos chamado Armand Morin, que tinha feito muitos eventos em todo ogrande promotor de eventos chamado Armand Morin, que tinha feito muitos eventos em todo o

mundo. Ele também foi um dos melhores apresentadores de palco da época. Lembro que ele memundo. Ele também foi um dos melhores apresentadores de palco da época. Lembro que ele me

puxou de lado e disse que havia um fator decisivo que afetaria quanto dinheiro eu ganhei no evento.puxou de lado e disse que havia um fator decisivo que afetaria quanto dinheiro eu ganhei no evento.

“É tudo sobre como eu apresento você,” ele disse.“É tudo sobre como eu apresento você,” ele disse.

Ele me pediu para olhar para os últimos dez ou quinze eventos em que trabalhei e lembrar osEle me pediu para olhar para os últimos dez ou quinze eventos em que trabalhei e lembrar os

eventos em que me saí muito, muito bem em vendas. Então ele disse: “Lembre-se de como aeventos em que me saí muito, muito bem em vendas. Então ele disse: “Lembre-se de como a

pessoa o apresentou antes de você subir no palco. A maioria dos promotores faz um trabalhopessoa o apresentou antes de você subir no palco. A maioria dos promotores faz um trabalho

horrível. Eles chegam lá e dizem algo como, 'Ei, este é o Russell. Ele é horrível. Eles chegam lá e dizem algo como, 'Ei, este é o Russell. Ele é ótimo e vai te ensinar umaótimo e vai te ensinar uma
coisa legal. Todos aplaudam ele. '”Quando isso coisa legal. Todos aplaudam ele. '”Quando isso acontece, as vendas estão praticamente estáveis.acontece, as vendas estão praticamente estáveis.

Mas esse promotor elaborou minha introdução de forma a pré-vender minha credibilidade comoMas esse promotor elaborou minha introdução de forma a pré-vender minha credibilidade como

palestrante e preparar o público para comprar. Ele teve palestrante e preparar o público para comprar. Ele teve alguns dos eventos de maior sucesso poralguns dos eventos de maior sucesso por

causa dessa estratégia simples.causa dessa estratégia simples.

Achei a sugestão dele muito Achei a sugestão dele muito interessanteinteressante. Quando falei em . Quando falei em seu evento, vendi muito maisseu evento, vendi muito mais

produtos do que em qualquer outro seminário. Daqui para frente, prestei atenção ao queprodutos do que em qualquer outro seminário. Daqui para frente, prestei atenção ao que

aconteceu quando os promotores me apresentaram. Com certeza, haveria uma queda de energiaaconteceu quando os promotores me apresentaram. Com certeza, haveria uma queda de energia

na sala se a introdução fosse branda e pouco inspiradora. Tudo era diferente e isso afetou minhasna sala se a introdução fosse branda e pouco inspiradora. Tudo era diferente e isso afetou minhas

vendas. Finalmentevendas. Finalmente, decidi ficar no , decidi ficar no comando do pré-frame. Não queria correr o risco de ocomando do pré-frame. Não queria correr o risco de o
promotor estragar tudo. Então, fiz um promotor estragar tudo. Então, fiz um vídeo de introdução de três vídeo de introdução de três minutos. Apresentava Tonyminutos. Apresentava Tony

Robbins me recomendando, descrevia várias histórias de sucesso e Robbins me recomendando, descrevia várias histórias de sucesso e incluía o testemunho deincluía o testemunho de

outras pessoas que declararam que eu era um grande cara com muito a oferecer. Antes de subiroutras pessoas que declararam que eu era um grande cara com muito a oferecer. Antes de subir

ao palco, pedi ao promotor para apresentar o vídeo. O vídeo foi reproduzido e eu subi no palcoao palco, pedi ao promotor para apresentar o vídeo. O vídeo foi reproduzido e eu subi no palco

logo depois. O vídeo era o pré-quadro, e como agora eu controlava o quadro, comecei a verlogo depois. O vídeo era o pré-quadro, e como agora eu controlava o quadro, comecei a ver

vendas consistentemevendas consistentemente mais altas nte mais altas quase todas as vezes quase todas as vezes que falava. Muito legal, hein? que falava. Muito legal, hein? Se vocêSe você

falar e vender após cada evento, experimente essa estratégia. Você vai me agradecer por isso.falar e vender após cada evento, experimente essa estratégia. Você vai me agradecer por isso.



    

Agora que você entende o pré-enquadramento, vai adorar o quão poderosas são asAgora que você entende o pré-enquadramento, vai adorar o quão poderosas são as

sete fases de um funil.sete fases de um funil.

COMO FUNCIONA A PRÉ-ESTRUTURACOMO FUNCIONA A PRÉ-ESTRUTURA
Muitos treinamentos de marketing e conversão online começam a ensinar conversão na página deMuitos treinamentos de marketing e conversão online começam a ensinar conversão na página de

destino. Eles mostram como dividir projetos de destino. Eles mostram como dividir projetos de teste diferentes e como ajustar suas ofertas e teste diferentes e como ajustar suas ofertas e seusseus

funis. Mas descobri que existem três etapas críticasfunis. Mas descobri que existem três etapas críticas antes antes o visitante chega até a página deo visitante chega até a página de

destino que tem um grande efeito em suas conversões. Existem também várias etapas no funildestino que tem um grande efeito em suas conversões. Existem também várias etapas no funil

que acontecemque acontecem depois de depois de alguém sai da sua página de destino. Isso também tem um impactoalguém sai da sua página de destino. Isso também tem um impacto

enorme em suas conversões e resultados financeiros. Se você entender todos os sete pontos doenorme em suas conversões e resultados financeiros. Se você entender todos os sete pontos do

funil, seu negócio provavelmente explodirá sem qualquer tráfego ou ajustes adicionais. Então,funil, seu negócio provavelmente explodirá sem qualquer tráfego ou ajustes adicionais. Então,

vamos percorrer as fases, uma de cada vez.vamos percorrer as fases, uma de cada vez.

Fase # 1: Determinar a temperatura do tráfegoFase # 1: Determinar a temperatura do tráfego

A primeira fase a examinar é a mentalidade do tráfego antes que ele atinja seu site - ou aA primeira fase a examinar é a mentalidade do tráfego antes que ele atinja seu site - ou a

temperatura do tráfego. Você pode nem pensar nisso, mas há três níveis de tráfego que chegam aotemperatura do tráfego. Você pode nem pensar nisso, mas há três níveis de tráfego que chegam ao

seu site: quente, quente e frio. Cada grupo precisa de tratamento especial e comunicaçãoseu site: quente, quente e frio. Cada grupo precisa de tratamento especial e comunicação

individualizada. Cada um precisa encontrar uma ponte diferente para chegar à sua página deindividualizada. Cada um precisa encontrar uma ponte diferente para chegar à sua página de

destino. Sim, isso significa que você pode até destino. Sim, isso significa que você pode até precisar de três páginas de destino diferentes,precisar de três páginas de destino diferentes,

dependendo de como está direcionando o tráfego. Acredite em mim, vale a pena dedicar um tempodependendo de como está direcionando o tráfego. Acredite em mim, vale a pena dedicar um tempo

extra para configurar isso extra para configurar isso corretamente.corretamente.

Aqui está uma citação de Gene Schwartz que me ajudou a entender o Aqui está uma citação de Gene Schwartz que me ajudou a entender o tráfego quente versustráfego quente versus

quente e frio e como você deve squente e frio e como você deve se comunicar de forma diferente com cada tipo:e comunicar de forma diferente com cada tipo:

Se o cliente potencial está ciente do seu produto e percebeu que pode satisfazer oSe o cliente potencial está ciente do seu produto e percebeu que pode satisfazer o

desejo dele, seu título começa com o produto. Se ele não está ciente do seudesejo dele, seu título começa com o produto. Se ele não está ciente do seu

produto, mas apenas do desejo em si, seu título começa com o desejo. Se ele aindaproduto, mas apenas do desejo em si, seu título começa com o desejo. Se ele ainda

não está ciente do que realmente busca, mas está preocupado com o problemanão está ciente do que realmente busca, mas está preocupado com o problema

geral, seu geral, seu 



    

o título começa com o o título começa com o problema e o cristaliza em problema e o cristaliza em uma necessidade especuma necessidade específica.ífica.

Fig 10.2: Comece sua Fig 10.2: Comece sua cópia onde quer que seu cópia onde quer que seu cliente potencial esteja no momento.cliente potencial esteja no momento.

Você tem que descobrir onde seu cliente potencial está ao longo do continuum da percepção doVocê tem que descobrir onde seu cliente potencial está ao longo do continuum da percepção do

produto: ciente do produto, ciente do desejo produto: ciente do produto, ciente do desejo ou ciente do problema. Onde ou ciente do problema. Onde eles estão determina aeles estão determina a

temperatura do tráfego. Se você tiver tráfego frio, eles provavelmente estarão cientes do temperatura do tráfego. Se você tiver tráfego frio, eles provavelmente estarão cientes do problema queproblema que

estão tendo, mas podem não estar cientes da estão tendo, mas podem não estar cientes da solução. Para essas pessoas, você precisa focar suasolução. Para essas pessoas, você precisa focar sua
cópia no problema porque é disso que estão mais conscientes. O tráfego do seu blog pode estar cientecópia no problema porque é disso que estão mais conscientes. O tráfego do seu blog pode estar ciente

da solução porque você a da solução porque você a apresentou na postagem do blog. Portanto, para essas pessoas, você apresentou na postagem do blog. Portanto, para essas pessoas, você desejadeseja

se concentrar na solução. O tráfego quente se concentrar na solução. O tráfego quente da sua lista de da sua lista de e-mail provavelmente conhece você e seue-mail provavelmente conhece você e seu

produto, então eles estariam mais atentos ao produto e produto, então eles estariam mais atentos ao produto e responderiam melhor à cópia baseada noresponderiam melhor à cópia baseada no

produto.produto.

Trânsito QuenteTrânsito Quente é formado por pessoas que já sabem quem você é. Eles estão na sua listaé formado por pessoas que já sabem quem você é. Eles estão na sua lista

de e-mail, assinam o seu podcast, leem de e-mail, assinam o seu podcast, leem o seu blog - você o seu blog - você tem um relacionamento estabelecidotem um relacionamento estabelecido

com eles. Você vai falar com essas pessoas com eles. Você vai falar com essas pessoas como se fossem seus amigos (porque são). Vocêcomo se fossem seus amigos (porque são). Você

deseja usar a comunicação orientada para deseja usar a comunicação orientada para a personalidade. Conte-lhes histórias, compartilhe suasa personalidade. Conte-lhes histórias, compartilhe suas
opiniões e deixe-os entrar um pouco opiniões e deixe-os entrar um pouco em sua vida privada. Lembra-se dos exemplos em sua vida privada. Lembra-se dos exemplos de e-mailde e-mail

Seinfeld do último capítulo? Cada um deles me trouxe mais de cem mil dólares porque eu tinhaSeinfeld do último capítulo? Cada um deles me trouxe mais de cem mil dólares porque eu tinha

um tráfego intenso e sabia como falar um tráfego intenso e sabia como falar com eles.com eles.

Trânsito QuenteTrânsito Quente consiste em pessoas que não o conhecem, mas têm um relacionamento comconsiste em pessoas que não o conhecem, mas têm um relacionamento com

alguém que você conhece. É aqui que alguém que você conhece. É aqui que as parcerias de joint venture (JV) funcionam bem. Afiliados ouas parcerias de joint venture (JV) funcionam bem. Afiliados ou

parceiros de JV têm relacionamentos com suas listas e endossam você ou parceiros de JV têm relacionamentos com suas listas e endossam você ou sua oferta aos assinantes.sua oferta aos assinantes.

Eles emprestam sua credibilidade a você para que seus Eles emprestam sua credibilidade a você para que seus seguidores se sintam à vontade para conferirseguidores se sintam à vontade para conferir

suas ofertas.suas ofertas.



    

As empresas de mala direta têm usado essa técnica de pré-enquadramento há décadas. DiferentesAs empresas de mala direta têm usado essa técnica de pré-enquadramento há décadas. Diferentes

empresas têm suas próprias listas de empresas e, às vezes, uma empresa envia uma carta de vendas doempresas têm suas próprias listas de empresas e, às vezes, uma empresa envia uma carta de vendas do

produto de outra empresa. Assim como as joint ventures hoje, as empresas costumam dividir o lucro emproduto de outra empresa. Assim como as joint ventures hoje, as empresas costumam dividir o lucro em

50/50. Para obter um pré-quadro positivo, a empresa proprietária da lista adicionaria o que é chamado de50/50. Para obter um pré-quadro positivo, a empresa proprietária da lista adicionaria o que é chamado de

"carta de levantamento". Era apenas uma nota pessoal dizendo algo como: “Ei, gosto deste produto. Eu"carta de levantamento". Era apenas uma nota pessoal dizendo algo como: “Ei, gosto deste produto. Eu

endosso isso. Esta empresa é ótima; você não se arrependerá se fizer pedidos deles. ” As cartas deendosso isso. Esta empresa é ótima; você não se arrependerá se fizer pedidos deles. ” As cartas de

levantamento aumentaram (“levantaram”) a resposta dramaticamente porque a pessoa que as lia tinhalevantamento aumentaram (“levantaram”) a resposta dramaticamente porque a pessoa que as lia tinha

algum tipo de relacionamento com o redator ou com a empresa que deu a recomendação. Um bomalgum tipo de relacionamento com o redator ou com a empresa que deu a recomendação. Um bom

pré-quadro pode fazer uma página ser convertida como um louco, mas quando você tenta atrair tráfegopré-quadro pode fazer uma página ser convertida como um louco, mas quando você tenta atrair tráfego

frio para ela, ela é uma bomba.frio para ela, ela é uma bomba.

Trânsito FrioTrânsito Frio é feito de pessoas que não têm ideia de quem você é. Eles não sabem o que vocêé feito de pessoas que não têm ideia de quem você é. Eles não sabem o que você

oferece ou se podem confiar em você. Podem oferece ou se podem confiar em você. Podem ser pessoas que você encontra no Facebook ou que clicamser pessoas que você encontra no Facebook ou que clicam

em seus anúncios pay-per-click. Talvez eles tropecem em seu blog de alguma forma. Provavelmente, vocêem seus anúncios pay-per-click. Talvez eles tropecem em seu blog de alguma forma. Provavelmente, você
está pagando por esse tráfego está pagando por esse tráfego de alguma forma, por de alguma forma, por isso é importante pré-enquadrá-los corretamente paraisso é importante pré-enquadrá-los corretamente para

obter o maior obter o maior retorno sobre seu investimento.retorno sobre seu investimento.

A primeira etapa é descobrir a A primeira etapa é descobrir a temperatura do tráfego para que você possa construir atemperatura do tráfego para que você possa construir a

ponte pré-estrutura certa.ponte pré-estrutura certa.

Fase 2: Configurar a ponte de pré-estruturaFase 2: Configurar a ponte de pré-estrutura

A segunda fase é sua ponte pré-quadro. Pode ser um anúncio pay-per-click ou um artigo em um e-mailA segunda fase é sua ponte pré-quadro. Pode ser um anúncio pay-per-click ou um artigo em um e-mail

ou postagem em um blog. Pode ser um vídeo do YouTube. É uma ponte que pré-molda as pessoas antesou postagem em um blog. Pode ser um vídeo do YouTube. É uma ponte que pré-molda as pessoas antes

que elas cheguem à sua página de destino. Diferentes tipos de tráfego precisam de diferentes pontes.que elas cheguem à sua página de destino. Diferentes tipos de tráfego precisam de diferentes pontes.

Uma ponte para tráfego quenteUma ponte para tráfego quente normalmente é muito curto. Você já normalmente é muito curto. Você já tem um relacionamento comtem um relacionamento com

essas pessoas, então não precisa essas pessoas, então não precisa fazer muita construção de fazer muita construção de credibilidade ou pré-enquadramentocredibilidade ou pré-enquadramento..

Provavelmente, você pode enviar um e-mail rápido com Provavelmente, você pode enviar um e-mail rápido com um link para sua um link para sua página de destino e pronto. Oupágina de destino e pronto. Ou

talvez você escreva uma postagem em um talvez você escreva uma postagem em um blog ou grave um blog ou grave um podcast incentivando as pessoas a conferirpodcast incentivando as pessoas a conferir

sua oferta. Essas pessoas vão ouvir e sua oferta. Essas pessoas vão ouvir e fazer o que você sugere simplesmente porque já fazer o que você sugere simplesmente porque já conhecem, gostamconhecem, gostam

e confiam em você.e confiam em você.

Uma ponte de tráfego quenteUma ponte de tráfego quente é um pouco mais longo do que uma ponte de tráfego quente, mas não muito.é um pouco mais longo do que uma ponte de tráfego quente, mas não muito.

T d t áf i é t d d dT d t áf i é t d d d



Tudo que o tráfego precisa é uma pequena nota de endosso de uma pessoaTudo que o tráfego precisa é uma pequena nota de endosso de uma pessoa

    

eles confiam; então, eles estarão com o estado de espírito certo para acessar a eles confiam; então, eles estarão com o estado de espírito certo para acessar a página de destino. Épágina de destino. É

aqui que entra a carta de levantamento ou o e-mail pessoal de um parceiro de JV. Essa ponte pode seraqui que entra a carta de levantamento ou o e-mail pessoal de um parceiro de JV. Essa ponte pode ser

um e-mail, mas também pode ser um vídeo, artigo ou alguma outra comunicação do proprietário da lista,um e-mail, mas também pode ser um vídeo, artigo ou alguma outra comunicação do proprietário da lista,

endossando você e seu produto.endossando você e seu produto.

Uma ponte para tráfego frioUma ponte para tráfego frio é o Santo Graal do marketing online. Se você realmente deseja expandir seué o Santo Graal do marketing online. Se você realmente deseja expandir seu

negócio, precisa aprender a converter o tráfego frio. A maioria das pessoas que conheço simplesmente nãonegócio, precisa aprender a converter o tráfego frio. A maioria das pessoas que conheço simplesmente não

consegue fazer isso. Eles podem se converter como loucos com sua própria lista ou a lista de um parceiro. Masconsegue fazer isso. Eles podem se converter como loucos com sua própria lista ou a lista de um parceiro. Mas

quando se trata de converter quando se trata de converter uma lista fria, eles estão presos. Euma lista fria, eles estão presos. Eles simplesmente não conseguem fazer funcionar.les simplesmente não conseguem fazer funcionar.

Se você aprender esta habilidade - converter tráfego frio - você saberá o segredo por trás do crescimento deSe você aprender esta habilidade - converter tráfego frio - você saberá o segredo por trás do crescimento de

empresas de sete, oito ou até nove dígitos. Esta ponte é a mais longa. Você precisa fazer um bom trabalhoempresas de sete, oito ou até nove dígitos. Esta ponte é a mais longa. Você precisa fazer um bom trabalho

preliminar para colocar o cliente em preliminar para colocar o cliente em potencial em um estado de espírito desejávelpotencial em um estado de espírito desejável antes antes ele acessa sua página deele acessa sua página de

destino. Deixe-me explicar.destino. Deixe-me explicar.

Digamos que você esteja na praça de alimentação do shopping e Digamos que você esteja na praça de alimentação do shopping e vá até as pessoas quevá até as pessoas que
esperam na fila do Panda Express e diga: “Olá. Estou vendendo um produto que esperam na fila do Panda Express e diga: “Olá. Estou vendendo um produto que ensina como criarensina como criar

uma lista e direcionar tráfego para ela. É ótimo! Você estaria interessado em comprá-lo? ” O queuma lista e direcionar tráfego para ela. É ótimo! Você estaria interessado em comprá-lo? ” O que

você acha que eles vão dizer? Em primeiro lugar, eles não você acha que eles vão dizer? Em primeiro lugar, eles não o conhecem, então as chances deo conhecem, então as chances de

dizerem sim são muito pequenas. Além disso, você está falando em um idioma que eles podemdizerem sim são muito pequenas. Além disso, você está falando em um idioma que eles podem

nem mesmo entender. Esses estranhos sabem o que é uma lista? Que tal trânsito? Eles podemnem mesmo entender. Esses estranhos sabem o que é uma lista? Que tal trânsito? Eles podem

pensar que você está falando sobre tráfego rodoviário. Este é um grande erro, e vejo empresaspensar que você está falando sobre tráfego rodoviário. Este é um grande erro, e vejo empresas

cometerem esse erro online o tempo todo. Eles falam com o tráfego frio no idioma errado ecometerem esse erro online o tempo todo. Eles falam com o tráfego frio no idioma errado e

ninguém compra. Para corrigir isso, você precisa tornar sua oferta mais geral. Fale em termos queninguém compra. Para corrigir isso, você precisa tornar sua oferta mais geral. Fale em termos que

o tráfego frio compreenda.o tráfego frio compreenda.

Por exemplo, tenho um site de associação chamado ListHacking. Ele ensina as Por exemplo, tenho um site de associação chamado ListHacking. Ele ensina as pessoas a ganharpessoas a ganhar

dinheiro criando uma lista e direcionando o tráfego. Para nosso tráfego frio, dinheiro criando uma lista e direcionando o tráfego. Para nosso tráfego frio, eu sabia que nãoeu sabia que não

poderíamos falar em termos de “tráfego” e “lispoderíamos falar em termos de “tráfego” e “listas” imediatamente. Primeiro, tínhamos que explicar essestas” imediatamente. Primeiro, tínhamos que explicar esses

conceitos para que o leitor soubesse do que conceitos para que o leitor soubesse do que estávamos falando. Minha equipe desenvolveu um funilestávamos falando. Minha equipe desenvolveu um funil

diferente para o tráfego frio que começava dizendo: “Quem quer um sidiferente para o tráfego frio que começava dizendo: “Quem quer um site grátis para ganhar dinheiro?”te grátis para ganhar dinheiro?”

Assim que obtiveram o site Assim que obtiveram o site gratuito, nós os enviamos para uma página intermediária que dizia:gratuito, nós os enviamos para uma página intermediária que dizia:

“Obrigado por solicitar seu site; “Obrigado por solicitar seu site; você o receberá em breve. Enquanto temos sua atenção, você você o receberá em breve. Enquanto temos sua atenção, você sabesabe

como fazer com que as pessoas visitem seu site? ” (Observe que eu dissecomo fazer com que as pessoas visitem seu site? ” (Observe que eu disse pessoas, pessoas, nãonão tráfego.)tráfego.) EmEm

seguida, a página segue paraseguida, a página segue para



    

Explique que nas vendas online, os clientes em Explique que nas vendas online, os clientes em potencial são "tráfego". Explicamos ainda que, parapotencial são "tráfego". Explicamos ainda que, para

que ganhem dinheiro neste novo site gratuito, eles devem que ganhem dinheiro neste novo site gratuito, eles devem aprender como obter tráfego para o sitaprender como obter tráfego para o site.e.

Continuamos explicando o tópico de tráfego e listas Continuamos explicando o tópico de tráfego e listas na página intermediária. Agora, quando ona página intermediária. Agora, quando o

visitante “frio” passa para a oferta do site de associação, ele está perfeitamente pré-estruturadovisitante “frio” passa para a oferta do site de associação, ele está perfeitamente pré-estruturado

para entender a oferta. Esse para entender a oferta. Esse entendimento os torna mais propensos a se converter. entendimento os torna mais propensos a se converter. Eu eliminei aEu eliminei a

lacuna de conhecimento usando um lacuna de conhecimento usando um pré-quadro.pré-quadro.

Para tráfego quente e quente, o anúncio ou e-mail geralmente serve como pré-quadro. Não háPara tráfego quente e quente, o anúncio ou e-mail geralmente serve como pré-quadro. Não há

necessidade de etapas extras antes que essas pessoas entendam sua oferta. Eles já sabem, gostam enecessidade de etapas extras antes que essas pessoas entendam sua oferta. Eles já sabem, gostam e

confiam em você. Mas para o tráfego frio, você geralmente precisa de uma página inteira separada pelaconfiam em você. Mas para o tráfego frio, você geralmente precisa de uma página inteira separada pela

qual eles passam (a página intermediária) antes de chegar à página de oferta. Como acabei de explicar,qual eles passam (a página intermediária) antes de chegar à página de oferta. Como acabei de explicar,

essa página separada pré-frame educa as pessoas, permitindo que apreciem melhor a oferta e tornando-asessa página separada pré-frame educa as pessoas, permitindo que apreciem melhor a oferta e tornando-as

mais propensas a converter.mais propensas a converter.

Aqui está outro exemplo da minha empresa de suplementos. Um dos produtos que vendemos é umAqui está outro exemplo da minha empresa de suplementos. Um dos produtos que vendemos é um
suplemento para ajudar nas dores de neuropatia. Se eu tiver uma lista de pessoas que sofrem desuplemento para ajudar nas dores de neuropatia. Se eu tiver uma lista de pessoas que sofrem de

neuropatia, é muito fácil convertê-los. Mas e se alguém na minha lista não tiver neuropatia como umaneuropatia, é muito fácil convertê-los. Mas e se alguém na minha lista não tiver neuropatia como uma

característica comum, ou nãocaracterística comum, ou não conhecer conhecer se eles têm isso? Muitas pessoas sabem que têm dores nosse eles têm isso? Muitas pessoas sabem que têm dores nos

nervos, mas nunca ouviram a palavranervos, mas nunca ouviram a palavra neuropatia. neuropatia. Portanto, nossa oferta de tráfego frio ajuda as pessoasPortanto, nossa oferta de tráfego frio ajuda as pessoas

comcom dor no nervo,dor no nervo, um termo mais simples e relacionável. Minha página pré-frame afirma: “Se você temum termo mais simples e relacionável. Minha página pré-frame afirma: “Se você tem

dor nos nervos, é provavelmente causada por neuropatia”. Em seguida, a página continua explicando umdor nos nervos, é provavelmente causada por neuropatia”. Em seguida, a página continua explicando um

pouco sobre o termo desconhecido. Então, quando o visitante chega à página de destino do funil, toda apouco sobre o termo desconhecido. Então, quando o visitante chega à página de destino do funil, toda a

linguagem de repente faz sentido. Eles agora entendem que a dor nos nervos é causada pela neuropatialinguagem de repente faz sentido. Eles agora entendem que a dor nos nervos é causada pela neuropatia

e nosso suplemento pode ajudar. O que acontece quando fazemos isso? Nosso universo de clientes eme nosso suplemento pode ajudar. O que acontece quando fazemos isso? Nosso universo de clientes em

potencial se expande exponencialmente! Seja qual for o produto que você está vendendo, é fundamentalpotencial se expande exponencialmente! Seja qual for o produto que você está vendendo, é fundamental
que você combine sua mensagem com a temperatura e o conhecimento do tráfego. Essa consciência oque você combine sua mensagem com a temperatura e o conhecimento do tráfego. Essa consciência o

ajudará a determinar o tipo de ponte necessária para levá-los à página de destino.ajudará a determinar o tipo de ponte necessária para levá-los à página de destino.

Os blogs são outra ótima maneira de preparar uma oferta. Freqüentemente, entraremos em contatoOs blogs são outra ótima maneira de preparar uma oferta. Freqüentemente, entraremos em contato

com alguém que passou por nosso programa de negócios e teve com alguém que passou por nosso programa de negócios e teve sucesso. Às vezes, pagamos a eles parasucesso. Às vezes, pagamos a eles para

escrever uma postagem no blog, testemunhando a incrível experiência. Eles podem postar esse elogio emescrever uma postagem no blog, testemunhando a incrível experiência. Eles podem postar esse elogio em

seu blog. Em seguida, direcionamos o tráfego para aquela postagem do blog para seu blog. Em seguida, direcionamos o tráfego para aquela postagem do blog para que os leitores vejam aque os leitores vejam a

recomendação e cliquem em nosso produto. Porque o tráfego vem do pré-quadro derecomendação e cliquem em nosso produto. Porque o tráfego vem do pré-quadro de



    

site de outra pessoa, aumentamos drasticamente nossas conversões. Agora estamos entrando em contato com osite de outra pessoa, aumentamos drasticamente nossas conversões. Agora estamos entrando em contato com o

grupo de pessoas que conhecem e confiam no blogger.grupo de pessoas que conhecem e confiam no blogger.

Podemos fazer a mesma coisa com os depoimentos do YouTube. Se alguém publicar seu Podemos fazer a mesma coisa com os depoimentos do YouTube. Se alguém publicar seu própriopróprio

vídeo sobre um de nossos produtos, pediremos que vídeo sobre um de nossos produtos, pediremos que adicione algumas palavras-chave à descrição e adicioneadicione algumas palavras-chave à descrição e adicione

um link para o site um link para o site de nosso produto. Em seguida, direcionamos o tráfego para o de nosso produto. Em seguida, direcionamos o tráfego para o vídeo do YouTube quevídeo do YouTube que
compartilha a história. Agora o tráfego chega ao nosso compartilha a história. Agora o tráfego chega ao nosso site com uma chance melhor de conversão. Nossossite com uma chance melhor de conversão. Nossos

números de conversão nesses cenários são loucamente altos simplesmente por causa do pré-quadronúmeros de conversão nesses cenários são loucamente altos simplesmente por causa do pré-quadro

positivo.positivo.

Outro tipo legal de página intermediária é Outro tipo legal de página intermediária é uma pesquisa ou um quiz. uma pesquisa ou um quiz. Podemos fazer certas perguntasPodemos fazer certas perguntas

para fazer as engrenagens da mente girarem em para fazer as engrenagens da mente girarem em uma direção específica. Nós plantamos sementes, e osuma direção específica. Nós plantamos sementes, e os

visitantes começam a se perguntar sobre uma pergunta que visitantes começam a se perguntar sobre uma pergunta que fizemos. Em seguida, eles clicam na fizemos. Em seguida, eles clicam na página depágina de

destino, onde revelamos a resposta ou solução. destino, onde revelamos a resposta ou solução. É tudo uma questão de influenciar o É tudo uma questão de influenciar o que as pessoas estãoque as pessoas estão

pensando quando veem sua oferta.pensando quando veem sua oferta.

Fase # 3: Qualificar assinantesFase # 3: Qualificar assinantes

O objetivo aqui é pegar todo o tráfego - quente, quente e O objetivo aqui é pegar todo o tráfego - quente, quente e frio - e descobrir quem está dispostofrio - e descobrir quem está disposto

a nos fornecer um endereço a nos fornecer um endereço de e-mail em troca de de e-mail em troca de mais informações. (Isso é conhecido comomais informações. (Isso é conhecido como

inscrição em uma lista.) Se as inscrição em uma lista.) Se as pessoas não estiverem dispostas a fornecer seus endereços depessoas não estiverem dispostas a fornecer seus endereços de

e-mail neste momento, é altamente improvável que me dêem e-mail neste momento, é altamente improvável que me dêem dinheiro mais tarde. Adinheiro mais tarde. A

qualificação de assinantes é feita por meio de uma página opt-in ou squeeze que oferece algoqualificação de assinantes é feita por meio de uma página opt-in ou squeeze que oferece algo

de valor em troca de de valor em troca de informações de contato. Este é tipicamente o front-end da informações de contato. Este é tipicamente o front-end da sua Valuesua Value

Ladder. Para minhas empresas, geralmente é um relatório Ladder. Para minhas empresas, geralmente é um relatório gratuito ou um vídeo gratuitogratuito ou um vídeo gratuito

mostrando ao visitante algo que ele mostrando ao visitante algo que ele realmente gostaria de saber. Digamos que eu realmente gostaria de saber. Digamos que eu tenha miltenha mil

visitantes que vêm ao meu site todos os dias. Se eu tiver uma taxa de conversão de 30%visitantes que vêm ao meu site todos os dias. Se eu tiver uma taxa de conversão de 30%

neste momento, então sei que tenho cerca neste momento, então sei que tenho cerca de trezentas pessoas que estarão interessadas emde trezentas pessoas que estarão interessadas em

minhas informações.minhas informações.

Fase 4: Qualifique os compradoresFase 4: Qualifique os compradores

Imediatamente depois de qualificar seus assinantes, você deseja descobrir quem entre eles Imediatamente depois de qualificar seus assinantes, você deseja descobrir quem entre eles é umé um

comprador Quantas daquelas trezentas pessoas quecomprador Quantas daquelas trezentas pessoas que foramforam



comprador. Quantas daquelas trezentas pessoas que comprador. Quantas daquelas trezentas pessoas que foramforam

    

interessado em obter informações gratuitas está disposto a sacar seu cartão de crédito e fazer umainteressado em obter informações gratuitas está disposto a sacar seu cartão de crédito e fazer uma

compra? Observe que eu disse que você deve encontrar seus compradores potenciaiscompra? Observe que eu disse que você deve encontrar seus compradores potenciais imediatamente imediatamente depoisdepois

de qualificar os assinantes. Não espere um dia ou uma semana. Qualifique os compradores imediatamente.de qualificar os assinantes. Não espere um dia ou uma semana. Qualifique os compradores imediatamente.

Meu primeiro mentor Dan Kennedy me ensinou este princípio de ouro:Meu primeiro mentor Dan Kennedy me ensinou este princípio de ouro: um comprador é um comprador. um comprador é um comprador. SeSe

alguém estiver disposto a comprar de você uma vez, eles continuarão a comprar de você enquanto vocêalguém estiver disposto a comprar de você uma vez, eles continuarão a comprar de você enquanto você

continuar oferecendo valor. Assim, assim que alguém preencher seu nome e endereço de e-mail e clicar nocontinuar oferecendo valor. Assim, assim que alguém preencher seu nome e endereço de e-mail e clicar no

botão enviar, ele deverá acessar uma página que oferece algo para comprar. Ofereça-lhes algo de valorbotão enviar, ele deverá acessar uma página que oferece algo para comprar. Ofereça-lhes algo de valor

que os fisgue. É normalmente um pouco mais acima na sua escada de valor, e é aqui que geralmente estouque os fisgue. É normalmente um pouco mais acima na sua escada de valor, e é aqui que geralmente estou

vendendo minha "isca", que é algo que seus clientes dos sonhos realmente vão adorar. Deve ter um preçovendendo minha "isca", que é algo que seus clientes dos sonhos realmente vão adorar. Deve ter um preço

tão baixo que seja absolutamente óbvio para eles comprarem. Você deseja qualificar todos os compradorestão baixo que seja absolutamente óbvio para eles comprarem. Você deseja qualificar todos os compradores

da lista, portanto, não coloque barreiras.da lista, portanto, não coloque barreiras.

Eu geralmente uso uma oferta “grátis mais frete” ou algo na faixa de cinco a sete dólares. AEu geralmente uso uma oferta “grátis mais frete” ou algo na faixa de cinco a sete dólares. A

oferta é extremamente barata porque quero que todos os compradores aceitem. Depois de identificaroferta é extremamente barata porque quero que todos os compradores aceitem. Depois de identificar
quem são os compradores, posso comercializar para eles de maneira diferente. Posso pegar o telefonequem são os compradores, posso comercializar para eles de maneira diferente. Posso pegar o telefone

e falar com eles; Posso enviar um cartão postal ou adicioná-los a uma sequência de e-mail separada.e falar com eles; Posso enviar um cartão postal ou adicioná-los a uma sequência de e-mail separada.

Neste ponto, tenho duas listas: assinantes e compradores. Cada lista é única e tratada de maneiraNeste ponto, tenho duas listas: assinantes e compradores. Cada lista é única e tratada de maneira

diferente.diferente.

Fase 5: Identificar compradores hiperativosFase 5: Identificar compradores hiperativos

Depois de identificar os compradores, você deseja identificar oDepois de identificar os compradores, você deseja identificar o hiperativo hiperativo 

compradores. Essas são as pessoas que estão com algum tipo de dor agora e comprarão mais decompradores. Essas são as pessoas que estão com algum tipo de dor agora e comprarão mais de
uma coisa por vez. Muitas vezes sou um comprador hiperativo. Lembro-me de levar meu time deuma coisa por vez. Muitas vezes sou um comprador hiperativo. Lembro-me de levar meu time de

boliche para uma festa da empresa um tempo atrás. Agora, o boliche passa a ser meu terceiroboliche para uma festa da empresa um tempo atrás. Agora, o boliche passa a ser meu terceiro

esporte favorito (atrás do wrestling e do jiu-jitsu). Não sou um jogador superstar, mas posso me viraresporte favorito (atrás do wrestling e do jiu-jitsu). Não sou um jogador superstar, mas posso me virar

sozinho. Eu amo jogar o jogo Naquele dia específico, eu trouxe minha própria bola, luvas e sapatos.sozinho. Eu amo jogar o jogo Naquele dia específico, eu trouxe minha própria bola, luvas e sapatos.

Admito que queria me exibir na frente dos meus funcionários. Bem, naquele dia um dos outros carasAdmito que queria me exibir na frente dos meus funcionários. Bem, naquele dia um dos outros caras

teve o toque mágico. Ele jogou um par de jogos incríveis e simplesmente me venceu. Ele estava meteve o toque mágico. Ele jogou um par de jogos incríveis e simplesmente me venceu. Ele estava me

provocando na frente de toda a minha equipe, e eu me lembro de me sentir muito frustrado. Posso rirprovocando na frente de toda a minha equipe, e eu me lembro de me sentir muito frustrado. Posso rir

disso agora, mas na época, eu realmente não gostei. Então fui para casa e fiquei onlinedisso agora, mas na época, eu realmente não gostei. Então fui para casa e fiquei online



    

e comecei a comprar coisas de boliche - e comecei a comprar coisas de boliche - livros, vídeos, uma bola nova - qualquer coisa livros, vídeos, uma bola nova - qualquer coisa que pudesse aliviarque pudesse aliviar

minha derrota humilhante. Eu era um minha derrota humilhante. Eu era um comprador hiperativo!comprador hiperativo!

Você deseja identificar essas pessoas o mais rápido possível. Quem está Você deseja identificar essas pessoas o mais rápido possível. Quem está com dor agora? E ocom dor agora? E o

que eles estão dispostos a comprar que eles estão dispostos a comprar  agora mesmo agora mesmo para aliviar essa dor? Você quer ser para aliviar essa dor? Você quer ser capaz decapaz de

oferecer algo a eles - de preferência, várias coisas. Do contrário, eles sairão do seu site eoferecer algo a eles - de preferência, várias coisas. Do contrário, eles sairão do seu site e
procurarão outro site para comprar. As procurarão outro site para comprar. As pessoas adoram comprar. E quando estão com dor epessoas adoram comprar. E quando estão com dor e

querem alívio, gastam dinheiro nessa busca. Eu esqueci do boliche alguns dias depois, e a querem alívio, gastam dinheiro nessa busca. Eu esqueci do boliche alguns dias depois, e a vidavida

continuou. Eu não era mais um comprador hiperativo de mercadorias de boliche. A janela fechou.continuou. Eu não era mais um comprador hiperativo de mercadorias de boliche. A janela fechou.

Portanto, pense no que você pode vender mais ou menos depois de sua oferta Portanto, pense no que você pode vender mais ou menos depois de sua oferta inicial. Se vocêinicial. Se você

comprou algum dos meus produtos, sabe que sempre tenho uma cadeia de upsells e downsells.comprou algum dos meus produtos, sabe que sempre tenho uma cadeia de upsells e downsells.

Isso porque quero identificar meus compradores hiperativos. Depois de saber quem eles são, vouIsso porque quero identificar meus compradores hiperativos. Depois de saber quem eles são, vou

tratá-los de maneira diferente também.tratá-los de maneira diferente também.

Fase # 6: Envelhecer e Fase # 6: Envelhecer e Ascender o RelacionamentoAscender o Relacionamento

Nesse ponto, a experiência inicial de vendas está praticamente acabada. Os pontos de um a cincoNesse ponto, a experiência inicial de vendas está praticamente acabada. Os pontos de um a cinco

acontecem em cinco ou dez minutos, e os próximos dois pontos explicam o que faz com queacontecem em cinco ou dez minutos, e os próximos dois pontos explicam o que faz com que

essas pessoas que você identificou voltem para comprar de você repetidamente. Essas próximasessas pessoas que você identificou voltem para comprar de você repetidamente. Essas próximas

etapas são o que os faz recomendar seus amigos. Durante esta etapa, você deseja envelhecer eetapas são o que os faz recomendar seus amigos. Durante esta etapa, você deseja envelhecer e

ascender no relacionamento. Lembre-se de sua escada de valor? É aqui que a escala de produtosascender no relacionamento. Lembre-se de sua escada de valor? É aqui que a escala de produtos

e serviços realmente se torna importante. Se você seguiu as cinco fases do funil até aqui, jáe serviços realmente se torna importante. Se você seguiu as cinco fases do funil até aqui, já

moveu as pessoas através do primeiro nível ou dois (ou três) em sua Escada de Valor. Agora,moveu as pessoas através do primeiro nível ou dois (ou três) em sua Escada de Valor. Agora,

você continuará fornecendo valor e ajudando as pessoas com tudo o que você oferece. Deixevocê continuará fornecendo valor e ajudando as pessoas com tudo o que você oferece. Deixe
passar algum tempo. Quanto tempo depende de você; tudo o que parecer lógico para o seupassar algum tempo. Quanto tempo depende de você; tudo o que parecer lógico para o seu

produto é o melhor. Deixe que eles pesquisem os produtos que já compraram e dê-lhes tempoproduto é o melhor. Deixe que eles pesquisem os produtos que já compraram e dê-lhes tempo

suficiente para ver o valor que você oferece. Você vai ascendê-los escada acima por um longosuficiente para ver o valor que você oferece. Você vai ascendê-los escada acima por um longo

período de tempo, eventualmente levando-os ao nível mais alto.período de tempo, eventualmente levando-os ao nível mais alto.

Este é o ponto Este é o ponto onde começamos a mudar os tipos de onde começamos a mudar os tipos de funis que usamos. Se começarmosfunis que usamos. Se começarmos

com um funil de com um funil de frete grátis mais, podemos mover o comprador para um frete grátis mais, podemos mover o comprador para um funil invisível ou talvezfunil invisível ou talvez

aumentá-lo para um bilhete alto de aumentá-lo para um bilhete alto de três etapastrês etapas



    

Programa de back-end. (Não se preocupe; você aprenderá a construir esses funis diferentes naPrograma de back-end. (Não se preocupe; você aprenderá a construir esses funis diferentes na

segunda metade deste livro.)segunda metade deste livro.)

Fase # 7: Mudar o ambiente de vendasFase # 7: Mudar o ambiente de vendas
Normalmente, é difícil vender produtos ou serviços muito caros Normalmente, é difícil vender produtos ou serviços muito caros online. Poucas pessoas vão leronline. Poucas pessoas vão ler

uma carta de vendas e clicar no botão de compra de um produto de uma carta de vendas e clicar no botão de compra de um produto de quinze mil dólares. Algunsquinze mil dólares. Alguns

podem, mas geralmente você precisa mudar o podem, mas geralmente você precisa mudar o ambiente de vendas se quiser ambiente de vendas se quiser vender produtosvender produtos

caros. As maneiras mais comuns de mudar o ambiente são vendendo os itens mais caros pelocaros. As maneiras mais comuns de mudar o ambiente são vendendo os itens mais caros pelo

telefone, por mala direta ou em um evento ou seminário ao vivo. Se eu enviar um e-mail para telefone, por mala direta ou em um evento ou seminário ao vivo. Se eu enviar um e-mail para vocêvocê

e pedir que clique em um botão de compra de e pedir que clique em um botão de compra de oito mil dólares, provavelmente você não vai fazeroito mil dólares, provavelmente você não vai fazer

isso. Mas, se eu conseguir que você clique em um botão e agende um horário para isso. Mas, se eu conseguir que você clique em um botão e agende um horário para bater um papobater um papo

ao telefone, de repente tenho ao telefone, de repente tenho um ambiente de vendas completamente diferente. Pessoas aoum ambiente de vendas completamente diferente. Pessoas ao

telefone têm maior probabilidade de ouvir com atenção uma oferta. O vendedor tem o benefício detelefone têm maior probabilidade de ouvir com atenção uma oferta. O vendedor tem o benefício de

feedback ao vivo. Ele ou ela pode superar objeções e ajudar as pessoas a feedback ao vivo. Ele ou ela pode superar objeções e ajudar as pessoas a se decidiremse decidirem
rapidamente. Quando mudamos o ambiente de vendas, podemos nos rapidamente. Quando mudamos o ambiente de vendas, podemos nos comunicar em um nívelcomunicar em um nível

diferente e se torna mais fácil mover as pessoas para os níveis mais altos da Escada de Valor.diferente e se torna mais fácil mover as pessoas para os níveis mais altos da Escada de Valor.

Vamos revisar:Vamos revisar: Se eu fosse consultar uma loja de varejo sobre como aumentar asSe eu fosse consultar uma loja de varejo sobre como aumentar as

vendas, examinaria tudo o que acontece durante a experiência do cliente com a loja, incluindo ovendas, examinaria tudo o que acontece durante a experiência do cliente com a loja, incluindo o

momento em que o cliente viu o anúncio, entrou pela porta da frente e recebeu uma saudaçãomomento em que o cliente viu o anúncio, entrou pela porta da frente e recebeu uma saudação

de os funcionários. Eu analisaria o que o cliente viu que o levou a escolher certos itens, quaisde os funcionários. Eu analisaria o que o cliente viu que o levou a escolher certos itens, quais

produtos eram “ponto de venda” e como o caixa vendeu-os durante o checkout. Eu entãoprodutos eram “ponto de venda” e como o caixa vendeu-os durante o checkout. Eu então
analisaria as sequências de acompanhamento já implementadas para trazer esse cliente deanalisaria as sequências de acompanhamento já implementadas para trazer esse cliente de

volta.volta.

O aumento das vendas online acontece da mesma forma. Você O aumento das vendas online acontece da mesma forma. Você precisa quebrar e examinarprecisa quebrar e examinar

cada uma das fases pelas quais seu cliente passa em seus funis de vendas. Depois de estar cientecada uma das fases pelas quais seu cliente passa em seus funis de vendas. Depois de estar ciente

das etapas distintas e dividir das etapas distintas e dividir cada uma em uma experiência separada, você pode ajustar cadacada uma em uma experiência separada, você pode ajustar cada

aspecto para obter mais conversões. Desta forma, aspecto para obter mais conversões. Desta forma, você pode ajudar as pessoas a você pode ajudar as pessoas a ascenderem aoascenderem ao

próximo nível de sua Escada de próximo nível de sua Escada de Valor. Se você está Valor. Se você está preso em seu negócio, provavelmente é porquepreso em seu negócio, provavelmente é porque

há uma falha em uma dessas sete etapas. Qual é a temperatura do trânsito que você dirige? Qual éhá uma falha em uma dessas sete etapas. Qual é a temperatura do trânsito que você dirige? Qual é

a ponte pré-quadro que você está aproveitandoa ponte pré-quadro que você está aproveitando



    

compradores através? Na página de destino, você está qualificando os assinantes? Você está qualificando seuscompradores através? Na página de destino, você está qualificando os assinantes? Você está qualificando seus

compradores na página de vendas e seus hiperativos nas páginas de upsell? Você está envelhecendo ecompradores na página de vendas e seus hiperativos nas páginas de upsell? Você está envelhecendo e

aumentando o relacionamento para combinar o comprador com a oferta de que ele realmente mais precisa? Eaumentando o relacionamento para combinar o comprador com a oferta de que ele realmente mais precisa? E

você está mudando o ambiente de vendas para suas ofertas de alto você está mudando o ambiente de vendas para suas ofertas de alto preço? E o mais importante, como vocêpreço? E o mais importante, como você

está tratando cada um dos seus diferentes grupos para que cada um receba uma experiência especialmenteestá tratando cada um dos seus diferentes grupos para que cada um receba uma experiência especialmente
personalizada?personalizada?

A seguir:A seguir: Agora que você entende a estratégia por trás das sete fases de um funil deAgora que você entende a estratégia por trás das sete fases de um funil de

vendas, quero mostrar quais tipos de páginas vendas, quero mostrar quais tipos de páginas da Web usamos em quatro dessas da Web usamos em quatro dessas fases. Vocêfases. Você

gostava de brincar com blocos de Lego quando era criança? Eu fiz. Foi tão legal pegar as mesmasgostava de brincar com blocos de Lego quando era criança? Eu fiz. Foi tão legal pegar as mesmas

peças simples e criar algo totalmente único, peças simples e criar algo totalmente único, uma e outra vez. Nos próximos capítulos, vocêuma e outra vez. Nos próximos capítulos, você

aprenderá como construir funis de vendas no estilo Lego. Na verdade, vou lhe dar uma lista deaprenderá como construir funis de vendas no estilo Lego. Na verdade, vou lhe dar uma lista de

blocos de construção que você pode blocos de construção que você pode simplesmente misturar e combinar para construir sua ofertasimplesmente misturar e combinar para construir sua oferta

para criar um funil de para criar um funil de vendas instantâneo. Em seguida, apresentarei alguns atalhos - vendas instantâneo. Em seguida, apresentarei alguns atalhos - os funis eos funis e

scripts exatos que uso com mais frequência em scripts exatos que uso com mais frequência em meus negócios. Você pode copiar e meus negócios. Você pode copiar e colar suascolar suas
próprias ofertas e ideias nesses modelos comprovados e próprias ofertas e ideias nesses modelos comprovados e ter seu negócio pronto e ter seu negócio pronto e funcionandofuncionando

rapidamente.rapidamente.



    

SEGREDO # 11:SEGREDO # 11:

O VINTE E TRÊS EDIFÍCIOO VINTE E TRÊS EDIFÍCIO

BLOCOS DE UM FUNILBLOCOS DE UM FUNIL

Como eu disse, penso em vendas e construção de Como eu disse, penso em vendas e construção de funis como se estivéssemos brincando com Legos. Imaginofunis como se estivéssemos brincando com Legos. Imagino
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que haja uma grande caixa de blocos de que haja uma grande caixa de blocos de construção de cores vivas,construção de cores vivas,

    

e posso colocá-los juntos e posso colocá-los juntos da maneira que quiser para obter os da maneira que quiser para obter os resultados desejados. Se eu quiser queresultados desejados. Se eu quiser que

alguém aceite minha lista, posso usar um bloco amarelo e conectá-lo a um bloco azul. Se eu quiser fazeralguém aceite minha lista, posso usar um bloco amarelo e conectá-lo a um bloco azul. Se eu quiser fazer

uma venda de alto preço, posso uma venda de alto preço, posso adicionar blocos verdes, vermelhos e adicionar blocos verdes, vermelhos e roxos. Se não estou obtendo osroxos. Se não estou obtendo os

resultados que desejo, mas sei que tenho todas as peças certas, posso reorganizar os blocos e ver oresultados que desejo, mas sei que tenho todas as peças certas, posso reorganizar os blocos e ver o

que acontece.que acontece.

Este é exatamente o mesmo processo que ensino Este é exatamente o mesmo processo que ensino a meus clientes de vinte e a meus clientes de vinte e cinco mil dólares. Eucinco mil dólares. Eu

examino cada fase do funil e examino cada fase do funil e mapeio quais blocos de construção produzirão os melhores resultados. Emmapeio quais blocos de construção produzirão os melhores resultados. Em

seguida, testamos os funis para ver como eles seguida, testamos os funis para ver como eles são convertidos. Às vezes, acertamos um vencedorsão convertidos. Às vezes, acertamos um vencedor

imediatamentimediatamente, mas geralmente precisamos mover e, mas geralmente precisamos mover os blocos um os blocos um pouco; por exemplo, podemos alterarpouco; por exemplo, podemos alterar

alguma cópia ou adicionar um vídeo. Em seguida, testamos a combinação novamente. É assim que alguma cópia ou adicionar um vídeo. Em seguida, testamos a combinação novamente. É assim que osos

profissionais de marketing de resposta direta criaram a mágica por profissionais de marketing de resposta direta criaram a mágica por mais de cem anos: Experimente. Teste-o.mais de cem anos: Experimente. Teste-o.

Ajustar. E começar tudo de novo.Ajustar. E começar tudo de novo.

Existem dois tipos de conjuntos de Existem dois tipos de conjuntos de Lego. Você pode comprar todos os blocos Lego. Você pode comprar todos os blocos e criar sua própriae criar sua própria
obra de arte usando sua obra de arte usando sua imaginação. Ou você pode comprar kits especiais que fornecem as imaginação. Ou você pode comprar kits especiais que fornecem as peças de quepeças de que

você precisa para construir coisas específicas, como a Estrela da você precisa para construir coisas específicas, como a Estrela da Morte ou a Caverna do Morte ou a Caverna do Morcego. EssesMorcego. Esses

kits até fornecem instruções sobre qual peça anexar, onde e em que ordem. Se você é o tipo de pessoakits até fornecem instruções sobre qual peça anexar, onde e em que ordem. Se você é o tipo de pessoa

que adora os kits que adora os kits de Lego, vai adorar nosso de Lego, vai adorar nosso software de criação de funil chamado ClickFunnels. Todas assoftware de criação de funil chamado ClickFunnels. Todas as

peças de que você precisa estão peças de que você precisa estão dentro do software, permitindo que você crie dentro do software, permitindo que você crie facilmente todos os tipos defacilmente todos os tipos de

funis para vender tudo, desde um simples opt-in até um pacote de consultoria de alta qualidade. E tudo ofunis para vender tudo, desde um simples opt-in até um pacote de consultoria de alta qualidade. E tudo o

que você precisa fazer é escolher o que você deseja construir e clicar em um botão. Todas as peças sãoque você precisa fazer é escolher o que você deseja construir e clicar em um botão. Todas as peças são

organizadas automaticamorganizadas automaticamente na ordem certa para ente na ordem certa para você. Se quiser experimentar, você pode obter umvocê. Se quiser experimentar, você pode obter um

teste gratuito de duas semanas emteste gratuito de duas semanas em  www.ClickFunwww.ClickFunnels.comnels.com . .

Este capítulo mostrará vinte e três Este capítulo mostrará vinte e três dos blocos de construção mais eficazes para seus dos blocos de construção mais eficazes para seus funis defunis de

vendas. Você descobrirá que certos blocos funcionam melhor vendas. Você descobrirá que certos blocos funcionam melhor em certos pontos da sua em certos pontos da sua Value Ladder,Value Ladder,

mas lembre-se de que são mas lembre-se de que são apenas blocos. Você pode movê-los como quiser. Os apenas blocos. Você pode movê-los como quiser. Os mercadosmercados

respondem de acordo com uma grande variedade de fatores. O que funciona no meu mundo poderespondem de acordo com uma grande variedade de fatores. O que funciona no meu mundo pode

precisar de um pequeno ajuste no seu.precisar de um pequeno ajuste no seu.

Nos próximos capítulos, vou mostrar algumas das minhas maneiras favoritas de conectar osNos próximos capítulos, vou mostrar algumas das minhas maneiras favoritas de conectar os

blocos para criar funis de blocos para criar funis de vendas funcionais. Eu recomendo fortemente que você comece com avendas funcionais. Eu recomendo fortemente que você comece com a

minha versão, simplesmente porque eu testei no mundo minha versão, simplesmente porque eu testei no mundo real várias vezes. Eu sei real várias vezes. Eu sei o que funcionao que funciona

em geral Então se vocêem geral Então se você



em geral. Então se vocêem geral. Então se você

    

quer tentar mover as coisas, vá quer tentar mover as coisas, vá em frente! Você pode descobrir uma abordagem na qual nunca penseiem frente! Você pode descobrir uma abordagem na qual nunca pensei

antes.antes.

Os vinte e trOs vinte e três blocos que ês blocos que uso com mais frequso com mais frequência são usaduência são usados os em momentos específicoem momentos específicoss

durante quatro fases específicas do funil: a ponte pre-frame, os assinantes qualificados, osdurante quatro fases específicas do funil: a ponte pre-frame, os assinantes qualificados, os

compradores qualificados e a identificação de compradores compradores qualificados e a identificação de compradores hiperativos. Lembre-se de que todoshiperativos. Lembre-se de que todos
esses quatro pontos acontecem no ponto de venda. Sempre que você vender algo por messes quatro pontos acontecem no ponto de venda. Sempre que você vender algo por meio de umeio de um

funil (o que deve ser na maioria das vezes), funil (o que deve ser na maioria das vezes), você moverá o comprador por meio desses você moverá o comprador por meio desses quatroquatro

pontos. Na maioria das vezes, você criará novos pontos. Na maioria das vezes, você criará novos funis durante ofunis durante o idade e  idade e ascensãoascensão ee mudar omudar o

ambiente de vendasambiente de vendas fases. Ao fazer isso, basta voltar a fases. Ao fazer isso, basta voltar a esses blocos de construção e criar um esses blocos de construção e criar um novonovo

funil.funil.

Ok, vamos começar.Ok, vamos começar.

PRÉ-FRAME BRIDGEPRÉ-FRAME BRIDGE

A seguir estão os blocos de A seguir estão os blocos de construção mais comuns que uso para pré-quadros. Lembre-se de construção mais comuns que uso para pré-quadros. Lembre-se de que o objetivoque o objetivo

de um pré-quadro é aquecer de um pré-quadro é aquecer os clientes em potencial para que tenham o os clientes em potencial para que tenham o estado de espírito correto paraestado de espírito correto para

serem mais receptivos à sua oferta.serem mais receptivos à sua oferta.

Questionários:Questionários: Um teste é minha nova ferramenta favorita de pré-frame. Se vocêUm teste é minha nova ferramenta favorita de pré-frame. Se você

está no Facebook, é difícil escapar de toda a pergunta "Que ator famoso é você?" ou "Queestá no Facebook, é difícil escapar de toda a pergunta "Que ator famoso é você?" ou "Que

animal da selva é você?" questionários. Eles parecem ficar cada vez mais ridículos. (Estaanimal da selva é você?" questionários. Eles parecem ficar cada vez mais ridículos. (Esta

manhã, vi um que perguntou: “Que tipo de tempestade é você?” Sério.) As perguntas quemanhã, vi um que perguntou: “Que tipo de tempestade é você?” Sério.) As perguntas que

você faz não importam muito; você só quer que você faz não importam muito; você só quer que as pessoas se envolvam no processo.as pessoas se envolvam no processo.

Para obter um ótimo pré-frame, você deseja Para obter um ótimo pré-frame, você deseja que as pessoas pensem que as pessoas pensem da mesmada mesma

forma que a próxima etapa do funil. Agite o forma que a próxima etapa do funil. Agite o problema que sua empresa resolve para eles.problema que sua empresa resolve para eles.

Use as perguntas do questionário para ajudá-los a lembrar o quanto eles Use as perguntas do questionário para ajudá-los a lembrar o quanto eles odeiam ervasodeiam ervas

daninhas em seu gramado ou de serem rejeitados por mulheres. Uma técnica que adorodaninhas em seu gramado ou de serem rejeitados por mulheres. Uma técnica que adoro

usar é formular a usar é formular a primeira pergunta assim:primeira pergunta assim:



    

Fig 11.1: Um questionário pré-frame simples antes de alguém entrar no Fig 11.1: Um questionário pré-frame simples antes de alguém entrar no seu e-mailseu e-mail
Lista.Lista.

Se você exigir que as pessoas aceitem (forneça um endereço de e-mail) para obter osSe você exigir que as pessoas aceitem (forneça um endereço de e-mail) para obter os

resultados do questionário, você matou dois coelhos com uma cajadada só. O cliente emresultados do questionário, você matou dois coelhos com uma cajadada só. O cliente em

potencial passou pelas fases de pré-frame e qualificação de inscritos no funil. Em seguida,potencial passou pelas fases de pré-frame e qualificação de inscritos no funil. Em seguida,

você tenta qualificá-lo como comprador, fazendo uma oferta imediatamente após ele aceitar.você tenta qualificá-lo como comprador, fazendo uma oferta imediatamente após ele aceitar.

Agora, você deve estar se Agora, você deve estar se perguntandperguntando quantas perguntas incluir e como o quantas perguntas incluir e como fazerfazer

com que as pessoas continuem com o questionário até o fim. Gosto de usar três oucom que as pessoas continuem com o questionário até o fim. Gosto de usar três ou

quatro perguntas e numero cada uma para que quatro perguntas e numero cada uma para que eles saibam quanto mais precisam ireles saibam quanto mais precisam ir

(Etapa 1 de 4, Etapa 2 de 4..(Etapa 1 de 4, Etapa 2 de 4..

. ) Conheço algumas empresas que usam até vinte perguntas ou mais em . ) Conheço algumas empresas que usam até vinte perguntas ou mais em seusseus
questionários com grande sucesso. Assim como tudo, isso é algo que questionários com grande sucesso. Assim como tudo, isso é algo que você podevocê pode
querer testar para determinar o que é certo para o querer testar para determinar o que é certo para o seu mercado exclusivo.seu mercado exclusivo.

Outro grande motivo para usar questionários é que você pode segmentar seu público de acordo com suasOutro grande motivo para usar questionários é que você pode segmentar seu público de acordo com suas

respostas. Você pode perguntar: "Você tem um cachorro ou um gato?" Em seguida, você segmenta sua lista derespostas. Você pode perguntar: "Você tem um cachorro ou um gato?" Em seguida, você segmenta sua lista de

acordo com as respostas. Com acordo com as respostas. Com programas de questionário sofisticados, você pode até mesmo fazer programas de questionário sofisticados, você pode até mesmo fazer com que ascom que as

perguntas subsequentes correspondam aos dois segmentos. Então, sua próxima pergunta para perguntas subsequentes correspondam aos dois segmentos. Então, sua próxima pergunta para o segmentoo segmento



"cachorro" de"cachorro" de

    

os respondentes podem ser: "Quantos anos tem seu cachorro?" Em seguida, ofereça opções de resposta como zero a um,os respondentes podem ser: "Quantos anos tem seu cachorro?" Em seguida, ofereça opções de resposta como zero a um,

menos de cinco anos, menos de dez anos, mais menos de cinco anos, menos de dez anos, mais de dez anos, etc. Como isso de dez anos, etc. Como isso o ajuda a vender mais alimentos parao ajuda a vender mais alimentos para

animais de estimação? Bem, os filhotes precisam de nutrição diferente dos cães mais velhos. Se animais de estimação? Bem, os filhotes precisam de nutrição diferente dos cães mais velhos. Se você sabe a idade dovocê sabe a idade do

cachorro deles, pode vender exatamente o tipo certo de comida. Além disso, se você cachorro deles, pode vender exatamente o tipo certo de comida. Além disso, se você souber que o pesquisador tem umsouber que o pesquisador tem um

cachorro, não um gato, o anúncio na próxima página deve retratar um cachorro. O questionário ajuda você a segmentarcachorro, não um gato, o anúncio na próxima página deve retratar um cachorro. O questionário ajuda você a segmentar
seus compradores, bem como a seus compradores, bem como a preparar sua oferta.preparar sua oferta.

FIG 11.2: questionários são ótimas ferramentas FIG 11.2: questionários são ótimas ferramentas para envolver seu público epara envolver seu público e

tendo seus cérebros preparados para sua tendo seus cérebros preparados para sua página de vendas.página de vendas.

Artigos:Artigos: Adoro usar artigos como um pré-quadro para Adoro usar artigos como um pré-quadro para o tráfego frio provenienteo tráfego frio proveniente

de um anúncio em banner. Podem ser de um anúncio em banner. Podem ser artigos no seu site, mas acho mais eficazes seartigos no seu site, mas acho mais eficazes se

aparecerem no site de outra pessoa. É como aparecerem no site de outra pessoa. É como um endosso de terceiros. É assim queum endosso de terceiros. É assim que

funciona.funciona.

Alguém clica em seu banner e Alguém clica em seu banner e chega a um site com chega a um site com um artigo pré-frame.um artigo pré-frame.

Pode ser um estudo de caso Pode ser um estudo de caso de como você ajudou uma pessoa a de como você ajudou uma pessoa a resolver umresolver um

problema. Pode ser um artigo sobre como funciona o seu problema. Pode ser um artigo sobre como funciona o seu produto. Ou pode nãoproduto. Ou pode não

ter nada a ver com vocêter nada a ver com você



    

especificamente, mas define o problema e o especificamente, mas define o problema e o que é necessário para resolvê-lo.que é necessário para resolvê-lo.

Em seguida, você adiciona uma chamada à ação em algum lugar da página. Uma chamadaEm seguida, você adiciona uma chamada à ação em algum lugar da página. Uma chamada

à ação é simplesmente quando você pede ao leitor para fazer algo: clique aqui para saber mais,à ação é simplesmente quando você pede ao leitor para fazer algo: clique aqui para saber mais,

inscreva-se hoje, obtenha sua amostra grátis aqui. Em um artigo, a frase de chamariz pode ser uminscreva-se hoje, obtenha sua amostra grátis aqui. Em um artigo, a frase de chamariz pode ser um
link simples dentro do texto, um grande botão na parte inferior do artigo, uma foto com um link oulink simples dentro do texto, um grande botão na parte inferior do artigo, uma foto com um link ou

uma combinação dos dois.uma combinação dos dois.

Agora, não seja antiético aqui. Por um tempo, muitos comerciantes da InternetAgora, não seja antiético aqui. Por um tempo, muitos comerciantes da Internet

usaram essa técnica com sucesso com sites de notícias e blogs falsos que elesusaram essa técnica com sucesso com sites de notícias e blogs falsos que eles

controlavam. O FTC reprimiu essa prática e você realmente não os quer no seucontrolavam. O FTC reprimiu essa prática e você realmente não os quer no seu

caso. Use artigos legítimos em sites legítimos. Incentive um de seus melhorescaso. Use artigos legítimos em sites legítimos. Incentive um de seus melhores

alunos a escrever um artigo sobre você e, em seguida, use-o como a página dealunos a escrever um artigo sobre você e, em seguida, use-o como a página de

destino que as pessoas verão quando clicarem em um banner.destino que as pessoas verão quando clicarem em um banner.

Notícia:Notícia: Qualquer coisa que seja novidadeQualquer coisa que seja novidade ou é percebido como notícia ou é percebido como notícia 

comanda mais atenção do que outro assunto de leitura. Nossos cérebros são programadoscomanda mais atenção do que outro assunto de leitura. Nossos cérebros são programados

para prestar atenção especial a qualquer coisa que possa ser uma ameaça. É por isso quepara prestar atenção especial a qualquer coisa que possa ser uma ameaça. É por isso que

tudo no noticiário noturno é um “Alerta especial” ou “Atualização de desastre”. Cada título étudo no noticiário noturno é um “Alerta especial” ou “Atualização de desastre”. Cada título é

formulado para chamar nossa atenção e nos convencer de que um evento em desenvolvimentoformulado para chamar nossa atenção e nos convencer de que um evento em desenvolvimento

certamente destruirá o mundo como o conhecemos. Se o seu pré-quadro estiver anexado decertamente destruirá o mundo como o conhecemos. Se o seu pré-quadro estiver anexado de

alguma forma a uma notícia atual, você receberá automaticamente um aumento na atençãoalguma forma a uma notícia atual, você receberá automaticamente um aumento na atenção

enquanto a história continuar a dominar as notícias. Por exemplo, se você conseguir vincularenquanto a história continuar a dominar as notícias. Por exemplo, se você conseguir vincular

sua mensagem a uma próxima eleição ou desastre natural, as pessoas verão a conexão esua mensagem a uma próxima eleição ou desastre natural, as pessoas verão a conexão e

prestarão mais atenção a você como resultado. A desvantagem dessa estratégia é que oprestarão mais atenção a você como resultado. A desvantagem dessa estratégia é que o

reconhecimento pode durar pouco. No entanto, o lado positivo pode ser um aumento maciço noreconhecimento pode durar pouco. No entanto, o lado positivo pode ser um aumento maciço no

tráfego enquanto a história está quente.tráfego enquanto a história está quente.

Você também pode projetar a página da web para se parecer com uma página de notícias.Você também pode projetar a página da web para se parecer com uma página de notícias.

Pode ter uma barra especial com um título na parte inferior ou Pode ter uma barra especial com um título na parte inferior ou uma barra lateral com uma históriauma barra lateral com uma história

lateral relevante. Os profissionais de marketing descobriram que apenas formatar seu lateral relevante. Os profissionais de marketing descobriram que apenas formatar seu conteúdo paraconteúdo para

parecer uma notícia pode aumentar sua credibilidade e pré-enquadrar suas ofertas de parecer uma notícia pode aumentar sua credibilidade e pré-enquadrar suas ofertas de maneiramaneira

adequada. Novamenteadequada. Novamente, não enlouqueça com essa estratégia, ou você terá o FTC , não enlouqueça com essa estratégia, ou você terá o FTC em seu caso. Alémem seu caso. Além

disso, é ruim para os negócios. Seja ético. Diga a disso, é ruim para os negócios. Seja ético. Diga a verdade.verdade.



    

Fig 11.3: Artigos em sites de Fig 11.3: Artigos em sites de notícias emprestam um sentimento de autoridade ao seunotícias emprestam um sentimento de autoridade ao seu

produtos e serviços.produtos e serviços.

Blogs:Blogs: Uma postagem de blog pode ser usada para Uma postagem de blog pode ser usada para pré-enquadrar quase todos ospré-enquadrar quase todos os

tópicos. Por exemplo, talvez você trabalhe em tópicos. Por exemplo, talvez você trabalhe em um setor lotado com muitos um setor lotado com muitos concorrentes queconcorrentes que

fornecem basicamente a mesma solução. Você pode escrever uma postagem no blog explicandofornecem basicamente a mesma solução. Você pode escrever uma postagem no blog explicando

como todas as outras empresas são iguais, enquanto a sua como todas as outras empresas são iguais, enquanto a sua é diferente e melhor. Você é diferente e melhor. Você mesmomesmo

pode escrever o artigo e publicá-lo em pode escrever o artigo e publicá-lo em seu blog. Mas provavelmente você obterá melhoresseu blog. Mas provavelmente você obterá melhores

resultados se postar como visitante no blog resultados se postar como visitante no blog de outra pessoa, de preferência em um blog de outra pessoa, de preferência em um blog de altode alto

tráfego com muitos visitantes em seu tráfego com muitos visitantes em seu mercado-alvo. Melhor ainda, peça ao autor do blog mercado-alvo. Melhor ainda, peça ao autor do blog parapara

postar o artigo em seu postar o artigo em seu nome, para que você aparentemente não fique preso a ele. nome, para que você aparentemente não fique preso a ele. Fiz isso umaFiz isso uma

vez com um aluno de sucesso no vez com um aluno de sucesso no mercado de “ganhar dinheiro online”. Pedi a mercado de “ganhar dinheiro online”. Pedi a ele queele que

escrevesse um artigo detalhando sua experiência com meus produtos. Ele adicionou umescrevesse um artigo detalhando sua experiência com meus produtos. Ele adicionou um



    

link para a nossa link para a nossa oferta, e direcionamos o tráfego do Facebook para a oferta, e direcionamos o tráfego do Facebook para a postagem do blog dele. Apostagem do blog dele. A

campanha funcionou muito bem. Ele foi campanha funcionou muito bem. Ele foi projetado como um pré-quadro, mas o conteúdo era 100%projetado como um pré-quadro, mas o conteúdo era 100%

verdadeiro e ético.verdadeiro e ético.

Vídeos:Vídeos: Os vídeos do YouTube são um ótimo material pré-frame, especialmente paraOs vídeos do YouTube são um ótimo material pré-frame, especialmente para

depoimentos. O vídeo deve agitar o problema para o espectador ou educá-lo sobre algumdepoimentos. O vídeo deve agitar o problema para o espectador ou educá-lo sobre algum
processo ou ideia. O objetivo é fazer com que desejem a solução que você oferece.processo ou ideia. O objetivo é fazer com que desejem a solução que você oferece.

Novamente, faça com que o vídeo apareça no canal de outra pessoa e direcione o tráfegoNovamente, faça com que o vídeo apareça no canal de outra pessoa e direcione o tráfego

para lá. Em seguida, inclua frases de chamariz que levem as pessoas a sua oferta. As frasespara lá. Em seguida, inclua frases de chamariz que levem as pessoas a sua oferta. As frases

de chamariz podem ser links na descrição ou comentários, algumas sequências precedentesde chamariz podem ser links na descrição ou comentários, algumas sequências precedentes

ou finais ou até mesmo anotações no vídeo.ou finais ou até mesmo anotações no vídeo.

O email:O email: O pré-enquadramento com e-mail funciona bem quando você compra um anúncioO pré-enquadramento com e-mail funciona bem quando você compra um anúncio

solo ou usa parceiros JV para endossá-lo em suas listas. Não importa para qual lista você estásolo ou usa parceiros JV para endossá-lo em suas listas. Não importa para qual lista você está

enviando, você está essencialmente pegando emprestado a credibilidade dela para enquadrá-loenviando, você está essencialmente pegando emprestado a credibilidade dela para enquadrá-lo

como uma grande pessoa ou para definir sua oferta como uma ótima solução. Uma vez que ocomo uma grande pessoa ou para definir sua oferta como uma ótima solução. Uma vez que o

pré-quadro é realizado, a chamada para ação é um link no e-mail no qual os pré-quadro é realizado, a chamada para ação é um link no e-mail no qual os leitores podem clicarleitores podem clicar

para obter sua oferta. Com a mala direta, isso é feito com uma carta de levantamento em que opara obter sua oferta. Com a mala direta, isso é feito com uma carta de levantamento em que o

proprietário da lista escreve uma introdução dizendo ao seu pessoal como você é excelente ouproprietário da lista escreve uma introdução dizendo ao seu pessoal como você é excelente ou

como seu produto funciona bem. Parceiros ou afiliados de JV fazem a mesma coisa com o e-mail,como seu produto funciona bem. Parceiros ou afiliados de JV fazem a mesma coisa com o e-mail,

escrevendo uma introdução para você ou sua oferta.escrevendo uma introdução para você ou sua oferta.



    

Fig 11.4: páginas de pré-venda educam o visitante antes que ele chegue ao seuFig 11.4: páginas de pré-venda educam o visitante antes que ele chegue ao seu

página de vendas.página de vendas.

Páginas pré-vendidas:Páginas pré-vendidas: Às vezes, você precisa educar as pessoas antes de Às vezes, você precisa educar as pessoas antes de vender paravender para

elas. Uma página de pré-venda conta uma história. É elas. Uma página de pré-venda conta uma história. É um artigo mais longo usado para um artigo mais longo usado para fornecerfornecer

informações básicas ou treinamento que os clientes em potencial possam precisar. Assim queinformações básicas ou treinamento que os clientes em potencial possam precisar. Assim que

tiverem essas informações, eles estarão no estado de espírito certo para tiverem essas informações, eles estarão no estado de espírito certo para compreender e comprar acompreender e comprar a

oferta. Por exemplo, talvez você venda software de marketing por oferta. Por exemplo, talvez você venda software de marketing por email, mas alguns de seusemail, mas alguns de seus

clientes em potencial não sabem o que é clientes em potencial não sabem o que é marketing por email ou por marketing por email ou por que seus negócios precisamque seus negócios precisam

dele. Você pode enviá-los para uma página de pré-venda em dele. Você pode enviá-los para uma página de pré-venda em seu site que explica exatamente comoseu site que explica exatamente como

o marketing por email ajuda a o marketing por email ajuda a expandir os negócios. Em seguida, você adiciona uma frase deexpandir os negócios. Em seguida, você adiciona uma frase de

chamariz, que os levará à sua chamariz, que os levará à sua oferta de produto. Essa estratégia funciona muito bem para afiliadosoferta de produto. Essa estratégia funciona muito bem para afiliados

queque



    

deseja aquecer o cliente em potencial antes de deseja aquecer o cliente em potencial antes de enviá-lo diretamente para a página de vendas deenviá-lo diretamente para a página de vendas de

outra pessoa.outra pessoa.

ASSINANTES QUALIFICADOSASSINANTES QUALIFICADOS
A próxima fase é qualificar seus assinantes. Lembre-se de que o objetivo aqui é simplesmente fazer comA próxima fase é qualificar seus assinantes. Lembre-se de que o objetivo aqui é simplesmente fazer com

que as pessoas optem por sua lista, assinem o seu boletim informativo ou solicitem uma oferta gratuitaque as pessoas optem por sua lista, assinem o seu boletim informativo ou solicitem uma oferta gratuita

que você colocou diante delas. Você está separando os visitantes casuais das pessoas que estãoque você colocou diante delas. Você está separando os visitantes casuais das pessoas que estão

dispostas a trocar seus endereços de e-mail em troca de mais informações.dispostas a trocar seus endereços de e-mail em troca de mais informações.

Pop-Ups:Pop-Ups: Lembra-se de anos atrás, quando aquelas caixinhas irritantes apareciam naLembra-se de anos atrás, quando aquelas caixinhas irritantes apareciam na

tela quase toda vez que você visitava um site? "Parabéns! Você acabou de ganhar. . . blá blátela quase toda vez que você visitava um site? "Parabéns! Você acabou de ganhar. . . blá blá

blá." Eles podem ter sido irritantes, mas trabalharam como loucos para que as pessoasblá." Eles podem ter sido irritantes, mas trabalharam como loucos para que as pessoas
optassem por participar de uma lista. Graças aos bloqueadores de pop-up e de anúncios, esseoptassem por participar de uma lista. Graças aos bloqueadores de pop-up e de anúncios, esse

método se tornou quase obsoleto por anos, e os profissionais de marketing praticamente osmétodo se tornou quase obsoleto por anos, e os profissionais de marketing praticamente os

abandonaram. Mas recentemente foram criados novos tipos de pop-ups que não sãoabandonaram. Mas recentemente foram criados novos tipos de pop-ups que não são

bloqueados com tanta facilidade e estamos descobrindo que esses pop-ups estão se tornandobloqueados com tanta facilidade e estamos descobrindo que esses pop-ups estão se tornando

uma boa ferramenta para construir uma lista em muitas situações. O maior problema é queuma boa ferramenta para construir uma lista em muitas situações. O maior problema é que

alguns anunciantes (como Google e Facebook) não aprovam anúncios que vão para páginasalguns anunciantes (como Google e Facebook) não aprovam anúncios que vão para páginas

com pop-ups. Portanto, esse método não funciona o com pop-ups. Portanto, esse método não funciona o tempo todo, mas os tempo todo, mas os pop-ups podem serpop-ups podem ser

ferramentas poderosas nas circunstâncias certas.ferramentas poderosas nas circunstâncias certas.



    

Fig 11.5: Pop-uFig 11.5: Pop-ups ainda ps ainda podem ser podem ser eficazes se eficazes se usados usados com cuidadocom cuidado..

Squeeze Page:Squeeze Page: A squeeze page é A squeeze page é a maneira mais simples de a maneira mais simples de qualificar assinantes. Elequalificar assinantes. Ele

foi desenvolvido como uma forma de aumentar o número de assinantes sem o uso defoi desenvolvido como uma forma de aumentar o número de assinantes sem o uso de

pop-ups. É uma página simples de pop-ups. É uma página simples de opt-in que exige que opt-in que exige que as pessoas forneçam seus endereçosas pessoas forneçam seus endereços

de e-mail para obter acesso a algo na próxima página (ou seja, um relatório gratuito ou umde e-mail para obter acesso a algo na próxima página (ou seja, um relatório gratuito ou um

vídeo gratuito). As únicas opções na página são se inscrever ou sair. A magia de uma páginavídeo gratuito). As únicas opções na página são se inscrever ou sair. A magia de uma página

do aperto é a completa ausência de distrações. Não há anúncios para ver e nem guias dodo aperto é a completa ausência de distrações. Não há anúncios para ver e nem guias do
menu de navegação para clicar. As menu de navegação para clicar. As pessoas são forçadas a se pessoas são forçadas a se concentrar em sua mensagemconcentrar em sua mensagem

mais importante - a mensagem que você deseja transmitir a elas. E eles têm que tomar umamais importante - a mensagem que você deseja transmitir a elas. E eles têm que tomar uma

decisão: fornecer seu endereço de e-mail ou decisão: fornecer seu endereço de e-mail ou sair da página.sair da página.



    

Fig 11.6: A squeeze page tem apenas um objetivo - Fig 11.6: A squeeze page tem apenas um objetivo - levar o visitante alevar o visitante a

assinar ou solicitar informações.assinar ou solicitar informações.

Clique em Pop:Clique em Pop: O clique pop é uma forma de fazer com que as pessoas entrem na sua listaO clique pop é uma forma de fazer com que as pessoas entrem na sua lista

por meio de um botão no seu blog ou em outras páginas da web. Quando eles clicam nesse botão,por meio de um botão no seu blog ou em outras páginas da web. Quando eles clicam nesse botão,

aparece um pop-up do tipo aparece um pop-up do tipo squeeze-pagsqueeze-page. Se um e. Se um visitante fornecer seu endereço de e-mail, elevisitante fornecer seu endereço de e-mail, ele

será levado para a próxima página. Os botões pop-up de clique são ótimos porque você podeserá levado para a próxima página. Os botões pop-up de clique são ótimos porque você pode

colocá-los em vários lugares, lugares onde tradicionalmente não seria possível obter opt-ins, comocolocá-los em vários lugares, lugares onde tradicionalmente não seria possível obter opt-ins, como

artigos e postagens de blog.artigos e postagens de blog.



    

Fig 11.7: Um clique-pop combina um botão clicável com uma Fig 11.7: Um clique-pop combina um botão clicável com uma web pop-upweb pop-up

Formato.Formato.

Frete grátis, formulário em duas etapas:Frete grátis, formulário em duas etapas: Este tipo de formulário da web aproveita aEste tipo de formulário da web aproveita a

psicologia do comprador e combina as etapas de “qualificação de assinantes” e “qualificação depsicologia do comprador e combina as etapas de “qualificação de assinantes” e “qualificação de

compradores” em uma sequência. A primeira etapa qualifica os assinantes, solicitandocompradores” em uma sequência. A primeira etapa qualifica os assinantes, solicitando

informações de contato (incluindo endereços de e-mail). A etapa dois qualifica os compradores,informações de contato (incluindo endereços de e-mail). A etapa dois qualifica os compradores,

solicitando informações de cartão de crédito, geralmente para cobrir os custos de envio. É assimsolicitando informações de cartão de crédito, geralmente para cobrir os custos de envio. É assim

que minha empresa estrutura a maioria de nossas ofertas de frete grátis mais.que minha empresa estrutura a maioria de nossas ofertas de frete grátis mais.



    

Fig 11.8: Um formulário da web em duas etapas permite que você colete um nome e endereço de e-mailFig 11.8: Um formulário da web em duas etapas permite que você colete um nome e endereço de e-mail

na etapa um e informações de cartão de crédito na etapa dois.na etapa um e informações de cartão de crédito na etapa dois.

Qualquer pessoa que preencher a etapa um Qualquer pessoa que preencher a etapa um deste formulário será adicionada automaticamente adeste formulário será adicionada automaticamente a

uma lista de e-mail e uma lista de e-mail e será qualificada como assinante - mesmo se não preencher a etapa dois.será qualificada como assinante - mesmo se não preencher a etapa dois.

Registro de webinar:Registro de webinar: Muitas vezes usamos webinars gratuitos como uma formaMuitas vezes usamos webinars gratuitos como uma forma

de gerar leads. Quando as pessoas se de gerar leads. Quando as pessoas se inscrevem no webinar, elas naturalmenteinscrevem no webinar, elas naturalmente

precisam fornecer seus endereços de e-mail, porque você precisa enviar precisam fornecer seus endereços de e-mail, porque você precisa enviar detalhes sobredetalhes sobre

o webinar. Se for um o webinar. Se for um webinar automatizado, eles escolhem o dia que desejam assistir,webinar automatizado, eles escolhem o dia que desejam assistir,

preenchem o e-mail e Boom! Um preenchem o e-mail e Boom! Um novo assinante está em sua lista. E novo assinante está em sua lista. E como eles secomo eles se

inscreveram para um webinar, eles estarão procurando seu e-mail.inscreveram para um webinar, eles estarão procurando seu e-mail.



    

Fig 11.9: Os registros do webinar Fig 11.9: Os registros do webinar são uma forma natural de coletar e-mailsão uma forma natural de coletar e-mail

endereços porque as pessoas esperam que você envie maisendereços porque as pessoas esperam que você envie mais

informações sobre o webinar por e-mail.informações sobre o webinar por e-mail.

Conta gratis:Conta gratis: Inscrever pessoas para uma conta gratuita Inscrever pessoas para uma conta gratuita funciona especialmentefunciona especialmente

bem com software e programas de adesão. Crie um sbem com software e programas de adesão. Crie um site de associação, ou uma versãoite de associação, ou uma versão

“leve” do seu software, e dê “leve” do seu software, e dê às pessoas gratuitamente. Quando os visitantes criàs pessoas gratuitamente. Quando os visitantes criam umaam uma

conta para obter acesso à associação ou conta para obter acesso à associação ou ao software, eles são adicionados à sua lisao software, eles são adicionados à sua lista deta de

assinantes. Muitas vezes, esses assinantes. Muitas vezes, esses tipos de páginas são muito semelhantes às páginas dotipos de páginas são muito semelhantes às páginas do

squeeze, mas como eles estão, na verdade, "crsqueeze, mas como eles estão, na verdade, "criando uma conta", você pode obter muitoiando uma conta", você pode obter muito

mais informações e ainda manter altas conversões.mais informações e ainda manter altas conversões.



    

Fig 11.10: Contas gratuitas permitem que você colete Fig 11.10: Contas gratuitas permitem que você colete mais informações pessoaismais informações pessoais

sobre um assinante, como endereço físico e telefonesobre um assinante, como endereço físico e telefone
número.número.

Sair do pop:Sair do pop: Um pop-up de saída Um pop-up de saída é, não surpreendentemente, um pop-up de última é, não surpreendentemente, um pop-up de última chancechance

depois que as pessoas clicam fora do seu site. Ele pergunta se eles têm depois que as pessoas clicam fora do seu site. Ele pergunta se eles têm certeza de que realmentecerteza de que realmente

querem sair sem se inscrever. Você pode até fazer querem sair sem se inscrever. Você pode até fazer uma oferta especial para as pessoas se elasuma oferta especial para as pessoas se elas

decidirem se inscrever antes de fechar o pop de saída. Depois que as pessoas saem do seu decidirem se inscrever antes de fechar o pop de saída. Depois que as pessoas saem do seu site,site,

há uma boa chance de que nunca mais voltem. Portanto, você pode se dar ao há uma boa chance de que nunca mais voltem. Portanto, você pode se dar ao luxo de irritá-los umluxo de irritá-los um

pouco com um pop de saída. Pode ser sua última chance de mpouco com um pop de saída. Pode ser sua última chance de mantê-los engajados com você.antê-los engajados com você.



    

Fig 11.11: Você pode usar pops de saída como um apelo final para o visitanteFig 11.11: Você pode usar pops de saída como um apelo final para o visitante

fornecer o endereço de e-mail fornecer o endereço de e-mail deles.deles.

COMPRADORES QUALIFICADOSCOMPRADORES QUALIFICADOS

Quando qualificamos os compradores, lembre-se de que o objetivo é Quando qualificamos os compradores, lembre-se de que o objetivo é fazer com que as fazer com que as pessoas retirem seus cartões depessoas retirem seus cartões de

crédito e realmente paguem por algo. A primeira compra é a mais difícil de conseguir, por isso é crédito e realmente paguem por algo. A primeira compra é a mais difícil de conseguir, por isso é melhor oferecer algomelhor oferecer algo

de valor por um preço muito baixo. Em seguida, você pode orientar os compradores na escada de valor o mais rápidode valor por um preço muito baixo. Em seguida, você pode orientar os compradores na escada de valor o mais rápido

possível. Aqui estão minhas maneiras favoritas de qualificar compradores:possível. Aqui estão minhas maneiras favoritas de qualificar compradores:

Frete grátis mais:Frete grátis mais: Esta é minha forma favorita de Esta é minha forma favorita de qualificar compradores (comoqualificar compradores (como

você verá no Segredo 13). Se você você verá no Segredo 13). Se você criar um ótimo produto e distribuí-lo criar um ótimo produto e distribuí-lo de graça, elede graça, ele

é a isca perfeita e é a isca perfeita e coloca um de seus produtos nas mãos coloca um de seus produtos nas mãos de um novo cliente. Não háde um novo cliente. Não há
maneira melhormaneira melhor



maneira melhor maneira melhor 

    

do que uma oferta de frete grátis mais do que uma oferta de frete grátis mais para fornecer valor inicial e fazer com que para fornecer valor inicial e fazer com que o comprador seo comprador se

interesse em ascender. Acho que essa tática é a melhor maneira de descobrir quais de seusinteresse em ascender. Acho que essa tática é a melhor maneira de descobrir quais de seus

assinantes também são compradores.assinantes também são compradores.

Tentativas:Tentativas: Uma oferta de teste de custo muito baixo é uma ótima maneira de fazerUma oferta de teste de custo muito baixo é uma ótima maneira de fazer

as pessoas levantarem a mão e dizerem que são compradores. O teste mais fácil eas pessoas levantarem a mão e dizerem que são compradores. O teste mais fácil e
popular é oferecido por um dólar. Em seguida, você cobra alguns dias depois pelo valorpopular é oferecido por um dólar. Em seguida, você cobra alguns dias depois pelo valor

total - se quiserem ficar com o produto. Para receber o teste, o visitante deve tirar o cartãototal - se quiserem ficar com o produto. Para receber o teste, o visitante deve tirar o cartão

de crédito da carteira e provar que é um comprador. Isso funciona melhor para itens quede crédito da carteira e provar que é um comprador. Isso funciona melhor para itens que

você não precisa enviar, como downloads digitais, software ou sites de associação.você não precisa enviar, como downloads digitais, software ou sites de associação.

Tripwire:Tripwire: Tripwires são ofertas menores usadas Tripwires são ofertas menores usadas para atrair compradores.para atrair compradores.

Freqüentemente, eles são uma “lasca” de seu produto principal. Por exemplo, você podeFreqüentemente, eles são uma “lasca” de seu produto principal. Por exemplo, você pode

retirar um módulo ou uma das sessões de retirar um módulo ou uma das sessões de treinamento e oferecê-lo com um grandetreinamento e oferecê-lo com um grande

desconto. Ryan Deiss e Perry Belcher tornaram essa técnica desconto. Ryan Deiss e Perry Belcher tornaram essa técnica popular. Eles costumampopular. Eles costumam

usar uma oferta de custo muito baixo de cerca usar uma oferta de custo muito baixo de cerca de sete dólares por item. Podem serde sete dólares por item. Podem ser

produtos físicos ou downloads digitais, dependendo do seu produtos físicos ou downloads digitais, dependendo do seu mercado.mercado.

Ofertas de autoliquidação (SLO):Ofertas de autoliquidação (SLO): Esses tipos de ofertas costumam ser umEsses tipos de ofertas costumam ser um

pouco mais caros - entre trinta e sete pouco mais caros - entre trinta e sete e noventa e sete dólares. Freqüentemente, come noventa e sete dólares. Freqüentemente, com

ofertas grátis mais frete, avaliações e tripwire, você pode perder dinheiro no início,ofertas grátis mais frete, avaliações e tripwire, você pode perder dinheiro no início,

embora com seus upsells você possa chegar ao ponto de equilíbrio. Com uma embora com seus upsells você possa chegar ao ponto de equilíbrio. Com uma ofertaoferta

autoliquidante, por outro lado, o objetivo é fazer com que autoliquidante, por outro lado, o objetivo é fazer com que o produto de front-end liquideo produto de front-end liquide

seus custos de anúncio para que seus upsells possam se tornar puro seus custos de anúncio para que seus upsells possam se tornar puro lucro.lucro.

Venda direta:Venda direta: Esta é apenas uma venda regular de um item caro, de noventa e sete aEsta é apenas uma venda regular de um item caro, de noventa e sete a

cinco mil dólares ou mais. Geralmente, é necessário um pouco mais de venda para convertercinco mil dólares ou mais. Geralmente, é necessário um pouco mais de venda para converter

essas ofertas, então, normalmente, apresentamos essa opção apenas para pessoas que estãoessas ofertas, então, normalmente, apresentamos essa opção apenas para pessoas que estão

em nosso mercado aquecido ou que já passaram por nossos funis iniciais. Geralmente, éem nosso mercado aquecido ou que já passaram por nossos funis iniciais. Geralmente, é

necessário um vínculo mais forte com o Caráter Atraente antes que as pessoas façam essesnecessário um vínculo mais forte com o Caráter Atraente antes que as pessoas façam esses

investimentoinvestimentos s maiores.maiores.

Muitas pessoas me perguntam que tipo de oferta devem usar para Muitas pessoas me perguntam que tipo de oferta devem usar para qualificar seus compradores. Naqualificar seus compradores. Na

maioria das vezes, gosto de usar amaioria das vezes, gosto de usar a oferta de frete grátis mais paraoferta de frete grátis mais para qualificar meus compradores, mas nemqualificar meus compradores, mas nem



maioria das vezes, gosto de usar a maioria das vezes, gosto de usar a oferta de frete grátis mais para oferta de frete grátis mais para qualificar meus compradores, mas nemqualificar meus compradores, mas nem

sempre funciona. Nós tentamos isso com sempre funciona. Nós tentamos isso com nossa neuropatianossa neuropatia

    

suplemento, e os números nunca deram certo. Então, suplemento, e os números nunca deram certo. Então, mudamos para uma venda direta e funcionoumudamos para uma venda direta e funcionou

muito bem. Às vezes, você tenta algo que não funciona e, por isso, muito bem. Às vezes, você tenta algo que não funciona e, por isso, altera a oferta. Simplesmente mudealtera a oferta. Simplesmente mude

para um dos outros blocos de construção e você pode ter um vencedor. Você tem que testar cpara um dos outros blocos de construção e você pode ter um vencedor. Você tem que testar cadaada

produto. Mercados diferentes respondem de maneiras diferentes, produto. Mercados diferentes respondem de maneiras diferentes, então não desista de então não desista de encontrarencontrar

compradores compradores interessados interessados tão tão cedo.cedo.

IDENTIFICAR COMPRADORES HIPERATIVOSIDENTIFICAR COMPRADORES HIPERATIVOS

Para descobrir quais clientes são compradores hiperativos no ponto de venda, preciso oferecer um upsellPara descobrir quais clientes são compradores hiperativos no ponto de venda, preciso oferecer um upsell

imediatamente após qualificá-los com uma oferta gratuita ou de baixo custo. Aqui estão minhas maneirasimediatamente após qualificá-los com uma oferta gratuita ou de baixo custo. Aqui estão minhas maneiras

favoritas de fazer isso:favoritas de fazer isso:

Saliências:Saliências: Estas são as pequenas ofertas que acrescentamos aos nossos formulários deEstas são as pequenas ofertas que acrescentamos aos nossos formulários de
encomenda e que transformaram completamente o nosso negócio. Este conceito é encomenda e que transformaram completamente o nosso negócio. Este conceito é muito semelhantemuito semelhante

à experiência que você tem em uma fila de caixa de supermercado. Você vê as barras à experiência que você tem em uma fila de caixa de supermercado. Você vê as barras de chocolate,de chocolate,

chicletes e outras pequenas coisas que são muito fáceis de adicionar com seu pedido. Minha equipechicletes e outras pequenas coisas que são muito fáceis de adicionar com seu pedido. Minha equipe

faz algo semelhante com nossos saliências no faz algo semelhante com nossos saliências no formulário de pedido. Com duas linhas de formulário de pedido. Com duas linhas de texto e umatexto e uma

caixa de seleção, geralmente podemos fazer com que caixa de seleção, geralmente podemos fazer com que até 40% dos nossos até 40% dos nossos compradores atualizem ecompradores atualizem e

paguem trinta e sete dólares extras ou mais no ponto de venda.paguem trinta e sete dólares extras ou mais no ponto de venda.



    

Fig 11.12: Os solavancos são uma forma sutil de aumentar as vendas (às vezes drasticamente). BastaFig 11.12: Os solavancos são uma forma sutil de aumentar as vendas (às vezes drasticamente). Basta

fazer uma oferta de desconto simples marcando a caixa de seleçãofazer uma oferta de desconto simples marcando a caixa de seleção
o formulário de pedido.o formulário de pedido.

Ofertas únicas (OTOs):Ofertas únicas (OTOs): Depois que alguém comprar qualquer uma de suas Depois que alguém comprar qualquer uma de suas ofertas deofertas de

front-end, você poderá fazer uma oferta especial única. As front-end, você poderá fazer uma oferta especial única. As melhores OTOs são produtos quemelhores OTOs são produtos que

complementam a compra inicial. Freqüentemente, faremos de duas a três complementam a compra inicial. Freqüentemente, faremos de duas a três ofertas separadasofertas separadas

para as pessoas depois de comprarem, contanto que para as pessoas depois de comprarem, contanto que a sequência de ofertas agregue maisa sequência de ofertas agregue mais

valor à oferta inicial.valor à oferta inicial.



    

Fig 11.13: Ofertas Únicas (OTOs) aparecem depois que alguém Fig 11.13: Ofertas Únicas (OTOs) aparecem depois que alguém comprou sua primeiracomprou sua primeira

oferta. Estas são ofertas especiais que eles oferta. Estas são ofertas especiais que eles só podem obter só podem obter 

se eles agirem imediatamente.se eles agirem imediatamente.

Downsales:Downsales: Se o comprador disser não à OTO, Se o comprador disser não à OTO, você pode fazer o downsell com você pode fazer o downsell com umum

produto diferente ou uma opção de plano de pagamento na oferta original. Não desista sóproduto diferente ou uma opção de plano de pagamento na oferta original. Não desista só

porque eles disseram não para pagar o valor tporque eles disseram não para pagar o valor total de uma vez. Freqüentemente,otal de uma vez. Freqüentemente,

descobrimos que até 20% das pessoas que dizem não descobrimos que até 20% das pessoas que dizem não para a oferta especial dirão sim para a oferta especial dirão sim parapara

uma versão do plano de pagamento em um downsell.uma versão do plano de pagamento em um downsell.

AfiliadoAfiliado Recomendações:Recomendações: EssesEsses recomendaçõesrecomendações

normalmente acontecem depois que os compradores terminam de ler minha sequência de upsale /normalmente acontecem depois que os compradores terminam de ler minha sequência de upsale /

downsale e chegam à página de "obrigado" em meu funil. Nesta página, normalmente agradecerei aosdownsale e chegam à página de "obrigado" em meu funil. Nesta página, normalmente agradecerei aos

compradores por fazerem o pedido e, em seguida, incluirei um link para outras ofertas quecompradores por fazerem o pedido e, em seguida, incluirei um link para outras ofertas que
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provavelmente seriam úteis para eles.provavelmente seriam úteis para eles.

    

Vamos revisar:Vamos revisar: Você vê como esses Você vê como esses blocos funcionam para construir um sistema que beneficieblocos funcionam para construir um sistema que beneficie

sua empresa? Basta passar por cada fase do funil e escolher o sua empresa? Basta passar por cada fase do funil e escolher o bloco que deseja experimentar. Vocêbloco que deseja experimentar. Você

logo descobrirá aqueles que funcionam melhor no logo descobrirá aqueles que funcionam melhor no seu mercado e confiará neles seu mercado e confiará neles continuamentcontinuamente. Mase. Mas

não se esqueça de testar algumas das alternativas de vez em quando. Você nunca sabe quando umanão se esqueça de testar algumas das alternativas de vez em quando. Você nunca sabe quando uma

venda direta vencerá o teste de uma oferta específica - a menos que você faça um teste. Eu venda direta vencerá o teste de uma oferta específica - a menos que você faça um teste. Eu encorajoencorajo
você a dividir o teste de você a dividir o teste de blocos diferentes para todas as suas ofertas. Eu sei que o teste dividido blocos diferentes para todas as suas ofertas. Eu sei que o teste dividido podepode

ser intimidante para alguns, e o software pode ser caro. Mas eu acho que ser intimidante para alguns, e o software pode ser caro. Mas eu acho que é tão importante para oé tão importante para o

crescimento de longo prazo do seu negócio que incluímos opções de teste de divisão simples dentro docrescimento de longo prazo do seu negócio que incluímos opções de teste de divisão simples dentro do

ClickFunnels para torná-lo muito fácil.ClickFunnels para torná-lo muito fácil.

A seguir:A seguir: Novas ideias para blocos de construção estão sendo desenvolvidas o tempo todo,Novas ideias para blocos de construção estão sendo desenvolvidas o tempo todo,

mas as listadas acima são as mais comuns e mas as listadas acima são as mais comuns e eficazes, eu descobri. Agora que você sabe quais sãoeficazes, eu descobri. Agora que você sabe quais são

os blocos, podemos começar a construir funis reais.os blocos, podemos começar a construir funis reais.

No próximo capítulo, discutirei quais tipos de funis usamos no front-end de nossasNo próximo capítulo, discutirei quais tipos de funis usamos no front-end de nossas

Value Ladders, os que usamos no meio e os que usamos no back-end. Entender issoValue Ladders, os que usamos no meio e os que usamos no back-end. Entender isso

ajudará você a entender melhor como usar cada um dos funis que apresentarei mais tarde.ajudará você a entender melhor como usar cada um dos funis que apresentarei mais tarde.



    

SEGREDO # 12:SEGREDO # 12:

FRONTEND VS. BACKEND FUNNELSFRONTEND VS. BACKEND FUNNELS

Agora que você conhece os blocos de construção, tudo o que precisa fazer para construir seusAgora que você conhece os blocos de construção, tudo o que precisa fazer para construir seus

próprios funis é juntá-los. Você pode combiná-los da maneira que quiser, mas tenho sete funispróprios funis é juntá-los. Você pode combiná-los da maneira que quiser, mas tenho sete funis

testados e comprovados que uso o tempo todo com meus clientes mentores e com minhastestados e comprovados que uso o tempo todo com meus clientes mentores e com minhas

próprias empresas. Nós os usamos continuamente, e eles funcionam. Na seção 4, vocêpróprias empresas. Nós os usamos continuamente, e eles funcionam. Na seção 4, você

aprenderá como cada um desses funis funciona. Mas antes de irmos lá, você precisa ver aprenderá como cada um desses funis funciona. Mas antes de irmos lá, você precisa ver 
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como usamos diferentes funis para diferentes etapas na Value Ladder. Os funis como usamos diferentes funis para diferentes etapas na Value Ladder. Os funis têm uma psicologiatêm uma psicologia

por trás deles, e você precisa usar por trás deles, e você precisa usar uma abordagem psicológica diferente para um produto inicial deuma abordagem psicológica diferente para um produto inicial de

baixo preço em comparação com um pacote de alto baixo preço em comparação com um pacote de alto preço.preço.

Continuum de Conscientização do Produto:Continuum de Conscientização do Produto: A psicologia básica remonta ao continuum deA psicologia básica remonta ao continuum de

conscientização do produto que discutimos quando estávamos falando sobre a temperatura do tráfego noconscientização do produto que discutimos quando estávamos falando sobre a temperatura do tráfego no

Segredo # 9.Segredo # 9.

Fig 12.2: Como você fala com seus clientes em potencial depende de onde elesFig 12.2: Como você fala com seus clientes em potencial depende de onde eles

estão no continuum de conscientização do produto.estão no continuum de conscientização do produto.

O tráfego frio provavelmente está ciente apenas do O tráfego frio provavelmente está ciente apenas do problema que está enfrentando. Eles nãoproblema que está enfrentando. Eles não

conhecem você ou seus produtos, então precisam começar na frente conhecem você ou seus produtos, então precisam começar na frente da Value Ladder com um funil da Value Ladder com um funil dede

baixo nível, como um funil de baixo nível, como um funil de envio grátis ou de oferta de envio grátis ou de oferta de autoliquidação. Esses funis funcionamautoliquidação. Esses funis funcionam

comprovadamente em tráfego frio, pessoas que não conhecem você ou comprovadamente em tráfego frio, pessoas que não conhecem você ou a solução que você estáa solução que você está

fornecendo.fornecendo.

Esses clientes em potencial começarão a tratá-lo com simpatia depois Esses clientes em potencial começarão a tratá-lo com simpatia depois de passarem pelo funil dede passarem pelo funil de

comunicação - criando um vínculo com o comunicação - criando um vínculo com o Caráter Atraente. À medida que eles fazem isso, Caráter Atraente. À medida que eles fazem isso, você podevocê pode

começar a apresentar produtos de maior porte por meio dos começar a apresentar produtos de maior porte por meio dos funis que usamos no meio do funis que usamos no meio do ValueValue

Ladder. Gosto de vender essas ofertas de preço Ladder. Gosto de vender essas ofertas de preço médio usando um Funil de médio usando um Funil de Webinar Perfeito, FunilWebinar Perfeito, Funil

Invisível ou Funil de Invisível ou Funil de Lançamento de Produto. Cada um deles leva Lançamento de Produto. Cada um deles leva tempo para entrar em mais detalhestempo para entrar em mais detalhes

sobre a solução que você sobre a solução que você está fornecendo com seu produto, portanto, o funil de está fornecendo com seu produto, portanto, o funil de vendas é um poucovendas é um pouco

diferente.diferente.

O tráfego quente já conhece você, gosta de você e O tráfego quente já conhece você, gosta de você e confia em você. Eles conhecem seusconfia em você. Eles conhecem seus

produtos, então é hora de direcioná-los ao back-end enquanto você se concentra no mais alto nível deprodutos, então é hora de direcioná-los ao back-end enquanto você se concentra no mais alto nível de

serviço que pode oferecer. Como essas ofertas têm serviço que pode oferecer. Como essas ofertas têm um preço maior, você provavelmente nãoum preço maior, você provavelmente não

conseguirá fechar muitas vendas usando apenas os conseguirá fechar muitas vendas usando apenas os métodos online. Você precisa mudar o métodos online. Você precisa mudar o ambiente deambiente de

vendas e levar o cliente potencial ao vendas e levar o cliente potencial ao telefone ou para um evento ao vivo. Meu funil favorito para mover telefone ou para um evento ao vivo. Meu funil favorito para mover 
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pessoas do computador para o telefone é o Funil de três etapas do High-Ticket.pessoas do computador para o telefone é o Funil de três etapas do High-Ticket.

Nos próximos capítulos, também incluirei meus scripts de vendas favoritos para ajudá-lo aNos próximos capítulos, também incluirei meus scripts de vendas favoritos para ajudá-lo a

escrever cartas de vendas e vídeos que você escrever cartas de vendas e vídeos que você precisará incluir em seus funis. Você vai quererprecisará incluir em seus funis. Você vai querer

ajustá-los adicionando detaajustá-los adicionando detalhes para sua empresa e seu mercado. Pense nesses sclhes para sua empresa e seu mercado. Pense nesses scripts como umaripts como uma

estrutura - todos os elementos de que você precisa estão lá e estrutura - todos os elementos de que você precisa estão lá e você simplesmente adiciona osvocê simplesmente adiciona os

detalhes.detalhes.

Antes de passarmos por esses funis e scripts, Antes de passarmos por esses funis e scripts, há algumas coisas a serem lembradas:há algumas coisas a serem lembradas:

1 Esses funis começam na página de destino. 1 Esses funis começam na página de destino. Eles não cobrem a temperatura do tráfego ou aEles não cobrem a temperatura do tráfego ou a

ponte pré-estrutura. Eles são os mecanismos de vendas projetados para fazer ponte pré-estrutura. Eles são os mecanismos de vendas projetados para fazer com que umacom que uma

pessoa deixe de ser um vispessoa deixe de ser um visitante totalmente anônimo e se torne um cliente pagante. O tráfegoitante totalmente anônimo e se torne um cliente pagante. O tráfego

e o pré-quadro também são e o pré-quadro também são elementos importantes, portanto, considere-os cuidadosamenteelementos importantes, portanto, considere-os cuidadosamente

ao decidir qual funil usar.ao decidir qual funil usar.

2 Quando você estiver pronto para “envelhecer e 2 Quando você estiver pronto para “envelhecer e aumentar” os clientes em sua escada de valor, aumentar” os clientes em sua escada de valor, tudo o quetudo o que

você precisa fazer é criar você precisa fazer é criar um novo funil. As pessoas que você um novo funil. As pessoas que você envelhece e sobe agora serãoenvelhece e sobe agora serão

consideradas tráfego quente, então você pode tratá-las como velhas amigas e abordar sconsideradas tráfego quente, então você pode tratá-las como velhas amigas e abordar seus funis aeus funis a

partir dessa perspectiva.partir dessa perspectiva.

3 Alguns desses funis e scripts 3 Alguns desses funis e scripts são curtos e agradáveis. Alguns são muito longos e complexos.são curtos e agradáveis. Alguns são muito longos e complexos.

Geralmente, quanto mais alto na Escada de Valor você está, mais Geralmente, quanto mais alto na Escada de Valor você está, mais vendas você tem quevendas você tem que

fazer e mais longo será o fazer e mais longo será o seu roteiro. Embora, se você tiver tráfego intenso, às vezes seu roteiro. Embora, se você tiver tráfego intenso, às vezes podepode
se safar com um script menos complicado.se safar com um script menos complicado.

A GRANDE IMAGEMA GRANDE IMAGEM



    

Fig 12.3: O funil Fig 12.3: O funil central move as pessoas do estágio de central move as pessoas do estágio de tráfego para todos ostráfego para todos os

subindo na escada de valores.subindo na escada de valores.

Antes de passarmos para os funis individuais, vamos diminuir o zoom e Antes de passarmos para os funis individuais, vamos diminuir o zoom e ver o quadro geral,ver o quadro geral,

como tudo o que falamos até agora se relaciona.como tudo o que falamos até agora se relaciona. FiguraFigura

12,312,3 mostra a estrutura geral de cada uma de nossas empresas.mostra a estrutura geral de cada uma de nossas empresas.

Tráfego que controlamos, dirigimos para uma página do aperto. Tráfego que Tráfego que controlamos, dirigimos para uma página do aperto. Tráfego que não controlamos,não controlamos,

dirigimos para um blog onde o terço superior da página coleta endereços de e-mail. Assim que alguémdirigimos para um blog onde o terço superior da página coleta endereços de e-mail. Assim que alguém

entra, por meio de qualquer uma dessas fontes, ele se torna o tráfego que possuímos, e começamos aentra, por meio de qualquer uma dessas fontes, ele se torna o tráfego que possuímos, e começamos a

enviar a sequência da enviar a sequência da novela para que ele novela para que ele possa construir um relacionamento com o Personagempossa construir um relacionamento com o Personagem
Atraente. Quando essa sequência é concluída, começamos a enviar e-mails Seinfeld Atraente. Quando essa sequência é concluída, começamos a enviar e-mails Seinfeld diários paradiários para

ajudá-los a subir nas outras ofertas em nossa Escada de Valor.ajudá-los a subir nas outras ofertas em nossa Escada de Valor.

Agora, imediatamente após uma pessoa entrar na minha lista, por meio da squeeze page ou do blog, elaAgora, imediatamente após uma pessoa entrar na minha lista, por meio da squeeze page ou do blog, ela

é direcionada para minha primeira oferta de front-end. Esta é a oferta que uso para qualificar meusé direcionada para minha primeira oferta de front-end. Esta é a oferta que uso para qualificar meus

compradores. Aqueles que comprarem esse produto verão imediatamente alguns upsell no ponto de venda.compradores. Aqueles que comprarem esse produto verão imediatamente alguns upsell no ponto de venda.

Depois que a transação inicial terminar, minhas sequências de e-mail começarão a encorajar asDepois que a transação inicial terminar, minhas sequências de e-mail começarão a encorajar as

pessoas a comprar outros produtos à medida que sobem minha escada de valor e ingressam em meuspessoas a comprar outros produtos à medida que sobem minha escada de valor e ingressam em meus

programas de continuidade. Usarei diferentes tipos de funis para vender produtos diferentes às pessoas naprogramas de continuidade. Usarei diferentes tipos de funis para vender produtos diferentes às pessoas na



p g p p p pp g p p p p

Value Ladder.Value Ladder.

    

A Figura 12.3 mostra a visão geral de A Figura 12.3 mostra a visão geral de tudo o que discutimos até agora em um nível tudo o que discutimos até agora em um nível superior. Ésuperior. É

assim que vejo as empresas quando começo a trabalhar com elas. Depois de assim que vejo as empresas quando começo a trabalhar com elas. Depois de ver a aparência de umaver a aparência de uma

empresa nessa visualização de alto nível, posso ver fempresa nessa visualização de alto nível, posso ver facilmente o que está quebrado e, em seguida,acilmente o que está quebrado e, em seguida,

mergulhar nos detalhes para obter os resultados que os proprietários desejam e precisam.mergulhar nos detalhes para obter os resultados que os proprietários desejam e precisam.

Convido você a pegar o que aprendeu até agora, junto com o que está fazendoConvido você a pegar o que aprendeu até agora, junto com o que está fazendo

atualmente em sua empresa, e usar esta imagem para encontrar seus buracos. Determine oatualmente em sua empresa, e usar esta imagem para encontrar seus buracos. Determine o

que você precisa mudar ou criar para construir sua base sólida.que você precisa mudar ou criar para construir sua base sólida.



    

SEGREDO # 13:SEGREDO # 13:

A MELHOR ISCAA MELHOR ISCA

Tenho uma última coisa a Tenho uma última coisa a compartilhar com você antes de lhe dar acesso aos compartilhar com você antes de lhe dar acesso aos meus sete funismeus sete funis

comprovados. Acho que, se você entender esse conceito crucial, mudará a forma como você comprovados. Acho que, se você entender esse conceito crucial, mudará a forma como você constrói seusconstrói seus

funis de vendas. Quando descobri o que estou prestes a funis de vendas. Quando descobri o que estou prestes a compartilhar, isso literalmente mudou minhacompartilhar, isso literalmente mudou minha
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empresa da noite para o dia. Eu fui deempresa da noite para o dia. Eu fui de

    

ganhando cerca de trinta mil dólares por ano online para fazer mais de sete dígitos em menosganhando cerca de trinta mil dólares por ano online para fazer mais de sete dígitos em menos

de dezoito meses.de dezoito meses.

O TESTE DE CEM VISITANTEO TESTE DE CEM VISITANTE
Quando eu tinha 12 anos e era um colecionador de lixo eletrônico recém-viciado, lembro-me de ligar paraQuando eu tinha 12 anos e era um colecionador de lixo eletrônico recém-viciado, lembro-me de ligar para

números 1-800 todos os dias e pedir informações gratuitas. Não importava sobre o que se tratava a informação -números 1-800 todos os dias e pedir informações gratuitas. Não importava sobre o que se tratava a informação -

era gratuita e eu a queria. Amostras grátis e testes gratuitos estão em toda parte, online e offline. Porque?era gratuita e eu a queria. Amostras grátis e testes gratuitos estão em toda parte, online e offline. Porque?

Porque trabalham como loucos para chamar Porque trabalham como loucos para chamar a atenção das pessoas. Os humanos simplesmente não conseguema atenção das pessoas. Os humanos simplesmente não conseguem

resistir à palavraresistir à palavra GRATUITAMENTE. GRATUITAMENTE.

Se você não leu o livroSe você não leu o livro Previsivelmente irracionalPrevisivelmente irracional por Dan Ariely, eu por Dan Ariely, eu recomendo fortemenrecomendo fortemente quete que

você pegue uma cópia e você pegue uma cópia e leia. Neste livro, o leia. Neste livro, o autor fala sobre um experimento que estuda os efeitos daautor fala sobre um experimento que estuda os efeitos da

palavrapalavra gratuitamente gratuitamente no comportamento de compra.no comportamento de compra.

Você pode ler sobre todo o Você pode ler sobre todo o experimento em seu livro, mas aqui está a parte relevante para esteexperimento em seu livro, mas aqui está a parte relevante para este

capítulo: Os pesquisadores ofereceram a um grupo de alunos uma Lindt Truffle por 26 capítulo: Os pesquisadores ofereceram a um grupo de alunos uma Lindt Truffle por 26 centavos e umcentavos e um

Hershey's Kiss por um centavo e então observaram Hershey's Kiss por um centavo e então observaram o comportamento de compra. Eles descobriram queo comportamento de compra. Eles descobriram que

cerca de 50% dos participantes foram para o cerca de 50% dos participantes foram para o Beijo, enquanto 50% escolheram a Trufa Lindt. Quando osBeijo, enquanto 50% escolheram a Trufa Lindt. Quando os

pesquisadores baixaram o preço de ambos os chocolates em um pesquisadores baixaram o preço de ambos os chocolates em um centavo, de repente 90% dos alunoscentavo, de repente 90% dos alunos

tomaram o Kiss grátis, embora o preço relativo entre os dois tomaram o Kiss grátis, embora o preço relativo entre os dois ainda fosse o mesmo. Os pesquisadoresainda fosse o mesmo. Os pesquisadores

também fizeram testes nos quais baixaram o preço de dois centavos para também fizeram testes nos quais baixaram o preço de dois centavos para um centavo para ver seum centavo para ver se

aumentava a demanda pelo Kiss, mas isso não aconteceu. Eles fizeram outros testes nos quais baixaram oaumentava a demanda pelo Kiss, mas isso não aconteceu. Eles fizeram outros testes nos quais baixaram o

preço de grátis para um centavo negativo, mas ainda não preço de grátis para um centavo negativo, mas ainda não viram nenhuma mudança no comportamento deviram nenhuma mudança no comportamento de

compra. Eles executaram esse mesmo experimento rcompra. Eles executaram esse mesmo experimento repetidamente em estudantes universitários, crianças,epetidamente em estudantes universitários, crianças,

adultos mais velhos e mais, mas os resultados permaneceram os mesmos. Havia poder emadultos mais velhos e mais, mas os resultados permaneceram os mesmos. Havia poder em

gratuitamente! gratuitamente! 

Achei que era um conceito muito legal e fiquei Achei que era um conceito muito legal e fiquei animado para implementar esse conceito naanimado para implementar esse conceito na

minha empresa. Eu me perguntei,minha empresa. Eu me perguntei, Como posso oferecer algo em meu negócio gratuitamente? Como posso oferecer algo em meu negócio gratuitamente? SeSe

todos no meu setor ou na todos no meu setor ou na minha cidade estão oferecendo produtos com desconto, mas eu possominha cidade estão oferecendo produtos com desconto, mas eu posso

oferecer os meus de graça, de repente a oferecer os meus de graça, de repente a maioria das pessoas vai me escolher. Então, como possomaioria das pessoas vai me escolher. Então, como posso

estruturar minha oferta para dar algo de graça?estruturar minha oferta para dar algo de graça?



    

Comecei a experimentar e testar os resultados para ver quais ofertas eu poderia oferecerComecei a experimentar e testar os resultados para ver quais ofertas eu poderia oferecer

para obter a maior resposta.para obter a maior resposta.

Por fim, criei meu próprio experimento para testar os efeitos de oferecer algo de graça. Eu oPor fim, criei meu próprio experimento para testar os efeitos de oferecer algo de graça. Eu o

chamo de Teste de Cem Visitantes. Eu o executei muitas vezes chamo de Teste de Cem Visitantes. Eu o executei muitas vezes em diferentes ambientes comem diferentes ambientes com

diferentes públicos-alvo e produtos, e os resultados foram diferentes públicos-alvo e produtos, e os resultados foram bastante consistentes em quase todos osbastante consistentes em quase todos os

testes que executamos. Enquanto executávamos esse teste com centenas de milhares de visitantestestes que executamos. Enquanto executávamos esse teste com centenas de milhares de visitantes

do site, eu o dividi e simplifiquei as descobertas para mostrar como eram nossos do site, eu o dividi e simplifiquei as descobertas para mostrar como eram nossos números principaisnúmeros principais

para cada cem visitantes que enviamos por meio desse funil de teste.para cada cem visitantes que enviamos por meio desse funil de teste.

Funcionou da seguinte maneira: enviei cem pessoas a Funcionou da seguinte maneira: enviei cem pessoas a um site onde poderiam comprar um site onde poderiam comprar umum

produto. O produto foi oferecido por $ 197. Pagamos um redator talentoso e testamos diferentesproduto. O produto foi oferecido por $ 197. Pagamos um redator talentoso e testamos diferentes

argumentos até chegarmos a uma página de alta conversão. Depois de todos os testes e ajustes,argumentos até chegarmos a uma página de alta conversão. Depois de todos os testes e ajustes,

acabamos recebendo cerca de 1% de tráfego frio para converter e comprar o produto. Portanto, paraacabamos recebendo cerca de 1% de tráfego frio para converter e comprar o produto. Portanto, para

cada cem visitantes, ganhamos US $ 197 e um novo cliente em nossa lista. A maioria doscada cem visitantes, ganhamos US $ 197 e um novo cliente em nossa lista. A maioria dos

profissionais de marketing consideraria esse resultado médio.profissionais de marketing consideraria esse resultado médio.

Então começamos a mudar as coisas Então começamos a mudar as coisas e experimentamos oferecer algo de graça. Queríamos vere experimentamos oferecer algo de graça. Queríamos ver

como essa nova oferta mudaria as métricas e como essa nova oferta mudaria as métricas e nossa receita. Então, separamos uma das melhoresnossa receita. Então, separamos uma das melhores

partes de nosso produto e a colocamos em partes de nosso produto e a colocamos em um formato que poderíamos enviar aos nossos clientesum formato que poderíamos enviar aos nossos clientes

gratuitamengratuitamente se eles ajudassem a te se eles ajudassem a cobrir os custos de cobrir os custos de envio. Oferecemos colocar essas informaçõesenvio. Oferecemos colocar essas informações

em umem um

CD, DVD ou livro. Depois que as pessoas se inscreveram para a oferta de frete grátis mais frete, nósCD, DVD ou livro. Depois que as pessoas se inscreveram para a oferta de frete grátis mais frete, nós

imediatamente vendíamos o mesmo produto de $ 197 que estávamos tentando vender antes. Acheiimediatamente vendíamos o mesmo produto de $ 197 que estávamos tentando vender antes. Achei

que iria perder dinheiro porque estava fazendo as pessoas sacarem seus cartões de crédito eque iria perder dinheiro porque estava fazendo as pessoas sacarem seus cartões de crédito e

comprarem a oferta grátis mais frete antes mesmo de verem a oferta de $ 197. Quer dizer, se apenascomprarem a oferta grátis mais frete antes mesmo de verem a oferta de $ 197. Quer dizer, se apenas

um décimo dos clientes em potencial já viram a oferta de US $ 197, logicamente eu deveria ganharum décimo dos clientes em potencial já viram a oferta de US $ 197, logicamente eu deveria ganhar

menos, certo?menos, certo?

Eis o que aconteceu: enviamos pessoas Eis o que aconteceu: enviamos pessoas ao site e, em média, impressionantes 8% ao site e, em média, impressionantes 8% dasdas

pessoas compraram a oferta de frete grátis mais pessoas compraram a oferta de frete grátis mais frete. (Lembre-se, isso é 1% acima da frete. (Lembre-se, isso é 1% acima da páginapágina

original. E a página de frete grátis e quase NENHUMA cópia para vender, enquanto na páginaoriginal. E a página de frete grátis e quase NENHUMA cópia para vender, enquanto na página

original de $ 197, tivemos que incluir um texto realmente convincente para persuadir as pessoas aoriginal de $ 197, tivemos que incluir um texto realmente convincente para persuadir as pessoas a

comprar.)comprar.)

Agora é aqui que a mágica acontece Porque o cliente JÁ tirou um cartão de créditoAgora é aqui que a mágica acontece Porque o cliente JÁ tirou um cartão de créditod t i t it tá d d d 25% dd t i t it tá d d d 25% d



Agora, é aqui que a mágica acontece. Porque o cliente JÁ tirou um cartão de créditoAgora, é aqui que a mágica acontece. Porque o cliente JÁ tirou um cartão de créditoda carteira e se comprometeu com o conceito que estávamos vendendo, cerca de 25% doda carteira e se comprometeu com o conceito que estávamos vendendo, cerca de 25% do

frete grátis maisfrete grátis mais

    

os clientes compraram a oferta de upsell. Isso significa que ganhamos $ 394 por cem visitantes eos clientes compraram a oferta de upsell. Isso significa que ganhamos $ 394 por cem visitantes e

temos oito novos compradores em nossa lista. Quase dobrei meu dinheiro e consegui sete vezes maistemos oito novos compradores em nossa lista. Quase dobrei meu dinheiro e consegui sete vezes mais

clientes adicionando umclientes adicionando um gratuitamente- gratuitamente- mais - oferta de envio! Muito legal, hein? mais - oferta de envio! Muito legal, hein?

Não sei o que há na Não sei o que há na psicologia do comprador, mas depois que você consegue que alguém digapsicologia do comprador, mas depois que você consegue que alguém diga

sim, é muito mais fácil conseguir o segundo sim. É uma ladeira escorregadia. Você os faz começarsim, é muito mais fácil conseguir o segundo sim. É uma ladeira escorregadia. Você os faz começar

dizendo sim para uma coisa pequena, então é muito mais dizendo sim para uma coisa pequena, então é muito mais provável que eles digam sim para algo provável que eles digam sim para algo maiormaior

mais tarde.mais tarde.

As pessoas me perguntam se podem apenas vender (ou As pessoas me perguntam se podem apenas vender (ou apenas doar) um produto digital emapenas doar) um produto digital em

vez da oferta grátis mais frete. A vez da oferta grátis mais frete. A resposta é sim, você pode, mas resposta é sim, você pode, mas está perdendo algumas coisas muitoestá perdendo algumas coisas muito

poderosas. Gosto de fazer a oferta gratuita física porque me dá a poderosas. Gosto de fazer a oferta gratuita física porque me dá a capacidade de usar a palavracapacidade de usar a palavra gratuitamente, gratuitamente,

ao mesmo tempo, exige que o cliente interessado retire seu cartão de ao mesmo tempo, exige que o cliente interessado retire seu cartão de crédito para pagar pelo frete ecrédito para pagar pelo frete e

se qualificar como comprador. Se eu decidir vender isso como se qualificar como comprador. Se eu decidir vender isso como um produto digital por um preço baixo,um produto digital por um preço baixo,

perco o poder do grátis. E se perco o poder do grátis. E se eu apenas der de graça digitalmente, perco o poder de qualificar oeu apenas der de graça digitalmente, perco o poder de qualificar o

comprador quando ele paga os custos de envio. Também perco a comprador quando ele paga os custos de envio. Também perco a capacidade de fazer um upsell comcapacidade de fazer um upsell com

um clique na próxima página. Isso faz sentido?um clique na próxima página. Isso faz sentido?

Com o passar dos anos, esse conceito continuou a evoluir, como você verá nos Com o passar dos anos, esse conceito continuou a evoluir, como você verá nos próximospróximos

capítulos, mostrando os funis. Minha equipe começou a adicionar vários upsells após a ofertacapítulos, mostrando os funis. Minha equipe começou a adicionar vários upsells após a oferta

inicial de frete grátis e vimos um grande aumento nas inicial de frete grátis e vimos um grande aumento nas receitas. Também criamos scripts dereceitas. Também criamos scripts de

vendas que funcionam quase universalmente na maioria dos mercados em que os testamos.vendas que funcionam quase universalmente na maioria dos mercados em que os testamos.

Você aprenderá mais sobre esses funis e scripts e a Você aprenderá mais sobre esses funis e scripts e a evolução de nosso processo na próximaevolução de nosso processo na próxima

seção deste livro. No entanto, oseção deste livro. No entanto, o o maior o maior o avanço que encontramos foi a colisão com o o avanço que encontramos foi a colisão com o formulárioformulário

de pedido. Deixe-me explicar como de pedido. Deixe-me explicar como funciona.funciona.

O FORMULÁRIO DE PEDIDO DE ENVIO GRATUITOO FORMULÁRIO DE PEDIDO DE ENVIO GRATUITO

Depois de muitos testes iniciais, começamos a testar nosso conceito de Depois de muitos testes iniciais, começamos a testar nosso conceito de frete grátis com nossos produtosfrete grátis com nossos produtos

de trinta e sete dólares. O de trinta e sete dólares. O que descobrimos é tão simples, mas tem sido que descobrimos é tão simples, mas tem sido um de nossos maiores segredosum de nossos maiores segredos

para aumentar nossa receita de front-end quase sem esforço.para aumentar nossa receita de front-end quase sem esforço.

Pegamos nossos produtos de trinta e sete dólares e os testamos em um CD grátisPegamos nossos produtos de trinta e sete dólares e os testamos em um CD grátis - uma simples- uma simples



Pegamos nossos produtos de trinta e sete dólares e os testamos em um CD grátis Pegamos nossos produtos de trinta e sete dólares e os testamos em um CD grátis  uma simples uma simples
gravação de áudio ensinando um dos conceitos mais gravação de áudio ensinando um dos conceitos mais interessantes do produto. Começamos a direcionarinteressantes do produto. Começamos a direcionar

o tráfego para as duas páginas de destino eo tráfego para as duas páginas de destino e

    

descobrimos que, em média, poderíamos fazer com que cerca descobrimos que, em média, poderíamos fazer com que cerca de três vezes mais de três vezes mais clientes pagassem peloclientes pagassem pelo

frete do CD grátis.frete do CD grátis.

Portanto, tínhamos três vezes mais clientes seguindo a rota “gratuita” e Portanto, tínhamos três vezes mais clientes seguindo a rota “gratuita” e isso significava que trêsisso significava que três

vezes mais pessoas estavam vendo nosso caminho de upsell. Mas estávamos perdendo avezes mais pessoas estavam vendo nosso caminho de upsell. Mas estávamos perdendo a

oportunidade de colocar nosso produto de trinta e sete oportunidade de colocar nosso produto de trinta e sete dólares nas mãos de nossos clientes e adólares nas mãos de nossos clientes e a

receita extra inicial desse produto de front-end. Em outras palavras, estávamos obtendo mais clientesreceita extra inicial desse produto de front-end. Em outras palavras, estávamos obtendo mais clientes

front-end, mas nosso valor médio do carrinho (quanto dinheiro você calcula para cada front-end, mas nosso valor médio do carrinho (quanto dinheiro você calcula para cada pessoa quepessoa que

passa por seu funil) era menor, fazendo com passa por seu funil) era menor, fazendo com que nossa receita fosse praticamente a mesma.que nossa receita fosse praticamente a mesma.

Fig 13.1a: solavancos do formulário de Fig 13.1a: solavancos do formulário de pedido levam cerca de cinco pedido levam cerca de cinco minutos para implementar minutos para implementar 

e pode melhorar e pode melhorar drasticamente seus resultados financeiros.drasticamente seus resultados financeiros.

E foi então que descobrimos o formulário de pedido "colisão". Descobrimos que, ao adicionarE foi então que descobrimos o formulário de pedido "colisão". Descobrimos que, ao adicionar

uma pequena caixa no formulário de pedido, APÓS alguém preencher as informações do cartão deuma pequena caixa no formulário de pedido, APÓS alguém preencher as informações do cartão de

crédito, mas ANTES de clicar no botão enviar, funcionou milagres. A pequena caixa oferecia paracrédito, mas ANTES de clicar no botão enviar, funcionou milagres. A pequena caixa oferecia para

adicionar o produto de trinta e sete dólares ao pedido. Acabamos com uma média de cerca de 34% deadicionar o produto de trinta e sete dólares ao pedido. Acabamos com uma média de cerca de 34% de

nossos clientes adicionando o produto de trinta e sete dólares aos seus pedidos!nossos clientes adicionando o produto de trinta e sete dólares aos seus pedidos!



nossos clientes adicionando o produto de trinta e sete dólares aos seus pedidos!nossos clientes adicionando o produto de trinta e sete dólares aos seus pedidos!

    

Isso significa que, ao usar uma oferta gratuita mais frete, Isso significa que, ao usar uma oferta gratuita mais frete, obtemos imediatamente três vezesobtemos imediatamente três vezes

mais clientes e, ao adicionar a oferta de aumento de formulário de pedido de 37 dólares, tambémmais clientes e, ao adicionar a oferta de aumento de formulário de pedido de 37 dólares, também

conseguimos fazer com que uma em cada três pessoas também peça o produto de front-end maisconseguimos fazer com que uma em cada três pessoas também peça o produto de front-end mais

caro. Essa nova tática nos deu quase a mesma receita de front-end EXATA, caro. Essa nova tática nos deu quase a mesma receita de front-end EXATA, mas trouxe três vezesmas trouxe três vezes

mais pessoas por meio de nosso fluxo de upsell.mais pessoas por meio de nosso fluxo de upsell.

Esse pequeno segredo nos permitiu gastar mais do que nossos concorrentes em quase todos osEsse pequeno segredo nos permitiu gastar mais do que nossos concorrentes em quase todos os

mercados em que já entramos. Mesmo se você não usar uma oferta de frete grátis mais em seu mercados em que já entramos. Mesmo se você não usar uma oferta de frete grátis mais em seu front-end (efront-end (e

eu acho que você está louco se eu acho que você está louco se não o fizer), adicionar este formulário de pedido a cada formulário de pedidonão o fizer), adicionar este formulário de pedido a cada formulário de pedido

aumentará drasticameaumentará drasticamente o valor nte o valor do seu carrinho do seu carrinho com quase zero esforço.com quase zero esforço.

DOTCOMSECRETS LABSDOTCOMSECRETS LABS

Fig 13.2: Este é um exemplo real de uma Fig 13.2: Este é um exemplo real de uma oferta de frete grátis mais frete oferta de frete grátis mais frete “nós“nós

feito no meu livrofeito no meu livro 108 Vencedores comprovados do teste de divisão.108 Vencedores comprovados do teste de divisão.

Vejamos um exemplo do mundo real dos princípios de freteVejamos um exemplo do mundo real dos princípios de frete mais frete em ação Namais frete em ação Na página mostrada empágina mostrada em figurafigura



Vejamos um exemplo do mundo real dos princípios de frete Vejamos um exemplo do mundo real dos princípios de frete mais frete em ação. Na mais frete em ação. Na página mostrada empágina mostrada em figura figura
13.213.2 , as pessoas podem obter um livro físico , as pessoas podem obter um livro físico gratuito intituladgratuito intituladoo 108 Vencedores comprovados do teste de108 Vencedores comprovados do teste de

divisão.divisão. É um dos melhores produtos que euÉ um dos melhores produtos que eu

    

 já criado, e origin já criado, e originalmente eu iria almente eu iria cobrar $ 997 pocobrar $ 997 por ele. Mas depois dr ele. Mas depois de lutar comigo me lutar comigo mesmo poresmo por

algumas semanas, finalmenalgumas semanas, finalmente decidi seguir meu próprio te decidi seguir meu próprio conselho. Em vez de cobrar conselho. Em vez de cobrar o valor queo valor que

achei que valia, resolvi colocá-lo nas achei que valia, resolvi colocá-lo nas mãos do maior número possível de pessoas. Então mãos do maior número possível de pessoas. Então fiz umafiz uma

oferta grátis mais frete. oferta grátis mais frete. Eu sabia quando o criei Eu sabia quando o criei que qualquer pessoa que tivesse esse produto emque qualquer pessoa que tivesse esse produto em

suas mãos seria um fã delirante de Russell Brunson pelo resto da vida e gostaria de subir na minhasuas mãos seria um fã delirante de Russell Brunson pelo resto da vida e gostaria de subir na minha
escada de valores. No formulário de escada de valores. No formulário de pedido, adicionampedido, adicionamos um “aumento” para nosso modelo deos um “aumento” para nosso modelo de

conversão Krusher por apenas 37 dólares. Então, depois que alguém comprou o conversão Krusher por apenas 37 dólares. Então, depois que alguém comprou o livro, nossolivro, nosso

primeiro upsell foi nosso produto Instant Traffic primeiro upsell foi nosso produto Instant Traffic Hacks por $ Hacks por $ 197, nosso segundo upsell foi meu197, nosso segundo upsell foi meu

produto Perfect Webinar por $ 297, produto Perfect Webinar por $ 297, e nosso último upsell foi e nosso último upsell foi meu programa High-Ticket Secrets pormeu programa High-Ticket Secrets por

$ 997. Começamos a atrair tráfego para “vender” meu livro grátis, e os r$ 997. Começamos a atrair tráfego para “vender” meu livro grátis, e os resultados obtidos foramesultados obtidos foram

incríveis. Para cada livro grátis que distribuímos, obtivemos em média cerca de sessenta e seisincríveis. Para cada livro grátis que distribuímos, obtivemos em média cerca de sessenta e seis

dólares emdólares em imediato imediato receita das vendas adicionais!receita das vendas adicionais!

Com números como esses, pense em quanto mais posso gastar para Com números como esses, pense em quanto mais posso gastar para adquirir clientes. Eadquirir clientes. E
uma vez que conquistamos alguém como cliente, continuamos a conduzi-lo por nossa escada deuma vez que conquistamos alguém como cliente, continuamos a conduzi-lo por nossa escada de

valor para outros produtos e serviços. Portanto, a valor para outros produtos e serviços. Portanto, a receita só continua crescendo.receita só continua crescendo.

COMO ISSO FUNCIONA SE VOCÊ FOR UM. . COMO ISSO FUNCIONA SE VOCÊ FOR UM. . ..

Autor, treinador ou consultor:Autor, treinador ou consultor: Pense nos resultados mais surpreendentes que você Pense nos resultados mais surpreendentes que você poderia obterpoderia obter

para seus clientes, a única coisa que realmente resolveria o maior problema deles, e coloque aspara seus clientes, a única coisa que realmente resolveria o maior problema deles, e coloque as

informações em um livro, CD ou DVD. Você pode hesitar e sentir alguma resistência a esta sugestão.informações em um livro, CD ou DVD. Você pode hesitar e sentir alguma resistência a esta sugestão.

Muitas pessoas pensam,Muitas pessoas pensam, Oh não, eu não posso entregar isso. . . é o meu molho secreto!  Oh não, eu não posso entregar isso. . . é o meu molho secreto!  Confie em Confie em

mim. Distribua gratuitamente e você terá os benefícios no mim. Distribua gratuitamente e você terá os benefícios no back-end.back-end.

Negócio de comércio eletrônico:Negócio de comércio eletrônico: Adapte este conceito ao seu espaço. Por Adapte este conceito ao seu espaço. Por exemplo, se você estáexemplo, se você está

vendendo algo como gaiolas de pássaros, pode distribuir um CD vendendo algo como gaiolas de pássaros, pode distribuir um CD com o títulocom o título

Como ensinar seu papagaio a falar.Como ensinar seu papagaio a falar. Ou talvez você venda ternos personalizados; você pode oferecer abotoadurasOu talvez você venda ternos personalizados; você pode oferecer abotoaduras

grátis. Veja como isso funciona?grátis. Veja como isso funciona?

Profissional de marketing de rede:Profissional de marketing de rede: Para esse nicho, você pode criar um CD ou DVDPara esse nicho, você pode criar um CD ou DVD

mostrando seu método secreto de mostrando seu método secreto de encontrar leads ou convertê-los em encontrar leads ou convertê-los em distribuidores. Você podedistribuidores. Você pode

usar essa isca para atrair usar essa isca para atrair pessoas que já estão interessadas em marketing de rede e pessoas que já estão interessadas em marketing de rede e que vocêque você



sabe que serão ótimos distribuidores para sua equipe.sabe que serão ótimos distribuidores para sua equipe.

    

Comerciante afiliado:Comerciante afiliado: Crie seu próprio CD ou DVD informativo para distribuir e Crie seu próprio CD ou DVD informativo para distribuir e construaconstrua

sua própria lista e depois venda sua própria lista e depois venda as ofertas de outras pessoas no backend. Você pode atéas ofertas de outras pessoas no backend. Você pode até

entrevistar alguém com mais conhecimento sobre o setor para obter sua oferta de frete grátis.entrevistar alguém com mais conhecimento sobre o setor para obter sua oferta de frete grátis.

Proprietário de empresa offline:Proprietário de empresa offline: Pense na sua empresa e nos problemas que você ajuda aPense na sua empresa e nos problemas que você ajuda a

resolver. Descubra o maior problema para seus resolver. Descubra o maior problema para seus clientes em potencial e compartilhe sua soluçãoclientes em potencial e compartilhe sua solução

exclusiva. Grave essa solução em um CD ou exclusiva. Grave essa solução em um CD ou DVD e distribua-a como uma DVD e distribua-a como uma oferta gratuita com frete.oferta gratuita com frete.

Ou encontre um produto físico que você possa oferecer com frete grátis - qualquer coisa que atraiaOu encontre um produto físico que você possa oferecer com frete grátis - qualquer coisa que atraia

consumidores e leve os compradores para sua consumidores e leve os compradores para sua escala de valor.escala de valor.

Vamos revisar:Vamos revisar: O segredo para converter o tráfego frio é aproveitar o poder do Grátis. O que querO segredo para converter o tráfego frio é aproveitar o poder do Grátis. O que quer

que você esteja compartilhando em sua oferta grátis mais frete, não pode ser entediante, conhecimentoque você esteja compartilhando em sua oferta grátis mais frete, não pode ser entediante, conhecimento

geral. Tem que ser único, sexy ou divertido - quanto mais exclusivo, melhor. Usar ofertas de frete grátisgeral. Tem que ser único, sexy ou divertido - quanto mais exclusivo, melhor. Usar ofertas de frete grátis

mais frete é a maneira mais rápida de qualificar seus compradores e levar as pessoas à sua escada demais frete é a maneira mais rápida de qualificar seus compradores e levar as pessoas à sua escada de

valor. Lembre-se, se alguém não estiver disposto a sacar um cartão de crédito e pagar alguns dólaresvalor. Lembre-se, se alguém não estiver disposto a sacar um cartão de crédito e pagar alguns dólares

pelo frete do seu produto, provavelmente também não vai comprar seus outros produtos.pelo frete do seu produto, provavelmente também não vai comprar seus outros produtos.

A seguir:A seguir: Agora que cobrimos toda a estratégia por trás Agora que cobrimos toda a estratégia por trás de Value Ladders e comode Value Ladders e como

transformá-los em funis de vendas, você transformá-los em funis de vendas, você gostaria de ver os sete gostaria de ver os sete principais funis de vendas queprincipais funis de vendas que

usamos em nossas empresas, bem como os scripts exatos que usamos para vender cada um usamos em nossas empresas, bem como os scripts exatos que usamos para vender cada um delesdeles

produtos? Na próxima seção, revelarei os detalhes básicos por trás produtos? Na próxima seção, revelarei os detalhes básicos por trás da construção de suasda construção de suas

campanhas vencedoras.campanhas vencedoras.



    

SEÇÃO QUATRO:SEÇÃO QUATRO:

FUNIL E SCRIPTSFUNIL E SCRIPTS



    

NOTA IMPORTANTENOTA IMPORTANTE

Antes de iniciarmos esta seção, quero salientar que cada um desses funis e os scripts que osAntes de iniciarmos esta seção, quero salientar que cada um desses funis e os scripts que os

acompanham têm uma finalidade diferente. Eu uso todos eles em diferentes pontos de nossa empresaacompanham têm uma finalidade diferente. Eu uso todos eles em diferentes pontos de nossa empresa

e em diferentes níveis de nossa Escada de Valor. Também quero mencionar que os funis de vendas ee em diferentes níveis de nossa Escada de Valor. Também quero mencionar que os funis de vendas e

os scripts são apenas uma estrutura que constitui um ponto de partida. Depois de colocar a estruturaos scripts são apenas uma estrutura que constitui um ponto de partida. Depois de colocar a estrutura

básica de um funil em funcionamento, acrescentamos outros componentes para transformá-lo em umbásica de um funil em funcionamento, acrescentamos outros componentes para transformá-lo em um

funil de vendas maior e mais completo. Por exemplo, para o funil Free-Plus-Shipping que descrevi nofunil de vendas maior e mais completo. Por exemplo, para o funil Free-Plus-Shipping que descrevi no

último capítulo, adicionamos um aumento no formulário de pedido, bem como três upsells ou ofertasúltimo capítulo, adicionamos um aumento no formulário de pedido, bem como três upsells ou ofertas

únicas (OTOs) para construir o funil final.únicas (OTOs) para construir o funil final.

Os scripts que estou apresentando nesta seção também são apenas uma estrutura. Você precisaOs scripts que estou apresentando nesta seção também são apenas uma estrutura. Você precisa

adicionar à sua personalidade os elementos do seu Personagem Atraente que farão com que esses adicionar à sua personalidade os elementos do seu Personagem Atraente que farão com que esses scriptsscripts

estáticos ganhem vida. Portanto, use esses funis e scripts como ponto de partida, mas não tenha medo deestáticos ganhem vida. Portanto, use esses funis e scripts como ponto de partida, mas não tenha medo de

ajustá-los de acordo com as necessidades da sua empresa.ajustá-los de acordo com as necessidades da sua empresa.

Uma das maiores perguntas que recebo sobre funis é Uma das maiores perguntas que recebo sobre funis é esta:esta: Como no mundo eu realmenteComo no mundo eu realmente

construo isso para que todos fluam juntos construo isso para que todos fluam juntos da maneira que deveriam?da maneira que deveriam? Não quero que o fatorNão quero que o fator

tecnologia atrapalhe a implementação do que você aprendeu neste livro. Cada um dos funis tecnologia atrapalhe a implementação do que você aprendeu neste livro. Cada um dos funis queque

estou prestes a mostrar a estou prestes a mostrar a você pode ser facilmente construído emvocê pode ser facilmente construído em ClickFunnels.com ClickFunnels.com . Na seção 5, . Na seção 5,

você obterá um tutorial completo sobre como você obterá um tutorial completo sobre como usar ClickFusar ClickFunnels para construir eunnels para construir esses funis.sses funis.

http://clickfunnels.com/


  

FRONTEND FUNNELSFRONTEND FUNNELS



    

FUNIL # 1:FUNIL # 1:

DOIS ETAPAS, MAIS FRETE GRÁTISDOIS ETAPAS, MAIS FRETE GRÁTIS

O funil de duas etapas funciona muito bem para as ofertas de frete grátis que discutimos anteriormente. AO funil de duas etapas funciona muito bem para as ofertas de frete grátis que discutimos anteriormente. A

primeira página normalmente tem um vídeo usando o script Quem, O quê, Por primeira página normalmente tem um vídeo usando o script Quem, O quê, Por quê, Como você veráquê, Como você verá

abaixo. Em seguida, a página abaixo. Em seguida, a página pergunta aos visitantes,pergunta aos visitantes, “Para onde devo enviar isso?” “Para onde devo enviar isso?” Eles preenchem oEles preenchem o

formulário de endereço de entrega (etapa um) formulário de endereço de entrega (etapa um) e, em seguida, passam para e, em seguida, passam para a etapa dois, onde preenchema etapa dois, onde preenchem

as informações do cartão de crédito para as informações do cartão de crédito para a cobrança de frete e a cobrança de frete e manuseio. É importante que você mencionemanuseio. É importante que você mencione

na primeira página que os na primeira página que os compradores serão cobrados pelo envio e manuseio. Caso contrário, é compradores serão cobrados pelo envio e manuseio. Caso contrário, é muitomuito



antiético e você irritará seus clientes antes que antiético e você irritará seus clientes antes que eleseles

    

até mesmo ter a chance de entrar na sua Escada de Valor, o que nunca é uma boa ideia. Como mencionamosaté mesmo ter a chance de entrar na sua Escada de Valor, o que nunca é uma boa ideia. Como mencionamos

antes, adicionar um aumento no formulário de pedido na etapa dois é uma ótima maneira de aumentar as receitasantes, adicionar um aumento no formulário de pedido na etapa dois é uma ótima maneira de aumentar as receitas

de front-end. Agora, nem todo mundo que preenche a etapa um irá preencher a etapa dois, portanto, capturo ode front-end. Agora, nem todo mundo que preenche a etapa um irá preencher a etapa dois, portanto, capturo o

endereço de e-mail na primeira etapa. Assim, posso entrar em contato com eles mais tarde e pedir que voltem eendereço de e-mail na primeira etapa. Assim, posso entrar em contato com eles mais tarde e pedir que voltem e

preencham o restante do preencham o restante do formulário.formulário.

Depois que os visitantes preenchem a segunda etapa e clicam no botão enviar, você os leva aDepois que os visitantes preenchem a segunda etapa e clicam no botão enviar, você os leva a

uma oferta especial única (OTO), que uma oferta especial única (OTO), que apresenta uma oportunidade de atualizar o pedido. apresenta uma oportunidade de atualizar o pedido. Explicarei aExplicarei a

psicologia por trás de como estruturar sua oferta para as OTOs quando compartilhar com vocês opsicologia por trás de como estruturar sua oferta para as OTOs quando compartilhar com vocês o

script de vendas que usamos. A Figura 14.1 mostra uma OTO, mas geralmente teremos dois ou trêsscript de vendas que usamos. A Figura 14.1 mostra uma OTO, mas geralmente teremos dois ou três

upsells e downsells em nossos funis, então você upsells e downsells em nossos funis, então você não precisa se limitar a não precisa se limitar a apenas uma oferta adicional.apenas uma oferta adicional.

A psicologia por trás desse funil é incrível. As pessoas têm maior probabilidade de preencher aA psicologia por trás desse funil é incrível. As pessoas têm maior probabilidade de preencher a

primeira etapa porque não veem um formulário longo solicitando informações de cartão de crédito. Então,primeira etapa porque não veem um formulário longo solicitando informações de cartão de crédito. Então,

quando chegam ao formulário do cartão de crédito, continuam a preenchê-lo porque seus cérebros já estãoquando chegam ao formulário do cartão de crédito, continuam a preenchê-lo porque seus cérebros já estão

comprometidos com o processo. Curiosamente, muitas vezes acho que as conversões são mais altas nacomprometidos com o processo. Curiosamente, muitas vezes acho que as conversões são mais altas na

etapa um do que em uma página de aperto de e-mail normal, embora eu esteja pedindo um endereço deetapa um do que em uma página de aperto de e-mail normal, embora eu esteja pedindo um endereço de

entrega inteiro em vez de apenas um e-mail curto. Isso provavelmente ocorre porque receber algo físicoentrega inteiro em vez de apenas um e-mail curto. Isso provavelmente ocorre porque receber algo físico

pelo correio tem um valor percebido mais alto do que receber informações digitais por e-mail.pelo correio tem um valor percebido mais alto do que receber informações digitais por e-mail.

Você pode ver um exemplo ao vivo emVocê pode ver um exemplo ao vivo em wwwww.DotComSecretsLabs.comw.DotComSecretsLabs.com . .

O SCRIPT DE QUEM, O QUÊ, PORQUE, COMOO SCRIPT DE QUEM, O QUÊ, PORQUE, COMO

http://www.dotcomsecretslabs.com/
http://www.dotcomsecretslabs.com/


    

Este é o script que normalmente uso com o Este é o script que normalmente uso com o funil de duas etapas. Ofertas baratas, como itens grátis e frete,funil de duas etapas. Ofertas baratas, como itens grátis e frete,

geralmente não exigem uma carta de vendas longa e envolvente. Você precisa geralmente não exigem uma carta de vendas longa e envolvente. Você precisa atingir os principais pontos deatingir os principais pontos de

venda e construir credibilidade o mais rápido possível. Basta criar venda e construir credibilidade o mais rápido possível. Basta criar um pequeno vídeo, respondendo a essas quatroum pequeno vídeo, respondendo a essas quatro

perguntas, e talvez adicionar uma versão em texto na página. Apresente a perguntas, e talvez adicionar uma versão em texto na página. Apresente a etapa um no formulário de pedido eetapa um no formulário de pedido e

está tudo pronto. Este é um roteiro curto e está tudo pronto. Este é um roteiro curto e simples que responde às principais perguntas que provavelmente estãosimples que responde às principais perguntas que provavelmente estão

na mente dos clientes em potencial enquanto eles olham para uma oferta de baixo na mente dos clientes em potencial enquanto eles olham para uma oferta de baixo custo.custo.

Quem:Quem: Quem é Você? Apresente-se muito brevemente.Quem é Você? Apresente-se muito brevemente.

“Olá, sou Russell Brunson, fundador da DotComSecrets. “ “Olá, sou Russell Brunson, fundador da DotComSecrets. “ 
O que:O que: O que você tem? Apresente seu produto ou oferta brevemente.O que você tem? Apresente seu produto ou oferta brevemente.

"Eu "Eu tenho tenho pegou pegou uma uma gratuitamentegratuitamenteDVDDVD isso éisso é indoindo para para 

vocês_________________." vocês_________________." 

Por que:Por que: Por que eles precisam disso? Explique os benefícios da oferta.Por que eles precisam disso? Explique os benefícios da oferta.

“Se você tem lutado com_, então você precisa deste DVD“Se você tem lutado com_, então você precisa deste DVD

porque vai ___________.” porque vai ___________.” 

Quão:Quão: Como eles podem conseguir isso? Oriente-os ao longo do processo de pedido para que saibam o queComo eles podem conseguir isso? Oriente-os ao longo do processo de pedido para que saibam o que

esperar.esperar.

mostrar mostrar 



“Basta preencher o formulário ao lado desta página. Informe seu endereço de“Basta preencher o formulário ao lado desta página. Informe seu endereço de

entrega e eu o enviarei imediatamente. “ entrega e eu o enviarei imediatamente. “ 

    

A pegada:A pegada: Diga a eles por que você está oferecendo este produto por um preço tão baixo. As pessoasDiga a eles por que você está oferecendo este produto por um preço tão baixo. As pessoas

sempre pensam que há um problema. Portanto, em vez de evitar o tópico, deixe-os saber, em termos claros, quesempre pensam que há um problema. Portanto, em vez de evitar o tópico, deixe-os saber, em termos claros, que

não há pegadinhas.não há pegadinhas.

“Não há pegadinha. Estou fazendo isso porque ___________. Tudo o que preciso fazer é“Não há pegadinha. Estou fazendo isso porque ___________. Tudo o que preciso fazer é

ajudar com as despesas de envio e manuseio. ” ajudar com as despesas de envio e manuseio. ” 

Urgência:Urgência: Explique por que eles devem solicitar este produto agora.Explique por que eles devem solicitar este produto agora.

“Eu só tenho um número muito limitado de cópias, então não fique para trás.” “Eu só tenho um número muito limitado de cópias, então não fique para trás.” 

“Esta oferta termina à meia-noite de ___________. Não espere. “ “Esta oferta termina à meia-noite de ___________. Não espere. “ 

Garantia:Garantia: Reverta qualquer risco ao solicitar o produto.Reverta qualquer risco ao solicitar o produto.

“Se você não adorar, eu devolvo seu dinheiro e você pode ficar com “Se você não adorar, eu devolvo seu dinheiro e você pode ficar com o DVD.” o DVD.” 

Recapitular:Recapitular: Lembre-os do que estão recebendo e por quê.Lembre-os do que estão recebendo e por quê.

“Mais uma vez, aqui está “Mais uma vez, aqui está o que você está recebendo: __.” o que você está recebendo: __.” 

Vamos revisar:Vamos revisar: O funil de duas O funil de duas etapas é excelente para converter tráfego frio e fetapas é excelente para converter tráfego frio e fazer com que oazer com que o

visitante se qualifique como assinante e comprador. O processo de vendas é visitante se qualifique como assinante e comprador. O processo de vendas é curto e agradável porque vocêcurto e agradável porque você

está vendendo algo na extremidade inferior de sua escada de valor.está vendendo algo na extremidade inferior de sua escada de valor.

A seguir:A seguir: Agora, depois de fazer a compra inicial, use um script diferente Agora, depois de fazer a compra inicial, use um script diferente para vender apara vender a

oferta especial única. Vamos dar uma olhada nesse script agora.oferta especial única. Vamos dar uma olhada nesse script agora.

O SCRIPT OTOO SCRIPT OTO



    

OTO significa Oferta Única. É uma OTO significa Oferta Única. É uma oferta especial que você faz oferta especial que você faz para as pessoas que acabaram depara as pessoas que acabaram de

comprar um produto de você. Usamos esse script para a OTO em todas as nossas ofertas (não apenas nocomprar um produto de você. Usamos esse script para a OTO em todas as nossas ofertas (não apenas no

funil de duas etapas), portanto, saiba que você pode e deve usar esse script para qualquer situação defunil de duas etapas), portanto, saiba que você pode e deve usar esse script para qualquer situação de

upsell. No passado, eu tentaria usar upsell. No passado, eu tentaria usar um processo de vendas mais longo um processo de vendas mais longo na OTO, mas nunca tive na OTO, mas nunca tive grandesgrandes

conversões com a versão mais longa. Só conversões com a versão mais longa. Só depois que minha equipe escreveu nosso roteiro, o depois que minha equipe escreveu nosso roteiro, o foco estáfoco está

mais em confirmar a compra inicial mais em confirmar a compra inicial e, em seguida, convencê-los rapidamente a dizer o e, em seguida, convencê-los rapidamente a dizer o segundo sim, quesegundo sim, que

vimos resultados dramaticamente melhoresvimos resultados dramaticamente melhores. Normalmente, este vídeo OTO tem . Normalmente, este vídeo OTO tem apenas três a cincoapenas três a cinco

minutos de duração, mas vai fechar as pessoas em faixas de preço de noventa e sete dólares a dois mil ouminutos de duração, mas vai fechar as pessoas em faixas de preço de noventa e sete dólares a dois mil ou

mais.mais.

Agora, uma das chaves que você precisa entender antes de usar este script é como estruturar suaAgora, uma das chaves que você precisa entender antes de usar este script é como estruturar sua

OTO. Obter o segundo sim é 80% da estrutura da oferta e OTO. Obter o segundo sim é 80% da estrutura da oferta e 20% do script. Portanto, aqui estão algumas20% do script. Portanto, aqui estão algumas

diretrizes para garantir que você estruture a diretrizes para garantir que você estruture a oferta corretamente.oferta corretamente.

Regra nº 1: Não venda mais da mesma coisa.Regra nº 1: Não venda mais da mesma coisa. Este é o maior erro que a maioria dosEste é o maior erro que a maioria dos

empresários comete quando se trata de upsell. Eles empresários comete quando se trata de upsell. Eles tentam vender mais do que o tentam vender mais do que o cliente acabou decliente acabou de

comprar. Em vez disso, se o comprar. Em vez disso, se o cliente comprou um e-book intituladocliente comprou um e-book intitulado Como perder peso fazendo suco, Como perder peso fazendo suco, suasua

próxima oferta não deve ser outro próxima oferta não deve ser outro produto de suco. Na mente do produto de suco. Na mente do visitante, ele já coçou aquelavisitante, ele já coçou aquela

coceira, então oferecer mais do mesmo raramente funciona.coceira, então oferecer mais do mesmo raramente funciona.



Regra # 2: Não venda um produto aleatório.Regra # 2: Não venda um produto aleatório. A segunda pior coisa depois de vender mais do mesmo éA segunda pior coisa depois de vender mais do mesmo é

vender um produto aleatório e não relacionado. Eu vejo isso tudovender um produto aleatório e não relacionado. Eu vejo isso tudo

    

A Hora. No entanto, se não houver conexão lógica entre o produto de front-end e os upsells, vocêA Hora. No entanto, se não houver conexão lógica entre o produto de front-end e os upsells, você

matará suas conversões. Em vez disso, estruture sua oferta de upsell de matará suas conversões. Em vez disso, estruture sua oferta de upsell de uma destas três maneiras:uma destas três maneiras:

Estrutura de amostra # 1: A Estrutura de amostra # 1: A próxima coisa.próxima coisa. Esta é minha maneira favorita de Esta é minha maneira favorita de fazer upsells. Se umfazer upsells. Se um

cara acabou de comprar seu livro,cara acabou de comprar seu livro, Como perder peso fazendo suco, Como perder peso fazendo suco,

qual é o próximo produto lógico que qual é o próximo produto lógico que ele precisa comprar de você ele precisa comprar de você para atingir seus objetivos? Ele apenas para atingir seus objetivos? Ele apenas arranjouarranjou

uma maneira de aprender como fazer suco uma maneira de aprender como fazer suco (para que a coceira seja (para que a coceira seja arranhada). Mas lembre-se de que ele está arranhada). Mas lembre-se de que ele está sese

esforçando para perder peso. Portanto, além de fazer esforçando para perder peso. Portanto, além de fazer sucos, o que mais o ajudará sucos, o que mais o ajudará a atingir seu objetivo de perdera atingir seu objetivo de perder

peso? É um manual de treinamento de peso? peso? É um manual de treinamento de peso? Ele estaria interessado em um produto relacionado a Ele estaria interessado em um produto relacionado a cardio? Essescardio? Esses

tipos de ofertas serão bem convertidos porque tipos de ofertas serão bem convertidos porque é a próxima coisa que o é a próxima coisa que o novo cliente precisa para cumprir seunovo cliente precisa para cumprir seu

objetivo principal. Isso é o que minha equipe objetivo principal. Isso é o que minha equipe fez no backend de nossofez no backend de nosso Laboratórios DotComSecrets Laboratórios DotComSecrets livro. O produtolivro. O produto

de front-end vendeu segredos de conversão de front-end vendeu segredos de conversão para um comprador obviamente interessado em vendas pela Internet,para um comprador obviamente interessado em vendas pela Internet,

portanto, os dois upsells estavam relacionados ao tráfego e, portanto, os dois upsells estavam relacionados ao tráfego e, a seguir, às vendas.a seguir, às vendas.

Estrutura de amostra nº 2: Estrutura de amostra nº 2: Faça isso mais rápido.Faça isso mais rápido. Se você tem um mSe você tem um meio, uma ferramenta,eio, uma ferramenta,

uma técnica ou um programa de software que complementa a oferta inicial e ajuda o cliente a uma técnica ou um programa de software que complementa a oferta inicial e ajuda o cliente a obterobter

resultados mais rapidamente, o upsell “Faça-It-Faster” é o tipo certo de oferta. O único ponto a serresultados mais rapidamente, o upsell “Faça-It-Faster” é o tipo certo de oferta. O único ponto a ser

lembrado é que você NÃO quer dizer que o lembrado é que você NÃO quer dizer que o programa inicial não funcionará sem esse upsell. Não háprograma inicial não funcionará sem esse upsell. Não há

melhor maneira de chatear seus novos clientes do que dizer a eles melhor maneira de chatear seus novos clientes do que dizer a eles que o que acabaram de comprarque o que acabaram de comprar

de você está incompleto sem comprar mais.de você está incompleto sem comprar mais.

Estrutura de amostra # 3: Precisa de ajuda?Estrutura de amostra # 3: Precisa de ajuda? Esse tipo de upsell empurra as pessoas ainda mais para cima naEsse tipo de upsell empurra as pessoas ainda mais para cima na

sua escada de valor para sua escada de valor para suas ofertas de ponta. Ele suas ofertas de ponta. Ele apresenta uma maneira de obter informações personalizadas deapresenta uma maneira de obter informações personalizadas de

você. Aqui, estamos perguntando aos compradores se eles desejam ajuda você. Aqui, estamos perguntando aos compradores se eles desejam ajuda na implementação do que acabaram dena implementação do que acabaram de

comprar no front-end.comprar no front-end.

Agora que você entende as maneiras comprovadas de estruturar o Agora que você entende as maneiras comprovadas de estruturar o upsell, deixe-me mostrarupsell, deixe-me mostrar

como usar o script OTO. Abaixo está um padrão de diálogo que você pode usar para criar seucomo usar o script OTO. Abaixo está um padrão de diálogo que você pode usar para criar seu

próprio script OTO. Embora você próprio script OTO. Embora você deva ajustar o idioma deva ajustar o idioma para corresponder à sua oferta individual,para corresponder à sua oferta individual,

tente seguir o pedido que forneci. Já organizei os elementos cruciais para você, do início ao fim.tente seguir o pedido que forneci. Já organizei os elementos cruciais para você, do início ao fim.

Confirme a decisão inicial:Confirme a decisão inicial: É importante acabar com qualquer remorso possível doÉ importante acabar com qualquer remorso possível do

comprador, reforçando a decisão de comprar a oferta inicial. comprador, reforçando a decisão de comprar a oferta inicial. Também é importante garantir queTambém é importante garantir que



você mantenha um “ciclo aberto” neste estágio. Costumávamos dizer coisas como você mantenha um “ciclo aberto” neste estágio. Costumávamos dizer coisas como “Parabéns,“Parabéns,
seu pedido foi concluído” antes de fazer a seu pedido foi concluído” antes de fazer a oferta de upsell, mas essa oferta de upsell, mas essa linguagem fechou o ciclo delinguagem fechou o ciclo de

vendas. Ovendas. O

    

o cérebro do cliente estava pensando,o cérebro do cliente estava pensando, Eu terminei,Eu terminei, e foi difícil e foi difícil conseguir essa segunda conversão.conseguir essa segunda conversão.

Mas assim que mudamos esse idioma para “Espere! Seu pedido ainda não foi Mas assim que mudamos esse idioma para “Espere! Seu pedido ainda não foi concluído ”, o ciclo deconcluído ”, o ciclo de

vendas permaneceu aberto e nossas conversões aumentaram. Porque? vendas permaneceu aberto e nossas conversões aumentaram. Porque? Porque,Porque,

subconscientementsubconscientemente, o leitor ainda estava aberto para e, o leitor ainda estava aberto para ser vendido a outra coisa. Muito legal, hein?ser vendido a outra coisa. Muito legal, hein?

Parabéns por adquirir ____________. Seu pedido ainda não foi concluído.Parabéns por adquirir ____________. Seu pedido ainda não foi concluído.

Inteligente => Por que:Inteligente => Por que: Diga ao comprador que ele tomou uma ótima decisão ao fazer a primeira compraDiga ao comprador que ele tomou uma ótima decisão ao fazer a primeira compra

e por quê.e por quê.

Você fez uma escolha inteligente e aqui está o motivo. . .Você fez uma escolha inteligente e aqui está o motivo. . .

Você pediu isso porque queria __________, e é exatamente o que vai fazer por você.Você pediu isso porque queria __________, e é exatamente o que vai fazer por você.

3x 2x Pergunta:3x 2x Pergunta: Pergunte ao comprador se ele gostaria de acelerar seus Pergunte ao comprador se ele gostaria de acelerar seus resultados.resultados. Você gostaria de obterVocê gostaria de obter

três vezes os resultados, duas vezes mais rápido? três vezes os resultados, duas vezes mais rápido? 

Como você gostaria de obter ___________ (resultados) em ___________ (tempo: dias ouComo você gostaria de obter ___________ (resultados) em ___________ (tempo: dias ou

semanas)? semanas)? 

Exclusivo:Exclusivo: Explique por que esta OTO não é para todos.Explique por que esta OTO não é para todos.

Esta oferta NÃO é para todos. Só estamos disponibilizando para você porque vocêEsta oferta NÃO é para todos. Só estamos disponibilizando para você porque você

provou que é um tomador de ações quando aproveitou provou que é um tomador de ações quando aproveitou 

 ____________ (oferta inicial). Então, vou fazer de você um especial único ____________ (oferta inicial). Então, vou fazer de você um especial único

oferta que está disponível apenas aqui, agora.oferta que está disponível apenas aqui, agora.

Resultados, rápido, velocidade:Resultados, rápido, velocidade: Explique que esta OTO complementará a Explique que esta OTO complementará a compra original,compra original,

entregando melhores resultados, mais rápido.entregando melhores resultados, mais rápido.

O que vou compartilhar com você agora vai ajudá-lo a obter os O que vou compartilhar com você agora vai ajudá-lo a obter os resultados (preenchresultados (preencha osa os

resultados que o cliente deseja) que você deseja na metade do tempo.resultados que o cliente deseja) que você deseja na metade do tempo.

A única coisa:A única coisa: Aqui você precisa encontrar a única coisa em seu produto que é a chave para oAqui você precisa encontrar a única coisa em seu produto que é a chave para o

sucesso do comprador. Essa parte costuma sucesso do comprador. Essa parte costuma ser complicada porque é tentador explicar tudo sobre ser complicada porque é tentador explicar tudo sobre aa

oferta. Mas se você fizer isso, voferta. Mas se você fizer isso, você matará a venda. Você precisa descobrir a única coisa que é oocê matará a venda. Você precisa descobrir a única coisa que é o maioria maioria

valioso e produzirá os melhores resultados. valioso e produzirá os melhores resultados. Por exemplo, em minha OTO vendendo meu sistemaPor exemplo, em minha OTO vendendo meu sistema

“Webinar Perfeito”, tenho mais de vinte e quatro horas de vídeos. Mas, em vez de dizer aos“Webinar Perfeito”, tenho mais de vinte e quatro horas de vídeos. Mas, em vez de dizer aos

compradores tudo que eles aprenderão, concentro-me em uma coisa, um encerramento especial que ocompradores tudo que eles aprenderão, concentro-me em uma coisa, um encerramento especial que o



vídeo demonstra, chamado “The Stack”. Eu explico o vídeo demonstra, chamado “The Stack”. Eu explico o que é, comoque é, como

    

muito dinheiro que me rendeu, os meus muito dinheiro que me rendeu, os meus resultados e que tipo de resultados e que tipo de resultados o comprador pode esperarresultados o comprador pode esperar

deste “One Thing”.deste “One Thing”.

Tenho outro produto chamado Tenho outro produto chamado __________________. Não tenho tempo para ____. Não tenho tempo para revisar tudo dentrorevisar tudo dentro

do produto porque poderíamos ficar aqui por horas, mas uma do produto porque poderíamos ficar aqui por horas, mas uma das estratégias internas que vaidas estratégias internas que vai

te dar os te dar os resultados que você está resultados que você está procurando RÁPIDO é ___________. Deixe-mprocurando RÁPIDO é ___________. Deixe-me explicar oe explicar o

que é e que é e como pode ajudá-lo. (Inserir explicação.) E essa é apenas UMA das coisas que como pode ajudá-lo. (Inserir explicação.) E essa é apenas UMA das coisas que vocêvocê

aprenderá com este produto.aprenderá com este produto.

Ritmo futuro:Ritmo futuro: Ajude o comprador a imaginar o cumprimento das metas com mais rapidez e facilidade.Ajude o comprador a imaginar o cumprimento das metas com mais rapidez e facilidade.

Você pode imaginar como será sua vida quando você tiver ___________ (a únicaVocê pode imaginar como será sua vida quando você tiver ___________ (a única

coisa)? coisa)? 

Frase de chamariz (CTA):Frase de chamariz (CTA): Diga ao comprador como solicitar a Diga ao comprador como solicitar a oferta especial.oferta especial. Portanto, clique no botãoPortanto, clique no botão

abaixo agora para adicionar __________ ao seu pedido.abaixo agora para adicionar __________ ao seu pedido.

Garantia:Garantia: Inverta o risco que ele pode estar sentindo com uma garantia.Inverta o risco que ele pode estar sentindo com uma garantia. Eu garantoEu garanto

 ___________ ou  ___________ ou ___________.___________.

Empilhamento de valor:Empilhamento de valor: Adicione bônus valiosos. Aqui está um truque Adicione bônus valiosos. Aqui está um truque para criar bônus: pegue apara criar bônus: pegue a

parte mais valiosa do seu produto - aquilo que as pessoas MAIS desejam - retire-o e ofereça-o como umparte mais valiosa do seu produto - aquilo que as pessoas MAIS desejam - retire-o e ofereça-o como um

bônus grátis. As pessoas não conseguem resistir a bônus grátis. As pessoas não conseguem resistir a receber o que desejam acima de receber o que desejam acima de tudo "de graça".tudo "de graça".

Se você agir agora, você também receberá ___________, (no Se você agir agora, você também receberá ___________, (no valor de $ _______), de GRAÇA.valor de $ _______), de GRAÇA.

E ____________. (No valor de $ ________), DE GRAÇA. E __________, (no valor de $ _______),E ____________. (No valor de $ ________), DE GRAÇA. E __________, (no valor de $ _______),
de GRAÇA. . .de GRAÇA. . .

Escassez:Escassez: Dê a eles um motivo Dê a eles um motivo para fazer o pedido agora mesmo! Faça esta oferta verdadeiramente única.para fazer o pedido agora mesmo! Faça esta oferta verdadeiramente única.

Este ___________ (nome do produto) está disponível em meu site por ___________ (preço maisEste ___________ (nome do produto) está disponível em meu site por ___________ (preço mais

alto). Mas agora, você tem esta ÚNICA OPORTUNIDADE de obtê-lo por apenas_. Esta oferta única estáalto). Mas agora, você tem esta ÚNICA OPORTUNIDADE de obtê-lo por apenas_. Esta oferta única está

disponível apenas aqui, agora. Quando você sai disponível apenas aqui, agora. Quando você sai desta página, ela desaparece para sempre.desta página, ela desaparece para sempre.

Segundo CTA:Segundo CTA: Repita o seu apelo à ação.Repita o seu apelo à ação.



Não perca a chance de _________mais rápido e fácil do que nunca. Clique no botão agora.Não perca a chance de _________mais rápido e fácil do que nunca. Clique no botão agora.

    

Testimonial Rush:Testimonial Rush: Adicione depoimentos sobre o seu produto - quanto mais, melhor.Adicione depoimentos sobre o seu produto - quanto mais, melhor.

Não acredite apenas na minha palavra, dê uma olhada Não acredite apenas na minha palavra, dê uma olhada no que os outros estão dizendo. . no que os outros estão dizendo. . ..

Essa é a estrutura para o script OTO. Agora, assim como os outros scripts, Essa é a estrutura para o script OTO. Agora, assim como os outros scripts, este é um guiaeste é um guia

para mostrar o caminho que você precisa para mostrar o caminho que você precisa para conduzir seus clientes para colocá-los em para conduzir seus clientes para colocá-los em um estadoum estado

de compra. Você tem alguma liberdade para adicionar sua própria personalidade. Lembre-se dede compra. Você tem alguma liberdade para adicionar sua própria personalidade. Lembre-se de

que seu caráter atraente é essencial para dar vida a esses scripts. Portanto, use o script como umque seu caráter atraente é essencial para dar vida a esses scripts. Portanto, use o script como um

guia, mas insira sua própria personalidade para obter o guia, mas insira sua própria personalidade para obter o máximo de conversões.máximo de conversões.



    

FUNIL # 2:FUNIL # 2:

OFERTA AUTO-LIQUIDANTEOFERTA AUTO-LIQUIDANTE

Normalmente, usamos o funil de Normalmente, usamos o funil de oferta de autoliquidação (SLO) quando oferta de autoliquidação (SLO) quando tentamos vender umtentamos vender um

produto com preço entre 27 e 97 produto com preço entre 27 e 97 dólares. O objetivo principal é fazer com que dólares. O objetivo principal é fazer com que esse produto deesse produto de

front-end cubra as despesas de compra de tráfego. Você espera empatar. É por isso que front-end cubra as despesas de compra de tráfego. Você espera empatar. É por isso que aa

chamamos de “oferta autoliquidante” - porque se chamamos de “oferta autoliquidante” - porque se você estruturá-la corretamente, não terá custosvocê estruturá-la corretamente, não terá custos

de tráfego e seus upsell se de tráfego e seus upsell se tornarão puro lucro. Em geral, uma oferta gratuita mais frete perderátornarão puro lucro. Em geral, uma oferta gratuita mais frete perderá

dinheiro na oferta de front-end, mas usará os upsells para dinheiro na oferta de front-end, mas usará os upsells para empatar ou até mesmo ter lucro. Emempatar ou até mesmo ter lucro. Em

contraste, os SLOs devem ser interrompidos antes mesmo de contraste, os SLOs devem ser interrompidos antes mesmo de qualquer venda adicional.qualquer venda adicional.



    

Primeiro, você vai atrair pessoas com um Primeiro, você vai atrair pessoas com um vídeo, relatório, e-book gratuito ou outro ímã devídeo, relatório, e-book gratuito ou outro ímã de

leads em sua página do aperto. Normalmente, meu “suborno” para que eles me leads em sua página do aperto. Normalmente, meu “suborno” para que eles me dêem umdêem um

endereço de e-mail é algo que vou mostrar a endereço de e-mail é algo que vou mostrar a eles na próxima página em um vídeo ou eles na próxima página em um vídeo ou em umaem uma

carta de vendas. Então, depois que os carta de vendas. Então, depois que os visitantes se inscrevem em sua lista, visitantes se inscrevem em sua lista, eles chegam àeles chegam à

página de SLO, que vende sua página de SLO, que vende sua oferta principal. Geralmente é um vídeo ou uma oferta principal. Geralmente é um vídeo ou uma carta decarta de
vendas de texto extenso, apresentando seu SLO usando o vendas de texto extenso, apresentando seu SLO usando o script Estrela, História, Soluçãoscript Estrela, História, Solução

descrito abaixo. Como o preço é muito descrito abaixo. Como o preço é muito mais alto do que uma oferta mais alto do que uma oferta grátis mais frete,grátis mais frete,

normalmente você normalmente você precisa usar um precisa usar um script mais longo script mais longo para deixar para deixar os visitantes confortáveos visitantes confortáveis is oo

suficiente para tomar uma decisão de compra. Isso é o que o script Star, Story, Solution faz. Nosuficiente para tomar uma decisão de compra. Isso é o que o script Star, Story, Solution faz. No

formulário de pedido, você pode formulário de pedido, você pode adicionar um formulário de pedido “bump,adicionar um formulário de pedido “bump,

Eu adoro o script Star, Story, Solution porque ajuda a apresentar o seu Personagem AtraenteEu adoro o script Star, Story, Solution porque ajuda a apresentar o seu Personagem Atraente

aos seus novos visitantes enquanto você está vendendo o aos seus novos visitantes enquanto você está vendendo o seu produto.seu produto.

ESTRELA, HISTÓRIA, SCRIPT DE SOLUÇÃOESTRELA, HISTÓRIA, SCRIPT DE SOLUÇÃO

Eu não inventei o conceito do script Star, Story, Solution. Ouvi isso pela primeira vez quando estavaEu não inventei o conceito do script Star, Story, Solution. Ouvi isso pela primeira vez quando estava

entrevistando um cara que ganhou cem milhões de dólares em entrevistando um cara que ganhou cem milhões de dólares em 23 meses vendendo suplementos. Ele23 meses vendendo suplementos. Ele

disse que havia um script que usava para vender todos os seus produtos. A fórmula do script era tãodisse que havia um script que usava para vender todos os seus produtos. A fórmula do script era tão

simples! Primeiro, você precisa simples! Primeiro, você precisa de uma estrela (eu chamo essa de uma estrela (eu chamo essa pessoa de Personagem Atraente),pessoa de Personagem Atraente),

depois precisa de uma história que agite depois precisa de uma história que agite um problema e, por fim, um problema e, por fim, você precisa fornecer uma soluçãovocê precisa fornecer uma solução

(seu produto).(seu produto).



    

Achei que era um formato poderoso, mas levei Achei que era um formato poderoso, mas levei quase dez anos para descobrir comoquase dez anos para descobrir como

enquadrar cada seção do roteiro. Depois de descobrir como conduzir um enquadrar cada seção do roteiro. Depois de descobrir como conduzir um cliente em potencial emcliente em potencial em

cada seção, consegui criar uma estrutura que minhas empresas (assim cada seção, consegui criar uma estrutura que minhas empresas (assim como centenas decomo centenas de

nossos clientes) usam nossos clientes) usam continuamente.continuamente.

Às vezes é fácil se sentir sobrecarregado com todas as peças neste script - são quarenta eÀs vezes é fácil se sentir sobrecarregado com todas as peças neste script - são quarenta e

quatro! Mas pegue um pedaço de cada vez e você ficará bem. Cada peça pode ser tão quatro! Mas pegue um pedaço de cada vez e você ficará bem. Cada peça pode ser tão curta quantocurta quanto

uma frase ou duas, enquanto outras podem uma frase ou duas, enquanto outras podem ser mais longas, pois ser mais longas, pois você encontra lugares paravocê encontra lugares para

apresentar suas verdadeiras histórias, que definem o Personagem Atraente. Pense nas apresentar suas verdadeiras histórias, que definem o Personagem Atraente. Pense nas quarenta equarenta e

quatro peças como etapas ao longo do caminho para a venda. Você pode escrever tanto - ou tão poucoquatro peças como etapas ao longo do caminho para a venda. Você pode escrever tanto - ou tão pouco

- quanto quiser para cada peça. Se você seguir o roteiro, terá uma ótima carta de vendas quando- quanto quiser para cada peça. Se você seguir o roteiro, terá uma ótima carta de vendas quando

chegar ao final. Vamos examinar os scripts de todas as três seções: estrela, história e solução.chegar ao final. Vamos examinar os scripts de todas as três seções: estrela, história e solução.

SEÇÃO 1: ESTRELASEÇÃO 1: ESTRELA

1. Padrão de interrupção:1. Padrão de interrupção: Geralmente é a primeira coisa que os clientes em potencial veem. É importanteGeralmente é a primeira coisa que os clientes em potencial veem. É importante

chamar a atenção deles, tirá-los de seu ambiente ou atividade atual e sugá-los para sua cópia de vendas.chamar a atenção deles, tirá-los de seu ambiente ou atividade atual e sugá-los para sua cópia de vendas.

Isso nem sempre é fácil de fazer! Mas usar uma interrupção de padrão ajuda. Aqui está um exemplo deIsso nem sempre é fácil de fazer! Mas usar uma interrupção de padrão ajuda. Aqui está um exemplo de
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interrupção de padrão bem-sucedida que usamos para nosso produto para o vício em pornografia:interrupção de padrão bem-sucedida que usamos para nosso produto para o vício em pornografia:

    

Aconteceu de novo, não foi? Para você . . . ou alguém que você ama.Aconteceu de novo, não foi? Para você . . . ou alguém que você ama.

Eu conheço sua história. . .Eu conheço sua história. . .

A situação de cada pessoa é diferente, mas os resultados costumam ser os mesmos A situação de cada pessoa é diferente, mas os resultados costumam ser os mesmos ......

Freqüentemente, as “questões do desejo central” na etapa dois Freqüentemente, as “questões do desejo central” na etapa dois também podem funcionar como minhatambém podem funcionar como minha
interrupção de padrão. Já vi interrupção de padrão. Já vi muitas pessoas que começam seus vídeos de muitas pessoas que começam seus vídeos de vendas mostrando uma imagemvendas mostrando uma imagem

estranha de um objeto incomum e depois dizem algo como o seguinte:estranha de um objeto incomum e depois dizem algo como o seguinte:

“O que esta estranha tartaruga tem a ver com seu_? Vou mostrar neste vídeo, mas“O que esta estranha tartaruga tem a ver com seu_? Vou mostrar neste vídeo, mas

primeiro. . . ” primeiro. . . ” 

2. Questões essenciais:2. Questões essenciais: Por meio de uma série de Por meio de uma série de perguntas, você faz com que os clientes emperguntas, você faz com que os clientes em

potencial pensem nas coisas que mais desejam. Essas potencial pensem nas coisas que mais desejam. Essas questões movem o cérebro para o tópico quequestões movem o cérebro para o tópico que

você deseja discutir, que é o você deseja discutir, que é o resultado ou resultados que eles desejam alcançar. Aqui resultado ou resultados que eles desejam alcançar. Aqui está um exemploestá um exemplo

de questões essenciais de um dos meus produtos ListHacking:de questões essenciais de um dos meus produtos ListHacking:

Eu tenho uma pergunta rápida para você. . .Eu tenho uma pergunta rápida para você. . .

Você já quis trabalhar em casa? Possui seu próprioVocê já quis trabalhar em casa? Possui seu próprio

negócio? negócio? 

Vamos . . . você sabe que deseja esse estilo de vida. . . aquele de que todos falam. . .Vamos . . . você sabe que deseja esse estilo de vida. . . aquele de que todos falam. . .

Onde você pode trabalhar de casa em sua cueca. . . Ou em umaOnde você pode trabalhar de casa em sua cueca. . . Ou em uma

praia com seu laptop. . .praia com seu laptop. . .

3. Agite as falhas 3. Agite as falhas anteriores:anteriores: Se os clientes em potencial estão reservando um tempo para ler suaSe os clientes em potencial estão reservando um tempo para ler sua
carta de vendas, é muito provável que esta não seja a carta de vendas, é muito provável que esta não seja a primeira vez que eles pensam em resolver esseprimeira vez que eles pensam em resolver esse

problema. Se eles já problema. Se eles já tivessem os resultados desejados, não estariam pesquisando online ou tivessem os resultados desejados, não estariam pesquisando online ou clicando nosclicando nos

anúncios de seu produto, certo? Então, você já sabe que eles provavelmente tentaram alcançar oanúncios de seu produto, certo? Então, você já sabe que eles provavelmente tentaram alcançar o

resultado e falharam. Esta parte da carta de vendas agita essa falha em seus resultado e falharam. Esta parte da carta de vendas agita essa falha em seus cérebros. Aqui está umcérebros. Aqui está um

exemplo:exemplo:

Então . . . por que ainda não aconteceu para você? VamosEntão . . . por que ainda não aconteceu para você? Vamos

. . . admite.. . . admite.



Esta não é a primeira vez Esta não é a primeira vez que você está procurando uma maneira comprovada de ganhar dinheiro. . . é que você está procurando uma maneira comprovada de ganhar dinheiro. . . é isso? isso? 

Quando é a sua vez? Quando é a sua vez? 

    

4. Grande promessa / a única coisa:4. Grande promessa / a única coisa: É aqui que você apresenta sua grande É aqui que você apresenta sua grande promessa, apromessa, a

única coisa em que se concentrará no restante da carta de única coisa em que se concentrará no restante da carta de vendas.vendas.

Quando você assistir a este vídeo até o fim, você vai descobrir Quando você assistir a este vídeo até o fim, você vai descobrir 

 ___________. ___________.

5. Apresente a estrela:5. Apresente a estrela: Logo depois de apresentar sua grande promessa, você deseja apresentar aLogo depois de apresentar sua grande promessa, você deseja apresentar a

estrela da história. A estrela é o personagem atraente. Eu geralmente uso a relutante persona do heróiestrela da história. A estrela é o personagem atraente. Eu geralmente uso a relutante persona do herói

como a identidade do meu como a identidade do meu personagepersonagem atraente. Mas lembre-se de m atraente. Mas lembre-se de que você pode usar o que você pode usar o líder, olíder, o

aventureiro, o repórter ou qualquer outro arquétipo que você acha que funciona para o seu produto eaventureiro, o repórter ou qualquer outro arquétipo que você acha que funciona para o seu produto e

mercado.mercado.

Ei, meu nome é Russell. E alguns anos atrás, eu era como você. .Ei, meu nome é Russell. E alguns anos atrás, eu era como você. .

..

SEÇÃO 2: HISTÓRIASEÇÃO 2: HISTÓRIA

Agora é hora de fazer a transição para a segunda seção da carta de vendas, a história de Agora é hora de fazer a transição para a segunda seção da carta de vendas, a história de seuseu

personagem atraente. Se você já escreveu sua personagem atraente. Se você já escreveu sua seqüência de novela, esta seção lhe seqüência de novela, esta seção lhe pareceráparecerá

muito familiar.muito familiar.



6. Alto Drama:6. Alto Drama: Sempre que você está contando uma Sempre que você está contando uma história, você quer começar do ponto alhistória, você quer começar do ponto altoto

do drama. Não comece com: "Bem, eu acordei e comi ovos por do drama. Não comece com: "Bem, eu acordei e comi ovos por 

    

café da manhã . . . então me vesti e fui café da manhã . . . então me vesti e fui trabalhar. . . blá blá blá." Comece com, “A armatrabalhar. . . blá blá blá." Comece com, “A arma

estava na minha cara. Eu estava olhando para estava na minha cara. Eu estava olhando para o cano escuro e pude ver o cano escuro e pude ver a bala na câmara.a bala na câmara.

Meu coração batia forte em meus ouvidos e rios de suor escorriam pelo meu rosto. . . Meu coração batia forte em meus ouvidos e rios de suor escorriam pelo meu rosto. . . ””

Pense em seus filmes favoritos. Eles começam bem no início da história, muito antes doPense em seus filmes favoritos. Eles começam bem no início da história, muito antes do

evento principal ocorrer? Provavelmente não. Um bom evento principal ocorrer? Provavelmente não. Um bom filme, como uma boa filme, como uma boa história, começahistória, começa

no ponto do drama. O no ponto do drama. O mesmo vale para suas cartas de vendas. Apresente seu personagemmesmo vale para suas cartas de vendas. Apresente seu personagem

atraente em um momento poderoso, atraente em um momento poderoso, dramático e atraente:dramático e atraente:

Eu rastejei para fora da minha mesa, quase batendo com a cabeça ao Eu rastejei para fora da minha mesa, quase batendo com a cabeça ao pegar opegar o

telefone. . .telefone. . .

“Olá,” eu murmurei.“Olá,” eu murmurei.

“QUE # @% # $ @ VOCÊ ESTÁ FAZENDO !?” respondeu o estranho na outra linha.“QUE # @% # $ @ VOCÊ ESTÁ FAZENDO !?” respondeu o estranho na outra linha.

Confuso, perguntei do que ele estava falando.Confuso, perguntei do que ele estava falando.

“Nas últimas seis horas, recebemos mais de trinta reclamações de spam do SEU “Nas últimas seis horas, recebemos mais de trinta reclamações de spam do SEU endereçoendereço

IP. . . Russell, você é IP. . . Russell, você é um SPAMMER e estamos fechando o seu acesso à Internet. um SPAMMER e estamos fechando o seu acesso à Internet. ” ” 

"O que!?" "O que!?" 

Eu estava tão confuso. . .Eu estava tão confuso. . .

Senti um nó no estômago quando desliguei o telefone e percebi que agora tinha que explicar para minhaSenti um nó no estômago quando desliguei o telefone e percebi que agora tinha que explicar para minha

nova esposa de apenas seis semanas que sou a razão de nossa Internet estar desligada.nova esposa de apenas seis semanas que sou a razão de nossa Internet estar desligada.

7. História de fundo:7. História de fundo: Em seguida, você deseja preencher a história de fundo que o levou ao ponto deEm seguida, você deseja preencher a história de fundo que o levou ao ponto de

grande drama. Como você ou seu personagem atraente chegaram lá? É importante que o personagemgrande drama. Como você ou seu personagem atraente chegaram lá? É importante que o personagem

apresentado eventualmente bata em uma parede, um ponto onde ele fica completamente preso. A propósito, éapresentado eventualmente bata em uma parede, um ponto onde ele fica completamente preso. A propósito, é

aqui que seus clientes em potencial provavelmente estão agora. Eles provavelmente já tentaram ganharaqui que seus clientes em potencial provavelmente estão agora. Eles provavelmente já tentaram ganhar

dinheiro online ou perder peso ou obter qualquer resultado que você promete, mas não conseguem obter odinheiro online ou perder peso ou obter qualquer resultado que você promete, mas não conseguem obter o

resultado que desejam. Parece impossível.resultado que desejam. Parece impossível.

Veja, apenas seis horas antes, eu havia "oficialmente" iniciado meu novo negócio comoVeja, apenas seis horas antes, eu havia "oficialmente" iniciado meu novo negócio como

comerciante de email. . .comerciante de email. . .



comerciante de email. . .comerciante de email. . .

Ou assim pensei. . .Ou assim pensei. . .

    

Eu estava tentando aprender marketing online há quase um ano e Eu estava tentando aprender marketing online há quase um ano e sempre ouvia as pessoassempre ouvia as pessoas

falarem sobre como é a coisa MAIS IMPORTANTE que você pode ter. . .falarem sobre como é a coisa MAIS IMPORTANTE que você pode ter. . .

Sua própria lista de e-mail.Sua própria lista de e-mail.

Isso fez total sentido para Isso fez total sentido para mim.mim.

Eu fiz a matemática. Se eu tivesse dez mil pessoas em minha lista de e-mail e estivesse vendendo um produtoEu fiz a matemática. Se eu tivesse dez mil pessoas em minha lista de e-mail e estivesse vendendo um produto

de cinco dólares, SÓ teria que fazer com que 1% delas comprasse. . .de cinco dólares, SÓ teria que fazer com que 1% delas comprasse. . .

Para ganhar cinco mil dólares. . . (1% de 10.000 era 1.000 pessoas x $ 5 = $ 5K) Para ganhar cinco mil dólares. . . (1% de 10.000 era 1.000 pessoas x $ 5 = $ 5K) 

Isso fez todo o sentido. . . direita? Isso fez todo o sentido. . . direita? 

E eu vi E eu vi outros fazendo isso. Tudo que eu precisava era uma lista de outros fazendo isso. Tudo que eu precisava era uma lista de e-mail.e-mail.

Eu simplesmente não tinha ideia de como conseguir um. . .Eu simplesmente não tinha ideia de como conseguir um. . .

8. Identifique o problema:8. Identifique o problema: Agora revele o problema. Diga a eles Agora revele o problema. Diga a eles por que seu Personagem Atraentepor que seu Personagem Atraente

travou (o que provavelmente também é o motivo travou (o que provavelmente também é o motivo pelo qual estão travados). Na verdade, quanto maispelo qual estão travados). Na verdade, quanto mais

intimamente você relacionar o problema de seu Personagem Atraente com os problemas dos intimamente você relacionar o problema de seu Personagem Atraente com os problemas dos leitores,leitores,

melhor.melhor.

O problema que O problema que tive era _______________.tive era _______________.

9. Epifania OU Declaração de Independência:9. Epifania OU Declaração de Independência: Depois que o CA identifica o problema, geralmenteDepois que o CA identifica o problema, geralmente

não demora muito para que eles tenham uma epifania ou decidam fazer uma grande mudança em seunão demora muito para que eles tenham uma epifania ou decidam fazer uma grande mudança em seu

comportamento ou mentalidade. Por exemplo, seu Personagem Atraente pode ter uma epifania de que, paracomportamento ou mentalidade. Por exemplo, seu Personagem Atraente pode ter uma epifania de que, para

ganhar dinheiro online, ele precisa construir uma lista. Ou, para perder peso, ele tem que mudar seuganhar dinheiro online, ele precisa construir uma lista. Ou, para perder peso, ele tem que mudar seu

comportamento alimentar de uma vez por todas.comportamento alimentar de uma vez por todas.

E foi então que tive meu grande momento “ah-ha”. . . E foi então que tive meu grande momento “ah-ha”. . . Foi quando euFoi quando eu

decidi que tinha que fazer uma decidi que tinha que fazer uma mudança.mudança.

10. Seu caminho para encontrar a solução definitiva:10. Seu caminho para encontrar a solução definitiva: Leve o leitor ao longo de sua jornada.Leve o leitor ao longo de sua jornada.

Descreva algumas das diferentes coisas que você, ou Descreva algumas das diferentes coisas que você, ou seu AC, tentou antes de seu AC, tentou antes de ter sucesso.ter sucesso.

Então, primeiro tentei _____________Então, primeiro tentei ______________. Isso não funcionou de todo. Então_. Isso não funcionou de todo. Então

tentei ___________, e ficou um pouco melhor. . .tentei ___________, e ficou um pouco melhor. . .



11. Primeiro Sinal de Sucesso:11. Primeiro Sinal de Sucesso: Deixe o leitor ver você Deixe o leitor ver você começar a ter sucesso. Alguns de começar a ter sucesso. Alguns de seus clientes emseus clientes em

potencial podem estar experimentando essa sensação no momento;potencial podem estar experimentando essa sensação no momento;

    

eles podem estar bem próximos do sucesso inicial. Você quer que eles vejam você passar poreles podem estar bem próximos do sucesso inicial. Você quer que eles vejam você passar por

esta etapa para que saibam que você avançou para o sucesso final, e eles também podem.esta etapa para que saibam que você avançou para o sucesso final, e eles também podem.

E foi então que finalmente tentei ____________. E adivinha? Desta vez funcionou! E foi então que finalmente tentei ____________. E adivinha? Desta vez funcionou! 

12. Conspiração:12. Conspiração: Mostre a eles como você finalmente percebeu que as cartas Mostre a eles como você finalmente percebeu que as cartas estavam contraestavam contra

você desde o início. Seus clientes potenciais provavelmente estão cvocê desde o início. Seus clientes potenciais provavelmente estão convencidos de que as cartas estãoonvencidos de que as cartas estão

atualmente contra eles. Porque eles acreditam nisso, você precisa liatualmente contra eles. Porque eles acreditam nisso, você precisa lidar com esse medo por meio dadar com esse medo por meio da

história do Personagem Atraente.história do Personagem Atraente.

E foi então que percebi que não era minha culpa! É por causa de E foi então que percebi que não era minha culpa! É por causa de ___________. Não___________. Não

admira que eu estivesse lutando! admira que eu estivesse lutando! 

13. A grande mentira:13. A grande mentira: Explique por que não é culpa deles não terem conseguidoExplique por que não é culpa deles não terem conseguido

antes.antes.

Durante anos, eles me disseram __________ e, quando descobri que não eraDurante anos, eles me disseram __________ e, quando descobri que não era

verdade, finalmente consegui escapar de suas correntes e obter os resultados queverdade, finalmente consegui escapar de suas correntes e obter os resultados que

merecia.merecia.

14. Inimigo comum:14. Inimigo comum: Este é quem ou o que é realmente o culpado pela grande mentira queEste é quem ou o que é realmente o culpado pela grande mentira que

estava segurando o AC e bloqueando seu sucesso.estava segurando o AC e bloqueando seu sucesso.

O verdadeiro problema é ___________. Eles eram os que me impediam deO verdadeiro problema é ___________. Eles eram os que me impediam de

 ______ ___________._____.

15. Crescimento rápido:15. Crescimento rápido: Agora mostre a eles o quão rápido o CA progrediu, uma vez que ele percebeu aAgora mostre a eles o quão rápido o CA progrediu, uma vez que ele percebeu a

verdade.verdade.

Assim que percebi ___________, foi quando começamos a ___________ realmenteAssim que percebi ___________, foi quando começamos a ___________ realmente

RÁPIDO! RÁPIDO! 

16. Estudos de caso:16. Estudos de caso: Destaque as histórias de outras Destaque as histórias de outras pessoas que tiveram sucesso semelhante ao seupessoas que tiveram sucesso semelhante ao seu

ou a história ou a história do personagem atraente.do personagem atraente.

Mas não fui só eu. Dê uma olhada no que ______________.Mas não fui só eu. Dê uma olhada no que ______________. fez para os outros. fez para os outros.

17. Benefícios ocultos:17. Benefícios ocultos: Explique os benefícios que você não esperava que resultaram doExplique os benefícios que você não esperava que resultaram do

produto / descoberta que você está descrevendo ao leitor.produto / descoberta que você está descrevendo ao leitor.



Não sabia quando comecei que não só __________, mas também ___________,Não sabia quando comecei que não só __________, mas também ___________,

 __________ e ___________. __________ e ___________.

    

SEÇÃO 3: SOLUÇÃOSEÇÃO 3: SOLUÇÃO

Agora é hora de reunir tudo e Agora é hora de reunir tudo e encerrar seu argumento de venda em um pacote bonito e organizado (que osencerrar seu argumento de venda em um pacote bonito e organizado (que os

leitores possam comprar).leitores possam comprar).

18. Introdução formal:18. Introdução formal: Apresente o produto.Apresente o produto.

E é por isso que criei _____________.E é por isso que criei _____________.

19. Dor e Custo:19. Dor e Custo: Diga a eles o que você passou para criar o produto.Diga a eles o que você passou para criar o produto.

Isso levou ____________. Tempo) paraIsso levou ____________. Tempo) para

 ____________. Mas valeu totalmente a pe ____________. Mas valeu totalmente a pena.na.

20. Facilidade: quanto esforço o produto faz20. Facilidade: quanto esforço o produto faz

Isso torna __________ muito mais fácil! Isso torna __________ muito mais fácil! 

21. Velocidade:21. Velocidade: Quanto tempo o produto economiza para Quanto tempo o produto economiza para você?você?

O que costumava levar _____________ (tempo), posso fazer O que costumava levar _____________ (tempo), posso fazer em ______ (tempo).em ______ (tempo).

22. Benefícios “Então”:22. Benefícios “Então”: Explique por que eles precisam disso Explique por que eles precisam disso escrevendo três ou quatro benefíciosescrevendo três ou quatro benefícios

seguidos das palavras "então _________".seguidos das palavras "então _________".

Queima gordura enquanto dorme, por isso Queima gordura enquanto dorme, por isso pode perder peso sem fazer pode perder peso sem fazer exercício.exercício.

criar, e criar, e 

salvar você?salvar você?

ccuussttoo mmiim  m  



    

Constrói sua lista no piloto automático, para que você possa se concentrar na gestão de seus negócios.Constrói sua lista no piloto automático, para que você possa se concentrar na gestão de seus negócios.

23. Prova Social:23. Prova Social: Estes são seus depoimentos. Deixe que os clientes em potencial leiam o que os outrosEstes são seus depoimentos. Deixe que os clientes em potencial leiam o que os outros

dizem sobre o produto.dizem sobre o produto.

Mas não acredite apenas na minha palavra. Aqui está o que os Mas não acredite apenas na minha palavra. Aqui está o que os outros estão dizendo: outros estão dizendo: 

“Este ___________ me economiza tempo e esforço todos os dias! Eu “Este ___________ me economiza tempo e esforço todos os dias! Eu amo como issoamo como isso

 ___________ e _________ ___________ e ___________. ” __. ” 

24. Faça a oferta:24. Faça a oferta: Explique o que os compradores receberão.Explique o que os compradores receberão.

Mas, antes de começar, deixe-me fazer uma pergunta. . . Você gostariaMas, antes de começar, deixe-me fazer uma pergunta. . . Você gostaria

de obter de obter acesso a ___________? acesso a ___________? 

Por menos do que o Por menos do que o custo de uma refeição barata para dois, você pode ter custo de uma refeição barata para dois, você pode ter acesso a tudoacesso a tudo

dentro de _____________.dentro de _____________.

Agora, embora seja impossível mostrar a você Agora, embora seja impossível mostrar a você TODOS os benefícios de ________,TODOS os benefícios de ________,

quero mostrar a você algumas das coisas quero mostrar a você algumas das coisas que você experimentará assim que estiver porque você experimentará assim que estiver por

dentro.dentro.

25. Construir valor:25. Construir valor: Adicione bônus Adicione bônus e recursos e recursos adicionais, mas adicionais, mas certifique-se de qcertifique-se de que eles apue eles apóiem óiem oo

“One Thing”, o foco de toda a sua carta de vendas.“One Thing”, o foco de toda a sua carta de vendas.

Além disso, você obterá __________, ___________ e ___________.Além disso, você obterá __________, ___________ e ___________.

26. Float a Fake Price:26. Float a Fake Price: Diga aos leitores quanto o produto “deveria” valer se eles tivessem queDiga aos leitores quanto o produto “deveria” valer se eles tivessem que

pagar por cada item separadamente. Deve ser um número muito maior do que o preço real, mas vocêpagar por cada item separadamente. Deve ser um número muito maior do que o preço real, mas você

também deve se certificar de que o produto realmente vale o preço que você mencionou. Seja ético.também deve se certificar de que o produto realmente vale o preço que você mencionou. Seja ético.

Explique por que o preço alto é justificado, com base em seu valor.Explique por que o preço alto é justificado, com base em seu valor.

O valor total de tudo isso é ________ porque __________.O valor total de tudo isso é ________ porque __________.

27. Fechamento emocional (Se / Tudo):27. Fechamento emocional (Se / Tudo): Use as palavrasUse as palavras "Eu cai . . ."Eu cai . . . ”Para ajudar a ancorar a oferta e ”Para ajudar a ancorar a oferta e

ajudar os compradores a justificar o preço falso que você citou anteriormente. Use as afirmações "em direção aoajudar os compradores a justificar o preço falso que você citou anteriormente. Use as afirmações "em direção ao

prazer" e "longe da dor".prazer" e "longe da dor".

Se tudo isso fosse te dar a casa dos seus sonhos, valeria a pena? (Em direção aoSe tudo isso fosse te dar a casa dos seus sonhos, valeria a pena? (Em direção ao

prazer.) prazer.) 

Se tudo isso fosseSe tudo isso fosse deixar você demitir seu chefe valeria adeixar você demitir seu chefe valeria a pena? (Longe da dor )pena? (Longe da dor )



Se tudo isso fosse Se tudo isso fosse deixar você demitir seu chefe, valeria a deixar você demitir seu chefe, valeria a pena? (Longe da dor.) pena? (Longe da dor.) 

    

28. Revele o preço real:28. Revele o preço real: Agora diga aos leitores quanto eles Agora diga aos leitores quanto eles vão realmente pagar. Essevão realmente pagar. Esse

preço deve ser muito menor preço deve ser muito menor do que o preço alto do que o preço alto que você flutuou anteriormente.que você flutuou anteriormente.

Não vou cobrar de você ___________. Vou apenas cobrar de você __________.Não vou cobrar de você ___________. Vou apenas cobrar de você __________.

29. Garantia (lógica):29. Garantia (lógica): Reverta qualquer risco que os compradores potenciais possam estar sentindo.Reverta qualquer risco que os compradores potenciais possam estar sentindo.

Dê à garantia um nome maluco.Dê à garantia um nome maluco.

Vou assumir todo o risco e dar a você minha garantia de ___________ (nomeVou assumir todo o risco e dar a você minha garantia de ___________ (nome

maluco).maluco).

30. Injetar 30. Injetar escassez (Medo Fechar):escassez (Medo Fechar): Dê aos compradores um motivo legítimo para comprar AGORA.Dê aos compradores um motivo legítimo para comprar AGORA.

Mas você deve agir agora porque Mas você deve agir agora porque ___________.___________.

31. Ritmo futuro:31. Ritmo futuro: Ajude-os a ver como suas vidas estão prestes a se tornar incríveis - depois queAjude-os a ver como suas vidas estão prestes a se tornar incríveis - depois que
comprarem o seu produto.comprarem o seu produto.

Imagine como será a vida quando ___________.Imagine como será a vida quando ___________.

32. Frase de chamariz:32. Frase de chamariz: Diga a eles o que Diga a eles o que fazer para fazer uma compra. Além disso, diga aos clientes emfazer para fazer uma compra. Além disso, diga aos clientes em

potencial o que vai acontecer a seguir.potencial o que vai acontecer a seguir.

Então clique no botão abaixo agora, e Então clique no botão abaixo agora, e você será levado a você será levado a um formulário de pedido seguro.um formulário de pedido seguro.

Depois de inserir as informações do cartão de Depois de inserir as informações do cartão de crédito, você será direcionado para uma área crédito, você será direcionado para uma área segurasegura

para membros, onde poderá fazer o download de para membros, onde poderá fazer o download de _____________, mesmo que seja 2h da manhã! _____________, mesmo que seja 2h da manhã! 

33. Pós-venda:33. Pós-venda: Faça os leitores sentirem que podem ser deixados para trás se não se apressarem.Faça os leitores sentirem que podem ser deixados para trás se não se apressarem.

Para quem já está se inscrevendo, é o que vai acontecer a seguir. . .Para quem já está se inscrevendo, é o que vai acontecer a seguir. . .

34. Venda para levar (Aviso):34. Venda para levar (Aviso): Explique que eles precisam tomar uma Explique que eles precisam tomar uma decisão e quedecisão e que

não importa para você se não importa para você se eles pedem ou não.eles pedem ou não.

Você vê . Você vê . . . não importa para nós se . . não importa para nós se você se inscreveu agora ou não.você se inscreveu agora ou não.

Continuaremos cuidando de nossos negócios diários e atingindo nossas metas fiContinuaremos cuidando de nossos negócios diários e atingindo nossas metas financeiras com certezananceiras com certeza

absoluta - quer você se junte a nossa equipe ou não.absoluta - quer você se junte a nossa equipe ou não.



No entanto, sem nossa ajuda, você SEMPRE trabalhará mais do que realmente precisa.No entanto, sem nossa ajuda, você SEMPRE trabalhará mais do que realmente precisa.

    

Eu sei que parece meio duro, mas Eu sei que parece meio duro, mas acho que você vai concordar que é acho que você vai concordar que é verdade.verdade.

35. Fechar com lembrete:35. Fechar com lembrete: Este é um resumo para os skimmers, mas pode lembrar todos osEste é um resumo para os skimmers, mas pode lembrar todos os

leitores da oferta.leitores da oferta.

Lembre-se, você recebe ___________ (recapitulando a oferta).Lembre-se, você recebe ___________ (recapitulando a oferta).

É isso. O roteiro completo de uma carta de É isso. O roteiro completo de uma carta de vendas de Star, Story, Solution e formato longo.vendas de Star, Story, Solution e formato longo.

Funciona muito bem para cartas de vendas de texto e vídeo. Não se esqueça, você precisa infundir cadaFunciona muito bem para cartas de vendas de texto e vídeo. Não se esqueça, você precisa infundir cada

uma das etapas com a uma das etapas com a personalidade do Personagepersonalidade do Personagem Atraente. Use essas m Atraente. Use essas quarenta e quatro peçasquarenta e quatro peças

como uma estrutura para levá-lo das linhas iniciais à venda.como uma estrutura para levá-lo das linhas iniciais à venda.



    

FUNIL # 3:FUNIL # 3:

CONTINUIDADECONTINUIDADE



O último tipo de funil de front-end que desejo mostrar a você é o funil de continuidade. Um dosO último tipo de funil de front-end que desejo mostrar a você é o funil de continuidade. Um dos

meus mentores, David Frey, disse (e eu concordo totalmente)meus mentores, David Frey, disse (e eu concordo totalmente)

    

que se você não tem continuidade, então você não tem um negócio. Em todos os que se você não tem continuidade, então você não tem um negócio. Em todos os negócios, existemnegócios, existem

maneiras de agregar renda de continuidade, e isso é uma parte essencial de cada Escada de Valor.maneiras de agregar renda de continuidade, e isso é uma parte essencial de cada Escada de Valor.

Continuidade é quando você é Continuidade é quando você é pago regularmente, geralmente a cada mês, pelo pago regularmente, geralmente a cada mês, pelo acesso contínuo aacesso contínuo a

informações ou software ou algum outro informações ou software ou algum outro produto.produto.

O funil em si é muito siO funil em si é muito simples. Depois que um visitante passa por um funil de duas etapas oumples. Depois que um visitante passa por um funil de duas etapas ou

SLO e passa por minha SLO e passa por minha sequência de novela, geralmente vou enviá-lo por meio de uma curtasequência de novela, geralmente vou enviá-lo por meio de uma curta

sequência de e-mail promovendo meu funil de continuidade. Uma vez que as sequência de e-mail promovendo meu funil de continuidade. Uma vez que as pessoas estão nopessoas estão no

programa, elas são cobradas regularmente para continuar. Normalmente, é programa, elas são cobradas regularmente para continuar. Normalmente, é uma cobrançauma cobrança

mensal, mas também pode ser semanal ou anual.mensal, mas também pode ser semanal ou anual.

Muitas pessoas me perguntam onde devem usar os funis de continuidade. Você pode usá-losMuitas pessoas me perguntam onde devem usar os funis de continuidade. Você pode usá-los

como front-end para gerar leads (e fazemos isso com alguns de nossos funis de como front-end para gerar leads (e fazemos isso com alguns de nossos funis de continuidade), mascontinuidade), mas

prefiro usá-los como o segundo funil em minha sequência - depois prefiro usá-los como o segundo funil em minha sequência - depois que meus clientes tiverem a chanceque meus clientes tiverem a chance

de se relacionar com de se relacionar com o personagem atraente . Esperar aumenta drasticamente nossa taxa de o personagem atraente . Esperar aumenta drasticamente nossa taxa de adesãoadesão

(por quanto tempo o (por quanto tempo o cliente permanece um membro ativo e cliente permanece um membro ativo e pagante).pagante).

Agora, uma coisa interessante sobre esse funil é que você pode usar os mesmos scripts que jáAgora, uma coisa interessante sobre esse funil é que você pode usar os mesmos scripts que já

apresentamos para fazer com que as pessoas participem de seus programas de continuidade.apresentamos para fazer com que as pessoas participem de seus programas de continuidade.

Se você está vendendo uma vSe você está vendendo uma versão de avaliação gratuita ou de um ersão de avaliação gratuita ou de um dólar, então o script Quem, O quê, Pordólar, então o script Quem, O quê, Por

que, Como normalmente funciona melhor. Também tivemos um sucesso incrível ao adicionar saliências noque, Como normalmente funciona melhor. Também tivemos um sucesso incrível ao adicionar saliências no

formulário de pedido que fornecem aos nossos formulário de pedido que fornecem aos nossos clientes treinamento sobre como usar o programa de clientes treinamento sobre como usar o programa de continuidade.continuidade.

Se você está planejando vender cSe você está planejando vender continuidade sem um teste, eu recomendaria usar o script ontinuidade sem um teste, eu recomendaria usar o script Star, Story, Solution.Star, Story, Solution.

Depois que as pessoas compraram a associação, vDepois que as pessoas compraram a associação, você pode criar OTOs cocê pode criar OTOs como discutimosomo discutimos

anteriormenteanteriormente. Descobrimos que contas anuais ou . Descobrimos que contas anuais ou vitalícias são incrivelmente eficazes em vitalícias são incrivelmente eficazes em upsells comupsells com

programas de programas de continuidade.continuidade.



    

FUNIL PARA O MEIO DOFUNIL PARA O MEIO DO

ESCADA DE VALORESCADA DE VALOR



    

FUNIL # 4:FUNIL # 4:

O WEBINAR PERFEITOO WEBINAR PERFEITO

Os webinars se tornaram ferramentas de vendas extremamente populares nos últimos anos,Os webinars se tornaram ferramentas de vendas extremamente populares nos últimos anos,

principalmente porque funcionam muito bem. Eles levam o antigo modelo de teleseminar / fala a umprincipalmente porque funcionam muito bem. Eles levam o antigo modelo de teleseminar / fala a um

nível totalmente novo. Quando eu falava muito no palco, minha principal receita vinha de todos osnível totalmente novo. Quando eu falava muito no palco, minha principal receita vinha de todos os

produtos e coaching que vendia após o término de uma apresentação. Isso é chamado de venda “noprodutos e coaching que vendia após o término de uma apresentação. Isso é chamado de venda “no

fundo da sala” porque sempre havia uma mesa montada no fundo da sala onde os participantesfundo da sala” porque sempre havia uma mesa montada no fundo da sala onde os participantes

podiam ir para comprar qualquer produto que eu estivesse promovendo. Esse modelo funciona muitopodiam ir para comprar qualquer produto que eu estivesse promovendo. Esse modelo funciona muito



podiam ir para comprar qualquer produto que eu estivesse promovendo. Esse modelo funciona muitopodiam ir para comprar qualquer produto que eu estivesse promovendo. Esse modelo funciona muito

bem, mas suas vendas são limitadas pelo número debem, mas suas vendas são limitadas pelo número de

    

participantes na sala. Pode haver centenas ou milhares de pessoas que adorariam comprar o seuparticipantes na sala. Pode haver centenas ou milhares de pessoas que adorariam comprar o seu

produto, mas por qualquer motivo, elas não estão naquele seminário. Os webinars mudam essaproduto, mas por qualquer motivo, elas não estão naquele seminário. Os webinars mudam essa

dinâmica completamente. Com um webinar, você pode fazer sua apresentação online. As pessoasdinâmica completamente. Com um webinar, você pode fazer sua apresentação online. As pessoas

não precisam viajar para lugar nenhum para ouvir sua fala (e você também não precisa viajar paranão precisam viajar para lugar nenhum para ouvir sua fala (e você também não precisa viajar para

lugar nenhum).lugar nenhum).

Em seu nível mais básico, um webinar nada Em seu nível mais básico, um webinar nada mais é do que uma apresentação do PowerPoint quemais é do que uma apresentação do PowerPoint que

você transmite ao vivo (ou grava) pela Internet. Ele você transmite ao vivo (ou grava) pela Internet. Ele permite que você faça sua apresentação de vendaspermite que você faça sua apresentação de vendas

para praticamente qualquer pessoa em qualquer canto do globo. A melhor parte para praticamente qualquer pessoa em qualquer canto do globo. A melhor parte é que você pode gravar oé que você pode gravar o

webinar uma vez e, em seguida, transmiti-lo várias vezes. Isso é webinar uma vez e, em seguida, transmiti-lo várias vezes. Isso é chamado de “webinar automatizado” echamado de “webinar automatizado” e

me fez uma fortuna ao longo dos me fez uma fortuna ao longo dos anos. Os webinars podem ser tão longos quanto você anos. Os webinars podem ser tão longos quanto você quiser. Naquiser. Na

verdade, você aprenderá sobre o Webinar do funil invisível no verdade, você aprenderá sobre o Webinar do funil invisível no próximo capítulo - que pode durar atépróximo capítulo - que pode durar até

quatro horas! O Perfect Webinar que estamos discutindo neste capítulo normalmente dura cerca dequatro horas! O Perfect Webinar que estamos discutindo neste capítulo normalmente dura cerca de

sessenta a noventa minutos.sessenta a noventa minutos.

A maioria dos webinars tem duas partes: o A maioria dos webinars tem duas partes: o conteúdo e o argumento de venda. Ocasionalmente,conteúdo e o argumento de venda. Ocasionalmente,

você pode querer dar um webinar com todo você pode querer dar um webinar com todo o conteúdo, mas na maior parte, você estará vendendo algoo conteúdo, mas na maior parte, você estará vendendo algo

no final de sua no final de sua apresentação. Você promete ensinar algo às pessoas no webinar. Então, se elesapresentação. Você promete ensinar algo às pessoas no webinar. Então, se eles

quiserem aprender mais ou se aprofundar no assunto, eles podem comprar o seu produto ou quiserem aprender mais ou se aprofundar no assunto, eles podem comprar o seu produto ou sese

inscrever para receber coaching (ou o que quer que inscrever para receber coaching (ou o que quer que você esteja vendendo). É muito importante que ovocê esteja vendendo). É muito importante que o

conteúdo do webinar seja valioso por si conteúdo do webinar seja valioso por si só, mas como você verá no só, mas como você verá no script Perfect Webinar, você podescript Perfect Webinar, você pode

criar o material de uma forma que também ajude a criar o material de uma forma que também ajude a configurar a venda. Neste capítulo, vamos cobrir osconfigurar a venda. Neste capítulo, vamos cobrir os

funis de vendas para um seminário on-line único funis de vendas para um seminário on-line único e também para um seminário on-line automatizado (oue também para um seminário on-line automatizado (ou

permanente).permanente).

VENDAS WEBINAR FUNNELVENDAS WEBINAR FUNNEL

O funil para um webinar de vendas é muito simples. Você direciona o tráfego para uma página deO funil para um webinar de vendas é muito simples. Você direciona o tráfego para uma página de

registro onde tem algum tipo de carta de vendas ou vídeo incentivando os leitores a seregistro onde tem algum tipo de carta de vendas ou vídeo incentivando os leitores a se

inscreverem no webinar. Normalmente, eu uso o script Quem, O quê, Por quê, Como nas páginasinscreverem no webinar. Normalmente, eu uso o script Quem, O quê, Por quê, Como nas páginas

de registro do de registro do meu webinar. Após meu webinar. Após assistir ao vídeo assistir ao vídeo ou ler ou ler a cópia, a cópia, os interessados os interessados preenchempreenchem

seu nome e e-mail para se cadastrarem. (Boom! Eles estão agora na sua lista.) Em seguida, vocêseu nome e e-mail para se cadastrarem. (Boom! Eles estão agora na sua lista.) Em seguida, você

os envia para uma página de confirmação onde são lembrados da data e hora do webinar eos envia para uma página de confirmação onde são lembrados da data e hora do webinar e



os envia para uma página de confirmação, onde são lembrados da data e hora do webinar eos envia para uma página de confirmação, onde são lembrados da data e hora do webinar e

recebem instruções sobre como ligar. Na hora marcada,recebem instruções sobre como ligar. Na hora marcada,

    

eles participarão do webinar e você eles participarão do webinar e você poderá vender seu produto a poderá vender seu produto a eles. Freqüentemente, as pessoas não podemeles. Freqüentemente, as pessoas não podem

comparecer ao webinar ao vivo por comparecer ao webinar ao vivo por algum motivo. Portanto, você pode decidir enviar uma gravação. Afinal, quantoalgum motivo. Portanto, você pode decidir enviar uma gravação. Afinal, quanto

mais pessoas ouvirem seu argumento de venda, mais mais pessoas ouvirem seu argumento de venda, mais produtos você provavelmente venderá.produtos você provavelmente venderá.

FUNIL WEBINAR AUTOMATIZADOFUNIL WEBINAR AUTOMATIZADO

Normalmente, farei um webinar ao vivo uma vez e, Normalmente, farei um webinar ao vivo uma vez e, então, pego a gravação desse evento e então, pego a gravação desse evento e construoconstruo

um funil automatizado de webinar que me permitirá continuar um funil automatizado de webinar que me permitirá continuar enviando tráfego para esse site todosenviando tráfego para esse site todos

os dias pelo resto da minha os dias pelo resto da minha vida. É bom porque você pode vida. É bom porque você pode continuar vendendo seus produtos vinte econtinuar vendendo seus produtos vinte e

quatro horas por dia, sete dias quatro horas por dia, sete dias por semana, em todos os países por semana, em todos os países do mundo! No momento em quedo mundo! No momento em que

escrevo este livro, tenho atualmente dois webinars que me renderam escrevo este livro, tenho atualmente dois webinars que me renderam mais de um milhão de dólares.mais de um milhão de dólares.
Ambos ainda estão vendendo para as pessoas enquanto escrevo este Ambos ainda estão vendendo para as pessoas enquanto escrevo este livro!livro!

Adicionamos algumas etapas extras ao funil de webinar de vendas normal para que ele seja executadoAdicionamos algumas etapas extras ao funil de webinar de vendas normal para que ele seja executado

continuamente. Você começa direcionando o tráfego para uma página de registro que usa o script Quem, Ocontinuamente. Você começa direcionando o tráfego para uma página de registro que usa o script Quem, O

quê, Por quê, Como e as pessoas inserem seus nomes e e-mails para se registrar. Em seguida, eles vão paraquê, Por quê, Como e as pessoas inserem seus nomes e e-mails para se registrar. Em seguida, eles vão para

uma página de confirmação onde obtêm a data e a hora, configurados para algum ponto no futuro, ou podemuma página de confirmação onde obtêm a data e a hora, configurados para algum ponto no futuro, ou podem

escolher assistir o replay de “ontem” imediatamente.escolher assistir o replay de “ontem” imediatamente.



O próprio webinar tem o mesmo formato que o O próprio webinar tem o mesmo formato que o webinar regular de vendas; entregamoswebinar regular de vendas; entregamos
conteúdo e vendemos algo no final. (Em algumas páginas, darei a conteúdo e vendemos algo no final. (Em algumas páginas, darei a você o script Perfect Webinar,você o script Perfect Webinar,

que mostrará exatamente como fazer isso.)que mostrará exatamente como fazer isso.)

    

Minha equipe rastreia cuidadosamente quando um participante sai, e Minha equipe rastreia cuidadosamente quando um participante sai, e então enviamos umaentão enviamos uma

sequência de e-mail diferente, dependendo de quanto sequência de e-mail diferente, dependendo de quanto tempo eles assistiram. Todos os assinantestempo eles assistiram. Todos os assinantes

recebem uma sequência. Todo mundo que aparece e fica até o fim ganha outra sequência. Asrecebem uma sequência. Todo mundo que aparece e fica até o fim ganha outra sequência. As

pessoas que aparecem, mas saem mais cedo, pessoas que aparecem, mas saem mais cedo, recebem outra sequência. E os não recebem outra sequência. E os não comparecimentoscomparecimentos

têm uma sequência totalmente diferente para encorajá-los a têm uma sequência totalmente diferente para encorajá-los a voltar e assistir a um voltar e assistir a um replay. Cadareplay. Cada

sequência incentiva as pessoas a voltar e sequência incentiva as pessoas a voltar e terminar de assistir ou a pedir terminar de assistir ou a pedir o produto que estamoso produto que estamos

vendendo. Assim que o participante fizer um vendendo. Assim que o participante fizer um pedido, as sequências de email devem pararpedido, as sequências de email devem parar

automaticamente.automaticamente.

O SCRIPT PERFEITO DO WEBINARO SCRIPT PERFEITO DO WEBINAR

Agora que você tem pessoas inscritas, o que você vai dizer? A maneira como vocêAgora que você tem pessoas inscritas, o que você vai dizer? A maneira como você

estrutura seu webinar tem tudo a ver estrutura seu webinar tem tudo a ver com o quanto você vende no com o quanto você vende no final.final.

Um webinar típico é dividido em três seções: a introdução, o conteúdo e o fechamento (ouUm webinar típico é dividido em três seções: a introdução, o conteúdo e o fechamento (ou

discurso de vendas). Nos últimos dez anos, tive a oportunidade de falar e vender em palcos dediscurso de vendas). Nos últimos dez anos, tive a oportunidade de falar e vender em palcos de

todo o mundo etodo o mundo e tive a oportunidade de aprender com alguns dostive a oportunidade de aprender com alguns dos melhores encerradomelhores encerradores deres de



todo o mundo e todo o mundo e tive a oportunidade de aprender com alguns dos tive a oportunidade de aprender com alguns dos melhores encerradomelhores encerradores deres de

palco do mundo. Estapalco do mundo. Esta

    

o script incorpora estratégias que aprendi com pelo menos o script incorpora estratégias que aprendi com pelo menos uma dúzia de pessoas diferentes. É ouma dúzia de pessoas diferentes. É o

esboço que uso agora para cada esboço que uso agora para cada webinar e funciona.webinar e funciona.

Este script contém muitas peças, mas tente não se sobrecarregar. Pense nisso comoEste script contém muitas peças, mas tente não se sobrecarregar. Pense nisso como

apenas três seções - introdução, conteúdo e a pilha - e preencha essas três seções com osapenas três seções - introdução, conteúdo e a pilha - e preencha essas três seções com os

scripts fornecidos.scripts fornecidos.

INTRODUÇÃO:INTRODUÇÃO: Isso deve levar cerca de cinco Isso deve levar cerca de cinco minutos. Ele apresenta você, seu assuntominutos. Ele apresenta você, seu assunto

e sua credibilidade.e sua credibilidade.

Olá, sou Russell Brunson, fundador da DotComSecrets e CEO de váriasOlá, sou Russell Brunson, fundador da DotComSecrets e CEO de várias

empresas multimilionárias.empresas multimilionárias.

Grande promessa:Grande promessa: Repita sua grande promessa. Esta é a única coisa que Repita sua grande promessa. Esta é a única coisa que fez com que osfez com que os

participantes se inscrevessem em primeiro lugar. É também a régua que eles usarão para participantes se inscrevessem em primeiro lugar. É também a régua que eles usarão para avaliar aavaliar a

qualidade do seu webinar. Se você não definir esta régua, qualidade do seu webinar. Se você não definir esta régua, eles medirão o valor do seu webinar comeles medirão o valor do seu webinar com

base em algo fora do seu base em algo fora do seu controle.controle.

Nos próximos sessenta minutos, Nos próximos sessenta minutos, você aprenderá minha estratégia exata sobrevocê aprenderá minha estratégia exata sobre

“como __________, sem ____________. “ “como __________, sem ____________. “ 

Gancho para terminar:Gancho para terminar: Dê aos participantes um motivo para permanecerem até o finalDê aos participantes um motivo para permanecerem até o final

do webinar. Brindes grátis são populares. Você também pode prometer fazer algo engraçado oudo webinar. Brindes grátis são populares. Você também pode prometer fazer algo engraçado ou

mostrar a eles algo legal.mostrar a eles algo legal.

Não se esqueça! No final do webinar, darei a você um link secreto de onde vocêNão se esqueça! No final do webinar, darei a você um link secreto de onde você

pode baixar uma transcrição de tudo que vou mostrar a você hoje. Você tem quepode baixar uma transcrição de tudo que vou mostrar a você hoje. Você tem que

assistir ao vivo para conseguir isso, então fique por aqui. Eu prometo que valerá aassistir ao vivo para conseguir isso, então fique por aqui. Eu prometo que valerá a

pena.pena.
Atenção ao Comando:Atenção ao Comando: Diga-lhes para fechar o Facebook, desligar seus telefones celulares eDiga-lhes para fechar o Facebook, desligar seus telefones celulares e

dar a você toda a atenção. Além disso, você pode pedir aos participantes que pegem uma caneta edar a você toda a atenção. Além disso, você pode pedir aos participantes que pegem uma caneta e

papel para fazer anotações.papel para fazer anotações.

Sei que existem distrações ao Sei que existem distrações ao nosso redor, mas essa estratégia que estou prestes anosso redor, mas essa estratégia que estou prestes a

compartilhar pode mudar sua vida. Não quero compartilhar pode mudar sua vida. Não quero que você perca uma que você perca uma única etapa crucial. Entãoúnica etapa crucial. Então

por favor . . . comprometa-se a manter o foco. Você pode fazer isso por si mesmo? Feche opor favor . . . comprometa-se a manter o foco. Você pode fazer isso por si mesmo? Feche o

Facebook. Pare de verificar seu e-mail. Desligue seu Facebook. Pare de verificar seu e-mail. Desligue seu celular. Dê-me sua total atenção.celular. Dê-me sua total atenção.



Qualifique-se:Qualifique-se: Deixe os participantes saberem porque você está qualificado para falar sobre oDeixe os participantes saberem porque você está qualificado para falar sobre o
assunto.assunto.

    

Você provavelmente está se Você provavelmente está se perguntando por que estou qualificado para lecionar neste tópico. perguntando por que estou qualificado para lecionar neste tópico. Aqui estáAqui está

minha história: _____________.minha história: _____________.

Ritmo futuro:Ritmo futuro: Conduza os espectadores por alguns exercícios de imaginação onde eles podemConduza os espectadores por alguns exercícios de imaginação onde eles podem

imaginar como a vida poderia ser assim que aprenderem os segredos que você está prestes a revelar. Sejaimaginar como a vida poderia ser assim que aprenderem os segredos que você está prestes a revelar. Seja

descritivo e apele a todos os cinco sentidos, se possível.descritivo e apele a todos os cinco sentidos, se possível.

Imagine como será sua vida depois de saber como Imagine como será sua vida depois de saber como 

Você pode ver Você pode ver ______________________? Isso tornaria as ? Isso tornaria as coisas melhores para você? coisas melhores para você? 

O CONTEÚDO:O CONTEÚDO: Esta é a essência do webinar. Ele deve durar cerca de cinquenta a sessenta minutos eEsta é a essência do webinar. Ele deve durar cerca de cinquenta a sessenta minutos e

deve entregar todo o conteúdo que você prometeu no script de registro. Gosto de me concentrar em uma ideiadeve entregar todo o conteúdo que você prometeu no script de registro. Gosto de me concentrar em uma ideia

principal e depois revelar principal e depois revelar três segredos sobre essa única coisa. três segredos sobre essa única coisa. Portanto, estou realmente ensinando trêsPortanto, estou realmente ensinando três

coisas, mas todas estão relacionadas à ideia principal que estou vendendo.coisas, mas todas estão relacionadas à ideia principal que estou vendendo.

A única coisa:A única coisa: The One Thing é o conteúdo central deste webinar. É por isso que osThe One Thing é o conteúdo central deste webinar. É por isso que os

participantes apareceram. O que eles querem ou precisam aprender ou entender? Cadaparticipantes apareceram. O que eles querem ou precisam aprender ou entender? Cada

ponto de ensino durante o webinar deve apontar para ISSO. Eu sempre tento dividir minhaponto de ensino durante o webinar deve apontar para ISSO. Eu sempre tento dividir minha

“Única Coisa” neste formato simples:“Única Coisa” neste formato simples:

Como ________sem ___________.Como ________sem ___________.

Como adicionar vendas de alto valor ao funil Como adicionar vendas de alto valor ao funil de vendas instantaneamente - sem você falarde vendas instantaneamente - sem você falar

pessoalmente com ninguém ao telefone. . pessoalmente com ninguém ao telefone. . . sempre! . sempre! 

Esta é a única coisa do meu Webinar High-Ticket Secrets. Para Esta é a única coisa do meu Webinar High-Ticket Secrets. Para esta oferta, examinei o que osesta oferta, examinei o que os

outros “gurus” estavam ensinando sobre como fazer vendas de alto custo. Eles estavam todosoutros “gurus” estavam ensinando sobre como fazer vendas de alto custo. Eles estavam todos

ensinando como fechar as pessoas ao telefone. Bem, eu ODEIO falar ao telefone, e acho que aensinando como fechar as pessoas ao telefone. Bem, eu ODEIO falar ao telefone, e acho que a

maioria do meu público também. Então, decidi mostrar maioria do meu público também. Então, decidi mostrar às pessoas como elas ainda podemàs pessoas como elas ainda podem

aproveitar o potencial de aumento de receita das vendas de alto custoaproveitar o potencial de aumento de receita das vendas de alto custo sem sem falando no telefone.falando no telefone.

Depois de explicar essa grande ideia - a única coisa - compartilho três segredos que irãoDepois de explicar essa grande ideia - a única coisa - compartilho três segredos que irão

expandir o que prometi revelar. Normalmente, quando estou criando esses três segredos,expandir o que prometi revelar. Normalmente, quando estou criando esses três segredos,

procuro desmascarar as crenças existentes que os participantes podem ter que os impediriamprocuro desmascarar as crenças existentes que os participantes podem ter que os impediriam

de comprar o produto de mim no final do webinar.de comprar o produto de mim no final do webinar.



Para meu Webinar de segredos de alto nível, houve três padrões de crença que tive dePara meu Webinar de segredos de alto nível, houve três padrões de crença que tive de

quebrar para fazer as pessoas comprarem. Abaixo estão os comunsquebrar para fazer as pessoas comprarem. Abaixo estão os comuns

    

crenças e, em seguida, os segredos que criei para destruir essa linha de pensamento:crenças e, em seguida, os segredos que criei para destruir essa linha de pensamento:

SEGREDO # 1SEGREDO # 1

Intervalo:Intervalo: O melhor modelo para ganhar dinheiro online é vender produtos.O melhor modelo para ganhar dinheiro online é vender produtos.

Reconstruir:Reconstruir: Você pode ganhar mais dinheiro em um dia vendendo produtos caros doVocê pode ganhar mais dinheiro em um dia vendendo produtos caros do

que em um MÊS vendendo produtos normais.que em um MÊS vendendo produtos normais.

SEGREDO # 2SEGREDO # 2

Intervalo:Intervalo: Para vender produtos caros, tenho que vender por telefone.Para vender produtos caros, tenho que vender por telefone.

Reconstruir:Reconstruir: Você não precisa vender nada pessoalmente! (Grande vantagem, porque eu Você não precisa vender nada pessoalmente! (Grande vantagem, porque eu odeio telefones!)odeio telefones!)

Deixe-me mostrar como construir um minicentro de Deixe-me mostrar como construir um minicentro de atendimento para duas pessoas para fechar todas atendimento para duas pessoas para fechar todas as vendas paraas vendas para

você.você.

SEGREDO # 3SEGREDO # 3

Intervalo:Intervalo: Provavelmente custa uma fortuna gerar tráfego suficiente para fazer este trabalho.Provavelmente custa uma fortuna gerar tráfego suficiente para fazer este trabalho.

Reconstruir:Reconstruir: Você só precisa de um pouco de tráfego para fazer isso funcionar (cerca de cem cliquesVocê só precisa de um pouco de tráfego para fazer isso funcionar (cerca de cem cliques

por dia).por dia).

Lembre-se de que ensinar esses três segredos deve levar de cinquenta a sessenta minutos. Portanto,Lembre-se de que ensinar esses três segredos deve levar de cinquenta a sessenta minutos. Portanto,

certifique-se de contar histórias, mostrar exemplos e usar isso como uma oportunidade para fazer seu públicocertifique-se de contar histórias, mostrar exemplos e usar isso como uma oportunidade para fazer seu público

se relacionar com o Personagem Atraente.se relacionar com o Personagem Atraente.

A PILHA:A PILHA: Esta seção do webinar deve Esta seção do webinar deve durar pelo menos dez minutos. Freqüentemente,durar pelo menos dez minutos. Freqüentemente,

reservo vinte minutos ou mais, dependendo do que estou vendendo. A parte mais difícil de venderreservo vinte minutos ou mais, dependendo do que estou vendendo. A parte mais difícil de vender

em um webinar, para a maioria das pessoas, é fazer a transição para o fechamento. Elesem um webinar, para a maioria das pessoas, é fazer a transição para o fechamento. Eles

começam a ficar nervosos, e a hesitação transparece na voz e no nível de confiança. A melhorcomeçam a ficar nervosos, e a hesitação transparece na voz e no nível de confiança. A melhor

maneira que encontrei para fazer a transição é simplesmente dizer,maneira que encontrei para fazer a transição é simplesmente dizer, Deixe-me fazer uma pergunta . Deixe-me fazer uma pergunta .

. .,. ., e então você vai direto para como seu produto ajudará os participantes com qualquer coisa que e então você vai direto para como seu produto ajudará os participantes com qualquer coisa que

seja. Depois de fazer a transição para seu discurso de vendas, você usará algo chamado “Theseja. Depois de fazer a transição para seu discurso de vendas, você usará algo chamado “The

Stack”.Stack”.



A pilha:A pilha: Eu considero The Stack minha arma secreta. Aprendi com um de meusEu considero The Stack minha arma secreta. Aprendi com um de meus

mentores, Armand Morin. Eu o vi falar no palco e fechar mentores, Armand Morin. Eu o vi falar no palco e fechar 

    

quase metade da sala quase sem esforço. Eu o puxei de lado para descobrir o que ele estavaquase metade da sala quase sem esforço. Eu o puxei de lado para descobrir o que ele estava

fazendo, e ele me explicou The Stack. Comecei a usá-lo imediatamente e passei de um fechamentofazendo, e ele me explicou The Stack. Comecei a usá-lo imediatamente e passei de um fechamento

médio de 5 a 10% de uma sala para um fechamento consistente de 20% ou mais. Então comecei amédio de 5 a 10% de uma sala para um fechamento consistente de 20% ou mais. Então comecei a

usá-lo em meus webinars de vendas e vi um aumento dramático em quanto eu ganhei com cadausá-lo em meus webinars de vendas e vi um aumento dramático em quanto eu ganhei com cada

visualização. Funcionou tão bem e de forma tão consistente que nunca mais farei umavisualização. Funcionou tão bem e de forma tão consistente que nunca mais farei uma

apresentação de vendas sem ela.apresentação de vendas sem ela.

Armand me ensinou que a única coisa que seu cliente potencial se lembra quando você vende é a últimaArmand me ensinou que a única coisa que seu cliente potencial se lembra quando você vende é a última

coisa que você mostrou a ele. Ele explicou que a maioria das apresentações de vendas se concentra na ofertacoisa que você mostrou a ele. Ele explicou que a maioria das apresentações de vendas se concentra na oferta

principal e, em seguida, em uma lista de bônus. Portanto, a última coisa mostrada é o último bônus, seguido porprincipal e, em seguida, em uma lista de bônus. Portanto, a última coisa mostrada é o último bônus, seguido por

uma frase de chamariz para fazer o cliente em potencial comprar. O problema com isso é quando a pessoa nãouma frase de chamariz para fazer o cliente em potencial comprar. O problema com isso é quando a pessoa não

pensa que opensa que o última coisa última coisa que você ofereceu vale o preço. Eles simplesmente não comprarão nessasque você ofereceu vale o preço. Eles simplesmente não comprarão nessas

circunstâncias.circunstâncias.

Então, Armand constrói um slide de apresentação chamado Stack Slide. Então, Armand constrói um slide de apresentação chamado Stack Slide. Este slide tem tudoEste slide tem tudo

incluído na oferta, apresentado em uma longa lista com incluído na oferta, apresentado em uma longa lista com marcadores. Ele apresenta o primeiromarcadores. Ele apresenta o primeiro

marcador, fala sobre ele, passa para o segundo marcador e marcador, fala sobre ele, passa para o segundo marcador e assim por diante. Mas quando ele mostra oassim por diante. Mas quando ele mostra o

slide com o segundo marcador, ele repete a slide com o segundo marcador, ele repete a oferta:oferta:

Isso significa que primeiro você receberá _________ e também _______.Isso significa que primeiro você receberá _________ e também _______.

Ele então fala sobre o próximo Ele então fala sobre o próximo componente da oferta e revela o próximo componente da oferta e revela o próximo slide da pilha,slide da pilha,

mas desta vez, há três mas desta vez, há três produtos listados na oferta, empilhados do primeiro ao últimoprodutos listados na oferta, empilhados do primeiro ao último

mencionado. Certifique-se de observar a ordem e o mencionado. Certifique-se de observar a ordem e o arranjo:arranjo:

Portanto, isso significa que primeiro você receberá __________e também_______EPortanto, isso significa que primeiro você receberá __________e também_______E

também este _______.também este _______.

Ele continua fazendo isso durante todo o fechamento. Quando chega à última parte Ele continua fazendo isso durante todo o fechamento. Quando chega à última parte dada

oferta, mostra o slide da oferta, mostra o slide da pilha final, com TUDO lpilha final, com TUDO listado, e recapitula tudo naquele slide. Então, eleistado, e recapitula tudo naquele slide. Então, ele

finalmente apresenta o preço. Agora, os clientes em finalmente apresenta o preço. Agora, os clientes em potencial associam o preço à oferta completapotencial associam o preço à oferta completa

- não apenas a última coisa que ele menciona.- não apenas a última coisa que ele menciona.



Depois de revelar o slide de Depois de revelar o slide de pilha completa, você deseja mostrar o valor total de pilha completa, você deseja mostrar o valor total de tudo o que ostudo o que os
compradores vão receber. Mesmo que o preço que você cite compradores vão receber. Mesmo que o preço que você cite primeiro não seja o que primeiro não seja o que os compradores vãoos compradores vão

realmente pagar, você precisa ancorar esse realmente pagar, você precisa ancorar esse preçopreço

    

em suas mentes antes de seguir em frente. Fazemos isso introduzindo declarações “If all”em suas mentes antes de seguir em frente. Fazemos isso introduzindo declarações “If all”

semelhantes às que usamos no script Star, Story, Solution.semelhantes às que usamos no script Star, Story, Solution.

Eu cai:Eu cai: Use as palavras “Se tudo” para ancorar a oferta e ajudar o comprador a justificar oUse as palavras “Se tudo” para ancorar a oferta e ajudar o comprador a justificar o

preço que você deu. Use as afirmações "em direção ao prazer" e "longe da dor".preço que você deu. Use as afirmações "em direção ao prazer" e "longe da dor".

Se tudo isso fosse te dar a casa dos seus sonhos, valeria a pena? (Em direção aoSe tudo isso fosse te dar a casa dos seus sonhos, valeria a pena? (Em direção ao

prazer.) prazer.) 

Se tudo isso fosse deixar você Se tudo isso fosse deixar você demitir seu chefe, valeria a pena? (Longe da demitir seu chefe, valeria a pena? (Longe da dor.) dor.) 

Revele o preço real:Revele o preço real: Agora diga a eles o preço real. Agora diga a eles o preço real. Este preço deve ser muito menorEste preço deve ser muito menor

do que o preço que você deu após a pilha.do que o preço que você deu após a pilha.

Não vou cobrar de você ___________. Vou apenas cobrar de você ___________.Não vou cobrar de você ___________. Vou apenas cobrar de você ___________.

Esses são todos os elementos centrais de um Esses são todos os elementos centrais de um Webinar Perfeito. É o caminho que levoWebinar Perfeito. É o caminho que levo

meus clientes quando estou vendendo algo em um webinar. Tenho várias maneiras de encerrarmeus clientes quando estou vendendo algo em um webinar. Tenho várias maneiras de encerrar

um webinar. Como você pode ver na imagem no ium webinar. Como você pode ver na imagem no início deste capítulo, há dezesseis métodos quenício deste capítulo, há dezesseis métodos que

uso na maioria das minhas apresentações. Para deixar isso cuso na maioria das minhas apresentações. Para deixar isso claro para você, criei um vídeolaro para você, criei um vídeo

especial demonstrando como usar os dezesseis closes enquanto você está fazendo The Stack.especial demonstrando como usar os dezesseis closes enquanto você está fazendo The Stack.

Para VejoPara Vejo queque vídeo,vídeo, vai paravai para

www.DotComSecretsBook.com/resources/closeswww.DotComSecretsBook.com/resources/closes . .

Agora que você conhece a estrutura do Perfect Webinar, gostaria de aprender como fazer comAgora que você conhece a estrutura do Perfect Webinar, gostaria de aprender como fazer com

que as pessoasque as pessoas pagar você para vendê-lospagar você para vendê-los ofertas especiais? Desenvolvemos um funil de webinarofertas especiais? Desenvolvemos um funil de webinar
especial onde as pessoas pagam a você pelo privilégio de permitir que você as venda em suasespecial onde as pessoas pagam a você pelo privilégio de permitir que você as venda em suas

ofertas de maior preço. E eles vão fazer isso com sorrisos em seus rostos. É chamado de webinar doofertas de maior preço. E eles vão fazer isso com sorrisos em seus rostos. É chamado de webinar do

funil invisível, e é o próximo!funil invisível, e é o próximo!

http://www.dotcomsecretsbook.com/resources/closes
http://www.dotcomsecretsbook.com/resources/closes


    

FUNIL # 5:FUNIL # 5:

WEBINAR DE FUNIL INVISÍVELWEBINAR DE FUNIL INVISÍVEL

A próxima maneira de vendermos produtos no meio da Escada de Valor é por meio de um conceito queA próxima maneira de vendermos produtos no meio da Escada de Valor é por meio de um conceito que

chamamos de Funil Invisível. O funil invisível é um chamamos de Funil Invisível. O funil invisível é um conceito criado por Daegan Smith. É uma ferramentaconceito criado por Daegan Smith. É uma ferramenta

poderosa que minha equipe tem usado com frequência nos últimos anos para fazer com que as pessoaspoderosa que minha equipe tem usado com frequência nos últimos anos para fazer com que as pessoas
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ascendam nossa escada de valor rapidamente.ascendam nossa escada de valor rapidamente.

    

O funil invisível é um webinar premium pelo qual as pessoas pagam APÓS o término do webinarO funil invisível é um webinar premium pelo qual as pessoas pagam APÓS o término do webinar

- se (e somente se) elas amarem o - se (e somente se) elas amarem o que você lhes ensinou. Vamos que você lhes ensinou. Vamos ver como funciona.ver como funciona.

Direcionamos o tráfego para um site que usa Direcionamos o tráfego para um site que usa o script The Magic Bullet o script The Magic Bullet para fazer com que aspara fazer com que as

pessoas se inscrevam no webinar estilo Funil pessoas se inscrevam no webinar estilo Funil Invisível. Para se inscrever, os participantes inserem osInvisível. Para se inscrever, os participantes inserem os

dados do cartão de crédito, mas nada é dados do cartão de crédito, mas nada é cobrado no momento. Eles assistem ao webinar, quecobrado no momento. Eles assistem ao webinar, que

geralmente tem três ou quatro horas de conteúdo incrível e de geralmente tem três ou quatro horas de conteúdo incrível e de alto valor. Então, APÓS o alto valor. Então, APÓS o término dotérmino do

webinar,webinar, E se E se eles concordam que o webinar valeu eles concordam que o webinar valeu o preço predeterminado, então eles não fazem nadao preço predeterminado, então eles não fazem nada

e você cobra o e você cobra o cartão no dia seguinte. Se os cartão no dia seguinte. Se os participantes não acharem que o webinar valeu a participantes não acharem que o webinar valeu a pena,pena,

eles devem enviar um e-mail antes de eles devem enviar um e-mail antes de um determinado prazo para que você não debite um determinado prazo para que você não debite o cartão deles.o cartão deles.

Esse formato permite que as pessoas experimentem antes de comprar e dá a Esse formato permite que as pessoas experimentem antes de comprar e dá a você a chance de mostrarvocê a chance de mostrar

primeiro o seu melhor conteúdo.primeiro o seu melhor conteúdo.

No final do webinar, você pode fazer uma No final do webinar, você pode fazer uma venda muito suave para empurrar os participantesvenda muito suave para empurrar os participantes

para uma página do aplicativo onde eles podem atualizar seus produtos ou para uma página do aplicativo onde eles podem atualizar seus produtos ou serviços back-end de altoserviços back-end de alto

custo. Se você estruturar seu funil invisível corretamente, verá que é custo. Se você estruturar seu funil invisível corretamente, verá que é uma maneira muito legal deuma maneira muito legal de

fazer as pessoas comprarem coisas - sem nuncafazer as pessoas comprarem coisas - sem nunca vendendo vendendo eles nada. Isso cria muita boa vontade eeles nada. Isso cria muita boa vontade e

cria um forte vínculo com o Personagem Atraente.cria um forte vínculo com o Personagem Atraente.

Vamos falar sobre os números do meu Vamos falar sobre os números do meu primeiro webinar do funil iprimeiro webinar do funil invisível. Tínhamos quinhentas envisível. Tínhamos quinhentas e

cinquenta pessoas registradas com seus cartões de crédito.cinquenta pessoas registradas com seus cartões de crédito.

Dessas quinhentas e cinquenta pessoas, 85% delas compareceram ao webinar real.Dessas quinhentas e cinquenta pessoas, 85% delas compareceram ao webinar real.

(Esse número foi chocante, considerando que cerca de 30% de participação é comum em(Esse número foi chocante, considerando que cerca de 30% de participação é comum em

webinars gratuitos.)webinars gratuitos.)

Eu ensinei por quatro horas. No final, disse aos que não gostaram que me avisassem eEu ensinei por quatro horas. No final, disse aos que não gostaram que me avisassem e

prometi não cobrar no cartão de crédito.prometi não cobrar no cartão de crédito.

Dessa oferta, tivemos apenas cerca de 10% das pessoas cancelando. Portanto, conseguimos cobrarDessa oferta, tivemos apenas cerca de 10% das pessoas cancelando. Portanto, conseguimos cobrar

90% deles o preço de 47 dólares, totalizando cerca de US $ 23,5 mil. Isso não é ruim, considerando que eu90% deles o preço de 47 dólares, totalizando cerca de US $ 23,5 mil. Isso não é ruim, considerando que eu

não tinha vendido nada para ninguém ainda. Eu apenas dei a eles um monte de valor legal na forma denão tinha vendido nada para ninguém ainda. Eu apenas dei a eles um monte de valor legal na forma de

informações.informações.

Por fim, convidei os participantes do webinar a se Por fim, convidei os participantes do webinar a se inscreverem para meus serviços de coaching deinscreverem para meus serviços de coaching de



ponta e, com essa oferta, recebemos uma pilha de ponta e, com essa oferta, recebemos uma pilha de inscrições que se transformou em seis dígitosinscrições que se transformou em seis dígitos
adicionais nos negócios nos trinta dias seguintes.adicionais nos negócios nos trinta dias seguintes.

    

Usamos com sucesso o Funil Invisível para vender produtos para perder peso, conselhos sobreUsamos com sucesso o Funil Invisível para vender produtos para perder peso, conselhos sobre

encontros, programas de leitura dinâmica e muito mais. Não uso o funil invisível encontros, programas de leitura dinâmica e muito mais. Não uso o funil invisível para todas as situaçõespara todas as situações

de venda, mas é de venda, mas é uma ferramenta poderosa que minha equipe usa algumas vezes por uma ferramenta poderosa que minha equipe usa algumas vezes por ano para construirano para construir

uma tonelada de boa vontade com nosso uma tonelada de boa vontade com nosso público - e público - e para ganhar algum dinheiro extra enquanto fazemospara ganhar algum dinheiro extra enquanto fazemos

isso.isso.

Deixe-me mostrar exatamente como fazer com que as pessoas se inscrevam em um webinar do funil invisível.Deixe-me mostrar exatamente como fazer com que as pessoas se inscrevam em um webinar do funil invisível.

SCRIPT DE REGISTRO DO WEBINAR DO MAGIC BULLETSCRIPT DE REGISTRO DO WEBINAR DO MAGIC BULLET

Uma “bala mágica” é simplesmente a única coisa que você está prometendo que sairá do webinarUma “bala mágica” é simplesmente a única coisa que você está prometendo que sairá do webinar

dentro de um determinado período de tempo, ou não pagará. Existe um velho ditado no marketing dedentro de um determinado período de tempo, ou não pagará. Existe um velho ditado no marketing de

resposta direta que diz que você deve "vendê-lo, mesmo que seja gratuito". Isso também se aplica a essesresposta direta que diz que você deve "vendê-lo, mesmo que seja gratuito". Isso também se aplica a esses

webinars “experimente antes de comprar”. Eu tenho um script que uso para fazer as pessoas sacarem seuswebinars “experimente antes de comprar”. Eu tenho um script que uso para fazer as pessoas sacarem seus

cartões de crédito e se inscreverem. Para uma carta de vendas de vídeo, esse script deve durar entre dois ecartões de crédito e se inscreverem. Para uma carta de vendas de vídeo, esse script deve durar entre dois e

três minutos - não muito longo.três minutos - não muito longo.

Levante a questão:Levante a questão: Configure seu Magic Bullet fazendo perguntas que trazem os desejosConfigure seu Magic Bullet fazendo perguntas que trazem os desejos

das pessoas à frente de suas mentes Faça os desejar terdas pessoas à frente de suas mentes Faça os desejar ter o que você está prestes ao que você está prestes a ofereceroferecer



das pessoas à frente de suas mentes. Faça-os desejar ter das pessoas à frente de suas mentes. Faça-os desejar ter o que você está prestes a o que você está prestes a oferecer.oferecer.

Você quer que as respostas às Você quer que as respostas às perguntas sejam SIM! Levantar questões de desejo no início daperguntas sejam SIM! Levantar questões de desejo no início da

carta de vendas funcionacarta de vendas funciona

    

muito bem. Dependendo do seu mercado, você pode querer usar perguntas que movam as pessoas emmuito bem. Dependendo do seu mercado, você pode querer usar perguntas que movam as pessoas em

direção ao prazer ou longe da dor.direção ao prazer ou longe da dor.

Diálogo de exemplo para mover o participante em direção ao prazer:Diálogo de exemplo para mover o participante em direção ao prazer:

E se você E se você pudesse inserir qualquer livro em seu pudesse inserir qualquer livro em seu cérebro, baixar instantaneamencérebro, baixar instantaneamente essete esse
conhecimento e implementar essa informação em sua vida? conhecimento e implementar essa informação em sua vida? 

Você quer aprender um novo idioma? Você quer aprender um novo idioma? 

Você deseja aprender a ganhar dinheiro? Você está prontoVocê deseja aprender a ganhar dinheiro? Você está pronto

para pontuar alto em um teste? para pontuar alto em um teste? 

Diálogo de exemplo para afastar um participante da dor:Diálogo de exemplo para afastar um participante da dor:

Deixe-me fazer uma pergunta . . .Deixe-me fazer uma pergunta . . .

Você já se sentiu como Você já se sentiu como se fosse o único cara se fosse o único cara no mundo que não consegue falar com uma garota bonita? no mundo que não consegue falar com uma garota bonita? 

Suas mãos começam a suar quando você entra em uma sala cheia de pessoas? Suas mãos começam a suar quando você entra em uma sala cheia de pessoas? 

Seu coração bate tão rápido que parece que vai explodir para fora do seu peito aliSeu coração bate tão rápido que parece que vai explodir para fora do seu peito ali

mesmo? mesmo? 

O pensamento de humilhação o mantém em casa à noite. . . sozinho? O pensamento de humilhação o mantém em casa à noite. . . sozinho? 

A pergunta final deve dizer algo como: “Não seria bom se. .A pergunta final deve dizer algo como: “Não seria bom se. .

. , ”Ou“ Não seria incrível se. . . ”.. , ”Ou“ Não seria incrível se. . . ”.
Não seria bom se houvesse uma maneira de aprender qualquer coisa quase que instantaneamente ENão seria bom se houvesse uma maneira de aprender qualquer coisa quase que instantaneamente E

reter tudo por mais tempo? reter tudo por mais tempo? 

Não seria ótimo se você pudesse entrar em Não seria ótimo se você pudesse entrar em qualquer situação social e se sentir totalmente à qualquer situação social e se sentir totalmente à vontade? vontade? 

Não seria incrível se você pudesse comer o que quisesse todos os dias e ainda perderNão seria incrível se você pudesse comer o que quisesse todos os dias e ainda perder

peso? peso? 

Introdução:Introdução: A seguir, você deseja se apresentar e a ideia do Magic Bullet que vaiA seguir, você deseja se apresentar e a ideia do Magic Bullet que vai

oferecer no treinamento do webinar.oferecer no treinamento do webinar.



Olá, meu nome é Russell e essas Olá, meu nome é Russell e essas são as perguntas que eu costumava fazer a são as perguntas que eu costumava fazer a mim mesmo.mim mesmo.

    

Imagine se você tivesse essa habilidade. O que você Imagine se você tivesse essa habilidade. O que você aprenderia? Que informação vocêaprenderia? Que informação você

desejaria se pudesse baixá-la idesejaria se pudesse baixá-la instantaneamentnstantaneamente para o e para o seu cérebro? seu cérebro? 

Aponte as frustrações:Aponte as frustrações: Seus clientes em potencial provavelmente tentaram outras soluções e nãoSeus clientes em potencial provavelmente tentaram outras soluções e não

conseguiram. Você precisa deixá-los saber que suas frustrações sconseguiram. Você precisa deixá-los saber que suas frustrações são normais e que você ão normais e que você também já astambém já as

teve. Não diga a eles quais são suas frustrações diretamente. Em vez disso, expliqueteve. Não diga a eles quais são suas frustrações diretamente. Em vez disso, explique seu seu frustraçõesfrustrações

porque provavelmenporque provavelmente são as te são as mesmas coisas com as mesmas coisas com as quais estão lutando.quais estão lutando.

Infelizmente, obter conhecimento não é tão fácil quanto inserir Infelizmente, obter conhecimento não é tão fácil quanto inserir um soquete em nosso cérebroum soquete em nosso cérebro

para baixar as informações.para baixar as informações.

Temos que encontrar uma boa ou duas horas se quisermos abrir um livro e sentar para ler.Temos que encontrar uma boa ou duas horas se quisermos abrir um livro e sentar para ler.

Mesmo se lermos rapidamente, levará dias para obter as informações de que precisamos do livro.Mesmo se lermos rapidamente, levará dias para obter as informações de que precisamos do livro.

Embora você possa tentar usar Embora você possa tentar usar a Internet para acelerar o a Internet para acelerar o processo, pode rapidamente ficarprocesso, pode rapidamente ficar

atolado com milhões de páginas de listagens para qualquer tópico que deseja estudar.atolado com milhões de páginas de listagens para qualquer tópico que deseja estudar.

Fale sobre “sobrecarga de informação”. . .Fale sobre “sobrecarga de informação”. . .

Se você já sentiu essa frSe você já sentiu essa frustração ao aprender um novo tópico, posso me identificar com vocêustração ao aprender um novo tópico, posso me identificar com você

perfeitamente.perfeitamente.

Minha bala mágica:Minha bala mágica: Agora você apresenta a solução incrível Agora você apresenta a solução incrível que está vendendo. Conte aosque está vendendo. Conte aos

participantes em perspectiva sobre o que eles vão conseguir ao participar do webinar. Se vocêparticipantes em perspectiva sobre o que eles vão conseguir ao participar do webinar. Se você

acertar seu Magic Bullet, o resto da acertar seu Magic Bullet, o resto da venda é muito fácil. Portanto, dedique algum tempo para criar avenda é muito fácil. Portanto, dedique algum tempo para criar a

melhor solução Magic Bullet que sua melhor solução Magic Bullet que sua empresa pode oferecer. Para maior clareza, empresa pode oferecer. Para maior clareza, tento expressartento expressar
assim:assim:

Você receberá ___________ (resultado) até ___________ Você receberá ___________ (resultado) até ___________ (pouco tempo) ou não pagará nada.(pouco tempo) ou não pagará nada. QuantoQuanto

mais tangível for o resultado, melhor.mais tangível for o resultado, melhor.

Você também deseja descrever como descobriu a solução e qual foi o valor Você também deseja descrever como descobriu a solução e qual foi o valor dessa soluçãodessa solução

para você. Como esse segredo mudou sua vida? Qual foi o valor para você. Como esse segredo mudou sua vida? Qual foi o valor emocional para você? Uma balaemocional para você? Uma bala

mágica no nicho de namoro pode ser “Arrume uma namorada neste fim de semana - mágica no nicho de namoro pode ser “Arrume uma namorada neste fim de semana - ou não pagueou não pague

nada”. Um exemplo de perda de peso pode ser algo como: "Experimente minha desintoxicação denada”. Um exemplo de perda de peso pode ser algo como: "Experimente minha desintoxicação de

três dias e perca sete libras, três dias e perca sete libras, ou você não paga nada." O Magic Bullet para leitura rápida pode ser:ou você não paga nada." O Magic Bullet para leitura rápida pode ser:

“Dobre sua velocidade de leitura em quatro horas - ou “Dobre sua velocidade de leitura em quatro horas - ou não pague nada”. Para atrair o máximo denão pague nada”. Para atrair o máximo de



participantes, expanda a ideia principal do seuparticipantes, expanda a ideia principal do seu

    

Magic Bullet e conte ao leitor uma história sobre como essa solução funcionou para você:Magic Bullet e conte ao leitor uma história sobre como essa solução funcionou para você:

Assim como você, tive dificuldades para ler Assim como você, tive dificuldades para ler - até descobrir o segredo. Conheci um cara- até descobrir o segredo. Conheci um cara

chamado Howard Berg em um seminário. Ele passou chamado Howard Berg em um seminário. Ele passou apenas algumas horas comigo, e eu apenas algumas horas comigo, e eu fui capazfui capaz
de quase IMEDIATAMENTE dobrar a velocidade de leitura! Comecei a de quase IMEDIATAMENTE dobrar a velocidade de leitura! Comecei a contar a meus amigos,contar a meus amigos,

parentes e sócios comerciais sobre o que Howard fazia em meu escritório; o parentes e sócios comerciais sobre o que Howard fazia em meu escritório; o que aconteceu aque aconteceu a

seguir me chocou. Algumas pessoas Iseguir me chocou. Algumas pessoas IMPLORARAM para que eu o conhecesse para queMPLORARAM para que eu o conhecesse para que

dobrassem a velocidade de leitura. . . Outros estavam realmente céticos de que isso dobrassem a velocidade de leitura. . . Outros estavam realmente céticos de que isso fosse possível.fosse possível.

. .. .

Então eu dei a eles um desafio. . . o MESMO desafio que vou lhe dar agora.Então eu dei a eles um desafio. . . o MESMO desafio que vou lhe dar agora.

Pague cem dólares a Howie e garanto que ele MAIS do que dobrará sua velocidade dePague cem dólares a Howie e garanto que ele MAIS do que dobrará sua velocidade de

leitura em uma tarde. . . e desse ponto em diante, pelo resto de sua vida, você terá umaleitura em uma tarde. . . e desse ponto em diante, pelo resto de sua vida, você terá uma

habilidade que o servirá para sempre.habilidade que o servirá para sempre.

Não se preocupe (prova):Não se preocupe (prova): Agora você vai apresentar o fato de que está oferecendo umAgora você vai apresentar o fato de que está oferecendo um

webinar premium. Você também dirá aos webinar premium. Você também dirá aos participantes para não se preocuparem, porque você vaiparticipantes para não se preocuparem, porque você vai

provar o seu vprovar o seu valor antes de cobrar deles alor antes de cobrar deles qualquer dinheiro.qualquer dinheiro.

E se você for cético. . . então não se preocupe. Mantenha os cem dólares noE se você for cético. . . então não se preocupe. Mantenha os cem dólares no

bolso e, DEPOIS, ele o treinou pessoalmente e você dobrou sua velocidade de leitura. .bolso e, DEPOIS, ele o treinou pessoalmente e você dobrou sua velocidade de leitura. .

. então pague a ele cem.. então pague a ele cem.

E . . . se ele não conseguir dobrar sua leitura. . . não pague nada a ele. IssoE . . . se ele não conseguir dobrar sua leitura. . . não pague nada a ele. Isso

parece justo? Chamamos isso de “Howard Berg, o desafio do dobro de sua velocidade”.parece justo? Chamamos isso de “Howard Berg, o desafio do dobro de sua velocidade”.

E até agora . . . Howard NUNCA perdeu. Então, eu organizei um evento especial de webinarE até agora . . . Howard NUNCA perdeu. Então, eu organizei um evento especial de webinar

esta semana para VOCÊ e Howard Berg. . .esta semana para VOCÊ e Howard Berg. . .

Se você estiver neste webinar. . . Howard dobrará sua velocidade de leitura e provará seusSe você estiver neste webinar. . . Howard dobrará sua velocidade de leitura e provará seus

resultados surpreendentes para você. . .resultados surpreendentes para você. . .

Reversão de Risco (0Reversão de Risco (0 -> $$): é aqui que você oferece o “experimente antes de você-> $$): é aqui que você oferece o “experimente antes de você



comprar ”opção.comprar ”opção.

Aqui está o que quero fazer por Aqui está o que quero fazer por você: Tenho tanta certeza de que isso mudarávocê: Tenho tanta certeza de que isso mudará

completamente a sua vida que vou deixar você ouvir todo completamente a sua vida que vou deixar você ouvir todo o webinar para o webinar para 

    

GRATUITAMENTE. Então, no final, você é o juiz. Ou GRATUITAMENTE. Então, no final, você é o juiz. Ou vivo de acordo com minha palavra ou vivo de acordo com minha palavra ou não.não.

Se eu entregar o que prometi e você adorar a informação, não faça nada eSe eu entregar o que prometi e você adorar a informação, não faça nada e

cobraremos do seu cartão de crédito cem dólares.cobraremos do seu cartão de crédito cem dólares.
Se eu não entregar ou você achar que a informação não valeu o preço, envie-meSe eu não entregar ou você achar que a informação não valeu o preço, envie-me

um e-mail antes da meia-noite e não cobraremos nada.um e-mail antes da meia-noite e não cobraremos nada.

Isso parece justo? Isso parece justo? 

É como ir a um restaurante e pagar apenas se você amar a comida.É como ir a um restaurante e pagar apenas se você amar a comida.

Ou ir ao cinema, e se você odeia. . . então você não paga NADAOu ir ao cinema, e se você odeia. . . então você não paga NADA

O Fim:O Fim: Faça com que o leitor se comprometa a dar uma chance ao seu webinar.Faça com que o leitor se comprometa a dar uma chance ao seu webinar.

Então, agora é sua vez de decidir.Então, agora é sua vez de decidir.

Diga que sim e deixe-nos provar que nosso sistema funciona.Diga que sim e deixe-nos provar que nosso sistema funciona.

Você precisará inserir o número do seu cartão de crédito agora para reservar suaVocê precisará inserir o número do seu cartão de crédito agora para reservar sua

vaga, mas não pagará NADA até o término do webinar e só pagará se gostar.vaga, mas não pagará NADA até o término do webinar e só pagará se gostar.

Você não tem nada a perder ao tentar.Você não tem nada a perder ao tentar.

Se houver uma chance de Se houver uma chance de que isso mude completamente sua vida.que isso mude completamente sua vida.

. . não vale a . . não vale a pena conferir de graça? pena conferir de graça? 
Basta clicar no botão Basta clicar no botão abaixo e reservar seu lugar para este abaixo e reservar seu lugar para este webinar transformador.webinar transformador.

Eu prometo que valerá a pena.Eu prometo que valerá a pena.

O script do Magic Bullet é O script do Magic Bullet é muito simples e geralmente consigo escrever uma dessas cartas demuito simples e geralmente consigo escrever uma dessas cartas de

vendas em menos de uma hora. vendas em menos de uma hora. Se você seguir este roteiro, trocando o Se você seguir este roteiro, trocando o programa de leitura pelosprograma de leitura pelos

detalhes do seu treinamento, você conseguirá concluí-lo rapidamente - mesmo que odeie detalhes do seu treinamento, você conseguirá concluí-lo rapidamente - mesmo que odeie escreverescrever

cartas de vendas. Este script funciona comprovadamente. Basta ajustá-lo para se cartas de vendas. Este script funciona comprovadamente. Basta ajustá-lo para se adequar ao seuadequar ao seu

negócio e à sua oferta. E lembre-se, depois de acertar o seu Magic Bullet, todo o resto deve senegócio e à sua oferta. E lembre-se, depois de acertar o seu Magic Bullet, todo o resto deve se

encaixar facilmente.encaixar facilmente.

. . .. . .



Agora que você tem pessoas inscritas para o seu webinar, o que diabos você diz sobreAgora que você tem pessoas inscritas para o seu webinar, o que diabos você diz sobre

duas a quatro horas? Eu sei agregar valor por tanto tempoduas a quatro horas? Eu sei agregar valor por tanto tempo

    

pode parecer intimidante, mas você consegue! Vamos mergulhar no script que uso em todos os nossospode parecer intimidante, mas você consegue! Vamos mergulhar no script que uso em todos os nossos

Webinars invisíveis.Webinars invisíveis.

CONTEÚDO WEBINAR INVISÍVELCONTEÚDO WEBINAR INVISÍVEL

Depois que os participantes se inscreverem no webinar, Depois que os participantes se inscreverem no webinar, você ainda terá muito trabalho a fazer. Évocê ainda terá muito trabalho a fazer. É

importante estruturar o webinar corretamente para que todos os que assistam sintam que valeu a importante estruturar o webinar corretamente para que todos os que assistam sintam que valeu a pena.pena.

Você deseja que cada participante fique mais Você deseja que cada participante fique mais do que feliz em pagar você do que feliz em pagar você no final. Você também desejano final. Você também deseja

usar o lead up correto e usar o lead up correto e o discurso de vendas suave para seu o discurso de vendas suave para seu pacote de consultoria ou coaching depacote de consultoria ou coaching de

alto custo no final do walto custo no final do webinar. Lembre-se de que este webinar terá três ou quatro horas ebinar. Lembre-se de que este webinar terá três ou quatro horas de duração!de duração!

Portanto, pode ser necessário trazer várias peças de conteúdo. Não esconda nada. Portanto, pode ser necessário trazer várias peças de conteúdo. Não esconda nada. Dê aosDê aos

espectadores suas melhores coisas! Diga a eles tudo espectadores suas melhores coisas! Diga a eles tudo o que eles querem saber. Responda a o que eles querem saber. Responda a todas astodas as

perguntas que eles fizerem. Acredite em mim, as quatro horas vão se perguntas que eles fizerem. Acredite em mim, as quatro horas vão se passar antes que você perceba.passar antes que você perceba.

Veja como estruturar seu webinar de funil invisível:Veja como estruturar seu webinar de funil invisível:



    

Re-diga Hook:Re-diga Hook: Você conseguiu que os participantes se registrassem neste webinar usandoVocê conseguiu que os participantes se registrassem neste webinar usando

seu script Magic Bullet (o gancho seu script Magic Bullet (o gancho “experimente antes de comprar”), portanto, você precisa reforçar “experimente antes de comprar”), portanto, você precisa reforçar asas

regras que eles seguirão durante este webinar. Eles têm a chance de votar com sua carteira no final:regras que eles seguirão durante este webinar. Eles têm a chance de votar com sua carteira no final:

o webinar foi entregue ou não? E lembre-os de que devem ficar por aqui até o final, porque só entãoo webinar foi entregue ou não? E lembre-os de que devem ficar por aqui até o final, porque só então

você fornecerá o endereço de e-mail você fornecerá o endereço de e-mail secreto para onde eles podem enviar secreto para onde eles podem enviar um e-mail se acharemum e-mail se acharem

que o webinar não vale o preço da admissão.que o webinar não vale o preço da admissão.

Diga a eles o que aprenderão:Diga a eles o que aprenderão: Dê a todos os participantes uma visão geral doDê a todos os participantes uma visão geral do
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sistema que você ensinará neste webinar específico.sistema que você ensinará neste webinar específico.

Conteúdo (para cada parte do conteúdo):Conteúdo (para cada parte do conteúdo): Comece a ensinar seu Comece a ensinar seu conteúdo agora. Realmente nãoconteúdo agora. Realmente não

importa quantas peças você ensina - contanto que seja a sua importa quantas peças você ensina - contanto que seja a sua melhor melhor 

    

coisas e preenche as três ou quatro horas que você prometeu. Você pode praticar o ensinocoisas e preenche as três ou quatro horas que você prometeu. Você pode praticar o ensino

das partes do conteúdo em voz alta, para saber quanto tempo pode reservar durante odas partes do conteúdo em voz alta, para saber quanto tempo pode reservar durante o

webinar real. Veja como você deseja apresentar cada conteúdo:webinar real. Veja como você deseja apresentar cada conteúdo:

•• O que é isso?O que é isso? Dê ao conteúdo um nome legal, tornando-o fácil de lembrar.Dê ao conteúdo um nome legal, tornando-o fácil de lembrar.

•• Parábola:Parábola: Conte uma história memorável para demonstrar o Conte uma história memorável para demonstrar o conceito e cimentá-lo noconceito e cimentá-lo no

cérebro do participante.cérebro do participante.

•• Conceito de ensino:Conceito de ensino: Examine as porcas e os parafusos do conceito.Examine as porcas e os parafusos do conceito.

•• Exemplo (vida real, se possível):Exemplo (vida real, se possível): Dê alguns exemplos de como o Dê alguns exemplos de como o conceito funciona na vidaconceito funciona na vida

real. Se você tiver estudos de caso que mostram o sucesso de seus alunos ou clientes, essesreal. Se você tiver estudos de caso que mostram o sucesso de seus alunos ou clientes, esses

são os melhores exemplos.são os melhores exemplos.

Recapitular:Recapitular: Depois de terminar de ensinar o Depois de terminar de ensinar o conteúdo do seu treinamento, você desejaconteúdo do seu treinamento, você deseja

lembrá-los novamente sobre tudo o que aprenderam enquanto estiveram no treinamento comlembrá-los novamente sobre tudo o que aprenderam enquanto estiveram no treinamento com

você.você.

Vincule-o ao valor:Vincule-o ao valor: Ajude os participantes a ver quanto valem essas informações depois deAjude os participantes a ver quanto valem essas informações depois de

implementá-las. Depois de fixar o preço de “valor verdadeiro” em suas mentes, você pode implementá-las. Depois de fixar o preço de “valor verdadeiro” em suas mentes, você pode voltar aovoltar ao

preço real pedido neste webinar. Quanto dinheiro eles preço real pedido neste webinar. Quanto dinheiro eles ganharão depois de implementar tudo o queganharão depois de implementar tudo o que

aprenderam? Quanto tempo eles poderiam economizar? Qual é o valor emocional doaprenderam? Quanto tempo eles poderiam economizar? Qual é o valor emocional do

conhecimento que eles adquiriram? Isso os conhecimento que eles adquiriram? Isso os salvará de constrangimento ou tristeza? Descrevasalvará de constrangimento ou tristeza? Descreva

todos os benefícios para eles.todos os benefícios para eles.

Valeu a pena $ __ para você?Valeu a pena $ __ para você? Peça ao participante para decidir se o webinar valeuPeça ao participante para decidir se o webinar valeu

esse preço.esse preço.

•• Se então:Se então: Não faça nada e nós cobraremos do seu cartão de crédito o preço combinado.Não faça nada e nós cobraremos do seu cartão de crédito o preço combinado.

•• Se não:Se não: Envie-nos um e-mail para ___________antes__________ e informe-nos que este conteúdoEnvie-nos um e-mail para ___________antes__________ e informe-nos que este conteúdo

não é para você e não cobraremos seu cartão.não é para você e não cobraremos seu cartão.



Transição para oferta:Transição para oferta: Mencione resumidamente que o participante pode agora desejar ajudaMencione resumidamente que o participante pode agora desejar ajuda

personalizada.personalizada.

    

Sei que cobrimos TONELADAS de informações hoje, e Sei que cobrimos TONELADAS de informações hoje, e alguns de vocês provavelmentealguns de vocês provavelmente

gostariam de obter ajuda com a gostariam de obter ajuda com a configuração de tudo isso. Estou configuração de tudo isso. Estou certo? Rapidamente, quero quecerto? Rapidamente, quero que

você saiba que tenho um programa de você saiba que tenho um programa de coaching pessoal. Não é barato porque você coaching pessoal. Não é barato porque você consegueconsegue

minha atenção pessoal durante todo o processo, minha atenção pessoal durante todo o processo, mas eu garanto que você mas eu garanto que você tenha tudo de quetenha tudo de que

precisa para ter sucesso. Além disso, como estou pessoalmente envolvido e trabalho muito próximoprecisa para ter sucesso. Além disso, como estou pessoalmente envolvido e trabalho muito próximo

dos meus alunos, só posso ajudar um número limitado de pessoas. Portanto, a única maneira dedos meus alunos, só posso ajudar um número limitado de pessoas. Portanto, a única maneira de

entrar é se candidatar a uma vaga. Você recebeu tudo de que precisa para ter sucesso nesteentrar é se candidatar a uma vaga. Você recebeu tudo de que precisa para ter sucesso neste

webinar, mas se estiver interessado em obter minha ajuda pessoal, aqui está o que você deve fazerwebinar, mas se estiver interessado em obter minha ajuda pessoal, aqui está o que você deve fazer

a seguir. . .a seguir. . .

Escolha o seu próximo:Escolha o seu próximo: Para onde você enviará as pessoas para preencher um formulário?Para onde você enviará as pessoas para preencher um formulário?

•• Para o site:Para o site: Forneça o URL onde um participante pode pagar pelo Forneça o URL onde um participante pode pagar pelo seu treinamento.seu treinamento.

•• Aplicativo grátis:Aplicativo grátis: Se este for um aplicativo gratuito, deixe claro que não há cobrança deSe este for um aplicativo gratuito, deixe claro que não há cobrança de

taxa.taxa.

•• Aplicação paga:Aplicação paga: Se você está cobrando dos participantes pela inscrição, diga a elesSe você está cobrando dos participantes pela inscrição, diga a eles

quanto e como devem pagar.quanto e como devem pagar.

Fechamento simples em três etapas:Fechamento simples em três etapas: Esta é uma venda muito suave. Você quer que as pessoas saibamEsta é uma venda muito suave. Você quer que as pessoas saibam

que você oferece coaching ou consultoria pessoal para ajudá-las a obter os melhores resultados o mais rápidoque você oferece coaching ou consultoria pessoal para ajudá-las a obter os melhores resultados o mais rápido

possível. Em seguida, diga a eles onde ir para preencher um formulário.possível. Em seguida, diga a eles onde ir para preencher um formulário.

•• O que:O que: Diga a eles em que consiste Diga a eles em que consiste seu serviço.seu serviço.

•• Por que:Por que: Diga a eles por Diga a eles por que devem se inscrever.que devem se inscrever.

•• Quão:Quão: Diga a eles como se inscrever.Diga a eles como se inscrever.

Vamos revisar:Vamos revisar: Webinars invisíveis são uma ótima maneira de levar as pessoas para a sua escadaWebinars invisíveis são uma ótima maneira de levar as pessoas para a sua escada

de valores gratuitamente e construir um relacionamento entre elas e o personagem atraente. Certifique-sede valores gratuitamente e construir um relacionamento entre elas e o personagem atraente. Certifique-se

de agregar tanto valor que você pode rapidamente levar o visualizador aos seus níveis mais altos. Osde agregar tanto valor que você pode rapidamente levar o visualizador aos seus níveis mais altos. Os
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webinars podem realizar tudo isso de uma forma divertida para o participante. Ganhei centenas de milhareswebinars podem realizar tudo isso de uma forma divertida para o participante. Ganhei centenas de milhares

de dólares usando esse estilo de ensino e as pessoas simplesmente adoram. As chaves parade dólares usando esse estilo de ensino e as pessoas simplesmente adoram. As chaves para

    

fazer funcionar é ter o Magic Bullet certo (prometendo um resultado que eles obterãofazer funcionar é ter o Magic Bullet certo (prometendo um resultado que eles obterão antesantes eleseles

pagam) e entregando o que você prometeu.pagam) e entregando o que você prometeu.

A seguir:A seguir: Você tem um novo produto, mas não Você tem um novo produto, mas não tem certeza de como lançá-lo no tem certeza de como lançá-lo no mundo? Omundo? O

próximo capítulo mostrará nosso Funil de lançamento de produto e próximo capítulo mostrará nosso Funil de lançamento de produto e fornecerá os scripts que usamosfornecerá os scripts que usamos

para cada etapa.para cada etapa.



    

FUNIL # 6:FUNIL # 6:

LANÇAMENTO DO PRODUTOLANÇAMENTO DO PRODUTO

O funil de lançamento de produto ficou famoso por Jeff Walker O funil de lançamento de produto ficou famoso por Jeff Walker e, desde então, quase todos os pre, desde então, quase todos os profissionaisofissionais

de marketing da Internet em quase todos os de marketing da Internet em quase todos os nichos usaram esse funil de alguma forma - pornichos usaram esse funil de alguma forma - porque aque a

abordagem funciona. Basicamente, você está dividindo sua apresentação de vendas em quatro vídeos abordagem funciona. Basicamente, você está dividindo sua apresentação de vendas em quatro vídeos --

cada um fornecendo uma tonelada de valor enquanto educacada um fornecendo uma tonelada de valor enquanto educa seus clientes em potencial e vende seusseus clientes em potencial e vende seus



cada um fornecendo uma tonelada de valor, enquanto educa cada um fornecendo uma tonelada de valor, enquanto educa seus clientes em potencial e vende seusseus clientes em potencial e vende seus

produtos. Este funil funciona melhor com tráfego quente e quente. Então, normalmente você está enviandoprodutos. Este funil funciona melhor com tráfego quente e quente. Então, normalmente você está enviando
sua própria lista ou lista de um parsua própria lista ou lista de um parceiro afiliado com links para os vídeos.ceiro afiliado com links para os vídeos.

    

Este funil de lançamento de produto é dividido em quatro vídeos:Este funil de lançamento de produto é dividido em quatro vídeos:

O vídeo nº 1 é chamado de “Uau e como”, no qual você os “impressionará” com uma grande ideia e, emO vídeo nº 1 é chamado de “Uau e como”, no qual você os “impressionará” com uma grande ideia e, em

seguida, mostrará “como” você e outras pessoas estão usando este conceito.seguida, mostrará “como” você e outras pessoas estão usando este conceito.

O vídeo nº 2 O vídeo nº 2 é a peça “Educação transformacional”, onde você realmente deixará as pessoasé a peça “Educação transformacional”, onde você realmente deixará as pessoas

olharem por cima do seu ombro olharem por cima do seu ombro enquanto você segue o processo com elas.enquanto você segue o processo com elas.

O vídeo nº 3 é a peça “Experiência de propriedade”, onde você mostra aos espectadoresO vídeo nº 3 é a peça “Experiência de propriedade”, onde você mostra aos espectadores

como é viver quando eles têm isso em suas vidas.como é viver quando eles têm isso em suas vidas.

O vídeo 4 é O vídeo 4 é “A oferta”, onde você revelará o que “A oferta”, onde você revelará o que está vendendo, o preço e como elesestá vendendo, o preço e como eles

podem obtê-lo.podem obtê-lo.

Vamos dar uma olhada em como cada um desses vídeos é planejado para fazer vendas. OsVamos dar uma olhada em como cada um desses vídeos é planejado para fazer vendas. Os

scripts a seguir mostrarão o que scripts a seguir mostrarão o que dizer em cada vídeo. Os dizer em cada vídeo. Os vídeos podem ter a duração vídeos podem ter a duração necessária,necessária,

mas acho que o ponto ideal é cerca de dez mas acho que o ponto ideal é cerca de dez a vinte minutos.a vinte minutos.



VÍDEO # 1: “WOW E COMO”VÍDEO # 1: “WOW E COMO”

    

Grande promessa:Grande promessa: Esta é a sua Única Coisa, o princípio valioso que você prometeu ensinar duranteEsta é a sua Única Coisa, o princípio valioso que você prometeu ensinar durante

esses vídeos de treinamento.esses vídeos de treinamento.

Como vender produtos caros sem pegar o telefone.Como vender produtos caros sem pegar o telefone.

Mate mitos:Mate mitos: Afaste quaisquer objeções comuns ou motivos pelos quais o participante potencial pode nãoAfaste quaisquer objeções comuns ou motivos pelos quais o participante potencial pode não
acreditar em você.acreditar em você.

Você pode pensar que precisa ser um Você pode pensar que precisa ser um especialista em vendas e ficar ao telefone o dia especialista em vendas e ficar ao telefone o dia todotodo

para vender produtos caros, mas isso não é para vender produtos caros, mas isso não é mais verdade. Vendi centenas de milhares de dólaresmais verdade. Vendi centenas de milhares de dólares

com este processo simples.com este processo simples.

Vamos olhar para os outros (Conteúdo Vamos olhar para os outros (Conteúdo 1):1): Mostre como outras pessoas alcançam esses resultados o tempoMostre como outras pessoas alcançam esses resultados o tempo

todo. Conte histórias e estudos de todo. Conte histórias e estudos de caso.caso.

Conheçer __________. Ela fez ________________, sem Conheçer __________. Ela fez ________________, sem 

Aqui está ___________. Ele não conseguia acreditar como era fácil ___________. BastaAqui está ___________. Ele não conseguia acreditar como era fácil ___________. Basta

olhar para seus resultados: ___________.olhar para seus resultados: ___________.

Hook to Video # 2:Hook to Video # 2: Deixe-os entusiasmadoDeixe-os entusiasmados com s com o próximo vídeo.o próximo vídeo.

Amanhã, você descobrirá que pode ___________, embora ___________.Amanhã, você descobrirá que pode ___________, embora ___________.

VÍDEO # 2: “EDUCAÇÃO TRANSFORMACIONAL”VÍDEO # 2: “EDUCAÇÃO TRANSFORMACIONAL”

Vamos fazê-lo juntos:Vamos fazê-lo juntos: Tudo bem se você acha que não pode fazer isso sozinho. VamosTudo bem se você acha que não pode fazer isso sozinho. Vamos

repassar juntos agora.repassar juntos agora.

Eu sei que pode ser difícil acreditar que você pode ____________. Então, vouEu sei que pode ser difícil acreditar que você pode ____________. Então, vou

mostrar como é realmente fácil. Vamos repassar isso juntos agora.mostrar como é realmente fácil. Vamos repassar isso juntos agora.

Como “eu” faço isso (Conteúdo 2):Como “eu” faço isso (Conteúdo 2): É assim que faço isso, passo a passo (basta dar uma breve visãoÉ assim que faço isso, passo a passo (basta dar uma breve visão

geral das etapas).geral das etapas).

Aqui está exatamente o que eu faço sempre: Etapa 1: Aqui está exatamente o que eu faço sempre: Etapa 1: 

Passo 2: Passo 2: 



Etapa 3: Etapa 3: 

Prova de que funciona:Prova de que funciona: Mostre seus resultados bem-sucedidos, estudos de caso ou outras provas.Mostre seus resultados bem-sucedidos, estudos de caso ou outras provas.

    

Veja como funciona bem para mim. . .Veja como funciona bem para mim. . .

Mas não acredite apenas na minha palavra. Aqui está o que meus alunos fizeram. . .Mas não acredite apenas na minha palavra. Aqui está o que meus alunos fizeram. . .

Hook to Video # 3:Hook to Video # 3: Deixe-os animados para o próximo Deixe-os animados para o próximo vídeo.vídeo.

Amanhã, você descobrirá ___________.Amanhã, você descobrirá ___________.

VÍDEO # 3: EXPERIÊNCIA DE PROPRIEDADEVÍDEO # 3: EXPERIÊNCIA DE PROPRIEDADE

Experiência de ritmo futuro:Experiência de ritmo futuro: Imagine como sua vida poderia ser se você se Imagine como sua vida poderia ser se você se comprometer com estecomprometer com este

programa.programa.

Quero que você pare um momento para imaginar o Quero que você pare um momento para imaginar o que seria diferente em sua vida seque seria diferente em sua vida se

 ___________ ___________..

Que possibilidades se abririam Que possibilidades se abririam para você se para você se ___________________? Como você___? Como você

seria diferente se seria diferente se ___________________? ___? 

Como “VOCÊ” faz isso Como “VOCÊ” faz isso (Conteúdo 3):(Conteúdo 3): Imagine-se fazendo exatamente esse processo.Imagine-se fazendo exatamente esse processo.

Aqui está como seria.Aqui está como seria.

Agora, imagine-se fazendo ___________, depois ___________ e, finalmente,Agora, imagine-se fazendo ___________, depois ___________ e, finalmente,

 _______ ___________.____.

Você consegue se ver fazendo isso? Você consegue se ver fazendo isso? 

Na sua imaginação, parece muito Na sua imaginação, parece muito simples, certo? simples, certo? 

Sugestões para a oferta:Sugestões para a oferta: Você gostaria de ter a chance de aprender da maneira mais rápida e fácilVocê gostaria de ter a chance de aprender da maneira mais rápida e fácil

possível?possível?

Todos nós sabemos que a realidade é geralmente um pouco mais complicada do queTodos nós sabemos que a realidade é geralmente um pouco mais complicada do que

nossa imaginação. Mas sei que isso mudará sua vida e quero ver você ter nossa imaginação. Mas sei que isso mudará sua vida e quero ver você ter sucesso. É por issosucesso. É por isso

que vou ajudar você que vou ajudar você ______________________..

Ganhar para oferecer vídeo:Ganhar para oferecer vídeo: No próximo vídeo, mostrarei como você pode obter No próximo vídeo, mostrarei como você pode obter resultados comoresultados como

esses.esses.

Amanhã, vou mostrar a maneira mais rápida e fácil de ___________.Amanhã, vou mostrar a maneira mais rápida e fácil de ___________.



Seu sucesso está mais perto do que Seu sucesso está mais perto do que você imagina.você imagina.

    

VÍDEO # 4: A OFERTAVÍDEO # 4: A OFERTA

Aqui está o que eu tenho:Aqui está o que eu tenho: Explique a oferta.Explique a oferta.

Eu realmente quero ver você ter sucesso. Estive onde você está e sei o quanto podeEu realmente quero ver você ter sucesso. Estive onde você está e sei o quanto pode

parecer difícil. É por parecer difícil. É por isso que criei_______________.isso que criei_______________.

Aqui está o que você ganha. . .Aqui está o que você ganha. . .

Aqui está o que você fará com isso:Aqui está o que você fará com isso: Explique como funciona.Explique como funciona.

Veja como cada peça ajuda você a Veja como cada peça ajuda você a seguir em frente. . .seguir em frente. . .

Aqui está o que ele fará por você:Aqui está o que ele fará por você: Explique os resultados.Explique os resultados.

Quando você seguir as etapas conforme as descrevi, aqui está o que você pode esperar. . .Quando você seguir as etapas conforme as descrevi, aqui está o que você pode esperar. . .

Aqui está o que você Aqui está o que você precisa fazer agora:precisa fazer agora: Explique como pedir e o que esperar emExplique como pedir e o que esperar em

seguida.seguida.

Basta clicar no botão abaixo e você será levado a uma página de compras segura. Em apenasBasta clicar no botão abaixo e você será levado a uma página de compras segura. Em apenas

três cliques a partir de agora, você estará no seu caminho para ___________.três cliques a partir de agora, você estará no seu caminho para ___________.

Vamos revisar:Vamos revisar: Os funis de lançamOs funis de lançamento de produto ento de produto são mais usadosão mais usados s com tráfego quecom tráfego quente ou quente.nte ou quente.

Normalmente enviamoNormalmente enviamos as pessoas para os vídeos a partir de um s as pessoas para os vídeos a partir de um link em um e-mail - link em um e-mail - seja para nossa própriaseja para nossa própria

lista ou para uma lista de afililista ou para uma lista de afiliados ou parceiros de JV. Você divide suas apresentações de vendas emados ou parceiros de JV. Você divide suas apresentações de vendas em

pedaços mais digeríveis, entregues ao longo de alguns dias pedaços mais digeríveis, entregues ao longo de alguns dias para criar entusiasmo. Você ensina nos trêspara criar entusiasmo. Você ensina nos três

primeiros vídeos e depois vende seu produto no primeiros vídeos e depois vende seu produto no quarto.quarto.

A seguir:A seguir: Se você vende coaching ou consultoria de alto Se você vende coaching ou consultoria de alto custo, provavelmente passa muito tempo aocusto, provavelmente passa muito tempo ao

telefone com pessoas que trocam pneus e pessoas que realmente não são adequadas para sua oferta.telefone com pessoas que trocam pneus e pessoas que realmente não são adequadas para sua oferta.

Não seria legal se Não seria legal se você pudesse apenas coletar aplicativos e pré-enquadrar seus clientes devocê pudesse apenas coletar aplicativos e pré-enquadrar seus clientes de

consultoria caros para dizerconsultoria caros para dizer simsim antes mesmo de falar ao telefone com eles?antes mesmo de falar ao telefone com eles?

Melhor ainda, e se você não tivesse que falar com eles por telefone, mas aindaMelhor ainda, e se você não tivesse que falar com eles por telefone, mas ainda

pudesse vendê-los com sua oferta? Não seria pudesse vendê-los com sua oferta? Não seria legal?legal?



O segredo está no próximo capítulo.O segredo está no próximo capítulo.

  

FUNIL DE BACKENDFUNIL DE BACKEND



    

FUNIL # 7:FUNIL # 7:

ALTO BILHETE, TRÊS PASSOSALTO BILHETE, TRÊS PASSOS

INSCRIÇÃOINSCRIÇÃO

Esse funil é um processo muito simples para Esse funil é um processo muito simples para qualificar e preparar os clientes potenciais de qualificar e preparar os clientes potenciais de consultoria ouconsultoria ou

coaching de alto custo. Durante anos, ligamos para todos coaching de alto custo. Durante anos, ligamos para todos os nossos compradores e oferecemosos nossos compradores e oferecemos

treinamento O problema é que demorou 60 vendedorestreinamento O problema é que demorou 60 vendedores para entrar em contato com todospara entrar em contato com todos os nossosos nossos



treinamento. O problema é que demorou 60 vendedores treinamento. O problema é que demorou 60 vendedores para entrar em contato com todos para entrar em contato com todos os nossosos nossos

compradores. Custou-me centenas de milhares de dólares por compradores. Custou-me centenas de milhares de dólares por mês para eliminar todo mundo e encontrar mês para eliminar todo mundo e encontrar osos
poucos que estavam interessados. Há alguns anos, decidimos fechar poucos que estavam interessados. Há alguns anos, decidimos fechar o call center e encontrar o call center e encontrar uma melhor uma melhor 

    

maneira de vender nossos serviços de coaching de alto custo. Foi quando nasceu esse processo demaneira de vender nossos serviços de coaching de alto custo. Foi quando nasceu esse processo de

inscrição em três etapas. Isso nos deu a capacidade de obter quase a mesma receita bruta sem grandesinscrição em três etapas. Isso nos deu a capacidade de obter quase a mesma receita bruta sem grandes

despesas gerais. Podemos literalmente fazer tantas vendas com apenas dois vendedores quantodespesas gerais. Podemos literalmente fazer tantas vendas com apenas dois vendedores quanto

poderíamos com sessenta! Deixe-me contar como funciona.poderíamos com sessenta! Deixe-me contar como funciona.

Passo 1:Passo 1: Você precisa criar uma página simples que Você precisa criar uma página simples que compartilhe um vídeo de estudo de caso compartilhe um vídeo de estudo de caso explicando osexplicando os

resultados que seus clientes podem obter quando recebem treinamento de você. Depois de resultados que seus clientes podem obter quando recebem treinamento de você. Depois de assistir ao vídeo deassistir ao vídeo de

estudo de caso gratuito, os clientes estudo de caso gratuito, os clientes em potencial clicam no botão “Inscreva-se agora” e são em potencial clicam no botão “Inscreva-se agora” e são direcionados a umdirecionados a um

aplicativo desenvolvido para pré-qualificá-los como bons clientes em potencial.aplicativo desenvolvido para pré-qualificá-los como bons clientes em potencial.

Passo 2:Passo 2: Os clientes em potencial preenchem um formulário completo, que serve a Os clientes em potencial preenchem um formulário completo, que serve a dois propósitos. Ajudadois propósitos. Ajuda

seu pessoal de vendas a aprender sobre o seu pessoal de vendas a aprender sobre o negócio de um candidato - onde ele negócio de um candidato - onde ele está agora e quais são seusestá agora e quais são seus

objetivos de negócio para o futuro. Mais importante, porém, pré-estrutura o objetivos de negócio para o futuro. Mais importante, porém, pré-estrutura o cliente em potencial, fazendo-ocliente em potencial, fazendo-o

convencê-lo de por que você deve contratá-lo como cliente de coaching. O convencê-lo de por que você deve contratá-lo como cliente de coaching. O estágio de inscrição elimina aquelesestágio de inscrição elimina aqueles

que realmente não estão prontos, então você está ligando SOMENTE para os que realmente não estão prontos, então você está ligando SOMENTE para os clientes em potencial que estãoclientes em potencial que estão

prontos para começar a trabalhar com você. prontos para começar a trabalhar com você. O aplicativo também pré-vende o programa na mente do O aplicativo também pré-vende o programa na mente do cliente emcliente em

potencial. Depois que eles terminam o aplicativo, nós os levamos para potencial. Depois que eles terminam o aplicativo, nós os levamos para uma página de “lição de casa”.uma página de “lição de casa”.



    

Etapa 3:Etapa 3: Os candidatos seguem as instruções na página Os candidatos seguem as instruções na página do dever de casa, enquanto constroem umdo dever de casa, enquanto constroem um

vínculo ainda mais forte com o Personagem Atraente. A página de dever de casa do My vínculo ainda mais forte com o Personagem Atraente. A página de dever de casa do My Inner Circle incluiInner Circle inclui

três vídeos para os candidatos assistirem. O primeiro vídeo é uma curta aula comigo ensinando o que étrês vídeos para os candidatos assistirem. O primeiro vídeo é uma curta aula comigo ensinando o que é

preciso para ter sucesso neste negócio. O preciso para ter sucesso neste negócio. O segundo vídeo conta a história de segundo vídeo conta a história de como minha esposa e eucomo minha esposa e eu

lutamos para começar nossa família. Isso explica exatamente por lutamos para começar nossa família. Isso explica exatamente por que sou tão apaixonado por ajudarque sou tão apaixonado por ajudar

proprietários de empresas a divulgar suas mensagens para o proprietários de empresas a divulgar suas mensagens para o mundo. (É também mundo. (É também um arrancador deum arrancador de

lágrimas.) O terceiro vídeo é uma série de estudos de caso e depoimentos sobre o próprio programa delágrimas.) O terceiro vídeo é uma série de estudos de caso e depoimentos sobre o próprio programa de

coachingcoaching



coaching.coaching.

    

Fig 20.3a: A página de trabalho de casa é uma etapa importante do pré-quadro queFig 20.3a: A página de trabalho de casa é uma etapa importante do pré-quadro que

ajuda a tornar a venda final mais fácil.ajuda a tornar a venda final mais fácil.

Outra função importante da página de dever de casa é explicar o que vai acontecer a seguir (os candidatosOutra função importante da página de dever de casa é explicar o que vai acontecer a seguir (os candidatos

serão contatados por um de nossos vendedores) e oferecer uma maneira de nos contatar por telefone - se elesserão contatados por um de nossos vendedores) e oferecer uma maneira de nos contatar por telefone - se eles

simplesmente não puderem esperar. Minha equipe de vendas é ótima em simplesmente não puderem esperar. Minha equipe de vendas é ótima em ligar para as pessoas ligar para as pessoas rapidamente. Masrapidamente. Mas

quando as pessoas estão com quando as pessoas estão com dor AGORA, muitas vezes querem sentir que dor AGORA, muitas vezes querem sentir que estão sendo proativas. Se alguémestão sendo proativas. Se alguém

está nesse estágio de comprador hiperativo, não quero está nesse estágio de comprador hiperativo, não quero que ele tenha que esperar que ele tenha que esperar nossa ligação. Então, eu dou anossa ligação. Então, eu dou a

eles uma maneira de nos ligar.eles uma maneira de nos ligar.

O script de vendas para O script de vendas para vender o item caro pelo telefone é vender o item caro pelo telefone é muito longo e complexo.muito longo e complexo.



Vamos mergulhar e examinar nosso roteiro de venda de produtos caros.Vamos mergulhar e examinar nosso roteiro de venda de produtos caros.

    

SCRIPT DE ALTO BILHETE, DUAS ETAPASSCRIPT DE ALTO BILHETE, DUAS ETAPAS

Fechar um cliente sofisticado exige mais tempo e sutileza do que vender um produto mais simples. ÉFechar um cliente sofisticado exige mais tempo e sutileza do que vender um produto mais simples. É

importante mudar o ambiente de vendas para uma conversa por telefone; um evento ao vivo ou ambienteimportante mudar o ambiente de vendas para uma conversa por telefone; um evento ao vivo ou ambiente

de seminário também pode funcionar. A maioria dos clientes em potencial não sacou um cartão de crédito ede seminário também pode funcionar. A maioria dos clientes em potencial não sacou um cartão de crédito e

pagou vinte e cinco mil dólares apenas com base em uma carta de vendas de vídeo. Temos um processopagou vinte e cinco mil dólares apenas com base em uma carta de vendas de vídeo. Temos um processo

de vendas muito eficiente e sofisticado, e vou compartilhar o roteiro com você aqui. É muito mais envolventede vendas muito eficiente e sofisticado, e vou compartilhar o roteiro com você aqui. É muito mais envolvente

do que os outros scripts que abordamos neste livro até agora. Na verdade, todo o processo pode levar dedo que os outros scripts que abordamos neste livro até agora. Na verdade, todo o processo pode levar de

setenta e cinco minutos a duas horas. Se você estiver interessado em aprender os melhores pontos esetenta e cinco minutos a duas horas. Se você estiver interessado em aprender os melhores pontos e

detalhes envolvidos na venda com este processo, você pode aprender mais emdetalhes envolvidos na venda com este processo, você pode aprender mais em www.highticketsecrets.com www.highticketsecrets.com . .

Minha equipe usa um script de duas etapas porque é realmente a maneira mais eficaz de fechar umaMinha equipe usa um script de duas etapas porque é realmente a maneira mais eficaz de fechar uma

venda de ingressos sofisticados pelo telefone. Você precisará de venda de ingressos sofisticados pelo telefone. Você precisará de duas pessoas diferentes para fazer umaduas pessoas diferentes para fazer uma

venda usando este processo: o venda usando este processo: o levantador e o mais levantador e o mais próximo. Usar dois vendedores fornece consistência empróximo. Usar dois vendedores fornece consistência em

suas vendas. Quando você encontra as pessoas certas e elas seguem o roteiro, ele funciona, dia após dia.suas vendas. Quando você encontra as pessoas certas e elas seguem o roteiro, ele funciona, dia após dia.

Você não deve ser o Você não deve ser o único a vender diretamente pelo telefone; você está muito perto do resultadoúnico a vender diretamente pelo telefone; você está muito perto do resultado

emocionalmente, e é apenas um mau posicionamento.emocionalmente, e é apenas um mau posicionamento.



Em vez disso, dois vendedores trabalham juntos para fechar um novo cliente. O levantador reúneEm vez disso, dois vendedores trabalham juntos para fechar um novo cliente. O levantador reúne

informações básicas sobre o cliente potencial, extrai suas emoções e identifica a dor e os objetivos doinformações básicas sobre o cliente potencial, extrai suas emoções e identifica a dor e os objetivos do

cliente potencial. Feito isso, o levantador desliga o telefone e faz com que ele retorne a chamada docliente potencial. Feito isso, o levantador desliga o telefone e faz com que ele retorne a chamada do

solicitante. Quanto mais perto aumentasolicitante. Quanto mais perto aumenta

    

a dor, faz com que o a dor, faz com que o cliente em potencial descubra por que ele cliente em potencial descubra por que ele se encaixa bem no programa e,se encaixa bem no programa e,

então, fornece a solução.então, fornece a solução.

O SCRIPT DEFINIDOO SCRIPT DEFINIDO

Introdução:Introdução: Para os criadores, o objetivo aqui é Para os criadores, o objetivo aqui é se apresentar de maneira discreta e ter se apresentar de maneira discreta e ter uma conversauma conversa

natural com o cliente em potencial. O natural com o cliente em potencial. O levantador está conhecendo o cliente potencial e retirandolevantador está conhecendo o cliente potencial e retirando

quaisquer emoções relacionadaquaisquer emoções relacionadas ao tópico que você s ao tópico que você está discutindo. Eles devem descobrir onde oestá discutindo. Eles devem descobrir onde o

cliente em potencial está agora ecliente em potencial está agora e como ele se sente como ele se sente sobre onde ele está.sobre onde ele está.

Questões:Questões: Em seguida, o criador deve se concentrar em descobrir Em seguida, o criador deve se concentrar em descobrir onde o cliente potencial desejaonde o cliente potencial deseja

estar. Quais são suas esperanças e sonhos? Qual é estar. Quais são suas esperanças e sonhos? Qual é a verdadeira razão, no fundo, que ele deseja essasa verdadeira razão, no fundo, que ele deseja essas

coisas? Ele pode querer ganhar cem mil por ano - coisas? Ele pode querer ganhar cem mil por ano - isso é ótimo. Mas por isso é ótimo. Mas por que? O que esse dinheiroque? O que esse dinheiro

permitiria que ele fizesse? Desistiu de seu permitiria que ele fizesse? Desistiu de seu emprego atual? Ficar em casa com os filhos? Comprar umemprego atual? Ficar em casa com os filhos? Comprar um
barco e dar a volta barco e dar a volta ao mundo? Comprar uma casa para seus pais idosos? Finalmente mostrar àao mundo? Comprar uma casa para seus pais idosos? Finalmente mostrar à

ex-mulher que ele vale alguma coisa, afinal? O levantador tem que descobrir oex-mulher que ele vale alguma coisa, afinal? O levantador tem que descobrir o

porque.porque. É aí que você É aí que você encontrará as emoções. Lembre-se de que as encontrará as emoções. Lembre-se de que as pessoas compram primeiro com base napessoas compram primeiro com base na

emoção, depois racionalizam a decisão com lógica.emoção, depois racionalizam a decisão com lógica.

Você provavelmente já ouviu conselhos de vendas dizendo que você precisa chegar às emoções de umVocê provavelmente já ouviu conselhos de vendas dizendo que você precisa chegar às emoções de um

comprador, mas descobri que muitas pessoas simplesmente não sabem como fazer isso. Você fisga as emoçõescomprador, mas descobri que muitas pessoas simplesmente não sabem como fazer isso. Você fisga as emoções

fazendo perguntas. Sempre faça perguntas adicionais. O clifazendo perguntas. Sempre faça perguntas adicionais. O cliente em potencial tem filhos? ente em potencial tem filhos? Excelente! Quantos anosExcelente! Quantos anos

eles tem? Quais são os nomes deles? Se você sabe que o cliente em potencial deseja dar aulas em casa aos filhos,eles tem? Quais são os nomes deles? Se você sabe que o cliente em potencial deseja dar aulas em casa aos filhos,

pergunte por quê. Como seria a sensação de saber que ele tinha a liberdade de ensinar seus filhos da maneira quepergunte por quê. Como seria a sensação de saber que ele tinha a liberdade de ensinar seus filhos da maneira que

quisesse? Perguntas de acompanhamento ajudam você a se conectar com as emoções. O que significaria para aquisesse? Perguntas de acompanhamento ajudam você a se conectar com as emoções. O que significaria para a

perspectiva se ele pudesse comprar aquela nova casa para seus pais? Como ele se sentiria em um barco no Caribe,perspectiva se ele pudesse comprar aquela nova casa para seus pais? Como ele se sentiria em um barco no Caribe,

totalmente livre de dívidas e preocupações? Ajude o cliente em potencial a pintar um quadro dototalmente livre de dívidas e preocupações? Ajude o cliente em potencial a pintar um quadro do sentimentos sentimentos por tráspor trás

de seus sonhos. Você pode obter todas essas informações com algumas perguntas; em cinco minutos, o criador sabede seus sonhos. Você pode obter todas essas informações com algumas perguntas; em cinco minutos, o criador sabe

exatamente porque o cliente em potencial vexatamente porque o cliente em potencial vai comprar este programa. Ele também conhece os ai comprar este programa. Ele também conhece os botões quentes nosbotões quentes nos

quais se concentrar.quais se concentrar.



O levantador deve perguntar ao cliente potencial: “O O levantador deve perguntar ao cliente potencial: “O que está impedindo você? Por que que está impedindo você? Por que vocêvocê

ainda não realizou seus sonhos? ” ainda não realizou seus sonhos? ” Você provavelmente vai ouvir alguma variação deVocê provavelmente vai ouvir alguma variação de Não sei como. Não sei como. OO
cliente em potencial não sabe como construir um negócio online. Ou ele pode dizer que não temcliente em potencial não sabe como construir um negócio online. Ou ele pode dizer que não tem

tempo - o que é realmentetempo - o que é realmente

    

dizendo que não sabe como construir um negócio em cinco horas por semana. Ele pode dizer que é porquedizendo que não sabe como construir um negócio em cinco horas por semana. Ele pode dizer que é porque

não tem dinheiro - o que na verdade quer dizer que ele não sabe como construir um negócio usando o dinheironão tem dinheiro - o que na verdade quer dizer que ele não sabe como construir um negócio usando o dinheiro

de outras pessoas. Quando o cliente em potencial perceber que é simplesmente uma falta de conhecimentode outras pessoas. Quando o cliente em potencial perceber que é simplesmente uma falta de conhecimento

bloqueando seu sucesso - e que você pode fornecer a ele esse conhecimento - faça a seguinte pergunta:bloqueando seu sucesso - e que você pode fornecer a ele esse conhecimento - faça a seguinte pergunta:  Se Se

você soubesse como construir um negócio em apenas cinco horas por semana, você o faria? você soubesse como construir um negócio em apenas cinco horas por semana, você o faria? 

Claro, ele vai dizer sim! Ele apenas começou a se vender na compra do seu produto, do seuClaro, ele vai dizer sim! Ele apenas começou a se vender na compra do seu produto, do seu

conhecimento.conhecimento.

O levantador não pode seguir em frente O levantador não pode seguir em frente com o roteiro até que com o roteiro até que ele entenda os botões emocionais doele entenda os botões emocionais do

cliente potencial. O cliente em cliente potencial. O cliente em potencial também deve admitir que não sabe o potencial também deve admitir que não sabe o que está fazendo (de umaque está fazendo (de uma

forma ou de outra) quando se trata forma ou de outra) quando se trata de construir um negócio. Ele deve de construir um negócio. Ele deve perceber que precisa de ajuda.perceber que precisa de ajuda.

Blast: dê a ele Blast: dê a ele uma amostra do que você oferece:uma amostra do que você oferece: Não entre em muitos detalhes sobre oNão entre em muitos detalhes sobre o

programa; é isso que ele está comprando. Mas o criador deve dar-lhe uma ideia do que ele podeprograma; é isso que ele está comprando. Mas o criador deve dar-lhe uma ideia do que ele pode
descobrir ou fazer.descobrir ou fazer.

Agora, obviamente, é impossível trabalhar com todos que Agora, obviamente, é impossível trabalhar com todos que aplicam / compram nossasaplicam / compram nossas

informações. . . por isso estou aqui para eliminar aqueles que informações. . . por isso estou aqui para eliminar aqueles que não estão prontos e encontrar asnão estão prontos e encontrar as

pessoas certas para trabalhar individualmente. Eu entendo que pessoas certas para trabalhar individualmente. Eu entendo que você não sabe você não sabe como construir umcomo construir um

negócio em cinco horas por semana. E não sei, negócio em cinco horas por semana. E não sei, mas talvez possamos ajudar. Deixe-me explicar omas talvez possamos ajudar. Deixe-me explicar o

que fazemos aqui. . .que fazemos aqui. . .

Em seguida, faça uma pergunta crítica para Em seguida, faça uma pergunta crítica para que o cliente em que o cliente em potencial se venda. Use uma perguntapotencial se venda. Use uma pergunta

fundamental que trará para casa todos os motivos fundamental que trará para casa todos os motivos de que ele precisa para de que ele precisa para sacar seu cartão de crédito no sacar seu cartão de crédito no final dafinal da

conversa.conversa.

Deixe-me perguntar isso. . . se você pudesse trabalhar cara a cara com Russell BrunsonDeixe-me perguntar isso. . . se você pudesse trabalhar cara a cara com Russell Brunson

ou alguém como ele. . . você acha que teria sucesso? ou alguém como ele. . . você acha que teria sucesso? 

(Absolutamente!) (Absolutamente!) 

Por quê? Por quê? 

Veja por que isso é tão importante: posso falar por horas sobre como nosso programa é excelente e todos osVeja por que isso é tão importante: posso falar por horas sobre como nosso programa é excelente e todos os

motivos pelos quais o cliente em potencial deve comprar. . . mas pode ser uma mentira. Se ELE me disser todos osmotivos pelos quais o cliente em potencial deve comprar. . . mas pode ser uma mentira. Se ELE me disser todos os

motivos, ele teria sucesso com nosso programa.motivos, ele teria sucesso com nosso programa.



motivos, ele teria sucesso com nosso programa.motivos, ele teria sucesso com nosso programa.

. . então é a verdade porque ele acredita. Quando o levantador pede que ele explique todas as razões pelas. . então é a verdade porque ele acredita. Quando o levantador pede que ele explique todas as razões pelas

quais teria sucesso, as vendas se tornam fáceis.quais teria sucesso, as vendas se tornam fáceis.

    

Perguntar:Perguntar: Por quê? Por que trabalhar com Russell Brunson o ajudaria a terPor quê? Por que trabalhar com Russell Brunson o ajudaria a ter

sucesso? sucesso? 

Então, o setter deve se calar! Não fale. Deixe o cliente em potencial falar.Então, o setter deve se calar! Não fale. Deixe o cliente em potencial falar.

Depois de apresentar as razões, o levantador deve repeti-las e confirmar suasDepois de apresentar as razões, o levantador deve repeti-las e confirmar suas
crenças.crenças.

Então, se eu te Então, se eu te desse a chance de desse a chance de trabalhar com Russell Brunson, você acredita quetrabalhar com Russell Brunson, você acredita que

teria sucesso? (Sim!) teria sucesso? (Sim!) 

Se você tSe você t ivesse a oportunidade de trabalhar com Russell ivesse a oportunidade de trabalhar com Russell Brunson, você poderia conseguir (preencher o queBrunson, você poderia conseguir (preencher o que

eles desejam)? eles desejam)? 

Se você tivesse a oportunidade de trabalhar com Russell Brunson, saberia comoSe você tivesse a oportunidade de trabalhar com Russell Brunson, saberia como

chegar lá? chegar lá? 

Em seguida, faça com que o cliente em potencial se venda e diga ao criador por que você deve trabalharEm seguida, faça com que o cliente em potencial se venda e diga ao criador por que você deve trabalhar

com ele.com ele.

Por que você acha que seria um bom candidato para este programa? Por que você acha que seria um bom candidato para este programa? 

Postura:Postura: Para configurar o mais próximo como o especialista, o levantador deve dizer Para configurar o mais próximo como o especialista, o levantador deve dizer o seguinte:o seguinte:

Bem, pessoalmente não sou um especialista em construir negócios online em cinco horas porBem, pessoalmente não sou um especialista em construir negócios online em cinco horas por

semana. Meu trabalho é semana. Meu trabalho é simplesmente encontrar as pessoas qualificadas para fazer parte destesimplesmente encontrar as pessoas qualificadas para fazer parte deste

programa. Se eu me sentir bem programa. Se eu me sentir bem com você, vou entregá-lo ao nosso Diretor de Pcom você, vou entregá-lo ao nosso Diretor de Programa ( rograma (  o mais o mais

perto).perto). Ele é quem Ele é quem decide quem se encaixa no nosso programa.decide quem se encaixa no nosso programa.

Antes de fazer isso, preciso descobrir um pouco mais sobre você e Antes de fazer isso, preciso descobrir um pouco mais sobre você e preencher umpreencher um

breve perfil. Preciso entender onde você está breve perfil. Preciso entender onde você está agora profissionalmenagora profissionalmente e fte e financeirameinanceiramente.nte.

Então, preciso descobrir mais detalhes sobre onde você Então, preciso descobrir mais detalhes sobre onde você deseja estar no futuro. deseja estar no futuro. TodasTodas

essas informações nos ajudarão a determinar se você essas informações nos ajudarão a determinar se você será um bom candidato.será um bom candidato.

Tudo bem se eu fizer algumas perguntas? (Certo . . .) Tudo bem se eu fizer algumas perguntas? (Certo . . .) 

O criador acabou de pedir O criador acabou de pedir (e obteve) permissão para perguntar qualquer coisa.(e obteve) permissão para perguntar qualquer coisa.
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Sondar: Colete Informações Sondar: Colete Informações Financeiras:Financeiras: Seu criador vai começar a Seu criador vai começar a fazer algumasfazer algumas

perguntas bem pessoais a seguir e vai preencher um formulárioperguntas bem pessoais a seguir e vai preencher um formulário

    

com as informações. Você quer que as com as informações. Você quer que as pessoas respondam rapidamente, sem ficar muitopessoas respondam rapidamente, sem ficar muito

emocionado. Comece perguntando sobre idadeemocionado. Comece perguntando sobre idade, estado civil, nível de educação mais alto e , estado civil, nível de educação mais alto e coisascoisas

assim.assim.

Em seguida, o criador deve ter certeza de perguntar,Em seguida, o criador deve ter certeza de perguntar, Há mais alguém envolvido em seu Há mais alguém envolvido em seu negócio -negócio -
um cônjuge ou parceiro financeiro?um cônjuge ou parceiro financeiro? Em caso afirmativo, coloque a outra parte ao telefone também,Em caso afirmativo, coloque a outra parte ao telefone também,

imediatamente. É uma perda de tempo continuar a apresentação se você não tiver todos os imediatamente. É uma perda de tempo continuar a apresentação se você não tiver todos os tomadorestomadores

de decisão presentes.de decisão presentes.

O objetivo deste próximo O objetivo deste próximo conjunto de perguntas é descobrir a conjunto de perguntas é descobrir a situação financeira do cliente potencialsituação financeira do cliente potencial

e se você realmente pode ajudar.e se você realmente pode ajudar.

Encontrando crédito:Encontrando crédito: Seu criador descobrirá detalhes sobre a Seu criador descobrirá detalhes sobre a situação de crédito do clientesituação de crédito do cliente

potencial.potencial.

Como você avaliaria seu crédito agora? Porque? Como você avaliaria seu crédito agora? Porque? 

Se Russell Brunson preenchesse um cheque e pagasse todas as suas dívidas, quantoSe Russell Brunson preenchesse um cheque e pagasse todas as suas dívidas, quantoseria? seria? 

Dessa dívida, quanto é a dívida principal do cartão de crédito? Dessa dívida, quanto é a dívida principal do cartão de crédito? 

Qual é o valor total do crédito combinado que foi concedido a você? ( Qual é o valor total do crédito combinado que foi concedido a você? (  Subtraia a dívida Subtraia a dívida

total do crédito combinado concedido e descubra quanto ele tem disponível.)total do crédito combinado concedido e descubra quanto ele tem disponível.)

Você está procurando mais crédito disponível do que os custos do programa. Também é útil fazer comVocê está procurando mais crédito disponível do que os custos do programa. Também é útil fazer com

que ele fale sobre seus saldos de crédito para que ele fale sobre seus saldos de crédito para mostrar que você está realmente tentando ajudar a pagá-los -mostrar que você está realmente tentando ajudar a pagá-los -

não aumentá-los. O cliente em potencial pode precisar dar um passo para trás para dar dez não aumentá-los. O cliente em potencial pode precisar dar um passo para trás para dar dez passos à frente,passos à frente,

mas, no final das contas, sabemos que um programa como esse pode ajudá-lo a pagar todas as mas, no final das contas, sabemos que um programa como esse pode ajudá-lo a pagar todas as dívidas edívidas e

obter liberdade financeira.obter liberdade financeira.

O criador também deve perguntar se o cliente potencial possui alguma poupança ouO criador também deve perguntar se o cliente potencial possui alguma poupança ou

investimento. Ele tem casa própria ou aluga? E as investimento. Ele tem casa própria ou aluga? E as contas de aposentadorcontas de aposentadoria?ia?

Metas: Falando sobre as metas de curto prazo de um cliente potencial:Metas: Falando sobre as metas de curto prazo de um cliente potencial: Seu criador ainda estáSeu criador ainda está

fazendo perguntas e fazendo com que o fazendo perguntas e fazendo com que o cliente em potencial se venda cliente em potencial se venda no programa.no programa.



Qual seria a situação ideal em seis meses? Onde você gostaria de ter seu negócio emQual seria a situação ideal em seis meses? Onde você gostaria de ter seu negócio em

seis meses? seis meses? 

Há quanto tempo você está tentando fazer ______________? Qual é o seu grau deHá quanto tempo você está tentando fazer ______________? Qual é o seu grau de

sucesso? sucesso? 

    

Em doze meses, onde você quer estar? O que faria você se sentir bem? Em doze meses, onde você quer estar? O que faria você se sentir bem? 

Então, trabalhando um a um com Russell Brunson. Então, trabalhando um a um com Russell Brunson. . . você acha que poderia . . você acha que poderia atingiratingir

esses objetivos? Você consegue se ver alcançando-os? Por quê? esses objetivos? Você consegue se ver alcançando-os? Por quê? 

Compromissos: Obtenha quatro compromissos:Compromissos: Obtenha quatro compromissos: Agora, o criador está fazendo com que oAgora, o criador está fazendo com que o

cliente potencial se declare um bom candidato. Ele cliente potencial se declare um bom candidato. Ele está declarando publicamente que é o tipo deestá declarando publicamente que é o tipo de

pessoa que age e termina o que pessoa que age e termina o que começa. Depois de fazer isso, começa. Depois de fazer isso, seu cérebro terá muita dificuldadeseu cérebro terá muita dificuldade

em reverter essa declaração e em reverter essa declaração e convencer-se a não comprar.convencer-se a não comprar.

Você parece um candidato em potencial para eu recomendar ao meu diretor.Você parece um candidato em potencial para eu recomendar ao meu diretor.

Antes que eu possa fazer a recomendação e entregá-lo a ele, há quatro compromissosAntes que eu possa fazer a recomendação e entregá-lo a ele, há quatro compromissos

que você deve concordar.que você deve concordar.

1. Você deve ter um 1. Você deve ter um compromisso de tempo mínimo de ___________ por compromisso de tempo mínimo de ___________ por 

semana. Você pode fazer aquilo? semana. Você pode fazer aquilo? 

2. Precisamos 2. Precisamos de pessoas de pessoas que sejam que sejam treináveis treináveis e dispostas e dispostas a aprendea aprender e r e 

siga os conselhos de nossos especialistas. Você pode fazer siga os conselhos de nossos especialistas. Você pode fazer aquilo? Por que você é aquilo? Por que você é treinável? treinável? 

3. Estamos procurando pessoas que possam começar hoje. Queremos rapido 3. Estamos procurando pessoas que possam começar hoje. Queremos rapido 

tomadores de decisão. Quando você acha que é o melhor momento para começar a trabalhar em ___________ (seustomadores de decisão. Quando você acha que é o melhor momento para começar a trabalhar em ___________ (seus

objetivos)? objetivos)? 

Você quer ouvir alguma versão de “agora”.Você quer ouvir alguma versão de “agora”.

Excelente. Se parece que isso é adequado para nós dois, há algo que o impediriaExcelente. Se parece que isso é adequado para nós dois, há algo que o impediria

de começar hoje? de começar hoje? 

4. Queremos ensinar-lhe o conceito de usar OPM (outras pessoas 4. Queremos ensinar-lhe o conceito de usar OPM (outras pessoas 

dinheiro) para investir em ___________. Você está familiarizado com essa ideia? Você gostaria dedinheiro) para investir em ___________. Você está familiarizado com essa ideia? Você gostaria de

aprender mais sobre isso? aprender mais sobre isso? 

Explique como usar o dinheiro do banco (cartões de crédito) como uma ferramenta de alavancagem de curto prazoExplique como usar o dinheiro do banco (cartões de crédito) como uma ferramenta de alavancagem de curto prazo

para investir no crescimento de seus negócios ou atingir seus objetivos.para investir no crescimento de seus negócios ou atingir seus objetivos.

Temos dois níveis nesteTemos dois níveis neste programa: eprograma: e (( Preço mais baixo e preço maisPreço mais baixo e preço mais



Temos dois níveis neste Temos dois níveis neste programa: ________ e_________programa: ________ e__________. ( _. (  Preço mais baixo e preço mais Preço mais baixo e preço mais

alto.)alto.)

Quanto você se sente confortável em investir para Quanto você se sente confortável em investir para iniciar seu negócio hoje? Por queiniciar seu negócio hoje? Por que

você escolheria esse valor? você escolheria esse valor? 

    

Agora coloque-o na espera enquanto vai falar com o seu “diretor”. Discuta o candidato com oAgora coloque-o na espera enquanto vai falar com o seu “diretor”. Discuta o candidato com o

mais próximo. Se você acha que ele seria uma boa pessoa para o seu programa e alguém commais próximo. Se você acha que ele seria uma boa pessoa para o seu programa e alguém com

quem gostaria de trabalhar, volte à chamada.quem gostaria de trabalhar, volte à chamada.

Deixe-me escrever o nome do meu diretor; Está ___________. Estou muito feliz que ele estejaDeixe-me escrever o nome do meu diretor; Está ___________. Estou muito feliz que ele esteja
disponível para falar com você pessoalmente, porque ele é um especialista em disponível para falar com você pessoalmente, porque ele é um especialista em ___________. Mais___________. Mais

importante ainda, seu trabalho é garantir que tenhamos o tipo certo de pessoas em importante ainda, seu trabalho é garantir que tenhamos o tipo certo de pessoas em nossa equipe.nossa equipe.

Então, eu quero que você entenda que isso não é para todos. Então, eu quero que você entenda que isso não é para todos. Não se ofenda se ele não lheNão se ofenda se ele não lhe

oferecer uma vaga. OK? oferecer uma vaga. OK? 

Ele está em uma reunião agora, mas Ele está em uma reunião agora, mas disse que ficará feliz em ligar de disse que ficará feliz em ligar de volta em cinco ouvolta em cinco ou

dez minutos.dez minutos.

Ele queria que eu lhe desse um pouco de exercício para fazer enquanto espera. SeiEle queria que eu lhe desse um pouco de exercício para fazer enquanto espera. Sei

que conversamos sobre seus objetivos, mas ele que conversamos sobre seus objetivos, mas ele gostaria que você os gostaria que você os anotasse. Escrevaanotasse. Escreva

uma meta financeira de seis a doze meses. Em seguida, escreva três coisas que vocêuma meta financeira de seis a doze meses. Em seguida, escreva três coisas que você

deseja além de dinheiro.deseja além de dinheiro.

OK? Excelente! Meu diretor ligará para você em breve.OK? Excelente! Meu diretor ligará para você em breve.

O SCRIPT FECHADOO SCRIPT FECHADO

Este script para o Este script para o close é muito semelhante ao Set Script. close é muito semelhante ao Set Script. Você deseja reforçar as decisões doVocê deseja reforçar as decisões do

candidato em sua mente. O mais próximo passará pelas mesmas perguntas da introdução, mascandidato em sua mente. O mais próximo passará pelas mesmas perguntas da introdução, mas

talvez com uma talvez com uma formulação um pouco diferente. Faça com formulação um pouco diferente. Faça com que o candidato imagine exatamenteque o candidato imagine exatamente

como será a vida depois que ele tiver como será a vida depois que ele tiver sucesso com seu programa.sucesso com seu programa.

Por que você está Por que você está falando sério sobre ___________ agora? Háfalando sério sobre ___________ agora? Há

quanto tempo você quanto tempo você pensa em ___________? pensa em ___________? 

Qual é a maior coisa que o impediu de ____________? Qual é a maior coisa que o impediu de ____________? 

O que pretende fazer em seis meses? O que isso faria por você? O que pretende fazer em seis meses? O que isso faria por você? 

O ê d ? O i f i ê?O ê d ? O i f i ê?



O que você espera em doze meses? O que isso faria por você? O que você espera em doze meses? O que isso faria por você? 

Que tal em cinco anos? Qual Que tal em cinco anos? Qual seria o seu estilo de seria o seu estilo de vida? Então, você deseja que ovida? Então, você deseja que o

cliente em potencial o conecte aos sonhos dele.cliente em potencial o conecte aos sonhos dele.

    

Se você tivesse a chance de trabalhar Se você tivesse a chance de trabalhar com alguém como Russell Brunson, comocom alguém como Russell Brunson, como

isso faria diferença em sua vida? Algo isso faria diferença em sua vida? Algo mais? mais? 

Em seguida, o Em seguida, o mais próximo passa pelos quatro compromissos novamente.mais próximo passa pelos quatro compromissos novamente.

É meu trabalho encontrar apenas as melhores pessoas para este programa. Não é paraÉ meu trabalho encontrar apenas as melhores pessoas para este programa. Não é para
todos, e eu só quero pessoas a bordo se eu souber que elas têm o que é necessário para tertodos, e eu só quero pessoas a bordo se eu souber que elas têm o que é necessário para ter

sucesso. Vou fazer uma série de perguntas, e essas são coisas com as quais você está ou nãosucesso. Vou fazer uma série de perguntas, e essas são coisas com as quais você está ou não

está comprometido. Portanto, são simples respostas sim ou não. É algo que você está disposto aestá comprometido. Portanto, são simples respostas sim ou não. É algo que você está disposto a

fazer? fazer? 

Não siga em frente se não estiver obtendo as respostas que procura. Volte para descobrir por que oNão siga em frente se não estiver obtendo as respostas que procura. Volte para descobrir por que o

cliente em potencial não está comprometido ou desligue o telefone porque ele não é um provável próximo.cliente em potencial não está comprometido ou desligue o telefone porque ele não é um provável próximo.

Tempo: Explique o compromisso de tempoTempo: Explique o compromisso de tempo

Você pode se comprometer com __________ horas por semana? (Sim ou não.) Você pode se comprometer com __________ horas por semana? (Sim ou não.) 

Tomada de Decisão: Explique o Tomada de Decisão: Explique o Compromisso de DecisãoCompromisso de Decisão

Oportunidades não ficam esperando. Tomar decisões é muito importante. Você vêOportunidades não ficam esperando. Tomar decisões é muito importante. Você vê

alguma coisa que o impediria de tomar a decisão de trabalhar com Russell Brunsonalguma coisa que o impediria de tomar a decisão de trabalhar com Russell Brunson

hoje? (Sim ou não.) hoje? (Sim ou não.) 

Recursos: Compromisso de InvestimentoRecursos: Compromisso de Investimento

Anote este número: ___________________.Anote este número: ___________________.

Agora, contanto que você veja o valor e o programa atenda a todos os seusAgora, contanto que você veja o valor e o programa atenda a todos os seus

objetivos, há algum motivo que o impeça de investir ___________ hoje? (Sim ou não.) objetivos, há algum motivo que o impeça de investir ___________ hoje? (Sim ou não.) 

Se o criador e o Se o criador e o close-up executaram todclose-up executaram todas as etapas anteriores corretamentas as etapas anteriores corretamente e o e e o cliente emcliente em

potencial diz que você ou seu produto / potencial diz que você ou seu produto / serviço é a segunda melhor opção depois do pão fatiado, então,serviço é a segunda melhor opção depois do pão fatiado, então,

de repente, o preço não é mais tão de repente, o preço não é mais tão importante. É tudo uma questão de preparar as coisas no início paraimportante. É tudo uma questão de preparar as coisas no início para

evitar que ele se oponha ao dinheiro nesta etapa.evitar que ele se oponha ao dinheiro nesta etapa.

Conhecimento: Capacidade de ensinoConhecimento: Capacidade de ensino

Minha principal preocupação em aceitar alunos é Minha principal preocupação em aceitar alunos é que eles sejam ensináveis. Elesque eles sejam ensináveis. Eles



devem estar dispostos a aprender e implementar o que aprenderam para que tenhamdevem estar dispostos a aprender e implementar o que aprenderam para que tenham

sucesso. Você se sente esse tipo de pessoa? (Sim ou não.) sucesso. Você se sente esse tipo de pessoa? (Sim ou não.) 

Por quê? Por quê? 

    

Então, se alguém pudesse mostrar a você como fazer ___________, você teria sucesso?Então, se alguém pudesse mostrar a você como fazer ___________, você teria sucesso?

(Sim ou não.) (Sim ou não.) 

O que está incluído: o que o cliente em potencial recebe ao se inscrever hojeO que está incluído: o que o cliente em potencial recebe ao se inscrever hoje

Vamos dar a você tudo que você Vamos dar a você tudo que você precisa para ter sucesso e evitar erros. Seuprecisa para ter sucesso e evitar erros. Seu

treinador o ajudará a trabalhar em treinador o ajudará a trabalhar em seu próprio ritmo.seu próprio ritmo.

Agora, basta listar exatamente o que os compradores obtêm com o produto ou programa.Agora, basta listar exatamente o que os compradores obtêm com o produto ou programa.

Fechar: Finalizando a VendaFechar: Finalizando a Venda

Esta é provavelmente a pergunta mais importante. . .Esta é provavelmente a pergunta mais importante. . .

Por que você acha que é Por que você acha que é um bom candidato para este programa? um bom candidato para este programa? 

O cliente em potencial está se vendendoO cliente em potencial está se vendendo de novode novo sobre como ele terá sucesso se for aceito.sobre como ele terá sucesso se for aceito.

Então, tudo o que resta a fazer é obter as informações do cartão de crédito. Em vez de você pedir aEntão, tudo o que resta a fazer é obter as informações do cartão de crédito. Em vez de você pedir a

venda, ele está pedindo que vocêvenda, ele está pedindo que você deixe-o deixe-o Comprar. Você vê a distinção sutil aí?Comprar. Você vê a distinção sutil aí?

As vendas tornam-se fáceis quando ele diz a você (ou As vendas tornam-se fáceis quando ele diz a você (ou a seu criador / mais próximo) por que precisa de a seu criador / mais próximo) por que precisa de sua ajuda.sua ajuda.

Ok, esse é todo o script Ok, esse é todo o script de duas etapas para o setter e o mais de duas etapas para o setter e o mais próximo. Mais uma vez, recomendopróximo. Mais uma vez, recomendo

fortemente que você ouça este script fortemente que você ouça este script em ação para obter uma em ação para obter uma melhor compreensão de cada etapa.melhor compreensão de cada etapa.

Apenas vá paraApenas vá para  www.highticketsecrewww.highticketsecrets.comts.com . .

Vamos revisar:Vamos revisar: Ao vender programas de coaching e consultoria caros, é importante eliminar as pessoasAo vender programas de coaching e consultoria caros, é importante eliminar as pessoas

rapidamente, caso elas não sejam uma boa opção. Dessa forma, você pode passar mais tempo com as pessoasrapidamente, caso elas não sejam uma boa opção. Dessa forma, você pode passar mais tempo com as pessoas

que realmente pode ajudar. O aplicativo e as páginas de dever de casa pré-estruturam e vendem previamente aoque realmente pode ajudar. O aplicativo e as páginas de dever de casa pré-estruturam e vendem previamente ao

cliente em potencial todos os motivos pelos quais ele deve se inscrever - em vez de cliente em potencial todos os motivos pelos quais ele deve se inscrever - em vez de se preocupar com todos osse preocupar com todos os

motivos pelos quais ele não deve se inscrever.motivos pelos quais ele não deve se inscrever.

Quando há vinte e cinco, cinquenta ou cem mil dólares em jogo no final de uma ligação deQuando há vinte e cinco, cinquenta ou cem mil dólares em jogo no final de uma ligação de

vendas, você quer ter certeza de estar seguindo vendas, você quer ter certeza de estar seguindo um plano comprovado. A maneira mais um plano comprovado. A maneira mais eficaz queeficaz que

descobri de fechar vendas de alto descobri de fechar vendas de alto ingresso é contratar dois vendedores baseados em ingresso é contratar dois vendedores baseados em comissão e fazercomissão e fazer

com que usem o script de com que usem o script de duas etapas descrito neste capítulo.duas etapas descrito neste capítulo.



A seguir:A seguir: Agora que você aprendeu como todos os sete funis principais funcionam e os scripts queAgora que você aprendeu como todos os sete funis principais funcionam e os scripts que

usamos em cada nível, quero mostrar como isso pode ser simplesusamos em cada nível, quero mostrar como isso pode ser simples

  

ser construir esses funis. Vou te dar um rápido tutorial sobre como usar ser construir esses funis. Vou te dar um rápido tutorial sobre como usar  ClickFunnels.com ClickFunnels.com parapara

criar quacriar qualquer funil com o qual vlquer funil com o qual você possa sonhar.ocê possa sonhar.

http://clickfunnels.com/


    

SEÇÃO CINCO:SEÇÃO CINCO:

CLICKFUNNELSCLICKFUNNELS



    

Uma das primeiras perguntas que as pessoas Uma das primeiras perguntas que as pessoas me fazem depois de aprenderem sobre meus sete funisme fazem depois de aprenderem sobre meus sete funis

principais é esta:principais é esta: Mas, Russell, há muita tecnologia envolvida. Mas, Russell, há muita tecnologia envolvida. . . como faço para criar todas as . . como faço para criar todas as páginaspáginas

da web e ter certeza de da web e ter certeza de que estão conectadas entre si corretamente? que estão conectadas entre si corretamente?  Não quero que a tecnologia Não quero que a tecnologia

impeça ninguém de construir um negócio mais impeça ninguém de construir um negócio mais bem-sucedido, então quero apresentar oficialmente obem-sucedido, então quero apresentar oficialmente o

ClickFunnels. Ele pode ser seu novo melhor amigo e cuidar da maioria das coisas de tecnologia paraClickFunnels. Ele pode ser seu novo melhor amigo e cuidar da maioria das coisas de tecnologia para

você.você.

Esta seção não pretende ser um tutorial completo sobre como usar ClickFunnels. AEsta seção não pretende ser um tutorial completo sobre como usar ClickFunnels. A

primeira etapa que passo ao criar qualquer funil é decidir que tipo de funil vou criar. Este éprimeira etapa que passo ao criar qualquer funil é decidir que tipo de funil vou criar. Este é

um funil de front-end? É um funil middle-of-the-Value-Ladder ou um funil de back-end?um funil de front-end? É um funil middle-of-the-Value-Ladder ou um funil de back-end?

Depois de saber qual tipo de funil, decido qual dos sete funis principais oferece a melhorDepois de saber qual tipo de funil, decido qual dos sete funis principais oferece a melhor

maneira de vender esse produto.maneira de vender esse produto.

Em seguida, geralmente fico na frente de um quadro branco Em seguida, geralmente fico na frente de um quadro branco e esbordo cada uma das e esbordo cada uma das etapas que esseetapas que esse
funil exigirá. Você se lembra das sete fases de funil exigirá. Você se lembra das sete fases de um funil e também dos vinte e três blocos um funil e também dos vinte e três blocos de construção quede construção que

expliquei? Vou usar um questionário para pré-enquadrar expliquei? Vou usar um questionário para pré-enquadrar este funil ou apenas começar com uma página doeste funil ou apenas começar com uma página do

aperto? Que preço vou definir para aperto? Que preço vou definir para minha oferta de front-end? Vou usar um formulário de minha oferta de front-end? Vou usar um formulário de pedido? Quantaspedido? Quantas

vendas adicionais terei? Acrescentarei alguma redução se o cliente disser vendas adicionais terei? Acrescentarei alguma redução se o cliente disser não a uma de minhas vendas?não a uma de minhas vendas?

Em seguida, quero mapear minha sequência de acompanhamento. Quem é meu Em seguida, quero mapear minha sequência de acompanhamento. Quem é meu personagempersonagem

atraente? Como quero dar corpo a atraente? Como quero dar corpo a esse personagem em meus e-mails? O que esse personagem em meus e-mails? O que direi em cada e-maildirei em cada e-mail

da minha sequência de novelas? Que tipo da minha sequência de novelas? Que tipo de mensagem desejo enviar em meus e-mails do de mensagem desejo enviar em meus e-mails do Seinfeld?Seinfeld?

Eu então esbocei assim:Eu então esbocei assim:



Fig 21.2: Primeiro, traçamos o fluxo do funil. Então nós definimosFig 21.2: Primeiro, traçamos o fluxo do funil. Então nós definimos
tudo com alguns cliques dentro do ClickFunnels.tudo com alguns cliques dentro do ClickFunnels.

    

Depois de ter uma representação visual do que quero construir, posso entrar noDepois de ter uma representação visual do que quero construir, posso entrar no ClickFunnels.comClickFunnels.com

e deixe a mágicae deixe a mágica começar. Tornamos o C começar. Tornamos o ClickFunnels fácil o suficiente para que um CEO possa usá-lo,lickFunnels fácil o suficiente para que um CEO possa usá-lo,

mas também poderoso o suficiente para que seu pessoal de web e tecnologia irá adorar.mas também poderoso o suficiente para que seu pessoal de web e tecnologia irá adorar.

Passo 1:Passo 1: Escolha o tipo de funil que você deseja criar.Escolha o tipo de funil que você deseja criar.

Fig 21.3: A primeira etapa no ClickFunnels é escolher o tipo deFig 21.3: A primeira etapa no ClickFunnels é escolher o tipo de

funil que você deseja construir.funil que você deseja construir.

Passo 2:Passo 2: Escolha o modelo que deseja usar em cada etapa do funil ou crie seusEscolha o modelo que deseja usar em cada etapa do funil ou crie seus

próprios modelos do zero. Minha equipe tem dezenas de modelos comprovados quepróprios modelos do zero. Minha equipe tem dezenas de modelos comprovados que

aperfeiçoamos ao longo dos anos para cada uma dessas etapas, portanto, seria difícil erraraperfeiçoamos ao longo dos anos para cada uma dessas etapas, portanto, seria difícil errar

se você continuar com eles.se você continuar com eles.

http://clickfunnels.com/


    

Fig 21.4: A etapa dois é escolher o modelo de sua página da web.Fig 21.4: A etapa dois é escolher o modelo de sua página da web.

Etapa 3:Etapa 3: Depois de escolher os designs de modelo para cada etapa, finalize o funil eDepois de escolher os designs de modelo para cada etapa, finalize o funil e

você poderá ver todo o funil de vendas rapidamente.você poderá ver todo o funil de vendas rapidamente.

Fig 21.5: Depois de finalizar seu funil, os modelos de página sãoFig 21.5: Depois de finalizar seu funil, os modelos de página são

configurar e todas as suas análises e estatísticas configurar e todas as suas análises e estatísticas estão disponíveis noestão disponíveis no



painel de controle.painel de controle.

Passo 4:Passo 4: Agora você pode entrar e editar a cópia, adicionar seus vídeos, integrar com sua respostaAgora você pode entrar e editar a cópia, adicionar seus vídeos, integrar com sua resposta

automática de e-mail e configurar seus formulários de pedido emautomática de e-mail e configurar seus formulários de pedido em

    

cada página.cada página.

Fig 21.6: Texto, vídeo, botões, formulários de pedido - Fig 21.6: Texto, vídeo, botões, formulários de pedido - todas as áreas do modelotodas as áreas do modelo

são personalizáveis.são personalizáveis.

Depois que terminar, você verá que o funil de vendas que você esboçou no quadro branco agoraDepois que terminar, você verá que o funil de vendas que você esboçou no quadro branco agora

ganhou vida. Você pode começar a direcionar o tráfego e obter resultados em tempo recorde! Não éganhou vida. Você pode começar a direcionar o tráfego e obter resultados em tempo recorde! Não é

emocionante ?! Embora isso antes levasse nossa equipe de especialistas de duas a quatro semanas paraemocionante ?! Embora isso antes levasse nossa equipe de especialistas de duas a quatro semanas para

criar, agora podemos criar tudo no ClickFunnels em cerca de uma hora!criar, agora podemos criar tudo no ClickFunnels em cerca de uma hora!

Se você ainda não tem sua conta Se você ainda não tem sua conta ClickFunnels, pode obter um teste gratuito de duas semanasClickFunnels, pode obter um teste gratuito de duas semanas

emem www.ClickFunnels.cwww.ClickFunnels.comom . .

Além disso, se você quiser ver como construir qualquer um dos funis específicos nesteAlém disso, se você quiser ver como construir qualquer um dos funis específicos neste

livro,livro, vocês vocês posso posso Vejo Vejo uma uma ao ao vivovivo demodemo nono

www.DotComSecretsBook.com/resources/cfdemowww.DotComSecretsBook.com/resources/cfdemo  . .

http://www.clickfunnels.com/
http://www.clickfunnels.com/
http://www.dotcomsecretsbook.com/resources/cfdemo
http://www.dotcomsecretsbook.com/resources/cfdemo


    

CONCLUSÃO:CONCLUSÃO:

ACENDERACENDER

Ufa!Ufa!

Agora você provavelmente está se sentindo um pouco sobrecarregado. Este livro não é exatamente oAgora você provavelmente está se sentindo um pouco sobrecarregado. Este livro não é exatamente o

que eu consideraria uma leitura leve. Você acabou de concluir um que eu consideraria uma leitura leve. Você acabou de concluir um curso de imersão total em estratégia decurso de imersão total em estratégia de

marketing de alto nível na Internet marketing de alto nível na Internet e deve se sentir orgulhoso de si e deve se sentir orgulhoso de si mesmo.mesmo.

Ficar sobrecarregado é na verdade uma coisa boa, Ficar sobrecarregado é na verdade uma coisa boa, porque mesmo que você sinta que todaporque mesmo que você sinta que toda

aquela informação é uma grande confusão no andar aquela informação é uma grande confusão no andar de cima, seu cérebro está fazendo conexõesde cima, seu cérebro está fazendo conexões

subconscientemente. No momento, sem você fazer subconscientemente. No momento, sem você fazer nada conscientemente, ele está nada conscientemente, ele está descobrindodescobrindo

quais concorrentes você pode querer pesquisar. É uma estratégia sobre quais concorrentes você pode querer pesquisar. É uma estratégia sobre como será a sua escada decomo será a sua escada de

valor e que tipos de valor e que tipos de funis de vendas você usará para ascender as funis de vendas você usará para ascender as pessoas em sua escada de valor.pessoas em sua escada de valor.

Tudo isso está acontecendo, embora você possa se sentir oprimido.Tudo isso está acontecendo, embora você possa se sentir oprimido.

Muito legal, hein?Muito legal, hein?

Suas ferramentas mais importantes são os pequenos diagramas bobos que apresentei em cadaSuas ferramentas mais importantes são os pequenos diagramas bobos que apresentei em cada



capítulo. Depois que todas essas informações tiverem a chance de ser absorvidas por um ou dois dias, voltecapítulo. Depois que todas essas informações tiverem a chance de ser absorvidas por um ou dois dias, volte

às imagens e veja quanto do capítulo inteiro você consegue se lembrar. Acho que você vai se surpreender.às imagens e veja quanto do capítulo inteiro você consegue se lembrar. Acho que você vai se surpreender.

E se você esquecer um dosE se você esquecer um dos

    

conceitos, você sempre pode voltar atrás no livro e reler as seções que deseja lembrar.conceitos, você sempre pode voltar atrás no livro e reler as seções que deseja lembrar.

Então, no que você deveria trabalhar primeiro? Aqui está o que eu recomendo:Então, no que você deveria trabalhar primeiro? Aqui está o que eu recomendo:

1 Decida a quem você deseja servir. Quem são seus clientes ideais?1 Decida a quem você deseja servir. Quem são seus clientes ideais?

2 Crie sua isca e faça-o rapidamente. Não pense demais ou tente a perfeição aqui.2 Crie sua isca e faça-o rapidamente. Não pense demais ou tente a perfeição aqui.

3 Descubra sua Value Ladder. O que você pode oferecer acima e além do que faz3 Descubra sua Value Ladder. O que você pode oferecer acima e além do que faz

atualmente? Vá criar essas coisas.atualmente? Vá criar essas coisas.

4 Comece a construir seus funis, um de cada vez.4 Comece a construir seus funis, um de cada vez.

Este livro é um manual. Não leia apenas uma vez e continue com os negócios normalmente.Este livro é um manual. Não leia apenas uma vez e continue com os negócios normalmente.

Mantenha-o à mão e consulte-o com frequência. Depois de colocar seus primeiros dois funis emMantenha-o à mão e consulte-o com frequência. Depois de colocar seus primeiros dois funis em

funcionamento, sugiro que você gaste uma ou duas semanas implementando um dos segredos quefuncionamento, sugiro que você gaste uma ou duas semanas implementando um dos segredos que

você aprendeu aqui. Em seguida, passe para outro segredo e outro. Quando você tiver passado porvocê aprendeu aqui. Em seguida, passe para outro segredo e outro. Quando você tiver passado por

todos eles, volte e faça de novo! Continue a melhorar.todos eles, volte e faça de novo! Continue a melhorar.

IGNITE SEU NEGÓCIOIGNITE SEU NEGÓCIO

Muitas pessoas que leram este livro antes de ele ser Muitas pessoas que leram este livro antes de ele ser impresso queriam que eu examinasse suasimpresso queriam que eu examinasse suas

ideias pessoalmente, incluindo suas startups ou seus negócios existentes e funis de vendas. Fizideias pessoalmente, incluindo suas startups ou seus negócios existentes e funis de vendas. Fiz

exatamente isso por alguns amigos e consegui identificar os buracos que os impediam de crescer tãoexatamente isso por alguns amigos e consegui identificar os buracos que os impediam de crescer tão

rápido quanto queriam. Eu sugeri os rápido quanto queriam. Eu sugeri os ajustes simples necessários para implementar essesajustes simples necessários para implementar esses

DotComSecrets que você acabou de DotComSecrets que você acabou de aprender. Pudemos ver aumentos dramáticos quase da aprender. Pudemos ver aumentos dramáticos quase da noitenoite

para o dia em cada uma dessas para o dia em cada uma dessas empresas.empresas.

É isso que amo tanto nas coisas que você aprendeu neste livro. Todos são conceitosÉ isso que amo tanto nas coisas que você aprendeu neste livro. Todos são conceitos

simples que você pode aplicar sem muito esforço, mas os resultados de cada um dessessimples que você pode aplicar sem muito esforço, mas os resultados de cada um desses



ajustes podem dobrar ou triplicar suas vendas quase da noite para o dia.ajustes podem dobrar ou triplicar suas vendas quase da noite para o dia.

Depois que este livro estiver disponível para milhões, sei que será muito mais difícil acomodarDepois que este livro estiver disponível para milhões, sei que será muito mais difícil acomodar

todos que desejam uma ajuda mais personalizada. Então eutodos que desejam uma ajuda mais personalizada. Então eu

    

criou algo especial apenas para os leitores deste livro. Abri espaço em nosso programacriou algo especial apenas para os leitores deste livro. Abri espaço em nosso programa

DotComSecretDotComSecrets Ignite para que s Ignite para que eu possa olhar pessoalmente seus funis atuais, eu possa olhar pessoalmente seus funis atuais, passar uma hora compassar uma hora com

você no telefone e, em seguida, ter minha equipe trabalhando com você por um ano inteiro paravocê no telefone e, em seguida, ter minha equipe trabalhando com você por um ano inteiro para

implementaimplementar as r as mudanças que você precisa faço.mudanças que você precisa faço.

Se você estiver interessado em fazer parte do Ignite, gostaria de convidá-lo a se inscreverSe você estiver interessado em fazer parte do Ignite, gostaria de convidá-lo a se inscrever

pessoalmente. Você pode se inscrever aqui:pessoalmente. Você pode se inscrever aqui:

http://Ignite.DotComSecrets.comhttp://Ignite.DotComSecrets.com

Depois de se inscrever, alguém da minha equipe ligará para você e Depois de se inscrever, alguém da minha equipe ligará para você e explicará o programa Igniteexplicará o programa Ignite

para ver se ele se encaixa. Se for, então poderíamos estar conversando em menos de uma semana apara ver se ele se encaixa. Se for, então poderíamos estar conversando em menos de uma semana a

partir de agora.partir de agora.

E com isso . . .E com isso . . .

Vou terminar este livro.Vou terminar este livro.

Muito obrigado pela leitura e desejo a você Muito obrigado pela leitura e desejo a você todo o sucesso com que você pode todo o sucesso com que você pode sonhar. . .sonhar. . .

Russell BrunsonRussell Brunson

http://ignite.dotcomsecrets.com/

