EEEEEEEEEE

"MAIS PERSUASAD,
MAIS VENDAS..."

GUIA IDEAL PARA ADQUIRIR MAIS
PERSUASAO E CONSEGUIR MAIS VENDAS

Rodrigo Castro



BESTSELLER

"Mais Persuasao,
Mais Vendas..."”

O GUIA IDEAL PAR ADQUIRIR MAIS
PERSUASAO E CONSEGUIR MAIS VENDAS

Rodrigo Castro

© Todos os direitos reservados



Copyright

indice

Introducao

Capitulo |
Capitulo Il
Capitulo Il
Capitulo IV
Capitulo V
Capitulo VI
Capitulo VI
Capitulo VI
Capitulo IX
Capitulo X
Capitulo Xi
Capitulo Xl
Capitulo Xl
Capitulo XIV

INDICE

O que é Persuasao?
Manipulacao X Persuasao
Mais Persuasao

O Produto

O Cliente

O Vendedor

O Ambiente

A Emocao

A ldeia Central de Vendas
OP.UV.

O Script

A Acao

A Pratica

O Resultado



Introducao

Introducao

O proposito deste livro digital € compartilhar com vocé como vender mais sendo
mais persuasivo!

Estamos fartos de ver anuncios sem conteudos relevantes, sem integridade, apenas
manipulacao barata para vender produtos sem valor nenhum...

Sempre que decidimos vender algo, temos que tomar essa decisao com o
pensamento de que estamos ajudando nosso cliente a resolver um problema, uma
dor ou uma necessidade!

Por isso, pedimos que use esse conhecimento para o bem, afinal, este material é
realmente poderoso com potencial para aumentar suas vendas sendo aplicado da
forma correta!

Todo conhecimento que reunir aqui mudou minha vida drasticamente, comecei de
baixo como a maioria dos meus seguidores e hoje tenho o orgulho de dizer que ja fui
responsavel por mais de 27 milhGes em vendas de diversos produtos, seja para
meus clientes ou para mim mesmao...

Veja detalhes das transacoes ¢ administre todas as suas vendas detalhadamente
Transagoes  Compradores Ingressos Convites Parcelamento Inteligente Recuperagao de Vendas
‘ [+ ‘ 10 registros . Nome do Comprador « & Exportar [ XLS ] CsSv ’
Pessoas que compraram seus produtos, jé fitradas pelos ultimos 30 dias, com status "Aprovada" e "Completa”,
Total de 134083 registros entre 11/03/2020 ¢ 07/09/2021
Total Total
UsD$ RS
74.143,11 27.909.874,84

... entretanto, sempre tive um codigo de conduta: “Apenas vendo produtos que
confio na sua qualidade”.

Por isso, acho correto compartilhar esse conhecimento com pessoas que possuem
valores semelhantes aos meus.

Entao, acreditando na sua integridade, vamos ao CONHECIMENTO!
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O que é Persuasao?

Persuasao € uma estratégia de comunicacao que utiliza recursos emocionais ou
simbalicos para induzir alguém a aceitar uma ideia, uma atitude, ou realizar uma
acao.

Vocé é persuasivo quando utiliza argumentos legitimos com o proposito de
conseguir que outro individuo adote certa linha de conduta, teoria ou crenca.

Esta habilidade so funcionara se vocé for o advogado dos seus argumentos, ou seja,
vocé sO tera resultados positivos se conseguir prova-los.

Como voce ja percebeu, todo mundo € cético, todos pensam duas vezes antes de
tomar uma decisao que envolva gastar dinheiro!

Se vocé nao for persuasivo, vocé simplesmente nao vai conseguir chamar a atencao
de ninguém!

Vocé soO precisa adotar fundamentos basicos da persuasao para vender seus
produtos, ou, infelizmente, seus clientes vao acabar comprando produtos do seu
concorrente, mesmo que sejam piores do que 0s seus.

Entao, agora que vocé sabe 0 que € persuasao, provavelmente esta ansioso para
descobrir como aplica-la de forma profissional no seu negdcio.

Mas calma, antes mesmo de aprender como persuadir, vOcé precisa compreender
alguns fundamentos muito importantes que vao separar os meninos dos homens!

No proximo capitulo, vocé vai descobrir a diferenca entre persuasao e manipulacao,
que sao duas coisas muito diferentes no meu ponto de vista...
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Manipulacao X Persuasao

A manipulacao € um tipo de influéncia social que visa mudar o comportamento ou a
percepcao dos outros, por meio de taticas indiretas, enganosas ou dissimuladas
sempre em busca dos proprios interesses...

Estas técnicas sao consideradas exploratorias e desonestas!

Deixando de forma clara assim, podemos perceber que a manipulagcao nio tem
nada haver com a persuasao, pelo simples fato da intencao por tras da técnica.

Técnicas de manipulacdo podem até funcionar durante um curto periodo de tempo,
porém, nao vao funcionar para sempre e aquele que comprou o seu produto por
causa da manipulacao, nunca ira comprar de vocé novamente...

A persuasao, por outro lado, so funcionara se vocé tiver boas intencoes € se de
fato vocé provar para a pessoa que tomar aquela acao naquele momento € o melhor
para ela.

Simplificando, manipulacao € induzir as pessoas a tomarem acoes que nao vao
ajudar em nada, somente visando interesses proprios e persuasao € deixar claro
gue existe um caminho melhor para solucionar algum problema.

Se vocé tiver esse conceito claro na sua mente, vocé nunca vai correr o risco de
manipular alguém para vender o seu produto e como resultado arruinar sua marca...

No proximo capitulo vamos falar sobre como ser Mais Persuasivo e quais meios
podemos utilizar para isso, confira a sequir...
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Mais Persuasao

Como vocé deve saber, conteudo sem pratica nao traz resultado nenhum. E ai esta algo que
guase ninguém ensina na internet, como colocar os gatilhnos mentais em pratica para ser mais
persuasivo e aumentar as vendas, por isso, quero que vocé absorva o conteudo deste
capitulo e tente colocar em pratica mesmo que seja apenas escrevendo um rascunho
com novas ideias para vender o seu produto.

1° Gatilho Mental - Autoridade:

Temos um forte senso de obediéncia quando percebemos alguém como autoridade em
determinado assunto, por exemplo, quando vamos ao médico, vemos o doutor vestido com um
jaleco branco e logo obedecemos suas recomendacdes sem pestanejar, certo?

Agora, como aplicar este gatilho mental no seu proprio produto?

Para isso € preciso utilizar uma técnica chamada “Research”, ou seja, traduzido para o
portugués, “Pesquisa’.

Vocé necessariamente precisa saber tudo sobre o seu produto, sobre os seus concorrentes,

sobre o0 seu cliente ideal e sobre o problema que o seu produto resolve, somente assim vocé
tera argumentos suficientes para se comunicar com os clientes que de fato precisam do seu

produto.

Quando escolhemos um assunto e falamos sobre ele, estamos chamando atencdo de pessoas
gue se interessam por este assunto, certo?

Entretanto, se caso esta pessoa perceber que sabe mais do que vocé sobre o0 assunto que
vocé esta falando, ela automaticamente vai deduzir que nao precisa perder o precioso tempo
dela com vocé.

Por isso, seja 0 expert em seu assunto, conheca a fundo tudo sobre ele e as pessoas vao
reservar o tempo que for necessario para te ouvir.

Existem outras formas também de reforcar sua autoridade, como:

- Mostrar resultados que vocé gerou para si proprio ou para outras pessoas.

- Aparecer em midias consideradas influentes pelo seu cliente.

- Apresentar um método eficaz por tras do seu produto.

- Provar os seus argumentos, com fotos, depoimentos e citagbes do seu produto como algo
qgue realmente funciona.

- Apresentar uma garantia provando que se o produto nao trazer o resultado esperado, o
cliente pode receber o dinheiro de volta.

- Eetc.

Agora que voceé ja sabe a importancia da autoridade, vocé ja deve ter percebido que a
autoridade como todos os outros gatilhos mentais pode ser instantaneamente despertada na
cabeca do seu cliente. Como tarefa, vocé deve realizar o "research” e reunir todas as
provas e argumentos que podem ser utilizados para voceé ser visto como autoridade
pelos seus clientes.

Depois de realizar essa tarefa vamos para o proximo gatilho mental, a “Escassez”.
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2° Gatilho Mental - Escassez:
Tudo aquilo que tem valor percebido e esta prestes a acabar tem o seu valor multiplicado.

Por exemplo, vocé ver pessoas frequentemente pagando precos exorbitantes por ingressos
para assistir o seu time do coragao jogar um classico, isso aqui no Brasil € muito comum e
acontece por que os ingressos sao limitados, existe um numero limitado de assentos e de
fato € uma experiencia inesquecivel para muitos, por isso, o valor percebido deste ingresso &
alto.

Agora como vocé pode tornar o seu produto valorizado e despertar a escassez real e
incontestavel na cabeca do seu cliente?

Se vocé fez o seu dever de casa e pesquisou tudo sobre o seu produto como indiquei no
capitulo anterior, vocé ja deve saber como gerar autoridade para o seu produto e tambem ja
deve ter uma nocao de como valorizar o seu produto aos olhos do seu cliente, agora para
tornar o seu produto escasso € simples!

Existem diversas maneiras de gerar escassez real, veja essa lista:

-  Ofereca bbnus exclusivos para os mais comprometidos.

-  Deixe claro que existem poucas unidades disponiveis no estoque.

-  Diga que as vagas sao limitadas e justifique isso com argumentos convincentes.
- Mostre que essa oferta € promocional e amanha o preco sera outro.

- E etc.

Agora, para continuar o seu aprendizado da maneira correta, escreva formas de deixar o
seu produto escasso em um rascunho. Depois volte aqui e vamos aprender o proximo
gatilho mental "A Especificidade”.

3° Gatilho Mental - A Especificidade:

Toda boa histéria tem o poder de fixar na nossa mente e se tornar eterna nas nossas
lembrancas, isso é fato!

E toda boa historia possui algumas coisas em comum, como por exemplo "A Especificidade”.
Esta caracteristica nada mais € do que um poderoso gatilho mental, afinal ninguém gosta de
ouvir historias genéricas por que elas simplesmente nao passam nenhuma curiosidade e
emocao, € algo vago e sem sentido...

Agora quando vocé é especifico a historia é outral

O leitor ler e vibra de emocao a cada verso, a cada estrofe, por exemplo, quais deste dois
titulos chama mais a sua atencao?

Titulo Genérico: "Como se relacionar melhor..."
Titulo Especifico: "O segredo para fazer com que as pessoas gostem de voceé...”

Como vocé mesmo pdde perceber, precisamos ser especificos a ponto de ser impossivel
nao ouvir o que estamos falando...




Capitulo IlIl - Mais Persuasao

Somente assim vocé vai chamar a atencao dos seus clientes e para isso reforco
novamente a importancia do “Research’.

Vocé precisa pesquisar muito até ser a pessoa mais capacitada para falar sobre o seu
proprio produto!

E para fixar melhor o conceito de especificidade, volte para o seu arquivo de rascunho
e escrevas algumas versoes de titulos para vender o seu produto. Somente com a
pratica voceé vali ter a melhor a ideia.

Depois de terminar essa atividade, vamos aprender sobre o gatilho mental “Compromisso
e Coeréncia”.

4° Gatilho Mental - Compromisso e Coeréncia:

O presidente Lincoln antes de entrar em qualquer negociacdo, sempre ensaiava suas
falas e formulava uma estratégia para conseguir o maximo de respostas positivas. Dessa
forma, ele sempre conseguia conduzir a conversa a seu favor.

Com o passar dos anos, essa técnica ficou famosa e passou a ser chamada de "Cadeia
do Sim”. Afinal € justamente isso que ela promove, vocé faz com que seu cliente diga
"Sim" para voceé repetidas vezes e no final da sua oferta a probabilidade do seu cliente
dizer sim também para o seu produto aumenta exponencialmente.

A PNL (Programacao Neurolinguistica) estudou esta técnica durante anos e entendeu por
gue ela funcionava. E este fundamento € muito mais importante que vocé entenda do que
a propria técnica em si, o gatilho mental do "Compromisso e Coeréncia’.

NOs como seres humanos possuimos orgulho e honra, entao sempre procuramos cumprir
com a nossa palavra a qualquer custo, isso pode parecer meio louco, mas € exatamente
ISSO, iInconscientemente nos nos sentimos maus quando nao honramos com a nossa
palavra e sempre vamos fazer o possivel para cumprir com nossas promessas.

Por isso, se vocé realmente acredita que o seu produto pode ajudar o seu cliente a
resolver algum problema, vocé pode utilizar essa técnica a seu favor.

Existem diversas maneiras de induzir respostas positivas, veja esta lista:

- Faca perguntas onde a resposta mais 6bvia seja "Sim", por exemplo:
"Vocé gostaria de ganhar mais dinheiro né?”

- Fale sobre os sonhos que todo mundo tem, por exemplo:
"Se vocé tivesse mais dinheiro vocé seria mais feliz?"

- Fale sobre os problemas que o seu produto pode ajudar o seu cliente a resolver, por
exemplo:
“Ter rugas é algo horrivel, vocé gostaria de elimina-las sem sofrer com plasticas?”

Agora que vocé compreendeu a importancia desta técnica, volte ao seu arquivo de
rascunho e formule perguntas assim para o seu produto, depois volte aqui para
aprender sobre o gatilho mental da “Reciprocidade”.
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5° Gatilho Mental - Reciprocidade:

Hoje em dia € muito comum ver brindes, bénus, frete gratis e itens gratuitos sendo oferecidos
na internet e até mesmo em lojas fisicas, isso acontece por causa do gatilho mental da
“‘Reciprocidade”’.

NOs nos sentimos obrigados a retribuir favores ou brindes, nem sempre de forma vantajosa
para nos como forma de gratidao.

Por exemplo, vemos anuncios todos os dias oferencendo e-books gratuitos, acesso a cursos
gratuitos, aulas gratuitas e muitas outras coisas gratis que sao utilizadas como isca
simplesmente para conseguirem o seu contato, seja seu nome, telefone, e-mail e etc.

Esta € uma forma barata de construir uma lista de potenciais clientes para depois se relacionar
com eles e oferecer os produtos mais caros.

E como vocé ja percebeu, esta estratégia funciona muito bem ha anos...

Entao, aconselho que procure formas de oferecer algo gratuito para os seus potenciais clientes
em troca do contato deles, isso € saudavel. Promove otimos relacionamentos, principalmente,
se a sua “Isca” tiver valor percebido.

Agora, como atividade, vocé deve procurar formas de atrair clientes com iscas gratuitas
para exercitar a sua reciprocidade. Depois volte aqui para conhecer o gatilho mental do
“Contraste”.

6° Gatilho Mental - Contraste:
Todos inconscientemente temos a necessidade de comparar as coisas para poder deduzir a
nossa opiniao sobre algo. E nos, como vendedores persuasivos, podemos utilizar esse padrao

de comportamento a nosso favor.

Veja neste exemplo da pipoca de cinema, qual delas vocé escolhe?

Provavelmente, a depender da fome, a maioria das pessoas sempre vao escolher a pipoca de
3,00 reais pelo simples fato de que gastar 7,00 reais com pipoca parece ser um pouco
exagerado.



Capitulo Ill - Mais Persuasao

Agora o que acontece se adicionarmos uma terceira opgao, qual pipoca vocé
escolhe?

Como vocé pode ver, agora a pipoca de 7,00 reais parece ser mais atrativa, certo?

Isso acontece por que em comparacdo com a pipoca de R$6,50 levamos mais
vantagem por uma diferengca minima de 50 centavos.

E alguém que pensa racionalmente nunca vai escolher a pipoca de R$6,50 por que
realmente essa opc¢ao foi colocada la apenas para gerar o “Efeito Chamariz”.

NOs nunca tivemos a intencao de vender esta opcao.

Apenas acrescentamos a pipoca de R$6,50 para levar os clientes a comparar as
vantagens entre as opcoes e escolher a que mais vale a pena.

Isso pode ser utilizado de diversas formas, agora como atividade vocé precisa
procurar formas de criar o "Confraste” para vender o seu produto e anotar
tudo no seu arquivo de rascunho.

Depois, volte aqui para continuar sua leitura com o proximo capitulo “O Produto”.
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O Produto

Provavelmente vocé ja deve ter um produto proprio, ou vende o produto de outra pessoa
e esta tudo bem se este for o0 caso, a questao aqui € compreender o produto que vocé
quer vender para criar uma oferta irresistivel.

E para isso, existe uma técnica chamada “Bullet Point’.

Esta técnica consiste em identificar e descrever as principais caracteristicas e fun¢gbes do
seu produto para transforma-las em beneficios e sonhos.

Vocé ainda pode achar tudo isso meio abstrato, mas vamos para pratica, assim vocé
compreende melhor, por favor entre no documento de rascunho que vocé provavelmente
criou nos capitulos anteriores e liste as principais caracteristicas e fungcbes do seu
produto.

Por exemplo, se vocé vende um curso de financas, vocé pode listar que o seu produto
ensina como fazer uma analise técnica, como fazer uma analise fundamentalista, quais
sao os principais produtos financeiros, o que sao os titulos de renda fixa e renda variavel.

Agora que vocé listou as principais caracteristicas e fungdes do seu produto, chegou o
momento de pensar na cabeca do seu cliente, se colocar no lugar dele, sempre pensando
em solucionar problemas.

Voltando para o nosso exemplo, veja como extraio os beneficios e sonhos destas
caracteristicas e funcdes que listei:

Caracteristica: "Como fazer uma analise técnica’.

Beneficio: “Vocé vai poder prever certas tendencias analisando o histérico de cotacoes
da acao de uma empresa’.

Sonho: "Vocé nunca mais vai perder dinheiro comprando acées no momento errado com
esta analise técnica."

Caracteristica: “Quais s&o os principais produtos financeiros”.

Beneficio: “Wocé vai saber exatamente todas as possibilidades de investimento e
escolher quais mais condizem com o seu proprio perfil”.

Sonho: “Chega de acreditar em "dicas”, vocé mesmo vai aprender como gerenciar o seu
proprio dinheiro e escolher as suas aplicagbes com inteligéncia”.

Consegue perceber?

Caracteristicas simples que nao despertam interesse em ninguém, podem ser
transformadas em fortes argumentos de vendas sem perder o seu significado e ainda
gerar um desejo incontrolavel de compra, por que estamos mostrando como o seu
produto pode resolver problemas.

Gostou desta técnica?

Agora € a sua vez de por em pratica, volte ao seu arquivo de rascunho e transforme
as caracteristicas e funcoes do seu produto em beneficios e sonho, depois volte aqui
para seguirmos nossa jornada com o capitulo “O Cliente”.
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O Cliente

Para vender, vocé precisa saber exatamente com quem vocé esta falando, vocé ja deve ter
percebido isso. Para compreender exatamente o seu cliente so existe uma maneira, vocé
precisa identificar em que situacao o seu cliente esta vivendo.

Nao importa muito se o seu cliente € um homem de 70 anos ou uma mulher de 30 com 3 filhos,
0 que importa € saber 0 que essas duas pessoas tem em comum. Volto a dizer, identificar em
gue situacao o seu cliente ideal vive.

E para isso podemos classificar o seu cliente em 4 niveis:
1° Nivel: "O seu cliente nao sabe que tem um problema”.

E muito comum surgirem produtos novos com fun¢des que nunca se viram antes, verdadeiras
inovacgoes, por exemplo, quando surgiu o celular ninguém sabia que precisava telefonar para
alguém fora de casa. Era algo novo, as pessoas simplesmente nao tinham essa necessidade e
foi preciso conscientizar elas disso.

Para conscientizar o seu cliente de que ele tem um problema e que o seu produto € a solugao, o
ideal é utilizar uma abordagem indireta, por exemplo utilizar historias, existem estruturas
persuasivas para se contar historias, como a Storytelling (Jornada do Herdi), como vemos nos
filmes e séries de Hollywood.

Essa estrutura € muito persuasiva e tras resultados sempre, isso se 0 seu cliente nao faz ideia
de que tem um problema para resolver, nds proximos capitulos falaremos mais sobre como
contar historias para vender.

2° Nivel: “O seu cliente sabe que tem o problema, mas nao tem urgéncia para resolver”.

E normal vermos pessoas com algum problema 6bvio mas n&o esta muito afim de resolver
naquele momento, como por exemplo trocar o carro atual por um mais potente, trocar a tela
trincada do celular, comprar uma televisao maior.

Se vocé sabe que o seu cliente esta neste nivel, vocé também pode utilizar histérias, mas é
necessario apresentar provas de que o problema pode piorar e também invocar sentimentos
como inveja ou vergonha.

Por exemplo, se vocé vende um curso de inglés e sabe que o seu cliente nao ¢ fluente, mas
sabe utilizar o google tradutor e acha que isso esta tudo bem, experimente dizer que se ele nao
estudar para ser fluente no idioma, ele pode perder oportunidades de emprego para outro
concorrente que nao tem as mesmas habilidades que ele so por causa do inglés. Essa
afirmacao € muito forte por qué € exatamente assim que acontece na vida real e ninguém gosta
da ideia de ficar para tras.

3° Nivel: “O Seu cliente sabe que tem o problema e tem urgéncia de resolver”.

Neste nivel vocé deve ter uma abordagem mais direta e apresentar beneficios e provas
concretas por que vocé sabe que o cliente esta procurando a solucao do problema com
urgéncia, seja comprando o seu produto ou o produto da concorréncia, entao, se vocé nao for
direto o cliente nao vai ter paciéncia e dificiimente vai te ouvir.

Por exemplo, uma casa infestada de ratos, o cliente deste nivel, s6 quer ouvir que alguém vai
na residéncia dele o mais rapido possivel e que vai resolver o problema por definitivo.
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4° Nivel: “O cliente ja comprou o seu produto”

O melhor momento para vender € logo apos vender, pode parecer estranho ou
abusivo mas € exatamente isso.

O cliente que ja comprou o seu produto esta muito suscetivel a comprar outra coisa
de vocé, pois voce ja tem a confianca dele.

Por isso, € muito importante pensar em outros produtos para oferecer como Upsell,
como por exemplo, se vocé vende celulares, vale muito a pena vender a capinha
protetora ou a pelicula de vidro para proteger o celular novo.

Agora que vocé ja entendeu os possiveis niveis que o seu cliente provavelmente
esta e qual abordagem utilizar para conversar com cada nivel. A sua tarefa é
identificar em qual nivel o seu cliente ideal esta e escrever no seu arquivo de
rascunho algumas abordagens para conversar com ele. Depois volte aqui para
continuarmos com o capitulo "O vendedor’.
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O Vendedor

Como vocé pode imaginar, escolher bem o vendedor € uma peca fundamental para
conseguir mais autoridade sobre seu publico e consequentemente mais vendas!

Quando digo escolher bem o vendedor, nao me refiro somente sobre contratar bons
vendedores, afinal, em muitos casos, vocé mesmo € o proprio vendedor do seu produto e
VOCE NAao precisa necessariamente sair contratando mais vendedores, a nao ser que vocé
gueira expandir os seus negocios...

Eu me refiro as qualidades essenciais que vocé pode deixar claro para o seu cliente que
voceé as tem. Neste ponto a empatia com o cliente € a peca chave.

E normal vocé ver mulheres vaidosas vendendo produtos de beleza muito melhor do que
um senhor de idade. Isso € normal e isso acontece justamente por causa das
semelhancas e histérias em comum que o vendedor tem com seu cliente.

Mas o ideal mesmo ¢é entender que existem qualidades que vao fazer total diferenca
guando vocé quiser gerar mais autoridade e empatia instantaneamente e vocé deve sim
Se preocupar com Isso.

Para vocé conseguir despertar esses sentimentos no seu cliente e assim proporcionar
mais vendas, vocé deve aderir os "4Cs do Vendedor”.

1° C - Carater:

Todo vendedor deve ser visto como uma pessoa de carater e integridade, alguém que
passe confianga so por ser quem €. Nunca diga mal da concorréncia, isso € muito
Importante.

2° C - Confiabilidade:

Vocé deve ser confiavel, dizer sempre a verdade sobre o seu produto e as qualidades e
beneficios do mesmo.

3° C - Carisma:

Vocé nao precisa ser o vendedor mais bonito e elegante que o seu cliente conhece, mas
esteja no prumo, de barba feita, bem vestido, com um sorriso no rosto e o carisma vai ser
inevitavel.

4° C - Comprometimento:

Sempre que voceé fizer uma promessa ao seu cliente, seja dar um desconto, dar um bdnus
ou até mesmo fazer uma ligacao de Feedback do produto, se comprometa e honre com
sua palavra a qualquer custo, seja comprometido com o seu cliente, assim logo as vendas
Virao.

Eu sei que provavelmente voceé ja tem tais qualidades como todo vendedor dedicado deve
ter, mas nunca relaxe, sempre se cobre mais € mais pelos 4Cs e assim vocé vai vender
muito mais. No proximo capitulo vamos falar sobre "O Ambiente”, aproveite...
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O Ambiente

Toda negociagao acontece em algum ambiente, seja em um shopping, na porta do
seu cliente ou mesmo na internet.

Sabemos que existem ambientes mais propicios para encontrar mais facilmente
Nnosso cliente, entao por que nao usar isso ao nosso favor?

E possivel usar o ambiente ao seu favor de diversas formas, como por exemplo uma
aula ao vivo em um auditorio famoso da sua cidade.

As pessoas vao querer ir sO por causa do ambiente e por que internamente elas
sabem que este evento provavelmente vai demorar muito para acontecer de novo.

Entao podemos invocar o sentimento de escassez so por causa do ambiente, veja
sO como isso pode ser favoravel!

Agora e na internet?

A internet tem sido atualmente o ambiente mais favoravel para maioria dos produtos
por que podemos tudo na internet...

Quando digo isso, me refiro que com o seu proprio dominio na internet vocé pode
transformar a experiencia do seu cliente de uma forma inimaginavel, basta ter
criatividade e dominar os fundamentos que te ensinei aqui para vocé comecar a
vender como gente grande na internet.

Claro, vocé vai precisar de uma estratégia bem elaborada, colocar tudo no papel
antes de tudo, depois comecar a construcio do seu “Funil de Vendas”, para atrair,
se relacionar e vender para seus clientes.

Hoje como vocé pode perceber todo o nosso contato foi feito pela internet e € assim
que trabalho a anos. Entao posso garantir que vale muito a pena colocar todo o
conhecimento que vocé aprendeu aqui neste ebook em uma estratégia online.




Capitulo VIIl - A Emoc¢ao

A Emocao
Antes de qualquer acao de marketing vocé deve pensar na emocao predominante
daquela comunicacao, poucas pessoas sabem disso, mas inconscientemente nos
agimos por apenas 2 motivos:
1 - A fuga da dor:
Fugir de uma dor € um dos motivos mais comuns que fara o seu cliente agir...
Se vocé sabe que o seu cliente ideal possui um problema e vocé mostra para ele
como resolvé-lo utilizando o seu produto, acredite vocé com certeza fara essa
pessoa agir.

2 - Em busca do prazer:

Somos seres em constante evolugcao que sentem inveja e necessidade so por ver
algo novo.

NOs estamos constantemente trocando de carro, comprando roupas novas,
comprando joias, reformando a casa, ou até mesmo comprando uma casa nova.

NOs somos assim!
Estamos sempre querendo melhorar e iIsso € uma caracteristica boa do ser humano.

Essa busca pelo prazer € uma forte emoc¢ao que faz qualquer um levantar do sofa
para comprar algo que viu em uma propaganda de TV.

Se vocé focar nesta emocéao e fazer a oferta do seu produto pensando em envolver
0 seu cliente com ambicao, com toda certeza vocé fara uma multidao agir.

Como tarefa deste capitulo, quero que vocé escolha um dos dois cenarios que
voceé pode apresentar o seu produto, volte ao seu documento de rascunho e
escreva uma abordagem inicial envolvendo o seu leitor na emoc¢ao que
escolheu, depois volte aqui para falarmos sobre a ideia central de vendas.




Capitulo IX - A ldeia Central de Vendas

A Ideia Central de Vendas

Vocé nao pode simplesmente aparecer em um video por exemplo e oferecer o seu
produto, isso € algo amador e 0 maximo que VOCé vai conseguir € um nao.

Mas nao desanime!
Com uma ideia central de vendas vocé vai conseguir mais vendas...

Para comecar uma comunicacao de vendas envolvente, vocé precisa primeiramente
Iniciar um dialogo com o seu cliente...

Vocé soO vai conseguir isso, se voce tiver algo interessante para falar, por isso
criamos a ideia central de vendas, toda sua comunicacao deve ser voltada para
essa ideia central e todos os seus argumentos devem provar ela tambem.

No capitulo anterior vocé aprendeu que € preciso definir uma emocao
predominantes, certo?

Agora, vocé deve transmitir essa emocao em palavras, escolha as palavras mais
envolventes e curiosas despertando a emogao que vocé deseja, por exemplo:

"O uso de Mascara facial reduz Rugas da pele em apenas 7 semanas...”

Ou

“Como lucrei 237% com 3 acdes de empresas brasileiras mesmo na crise...”
Consegue perceber?

Sao ideias centrais que chamam atencao das pessoas e irei escrever o meu script
de vendas com argumentos que provem essa ideia.

Agora, como tarefa deste capitulo quero que voceé crie algumas variacoes da
sua ideia central de vendas com no maximo 15 palavras.




Capitulo X-O P.U.V.

O P.U.V.

O P.U.V. (Posicionamento Unico de Vendas), se trata de uma frase que quando dita
desenvolve imediatamente um dialogo com quem a escuta...

Para compreensao deste fundamento, vocé pode imaginar que vocé € um consultor
de negocios e tem um escritorio em um condomino de luxo onde também existem
diversos escritorios de empresas diferentes.

Como consultor, vocé sabe que sempre vai precisar conseguir prospectar novos
clientes...

Entao, decide pensar em uma frase rapida para envolver 0s possiveis empresarios
que pegam o mesmo elevador que vocé para chegar até seus escritorios.

Essa “frase rapida” ou mais conhecida como “Pitch de elevador” € exatamente o seu
posicionamento unico de valor.

Este posicionamento serve justamente para isso, para vocé conseguir gerar um
dialogo entre vocé e o seu possivel cliente imediatamente.

Entao, deve ser um posicionamento muito interessante e vocé deve dizer sempre
que alguém perguntar com o que voceé trabalha.

Por exemplo: “Mostro para as pessoas como adquirir mais persuasao para
conseguir mais vendas..."

De inicio pode parecer inusitado, mas € exatamente essa emogao que vocé quer
despertar e provavelmente quem deseja conseguir mais vendas, vali me perguntar:
"Como assim cara? Gostaria de saber mais sobre isso..."

Vocé pode criar o seu P.U.V. com o seguinte modelo:

Eu ajudo [Publico alvo] como fazer [Método/Produto/Servico] para conseguir
[Principal sonho do publico alvo].

Agora como tarefa deste capitulo, vocé precisa voltar ao seu documento de
rascunho e desenvolver o seu proprio P.U.V. utilizando este mesmo modelo
que acabei de ensinar aqui.

E importante ressaltar que o seu P.U.V. seja o mais simples possivel, vocé pode até
mesmo copiar e colar este modelo que te passei e substituir apenas as palavras que
estao em "[ ]" se assim achar melhor. Depois volte aqui e vamos aprender mais
sobre o script de uma acao de marketing.




Capitulo Xl - O Script

O Script

Assim como toda peca de teatro possui um script por tras para mostrar aos atores como a cena
deve acontecer, também precisamos de um script bem elaborado em nossas acoes de
marketing...

Afinal, vocé deseja que tudo saia como vocé planejou para no final conseguir mais vendas!

Entao vocé precisa escrever ou pelo menos elaborar todas etapas da sua comunicagcao de
vendas. Para isso quero compartilhar com vocé dois modelos de script que eu mesmo utilizo em
todas acdes de marketing que faco.

1° Script - AIDA (Comunicacao direta):

Passo 1 - Atencao:
Vocé precisa chamar atencao do seu prospecto, aqui funciona muito bem o seu posicionamento
ou algo relacionado.

Passo 2 - Interesse:
Vocé precisa manter o interesse do seu prospecto por aquilo que vocé esta falando, podemos
fazer isso com promessas fortes seguidas de provas.

Passo 3 - Desejo:
Neste ponto, vocé precisa despertar o desejo pelo seu produto, mostre que o seu produto pode
ser a solugao do principal problema do seu prospecto.

Passo 4 - Agao:
Peca 0 seu prospecto para tomar uma acao, seja ela pagar pelo o seu produto, clicar em um
botdo... vocé precisa finalizar sua agao de marketing pedindo o seu cliente para agir.

2° Script - ACPSO (Comunicacao indireta):

Passo 1 - Atencao:
Vocé precisa chamar atencao do seu prospecto, aqui funciona muito bem o seu posicionamento
ou algo relacionado.

Passo 2 - Conexao:
Contar uma historia € uma 6tima forma de criar conexao, tente fazer isso.

Passo 3 - Problema:
Mostre para o seu cliente que vocé compreende o problema que ele esta passando.

Passo 4 - Solucgao:
Prove para o seu cliente que vocé tem a solucao do problema dele e que outras pessoas ja
conseguiram resolver este problema com o seu produto.

Passo 5 - Oferta:
Ofereca o seu produto, nesta etapa vocé ja pode revelar o preco e dizer para o cliente comprar o
seu produto.

Agora, a sua tarefa é criar a sua propria comunicacao de vendas utilizando um dos scripts
acima. Depois volte aqui para vocé aprender como entrar em acao.




Capitulo Xl - AAcao

A Acao

Eu ndo quero te desanimar mas todo conhecimento que vocé aprendeu aqui nao vai
servir de nada se vocé nao entrar em acao!

Agir € a unica forma de ter resultados, entao, se vocé fez todas tarefas que pedi nos
capitulos anteriores, vocé provavelmente tem um poderoso documento de rascunho
em maos, pegue este documento agora e leia ele do inicio ao fim, vocé pode ver
gue este rascunho € um mapa completo para vender o seu produto.

ApOs seguir todas etapas deste processo, da forma como te ensinei, com toda
certeza vocé esta pronto para entrar em acao.

Mesmo que vocé ainda se sinta inseguro ou esteja planejando investir muito dinheiro
com anuncios, fazer este processo vai te dar o caminho que voceé precisa seguir
para ter resultados.

Pegue este documento de rascunho, estude-o e procure formas de coloca-lo em
pratica, mesmo que nao esteja perfeito, coloque-o em pratica.

A perfeicao € inimiga do resultado no momento que ela te impede de agir.

Entao, nao seja perfeccionista, simplesmente pegue este documento de rascunho,
procure um possivel cliente, diga para ele o seu posicionamento e se a conversa
fluir. Continue o processo seguindo o script que vocé desenvolveu.

Na pratica vocé vai entender o que mais funciona e vai evoluir, assim, vocé vai
validar o seu script e acreditar no seu proprio trabalho. Quando voceé repetir esse
processo, voceé vai ter certeza que esta fazendo tudo isso para conseguir um
resultado esperado...

"Consegquir Mais Vendas!"

No proximo capitulo vamos falar sobre o que podemos melhorar com a pratica,
aproveite...




Capitulo XIII - A Pratica

A Pratica

Com a pratica podemos melhorar tudo!
Claro que depende muito da forma como vocé faz o seu marketing (digital ou fisico).

Digo isso por qué no marketing fisico, presencial, o famoso porta a porta, nos so
podemos melhorar a nossa abordagem com base na reacao do cliente, o que
também depende muito de como o cliente esta naquele momento.

Agora no marketing digital, vocé tem um ambiente totalmente controlavel, onde vocé
pode impulsionar anuncios para o publico com as segmentacoes que vocé deseja e
saber quanto custa o clique em seus anuncios, quanto custa para gerar uma nova
venda...

Sabendo disso vocé tem mais clareza e seguranca, vocé tem o que chamamos de
R.O.l. (Return of Investiment).

Vocé pode melhorar cada etapa do seu marketing em busca de conseguir um R.O.l.
melhor, ou seja, mais lucro sobre o seu investimento em anuncios. Certo?

Sei que pode parecer um pouco complicado e levantar muitas questdoes sobre como
fazer anuncios, qual midia escolher...

Mas o fato € que agora vocé tem o principal, o caminho correto para investir em
qualquer lugar e vender o seu produto da melhor forma.

No proximo e ultimo capitulo vamos falar sobre o resultado de tudo isso.




Capitulo XIV - O Resultado

O Resultado

Muitos terao resultados surpreendentes, muitos terao resultados aceitaveis, alguns
nao terao resultados nenhum.

Como disse antes, soO ter o conhecimento nao vai te levar a lugar nenhum, vocé
precisa colocar o conhecimento em pratica para ter resultados.

Seguir este método e aplica-lo repetidamente em busca de entender até que ponto
vocé pode chegar. E a maneira mais facil de consequir resultados a partir de agora.

Vocé esta diante do caminho certo para fazer as coisas acontecerem e apenas a
acao val te trazer resultados, como vocé viu em todo conteudo que te ensinei,
sempre estimulei a colocar em pratica cada aprendizado.

Faco isso, por que acredito que esta € a melhor forma de fixar o conteudo na cabeca
dos meus alunos e consequentemente fazer com que eles vendam mais...

Simples assim, entio, espero que aprecie o conhecimento que vocé adquiriu aqui
neste ebook e consiga aumentar suas vendas ao maximo.

Forte abraco,
Rodrigo Castro.

PS.: Abri vagas para uma mentoria exclusiva, onde irei me encontrar com vocé uma
vez por semana para te ajudar a vender mais mesmo que vocé nunca vendeu nada.

Clique no link abaixo e faca sua inscricao:

[MENTORIA EXCLUSIVA]



https://www.maispersuasaomaisvendas.com.br/mentoria/


