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      NOTA DA PUBLISHER




      Parece óbvio dizer que o mundo de hoje é muito diferente daquele em que vivíamos no passado, mas com a rapidez com que as mudanças acontecem atualmente, basta um piscar de olhos para as regras no mundo dos negócios mudarem e toda a sua estratégia e planejamento ficarem obsoletos. Mas qual é, então, a solução? Para entrarmos no jogo e não sermos engolidos, é preciso olhar para um pilar fundamental da nova era: o marketing digital!




      Aqui não me refiro às estratégias mais quadradas que conhecíamos, baseadas apenas em mídias já um pouco ultrapassadas, com investimentos altos e generalistas. Se pensarmos que o mundo agora é dinâmico, digital, conectado, disruptivo e inovador, a premissa para nos mantermos relevantes é erguer as mangas e agir, focando o que realmente importa e reunindo as principais características que fazem a diferença nesse novo contexto: o comportamento do cliente como pilar central para vender mais e ter mais sucesso.




      O que realmente leva as pessoas a comprarem algo? Qual é o comportamento do usuário e o que as empresas de sucesso fazem para aumentar a retenção on-line? Em Cientista do marketing digital®, Dener Lippert descarta os floreios de termos complicados e teorias abstratas e nos apresenta um método prático e replicável capaz de revolucionar carreiras e negócios. Ao conhecê-lo, fascinei-me com sua expertise sobre como vender mais, para mais pessoas e pelo maior valor. Ter o Dener
em meu cast de autores best-seller é uma honra indescritível, assim posso afirmar que, aqui, você aprenderá que, na contramão de decisões baseadas em achismos ou crenças ultrapassadas, o profissional de marketing do futuro é estratégico, age amparado por métricas e dados concretos e, mais do que um analista, é um Cientista do Marketing Digital®. Boa leitura!




      Rosely Boschini – CEO e Publisher da Editora Gente
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      PREFÁCIO




      Seja bem-vindo ao novo mundo do marketing!




      A sociedade passa por transformações inéditas em sua estrutura e, como não poderia ser diferente, essas mudanças impactam frontalmente o mundo dos negócios, influenciando todos os departamentos e áreas corporativas. Alguns definem esse novo mundo como VUCA, acrônimo que, em tradução para o português, significa Volátil, Incerto, Complexo e Ambíguo; outros, como Klaus Martin Schwab, fundador do Fórum Econômico Mundial de Davos, nos colocam na Quarta Revolução Industrial, a mais abrangente, impactante e profunda de todas.




      No centro dessas transformações está o avanço tecnológico. Nos últimos anos, temos testemunhado e vivenciado, como nunca antes, a evolução do potencial da tecnologia. Causa espanto o florescimento de técnicas como Inteligência Artificial (IA), internet das coisas, big data, realidade virtual e assim por diante, em um ritmo frenético e difícil de ser acompanhado. Se apenas uma dessas tecnologias já teria potencial para transformar o mundo, imagine todas elas ao mesmo tempo? Em comparação, as mudanças radicais do passado mais se assemelham a pequenas oscilações perceptíveis a olho nu.




      A prática do marketing foi e tem sido uma das mais afetadas por essa nova lógica. Acostumados a um modelo mais previsível e controlado, profissionais da área assistem atônitos ao surgimento de uma nova dinâmica que guarda pouca semelhança com o modelo tradicional.




      




      No passado, a audiência sempre se concentrou em poucos meios de comunicação. O campo restrito de opções significava que alguns veículos de mídia aglutinavam o maior universo de consumidores, o que facilitava o alcance desse público com campanhas publicitárias impactantes e abrangentes.




      É muito conhecido, nas áreas de mídia das agências de publicidade e empresas, o termo “mídia da mãe”. Ele era adotado para definir a estratégia certa para se programar uma campanha tendo como foco o conjunto de veículos que detinham a maior parte da audiência no país. Assim, era só selecionar um canal de televisão, uma revista e um jornal de grande abrangência e pronto: estava definida uma estratégia campeã que atingiria a maior parte do mercado de consumo do país.




      No atual mundo da fragmentação da audiência, a “mídia da mãe” tornou-se uma abstração, e o principal motivo dessa transformação desconcertante foi – mais uma vez – a tecnologia. Com a evolução do consumo de conteúdo e entretenimento por meio da internet, testemunhamos a migração das audiências das mídias massivas para os canais digitais. No que tange à disciplina da mídia, o Google causou uma ruptura sem igual no mercado publicitário ao introduzir as metodologias de links patrocinados e, posteriormente, os AdWords, nos quais o anunciante seleciona as palavras mais adequadas ao seu negócio para patrocinar. Poucos se deram conta do impacto que o buscador teria no mundo publicitário.




      No início, essa revolução foi silenciosa, e os grandes anunciantes não perceberam a importância e o alcance do movimento. A nova forma de veicular permitiu o acesso de milhares de novos anunciantes, como empresas de pequeno porte que não tinham condições de utilizar a mídia massiva devido ao investimento requerido, e eram pouco eficientes, com públicos mais restritos e definidos.




      




      Com o passar do tempo, no entanto, essa onda transformou-se em um tsunami, e novos termos foram inseridos no vocabulário de todo profissional de marketing. “Mídia programática”, “mídia de performance”, “inbound e outbound marketing”, “gestão de tráfego” foram apenas algumas técnicas que invadiram, sem pedir licença, esse novo mundo. O que era restrito a um nicho de empresas mais digitais e específicas generalizou-se para todo o ambiente empresarial, que entendeu que não pode ficar alheio ao novo marketing.




      A mudança mais substancial nesse contexto diz respeito à eficácia no processo de acessar o público almejado pelas marcas. O modelo tradicional implicava na adoção de estimativas genéricas baseadas na audiência dos veículos de comunicação, sem a possibilidade de desenvolver estratégias mais focadas e dirigidas exclusivamente ao perfil de púbico mais adequado para cada ação.




      Com as novas tecnologias, entra em cena o chamado “marketing de um”, ou seja, desenvolvimento de estratégias focadas e dirigidas exatamente ao público almejado, diminuindo a dispersão das verbas publicitárias e ao mesmo tempo aumentando a eficácia desses investimentos.




      Não causa surpresa que essa revolução atinja em cheio o profissional de marketing. Suas habilidades tradicionais não são suficientes para o êxito neste novo mundo, que requer competências técnicas mais orientadas ao campo analítico do que o anterior. É dessa nova realidade que emerge o cientista de marketing digital, um dos conceitos-chave explorados com profundidade por Dener Lippert nesta obra, ele mesmo fruto dessa transformação pessoal e profissional.




      O cientista de marketing digital adota uma posição estratégica na organização, desenvolvendo suas habilidades analíticas na avaliação de todos os dados gerados pelas estratégias digitais. A partir dessas informações, são gerados insights poderosos que otimizarão sua estratégia de marketing.




      Essa tese não está circunscrita à atividade de mídia, já que envolve utilizar os dados disponibilizados pelo ambiente digital para analisar o comportamento de seus clientes de uma forma muito mais ágil e transparente do que no passado.




      




      O Cientista do marketing digital® mostra como nosso novo contexto influencia o profissional de marketing, apresentando referências práticas dos quatro pilares requeridos para o bom desempenho de uma estratégia de acordo com a experiência da V4, empresa fundada por Dener. Seguramente, trata-se de uma obra indispensável não apenas para os profissionais de marketing, mas para todo empreendedor e líder que deseja se aprofundar no eixo mais relevante de qualquer empresa: vender mais com menos recursos.




      Afinal, uma estratégia de marketing precisa gerar vendas, além de ter excelente repercussão e alcance. Se não resultar em vendas, todo esforço e investimento serão em vão.




      Boa leitura!




      Sandro Magaldi, escritor e cofundador do site meuSucesso.com, é especialista em vendas e gestão estratégica.


    


  




  

    

      




      INTRODUÇÃO - MAIS QUE UM ARTISTA, UM CIENTISTA




      Marketing digital é o assunto do momento há anos, e não há previsão de quando deixará de ser. Todo mundo fala dele, toda empresa quer implementá-lo no seu negócio e mesmo quem não trabalha na área quer entender pelo menos um pouco do assunto. Mas você sabe o que é marketing digital? Se respondeu que é colocar uma empresa ou marca na internet usando buscadores, posts nas redes sociais ou e-commerce, da maneira mais criativa e artística possível, preciso avisar que não é por aí.




      Marketing é, antes de tudo, um processo para gerar receita. Se a venda não existir, o marketing falhou. E, quando se pensa em marketing digital, é preciso entender que os pilares do marketing continuam os mesmos, no entanto, o meio pelo qual são gerados é o digital. Ou seja, o objetivo é impulsionar vendas por meio da internet. Para isso, o responsável por essa área dentro do negócio precisa atuar de maneira estratégica. E é exatamente isto que proponho neste livro: solte-se um pouco do lado operacional, vá além da parte artística e prepare-se para ser o criador da estratégia de marketing do negócio que está em suas mãos. Minha proposta é que você seja mais do que artista. Minha proposta é que você seja um Cientista do Marketing Digital®.




      




      E qual é o diferencial desse cientista? Para responder a essa pergunta, primeiro preciso me apresentar. Sou Dener Lippert, fundador da assessoria V4 Company, especializada em implementar e gerir processos de vendas pela internet, e atuo no mercado de marketing digital há mais de dez anos. Meu principal foco, desde o início da carreira, foi dominar as melhores técnicas para a gestão eficiente de um negócio produzindo o máximo de resultados para os meus clientes no meio digital. Nessa trajetória, testei diversas abordagens, falhei e quebrei a cara algumas vezes (você conhecerá algumas histórias ao longo deste livro), mas também aprendi lições valiosas, entendi o que funciona e por que e, agora, estou aqui para compartilhar com você esse aprendizado.




      Antes de seguirmos, quero que você pense em como é a formação do profissional de comunicação. Quem está nessa área provavelmente fez um curso de Publicidade e Propaganda, Jornalismo, Audiovisual, Cinema ou Marketing mesmo. São todos cursos que dão uma visão geral muito boa da profissão – e você precisa dela –, mas ainda erram em um ponto: não ensinam como trabalhar com o marketing digital de maneira estratégica.




      A graduação em Publicidade e Propaganda, por exemplo, ensina a criar grandes ações com influenciadores, a usar as melhores cores para chamar a atenção do público-alvo, a negociar espaço de mídia em veículos de comunicação e assim por diante. Já o curso de Jornalismo ensina a ser criador de conteúdo. Audiovisual e Cinema ensinam a fazer aquelas vinhetas incríveis, a chamar a atenção do espectador com animações geniais, definir a ambientação do material a ser produzido. Isso tudo é muito legal e, obviamente, importante para o resultado. Mas, repare, todas essas atividades focam o operacional. Você talvez agora esteja me respondendo: “Ah, mas eu sei fazer uma campanha de Google Ads!”. E eu pergunto a você: “Que ótimo, mas sabe gerar resultado em forma de mais faturamento para o negócio?”. Pois é.




      Pense comigo: operar uma ferramenta é fácil, difícil mesmo é saber o que fazer para gerar mais resultados com ela. Isso mostra que se você for bom tecnicamente, mas não souber montar uma estratégia eficiente de vendas, sempre perderá espaço para alguém que é mais efetivo que você.




      




      Durante minha formação acadêmica, sempre senti certo distanciamento do que acontecia dentro da sala de aula e aquilo que eu precisava utilizar no dia a dia dos meus negócios para crescer. Não basta conhecer as ferramentas, é preciso entender como utilizar a metodologia científica que me dá a estrutura fundamental para elaborar qualquer estratégia em congruência com o mercado que mais cresce no Brasil e no mundo: o digital.




      Para alcançar esse objetivo, criei o Método V4, uma metodologia que tem o marketing gerador de receita como foco principal de seus estudos e estratégias. É um processo sistematizado e aplicado nos mais variados cenários para comprovar a sua eficácia. E o que você encontrará nas próximas páginas é um caminho realista, livre de achismos, já testado e trilhado por milhares de outros negócios sérios para que você gere crescimento, receita e lucro – de maneira duradoura – por meio do marketing digital.




      Enxergo esse segmento como algo amplo, que vai além da geração de conteúdo para redes sociais ou venda pelo e-commerce. O marketing digital é um meio de fazer a venda acontecer. Mesmo que ela se dê no ponto físico, toda venda pode – e deve – começar no digital. Ou seja, antes de sair de casa, o consumidor já pode ter pesquisado na internet a respeito daquele produto, se interessado e decidido realizar a compra no ponto físico.




      A aplicação do Método V4 começou baseada em quatro pilares:
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      A aquisição são as pessoas que você atrai para seu canal de comunicação com o cliente (site, app, redes sociais, blog etc.). Uma vez que tenham acessado o seu ambiente, é preciso engajar esses possíveis compradores com conteúdo em forma de vídeo, texto, design e etc. O engajamento os conduz até a monetização, é só aqui que você transforma essa audiência em receita; e, depois de ter monetizado pela primeira vez com você, é preciso fazê-la comprar outras vezes – e aí chegamos ao processo de retenção. Trazer a mesma base de clientes para comprar os seus produtos mais vezes e pelo maior valor é onde mora a lucratividade do negócio.




      Esse é o roteiro de nosso processo de growth (crescimento). E, para você alcançar o sucesso em cada etapa, mostrarei quais técnicas podem ser aplicadas. Quem entende o Método V4 tem um caminho duradouro de sucesso a trilhar. Porque, ainda que surjam outras plataformas de venda, a trilha para a decisão de compra continuará a mesma. E você, como Cientista do Marketing Digital®, estará preparado para acompanhar essas mudanças e gerar resultados exponenciais.




      




      É isto que me faz levantar da cama todos os dias e trabalhar com a mesma satisfação com que comecei a minha carreira: ver que o método que criei pode ajudá-lo a mudar a realidade dos seus negócios. Aqui você aprenderá como colocar sua estratégia de marketing digital em ação e aumentar as vendas sem perder de vista todas as demais áreas do negócio, para que todo o time trabalhe alinhado aos princípios de resultado.
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      Esse método não é baseado apenas nos testes realizados com os milhares de clientes que tivemos ao longo dos anos, o nosso maior laboratório foi a própria V4, que saiu do zero, e através desse método teve mais de R$ 25 milhões de receita recorrente mensal no momento em que escrevo este texto em outubro de 2023.




      PARA QUEM É ESTE LIVRO?




      Escrevi este livro para profissionais que atuam nas áreas de negócios, marketing e comunicação. Se você é a pessoa que deve pensar a estratégia de venda dos produtos, de vender para mais pessoas, de vender mais vezes e de vender pelo maior valor, então é com você que quero conversar.




      Se deseja empreender assessorando a si mesmo ou outras empresas, ou ainda ocupar posição de destaque dentro da companhia em que trabalha, liderando a área de marketing, o Método V4 fará toda a diferença para sua atuação de hoje em diante.




      Nas próximas páginas, mostrarei o passo a passo para aplicar esse método e se tornar um Cientista do Marketing Digital®. A informação estará em suas mãos e caberá a você colocá-la em prática. Não desista. O melhor remédio para a ansiedade é o planejamento de longo prazo, portanto, não espere que as coisas aconteçam do dia para a noite. Quando você se planeja projetando o futuro, seus objetivos se tornam tangíveis e seu crescimento é exponencial. E se daqui a alguns anos alguém lhe perguntar o que faz um negócio dar certo, certamente você terá a resposta na ponta da língua: o método científico comprovado e testado, associado à persistência e à determinação.




      




      Eu consegui progredir através desse método, e você também conseguirá. O progresso constante é possível! Como disse certa vez o grande campeão de boxe Muhammad Ali: “Impossível é apenas uma palavra usada pelos fracos que acham mais fácil viver no mundo que lhes foi determinado do que explorar o poder que possuem para mudá-lo. O impossível não é um fato consumado. É uma opinião. Impossível não é uma afirmação. É um desafio. O impossível é algo potencial. O impossível é algo temporário. Nada é impossível”.1




      Seja bem-vindo a uma nova etapa da sua carreira e do seu negócio!


    




    




    

      1 TÉVEZ, O 20 frases de Muhammad Ali que são verdadeiras lições de vida. El País, 7 jun. 2016. Disponível em: https://brasil.elpais.com/brasil/2016/06/04/deportes/1465019120_522470.html. Acesso em: 25 dez. 2020.


    


  




  

    

      




      CAPÍTULO 1




      SEM RESULTADOS – E O TEMPO PASSANDO




      O  mundo está, definitivamente, conectado. De acordo com o relatório Global Digital,2 a internet marcava 4,5 bilhões de usuários no começo de 2020. Agora, enquanto você lê este livro, tenho certeza de que esse número é outro, já que a cada ano a rede ganha cerca de 300 milhões de novos usuários. Esse mesmo relatório comparou o crescimento da internet com o crescimento populacional e o que se descobriu é que, entre janeiro de 2019 e janeiro de 2020, a população mundial cresceu 1,1%. Já o número de novos usuários da rede de computadores subiu 7%. Ou seja, a quantidade de pessoas que se tornam usuárias da internet aumenta mais ao ano do que a população.




      O Brasil também seguia essa tendência e contava com 150 milhões de usuários de internet no mesmo período, com um crescimento anual de 6%.3 Essas pessoas usam a internet para consultar sites, jogar, trocar mensagens instantâneas, usar as redes sociais. Mas onde outros veem entretenimento, eu vejo um potencial gigantesco de fazer negócios e impulsionar vendas.




      




      Esse é o marketing digital, que nada mais é do que aplicar os princípios do marketing usando o meio digital. Há anos esse canal de negócios vem crescendo, destacando-se como um importante meio de vendas, e não há sinal de quando ficará para trás – ou se um dia isso vai acontecer.




      Antes de investir no meio digital, porém, as empresas precisam entender que o princípio de tudo é o marketing, e marketing é venda. Sergio Zyman, ex-diretor de marketing da Coca-Cola, no seu livro O fim do marketing como nós conhecemos, 4 explica o marketing em quatro princípios: vender o seu produto, vender para mais pessoas, vender mais vezes, vender pelo maior valor. No entanto, percebo um problema: ainda há empresas que não entenderam o marketing dentro desse viés de vendas. Ainda estão ligadas àquele antigo conceito de que investir em marketing não dá retorno financeiro para a empresa.




      Isso acontece porque muitas agências de publicidade ainda trabalham em um modelo arcaico baseado em bonificação. Responsáveis em administrar a verba do cliente para colocar em ação estratégias que deem resultado, elas direcionam as campanhas para grandes veículos de comunicação que pagam bônus de volume (o chamado BV), ou seja, uma porcentagem de tudo que o cliente gasta naquele veículo é redirecionada a elas. Assim, é mais vantajoso para a agência escolher uma TV, rádio ou qualquer outra publicação para veicular a propaganda do cliente, baseando-se no percentual de BV que ganhará do que planejar uma boa estratégia de marketing. Não há preocupação com o resultado para o cliente, e sim com o lucro para a agência.




      Algo parecido acontece com algumas agências de marketing digital. Nesse caso, porém, elas agenciam o dinheiro do cliente em ferramentas digitais que pagam comissão para elas. Não existe uma estratégia efetiva e, por isso, o resultado não atinge o objetivo esperado, que é vender mais. Esses exemplos representam o motivo de o marketing ainda ser visto muitas vezes como despesa. Contudo, a ineficiência dessas diretrizes se dá porque a expectativa e o interesse entre agência e clientes estão desalinhados.




      




      O marketing é a única forma de fazer o negócio vender mais e crescer. Sem isso, o negócio morre. As pessoas costumam dizer que o departamento financeiro é o coração da empresa. Pois eu digo então que as vendas são o oxigênio que permite ao estabelecimento se manter respirando. Há quem foque a operação, há quem foque o financeiro ou qualquer outra área, mas acredite: sem o foco em vendas, a empresa acaba asfixiada. Por isso não dá para perder tempo. Investir em uma estratégia de marketing bem estruturada pode salvar um negócio.




      Com a crise advinda da pandemia de covid-19 durante 2020, parece que as empresas abriram o olho, definitivamente, para essa necessidade. O estudo Panorama PMEs: os impactos da covid-19 e os passos para a retomada5 mostrou que 70,9% das pequenas e médias empresas consideraram que melhorar o marketing e as vendas é prioridade em um momento como este, ficando à frente, inclusive, de fluxo de caixa. Isso significa que o que buscam é aumentar o volume de vendas. O mesmo estudo mostrou que migrar para o ambiente digital também aparece na lista de prioridades. E as empresas não estão erradas: digital é a maneira mais eficiente de alavancar vendas, considerando que 71% da população brasileira está presente na internet.6




      PROPOSTAS MILAGROSAS




      




      Olhando esse cenário, não é difícil perceber por que todo mundo quer – e precisa – estar na rede. Existem diversas possibilidades de explorar esse ambiente para fazer negócio, funcionam tanto para os pequenos comerciantes – aqueles que têm o mercadinho no bairro –, quanto para médias e grandes empresas. Talvez você até já tenha tentado empreender usando a internet ou alavancar seu negócio físico usando os meios digitais, mas não se deu bem. Ou pode ser que já tenha comprado algum curso sobre marketing digital dentre os muitos que aparecem por aí. Também é possível que esteja apenas pesquisando e buscando compreender onde vale a pena investir seu dinheiro para obter o melhor retorno e maior resultado. Ou ainda, quem sabe você não chegou a este livro porque está confuso com todas as propostas milagrosas que encontra na internet e, em meio a tantas promessas existe uma pergunta sedenta por resposta: “Em quem eu posso confiar?”.




      Não é por menos: é só abrir um site que você já se depara com
pop-ups que explodem na tela oferecendo todo tipo de produto ou serviço, ou aquelas ofertas tentadoras falando como ganhar dinheiro – fácil e rápido – por meio da internet. O anúncio impressiona. Geralmente, mostra pessoas à beira da piscina ou em um cenário paradisíaco, com um computador no colo e a promessa de que investindo poucas horas por semana é possível ganhar algumas dezenas de milhares de reais. Espero que você não tenha caído nessa história. Não quero ser um estraga-prazeres, mas preciso falar a verdade: isso é bullshit.7 Essa história não existe. Ninguém atua, de fato, dessa maneira. Dá para ganhar dinheiro através da internet? Claro que sim. É tão fácil quanto o pop-up que abre na sua tela dá a entender? Óbvio que não. Tudo é resultado de muito trabalho e, claro, de estudo. Não basta apenas postar ou oferecer um produto, mas entender o público com quem você está falando, seus hábitos e como falar com ele. Desse modo, é possível construir uma boa avenida de crescimento através da internet. E aí volto ao início do nosso papo. Não existe marketing digital. O que existe é o marketing, uma série de ferramentas para mover o mercado, o caminho para o crescimento, o modo de promover mais vendas. E existe o digital, que é uma opção para esse objetivo ser alcançado.




      Pense em um comércio que apostou todas as suas fichas em uma campanha nas redes sociais e não obteve o resultado esperado. O erro está no meio digital? Nem sempre, porque na maioria das vezes o problema é anterior a isso. Ele já vem de outros aspectos do marketing, da maneira como o produto é concebido, como é distribuído, como a mídia é planejada.




      




      Na V4 Company, já atuamos em mais de quinze mil projetos, entre eles o do aplicativo de músicas Spotify, no qual gerimos verba de mídia em uma campanha em cinco países diferentes. Essa experiência nos fez ter ainda mais certeza daquilo que já sabíamos: o Spotify ter dado certo tem a ver não só com a estratégia que foi traçada nas campanhas, mas com os fundamentos do produto, que já eram bons antes disso. O que fizemos foi potencializar os resultados. Se o produto é bom, consegue vender em qualquer canal. Ou seja, tudo parte do marketing.




      Eu defendo que o ponto-chave para definir uma estratégia de marketing é usar o método CERTO COM O PENSAMENTO científico. A sua performance não é definida com um jogo no escuro nem por post bonito no Facebook ou uma imagem no Instagram.




      Infelizmente, vejo muitos especialistas em marketing digital que acreditam que ter uma estratégia consiste apenas em selecionar um assunto, criar o conteúdo e depois fazer uma arte bonita. Na verdade, eles só conseguem fazer uma atividade operacional, não existe planejamento científico nessa história, embora seja este que separa um negócio de sucesso perene de um negócio de sucesso imediato. Porque o post bonitinho pode até ganhar muitas curtidas e atrair certa audiência, mas será algo imediato que não gera valor agregado ao longo do tempo nem assegura que esse engajamento se torne uma constante. Quando você emprega o V4 com o pensamento científico, consegue agregar valor ao seu produto, sua campanha deixa de ser um post e se transforma numa estratégia que atrairá mais clientes e aumentará as suas vendas. Afinal, isso é marketing, e marketing não é arte, é ciência.




      




      É preciso, então, saber diferenciar a divulgação pura de produtos – como posts em redes sociais, imagens, campanhas – e resultados reais e mensuráveis. O mais importante para grande parte das empresas é o retorno palpável e perceptível do investimento feito. E a geração de leads,8 a conversão, a venda e o faturamento são fundamentais para qualquer empresa continuar de pé.




      Também existem os negócios especializados em marketing que prometem a garantia de resultados a todo custo, independentemente de contexto, região, condições socioculturais e outros aspectos. Porém, não existe garantia de que a estratégia adotada vai funcionar, afinal, a venda depende da decisão do cliente. Responsabilizar-se pela entrega desses resultados é como garantir que determinado time vai ganhar o campeonato de futebol. Ele pode ter os melhores jogadores e o melhor técnico, mas é impossível controlar o que o oponente vai fazer em campo. Por isso as fórmulas prontas de marketing são tão ineficientes e levam empresas a não acreditar nas promessas que ouvem.




      Não existem procedimentos incontestáveis no relacionamento com pessoas. Máquinas são previsíveis, pessoas são incalculáveis e incertas. O que se deve fazer é implementar processos, criar soluções, analisar os números e conceber melhorias que ajudem a aumentar a chance de sucesso. O marketing digital, quando desenvolvido nessas condições, costuma entregar o melhor ROIC (retorno sobre o capital investido).




      Eu sei bem disso. A internet é a minha principal fonte de crescimento há dez anos e, por meio da V4 Company, milhares de pessoas transformaram a própria vida. Mas isso vai além de fazer negócio ou obter lucros na internet, essa é uma visão limitada. Minha empresa não é virtual. Eu tenho um espaço físico que faz negócio com a internet. Os meus clientes vêm da internet, mas também têm um espaço físico. E é aí que está a grande jogada deste mercado: entender que a venda não vai acontecer na internet, mas por meio dela.




      




      O que eu quero é lhe mostrar o jeito profissional de ter crescimento constante e previsível por este meio, tendo certeza de todas as decisões que está tomando. E o que é preciso fazer para ganhar dinheiro on-line, ter orgulho de vender produtos de alta qualidade, agregando valor à sociedade e com previsibilidade de receita? Implementar um processo de vendas por meio da internet para a sua ou outras empresas. Esse é um mercado de altíssimo potencial.




      [image: ] É uma área em que circula muito dinheiro. De acordo com a Associação Brasileira dos Agentes Digitais (Abradi), em 2014, as empresas já investiam 3 bilhões de reais por ano em serviços de marketing digital.9




      [image: ] Há muitas empresas necessitando desse serviço, e se você estiver pensando que as companhias buscam apenas agências consagradas para pensar suas estratégias, está enganado. O Brasil tem 17,2 milhões de pequenos negócios,10 e eles não têm orçamento para contratar grandes escritórios.




      [image: ] O consumo pela internet é uma realidade que nenhum negócio pode ignorar. Segundo pesquisa desenvolvida pela empresa global de publicidade Criteo, no Brasil, 56% dos consumidores pesquisados realizaram sua primeira compra on-line durante o pico da pandemia; destes, 94% desejam continuar consumindo das empresas que passaram a conhecer depois disso.11




      




      Além dessas vantagens, o mercado apresenta algumas facilidades para quem quer se inserir nele. Como tudo ocorre em um ambiente digital, as reuniões são feitas on-line; os custos fixos são reduzidos; não há barreiras geográficas (você pode ter seu negócio em uma cidade pequena do interior do país e vender para qualquer lugar do mundo); as campanhas de marketing podem ser mais facilmente direcionadas ao público que se quer atingir; o custo do investimento inicial costuma ser bem baixo ou, até mesmo, nulo; e, com os custos mais baixos para colocar o negócio em funcionamento, é possível obter alta lucratividade.12




      Para você ter uma ideia, quando assinei o primeiro contrato para prestar serviços de marketing digital eu ainda tinha 18 anos e não conhecia a empresa pessoalmente, aliás, nunca a conheci. No próximo capítulo, vou contar direitinho essa história. Por agora, você precisa saber que, nessas condições, consegui executar meu trabalho perfeitamente e mais, consegui crescer. Através da V4, já prestamos serviço para mais de quinze mil empresas em vinte países.




      Ainda acrescento outra facilidade para quem vai atuar nessa área: o digital permite que a empresa faça, com muita facilidade, testes para saber como atingir seu público. Colocou uma estratégia em ação e ela não deu resultado? No dia seguinte ou até mesmo nas horas seguintes já é possível substituí-la. Imagine fazer isso em um anúncio na TV ou no rádio? O tempo de análise e ajuste será bem mais lento.




      




      Você tem alguns caminhos para tirar receita do canal digital. O primeiro e o melhor deles é usar um negócio já estabelecido fisicamente, que opera no modo tradicional, e potencializá-lo com a internet. Uma das maneiras de fazer isso é por meio de um e-commerce, que é uma loja hospedada na internet em que você vende seus produtos ou serviços. Você também pode obter receita do digital tornando-se um influenciador digital, construindo sua audiência e monetizando-a por meio do AdSense (que é quando você produz conteúdo on-line e espera ser remunerado por isso – é o que acontece com os vídeos que são postados no YouTube, por exemplo) ou por meio de outras parcerias. Você também tem a opção de se tornar um afiliado, que é vender um produto ou serviço de outra empresa ou marca em troca de uma comissão, operação em que toda a transação de venda e entrega é feita pela própria marca. Pode fazer operações de dropshipping, que é a venda de um produto fabricado por outra empresa no exterior – você age como um intermediador que vende e entrega o produto direto ao consumidor.




      Qualquer que seja a sua escolha, é possível, sim, ter um bom rendimento, mas por que algumas pessoas conseguem sucesso nessas operações e outras não? Justamente pela falta de formação científica do profissional que lidera a estratégia de marketing. E é isso que eu vou lhe ensinar nos próximos capítulos. Você talvez esteja pensando: “Cara, eu trabalho muito bem com todas as ferramentas de mídias sociais” ou “sei muito bem como operar o e-commerce”. Mas não é a usar ferramentas que eu estou me referindo. A melhor maneira de lucrar com a internet é entendendo os princípios básicos do marketing, entendendo a ciência humana e também a importância do canal digital e aplicando essa lógica em um negócio real. A partir daí, você conseguirá exponenciar o seu próprio negócio ou se tornar um assessor de marketing digital.




      QUAL CURSO DEVO FAZER?




      Existem muitos cursos de marketing digital. Basta fazer uma pesquisa rápida no Google e encontrará um perto de você ou on-line. Existem até mesmo cursos superiores que focam o marketing digital ou colocam o digital como extensão de um curso tradicional – como Publicidade e Propaganda. Com a minha experiência de anos de mercado, posso afirmar que todas essas formações ainda são incompletas. E é justamente por isso que muitas pessoas fazem esses cursos e não conseguem ter sucesso no meio. O que acontece é que as graduações – que ainda são a opção da maioria das pessoas que querem ter uma profissão e ingressar no mercado de trabalho – focam a grade curricular em disciplinas segregadas, concentradas apenas em sua área de atuação. Assim, quem faz Administração só entende de administração. Quem faz Jornalismo só entende de jornalismo e quem faz marketing só entende de marketing. Não lhes ensinam nada de outras áreas da ciência humana e dos negócios.




      




      Além disso, mesmo aquelas faculdades que oferecem a opção de marketing digital erram, pois direcionam todo o conhecimento para o uso de ferramentas, assim como a maioria dos cursos rápidos de marketing digital. A intenção é criar um profissional que maneje as ferramentas do digital, somente isso.




      Veja, não estou dizendo que você deve deixar de cursar a faculdade ou que não deve fazer nenhum curso, mas que deve buscar uma intersecção entre as áreas. Como a educação ainda funciona de modo muito tradicional, infelizmente, apenas um curso não lhe oferecerá todo o necessário, e você deverá ter uma postura investigativa e pensamento científico para atuar de modo estratégico, dominando um conhecimento amplo e depois se especializando em uma área. Você precisa entender a ação humana, entender o ser humano para depois operar a ferramenta que vai tirar o máximo potencial para gerar a ação de compra do consumidor – que é o seu objetivo. E nada disso vai bastar se você não souber ler e apresentar os resultados através dos demonstrativos financeiros e contábeis que o mercado entende. Quem tira o máximo das ferramentas do marketing digital é quem mais tem conhecimento sobre o comportamento humano. Se o profissional só aprender ferramentas digitais e não entender do todo, sua atuação será sempre um tiro no escuro ou uma ação isolada. Ele vai fazendo do jeito que dá, um dia de um jeito, outro dia de outro, sem construir um processo replicável. Claro que a internet permite errar mais vezes do que outras mídias, mas ninguém sobrevive só errando.




      Ser um Cientista do Marketing Digital® significa se pautar na ação humana e, a partir disso, conseguir usar as ferramentas digitais ao próprio favor. Quando você entende o pensamento científico, consegue ter uma visão 360 graus do negócio e aprende a vender seu produto, a vender para mais pessoas, a vender mais vezes e a vender pelo maior valor. E ainda se protege das desculpas evasivas daqueles profissionais que não geram resultados e das promessas das escolas que prometem resultados fantasiosos apenas para vender curso.




      




      Nós começamos agora essa caminhada. Continue comigo que, ao longo deste livro, vou mostrar como consegui crescer e como você também pode se tornar um profissional com uma atuação diferenciada e muito valorizada no mercado.
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      CAPÍTULO 2




      LOOKING AHEAD




      Conhecimento do seu ramo de atividade, boa gestão financeira, gestão de pessoas, vendas… Eu poderia escrever várias linhas para mostrar quais são as razões que fazem um negócio dar certo. Mas existe algo a mais que, para mim, fez toda a diferença: o inconformismo. Essa sensação de que algo não está favorável ou está em desacordo com o que eu pensava ou queria para mim me acompanha desde a infância. E acho que foi esse desejo de fugir do comum e enxergar oportunidades fora do pequeno círculo em que eu vivia que me fez chegar até aqui. Sempre tive objetivos bem ambiciosos. A V4 Company fatura algumas centenas de milhões atualmente, valor que quero aumentar em dezenas de vezes nos próximos anos (e isso talvez já tenha acontecido, a depender do momento em que você está lendo este livro). Você pode pensar que estou fora da realidade, afinal, se analisarmos as duas dezenas de milhões de empresas abertas no país, menos de sete mil conseguiram passar da casa de R$ 1 bilhão de receita anual.13 Mas será que esse objetivo está, realmente, tão distante? Tenho certeza de que não, pois os resultados que já foram alcançados enquanto escrevo este livro me deram a segurança de afirmar que é possível, sim. Afinal, nada foi conquistado do dia para a noite nem copiando o que eu vi a no mercado, mas a partir de um modelo de negócio próprio e de um pensamento científico para trabalhar através da internet.




      Só consegui dar esse salto porque me incomodei de seguir o padrão em que eu vivia e nunca me conformei com aquilo que a sociedade me impunha. Nasci e cresci na periferia da região metropolitana de Porto Alegre, no Rio Grande do Sul, em um bairro que tinha um ecossistema econômico próprio. Além de negócios que atuavam na ilegalidade, como o tráfico, havia alguns pequenos empreendimentos formais. Com a vida que eu levava e as pessoas com quem convivia, não me restava nada além de seguir pelo caminho da ilegalidade. Isso era o que a sociedade me dava. E, olhando as pessoas ao meu redor, era mais fácil aceitar tudo aquilo e acreditar que era o único caminho a seguir.




      




      Mas por que eu teria que viver na periferia cercado de violência? Por que teria que aceitar que a pobreza era o meu destino e que se eu quisesse ser alguma coisa teria que vender drogas? Digo isso porque esse era o status da pessoa mais bem-sucedida da minha vizinhança. E, olhando a vida de luxo que ela levava mesmo passando o dia todo em casa jogando videogame e com iogurte na geladeira (o que, para uma criança da periferia, era um case de sucesso), confesso que algumas vezes pensei: quero ser traficante.




      Mas entendi, bem cedo, que eu não queria seguir o caminho que muitos jovens da periferia seguem, muitas vezes, por total falta de opção e apoio. Por isso, resisti e sobrevivi ao sistema. Mudar o passado não era opção, mas eu tinha a possibilidade de enfrentar a realidade como ela se apresentava. E eu reagi.




      Minhas primeiras ideias empreendedoras surgiram aos 14 anos, quando comecei a trabalhar em uma microempresa de sonorização e iluminação de eventos no bairro em que morava. Eu e meus amigos trabalhávamos na montagem e operação das festas em troca de R$ 50 por noite e um pouco de entretenimento. O salário era baixo, mas, para mim, ter a possibilidade de frequentar as melhores festas da cidade era uma grande diversão. Também foi um período em que, mais uma vez, o inconformismo me fez ir além. Aquela grana baixa não satisfazia os meus desejos, e ficava imaginando o que poderia fazer para abrir meu próprio negócio.




      




      Em 2010, com 15 anos, eu tinha o sonho de assistir ao Planeta Atlântida, o maior festival de música do Sul do país, que acontecia a mais de 100 quilômetros da capital gaúcha. Até aquele momento, eu só o havia assistido pela TV e sabia que a minha banda favorita na época, Charlie Brown Jr., estaria presente no festival. Então, o que fazer para viabilizar minha ida para o Planeta? Conformar-me de que aquilo não era para mim estava fora de questão. E foi assim, diante dessa necessidade, que surgiu meu primeiro plano de negócio, esboçado na minha cabeça mais ou menos nesses termos:




      1. PROBLEMA: sem dinheiro, eu não tinha como ir ao evento. Não teria transporte, não teria ingresso, não teria onde ficar.




      2. MERCADO: os meus colegas de escola enfrentavam o mesmo problema do transporte e da falta de hospedagem, mas eles tinham algum dinheiro.




      3. SOLUÇÃO: meu irmão trabalha com frete, e um dos seus negócios era alugar uma Kombi para levar a galera para uma balada a alguns quilômetros da nossa cidade, o que me inspirou a pensar: “Por que não fazer o mesmo?”.




      




      4. TESTE: na época, eu nem sabia o que era um MVP (sigla em inglês para Mínimo Produto Viável), mas era isso o que eu estava fazendo. Qual era o mínimo que eu precisava faturar para aquele empreendimento dar certo? Eu não tinha um veículo nem sabia dirigir, mas descobri que as empresas não exigiam pagamento adiantado para a reserva do transporte. Sabendo disso, a ideia tomou forma em minha mente: marcar a viagem com a transportadora e depois correr atrás do dinheiro necessário até a data de partida. Era simples, eu teria até a data do embarque para vender o transporte e levantar o dinheiro para bancar o traslado da galera. Um complemento ao meu produto era a hospedagem. Tempos depois, aprendi que fazer uma venda cruzada com produtos complementares dessa forma se chama cross sell. Eu tinha a logística, mas as pessoas precisavam ter onde pernoitar, porque o festival durava dois dias. Então, eu venderia o transporte e ofereceria também a hospedagem. Liguei para os hotéis e campings da região do evento e descobri que também não precisaria adiantar pagamento para fazer as reservas. Feito! Fechei com um camping que se tornou a hospedagem oficial do meu Passaporte para o Planeta (nome que eu dei para o produto).




      5. GROWTH: e como crescer esse negócio? Oras, vendendo mais! Percebi que o meu mercado (composto pelos amigos da escola) estava facilmente ao meu alcance por meio da maior rede social da época: o Orkut. A minha estratégia de crescimento foi mandar spam14 via Orkut para as pessoas e comunidades para divulgar o evento. Também angariei pessoas, que se tornaram embaixadoras do meu negócio, para vender pelo MSN, programa de troca de mensagens mais popular naquele momento. Eles mudavam seus nicknames na rede para “Transporte para o Planeta” e, a partir daí, apareciam em destaque nos seus contatos – como se fosse o WhatsApp –, conseguiam abordar os possíveis clientes e eram comissionados pelas vendas realizadas.




      Sem saber, já nesse primeiro empreendimento, criei meu primeiro modelo de negócio. De uma só vez, supri uma demanda – a necessidade de as pessoas se locomoverem até o Planeta Atlântida – e uma necessidade – no caso, a minha falta de dinheiro e a vontade de ir ao festival. Ao final, consegui vender todas as cotas que tinha criado e deu tudo certo.




      




      Com um modelo de negócios em mãos, pude replicá-lo em novas oportunidades. Fiz transportes para outras festas e eventos, e, junto com outros amigos, criei a nossa própria festa. A divulgação, claro, continuou a ser feita pelo Orkut e MSN. A essa altura, eu tinha 16 anos e já tinha entendido o poder das redes sociais como ferramentas de crescimento. Na primeira festa, reunimos setecentas pessoas! Dali em diante, começamos a fazer uma festa a cada três meses. Depois, com o crescimento, a frequência aumentou para uma festa por mês. Chegamos a juntar mil pessoas e a alugar mensalmente um local para ser o ponto fixo dos eventos. Porém, neste último caso, não tivemos sucesso. Cometemos uma sucessão de erros administrativos, operacionais e de marketing, e, em pouco mais de três meses, o local estava fechado. Eu, minha irmã e outros sócios acumulamos dívidas. Durante nosso tempo de operação, não tínhamos receita suficiente para arcar com os aluguéis do espaço (que estavam todos atrasados) e o pagamento dos fornecedores e das atrações.




      Mas sou um inconformado, lembra? Então, junto com meus sócios, resolvemos fazer uma última tentativa de reviver o negócio. O verão estava chegando e sabíamos que grande parte da população da região metropolitana de Porto Alegre migraria para o litoral. Era a nossa chance de recapitalizar nossa pequena empresa. A ideia era abrir uma casa noturna no litoral. Parecia tudo bem, mas o resultado foi um desastre. Investimos no negócio por dois meses e absolutamente nenhuma pessoa entrou no estabelecimento. Sim, sem exageros, zero pessoas. Por mais que eu não compreendesse na época, havia cometido uma série de erros básicos de marketing e administração – desde a falta de conhecimento sobre gestão do fluxo de caixa até como alavancar o crescimento financeiro – que resultaram nesse fracasso. E, sem alternativas, nos restava apenas desistir. Esse foi o ponto mais baixo da minha vida empreendedora até então, sendo que nessa época, eu tinha apenas 17 anos.




      UM NOVO CAMINHO SE ABRE: A FACULDADE




      




      Diante de tudo o que aconteceu, eu precisava saldar as nossas dívidas e dar um jeito de realmente ajudar minha família. Era hora de arrumar um emprego formal, de carteira assinada. Depois de muitas entrevistas – entre as quais aquelas em que fui dispensado simplesmente por ter vindo de uma família desestruturada (sim, isso acontece!) –, consegui uma vaga de auxiliar administrativo em um pequeno varejista de equipamentos para postos de combustíveis e assistência técnica. Aprendi muito durante o tempo que fiquei ali. O proprietário, Luis Carlos Rosa, foi um grande mentor. Além de me ensinar muito, incentivou-me a entrar na faculdade de Administração, inclusive oferecendo-se para pagar 80% da mensalidade.




      Até aquele momento, eu odiava estudar, nunca tinha lido um livro e achava que faculdade era algo que não faria diferença nenhuma. Mas o Luis não aceitava isso e me dizia o seguinte: “Você quer ir mais longe do que as demais pessoas do lugar de onde veio? Quer voltar para lá da melhor maneira possível? Ajudar a sua mãe e a sua irmã? Então você precisa dar valor ao trabalho. O trabalho vai proporcionar a transformação para você e para a sua mãe. Você precisa trabalhar dez vezes mais que a média. Precisa estudar, ler, pensar à frente. Você trabalha no administrativo, mas precisa saber além das coisas do administrativo que são passadas para você. Antecipe-se, procure saber antes que seja pedido. Leia os manuais de manutenção. Quem do administrativo sabe as coisas da manutenção? Você acha que é bobagem, que não vai precisar disso? Quando um cliente, dono da maior rede de postos de combustíveis do estado, entrar aqui querendo saber de uma máquina, você vai saber o que falar com ele, e, por isso, pode conseguir uma posição ao lado dele. Mude de amigos. Você pode até continuar gostando dos seus, mas eles não construíram e provavelmente nunca construirão nada daquilo que você almeja. Eu sei que isso não é bonito, mas é a verdade nua e crua. Mude o seu meio e você mudará”. Foram duras lições, mas transformaram a minha vida e jamais as esquecerei. Comecei a ler, estudar, participar de treinamentos, eventos e cursos e focar o trabalho com a clareza de que aquele era o meio para eu mudar a minha vida. Fiz tudo ao meu alcance para que pudesse alcançar o meu objetivo: ter controle sobre o meu futuro.




      Já nos primeiros estudos da graduação, descobri por que meus empreendimentos não DERAM certo. Aquilo me emocionou e mostrou que eu estava no caminho certo. Eu queria voltar a empreender, mas entendi que precisava me preparar. Entrei na faculdade em 2012 e, logo após o meu contato com as matérias de marketing, resolvi migrar para esse curso.




      Eu queria crescer rápido no mercado e não admitia o conformismo de estudar quatro anos e só depois disso buscar uma vaga efetiva no mercado. No primeiro semestre do curso, me candidatei a uma vaga de diretor de marketing em uma indústria de equipamentos fitness – e não é que me chamaram para a entrevista? Óbvio que eu não tinha os requisitos para o cargo, mas o diretor de marketing gostou de ouvir a minha história de empreendimentos insanos e me contratou para ser vendedor. E ainda me fez um convite para conversarmos fora dali. Ele queria entender como funcionava o que eu fazia nas redes sociais para os meus negócios. Era 2012, e o Facebook ainda era novidade no Brasil, mas já tinha 1 bilhão de usuários no mundo.15




      Esse diretor me contou que as empresas estavam começando a contratar serviços de social media (profissionais especializados em redes sociais) para fazer exatamente o que eu fazia nos meus negócios. E eu, um moleque de 18 anos, já estava naquilo há, pelo menos, dois anos. Assim, ele me propôs abrir uma empresa oferecendo esse tipo de serviço. Embarcar nesse vagão de social media parecia um caminho para aplicar as minhas habilidades e ficar dentro do mercado de tecnologia. A divisão do negócio era simples: 60% pra ele e 40% pra mim. Eu só tinha que vender (conseguir os clientes), e ele faria a operação. Tocaríamos esse negócio em paralelo com o nosso emprego na empresa em que ele me contratou. Em menos de vinte dias, fechei meu primeiro contrato com um candidato a deputado estadual, por cerca de R$ 2 mil por mês. Feito! Ele só precisava entregar os resultados para o cliente. Naquela época, o Facebook tinha muito alcance orgânico, e os anúncios ainda não existiam no Brasil. Então, conseguir engajamento era mais fácil.




      Resultado: após um mês de trabalho, tínhamos cerca de setenta seguidores na página do cliente.




      




      Naquele momento, eu já tinha aprendido o conceito de Sergio Zyman, do qual falei no capítulo anterior: marketing só é marketing quando vende, quando dá resultado para o cliente, e sabia que setenta seguidores não elegeriam ninguém. Tínhamos que entregar mais para nosso cliente. Infelizmente, meu sócio não tinha a mesma visão. Ele era uns dez anos mais velho que eu, publicitário, se apegava em justificar tudo, como um possível resultado de branding e coisas do gênero – coisas das quais o cliente não queria saber. A visão dele ainda era ancorada no marketing como responsável por peças bonitas, campanhas que chamavam a atenção, mas não necessariamente preocupado com conversão em negócios. Resolvi sair da sociedade. Foi decepcionante, mas aquilo não correspondia com o que eu acreditava. Eu não poderia aceitar aquela maneira de trabalhar, sabendo que era possível fazer mais.




      Em seguida, tentei sociedade com mais três amigos, mas, de novo, tínhamos visões diferentes de negócios. E pior: perdi também o meu emprego formal justamente por não estar me dedicando como deveria. Eu não estava tendo bom desempenho nem como empreendedor nem como funcionário. Aquilo mexeu comigo. Eu tinha ideias fervilhando na cabeça, sabia que pensava o marketing de maneira correta, mas não conseguia ir em frente. Era outubro de 2012, e decidi que tentaria de novo, mas dessa vez empreenderia sozinho em uma mistura de social media com ações de live marketing em eventos. Passei vinte dias tentando vender meus serviços, prospectando clientes via telefone. Ligava, ligava, ligava de novo, ligava outra vez, mas, apesar do esforço, não conseguia ninguém. Eu ainda não estava afiado em minha abordagem e, por isso, não era capaz de convencer os clientes de que o que estava oferecendo realmente valia a pena.
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