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			Nota ao leitor


			Este livro vai ajudá-lo a criar o seu próprio negócio — rapidamente. Se já for dono de algum empreendimento ou se estiver interessado em criar um, eis aqui um método para estimulá-lo. Pense nisso: e se você conseguisse lançá-lo nos moldes da Apple ou dos grandes estúdios de Hollywood? E se os seus potenciais clientes ficassem contando os dias ansiosamente até poderem comprar o seu produto? Imagine se você conseguisse criar um posicionamento de mercado forte o suficiente para quase eliminar a concorrência? Ou se pudesse fazer isso independentemente do tamanho do seu negócio ou do seu orçamento?


			Existe um processo... uma fórmula, se você preferir, que poderá ajudá-lo a chegar lá. Criei e aprimorei essa fórmula ao longo dos últimos 18 anos e irei compartilhá-la com você nas próximas páginas.


			Não há nenhuma teoria neste livro. Tudo o que ensinarei está amparado em resultados da vida real. Essa fórmula foi criada empiricamente, a partir de testes práticos e de uma experiência arduamente conquistada.


			Pessoalmente, já promovi dezenas de lançamentos muito bem-sucedidos dos meus próprios produtos. Mas este livro não tem a ver comigo nem com meu sucesso pessoal. Orientei meus alunos e meus clientes em centenas de lançamentos que contaram com minha participação direta, ajustando os parâmetros e observando todos os dados.


			Você conhecerá alguns desses alunos ao longo da obra, pois acredito no ensino a partir (por intermédio) dos exemplos. Você vai reparar que NÃO são cenários hipotéticos. Já li vários livros de negócios que usam estudos de casos fictícios para explicar seus métodos, mas não é isso que ocorre aqui.


			Oferecerei exemplos extraídos do mundo real. E irei além, com os Estudos de Caso audiovisuais que podem ser conferidos no site que dialoga com este livro. O site também conta com vídeos e recursos adicionais de treinamento, que poderão ser acessados no endereço http://thelaunchbook.com/member/, em inglês.


			Irei ainda mais longe, admitindo a tendência a me orgulhar dos meus alunos. Adoro falar sobre eles e celebrar seu sucesso. Faço isso, principalmente, porque é algo instrutivo, mas também porque eles são meus heróis. Acredito que os empreendedores são o futuro da humanidade. São eles que estão promovendo o progresso humano, criando empregos e agregando valores reais ao mundo. Essa é uma das razões pelas quais sou tão apaixonado pelo meu trabalho — está relacionado a ajudar os empreendedores e os que aspiram a ser um deles.


			Também acredito que estamos vivendo o melhor momento da história para o crescimento e as oportunidades de empreendedorismo. Nunca foi tão fácil dar início a um negócio, e nunca foi tão fácil expandi-lo. A habilidade para atingir nichos de mercado bastante segmentados em um ambiente global é simplesmente inédita. Minha primeira venda, por exemplo, foi realizada em um nicho de mercado específico, para um cavalheiro na Suíça... e eu fiz isso do porão da minha casa, no Colorado.


			É claro que isso não significa dizer que se trata de uma coisa simples. Há um grande esforço envolvido, assim como em qualquer outra conquista humana. Este livro, com certeza, NÃO é um manual de como-ficar-milionário-rapidamente. Mas a fórmula vem sendo comprovada repetidas vezes — ela estabelece o roteiro para um rápido arranque do seu produto ou do seu negócio. Afinal de contas, se você estiver mesmo disposto a se empenhar, será interessante saber que está usando um sistema testado e comprovado.


			Os resultados têm sido impressionantes. Dei início aos meus negócios da forma mais modesta possível, até alcançar dezenas de milhões de dólares com a venda dos meus produtos. E, mais especificamente, meus alunos e clientes superaram em muito meu próprio sucesso — eles venderam centenas de milhões de dólares de seus próprios produtos e serviços.


			O engraçado é que, analisando retrospectivamente, tudo aconteceu de modo acidental. Não me programei para reinventar o marketing ou para me tornar uma referência nessa indústria. Na verdade, quando comecei, não tinha nenhuma experiência em vendas ou em marketing. E, em grande parte, foi por isso que obtive sucesso...


		




		

			
1. Do pai que só fica em casa ao pai que ganhou seis dígitos em sete dias


			Era apenas mais um clique no mouse... assim como centenas, ou até mesmo milhares, de cliques que são dados todos os dias. Mas era um clique realmente importante para mim, e eu hesitei. Meu dedo pairou sobre o botão antes de eu clicar. Cinco segundos, dez segundos, e eu ainda estava na dúvida. A verdade é que eu estava apavorado. Meses de planejamento, anos de esperanças e sonhos estavam envolvidos naquele único clique. Parecia que o futuro da minha família estava em jogo.


			Eu não sabia que aquele clique no mouse deflagraria vários acontecimentos que mudariam o próprio aspecto do marketing e dos negócios realizados através da internet. Mas, enquanto estava sentado no escritório da minha casa, enfiado em um dos cantos de um porão parcamente iluminado, nenhum pensamento mais elaborado passava pela minha cabeça a não ser ganhar um dinheirinho extra para ajudar a sustentar minha família. Eu estava usando um velho computador, já gasto, com uma ultrapassada conexão discada com a internet, e estava desempregado havia mais de sete anos. Sem dúvida, um começo bastante modesto.


			Mas a verdadeira razão para a hesitação em dar aquele clique no mouse se resumia a uma só palavra — desespero. Eu estava desesperado por uma mudança. Eu precisava fazer sucesso. Ganhar algum dinheiro. Tinha de dar uma guinada na minha vida. E eu estava esperando (e trabalhando) por aquele momento havia muito tempo...


			Toda essa jornada começou quando minha esposa, Mary, voltou para casa aos prantos — uma cena que ficou gravada para sempre na minha memória. Ela havia saído mais cedo do trabalho e, naquele momento, estava em pé à minha frente, soluçando, pressionada pela obrigação de ter de sustentar nossa família. Mary não aguentava mais sair para trabalhar todas as manhãs, antes mesmo que os nossos dois filhos pequenos acordassem, e chegar em casa quando já estava quase na hora de colocá-los para dormir.


			Eu costumava ficar em casa, tomando conta dos nossos bebês. Hoje em dia, o termo politicamente correto para isso é “o pai que fica em casa”, mas, naquela época, nós usávamos simplesmente a expressão “Sr. Mamãe”, uma situação bem menos tolerável na sociedade do que é hoje. Muitos anos antes, eu havia abandonado meu emprego no mundo corporativo — um emprego na área de gerência de operações que, provavelmente, a maioria das pessoas consideraria bom. Eu era aquela notória figura que tentava conjugar situações incompatíveis. Eu apenas não combinava com o mundo corporativo. Não compreendia as políticas internas e sentia que estava nadando permanentemente contra a maré quando tentava realizar as coisas. Eu me considerava um fracasso corporativo. Quando meu filho mais velho tinha cerca de 1 ano, minha esposa concluiu a pós-graduação na Universidade do Colorado e conseguiu um novo emprego no Escritório de Recuperação de Solos dos Estados Unidos. Foi nesse momento que acabei desistindo da minha carreira corporativa.


			Eu não tinha nenhum plano em mente. Não sabia o que fazer dali em diante. Sabia, apenas, que não conseguiria continuar vivendo no mundo corporativo.


			Aquela fase de Sr. Mamãe se prolongou por muito mais tempo do que eu esperava. Logo depois, tivemos o segundo bebê, o que significava que eu deveria tomar conta de duas crianças pequenas. Quem já esteve nessa posição pode imaginar quanto meus dias ficaram atarefados. Mas eu precisava fazer uma mudança. Tinha de descobrir uma forma de sustentar minha família, reduzir as responsabilidades da minha esposa e aliviar toda aquela pressão que nossa família estava sofrendo.


			E aquele clique no mouse estava relacionado a isso — transformar as nossas vidas, construir um futuro novo e mais próspero. Tinha a ver com o lançamento de um produto e com o lançamento de um negócio. Com criar uma fórmula e mudar o nosso destino. Nunca, nem nos meus sonhos mais ambiciosos, achei que aquilo mudaria o mundo.


			SIGA EM FRENTE E ABANDONE SEU EMPREGO


			Quando, por fim, reuni coragem suficiente para clicar no botão, a reação foi surpreendente... foi como pisar no acelerador de um Porsche 911 duplamente turbinado.


			Aquele clique fez com o que o meu computador enviasse um e-mail.


			O e-mail foi direcionado para um servidor cuja base estava nas cercanias de Green Bay, em Wisconsin.


			E isso gerou a transmissão do e-mail, distribuído para as pessoas que haviam se cadastrado na minha lista de newsletters.


			Dentro de alguns segundos, aquela mensagem chegou às caixas de entrada dos meus contatos.


			O e-mail era bastante curto, contendo menos de cinquenta palavras. Porém, ao fim da mensagem havia um link para um formulário de pedidos incorporado ao meu site, em que os usuários poderiam comprar um produto que eu havia acabado de criar. O produto era uma mera newsletter, com informações a respeito da bolsa de valores e as minhas previsões imediatas para o comportamento do mercado.


			(Na verdade, para ser mais preciso, eu ainda não havia criado o produto, mas tocarei nesse assunto mais adiante, quando falar sobre o Seed LaunchTM.*)


			Logicamente, tudo isso levou pouquíssimo tempo, mas, depois de ter clicado no botão “enviar”, cada segundo que passava parecia durar uma eternidade. Era como se eu estivesse em um permanente estado de expectativa. Eu precisava saber... alguém compraria meu novo produto?


			Depois de trinta segundos, com otimismo, verifiquei se alguém já havia comprado.


			Nada.


			Quarenta segundos. Nada.


			Cinquenta segundos. Nada.


			Cinquenta e nove segundos... e a PRIMEIRA VENDA surgiu!


			Alguns segundos depois, outro pedido. Em seguida, outro, e mais outro, e depois mais três. Cada vez que eu clicava em “atualizar”, mais pedidos surgiam!


			Em uma hora, o volume de vendas ultrapassava US$8 mil. Ao fim do dia, as vendas haviam atingido mais de US$18 mil. E, após uma semana, minha modesta e pequena oferta já havia arrecadado mais de US$34 mil — quase a mesma quantia que eu havia recebido ao longo de todo o ANO em meu emprego corporativo.


			Foi esse lançamento que trouxe Mary de volta à nossa casa. Não era o meu primeiro lançamento (essa é uma história um tanto confusa, que eu vou contar mais à frente), mas foi o que me convenceu de que o meu pequeno e incipiente negócio poderia sustentar minha família. Em alguns meses, Mary já havia abandonado o emprego, sem precisar voltar a trabalhar fora. Ficamos eufóricos (brincávamos que ela havia “se aposentado”, mas nada poderia estar mais distante da realidade — além de se dedicar integralmente ao papel de mãe, ela logo assumiu as funções administrativas do novo negócio).


			Você sabe, dinheiro é uma coisa curiosa. Para a maioria das pessoas, US$34 mil é uma montanha de dinheiro — uma soma praticamente inacreditável (e, para mim, foi decisiva). Para outras, talvez não seja um valor tão significativo a ponto de deixá-las empolgadas. Mas, independentemente do grupo em que você se encontre, se continuar me acompanhando ao longo deste livro compartilharei alguns resultados bastante surpreendentes.


			Eu não sabia disso naquela época, mas estava apenas começando. E criando algo que mudaria, literalmente, milhares de vidas.


			COMO FIQUEI RICO AJUDANDO A ENRIQUECER MILHARES DE OUTRAS PESSOAS


			Vamos esclarecer uma coisa desde o princípio: este livro não é um manual de “como ficar milionário rapidamente”.


			O que vou compartilhar aqui gerou riqueza e abundância incríveis na minha vida e nas de muitos dos meus alunos. Mas esse dinheiro, essa prosperidade e esse poder não surgiram da noite para o dia, em um passe de mágica.


			Existe um método — uma fórmula, se você preferir — por trás de todo esse surpreendente sucesso. E este livro é sobre isso — desvendar o mistério e apresentar essa fórmula a você.


			Ao longo do caminho, mostrarei um mundo que a maioria de nós desconhece, um mundo no qual pessoas comuns criam negócios incomuns, em que começam seus negócios praticamente sem nenhum investimento ou capital, lançando-os, quase sempre, instaladas no quarto de hóspedes ou na mesa da cozinha. Um mundo, ainda, em que tais pessoas deixam de ser iniciantes e obtêm lucros em um período extraordinariamente curto.


			E há também aquelas pessoas que já têm um negócio próprio e vêm aplicando essa fórmula aos seus empreendimentos, observando um vertiginoso aumento em suas vendas.


			Esse não é o mundo das novas e ambiciosas empresas de alta tecnologia, nas quais alguns programadores viciados em computação se reúnem para trabalhar vinte horas por dia, tentando “ser subvencionados” por certos capitalistas de risco, e, em seguida, vender tudo ao Google por US$100 milhões (ou, mais provavelmente, decretar falência em meio a uma pilha de velhas embalagens de pizza engorduradas e latas vazias de Red Bull).


			Se você pretende trilhar esse caminho, eu lhe desejo toda a sorte do mundo. Mas este livro não foi feito para você.


			Eu me refiro à criação de um negócio (ou ao aprimoramento de um negócio já existente) e à geração de lucros imediatos. Um negócio com despesas reduzidas, baixo custo de implementação e nenhuma equipe, ou uma equipe mínima e que seja altamente rentável, dando-lhe grande flexibilidade na vida.


			E, por último, mas não menos importante, um negócio que agregue grande valor ao mundo e permita que você “se saia bem” no nível que quiser.


			Eu sei que parece o reino da abundância e da felicidade, não é? Só beleza e encanto. Não pode ser verdade, não é mesmo?


			Eu sei, eu sei.


			Na verdade, eu não acreditaria nisso se não tivesse visto com meus próprios olhos, inúmeras vezes.


			A realidade é esta: a internet mudou completamente as regras do jogo para aqueles que pretendem abrir seu próprio negócio. Hoje em dia, mais do que em qualquer outro momento na história, é mais fácil, mais rápido e mais barato começar e administrar um negócio.


			E, para quem já é dono do próprio negócio, a internet oferece a possibilidade de expandi-lo com mais agilidade e mais facilidade do que nunca.


			Afirmo tudo isso a partir da minha própria experiência. Dei início ao meu primeiro negócio on-line na “idade das trevas da internet”, em 1996, e, desde então, venho obtendo lucros a cada ano. Passei pela crise das empresas pontocom, pela Grande Recessão e por todas as atualizações do Google. Consegui acumular dezenas de milhões de dólares vendendo meus produtos on-line em quatro mercados absolutamente distintos. E, ao longo desse percurso, ensinei a milhares de empreendedores on-line como lançar e expandir seus negócios. Meus alunos e clientes arrecadaram mais de US$400 milhões em vendas (uma cifra que continua aumentando).


			E, de modo geral, embora eu não goste de me gabar, acredito que posso afirmar, com segurança, que sou amplamente reconhecido como um dos maiores especialistas e líderes em marketing pela internet de todos os tempos (tento evitar esse termo, mas algumas pessoas se referem a mim como o “guru do marketing”).


			Porém, como você perceberá, não foi sempre assim. Não nasci com nenhum superpoder para o marketing. Antes de lançar meu primeiro negócio on-line, jamais havia administrado uma empresa. Eu não tinha nenhum treinamento em vendas nem habilidade em marketing. Na verdade, sempre fui um sujeito que nunca conseguiu vender mais do que um pacote de donuts na campanha anual de arrecadação de fundos da União dos Escoteiros (e eram meus pais que compravam).


			AS REGRAS MUDARAM


			É nítido que o mundo vem passando por uma significativa transição. A própria natureza da comunicação e do cotidiano mudou radicalmente em apenas alguns anos. Vivemos em um mundo mais transparente... com uma base de clientes interconectados o tempo todo, capazes de fazer milhares de comentários sobre centenas de concorrentes. Um mundo em que a concorrência se torna cada vez mais acirrada pela atenção do público potencial e no qual a “névoa do marketing” fica cada vez mais espessa. Uma sociedade que valoriza sempre mais a autenticidade e a coerência.


			As regras dos negócios e do marketing mudaram, e essas mudanças foram responsáveis pela falência de muitas empresas. Mas também criaram vultosas oportunidades para milhares de outros negócios. Se você for capaz de compreender esse novo campo de atuação, captar a atenção de seu público potencial e estabelecer uma relação com ele já se tornará, sob vários aspectos, muito mais simples. Este livro tem tudo a ver com isso.


			Portanto, se você se encontra em uma época de transição e está ávido para dar início a um novo negócio...


			Se você é o responsável pela administração de um departamento ou de um centro de lucro em uma grande corporação...


			Se é um profissional autônomo ou prestador de serviços (advogado, terapeuta corporal, astrólogo ayurvédico etc.) e está cansado das oscilações dos pagamentos por hora de trabalho...


			Se já possui algum negócio on-line bem-sucedido, mas cujas vendas estão estagnadas, e precisa injetar um novo impulso no seu negócio...


			Ou, até mesmo, se é um artista (pintor, autor, ourives, músico etc.) e está lutando para ser notado no concorrido mundo digital...


			O fato é que você precisa fazer um lançamento. Todos os produtos, negócios e marcas de sucesso começam com um lançamento bem-sucedido. Você não pode se permitir aparecer gradativamente. Você precisa de um arranque e de um fluxo de caixa, pois eles constituem a autêntica força vital de qualquer negócio de sucesso.


			DIAS MILIONÁRIOS


			Após aquele lançamento de US$34 mil e depois de Mary abandonar seu emprego e decidir ficar em casa, meu negócio continuou se expandindo. Meus lançamentos foram se aprimorando e os resultados se tornaram cada vez mais consistentes. Naquela época, o melhor dos meus lançamentos alcançou mais de US$106 mil em sete dias — tudo isso executado dentro da minha casa, sem equipe alguma, com um custo próximo de zero.


			Foram “anos de calmaria”. Havia muitas coisas interessantes no meu negócio, e eu adorava o que fazia e a vida que levava. Estava ganhando mais dinheiro do que jamais havia sonhado, Mary podia permanecer em casa com as crianças e dedicar-se integralmente ao seu papel de mãe, e nós havíamos conseguido nos mudar para a cidade dos meus sonhos, Durango, no Colorado (onde pude pôr em prática minha paixão por todos os tipos de esportes ao ar livre, como mountain bike, canoagem em corredeiras e esqui aquático).


			No entanto, tudo isso mudou quando fui participar de um Seminário de Marketing pela Internet, em Dallas, no Texas, em fevereiro de 2003.


			Quando cheguei a Dallas e desci do avião para participar daquele seminário, eu não achava que meu negócio fosse tão especial assim. Eu imaginava que havia um monte de gente com negócios on-line lançando produtos da mesma forma que eu. O sucesso que vinha alcançando era espantoso para mim, mas eu não sabia que atingir a marca de seis dígitos em sete dias em um negócio minúsculo e individual era algo capaz de surpreender as pessoas.


			Nos três dias seguintes, durante o seminário de marketing, conheci inúmeras pessoas (e fiz amizades que cultivo e aprecio até hoje) e percebi que ninguém estava fazendo o que eu fazia. E, definitivamente, ninguém fazia lançamentos da mesma forma que eu ou conseguia os resultados que eu vinha conseguindo. Na verdade, fiquei chocado quando me dei conta de que eu havia, basicamente, inventado uma nova forma de marketing — uma abordagem que ficaria conhecida, enfim, como “Product Launch FormulaTM”**.


			Uma das pessoas que conheci naquele seminário foi um homem chamado John Reese, um daqueles indivíduos cujo brilhantismo se torna evidente à primeira vista, mas que, simplesmente, me passou despercebido naquele momento. Ele era um verdadeiro especialista em marketing pela internet, embora poucos soubessem disso à época.


			Mantivemos contato depois do evento e nos tornamos amigos, e eu compartilhei com ele meus “segredos” de lançamento de produtos. Em 2004, John aplicou minhas técnicas em dois dos seus lançamentos. O primeiro foi um seminário de três dias de duração realizado por ele, que arrecadou quase US$450 mil em vendas. Isso comprovou que as técnicas se mostrariam eficazes para além do meu pequeno negócio de consultoria no mercado de ações.


			O outro lançamento de John foi um curso de formação em geração de tráfego para sites, o qual se revelou um divisor de águas. Conquistou US$1 milhão em vendas em apenas 24 horas — um dia que valeu US$1 milhão! O que torna esse número ainda mais impressionante é que se tratava de um micronegócio modesto, que ele administrava de sua própria casa, sem praticamente nenhum funcionário ou equipe (se não me engano, John contou com uma pessoa que o ajudou a fazer o lançamento e com um assistente de atendimento ao cliente, em meio expediente).


			Fiquei atordoado ao constatar que aquela nova abordagem de marketing que eu havia inventado podia gerar resultados tão impactantes. Naquela época, porém, eu ainda estava publicando minhas newsletters financeiras e, embora estivesse começando a receber pedidos cada vez mais frequentes de pessoas que buscavam orientação para seus lançamentos, ainda gozava de certo anonimato no grande mundo de negócios da internet. Eu levava uma vida maravilhosa — vivia em Durango, administrava um negócio excelente, esquiava e fazia mountain bike com meus filhos. Eu estava feliz no anonimato e não tinha nenhuma intenção de me tornar protagonista.


			Mas, depois que John me agradeceu publicamente pela ajuda que lhe ofereci em seus lançamentos, os apelos para que eu prestasse consultoria nessa área começaram a ficar mais frequentes. E, diante da insistência de John e de muitos outros (especialmente de Yanik Silver), decidi que era hora de publicar o meu próprio trabalho... e começar a ensinar a minha Product Launch FormulaTM.


			O DIA EM QUE O MARKETING MUDOU


			Acredito que o verdadeiro teste veio em 21 de outubro de 2005. Eu havia decidido lançar meu curso de treinamento da Product Launch Formula, e minha reputação (e meu futuro nos negócios) estava em jogo. Afinal de contas, era na prática que a técnica se provaria. Se eu alegava ser um especialista em lançamento de produtos, era melhor fazer um trabalho excepcional no lançamento do meu produto mais importante, certo?


			Mas, embora já tivesse feito lançamentos de sucesso — e ajudado outras pessoas a fazer o mesmo —, dessa vez havia um desafio extra. Eu estava criando um negócio inteiramente novo, a partir do zero. Todos os meus êxitos anteriores haviam acontecido em função das aulas que eu ministrava sobre o mercado de ações. Agora, eu ensinaria as pessoas a lançar produtos e negócios on-line. Eu não tinha uma lista de e-mails de potenciais clientes nesse novo mercado, e minha antiga lista de investidores na bolsa de valores não me serviria muito. Eu não tinha experiência em posicionamento de mercado; era um ilustre desconhecido, exceto para algumas pessoas cujos lançamentos eu havia ajudado a realizar. Mas isso não me impediu de continuar, porque eu sabia como contornar essas limitações (vou lhe mostrar como quando eu falar sobre Lançamentos Conjuntos).


			Assim, a pressão era grande, mas àquela altura eu já era um profissional calejado. Meu lançamento alcançou um sucesso estrondoso. Na primeira semana, arrecadei mais de US$600 mil com as vendas do meu novo programa da Product Launch FormulaTM (PLF). E, com esse lançamento, criei, instantaneamente, um novo negócio e conquistei centenas de novos clientes, além de uma lista de milhares de clientes em potencial.


			De fato, era na prática que a técnica se provaria. :-)


			Desde então, tem sido uma grande aventura. Ao longo dos anos, atualizei e revisei a Product Launch FormulaTM, de modo que evoluísse para um programa completo de formação/treinamento. Indiscutivelmente, a PLF se tornou o produto de treinamento mais vendido de todos os tempos em Marketing pela internet.


			Existem milhares de Proprietários da Product Launch FormulaTM, e muitos deles experimentaram um inacreditável sucesso. É difícil quantificar seus resultados totais, mas eu sei que meus alunos e clientes já acumularam mais de US$500 milhões em vendas, e esse número aumenta a cada dia.


			Lembre-se de que a maioria dos Proprietários da PLF (mas não todos) administra negócios pequenos, e até mesmo microscópicos. Não se pode compará-los ao Google, cujos lucros atingem, várias vezes, a casa dos US$500 milhões. Em sua maior parte, são negócios modestos, e o impacto dessas vendas é absurdamente grande. Inúmeros Proprietários da PLF também alcançaram o mesmo sucesso que eu, de “seis dígitos em sete dias”, inclusive muitos conseguiram fazer lançamentos de US$1 milhão.


			As pessoas vêm usando a PLF em todos os tipos de mercado e de nicho que se pode imaginar, atingindo um êxito extraordinário. Para dizer a verdade, acabei desenvolvendo o hábito de acompanhar de perto muitos desses mercados. Eis aqui uma lista de alguns deles:


			aconselhamento sentimental


			preparação para testes


			tutoriais de Photoshop


			agentes de empréstimos


			corretores de imóveis


			malabarismo


			serviços de admissão em faculdades


			instrutores de beisebol


			artes marciais variadas


			programadores de SAP


			tricô


			crochê


			fundos de investimento mútuos


			comércio (câmbio, mercados futuros, ações etc.)


			adestramento


			fundos de investimento imobiliário


			aulas de guitarra


			treinamento de médicos para leitura de ultrassonografia


			aulas de piano


			instrutores de negócios (em todo o mundo)


			comida saudável


			alimentos crus


			massagem terapêutica


			romance (como escrever cartas de amor)


			treinadores pessoais


			ervas medicinais


			como escrever ficção


			treinamento de cavalos


			cuidados com animais de estimação


			meditação


			treinamento em agility canina


			acessórios para bandas


			aulas de tênis


			ioga


			instrutores de futebol infanto-juvenil


			composição musical


			quiromancia


			treinamento em bicicletas ergométricas


			ciência do cérebro


			autodefesa


			viagens de aventura


			decoração de bolos


			Lembre-se de que fui sintético e ofereci apenas uma lista parcial — existem dezenas e mais dezenas de outros exemplos. Não cometa o erro de achar que a PLF não irá funcionar em seu negócio ou em seu mercado.


			Ela também já foi utilizada no mundo todo — ainda não soube de nenhum usuário na Antártida, mas já foi utilizada em todos os outros continentes. Tenho alunos bem-sucedidos da PLF em dezenas de países, e ela funcionou nas mais variadas línguas.


			E se mostrou eficaz nos mais diversos tipos de produtos e negócios, tais como:


			cursos on-line


			cursos domiciliares


			dispositivos físicos


			sites de cadastramento on-line


			serviços prestados fora dos domínios da internet (dentistas, serviços de cobrança etc.)


			liquidação de patrimônio


			e-books


			treinamento


			grupos de mente mestra e de redes de contato consultoria


			trabalhos artísticos (pinturas, ourivesaria etc.)


			sistemas de vendas e negócios entre empresas campanhas de arrecadação de fundos sem fins lucrativos


			jogos de tabuleiro


			atração de fiéis para a igreja


			segmento imobiliário


			pacotes de viagem


			softwares


			aplicativos


			Mais uma vez, trata-se de uma lista parcial. Mas eis aqui o resultado: ao longo desse percurso, a Product Launch FormulaTM e meus alunos que seguiram a PLF redefiniram completamente o modo como as coisas são vendidas on-line.


			Tem sido uma grande aventura. Eu jamais poderia ter imaginado as consequências daquela primeira newsletter que enviei para 19 endereços de e-mail.


			JÁ FALEI DEMAIS SOBRE MIM. E QUANTO A VOCÊ?


			Agora você já conhece a história que está por trás da Product Launch FormulaTM... mas o que tudo isso tem a ver com você?


			Essa fórmula pode funcionar no seu caso? Você pode dar início a um negócio on-line usando a minha Product Launch FormulaTM? Ou, se já tiver um negócio, ela poderá ajudá-lo a se expandir?


			Pela minha experiência, a não ser que você esteja vendendo uma commodity (como gasolina ou areia) ou esteja operando um serviço emergencial (como de chaveiro ou de avalista de fianças), então a resposta é um enfático SIM. Já vi muitos Proprietários da PLF obterem um sucesso avassalador em tantos campos distintos que praticamente nada mais me surpreende.


			E, neste livro, compartilharei algumas dessas histórias. Você conhecerá pessoas que levam os mais variados estilos de vida... pessoas com produtos e negócios inteiramente diferentes. Como Susan Garrett, treinadora de agility canina. Ela começou a usar a PLF como principiante e, desde então, criou um negócio extremamente bem-sucedido. Ou John Gallagher, que vende produtos relacionados à busca de recursos alimentares, em especial ervas e plantas comestíveis e medicinais. John vivia com a ajuda da bolsa-alimentação do governo quando fez seu primeiro lançamento e, hoje em dia, é dono de um negócio de seis dígitos. Ou Will Hamilton, que vende aulas de tênis e usou o lançamento de seus produtos para criar uma marca suficientemente forte a ponto de ter conseguido estabelecer parceria com os mais gabaritados profissionais da área.


			Tudo isso pode parecer mágico, complexo ou simplesmente inatingível. Acompanhe-me, e você perceberá que não é tão complicado, que funciona de verdade, e como e por que pode funcionar no seu caso.


			Organizei o livro para que ele seguisse uma progressão lógica:


			Nos cinco primeiros capítulos, forneço o material fundamental, incluindo uma visão geral do processo da PLF, além das listas de e-mails, estímulos mentais e a Sideways Sales LetterTM***.


			Nos três capítulos seguintes, detalho o processo de lançamento propriamente dito — incluindo o pré-pré-lançamento, o pré-lançamento e a abertura do carrinho.


			Os seis capítulos finais são sobre a adequação da PLF ao seu negócio e à sua vida, incluindo o Seed LaunchTM (como começar do zero) e o Lançamento Conjunto (como executar aqueles megalançamentos).


			Gostaria apenas de fazer o seguinte esclarecimento: não estou afirmando que a PLF seja fácil ou automática. Sem sombra de dúvida, você terá de se empenhar bastante. Como afirmei no começo, este NÃO é um esquema para “ficar milionário rapidamente”.


			Mas a realidade é que milhares de pessoas estão criando esses negócios on-line, pequenos, alternativos e altamente lucrativos. E, com a Product Launch FormulaTM, estão conseguindo organizar lançamentos bastante poderosos de seus produtos (ou lançamentos do próprio NEGÓCIO), gerando vendas quase instantâneas e impulsionando suas empresas.


			Parece uma boa ideia? Você está pronto para começar?


			No próximo capítulo, apresento a estrutura básica da Product Launch FormulaTM, e, depois, avançaremos. Ao longo do caminho, você perceberá por que ela é tão extraordinariamente revolucionária, por que é eficaz em tantos mercados diferentes e por que funciona com tantos tipos distintos de negócios e produtos.


			E, em breve, chegarei à história incrível de como consegui arrecadar mais de US$1 milhão em vendas em uma única hora. :-)


			Mais uma coisa: não deixe de consultar o site http://thelaunchbook.com/member/ para ter acesso a todos os vídeos e recursos adicionais de treinamento que acompanham este livro.
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			* Em português, podemos traduzir como Lançamento Semente. (N. do E.)


** Em português, podemos traduzir como Fórmula de Lançamento de Produtos. (N. do E.)


*** Em português, podemos traduzir como Carta de Vendas Modificada. (N. do E.)


			

		




		

			
2. Da bolsa-alimentação aos seis dígitos: a Product Launch FormulaTM explicada


			John Gallagher era um homem atarefado. Ele tinha uma esposa e dois filhos pequenos, estava se formando como acupunturista e era voluntário em tempo quase integral na sociedade beneficente Wilderness Awareness School. Ao conhecê-lo, fica-se rapidamente fascinado por sua seriedade e sua paixão — e pelo fato de ele não ser o tipo de pessoa que cruza os braços. Mas não lhe sobravam nem tempo nem dinheiro, de modo que John dependia de assistência alimentar para ajudar a sustentar sua família. Ele nunca imaginou que tivesse de recorrer a essa assistência — ele não era o típico cara da “bolsa-alimentação”. Mas ele faria o que fosse preciso para sobreviver e para alimentar sua família. Afinal de contas, John tinha certeza de que aquela seria uma situação temporária, pois seus planos eram muito mais ambiciosos. Ele tinha aquela vontade irresistível de se tornar empreendedor e de investir em uma ideia que lhe parecesse excelente para um negócio.


			A paixão de John é pesquisar e preparar ervas e plantas comestíveis e medicinais. Junto com a esposa, ele havia criado um jogo educativo de tabuleiro para ensinar às crianças tudo o que fosse possível a respeito das ervas. O jogo fora batizado de “Wildcraft: An Herbal Adventure Game”, e era o momento de apresentá-lo ao mercado.


			Evidentemente, a criação de um jogo de tabuleiro exige custos iniciais bastante elevados — a quantidade mínima de unidades encomendadas tem de ser razoavelmente alta. Mas John foi em frente; conseguiu um empréstimo de quase US$20 mil com seu pai e encomendou 1.500 jogos. Assim como muitos outros empreendedores, ele estava disposto a se endividar para dar início a seu negócio. E, mesmo que novas dívidas pudessem parecer um retrocesso, ele sabia que, quando as vendas começassem a surgir, conseguiria quitar o empréstimo.


			Chegou, então, o grande dia: os jogos foram entregues em sua casa, e ele começou a se dar conta do que significava ter de estocar 1.500 jogos. À medida que caixas e mais caixas eram descarregadas do pequeno caminhão, seu entusiasmo foi se transformando em preocupação. As caixas ocuparam toda a garagem. Depois, o quarto de hóspedes. Depois, o banheiro de serviço, incluindo o boxe.


			Mas John afastou essa preocupação, pois era o momento de apresentar o jogo ao mundo. Era um belo jogo, e ele tinha consciência de que o produto poderia oferecer horas de entretenimento e instrução para uma série de famílias... além de ser seu passaporte para escapar das dívidas e encontrar prosperidade para sua própria família.


			John planejou, então, uma “festa de lançamento”, para a qual convidou seus amigos e conhecidos, estendendo-a até sua comunidade. Ele não tinha certeza do que esperar, mas havia uma situação para a qual ele não estava preparado — a decepção total.


			A TERRA DOS EMPREENDEDORES DOS SONHOS DESFEITOS


			Infelizmente, é preciso muito mais do que uma boa ideia para dar início a um negócio. Na verdade, essa história se assemelha bastante a milhares de outras de empreendedorismo cujo fim é uma derrota esmagadora. Observamos isso o tempo todo: uma nova loja no shopping, um novo restaurante no centro da cidade... de repente, aparecem vazios e com uma placa de “aluga-se” pendurada na janela. Um lindo blog recém-lançado, que começa cheio de empolgação, mas que logo se converte em uma cidade-fantasma, sem nenhum visitante, nenhum comentário ou artigo novo. É muito decepcionante, pois não se trata apenas de um negócio — trata-se do sonho de alguém. São centenas de horas e milhares de dólares investidos em um grande projeto — um grande projeto que fracassa catastroficamente.


			No caso de John, o panorama era especialmente sombrio. Ele vendeu apenas 12 jogos em sua festa de lançamento, ficando com 1.488 jogos encalhados. John estava passando por um momento realmente difícil em sua vida. Ele não apenas se sentia fracassado, como estava, literalmente, cercado pelo próprio fracasso. Ele e a família viviam em um lar abarrotado até o teto com todos os jogos que ele não tinha conseguido vender. Aqueles jogos pareciam encará-lo todos os minutos do dia, o dia inteiro. Pior ainda: ele não sabia o que fazer dali em diante. Tinha acabado de se comprometer com uma dívida astronômica, encontrava-se cercado por um estoque encalhado e não tinha a menor ideia de como sair daquele buraco.


			Assim como muitos outros aspirantes a empreendedor, John estava vendo seus sonhos praticamente se despedaçarem diante do infortúnio que eu chamo de “Marketing da Esperança”. Ele criou o produto e alimentou a esperança de que venderia bem. Se você conhece alguns empreendedores, provavelmente já ouviu histórias bem similares. No entanto, a história de John termina de modo diferente...


			ARRANCANDO A VITÓRIA DAS GARRAS DO FRACASSO


			Estimulado por sua esposa, John consultou o Google e buscou orientação sobre lançamento de produtos — e foi assim que ele descobriu a Product Launch FormulaTM (http://www.ProductLaunchFormula.com). E, então, considerando-se que meu Programa de Treinamento na PLF não é muito barato, ele pediu mais um empréstimo ao seu pai. (OBSERVAÇÃO: NÃO aconselho pegar dinheiro emprestado para comprar qualquer um dos meus materiais de treinamento. Isso funcionou no caso de John, mas não é uma prática que eu recomende.)


			John mergulhou de cabeça na PLF e constatou, intuitivamente, que ela se ajustaria de forma perfeita ao seu jogo de tabuleiro. Em algumas semanas, ele já havia concebido um novo plano para o lançamento do produto e estava pronto para colocá-lo em ação. Vale a pena ressaltar que John não teve quase nenhuma despesa em seu lançamento ao estilo PLF. O programa está relacionado, principalmente, ao método, e não ao investimento de grandes somas de dinheiro no lançamento. John ficou contando as horas até o novo lançamento, com enorme ansiedade, imaginando se suas expectativas recém-reforçadas seriam atendidas.


			Ele não precisou esperar muito. Os resultados foram surpreendentes — com uma incrível diferença em relação ao seu primeiro e malfadado lançamento. Somente no período do lançamento inicial, John vendeu 670 jogos, acumulando cerca de US$20 mil em vendas! O mais extraordinário é que praticamente todo esse montante pôde ser usado para pagar o custo de fabricação dos jogos, já que ele não gastou quase nada no lançamento.


			Assim, para aqueles que estão fazendo as contas, foram 12 vendas usando o Marketing da Esperança e 670 usando a Product Launch FormulaTM. Isso representou um aumento de 55 vezes. O preço do jogo girava em torno de US$30. Portanto, traduzido em termos financeiros, o contraste parece ainda mais espetacular: US$360 em vendas contra US$20.100. Apenas para não deixar nenhuma dúvida, John não gastou absolutamente nada em publicidade durante o lançamento ao estilo PLF. Ele não precisou estabelecer nenhuma parceria nova para promover seu produto nem contou com a cobertura da mídia. John usou os mesmos recursos e bens dos quais já dispunha, e, uma vez que sua família estava vivendo com ajuda da bolsa-alimentação do governo, ele claramente não contava com muitos recursos. Na verdade, começou com um laptop emprestado, usando uma conexão gratuita de internet, na biblioteca local.


			O sucesso de John naquele primeiro lançamento foi verdadeiramente notável, mas tratava-se apenas do início. Hoje, ele já vendeu mais de 50 mil exemplares do seu jogo Wildcraft e já lançou muitos outros produtos, incluindo um dos sites de cadastramento mais populares em seu nicho de negócios (o HerbMentor.com). Na verdade, o que ele conseguiu realizar desde aquele primeiro lançamento torna seu sucesso inicial comparativamente modesto. Mais à frente, darei detalhes sobre essa história ímpar, pois é um exemplo muito bom de como um lançamento bem-executado pode fazê-lo se estabelecer em um negócio praticamente de um dia para o outro. Mas, por enquanto, vamos dizer apenas que ele foi o sujeito que passou “da bolsa-alimentação à renda de seis dígitos”.


			Mais uma observação antes de interrompermos temporariamente a história de John: o único recurso do qual ele dispunha em seu lançamento era uma pequena lista de e-mails — pessoas que haviam solicitado que ele as contatasse através do correio eletrônico. No próximo capítulo, abordarei a magia que é possuir uma lista. Mas o fato é que, quando você associa qualquer lista à PLF, é quase como se obtivesse uma licença para imprimir dinheiro.


			UM ALERTA SOBRE ESSES NÚMEROS ASTRONÔMICOS


			No capítulo anterior, apresentei números incríveis, mencionando o fato de ter começado do zero, administrado um negócio do porão da minha casa e, no fim, arrecadado US$106 mil em uma única semana (sem nenhum empregado, nenhuma loja física, nenhum estoque — nada, a não ser um computador e uma conexão de internet).


			Então, ensinei a minha Product Launch FormulaTM a um amigo, e ele conseguiu vender US$1.080.000 em 24 horas — mais uma vez, praticamente sem nenhuma equipe, nenhum escritório etc.


			Em seguida, contei que o meu negócio se expandiu, a ponto de render mais de US$1 milhão em vendas em UMA ÚNICA HORA (quando eu ainda estava trabalhando em casa e administrando as coisas de forma improvisada).


			Depois, expliquei como meus alunos e clientes conseguiram acumular mais de US$500 milhões (!) em lançamentos de produtos em todos os tipos de mercados — vendendo vários produtos diferentes —, e que muitos deles eram responsáveis por micronegócios, praticamente sem nenhuma despesa. E, por fim, compartilhei a história de John Gallagher, que começou quando a família dele vivia com a ajuda da bolsa-alimentação do governo e evoluiu para uma renda de seis dígitos.


			Na verdade, os números são tão absurdos que temo acabar confundindo você. Tenho consciência de que, quando estamos iniciando um negócio, é difícil imaginar números tão altos. Mas, por favor, lembre-se de duas coisas: primeiro, os números são todos reais. E, segundo, eu era um autêntico principiante quando dei início às minhas atividades, assim como John Gallagher e muitos de meus outros alunos.


			Se você for parecido comigo, as probabilidades de realizar logo de saída um lançamento de US$1 milhão serão provavelmente menores do que as de ganhar na loteria. Isso não acontecerá no seu primeiro empreendimento. Mas você precisa saber o seguinte: assim como eu, você pode muito bem começar do zero, rapidamente expandir seu negócio e ampliar seus resultados.


			Vou esmiuçar minha fórmula para que você aprenda a fazer exatamente isso; mas, primeiro, vou apresentá-lo ao “mundo oculto” no qual as pessoas comuns estão criando negócios incomuns — e fazendo isso com rapidez, e praticamente sem nenhum investimento inicial.


			O MUNDO “SECRETO” DO MARKETING ON-LINE


			Existe, de fato, um mundo “secreto” nos negócios, do qual a maioria das pessoas nunca ouviu falar — um mundo de personagens brilhantes, com histórias reais de ascensão social e econômica e de oportunidades praticamente ilimitadas.


			Trata-se de uma área em que os negócios podem ser criados a partir do nada — use uma ideia como ponto de partida e talvez você consiga se estabelecer comercialmente em questão de dias, quase sempre sem nenhum investimento.


			Um negócio improvisado, que você administra de sua própria casa, com uma equipe reduzida (ou sem equipe alguma), pode converter-se em uma empresa multimilionária.


			Não há limite nem pelo tempo nem pelo espaço. Você pode tocar seu negócio de acordo com seus próprios horários, e, se assim o quiser, pode transferi-lo para o Havaí (ou para as montanhas do Colorado, como eu fiz).


			Não é necessário investir grandes somas de dinheiro para começar; você pode “configurar” seu caminho para o sucesso sem precisar levantar nenhum capital.


			E, por fim, um mundo “escalável” — pois esses negócios podem expandir-se independentemente do tempo que lhes for dedicado. Isso significa que você se libertará da armadilha de trocar seu precioso tempo por dólares. Sua renda será alavancada. Qualquer pessoa que esteja entre os 99% mais pobres da população poderá enriquecer de verdade.


			Estamos falando do local dos empreendimentos de micronegócios em marketing direto. Tive a sorte de me deparar com ele ainda em 1996, nos primórdios dos negócios on-line. Esse mundo transformou minha vida e, conforme pude constatar, já transformou a vida de milhares de outras pessoas. Sua história e sua evolução são incríveis, e talvez algum dia eu escreva um livro sobre isso, pois trata-se de uma situação que poucos vivenciaram tão intensamente quanto eu. Porém, em cumprimento aos objetivos deste livro, serei obrigado a apresentá-lo a esse universo, para que você possa compreender perfeitamente a Product Launch FormulaTM e colocar o poder da PLF em ação nos seus negócios e na sua vida.
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