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  Todo mundo concorda que uma empresa precisa da internet para aumentar as suas vendas, faturamento e lucro. Mas ao mesmo tempo, boa parte dos empresários concordam que dominar o processo de vendas online é hoje o seu maior desafio.


  A verdade é que 99% dos empresários e profissionais de marketing digital no Brasil estão completamente perdidos quanto o assunto é vender usando a internet. Já os outros 1% estão enriquecendo e acumulando lucros cada vez maiores.


  Nesse livro eu quero te convidar a conhecer a única coisa que você precisa dominar se o seu objetivo é gerar vendas através da internet. Melhor do que simplesmente vender, nesse livro eu vou te ajudar a aprender como vender todos os dias.


  Sempre que você ler a frase: vender todos os dias, eu gostaria que você pensasse em uma venda completa. Em outras palavras, uma venda previsível, com uma boa margem de lucro e que possa ser repetida vez após vez.


  Pense sobre isso: De onde vem o lucro? Sério, pare um pouco e reflita sobre isso.


  De onde vem o lucro?


  Vamos começar pelo básico. O lucro vem dos clientes. Mas eu te convido a pensar de uma maneira um pouco mais completa.


  Se o lucro vem do cliente, e o seu cliente está na internet, eu posso dizer que na internet está o seu lucro? Certo ou errado?


  Eu te prometo que vai ficar mais simples. Um pouco de paciência.


  O ponto-chave que eu quero te convidar a refletir durante os próximos capítulos é extremamente simples.


  A maioria dos empresários acham que o simples fato de “estarem na internet” é o suficiente para conseguir impactar os seus possíveis clientes e então gerar lucro.


  Outros defendem que a meta principal é conseguir chamar a atenção. O que não é uma verdade completa.


  O grande ponto é conseguir transformar atenção em uma ação de compra. Essa é a grande meta.


  Como conseguir usar a internet para atrair o seu cliente ideal, chamar a sua atenção e conseguir gerar uma ação de venda. Tudo isso de uma maneira simples, organizada e lucrativa.


  Infelizmente, milhares de empresários ao redor do Brasil estão tentando dominar assuntos técnicos, ferramentas digitais, e coisas do tipo.


  Quando na verdade, o que você realmente precisa é aprender a chamar atenção, despertar o interesse, criar um desejo e gerar uma ação de compra.


  O Segredo do Futuro Digital está no passado


  Em 1898 o conceito (AIDA) foi apresentado.


  
    	Atenção


    	Interesse


    	Desejo


    	Ação

  


  1898 foi revelado o “segredo” para vender todos os dias usando a internet. Sim, afinal, esse é o exato processo que você precisa para conseguir vender todos os dias usando a internet.


  A única diferença é que você irá chamar a atenção das pessoas usando a internet, irá despertar o interesse no ambiente online, irá criar desejos com estratégias online e a compra irá acontecer online (ou não).


  É nesse simples processo que se esconde o segredo que pode fazer com que a sua empresa venda todos os dias usando a internet.


  Como evitar o maior erro que você pode cometer ao tentar vender usando a internet


  Atrás de cada tela, seja de um notebook ou celular, existe uma pessoa de carne, osso, sentimentos, medos e desejos. Em outras palavras, existe uma vida do outro lado da tela.


  Se você dominar as técnicas para chamar atenção da mente do seu público, se você conseguir despertar sentimentos, criar um desejo ardente pelo seu produto, você vende mais, com menos resistência e muito mais velocidade.


  E é exatamente sobre isso que essa obra se trata.


  Como o livro é divido?


  Esse livro é divido em três partes principais.


  Na primeira parte eu vou te mostrar como chamar a atenção da mente do seu público. Nessa parte eu vou explicar de uma maneira simples, conceitos complexos sobre como nossa mente funciona no processo de prestar atenção em algo.


  Na segunda parte eu vou falar sobre como usar esses conceitos científicos nas suas campanhas de marketing. Como criar uma rotina perfeitamente desenhada para vender todos os dias usando a internet.


  É nessa parte que você irá entender como funciona o que eu chamo de campanhas de vendas online. Aqui está o passo a passo para você vender com mais previsibilidade, segurança e lucro.


  Na terceira e última parte eu vou te mostrar na prática o como fazer. Sim, esse é um material inédito explicando exatamente quais as técnicas para chamar atenção, despertar o interesse, criar desejo e gerar uma ação de compra.


  Mais do que isso, eu vou te guiar em cada uma das etapas para você criar a sua primeira campanha de vendas online, usando o que existe de mais avançado e poderoso para vender usando a internet.


  Esse livro será a diferença entre você “ser visto” na internet versus você desenvolver a habilidade de prender a atenção do seu público e criar um desejo ardente pelo seu produto/serviço.


  Tudo o que você irá aprender nesse livro, será capaz de aumentar sua margem de lucro, aumentar o seu volume de vendas, eliminar as objeções para comprar o seu produto e fazer com que você pare de ficar perdendo tempo e dinheiro com estratégias que não funcionam.


  Esse será o seu manual oficial para vender todos os dias. Um manual prático, que já nas primeiras recomendações podem gerar resultados que até então, você não acreditasse que fosse possível.


  Eu sei que tudo isso pode parecer um pouco exagerado. Mas rapidamente você irá perceber que eu estou sendo “conservador” nas minhas promessas.


  Espero que você leia esse livro o mais rápido que você puder. Deixar para depois pode ficar muito caro.


  Por que?


  Os seus concorrentes podem fazer isso primeiro que você. Já no primeiro capítulo você irá entender o porquê você não deveria deixar isso acontecer.


  Chegou o momento de você finalmente usar a internet do jeito certo e lucrativo. Prepare-se para conhecer os conceitos, técnicas e estratégias que irão te fazer vender todos os dias durante um ano.


  Boa jornada!


  Boas vendas!


  E seja bem-vindo a comunidade


  #EuVendoTodosOsDias
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  Parte 01 – Como chamar e prender a atenção da mente


  “Marketing é uma guerra mental.

  São as ideias que estão na cabeça das pessoas que determinam se um produto terá sucesso ou não.”


  Al Ries


  Ou você aprende a prender a atenção do seu público e fazer com que ele o acompanhe do começo ao fim durante a apresentação da sua mensagem de vendas ou você vai perder dinheiro com publicidade.


  Existe um pensamento atual que diz: “A atenção das pessoas está cada vez menor.” Eu discordo. O que acontece hoje é que existem muitas coisas que não merecem nossa atenção e por isso nós não prestamos atenção. Simples assim.


  Existem frases que dizem: “As pessoas não têm paciência para assistir vídeos muito longos.”


  Mentira! O vídeo é que é muito chato ou desinteressante.


  O que justifica algumas pessoas realizarem as chamadas “Maratonas de Séries” e passarem horas e horas assistindo um episódio após o outro?


  Quando existe interesse, existe atenção. Quando o ser humano está prestando atenção, o tempo é percebido de uma maneira completamente diferente.


  O grande segredo é conseguir criar uma mensagem que faça com que o “Tempo seja relativo” para a sua audiência.


  Quando você consegue gerar aquele sentimento de:


  “Nossa! Eu não percebi o tempo passar!”, você ganhou a batalha mental.


  Porém, se você não conseguir segurar a atenção do seu público, você perdeu essa batalha.


  Ou você aprende a transformar sua mensagem de vendas em algo interessante, ao ponto de “assaltar a mente” do seu público, ou você vai perder feio.


  Eu espero que nesse exato momento durante essa leitura você esteja empolgado com esse texto ao ponto de falar: “Nossa! Isso está muito bom, eu vou continuar lendo esse livro!”


  Se eu conseguir gerar esse sentimento em você, saiba que isso é um resultado do que você aprenderá durante as próximas linhas.


  O que você descobrirá nas próximas páginas fará você vender mais com menor esforço e com mais lucratividade.


  Durante toda a leitura desse livro você aprenderá conceitos, estratégias e princípios capazes de posicionar o seu nome, empresa ou produto na mente do seu público. Você entenderá também como transformar esse posicionamento em vendas diárias.


  Esse não é um livro apenas para ser lido, mas decorado.


  Esse livro pode ser divido em apenas dois conceitos principais, são eles:


  01 – O segredo do futuro do marketing está no passado:


  Em vez de ficar sendo levado pelos conceitos “inovadores” e todos os novos termos bonitos que na sua essência retomam aos princípios básicos do marketing, se dedique em dominar o que vem funcionando ao longo dos séculos.


  Posicionamento e construção de uma mensagem única deveria ser sua grande prioridade.


  02 – Não faça o seu público dormir.

  Não seja entediante:


  Aprenda como escrever, gravar ou falar usando estratégias de comunicação que ative o “instinto de sobrevivência” do ser humano.


  Lembre-se: sem atenção não existe nenhuma ação.


  Não me Faça Dormir: é o pedido desesperado do seu futuro cliente.


  Durante os últimos anos conceitos como “Persuasão”, “Influência” e “Gatilhos Mentais” têm se espelhado no meio dos profissionais de marketing e vendas.


  A ideia de usar recursos quase que “hipnóticos” para gerar um comportamento de compra do público é o que tem sido apresentado como uma “fórmula mágica” para vender.


  Porém, na prática o que temos visto mais uma vez, é que na mesma proporção que essas estratégias e “técnicas” vão se popularizando, sua eficiência começa a diminuir drasticamente.


  A questão é que quando todos começam a usar esse mesmo atalho, todas as vantagens rapidamente vão embora.


  Eu realmente recomendo que você não fique procurando atalhos, não fique buscando receitas, mas entenda a base do que funciona e use isso ao seu favor.


  Assim como uma piada que você já sabe antes mesmo dela chegar ao final, recursos repetidos exaustivamente por profissionais de marketing é o que têm feito muitas empresas perderem muitas vendas, todos os dias.


  O cérebro reptiliano é a nossa grande meta.


  O nosso cérebro é dividido em três partes:


  01 – Cérebro reptiliano:


  Responsável pelo nosso instinto de sobrevivência, lutar ou correr. Nossos estímulos primitivos de autopreservação.


  Por essa razão ele é o grande decisor se algo merece nossa atenção ou não. Se a mensagem for aceita pelo cérebro reptiliano ela continuará sua viagem pelos outros dois cérebros.


  Por exemplo: você está dentro de um teatro assistindo a um show e de repente você é chamado ao palco. Você sente muito medo, coração acelera, você fica nervoso. Esse é seu instinto de sobrevivência entrando em ação.


  Você não tem o controle da situação e por isso não consegue pensar em outra coisa durante aqueles minutos que é chamado ao palco.


  Ou seja, total atenção.


  02 – Sistema límbico:


  Responsável pelas nossas emoções e comportamentos sociais. Aqui nosso cérebro faz o gerenciamento da maneira mais “apropriada” que devemos agir de acordo com cada situação.


  Ao contrário do cérebro reptiliano que é mais reativo à situação atual, o sistema límbico já faz a utilização de memórias anteriores com relação àquela situação para definir qual o sentimento adequado e qual o comportamento ideal.


  Por exemplo: imagine que você está sentado assistindo uma peça de teatro, você dormiu boa parte da peça e não gostou muito da apresentação.


  Mas ao final, toda a plateia fica em pé aplaudindo fervorosamente o espetáculo. Você ficará sentado ou em pé acompanhando o comportamento das outras pessoas?


  Esse é o sistema límbico em ação, regulando nossos comportamentos sociais baseados no contexto social.


  03 – Neocórtex:


  Nosso cérebro mais “moderno” que entra em ação para processos de tomadas de decisões mais importantes ou para momentos de aprendizagem.


  O neocórtex quer entender a situação como um todo, ver os detalhes, entender a lógica do que está sendo dito ou apresentado.


  Ele é responsável pelas conexões neurais, faz o cruzamento das informações que têm como objetivo fixar determinado conhecimento.


  Por exemplo: imagine que você voltou do teatro e decidiu entender por qual razão as pessoas gostaram tanto daquela peça. Então você assiste um documentário sobre a história daquela apresentação e começa a entender que os movimentos realizados no show foram criados há muitos anos, são de difícil execução e exigem anos e anos de treino.


  Após entender o quão complexo foi aquela apresentação, você passa a dar uma importância maior para o que assistiu. Esse foi o neocórtex em ação.


  A melhor maneira de conseguir a atenção total do ser humano consiste em conversar com os três cérebros, porém, para conseguir ter acesso ao sistema límbico e ao neocórtex você precisa obrigatoriamente chamar a atenção do cérebro reptiliano.


  Esse é o nosso grande desafio. Esse talvez seja um dos tópicos menos conhecido dos profissionais de marketing e vendas, por essa razão as peças publicitárias e cartas de vendas têm se tornado cada vez menos interessantes.


  É por não ter esse conhecimento que muitas empresas investem em anúncios que não irão gerar resultados, palestras que as pessoas vão embora sem comprar nada e vídeo de vendas gravados com equipamentos de última geração, porém, que serão ignorados logo após os primeiros minutos.


  Durante toda essa leitura você terá nas suas mãos um manual de como conversar com o seu público de uma maneira fisiologicamente impossível de ser ignorada, uma conversa mental que manterá o seu público “acordado” e preso à sua mensagem do começo ao fim.


  Você será capaz de fazer isso quando descobrir como conversar com o cérebro reptiliano do seu público.


  Não faz parte do objetivo desse livro discutir minuciosamente questões científicas acerca do funcionamento do cérebro humano, afinal, não é a minha especialidade e tampouco existe a pretensão desse livro ousar tratar de um assunto tão complexo.


  O nosso objetivo é usar somente a parte relacionada à maneira como as pessoas recebem uma mensagem, como usar os estímulos certos para fazer com que o seu público preste atenção na sua mensagem.


  Não existe nenhuma garantia que as pessoas irão de fato realizar uma compra com o uso desses recursos, no entanto, a aplicação correta desses conceitos fará com que você tenha sucesso em segurar a atenção do seu público para ouvir o que você tem a dizer prestando atenção.


  Em outras palavras, quanto maior a atenção maiores as chances de finalizar uma venda. Em vez de ficar tentando aprender “como vender” a minha proposta é que você se dedique a aprender “como prender a atenção do meu público”.


  Lembre-se: sem atenção, gatilho mental nenhum funciona.
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  Existem duas maneiras extremamente simples de identificar se a sua mensagem conseguiu falar com o cérebro reptiliano, ou seja, se você cumpriu a grande meta do “Não me Faça Dormir”.


  A primeira métrica é o tempo e a segunda é a ação após a mensagem. Em outras palavras, você consegue identificar se a sua mensagem foi realmente poderosa quando as pessoas dedicam tempo para assistir, ler ou ouvir o que você está apresentando.


  A segunda parte consiste na ação final, ou seja, quando você finalizou sua mensagem e fez uma oferta, a pessoa comprou.


  Existe uma relação direta entre “Tempo e Compra”, quanto mais o seu público se dedicar em ouvir sua mensagem com atenção, bem maiores serão as chances que uma ação de compra aconteça.


  Antes de olhar para o “Tempo de permanência” de um vídeo como a métrica mais importante de todas, lembre-se que existe uma grande diferença entre simplesmente assistir a um vídeo ou assistir a um vídeo com atenção.


  Eu preciso que você preste muita atenção no que irei lhe explicar nas próximas linhas, por isso peço que você pare qualquer outra atividade ou evite distrações durante as próximas linhas desse capítulo.


  O NOSSO CÉREBRO E A NOÇÃO DO TEMPO


  Eu peço que você tenha um pouco de paciência, pois nesse momento será necessário entrar em uma parte um pouco teórica, com relação à chamada “Noção do tempo”, porém, eu garanto que isso será fundamental para aprimorar sua habilidade de escrever ou falar para vender.


  Existe um conceito no meio dos neurocientistas dos chamados dois tempos, são eles:


  
    	Tempo Objetivo.


    	Tempo Relativo.

  


  O tempo objetivo consiste quando observamos o tempo em horas, minutos e segundos.


  Já o tempo relativo está ligado à maneira como nosso cérebro faz a conexão entre o tempo objetivo e o nosso relógio biológico.


  Esses relógios biológicos possuem características diferentes. Por exemplo: enquanto você está lendo esse texto, você pode estar calculando o tempo médio para terminar esse capítulo, mas ao mesmo tempo você pode estar pensando qual o tempo para sua próxima refeição.



OEBPS/Images/ab_i.jpg








OEBPS/Images/capa.jpg
NATANAEL OLIVEIRA

JORMIR

0 MANUAL PRRA UOCE UENDER
TODOS 0S DIRS USANDO A INTERNET

Z Z

2 Z

) U

0
=
<z

COMO ATIVAR 0 BOTAD DE COMPRA

ESCONDIDO NO CEREBRO HUMANGO






OEBPS/Images/ab02.jpg






OEBPS/Images/frontis.jpg
NATANAEL OLIVEIRA

NADMEFACA

JORMIR

0 MANUAL PARA UOCE UENDER
TODOS 0S DIAS USANDO A INTERNET

Sdo Paulo, 2018
www. dvseditora.com.br

COMO ATIVAR 0 BOTAO DE COMPRA
ESCONDIDO NO CEREBRO HUMAND






OEBPS/Images/ab01.jpg
Capitulo 1

A MANEIRA MAIS FACIL
PARA PERDER A BATALHA DO
POSICIONAMENTO

\‘/

Ve





OEBPS/Images/titulo.jpg
NAD ME FACA DORMIR

0 MANUAL PARA UOCE UENDER
TODOS 0S DIRS USANDO A INTERNET





OEBPS/Images/lampada.jpg





