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			Prefácio

			Como os próprios autores afirmam, este não é um simples livro. É um verdadeiro manual de sucesso, de fácil leitura e sempre direto ao ponto, os autores apresentam uma estratégia de marketing baseada em sete gatilhos naturais do comportamento humano. Esse processo foi desenvolvido e validado através dos mais de 40 anos de experiência em vendas e gestão.

			Muito interessante, o conceito de Marketing de Ajuda tem como fundamento o fato de que ajudar as pessoas é a função de todos os negócios que existem, e os autores afirmam com toda a força que “ajudar faz parte inclusive do DNA humano”. 

			O conceito de Marketing de Ajuda: “Sabendo que o segredo estava em criar um padrão de marketing usando a ajuda como base, o William começou a buscar uma forma de padronizar uma estratégia de vendas que funcionasse para todos os tipos de negócios e pessoas. A ideia era que um jovem, uma dona de casa, um aposentado ou qualquer pessoa inexperiente e que nunca fez um único negócio na vida tivesse um mapa padrão para seguir. Assim como um empreendedor com maior experiência pudesse usar esse ‘mapa’ para melhorar ainda mais o seu negócio”.  Foi assim que nasceu a estratégia padrão do Marketing de Ajuda.

			O leitor que entender e colocar em prática os sete gatilhos a partir do ponto zero, com certeza terá muito sucesso, não só em seus negócios, mas também na vida, pois os gatilhos são os fundamentos para o sucesso pessoal e o profissional. 

			Recomendo a atenta leitura e o estudo deste manual. Vale muito!

			Luiz Marins

			Primavera, 2021.

			Regras indispensáveis para a leitura deste Livro

			Este não será apenas mais um livro na sua vida, passará a ser o seu guia definitivo para escalar os seus lucros.

			Ele é diferenciado de tudo que você já viu, estudou ou leu, pois seu conteúdo e aplicabilidade não têm prazo de validade.

			Sua metodologia poderá ser usada hoje e daqui a 100 anos com eficiência e eficácia nos resultados.

			Então vamos às regras:

			Regra Nº 01 – Leia com os olhos de um bebê!

			Exatamente isso: leia com os olhos de um bebê, sem julgamentos, sem achar que já sabe, sem pressupor que já viu, pois sua mente funciona igual a um paraquedas, somente se estiver aberta.

			Regra Nº 02 – Faça parte da Comunidade M.D.A.!

			Pare por um instante a leitura e peça agora o seu acesso à Comunidade do Marketing de Ajuda (M.D.A.) no Facebook. 

			Entre no link abaixo e solicite para fazer parte do grupo:

			marketingdeajuda.com/comunidade

			Nessa comunidade, você terá orientação gratuita com os autores do livro e outros especialistas, para que possa implantar na sua vida pessoal e profissional os conceitos do Marketing de Ajuda e obter os resultados de forma imediata. Além de aprender o tempo todo com as experiências, vivências, cases de sucesso e depoimentos dos integrantes do grupo.

			Regra Nº 03 – Responda as perguntas com foco!

			Durante a leitura, você será direcionado a criar seu próprio plano de negócios com perguntas que precisam ser respondidas.

			Estamos deixando apenas duas linhas para a resposta de cada pergunta, por isso, a sugestão é que leia com um caderno ao lado, onde possa ir escrevendo sem limitações de espaço.

			Posso garantir que poderá ser a grande virada da sua vida, pois, enquanto escrevemos, vamos tangibilizando nossos sonhos e projetos.

			Regra Nº 04 – Anote os seus melhores insights!

			Além de responder às perguntas citadas na regra 03, recomendamos que, enquanto for lendo, circule o trecho importante no livro e também anote os seus principais insights.

			Esta é uma regra fundamental. 

			Quando não fazemos essas anotações, muitas vezes podemos esquecer os pontos importantes que estamos lendo.

			Nessa anotação, escreva o número da página e o tema que lhe chamou mais a atenção. Por exemplo: “pág. 25 – entendi aqui que preciso fazer xyz por causa de abc...” e assim sucessivamente.

			Fazendo isso, você vai perceber que, ao chegar no final do livro, terá aprendido muito mais. Além disso, terá um resumo que vai facilitar na hora de colocar em prática.

			Estaremos juntos em cada página, em cada parágrafo e, principalmente, em cada insight! 

			Desejamos uma excelente leitura!

			William Paganelli e Elias Fernando

			Dica importante: no final do livro, você tem os links para obter os bônus digitais e também o acesso especial ao curso on-line do Marketing de Ajuda. 

			O conceito do marketing de ajuda

			Você sabe qual é a função principal de qualquer negócio existente no mundo?

			Resposta: ajudar as pessoas a resolverem os seus problemas e a realizarem os seus desejos!

			Tudo se resume a “ajuda”, seja para uma multinacional como a Apple ou para uma pequena empresa aí do seu bairro. Nesse processo, quanto mais pessoas você ajuda, mais dinheiro você produz e ganha. Essa é uma regra padrão e imutável para o crescimento de qualquer negócio.

			Como disse o mestre Zig Ziglar: 

			“O SEU SUCESSO É PROPORCIONAL AO NÚMERO DE PESSOAS QUE VOCÊ AJUDA!”

			Como empreendedores, nossa missão é encontrar problemas e criar soluções para melhorar a vida das pessoas, seja com serviços, produtos físicos ou digitais. Sempre foi e sempre será assim.

			Existe outro ponto em comum que não muda de um negócio para outro, não importa se é a Toyota com seus milhares de funcionários e seu faturamento bilionário, ou se é o Sr. João começando a vender seus tomates na feira, ou, ainda, a Mariana que tem apenas 17 anos e está começando a ganhar dinheiro na Internet como afiliada de produtos digitais.

			Esse ponto em comum são as pessoas. Não importa com o que você trabalha, negócios são feitos de pessoas para pessoas, independentemente do nicho de mercado, da época, da região ou de qualquer outro fator. São sempre pessoas criando soluções para ajudar outras pessoas.

			Continuando nessa lógica, podemos dizer que os negócios podem mudar. Alguns evoluem, outros deixam de existir, as ferramentas de venda também estão em constante mudança, a exemplo da Internet que hoje impacta todos os negócios. No entanto, mesmo com toda essa evolução e dinamismo, a essência ainda continua: pessoas ajudando pessoas!

			“Portanto Marketing de Ajuda é uma estratégia baseada em padrões do comportamento humano para construção de negócios milionários!”

			Essa estratégia de marketing se baseia em sete gatilhos naturais do comportamento humano, os quais veremos adiante. Ela foi desenvolvida e validada há mais de 40 anos e só agora está disponível através deste livro e de um curso na Internet.

			Repare que até aqui já citamos várias vezes a palavra “padrão”. Não foi por acaso, criar “padrões” está na base das empresas que mais tiveram sucesso até hoje. 

			A importância dos padrões

			Se você ganhasse 10 mil reais por dia a partir de hoje, levaria cerca de 4.500 anos para ganhar o equivalente a apenas 1% da fortuna atual do Elon Musk.

			Apenas para efeito de comparação, essa é a idade aproximada das pirâmides do Egito.

			No momento em que escrevemos este livro, o Elon Musk é o homem mais rico do mundo, com um patrimônio avaliado em 306 bilhões de dólares.

			Sabe o que é ainda mais impressionante? 

			Se voltarmos no tempo, lá em meados de 1860, Jonh Rockfeller era tão rico que, se fizermos uma comparação, sua fortuna era cerca de 2 vezes maior que a do Elon Musk.

			John Rockfeller ainda é considerado o maior empresário da era moderna. Sua empresa era tão grande que cerca de 80% do petróleo do planeta passava por ela.

			O que John Rockfeller tem a ver com a nossa história?

			Ele afirmava que criar PADRÕES é o segredo dos negócios de sucesso!

			Tanto é que a sua empresa se chamava Standard Oil (Óleo Padrão, em inglês).

			Tudo que ele fazia era baseado em “padrões”. Ele sempre defendeu que a empresa deve ter processos padrões em tudo, incluindo a produção do produto, a prestação do serviço, inclusive no marketing.

			Quando você tem um padrão para seguir, não importa a área que você vai atuar, você vai saber criar caminhos para produzir cada vez mais dinheiro.

			É por isso que John Rockfeller tinha sucesso em praticamente todas as empresas que colocava as mãos. Não era sorte, é uma estratégia padrão! Esse é o segredo!

			Quase dois séculos se passaram desde que Rockfeller criou suas empresas, porém a criação de padrões continua sendo responsável pelo sucesso de grandes negócios por todo o mundo.

			Quer um exemplo atual e bem conhecido?

			MC Donalds, restaurante de fast food mais famoso do mundo, tem sua base de sucesso no seu padrão. Não importa se você pede um lanche no Brasil ou em qualquer outro lugar do mundo, o padrão de produção é o mesmo, o marketing é o mesmo, a estratégia de venda é a mesma, alguns ingredientes podem até mudar por conta da cultura do local, mas é impossível não reconhecer o padrão em praticamente tudo o que é feito.

			O padrão está em tudo, até na conhecida frase: “Você quer adicionar o refrigerante por apenas R$ 1,00?”. 

			A estratégia padrão traz clareza e acelera o crescimento de qualquer negócio, não importa o nicho de mercado, o local, o tamanho da empresa ou a experiência do seu proprietário, inclusive não importa se o negócio é físico ou digital.

			Esse é um princípio imutável. Era assim em 1860 com John Rockefeller, é assim com os negócios que dão certo hoje, 
será assim daqui mil anos.

			Portanto a base do Marketing de Ajuda é a de ser uma estratégia padrão baseada em pessoas. Você vai aprender a criar esse padrão para transformar ideias em negócios milionários.

			Quando não há uma estratégia padrão para desenvolver o negócio, o dono fica perdido, os colaboradores ficam perdidos, até os clientes não entendem direito o que está acontecendo e, com isso, trocam a empresa por 10 centavos de desconto no concorrente mais próximo.

			A estratégia padrão bem-feita resolve absolutamente tudo, aumenta o faturamento, resolve problemas internos e externos, além de trazer clareza para todos os envolvidos.

			Agora que você já entendeu a importância de ter uma estratégia padrão para seguir e sabe que o fundamento do Marketing de Ajuda é o fato de que AJUDAR as pessoas é a função de todos os negócios que existem, vamos um pouco mais a fundo: AJUDAR faz parte inclusive do DNA humano, afinal, cientificamente falando, nós evoluímos para ajudar a preservar a nossa espécie. Falaremos mais sobre isso adiante.

			Imagine uma pessoa que deseja ganhar mais dinheiro e ainda não faz ideia de como começar. 

			Qual seria o primeiro passo para ela?

			“Arrumar emprego” não vale, pois emprego depende de outras pessoas, depende de uma vaga na empresa, enfim, vamos falar de algo palpável e prático que pode ser feito imediatamente, dependendo unicamente de você.

			Se você quer produzir dinheiro, a primeira coisa que deve pensar é:

			Qual problema você vai resolver? 

			Depois, quem são as pessoas que têm esse problema? 

			Em seguida, como vai ser essa solução? 

			Por fim, e o mais importante de tudo: como levar essa solução para o máximo de pessoas possível?

			É assim que o mundo funciona desde sempre. Uma pessoa tem um problema, outra tem a solução, elas negociam e se ajudam entre si, geralmente usando dinheiro.

			Portanto, já sabemos que para ter um negócio lucrativo e sustentável, precisamos usar uma estratégia padrão. Além disso, esse negócio deve focar na base de tudo: ajudar um grupo de pessoas.

			Agora, vamos falar de quem permite que você leve a sua solução para ajudar a melhorar o mundo: 

			O Marketing! 

			É com ele que você consegue chegar no seu público, sempre foi e sempre será assim. Portanto, o que nós fizemos, foi criar um “mapa padrão” que pode ser usado por qualquer pessoa para construir qualquer tipo de negócio, seja físico ou digital.

			Demos o nome de Marketing de Ajuda (M.D.A.), afinal, unimos a base de tudo:

			•  Marketing: é o processo que permite a qualquer negócio se comunicar e ajudar o máximo de pessoas possíveis.

			•  Ajuda: é o motivo principal que faz uma pessoa buscar e pagar por uma solução que foi criada por outra pessoa.

			•  Padrão: é o processo que foi validado e funciona sempre, independentemente de fatores como época, nicho, região etc.

			Temos aqui o plano raiz do Marketing de Ajuda. Agora, você já sabe por que demos esse nome e já tem maior clareza sobre as três peças fundamentais dos negócios que dão certo.

			Ajudar está na essência humana

			Em junho de 2021, um vídeo de pouco mais de um minuto tomou conta da Internet, teve milhões de visualizações em poucos dias. Nele, aparece uma cena emocionante:

			O vídeo mostra um menino que está parado dentro de um carro esperando o semáforo abrir. Então outro menino se aproxima para limpar a janela. Quando vê a cena, a criança que está dentro do carro resolve presentear a outra com o seu brinquedo.

			Em poucos segundos, eles começam uma rápida conversa, nascia ali uma amizade instantânea, com a verdade e a sinceridade que é natural das crianças. O menino demonstra claramente que ficou muito feliz com o presente, se afasta por alguns segundos e volta com um pacote de salgadinho para retribuir o presente do seu novo amigo. Eles abrem o pacote e comem juntos enquanto conversam.

			A cena leva apenas alguns segundos, mas tocou os corações de milhões de pessoas pelo mundo. Segundo informações, o vídeo foi gravado no México.

			Para ver o vídeo no YouTube, pesquise por “Crianças fazem amizade no semáforo”.

			Essa história é um exemplo perfeito do que é a essência humana. Nós evoluímos para ajudar o próximo, é assim desde a época do homem das cavernas.

			É por isso que conteúdos que mostram pessoas fazendo o bem, para outras pessoas ou para animais, geralmente têm grande repercussão, há muitos outros exemplos na Internet.

			Inclusive, isso não é apenas comportamental, é também biológico no ser humano. Nós carregamos nos nossos genes e neurônios informações que nos fazem sentir prazer em ajudar o próximo. É cientificamente comprovado que quem ajuda o próximo se sente mais feliz, tem menos probabilidades de desenvolver doenças como depressão e outros males da mente.

			Inclusive estudos da Universidade de Michigan, nos EUA, mostram que pessoas que têm o hábito de ajudar as outras têm menos chances de desenvolver outros problemas, têm até mais tempo de vida. Sim, quem ajuda tende a viver mais. Isso nos faz lembrar de uma das figuras mais famosas do mundo, quando o assunto é ajudar o próximo: Madre Tereza de Calcutá.

			Outro estudo da Universidade de Michigan mostrou que o ato de doar pode ativar regiões no cérebro associadas ao prazer, à conexão com outras pessoas e à confiança. Este é o motivo pelo qual você fica entusiasmado quando está prestes a dar um presente para outra pessoa ou porque você se sente feliz quando tem uma experiência de voluntariado.

			Há evidências de que, durante os comportamentos de dar presentes, os humanos secretam substâncias químicas que fazem bem para o nosso cérebro, como a serotonina (responsável pelo bom humor), a dopamina (nos faz sentir bem) e a oxitocina (sentimento de compaixão e ligação).

			Segundo o  Dr. Daniel Benitti, cientistas descobriram que quando você olha para as ressonâncias magnéticas de indivíduos que ajudaram outras pessoas, isso estimula a via mesolímbica, que é o centro de recompensa no cérebro, liberando endorfinas e criando o que é conhecido como “vício do ajudante”.

			São muitas histórias, fatos e estudos que confirmam que o ato de ajudar está na base da natureza humana.

			Para ter uma experiência real e sentir isso na sua pele, faça o teste. Separe um valor conforme o seu orçamento, procure uma criança, idoso ou qualquer outra pessoa que esteja em situação de pobreza e a ajude. Pode ser dando o dinheiro direto ou quem sabe comprando algo que essa pessoa precisa, como uma comida, uma roupa, um brinquedo. Faça isso e observe as sensações boas que você vai ter logo em seguida.

			Você ficará mais feliz e a pessoa que você ajudou também. Com certeza vocês dois nunca irão esquecer esse fato, afinal, como disse Carl W. Buehner: 

			“As pessoas podem até esquecer 
o que você falou, mas elas nunca irão 
esquecer o que você as fez sentir.”

			É por isso que essa é a essência do Marketing de Ajuda. Você vai perceber que, ao focar nessa essência, vai conseguir êxito em absolutamente qualquer negócio ou projeto que venha executar daqui em diante.

			É claro que, ao criar um negócio ou buscar um emprego, você não pensa: “meu sonho é ajudar o mundo”. Você pensa apenas “eu quero e preciso de dinheiro”.

			Isso é absolutamente normal, afinal, a primeira pessoa que queremos ajudar é a nós mesmos. Portanto não sejamos teóricos em querer afirmar algo diferente, é claro que todos temos uma veia altruísta dentro de nós, mas em qualquer ação para ganhar dinheiro, primeiro pensamos nos bens que vamos comprar, nas comidas que vamos comer, na tranquilidade que teremos no futuro, no carrão, na casa dos sonhos, na viagem etc.

			A maioria das pessoas é assim, não tem nada de errado com isso. Afinal, como seres humanos, a função nº 1 do nosso cérebro é nos manter seguros, saudáveis e vivos, para isso, precisamos de dinheiro.

			Reparou no que falamos nos últimos parágrafos?

			Falamos que você precisa de dinheiro para realizar seus desejos, ter saúde, segurança etc. 

			O que você precisa para realizar tudo isso? 

			Exatamente, da AJUDA de outras pessoas e de negócios. Você precisa do produtor de alimentos, do fabricante que processa, da loja que vende, do entregador que leva até você, e assim sucessivamente.

			Portanto a AJUDA sempre está na base de tudo.

			Primeiro você ajuda a resolver um problema, 

			depois você ganha dinheiro.

			Ficamos tão obcecados por lucrar cada vez mais que esquecemos essa função básica pela qual fazemos o que fazemos. Ao mudar sua visão e olhar para a base de tudo, você vai conseguir encontrar os segredos para conquistar seus objetivos, não apenas os externos (dinheiro, casa, carro), mas também os internos (satisfação, paz, felicidade).

			O Marketing de Ajuda é o código que vai permitir que isso aconteça de forma mais simples e fácil, pois ele é uma estratégia padrão que vai ajudar você a desenvolver negócios lucrativos e que fazem o bem para o mundo que vivemos.

			A essência do Marketing de Ajuda são as pessoas, por isso ele é baseado em sete gatilhos naturais da mente humana. Sendo assim, enquanto os negócios forem feitos entre pessoas, essa estratégia sempre vai funcionar, independentemente da época ou do nicho de mercado, se é on-line ou físico, se é produto ou serviço, se é com fins lucrativos ou não. Se é um negócio, vai funcionar e ponto.

			A origem do Marketing de Ajuda

			Sabendo que o segredo estava em criar um “padrão” de “marketing” usando “ajuda” como base, o William começou a buscar uma forma de padronizar uma estratégia de vendas que funcionasse para todos os tipos de negócios e pessoas.

			A ideia era que um jovem, uma dona de casa, um aposentado ou qualquer pessoa inexperiente e que nunca fez um único negócio na vida tivesse um mapa padrão para seguir.

			Assim como um empreendedor com maior experiência pudesse usar esse mapa para melhorar ainda mais o seu negócio. Foi aí que ele começou a trabalhar no M.D.A..

			A estratégia começou a ser formatada há mais de 40 anos quando começou a sua empresa e também a prestar consultorias para outros negócios, o que falaremos mais adiante.

			A estratégia foi aperfeiçoada ainda mais quando o William foi professor de Marketing e Comunicação no 4º ano de Administração de Empresas de uma faculdade. Isso foi no ano de 1998.

			Diferentemente de teorias de escola, enquanto ensinava a estratégia aos alunos, também aplicava nos seus negócios e nos clientes de consultoria.

			Dessa forma, o processo foi sendo adaptado de forma prática no mundo real, funcionando para absolutamente todos os tipos de empresas, desde profissionais liberais até grandes multinacionais.

			Como isso aconteceu há muitos anos, os negócios e o comportamento de consumo das pessoas eram diferentes. As mídias para divulgação também. Portanto vamos trazer o processo para o mundo em que vivemos agora, onde tudo mudou, principalmente pelo impacto da Internet no mundo dos negócios.

			Apenas para lembrar:

			Tudo muda, as mídias, as ferramentas, 
a tecnologia, porém os negócios continuam 
sendo feitos de pessoa para pessoa.

			Desde as primeiras versões, foram cerca de 40 anos evoluindo o processo. Cada etapa foi minuciosamente pensada e validada. À medida que aplicava, percebia os desafios e ia fazendo as correções e melhorias.

			Inclusive houve a participação de outros empresários experientes de diversos nichos de mercado.

			Até que, em meados de 2015, a Internet estava explodindo e atingindo em cheio negócios pelo mundo todo. Algo precisava ser feito e William precisava adaptar aquela estratégia para esse novo mundo que é tipo um tsunami: não tem como segurar.

			Foi aí que conheceu o Elias, seu atual sócio e coautor neste livro, o qual ajudou a adaptar a estratégia do mundo físico para o mundo digital. 

			O Elias é especialista no mercado on-line e já teve negócios em diversas áreas através da Internet, inclusive, tudo começou com um antigo provedor de Internet discada de 33 kbps lá no início do ano 2000.

			Basicamente, o que diferencia um negócio físico de um digital são as ferramentas utilizadas, os funis de venda, os processos, mas, no final das contas, ainda assim, são pessoas com um problema, procurando pessoas com uma solução, ou seja, a base de tudo continua exatamente a mesma. 

			Foi através desse trabalho em conjunto que nasceu este livro e o treinamento on-line do marketingdeajuda.com

			O William já ensinava essa estratégia em treinamentos presenciais e estava buscando formas de levá-la para a Internet. Foi aí que, enquanto participava de um treinamento de marketing para empresários, uma dúvida interessante surgiu no meio das conversas:

			 “William, eu tenho um e-commerce e minha equipe está cansada de não ter um processo de vendas que funcione o ano inteiro. A cada semana tentamos ‘reinventar a roda’ para vender mais, porém os resultados não aparecem. Existe como criar um padrão para vender todos os dias?”

			Esse é um problema grave que muitas pessoas enfrentam, desde um jovem que está começando a empreender agora até uma grande empresa que foi atingida por algum fator externo como um avanço de tecnologia ou um novo concorrente.

			Como é o caso da Internet que, como já falamos, atingiu absolutamente todos os mercados, quem não tinha um processo de vendas que se adaptasse ao novo modelo, acabou ficando pelo caminho. Por outro lado, para muitas outras empresas, acabou sendo a melhor coisa do mundo.

			Qual a diferença entre os negócios que sofreram e os que se deram bem com as mudanças? A estratégia de vendas.

			Hoje, vemos jovens de 17 anos faturando na Internet o que seus pais nunca ganharam em uma vida inteira, ou seja, empreender e ganhar dinheiro está muito mais democrático do que em qualquer outra época, porém, é preciso se adaptar.

			É por isso que é tão importante ter um processo 100% validado de vendas do seu negócio, um processo que funcione independentemente da época, da ferramenta ou do nicho de mercado.

			O Marketing de Ajuda é exatamente isso, é uma estratégia padrão que é baseada nas pessoas e, por isso, funciona há 40 anos e vai continuar funcionando para sempre.

			Concluindo a história: nesse dia, após a pergunta,  o William resumiu a estratégia do Marketing de Ajuda em alguns minutos e deu sugestões de como ela poderia ser adaptada para que o e-commerce aumentasse as vendas.

			Dessa forma, mostrou que sim, existe uma solução para que qualquer negócio possa vender todos os dias em qualquer época, tanto na Internet quanto fora dela, afinal, estamos sempre falando de pessoas.

			A estratégia chamou tanto a atenção que, alguns meses depois desse evento, o William foi contratado para treinar a equipe da maior rede de cooperativas de crédito do Brasil, a Sicoob Credicitrus. 

			Só para você ter uma ideia, são pouquíssimos treinadores que passam pelas exigências dessas grandes empresas, principalmente porque elas investem muito pesado nesse tipo de parceria, portanto, em primeiro lugar, é preciso ter provas de que o processo funciona.

			É por isso que sempre afirmamos: o conhecimento que você terá aqui poderia valer literalmente milhares de reais.

			O Marketing de Ajuda já era ensinado há muitos anos por meio de treinamentos fechados e de forma presencial, porém este livro e o curso on-line só foram lançados ao público em 2021. Demoraram um pouco para sair, mas valerão por cada segundo, afinal, esse conhecimento é tão importante que mais pessoas e empresas mereciam ter acesso a ele.

			É sempre a mesma estratégia ajustada para a realidade de cada negócio, um processo único, simples e 100% validado e que traz resultados surpreendentes e rápidos para quem aplica.

			Aqui estão algumas empresas que o William já atendeu:

			[image: ]

			A base do Marketing de Ajuda

			Daqui a 100 anos, muita coisa poderá ter mudado, as redes sociais, os celulares e computadores poderão ser muito diferentes dos que existem hoje.

			Isso já vem acontecendo desde a grande explosão da Internet e da informática no começo dos anos 2000. Os negócios viraram de ponta cabeça, foi uma era de grandes transformações nas empresas e na vida das pessoas.

			Muitos recursos novos surgiram e muitos outros desapareceram. Por mais sucesso que tenham feito, ficaram obsoletos e foram esquecidos no tempo.

			Facebook, Instagram, YouTube, Google, tudo isso mudou o mundo, mas talvez, em alguns anos, já nem existam mais, assim como aconteceu com o CDs, DVDs, Orkut e tantas outras ferramentas físicas e digitais.

			Mas uma coisa não mudou nada: 

			Ainda existem pessoas com problemas de um lado 
e pessoas criando soluções de outro. 
Sempre foi assim e sempre será.

			Entre essas duas pessoas, existe o marketing que faz a conexão entre problema e solução.

			Portanto entender essas essências é questão de pura sobrevivência!

			Quem aprende esses processos, nunca mais passa aperto e sempre vai se adaptar ao ambiente, seja ele qual for, pois não dependerá mais de ferramentas ou recursos que podem desaparecer de um dia para outro.

			Por exemplo, hoje, as pessoas divulgam seus negócios usando redes sociais, Google, TV, rádio, jornais, outdoors. Repare que muitos desses veículos já estão mudando muito. Por exemplo, você ouve rádio todos os dias? Assiste às propagandas da TV todos os dias? Provavelmente respondeu que não.

			Outro grande problema nas mídias off-line como TV, rádio e impressa, é que são caras e não há como mensurar o resultado exato. Você não faz ideia se está valendo a pena ou não continuar investindo, tem apenas uma vaga suposição.

			As mídias on-line têm a vantagem de te dar uma noção exata do resultado que está sendo gerado, inclusive, você consegue saber exatamente quantas pessoas estão acessando sua página, clicando no seu link. Porém, muitas vezes, são ferramentas complexas, você tem que fazer vários cursos para aprender a anunciar corretamente em redes sociais e no Google, caso contrário, seu dinheiro vira pó em pouco tempo.

			Ainda assim, ao menos no momento que escrevemos este livro, investir em mídias on-line tem sido mais vantajoso e mais barato do que mídias convencionais para a grande maioria das empresas.

			Em 2019, participamos de um evento de uma grande rede de escolas de inglês. Nela, o CEO comentou o seguinte: 

			“Em 2012, investimos 18 milhões de reais em anúncios de TV. Em 2018, investimos zero reais. Por que fizemos isso? Porque os números nos mostraram que o resultado da TV já não valia mais a pena investir tanto, tivemos o mesmo resultado investindo apenas 10% disso na Internet.”

			Esse é outro ponto fundamental para você avaliar: onde investir seu tempo, energia e o seu dinheiro?

			Com o padrão do M.D.A., você vai ter um mapa que vai facilitar sua vida na hora de tomar essas decisões.

			Os desafios sobre mídia e mudanças do mercado estão fora do controle de qualquer pessoa, você não tem como saber, nem como impedir que o Google ou Facebook mudem as regras ou alterem a plataforma de anúncios. Você também não tem como garantir que um anúncio de rádio ou um folder chegue nas pessoas certas, portanto, você precisa se adaptar. 

			E quando você tem uma estratégia padrão bem definida, nada disso o abala.

			É por isso que muitas empresas passam pelas grandes mudanças e você acha que nada aconteceu, parece que elas nem sentiram. É porque elas têm uma estratégia padrão que funciona, independentemente de fatores externos.

			Quem tem uma boa estratégia consegue se comunicar melhor, consegue fazer com que as pessoas ajam em uma determinada direção, como a compra de seus produtos e serviços e, como consequência disso, sempre ganham mais dinheiro.

			O que move as pessoas são certos gatilhos, não apenas os “gatilhos mentais” tão falados hoje em dia. Eu falo de “gatilhos naturais”, instintos que fazem as pessoas tomarem certas decisões.

			Por exemplo, as pessoas sempre querem melhorar de vida, isso é um gatilho natural. As pessoas também querem se sentir seguras, querem ser compreendidas, querem sentir que participam de um grupo ou uma comunidade, são comportamentos quase que automáticos em todos nós. Ao “conversar” com esses gatilhos naturais, as pessoas tomam ações. No nosso caso, o foco é fazer com que elas comprem alguma coisa para resolver algum problema.

			Ao entender esses gatilhos com profundidade, você vai ganhar mais dinheiro e conquistar mais sucesso, não importando a área em que você queira atuar.

			Para facilitar, organizamos esses gatilhos em sete etapas por meio de um mapa. Ao seguir essas etapas, você vai conseguir converter qualquer atividade em resultado no seu bolso.

			O Marketing de Ajuda é diferente, é uma estratégia que vai além do óbvio, além do que as pessoas estão acostumadas a fazer. É justamente por isso que é tão eficiente.

			Antes de continuarmos, já adianto que, para aplicar o Marketing de Ajuda você não precisa ter dinheiro para investir. Não importa se você já tem um negócio ativo ou se ainda não faz nem ideia de por onde começar.

			Além disso, você não precisa ter fama na Internet!

			Veja o exemplo do William: ele veio do mundo presencial, através de treinamentos presenciais e palestras. Já foram mais de 7.000 palestras e mais de 500.000 pessoas impactadas, porém, não tem qualquer fama na Internet e nunca investiu tempo nisso, a não ser um simples perfil de Facebook onde posta algumas coisas de vez em quando.

			Você vai ver que, caso não queira, não há necessidade de ficar gravando vídeos, criando conteúdos ou estudando milhares de ferramentas e processos complexos. Claro, a não ser que você goste e considere isso importante para o seu projeto, aí sim isso fará todo o sentido.

			O mais importante de tudo é você entender de pessoas, como as pessoas funcionam, porque elas tomam determinadas atitudes. É nisso que vamos focar no Marketing de Ajuda. Usaremos algumas ferramentas simples apenas para executar partes da estratégia.

			Você também verá que muitas das teorias que você possa ter aprendido, na escola ou em outros cursos, não terão qualquer utilidade aqui.

			O Marketing de Ajuda vai do começo ao fim, portanto, arrisco a dizer que este pode ser o último curso de marketing que você vai precisar na vida!

			Ele funciona para:

			•  Quem tem ou pretende ter um negócio próprio;

			•  Quem está sem emprego no momento;

			•  Quem está buscando uma nova fonte de renda.

			Seja no mundo físico ou no digital!

			Nos próximos minutos, a sua mente vai explodir com tantas ideias. 

			Você verá que, por meio do Marketing de Ajuda, você vai ajudar a melhorar a vida das pessoas de verdade e será muito bem pago por isso.

			A estratégia do Marketing de Ajuda

			[image: ]

			Este é o infográfico do Marketing de Ajuda (M.D.A.). Ele concentra a base de toda a estratégia, é por meio dele que vamos seguir nos próximos capítulos onde você vai entender como aplicar tudo isso na prática.

			Vamos mostrar diversos exemplos práticos para que você consiga, ao final do livro, aplicar todo o conhecimento e colher resultados imediatamente.

			Limpe sua mente de ruídos, esqueça as tentativas que você já executou e que talvez não tenham dado certo, esqueça as estratégias que não funcionaram para você, tenha uma visão de criança a partir de agora, sem prejulgamentos. Absorva o conhecimento e aplique sem medo. Pode ter certeza, vai funcionar e vai trazer resultados incríveis para a sua vida!

			Agora, olhe para o infográfico e repare que nas bordas temos o “ponto zero”, é por ele que devemos começar para entender o processo inteiro. Você já vai conhecê-lo adiante.

			Depois, temos duas partes, a superior que vai do quadro 1 ao 3, essas etapas representam a fase onde vamos planejar e pensar antes de agir.

			Esta fase reduz e evita ações erradas. Não adianta nada ser uma pessoa de ação se a sua ação não leva a lugar algum. Há um monte de pessoas se autoenganando com a frase “estou sem tempo, trabalho muito, trabalho duro todos os dias”, porém não estão indo para lugar nenhum, é pura perda de energia e tempo.

			Esqueça essa crença inocente que aprendemos quando éramos crianças de que “Você precisa trabalhar duro para ganhar dinheiro”, isso é uma velha historinha dos tempos da revolução industrial onde os funcionários das fábricas tinham que trabalhar como cavalos ou máquinas de produção para conseguir ganhar algum dinheiro no final do mês.

			Nossos pais e avós trouxeram isso nas suas mentes e nos ensinaram como sendo a verdade absoluta, mas falta uma parte importante nessa história: 

			“Trabalhe duro, mas, antes de tudo, 
trabalhe inteligente!”

			Agora sim corrigimos o ditado. É óbvio que você deve trabalhar com dedicação e foco, mas, antes de tudo, você precisa trabalhar com inteligência, focando seu tempo e sua energia em algo que realmente trará resultado para a sua vida.

			Pode observar na sua família e pessoas conhecidas, sempre tem aquela pessoa que trabalhou duro a vida inteira e não tem dinheiro nem para pagar as contas, ou seja, trabalhar duro sem planejar é perda de tempo. Seguimos...

			A outra parte vai do 4 ao 7, essas são as etapas práticas, onde vamos executar, colocar a mão na massa após planejar para colher o resultado que é medido em dinheiro no bolso.

			Fazendo isso, quando chegar o momento de executar aquilo que foi planejado, você saberá para onde ir, como ir, quando ir, porque ir. Seu foco vai se tornar uma mira a laser poderosa e nada vai tirar você do caminho.

			Após entender essa base do nosso infográfico, vamos conhecer de forma resumida as sete etapas que são representadas por sete gatilhos naturais do comportamento humano. Após este resumo, entraremos nos detalhes práticos de cada etapa:

			00)	Ponto zero 

			Antes de qualquer ação, você tem o “ponto zero” para definir. Aqui é onde tudo começa, onde você escolhe com o que vai trabalhar, qual será o seu produto ou serviço, o que você vai vender e qual problema vai resolver.

			Sabe aquela pergunta que nos faziam na infância: “o que você vai ser quando crescer?”. Então é mais ou menos isso. Por incrível que pareça, ainda há muitos jovens e adultos tentando responder essa questão, o ponto zero vai te ajudar com isso.

			Se você já tem essa resposta bem definida na sua mente, parabéns, pode ter certeza de que já deu um grande passo. 😊

			O ponto zero do Steve Jobs foi quando ele decidiu que montaria um computador na garagem da sua casa com seu amigo Steve Wozniak.

			O ponto zero do Silvio Santos foi quando ele decidiu fazer animação de balsa entre o Rio de Janeiro e Niterói.

			Caso ainda não tenha definido essa parte, fique em paz. Vamos ajudar você a encontrar as respostas. 

			01) Problemas e desejos ocultos

			O que faz uma pessoa comprar um produto ou serviço é o problema que a incomoda ou algo que ela deseja muito, mas nem sempre é o que está visível, geralmente ela não expõe.

			Exemplos práticos: 

			A pessoa que vai na academia para emagrecer, no fundo, pode ser que ela odeie ter que tirar 10 fotos até achar uma para postar no Instagram.

			Talvez, o que motivou ela tenha sido uma humilhação que passou na escola ou no trabalho quando percebeu as pessoas olhando e comentando sobre o seu corpo.

			Ou, quem sabe, ela está apaixonada pelo vizinho e quer ficar mais bonita e sexy para chamar a atenção do novo pretendente.

			Repare que, por trás de cada decisão de compra, existe um “problema ou desejo oculto”, algo que está incomodando, mas que a pessoa não sai por aí contando para todo mundo.

			Gatilho natural: desejamos evoluir sempre.

			Segundo os estudos do economista austríaco Ludwig Von Mises, o ser humano toma uma ação por 3 aspectos: insatisfação e desconforto atual, visão do futuro desejado e a ação para sair de um estado para o outro.

			Resumindo: o que nos move são justamente os problemas, portanto, para vendermos um produto ou serviço, precisamos mostrar ao cliente que ele tem um problema e que o futuro desejado será alcançado através da nossa solução. 

			É padrão do ser humano ter sempre o desejo de aprender, crescer e mudar, realizar seus sonhos, resolver seus problemas e evoluir constantemente.

			Inclusive o slogan de uma das empresas do William é: “Em qualquer etapa da vida, o importante é crescer!” 

			02) Público de interesse

			Após identificar os problemas e desejos ocultos, fica fácil identificar o público que poderá comprar a sua solução. Além disso, ficará muito mais fácil de comunicar a solução de forma clara e objetiva.

			Exemplo prático de definição de público: 

			Mulheres entre 18 e 30 anos, solteiras, querem emagrecer rápido e sem esforço para se sentir mais sexys e desejadas.

			Gatilho natural: desejamos ser notados.

			De acordo com o psicólogo estadunidense Abraham Maslow, o indivíduo rege sua vida de acordo com as suas necessidades, sendo que uma delas é justamente o desejo de estima (reconhecimento, prestígio, autorrealização).

			03) Solução única

			As pessoas não compram um produto, elas compram “o que o produto faz pela vida delas”, esse detalhe é fundamental.

			Nós queremos o produto ou serviço que é mais fácil de ser usado, que é melhor que o da concorrência, que fará a gente sentir orgulho de ter comprado, que é uma experiência diferente, queremos sentir que estamos tendo alguma vantagem clara em adquiri-lo.

			Exemplo prático: 

			Há milhares de escolas vendendo curso de inglês, mas o Flávio Augusto inovou ao oferecer “Inglês para adultos em 18 meses”. Tornou-se único quando fez isso.

			Repare que a oferta é clara, tem um público específico, tem vantagens sobre a concorrência (os outros eram mais demorados) por ser mais rápido, também parecia ser mais fácil que as outras opções. Além disso, existiam outros argumentos que passavam confiança e faziam a pessoa sentir que estava ganhando uma boa vantagem ao fazer o curso.

			Gatilho natural: desejamos ser especiais.

			Assim como no gatilho anterior, uma das partes da pirâmide de Maslow também é o desejo por autorrealização.

			De acordo com Maslow, as necessidades fisiológicas são as necessidades básicas do ser humano. Ao alcançar uma delas, ele parte para o próximo nível, ou seja, sempre evolui para que possa se sentir cada vez mais especial.

			04) Geração de demanda

			Para cada pessoa que decide fazer uma compra, existem outras duzentas que ainda estão em dúvida. A geração de demanda resolve isso e aumenta suas vendas na hora.

			É aqui onde você atrai as pessoas certas que têm a dor ou o desejo que você vai ajudar a resolver.

			Exemplo prático: 

			Na hora de comunicar a sua solução, é importante você citar e até reforçar a dor antes de apresentar a solução. 

			Ao fazer isso, você cria um alerta para a pessoa que tem aquele problema e, com isso, desperta nela o desejo de compra ou, pelo menos, desperta a sua atenção, e atenção é uma moeda valiosa nos dias de hoje.

			Gatilho natural: desejamos viver sem problemas.

			Você só decide pela compra de um produto ou serviço quando precisa resolver um problema ou realizar um desejo, portanto, esse também é um gatilho natural da mente humana.

			Além disso, segundo o neurologista Donald Calne, somos 80% emocionais e 20% racionais, portanto agimos pela emoção e justificamos com a razão, isso é importante, pois na hora de divulgar o seu produto ou serviço (gerar demanda), o ideal é procurar sempre usar mais argumentos emocionais e menos racionais, falaremos mais sobre isso adiante.

			05) Oferta que conecta

			Como falamos no item 3, as pessoas não compram o produto. Na verdade, elas compram a oferta, ou seja, como esse produto está sendo comunicado para o público comprador.

			Além disso, não basta ter um produto lindo se ninguém se interessa por ele. Por isso, após gerar a demanda, é preciso conectá-la às pessoas certas de forma clara.

			A principal pergunta a ser respondida nesta etapa é: “por que o cliente deve comprar o seu produto agora?”

			Neste passo, você vai aprender como mostrar o seu produto ou serviço de forma compreensiva e que vai gerar o desejo imediato pela compra. É uma sequência lógica para negociação e fechamento da venda.

			Gatilho natural: desejamos ser compreendidos.
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