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    NOTA DA 
PUBLISHER




    Quando Natanael nos procurou para apresentar o projeto deste livro, tive certeza de que tudo daria certo. Como poderia ser diferente? Natanael é um autor dedicado, organizado, com conhecimentos valiosíssimos sobre o mundo do marketing digital. Seu primeiro livro conosco, Seja o empresário da sua ideia (2016), obra que ensina empreendedores a criar negócios do zero e que até hoje é um sucesso inquestionável, mostrou que Natanael não apenas dominava todas as skills que um autor de sucesso precisa ter, como também as combinava com autenticidade, potencial transformador e clareza.




    De lá para cá, testemunhamos a mudança de mercado e vimos a internet se impor como uma realidade para todos aqueles que desejam se tornar empresários no Brasil. Hoje, ser digital é pré-requisito para todos os negócios, mas saber quais são as melhores estratégias para vender todos os dias on-line é essencial; e é por isso que a ideia deste livro é tão genial.




    Clique aqui é fruto da visão de futuro de Natanael sobre estratégias que fazem qualquer um vender todos os dias on-line. É um livro que ensina estratégias de marketing fundamentais para pequenas, médias e grandes empresas. Em Clique aqui, Natanael compartilha técnicas de copywriting e headlines para gerar resultados em vendas de gigantes, porém, mais do que isso, ele ensina como soluções simples podem revolucionar vidas!




    Ter o Natanael como autor de mais um lançamento tão importante é uma conquista para a Editora Gente. Espero que você aproveite a jornada tanto quanto eu aproveitei! Boa leitura.




    Rosely Boschini




    CEO e Publisher da Editora Gente
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    Não é nenhuma novidade que a combinação entre internet e vendas é algo que pode levar qualquer empresa ao próximo nível. Não importa qual é o nicho de mercado ou o porte da empresa, a internet se tornou um pré-requisito.




    O que antes era algo que somente potencializava os resultados, hoje se transformou no que garante a sobrevivência de uma empresa. E é bem aqui que entra um dos maiores desafios para muitos empreendedores: como fazer parte do grupo de pessoas que geram resultados extraordinários com o marketing digital?




    Nosso primeiro passo nessa jornada envolve entender o que é apresentado no título do livro: como pessoas comuns estão gerando resultados extraordinários com o marketing digital. Antes, porém, preciso contar a você um pouco da minha história.




    Dos meus 16 até os 18 anos, trabalhei como DJ em festas para adolescentes, e essa experiência teve grande impacto na minha vida. Aprendi, ainda muito jovem, que tudo na vida se trata de vendas. Não importa qual é a sua área de atuação, é preciso vender. No meu caso, eu precisava vender os ingressos das festas, promover e planejar o evento – e tudo isso ajudaria muito na minha jornada futura. Aliás, essa experiência foi crucial para eu decidir prestar vestibular para Publicidade e Propaganda – uma decisão muito importante na minha vida.




    Mas, voltando um pouco no tempo, preciso contar um pouco sobre os meus bastidores como estudante, pois isso também o ajudará a entender como a dinâmica para vender on-line é bem mais simples do que você imagina. Nunca fui um aluno exemplar, muito pelo contrário. Minha mãe (aposentada como instrutora educacional) e meu pai (aposentado como vendedor de peças) só me pediam uma única coisa: “Estude!”.




    A minha mãe trabalhava na Fundação Casa do estado do Ceará. Como atuava com jovens infratores em processo de ressocialização, ela era muito ocupada. Eu me sentia culpado quando ela era comunicada pela escola que o filho só poderia retornar à sala de aula com a sua presença. Era complicado.




    Natanael, estou gostando da história, mas o que isso tem a ver com vender todos os dias? É simples: a minha história é a prova de que a diferença entre resultados comuns e resultados extraordinários está exatamente em dominar aquilo que poucos dominam. Vou explicar melhor…




    Com 19 anos, ainda no primeiro semestre da faculdade de Publicidade e Propaganda, comecei a trabalhar como operador de plotter digital. Eu não tinha nenhuma qualificação profissional, fui trabalhar carregando peso e cuidando de uma máquina de impressão. Estudava pela manhã, à tarde fazia um curso de web marketing e depois trabalhava das 18 horas até cerca de 1 ou 2 da manhã. O cheiro de solvente era tão forte na sala que, mesmo usando todos os equipamentos necessários, eu voltava para casa com a roupa “perfumada” pelo produto químico – e por isso a minha mãe me chamava de “homem solvente”.




    O meu salário, na época, era de 550 reais. Era um trabalho digno, eu estava muito grato pela oportunidade. Entretanto, eu não tinha exatamente o porte físico para aquela função. Era necessário carregar peso, adesivos, lonas; precisava ter uma certa força para trocar o material para impressão. Mas eu estava diante de uma grande oportunidade que mudaria a minha vida profissional.




    Nessa empresa, como funcionário, eu tinha desconto nas impressões de banners e adesivos. Decidi, por conta própria, oferecer esses materiais nos centros comerciais de Fortaleza, a minha cidade natal. Em um fim de semana, consegui fazer uma venda que me rendeu uma comissão de 620 reais. Fiquei fascinado com aquilo! Sabia que poderia ganhar mais se eu vendesse mais. Não demorou muito e a empresa me convidou para trabalhar como vendedor – uau! Só tinha um problema: eu só conseguia vender batendo de porta em porta, e nem sempre era atendido.




    Eu rodava a cidade de um lado para o outro, tentando ser recebido por algum empresário. E aos trancos e barrancos estava conseguindo bater as metas. Até que meu irmão, que na época era gerente comercial em uma empresa de telefonia, me convidou para trabalhar como vendedor na empresa dele. A diferença entre as oportunidades? Eu teria uma assistente agendando todas as minhas visitas. Era o paraíso, certo? Bom, o paraíso durou menos de sessenta dias, pois houve uma mudança na empresa e decidiram que os consultores deveriam agendar as próprias visitas.




    Precisei voltar a vender de porta em porta. Aquilo era um sofrimento para mim e, obviamente, para as minhas vendas também. Eu ficava pensando: Deve existir uma maneira mais eficiente de conseguir atrair clientes. Mas qual?




    Foi quando o marketing digital surgiu na minha vida.




    Eu não sei exatamente qual é o cenário em que você se encontra hoje, nem a sua idade, nem o nível do seu negócio. Sendo bem honesto, porém, isso pouco importa. Quando você tem contato com o marketing digital pela primeira vez, um mundo de oportunidades se abre à sua frente. Entretanto, ao mesmo tempo, há um sério risco de perder tempo e dinheiro. São muitas possibilidades, o que pode deixar você confuso e travado quando tiver que decidir qual é a ação correta para o seu momento.




    No último semestre da faculdade, chegou o momento de escrever o TCC. Na época, o Twitter estava ganhando força, e eu decidi falar sobre estratégias de marketing nessa rede social. Mal sabia que aquilo mudaria a minha vida por completo. Criei dois perfis na rede: um pessoal e outro para vender os planos telefônicos da empresa em que eu trabalhava.




    

      Quando você tem contato com o marketing digital pela primeira vez, um mundo de oportunidades se abre à sua frente.

    




    É muito importante que você preste atenção nesse trecho da minha jornada, pois ele o ajudará a entender o que acontece nos dias de hoje. Naquele contexto, o Twitter era uma rede social equivalente ao que é o Instagram hoje. Era lá que a gente conversava com os amigos mais próximos e, é claro, ficava conectado ao mundo digital. Existia uma necessidade de postar, de ter algo para falar, comentar o que estava acontecendo. Entretanto, eu estava em um momento muito delicado para investir tempo e energia em algo que não sabia se geraria resultados. Eu via os meus amigos ganhando notoriedade no Twitter, alguns começaram a participar de programas de televisão, dar entrevistas para canais locais… mas eu estava muito focado em encontrar um modelo de negócios que funcionasse. Foi então que decidi que focaria no Twitter que eu havia criado para vender planos telefônicos.




    Até que algo aconteceu. O meu celular da empresa tocou e do outro lado alguém disse:




    – É o Natanael? Consultor?




    – Sim, sou eu.




    – Preciso de um novo plano, você pode me ajudar?




    – Claro, estou a caminho.




    Fechei uma venda na maior facilidade. Fiquei felicíssimo. Não me aguentei e perguntei:




    – Como você me encontrou?




    – Eu pesquisei no Google, achei o seu Twitter, tinha o seu telefone e eu te liguei – foi a resposta.




    Como assim me encontrou no Google?




    Simples: o perfil estava indexado no Google, e por isso recebia vários contatos. Criei um site e comecei a atrair clientes todos os dias. Dessa forma, passei a acumular comissões cada vez maiores. Na época, eu estava noivo e, apenas com as comissões, consegui dar entrada em um apartamento novo e fechar o buffet do casamento com um valor bem maior. Achava que aquela seria a nova realidade.




    Desse dia em diante, eu não precisava mais bater de porta em porta para vender, pois comecei a receber e-mails com pedidos de propostas. Foi nesse momento que experimentei pela primeira vez o que era vender todos os dias usando a internet.




    Um detalhe importante: as empresas que procuravam no Google por planos telefônicos já estavam decididas quanto à contratação. Além disso, geralmente eram empresas maiores. Ou seja, além de começar a vender usando a internet, eu estava gerando vendas com um ticket médio muito maior. Sem contar que a velocidade no fechamento da transação era muito acima da média.




    Em outras palavras, eram vendas mais rápidas, fáceis e lucrativas. Cenário perfeito, exceto por um pequeno detalhe: eu não era o dono da empresa, apenas o vendedor de uma franquia.




    Então algo inesperado aconteceu. Recebi um e-mail solicitando a remoção imediata do site que eu havia criado, com um alerta exigindo que eu não voltasse a fazer ações como aquela on-line. Passei dias sem acreditar naquilo; fiquei extremamente triste e inconformado com a situação. Até que tive um insight: se eu conseguia vender planos telefônicos, poderia vender qualquer coisa usando a internet. Decidi pedir demissão e comecei a usar a mesma estratégia on-line para atrair outros empresários.




    Essa história completou dez anos em janeiro de 2021. Quando pedi demissão, montei a minha agência, que cresceu a ponto de eu precisar montar uma filial em São Paulo. Depois fui para os Estados Unidos para aprender novas estratégias, criei uma nova empresa de educação on-line chamada Marketing Com Digital e comecei a ensinar todas as estratégias que crio e aprendo sobre como vender todos os dias na internet.




    Hoje temos mais de 40 mil alunos ao redor do mundo, mais de 100 mil vendas on-line, escrevi vários livros sobre marketing digital e já criei mais de mil agências. E sabe outra parte bacana dessa história? Há pouco mais de dois anos, fiz um evento para cerca de quinhentas pessoas. Meu pai, João Feitosa, e minha mãe, dona Jucileide, estavam sentados na plateia. Fico imaginando o que passava na cabeça deles. Lembravam-se do que os professores falavam ao meu respeito? “O seu filho não quer nada com estudos”; “Esse não vai longe, não quer estudar”. Eles estavam ali, sentados, vendo aquela multidão aprendendo com o filho deles. Nesse evento, chamei meus pais para o palco e agradeci, diante de todo mundo, por tudo o que eles fizeram por mim – e foi difícil segurar as lágrimas.




    Isso é o que eu chamo de algo extraordinário. Junte as duas peças: pessoas comuns + resultados extraordinários. Infelizmente, essa não é a história da maioria dos empresários que tentam vender usando a internet, muito pelo contrário. Eles investem, se dedicam e o resultado não vem.




    Eu tive uma vantagem: precisava desesperadamente vender – falarei mais sobre as vantagens desse desespero, algo que eu gosto de chamar de Poder da Urgência, isto é, a capacidade de transformar a necessidade de conversão do empreendedor em sensação de urgência para o cliente, tornando-o mais suscetível a fazer uma compra. O meu maior motivador naquele contexto foram os boletos que eu precisava pagar. Eu não tinha como pagar as contas, precisava gerar caixa, não havia alternativa. Não dava para perder tempo com ações que não tivessem o propósito de gerar vendas imediatas. Se você observar com atenção, o cenário do brasileiro é praticamente o mesmo que eu vivi há dez anos, mas com personagens diferentes.




    Existem empresas que neste momento estão vivendo uma situação parecida: elas precisam vender. No entanto, acabam entrando em uma rotina de mídias sociais baseada apenas em tentar alcançar fama e audiência, algo que, na prática, não gera resultados para a empresa. O que você precisa é de um planejamento de vendas que funcione para o seu momento.




    Existem casos em que a empresa está travada, os números não mudam, elas não conseguem bater as metas, não conseguem sair do ordinário. Nessa situação, é preciso desenvolver estratégias de otimização dos resultados. No livro Otimização de conversão,1 dos autores Khalid Saleh e Ayat Shukairy, é apresentado um conceito que a maioria dos empreendedores brasileiros desconhece. A obra fala sobre as macro e as microconversões. Macroconversões representam as ações gerais: como se cadastrar para participar de uma aula ao vivo. Já as microconversões são os pequenos avanços na conversão: como conseguir que o participante fique por mais de trinta minutos acompanhando a transmissão. Esses conceitos serão muito importantes durante a jornada dos próximos capítulos, pois o segredo para gerar resultados duradouros na internet está exatamente em dominar as macro e as microconversões.




    E este é o meu compromisso com você neste livro: vou ensinar estratégias poderosas e rápidas de serem implementadas. Vamos eliminar tudo o que é desnecessário, tudo o que atrapalhará o seu caminho. Não preciso que você seja um especialista em marketing digital. O que eu vou lhe ensinar envolve ações práticas, objetivas e com claro propósito de gerar resultados em vendas para a sua empresa. Não sei se você era um bom aluno ou não. Talvez tenha feito parte da galera do fundão ou talvez tirasse boas notas, mas, quando chegou a hora de empreender, sentiu um peso diferente nas matérias da vida como empresário.




    Honestamente, pouco importa. Durante as próximas páginas você terá a resposta para cada uma das suas perguntas quando o assunto é vender on-line. Vou ajudá-lo a economizar tempo e dinheiro e você verá que existem estratégias que podem auxiliar a gerar resultados em vendas para o seu negócio ainda hoje.




    Você é o meu convidado nessa jornada. Vamos comigo?




    

      E este é o meu compromisso com você neste livro: vou ensinar estratégias poderosas e rápidas de serem implementadas.

    




    




    

      

        1 SALEH, K. SHUKAIRY, A. Otimização de conversão: a arte e a ciência de converter prospects em clientes. São Paulo: Novatec Editora, 2011.
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    Eu não sei exatamente quanta experiência você tem com o mundo digital. Não sei se você domina todas as ferramentas, se sabe criar páginas, funis ou automações. Talvez você não faça a mínima ideia do que eu estou falando. E é possível que não domine 100% alguns termos como CTR, CPA, conversion rate, double opt-in, autoresponder, pixel, retargeting…




    Eu poderia até colocar um glossário explicando cada um desses termos, mas, acredite em mim, isso não fará nenhuma diferença neste momento. Peço que confie no processo deste livro e se concentre em construir uma ação simples para gerar resultados imediatos para a sua empresa.




    Tão simples como clicar em algo em seu celular será a construção de uma ação de vendas para a sua empresa. Mesmo que você não seja conhecido ou tenha grande domínio das habilidades de vendas on-line, todos os tópicos apresentados de agora em diante serão consolidados em um guia final capaz de orientá-lo em cada uma das etapas rumo ao aumento do número de conversões do seu negócio.




    A verdade é que existem grandes chances de que você não se considere um especialista em marketing digital e publicidade on-line. Talvez até reconheça que ainda há um longo caminho a ser trilhado. Em todo caso, em um primeiro momento, isso não é essencial. Você não precisa dominar todas as ferramentas e não precisa entender todos os termos para só então começar a gerar resultados.




    

      Tão simples como clicar em algo em seu celular será a construção de uma ação de vendas para a sua empresa.

    




    A sua empresa não pode esperar que você se torne um PhD no mundo digital para começar a faturar de verdade. Mas lembre-se: não estou dizendo que a busca por especialização no mundo digital seja inútil; a minha defesa está relacionada ao tempo de cada um. Existe o momento de começar a vender usando a internet, o momento de otimizar as estratégias, ou seja, melhorar os resultados e, então, o momento de domínio completo e de escalar.




    Em outras palavras, para começar a vender não se faz necessário o domínio conceitual e técnico de todas as disciplinas do mundo on-line. O objetivo deste livro é ajudá-lo a gerar resultados em vendas usando a internet de uma maneira prática e simples. Algo que se encaixe com facilidade na sua rotina. Sei que usar a palavra “fácil” pode soar um pouco estranho em um primeiro momento, ainda mais se você já estiver sofrendo as consequências de tentar fazer muitas ações ao mesmo tempo. Mas, acredite, é possível, sim! E o primeiro passo, que considero o grande segredo para vender todos os dias, envolve encontrar o que eu chamo de RMV (rotina mínima viável).




    O que é uma rotina mínima viável e 
como começar a vender usando a internet, 
mesmo que você seja leigo no assunto?




    Uma rotina mínima viável consiste na criação de um planejamento diário que você consiga executar sem grandes dificuldades para poder oferecer o seu produto ou serviço na internet. O primeiro passo para a construção da sua RMV é listar quais são as suas grandes habilidades e as principais fraquezas ou, como eu gosto de dizer, suas dificuldades temporárias.




    Existem perguntas simples que podem ajudá-lo a entender quais são as melhores atividades para o seu momento. Por exemplo, o que é mais fácil para você agora: escrever um texto ou gravar um vídeo?




    O vídeo é uma realidade no mundo digital, tanto no entretenimento como nas estratégias de vendas e engajamento do público. No entanto, isso não elimina o poder dos textos. Os dois formatos são complementares e você deveria usar ambos. Porém, se em um primeiro momento escrever parece mais fácil para você começar a promover o seu produto ou serviço, comece com um texto. Tudo o que você precisa é de uma página em branco para iniciar.




    Entenda que não existe certo ou errado. Começar dessa maneira não significa que você não possa desenvolver outras habilidades, mas a pergunta é: o que é mais fácil para você hoje? Vamos imaginar que você não goste de gravar vídeos, que ainda não se sinta seguro, não se sinta confortável. Está tudo bem. Existem alternativas em um primeiro momento. O problema é que alguns encaram certos mitos como verdade absoluta.




    “Eu preciso produzir vídeos para vender.” – Mito




    “Se eu produzir vídeos, isso pode impactar positivamente nos meus resultados.” – Talvez




    “Se eu criar vídeos com uma mensagem clara e persuasiva e apresentar uma oferta irresistível, posso aumentar as minhas vendas.” – Verdade




    A internet está repleta de mitos e certos tipos de verdades que muitos aceitam sem sequer questionar. Alguns empreendedores acreditam cegamente nesses mitos e nessas meias verdades e acabam travados em implementar algumas ações nas quais nem deveriam prestar atenção no momento.




    No livro O gestor eficaz,2 Peter Drucker compartilha um pensamento muito interessante: não existe nada tão inútil quanto fazer bem-feito aquilo que não deveria ser feito. A ideia central apresentada por Drucker é que o papel de um gestor não é apenas o de tomar decisões, mas o de tomar decisões que possam gerar os melhores resultados. Não se trata apenas de acertar, mas de alcançar o máximo possível em determinado cenário. Por exemplo, imagine que você tomou uma decisão que gerou um total de cem vendas para a sua empresa. Você esperava gerar oitenta e superou em vinte vendas. Mas uma outra decisão poderia ter gerado um resultado duas vezes maior.




    Essa é a ideia de Drucker que nos ajuda a eliminar mitos do mundo digital, como o de uma empresa que precisa alcançar um “6 em 7” já nas suas primeiras ações de vendas. O termo “6 em 7” significa gerar seis dígitos de faturamento em sete dias de vendas. O problema dessa meta é que muitos empreendedores se concentram apenas no faturamento gerado e não no lucro. Imagine o cenário 1, no qual um empresário faturou 100 mil reais, teve um custo de 50 mil e demorou noventa dias para obter resultado. No cenário 2, um empresário investiu 100 mil reais e gerou um retorno de 60 mil em trinta dias. Agora vamos adicionar mais um elemento à comparação: o empresário do cenário número 2 consegue esse mesmo resultado, com previsibilidade, todos os meses. Já o empresário do cenário 1 só conseguiu gerar esse resultado uma única vez. Nessa situação, eliminamos dois grandes mitos no mundo digital: o mito dos dígitos e o da recorrência.




    Muitos empresários acham que porque conseguiram gerar uma primeira ação de sucesso isso será algo contínuo. Muitos ficam iludidos com um alto faturamento, porém se esquecem de mensurar a margem de lucro. O problema é que a maioria só divulga o faturamento, criando a ilusão para os iniciantes de que é rápido e fácil acumular grandes fortunas no mundo digital. Isso aumenta a pressão por resultados rápidos e faz muitos profissionais seguirem um ritmo desnecessariamente acelerado, buscando por números que nem sequer conhecem de verdade. Por esses motivos, nós seguiremos uma linha prática, com foco nos números e na objetividade de cada etapa. É aqui que entra o conceito da RMV, que consiste em identificar tudo aquilo que você consegue fazer agora para gerar vendas para a sua empresa.




    Estou falando de ações imediatas, como gravar uma série de stories no Instagram com uma oferta para o seu produto ou serviço, gravar um vídeo para o YouTube respondendo a alguma pergunta específica da sua audiência e ofertando o seu produto, promover uma live de perguntas e respostas sobre o seu produto ou serviço em vez de ficar respondendo a perguntas aleatórias, e por aí vai. Não estou falando de algo para ser feito amanhã, no próximo mês ou quando você aprender algo novo; estou falando do que você pode fazer agora.




    Mas fique tranquilo, pois eu vou conduzi-lo nessa jornada. Agora, vou explicar o conceito das três grandes objeções que afastam a sua audiência.




    As três objeções e como superar cada uma




    Existem três grandes objeções que impedem o público de comprar o seu produto ou contratar o seu serviço:




    1. Urgência;




    2. Confiança;




    3. Necessidade.




    Vamos entender cada uma, mas, antes, precisamos compreender o que significa na prática uma objeção no momento da sua venda. No livro Marketing 4.0,3 Philip Kotler fala sobre as mudanças que aconteceram ao longo dos últimos anos para que uma empresa gere conexão com o próprio público. A ideia apresentada por Kotler é que, para existir uma transação comercial, se faz necessária uma conexão. E isso criou um grande desafio para muitos empreendedores.
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