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Sejam bem-vindos!

O gue vocés acharam da aula de ontem? Foi boa? Ruim? Eu espero que
vocés tenham gostado. A minha aula ne 7 é a aula que divide a teoria da
pratica, e € uma tambéem na qual a gente fala muito sobre responsabili-
dade, sobre como, as vezes, a gente evita o erro e o erro € parte do pro-
cesso de aprendizado.

N&o tem como! Ou vocé abraca o quase ou vocé vai evitar qualquer
ganho.

Vocé ter mais medo de perder do que vontade de ganhar
geralmente néo da certo.

Pessoal, agora as aulas v&o ficar um pouco mais rapidas. Estamos falando
de questdes mais técnicas. A minha maior preocupacdo € que VOCES as-
sistam, meditem, pratiquem, leiam, vejam os videos que eu estou passan-
do.

Entdo, da aula 08 a 14, nds vamos numa sequéncia prdatica muito especifi-
Ca, para que vocé acabe o desafio com o seu projetinho, com o modelin-
ho desenhado.

Ontem nos faldvamos sobre Produto, Preco, Bonus e Garantia. Espero que
vocés tenham entendido a importdncia de cada um desses elementos
dentro da sua oferta.

Hoje, nds falaremos sobre a palavra que se tornou, talvez, a mais conheci-
da dentro do Marketing Digital devido a um cara chamado Erico Rocha,
que é o diabo do lancamento! Tem gente que nem sabe o que € Market-
ing Digital, nem sabe o que ¢é internet marketing — nos EUA s&o coisas
diferentes, aqui € tudo junto — mas eu tenho certeza de que j& ouviram
falar, ou do préprio Erico Rocha ou da palavra langcamento.



Isso se populariza muito porque ele aparece muito, ele compra muito
anuncio, porque, de fato, € uma palavra gue chama muito a atencdo.
Concorda comigo que, quando alguém fala que vocé vai fazer R$ 100 mil
em 7/ dias, isso chama muito a atenc&o? Ainda que vocé esteja satisfeito
Com seu servico, com seu trabalho, qguando vocé ouve gque é possivel
fazer R$ 100 mil em 7 dias, fica todo mundo ourigado! Até médicos e juizes
ficam ouricados com isso! E uma proposta ousadal E essas promessas
grandes sempre estdo relacionadas a uma palavrinha chamada LANCA-
MENTO!

Por que eu quero falar sobre lancamento e reservei uma aula sé sobre
isso? Porque o lancamento foi a grande surpresa profissional da minha
vida como comunicador, como marketing.

Por que eu quero comecar falando sobre isso aqui? Porque ele é contra
intuitivo. Antes de vocé comecar a entender o que € um lancamento, vocé
ndo consegue entender o funcionamento dele porque ele é contra intuiti-
VO.

A primeira vez que eu ouvi falar que se
voceé fizesse uma promog¢do, uma
promessa e vocé fechasse esse carrinho,
voceé retirasse das pessoas a possibili-
dade de compra, vocé faria mais din-
heiro do que se vocé simplesmente deix-
asse o carrinho aberto, eu ndo acreditei.

Quer dizer que, ao invés de vender o més inteiro, eu vou fazer isso por
apenas / dias e esta dizendo que eu vou ganhar mais dinheiro que o més
todo? E isso mesmo? E assim que funciona?

O lancamento precisa ser entendido como uma modalidade de market-
iINng, como apenas uma ferramenta do marketing. E ele precisa ser enten-
dido porgue:



@ Ele funcionaq;

@© Ele se relaciona com elementos muito intrinsecos ao ser humano, que
s@0 questdes como urgéncia, necessidade de tomada de decisdo.

Ele ataca diretamente questdes como o Paradoxo da Escolha: quando
vocé pode escolher demais, vocé ndo escolhe nada! Quem aqui jé
gastou mais tempo escolhendo filme no Netflix do que, propriamente,
assistindo ao filme?

Eu percebi que isso virou meu novo padrdo: eu gasto meia hora para
escolher um filme. Al eu comeco a assistir, dou pausa — porque tambéem
fica cada vez mais dificil assistir a um filme inteiro, do comeco ao fim,
vocé fica dando pausa, fica no celular...

E quanto mais escolhas nés temos,
menos decisdes nds tomamos.

Ent&o, o lancamento age de maneira contra intuitiva na sua cabeca.
Imagine que alguém mande uma mensagem aqui,

A minha esposa € a pessoa mais libriana do planeta Terra! Ela fala assim
no final de semana: - “Escolhe algum lugar pra gente comer?”, dai eu
falo: - “N&o, escolhe vocé”. Ela rebate: - “N&o, ndo, pode escolher”. Dai eu
falo churrascaria, ela diz: - “Churrascaria néo!”. Puta que pariu, ent&o por
que estd mandando eu escolher?

Minha esposa & a pessoa mais libriana do mundo e ela € um caso claro
de como restringir as escolhas funciona.

Outro caso claro: se vocé é designer, arquiteto, trabalha com questdes
estéticas, cores, muitas possibilidades... se vocé apresentar muitas possi-
blidades pro seu cliente, ele fica confuso.



Entdo vocé apresenta s duas: - “Carq, tem esse daqui e esse daqui”.
Geralmente, ele escolhe porque ele ndo gostou muito da opgéio que ele
vai descartar.

Designer faz muito isso: ele pega um logo, percebe que tem um logo
melhor acabado e outro mais fuleirinho, e fala: - “Tem esses dois aqui, 0" e
o cliente escolhe o melhor acabado, porque o outro &, de fato, meio ruim.
Porque se apresentar 50 opcdes, o cara trava.

O Jeff Walker, criador da Férmula de Lancamento, caracteriza o lanca-
mento como uma harmonia entre storytelling, gatilhos e sequéncia.

Todo langamento deve ter 3 elementos:
storytelling, gatilhos e sequéncia.

O que significa isso? Todo lancamento comeca por um motivo. Esse motivo
vai ser o seu storytelling e ele vai acompanhar do inicio ao fim o seu pro-
cesso de oferta.

- “lcaro, que historia?” — vocés se lembram, nas aulas anteriores — por isso
eu falo aqui que as aulas séio sequenciais — quando nos falamos sobre
inimigo comum, de Big Idea, das suas Pure Winnings~?

Vocé vai pegar o seu inimigo comum, a sua Big Idea e, a partir dai, vocé
comeca a contar sua historia. Por que vocé decidiu fazer essa oferta?

E a oferta pode vir em forma de desafio, por exemplo. Vocé ndo precisa
aparecer para as pessoas falando que quer vender alguma coisa. - “O;,
audiéncia! Bom dia! Eu vou comecar a produzir uns videos aqui, comecem
a Qssistir porque eu vou vender uns negocios pra vocés! Acompanhe meus
stories porque eu vou vender umas coisas pra vocés e VOCces vao comprar”.
N&o precisa fazer isso! Ndo € nem recomendavel!



Vocé comeca com uma historia, que segue aqueles “12 passos da Jorna-
da do Herdi". Qual o principio da Jornada do Herdi? Um chamado a uma
aventura, a percepcdio de que existe alguma coisa erradal

E 0 que existe de errado na sua jornada, que vai culminar num pedido de
venda, numa grande solucdo pra algo gue incomoda seu lead. Porque o
maior mercado que existe € o mercado da transformacdo: todo mundo
quer ir de um ponto pro outro! Pergunta ao Bill Gates se ele n&o quer
avangar, fazer outra coisa; pergunta ao Jeff Bezos, ele quer se transfor-
mar em algo melhor! Todo mundo quer se transformar em alguma coisa.

Entdo, vocé pega o seu inimigo comum e comeca a sua historia atraves
dele.

Qual meu inimigo comum?

Perceba como isso acontece dentro desse proprio Desafio.

"Pessoal, vocé fica 4 anos numa faculdade de marketing, ninguem te
ensina a vender; 4 anos numa faculdade de arquitetura, 6 anos em Me-
dicina, ninguém te ensina a lidar com isso, a monetizar a atencdo, a fazer
uma oferta. E ai, vocés ficam cheios de sonhos enormes, cheios de metas
gigantescas, abstraindo para caramba, naguela questdio de viver a fan-
tasia. Viver a fantasia se tornou mais importante, mais prazeroso para
vocé do gque vocé colocar alguma coisa em prdtica. Porque quando vocé
coloca algo em prdtica, vocé se frustra e, quando vocé se frustra, as
vezes vocé prefere viver a abstracdo. E é por isso que eu vou fazer um

E isso! Eu percebi um chamado: as

pessoas estdo se ferrando usando
isso aqui como ferramenta de en-
tretenimento em vez de instrumen-
to de autodesenvolvimento ou
aprendizado.



Eu encontro meu inimigo comum! Quem & meu inimigo comum? As facul-
dades, seus professores, As vezes seus proprios pais, a familia, que nunca
te ensinou sobre dinheiro, vocé fica aprendendo logaritmo, mitocdndria,
e vocé ndo sabe o que € um CDB, vocé ndo sabe contar o seu cheque
especial, vocé ndo sabe trocar divida cara por divida barata. Esses séo
meus iNimigos cComuns.

E ai eu venho com a solucdo: Eu vou fazer um desafio!
- "Ah, lcaro, um desafio é sempre a solucdo?" — Um desafio é uma
soluc&o! Um desafio & bom!

Quem participou do "Transformando Palavras em Dinheiro” em marco,
recebbeu um manual que eu escrevi detalhando todos esses processos do
Desafio. Por que fazer, como fazer, quais os perigos, quais as melhores
partes, como colocar uma oferta... Chama-se “Manual 21 Dias”, porque
era um desafio de 21 dias.

O desafio é bom porque traz as pessoas todos os dias, qualifica elas, no
desafio vocé tem a oportunidade de explicar o seu trabalho. Ele € bom
porgue ele meio a prova de desculpas, porque o desafio vai acabando e
te obriga a lancgar, porgue vocé ndo pode jogar para depais.

Ent&o, o lancamento cumpre muitas funcdes. Mas, talvez, de todas as
funcdes, a mais importante de um lancamento é

Retirar do cliente a possibilidade
de estar em duvida.

Por qué? Porque quando ele sente duvida, o seu produto ndo é priori-
dade pra ele. Sempre vai haver um contratempo.



A Lara Nesteruk fez um video e ela dizia algo que acontece muito tambéem
na Nnossa area de marketing. Ela falou:

- "Vocé coloca 5 pessoas numa sala e pergunta por que elas ndo estdo
fazendo dieta, por que ndo estéo indo a academia. Todas elas terdo uma
desculpa.

Se vocé pegar essas mesmas pessoas daqui a 5 anos, provavelmente elas
continuardo sem estar na academia, mas, provavelmente, com outras
desculpas.”

“As desculpas mudaram,
mas elas continuam com desculpas.”

Esse ponto também atinge o seu cliente. Vocé vai la e oferece o seu pro-
duto ou servico para ele e, se vai oferecer algo para ele, provavelmente vai
ser cobrado. Se vocé ndo disser a ele que tem pouco tempo pra decidir,
ele vai dizer: "Cara, depois eu volto.”

Sabe aqguela classica: - “Eu vou dar uma olhadinha, depois eu volto”, que
mulher faz?

A minha esposa nunca entra numa loja e fala: - “Oi, olhei, soube o preco e
n&o vou comprar. Tchau!”. Ela fala: - “N&o, eu vou dar uma olhadinha, vou
dar uma volta no shopping, depois eu volto...”. Eu falo pra ela: - “Negaq,
essa mulher trabalha aqui ha 20 anos, ela sabe que quando o cliente fala
que vai dar uma olhadinha e depois volta, ele ndo vai voltar. NGo precisa
ter vergonha, nédo, minha filha...”

Ent&o, quando vocé fala para o cliente: “Eu estou disponivel sempre”, &
mais ou menos como quando a mulher fala para o cara que ela estd dis-
ponivel sempre! O que acontece?



E 0 que acontece quando o homem estd sempre disponivel? Os caras
sempre me mandam inbox dizendo: - “lcaro, eu sou muito bonzinho, estou
sempre mandando mensagem para ela...” Eu falo: - “Cara, é por isso que
ela ndo estd nem ai pra vocé” Some para vocé ver o que acontece! Ela

voltal

Se 0 seu cliente sabe gque vocé estd disponivel o tempo inteiro, que a
qualguer momento ele vai encontrar aquele produto na promogdo — o
negocio estd em promocdo ha 3 anos — ele ndo vai comprar.

Se voceé esta sempre disponivel,
vocé nunca é prioridade, porque
VOCé nunca é uma emergéncia.

Por isso eu gosto de explicar as coisas usando exemplos da vida real,
porque € como Nos enxergamos as coisas. Entdo, por exemplo, a torneira
esta pingando.

A minha esposa fala: - “Resolve”. Eu s vou resolver quando aquela merda
explodir, bater dgua na parede, encharcar tudo. Ai eu vou parar tudo e
resolver. Mas enquanto ela estiver so pingando um pouquinho, eu n&o vou
resolver.

E a mesma coisa com o seu cliente: se o seu produto sempre estd 1d, se
VOCé sempre estd perto do carg, se vocé estd sempre anunciando pro-
mocdo para ele...

Eu me lembro quando eu comprei uma camiseta, eu sai da loja e, na
outra semana, o cara me mandou um whatsapp: - “Olha, Icaro, chegaram
novas camisetas para vocé dar uma olhada”. Ai eu lembro que mandei
para ele a mensagem — eu tenho esse print até hoje - : -"Cara, ndo
manda esse tipo de mensagem para o seu cliente. NGo faz desse e desse
jeito, isso ndo vai funcionar. Vocé so me irritou agora”. O cara falou: -
“Nossa, desculpe!”. Ai eu falei: "D& uma olhadinha no Novo Mercado!”.

O cara virou aluno!



Ent&o € contra intuitivo mesmo. N&o € nem de propdsito que a gente
quer fazer as coisas Na ultima hora, mas vocé ja viu a quantidade coisas
que vocé faz todo dia? Voce ja viu a quantidade e informacdo com que
vOCé tem contato todo dia? Ja viu a quantidade de mensagens que
VOCé recebe todo dia?

Pensa como era a vida da sua avo, do seu avd. Pensa com quantas
pessoas ela falava por dia. Tem 3.315 pessoas aqui! Eu aposto que a
minha avé nunca falou com 3.315 pessoas na vida!

Ent&o, a cabecga dela era uma linha reta! Ela acordava, fazia o café da
manhd, depois fazia o almoco, depois aquilo e aquilo e acabou.

E 0 que acontece hoje? Nos ndo conseguimos ficar 5 segundos sem
sermos interrompidos. E quando nos ficamos 5 minutos sem sermos inter-
rompidos, nds abrimos o Instagram e ficamos vendo um monte de outras
COIsas.

Entdo, é légico que nds sé tomaremos decisdes quando elas
forem extremamente obrigatérias.

Por exemplo, eu s6 compro roupd, sapato, quando eu preciso. Eu so
atualizo a capacidade do meu Vimeo quando estourou.

A Active Campaign blogueia. Ai eles me avisam: “Vocé estd com mais
contatos do que o seu plano suporta”. Ai eu dou OK! Eu fico dando OK
até quando eles falam “Ta blogueado”, Ai eu pego a carteira, mudo o
plano e resolvo em 5 segundos. Mas antes de eu ser blogueado eu n&o
resolvo.

Ent&o, o Desafio cumpre uma funcdo fantastica psicologicamente falan-
do:

Ele tira do cliente o luxo de poder escolher depois.
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O Lancamento te diz: "Cara, vocé tem / dias para decidir isso”, “Vocé tem

”" "

3 dias para decidir isso”, “Vocé tem 1 dia para decidir isso”.

Ou talvez, como o Sr. Perini diz pra vocés: - “Meu irm&o, vocés vao jogar
JOGOS MORTAIS aqui dentro, porque essa porra vai acabar em 2 minutos!
Quem comprar comprou”. E o que acontece? Aquilo acaba MESMO em 2
minutos!

Imagine se o Perini vendesse o curso dele todos os dias, a qualguer mo-
mento, fosse sO entrar no site dele, apertar o bot&o e fazer a compra.

E ainda existe um outro elemento que ndo é financeiro, que & o sentimento
de conquista.

Presta atencdo! Isso € muito importante!

Quando o cara comprag, ele estd dentro. E quando o carrinho fecha, ex-
istem outras pessoas fora.

E quando existem outras pessoas
fora e vocé estd dentro, vocé faz
parte de um grupo.

Aula ne 3, o video do Seth Godin, “Tribes we Lead". Vocé faz parte de uma
tribo, vocé tem um grupo, vocé faz parte de um grupo de pessoas que
entraram e aproveitaram aquela turma, e que véo comemorar. E a sen-
sacdo de ter entrado e comemorado € mais importante do que a sen-
sacdo de ter pago alguma coisa.

Quem se lembra do primeiro IPod?

Quando o IPod surgiu, qual era a cor dos fones de ouvido de todos os
produtos do mercado? Quando vocé pensa em um fone de ouvido, vocé
pensa nele de que cor?
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Talvez hoje vocé pense em branco, mas, naguela época, fone de ouvido
era preto. Todo fone de ouvido era preto e sempre foi preto.

Quando o IPod veio, ele era caro, bonito, ele sé tinha um botdo circular. E
o Steve Jobs fez o qué? "Eu vou pdr fone de ouvido branco!”

E o fone de ouvido branco era uma merda: ele ficava amarelo, craquela-
va, ficava sujo do azul da calca jeans... SO que o Steve Jobs falou: “Eu
guero meu fone de ouvido branco.”

Por qué? Porque os MP3 ficam dentro do bolso, mas mesmo dentro do
bolso, eu quero que as pessodas saibam que aquele cara tem um IPod.

E, caralho! Era melhor vocé se sentir com um IPod do que ter comprado o
proprio I-Pod! E sabe por qué?

Porque o pagamento sé acontece uma vez;
O pertencimento perdura.

Ent&o, imagine, por exemplo: o Perini fez aquela loucura que ele faz, os
caras compram o curso dele em 2 minutos. Quem comprou o curso do
cara, comprou, ja pagou. Ele demora um tempd&o para langar outro curso.
E vai passar esse tempo todo ouvindo as pessoas falarem: - “PS, abre ai,

”" "

abre ai...”. "N&o, ndo, ndo...”

E o cara que comprou: - “P6, eu comprei! Eu comprei, vacildo!”.

O pagamento j& foi, o boleto do cartdo j& foi. O que é que dura agora? A
sensag¢do de conquista!l

Ent&o séo muitos elementos, ndo so financeiros, como a sensacdo de
conquista, de pertencimento, de vitoria.... Sindrome de Leil&o!
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Eu estava lendo um livro do Robert Cialdini, “Armas da Persuasdo”, um
dos primeiros livros que se |é quando se comecga a trabalhar com Mar-
keting Digital, e ele mostra estudos em que, em uma parte do leil&o, o
comportamento j& ndo & mais financeiro, mas € “Fu quero bater aquele
caral Eu quero levar aquele produto! Nos entramos numa competicdo e
eu quero dar o ultimo lancel”. I1sso por ego, por competicdo...

O ser humano n&o age 100% por dinheiro. O ser humano age por ele-
mentos que ndo sGo meramente financeiros.

Ent&o, assim: vocé ndo vai acreditar que fechar um carrinho em 7 dias é
melhor do que manté-lo aberto! Mas faca! Faca que vocé vai perceber
que funciona!

s

- "lcaro, quantos dias eu deixo aberto, ent&o, o carrinho?”

Carag, vocé ndo pode deixar demais. Porque deixar demais destroi justa-
mente esse efeito de que € necessario tomar essa decis@o agora.

Eu sugiro 7 dias. E eu sugiro 7 dias com algumas dicas:

Primeira dica: Sempre comece um langamento numa
segunda-feira.

Isso & dica dos bastidores. E o mdgico ensinando a mdgica.

Eu sempre comeco o lancamento numa segunda, porque eu fago um
lancamento de 7 dias, na verdade um lancamento de 8 dias falso. Eu
comeco o lancamento na segunda e falo para as pessoas que elas tém
até sexta pra comprar. Esse € o modelo mais eficiente que eu conheco, o
mais eficiente que eu ja trabalhei.
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Porque a segunda é o melhor dia para compral E o dia que vocé estd mais
descansado. E eu aposto que segunda € o dia que vocé estd mais des-
cansado, que vocé faz mais coisas! E sexta-feira & o dia que vocé faz
menos coisas. Sexta, as 16:00h, vocé ja esta desligando.

Ent&o eu comeco o carrinho na segunda cedo e falo: “Olha, vocé tem ate
sexta pra comprar”. 5 dias de carrinho! Eu viro para as pessoas e falo:
"Olha, tem o fim de semana, entdo, porque tem muita gente que ndo con-
sequiu comprar”. E deixo o final de semana como algo excepcional E eu
faco mais uma abertura de carrinho na proxima segunda de maneira ex-
cepcional.

Entdo eu pego duas segundas-feiras!

A Empiricus faz diferente. Eles abrem, fecham em 5 dias e, entdo, esperam
uns 10 dias para as pessoas ficarem loucas procurando. Entéo, depois de
uns 10 dias, eles fazem um Flash Openning de 24h, falando: - “Olha, pes-

soal, s6 hoje vocé pode comprar”.

Algumas pessoas limitam a quantidade,

como o Perini. - “Olhaq, pessoal, tem 2 mil

vagas! E isso o que tem! Acabou”.

Outras pessoas fazem carrinho de 1, 2 dias...

Eu recomendo 7 dias porgue... vocé vai errarl E ndo dd para errar com um
carrinho muito pequeno! Entéo faz de 7 dias!

Vai ter problema no botdo, vai ter problema no servidor, aqui, ali... ent&o
vocé vai errar.
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Entdo, quais nossas recomendacdes de hoje?

O livro gque eu vou indicar € do PAl desse negocio de Lancamento, Jeff
Walker!

—1 O nome do livro é “Launch”. Em portugués,

“Férmula do Langamento”.

—| E quero indicar mais um, do Russel Brunson.

O livro é "Dotcom Secrets".

Esses s@o os dois melhores livros para lancamento que eu conheco.

E tem um video que eu gquero gque vocés vejam. E guem ndio sabe inglés,
infelizmente, perdeu o melhor video de Marketing Digital que tem de
graca na Internet.

@ O titulo ndo faz o menor sentido:
10X Growth Con Russell Brunson 3 Million Dollar Presentation”.

Esse video, eu vejo ele a cada dois meses, e nunca me arrependo, e con-
tinuarei vendo. O video mostra toda a histéria do Russell, como ele tentou
fazer langcamento, como ele tentou fazer funil, como ele tentou vender
infoproduto, como ele tentou vender produto fisico... E ele fala muito sobre
o “quase”.

- "E como e que eu faco escassez em produto fisico?” — Com o produto
fisico, a escassez se da no preco. A escassez € sempre sobre um objeto
imateriall N&o tem sentido vocé pegar um objeto material e esconder das
pessoas. Entdo € sempre sobre o preco!

Se a sua loja ndo tem 2 ou 3 campanhas especificas sobre preco em
produtos, ela esta fazendo errado.
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E sempre buscando trafego! Aulas 123 e 124 do Novo Mercado!

As aulas mais importantes do Novo Mercado:

® 123
° 124
¢ 130
* 148
° 149
¢ 150
® 152

Vocé faz um bom lancamento com essas 7 aulas.

Na aula de amanhd, nds vamos falar sobre um dos elementos mais neg-
ligenciados do Marketing Digital: Landing Page!

Pagina de vendas, pagina de inscricdo. Por gue um site ndo importa
mais?

Pessoal, a aula de amanh& é muito boa! Vejo vocés amanhd!
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