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Aula 5.

COMO PERDER A
VERGONHA DE VENDER



Aprenda a perder a vergonha de vender

Ao falar sobre vendas, é importante entender por onde co-
mecgar e Como superar 0S receios que muitas pessoas tém
em relacdo a esse tema. Os modulos anteriores do curso fo-
ram essenciais para preparar o terreno e criar as bases ne-
cessarias para chegar neste momento. Desde a superagao
da vergonha de gravar até outros aspectos abordados, cada
etapa contribuiu para a constru¢cao de uma mentalidade ven-
dedora. Agora, vamos explorar porque tantas pessoas tém
receio de vender.

Compreendo perfeitamente esse receio em relagdo a pala-
vra “vendedor”. Muitas pessoas associam esse termo a es-
teredtipos negativos, como alguém que tenta vender algo a
qualquer custo, pressionando e manipulando os outros para
alcancar seus objetivos. Essa imagem cria uma repulsa em
relagcao ao ato de vender, pois as pessoas ndao querem ser
vistas dessa forma e ndo desejam impor algo a alguém que
ndo queira. E importante destacar que esse esteredtipo ndo
representa todos os profissionais de vendas.




No entanto, é fundamental compreender que vender nao
precisa ser uma atividade negativa. Na verdade, a venda
pode ser uma forma de oferecer solucdes e agregar valor a
vida das pessoas. Quando feita da maneira correta, a venda
é baseada na empatia, no entendimento das necessidades
do cliente e na busca por uma verdadeira relacdo de benefi-
cio mutuo.

Compreendo sua preocupacao em relagcao a parecer chato
ao oferecer algo aos seus seguidores. E natural querer evi-
tar ser invasivo ou irritante em suas abordagens de venda.
No entanto, é importante entender que oferecer de graga o
tempo todo pode nao ser sustentavel nem benéfico para o
seu negocio a longo prazo.

Ao oferecer algo de valor, como um produto ou servico, vocé
esta proporcionando uma oportunidade para seus seguido-
res se beneficiarem ainda mais do seu conteudo e expertise.
Vender é uma parte essencial do crescimento de qualquer
negocio, e seus seguidores entenderao isso.

A chave esta em encontrar o equilibrio certo entre ofere-
cer conteudo valioso e relevante gratuitamente e, ao mesmo
tempo, apresentar oportunidades de compra.




Eu sempre enxerguei a venda como algo que colocou comi-
da na minha mesa, entao nado vejo a venda como algo ruim
porque cresci em um ambiente que propiciou isso. Entendo
que a realidade de alguns seja diferente, e que alguns de
vocés podem ter nascido em ambientes onde vendas sao
vistas como algo negativo.

Entao, hoje nao tenho nenhum receio de realizar minhas ven-
das, de ofertar meu produto, e vou te ensinar como fazer
iSsoO.

Como vocé se sente ao falar com um vendedor? Como vocé
negocia quando compra algo pessoalmente?

As vendas representam um desafio, e a habilidade de nego-
ciacao e fundamental para conseguir vender qualquer coisa.
Ao oferecer algo a alguém, é crucial que vocé acredite genui-
namente que seu produto ou servico ira ajudar e transformar
a vida dessa pessoa. Se vocé ndo acredita nisso, torna-se
muito mais dificil negociar. Alguns pontos essenciais devem
estar claros em sua mente, tais como: quem é o seu publico-
-alvo, o que vocé esta vendendo e qual transformacao seu
produto proporcionara na vida do cliente.




Para criar um produto que atenda as necessidades da sua
audiéncia, é fundamental entender e ouvir o que eles preci-
sam. E importante ter uma compreensdo profunda das ne-
cessidades e desejos do seu publico-alvo ao longo de sua
trajetdria, para que eles possam visualizar o destino final
com a sua solucdo. Isso envolve estar atento as suas dores,
desafios e aspiracdes, e adaptar seu produto ou servi¢co de
acordo com essas informacdes para oferecer uma solucao
relevante e eficaz.

E como se a audiéncia estivesse em um deserto e vocé fosse
um vendedor de agua.

Outra forma de perder o medo de vender € entender que se
vocé nao ofertar o seu produto, alguém vai ofertar no seu
lugar.

Vocé esta mais preparada que a sua concorréncia. Mas se
vocé nao ofertar o seu produto, a sua audiéncia vai procu-
rar a sua concorréncia que nao esta preparada para ensinar
algo como vocé esta.

Existem pessoas dispostas a pagar caro. Existem pessoas
dispostas a pagar qualquer preco para resolverem os seus
problemas.




Coletar feedbacks é uma maneira essencial de aprimorar seu
produto ou servico ao longo do tempo. No inicio, € natural
que seu produto possa ter algumas falhas ou areas que pre-
cisam ser aprimoradas. No entanto, € por meio do feedback
dos clientes que vocé pode identificar essas areas de me-
lhoria e trabalhar para tornar seu produto ainda melhor.

E importante lembrar que o sucesso ndo vem instantanea-
mente. Ao receber feedbacks, vocé tem a oportunidade de
aprender com as experiéncias dos seus clientes, entender
suas necessidades e expectativas, e realizar ajustes neces-
sarios para atender melhor as suas demandas.

O processo de aprimoramento continuo € fundamental para
se tornar bom no que vocé faz. A medida que vocé coloca em
pratica as sugestdes e criticas construtivas dos seus clien-
tes, vocé ganha conhecimento e experiéncia, e seu produto
se torna cada vez mais refinado e alinhado as necessidades
do mercado.

Portanto, ndo se preocupe se seu produto ainda ndo esta no
nivel desejado. Utilize o feedback dos clientes como uma va-
liosa fonte de informacao e motivacao para melhorar cons-
tantemente. A jornada rumo a exceléncia € construida por
meio do aprendizado e aperfeicoamento continuos.




Outra coisa €, “eu ainda ndo tenho tantos resultados” e “ain-
da ndo sou visto como uma autoridade”. Entretanto, se vocé
nao tiver a primeira oferta, nunca tera depoimentos e resul-
tados de uma audiéncia. Sempre vai ter alguém que vai gos-
tar do seu conteudo nos momentos iniciais, entdo nao deixe
de fazer a sua oferta.

Muitas vezes, as pessoas sentem que nao tém resultados
suficientes ou nao sao reconhecidas como autoridades em
seu campo, o que as impede de fazer sua primeira oferta. No
entanto, & fundamental compreender que, mesmo nos es-
tagios iniciais, sempre havera pessoas interessadas no que
vocé tem a oferecer.

Ao fazer sua primeira oferta, vocé esta criando a oportuni-
dade de impactar positivamente a vida de alguém. Mesmo
gue vocé ainda ndo tenha uma ampla base de seguidores ou
uma lista extensa de depoimentos, lembre-se de que cada
pessoa que se beneficia com sua oferta € um passo em dire-
¢cao ao crescimento e a construcao de sua autoridade.
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Ao iniciar com suas ofertas, vocé também pode coletar de-
poimentos e resultados iniciais. Esses depoimentos sao va-
liosos para mostrar o valor do seu produto ou servigo e cons-
truir confiangca com sua audiéncia. Mesmo que no comego
sejam poucos, eles sao fundamentais para criar prova social
e atrair mais pessoas interessadas.

Portanto, ndo espere até ter todos os resultados ou ser am-
plamente reconhecido como autoridade para fazer sua pri-
meira oferta. Valorize cada oportunidade de compartilhar o
gue vocé tem a oferecer e lembre-se de que, ao agir, vocé
esta construindo seu caminho para alcangar resultados e es-
tabelecer sua autoridade no longo prazo.

Treinar a venda e desenvolver habilidades de negociacao
S30 passos essenciais para se tornar um vendedor mais efi-
ciente. Cadainteracao, seja pessoal ou profissional, pode ser
vista como uma oportunidade de praticar e aprimorar suas
habilidades de negociacao.

1"




Quote

Seja seu aluno
numero #1. Seja seu
maior exemplo.
Mostre a sua
trajetoria.

L uana Carolinag



Uma recomendacao de leitura muito interessante nesse con-
texto € o livro “Negocie como se a sua vida dependesse dis-
so”. Escrito por Chris Voss, um ex-negociador de sequestros
do FBI, o livro aborda estratégias e técnicas de negociagao
com base em experiéncias reais e situacdes de alta pressao.

Ao ler esse livro, vocé tera insights valiosos sobre como lidar
com diferentes tipos de negociacdes, entender as necessi-
dades e perspectivas da outra parte e encontrar solucdes
que sejam benéficas para ambos os lados. Aprender com
as técnicas e experiéncias compartilhadas por especialistas
pode ajuda-lo a se sentir mais confiante e preparado para
enfrentar desafios de vendas e negociacao.

Lembre-se de que a pratica constante é fundamental para
aprimorar suas habilidades. Além da leitura, busque oportu-
nidades reais de negociagao e esteja aberto a aprender com
cada interacdo. Com o tempo, vocé se sentira mais confor-
tavel e confiante ao lidar com vendas e negociacdes, € isso
se refletira em melhores resultados e relacionamentos mais
sélidos com sua audiéncia.
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Alla 52

ATRAINDO UMA
AUDIENCIA COMPRADORA



Como atrair uma audiéncia compradora?

Eu enfrentei um desafio no inicio da minha jornada na Stu-
dies. A questado era que eu estava tentando vender a ideia
de papelaria fina para um publico que nao tinha condi¢des
financeiras para adquirir meu produto. Isso se deve ao fato
de que meu produto era considerado caro devido a todos os
detalhes que o0 acompanhavam.

Para mim, tornou-se inviavel reduzir o pre¢co dos cadernos,
pois se o valor fosse muito baixo, a qualidade do produto
também seria comprometida. Isso faria com que o caderno
se tornasse comum, como qualquer outro no mercado.

As vezes, o problema ndo estd no produto em si, mas no
contexto em que ele é oferecido. Foi necessario realizar uma
mudanc¢a no posicionamento da Studies para superar essa
dificuldade. Percebemos que estavamos direcionando a
venda de papelaria fina para alunos do ensino médio, e de-
cidimos alterar completamente nossa estratégia. Passamos
a direcionar nosso produto para jovens que ja trabalhavam e
tinham independéncia financeira. Estabelecemos parcerias
com influenciadores que compartilhavam os mesmos valo-
res da nossa marca.
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Apos a mudancga de posicionamento, nossos cadernos pas-
saram a ter uma alta demanda. Foi evidente que o problema
estava na falta de qualificacdo da minha audiéncia. Eu esta-
va oferecendo o produto certo, mas para a audiéncia errada.

E fundamental ter foco e direcionar a mensagem para um
publico especifico em vez de tentar abranger diversas audi-
éncias. E mais efetivo direcionar o contelddo para uma pes-
soa especifica, entendendo suas necessidades, desejos e
caracteristicas, do que tentar atingir varias pessoas diferen-
tes de forma genérica. Dessa forma, € possivel criar uma co-
nexao mais forte e personalizada com a sua audiéncia, au-
mentando as chances de engajamento e conversao.

Além disso, ao decidir me concentrar na divulgacao das mi-
nhas proprias marcas em vez de promover outras empresas,
eu estou direcionando meu tempo, energia e recursos para
construir meu proprio negocio e estabelecer minha autorida-
de como criadora de conteudo. Existem varias razdes pelas
quais essa abordagem pode ser vantajosa:
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a) Foco no seu proprio crescimento: Ao se concentrar ex-
clusivamente nas suas marcas, vocé pode dedicar todo o
seu tempo e esfor¢co para desenvolvé-las, aprimorar seus
produtos ou servigos e expandir sua presenga no mercado.
Isso permite um crescimento mais rapido e consistente do
seu proprio negocio.

b) Construcao de autoridade e reputacao: Ao se tornar es-
pecialista e referéncia em sua area, vocé fortalece sua auto-
ridade e reputacao junto a sua audiéncia. Ao promover suas
proprias marcas, vocé esta mostrando que confia em seus
produtos ou servigos e que eles sao de alta qualidade, o que
pode aumentar a confianga e a credibilidade dos seus segui-
dores.

c) Alinhamento com seus objetivos e valores: Ao divulgar
apenas suas marcas, vocé tem total controle sobre a mensa-
gem, os valores e a missao que deseja transmitir. Isso garan-
te que vocé esteja alinhada com seus proprios objetivos e
possa transmitir sua visao de forma consistente e auténtica.
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Ademais, quando ocorre uma mudanca de nicho ou publi-
co-alvo, & natural enfrentar desafios, pois a nova audiéncia
pode ter necessidades, interesses e perspectivas diferen-
tes. Tentar mudar radicalmente a mentalidade dos seguido-
res existentes pode ser um desafio complexo e nem sempre
efetivo. Isso aconteceu comigo quando eu mudei meu nicho
de “estudos” para “marketing digital”.

Em vez de tentar alterar a forma como as pessoas pensam, é
mais produtivo direcionar seus esforcos para converter o in-
teresse delas. Isso pode ser feito destacando os beneficios
do novo conteudo em relacdo aos seus interesses e neces-
sidades atuais. E importante comunicar claramente como o
seu conteudo de marketing pode agregar valor e trazer re-
sultados tangiveis para os seguidores.

Além disso, € fundamental entender que boas narrativas tém
o poder de envolver e cativar a audiéncia, mas é necessario
que essas historias estejam alinhadas com os interesses e
aspiracdes da nova audiéncia. Adaptar o conteudo, aborda-
gens e estratégias de marketing para atender as expectati-
vas e necessidades do novo publico é essencial para obter
resultados positivos.
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A melhor forma de atrair uma audiéncia compradora é di-
recionar meus esforcos para pessoas que ja tém a predis-
posicdo de comprar meu produto. Vender ndo € convencer
alguém que nao deseja comprar, mas sim identificar e co-
nectar-me com aqueles que estao interessados em adquirir
o que ofereco. Dessa forma, posso direcionar meus recursos
e estratégias para alcancar efetivamente aqueles que tém
maior probabilidade de se tornarem clientes satisfeitos.

A mudanc¢a de mentalidade ocorre de dentro para fora, co-
mecando internamente. Foi um processo de quase um ano
para alinhar minha imagem pessoal a audiéncia que eu de-
sejava atrair. Envolveu reconhecer meu proprio merecimento
em compartilhar o conhecimento que possuia e oferecer a
transformacao que poderia impactar a vida das pessoas. Ao
adotar essa mentalidade de merecimento, eu me senti capa-
citada e confiante para transmitir meu conhecimento e aju-
dar os outros a alcancarem suas proprias transformacoes.
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Perceba que, para atrair uma audiéncia compradora, é es-
sencial que sua imagem esteja alinhada com os interesses
dessa audiéncia. E fundamental mostrar que vocé esta vi-
vendo a vida e a transformacao que eles desejam alcancar.
Essa conexédo é o cerne do jogo. Ao criar conteudo para pes-
soas que ja estdo buscando ativamente a transformacao que
vocé oferece, vocé aumenta suas chances de atrair uma au-
diéncia engajada e interessada em adquirir seus produtos
ou servicos. E um processo de construgdo de identificacdo e
confiancga, no qual vocé se torna um exemplo vivo do resul-
tado que eles desejam obter.

Tudo o que mencionei acima faz parte do processo de ven-
da. A venda vai além da simples copy e da oferta correta, en-
volve antecipacao, storytelling e uma comunicagcao consis-
tente. Foi uma jornada de construcao até chegar onde estou
hoje, incluindo a mudanga de nicho, minha imagem pessoal,
aquisicdes como apartamento e carro, e o foco em minha
propria marca. Esses elementos se conectam para criar uma
narrativa coerente e transmitir aos meus seguidores a trans-
formacao que eles podem alcancar por meio dos meus pro-
dutos ou servicos. E um processo continuo de construgdo da
minha autoridade e da confian¢a da minha audiéncia.
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A parte invisivel da venda é a mais poderosa.

Quando vocé cuida dos detalhes e estabelece as bases ade-
quadas, o processo de venda se torna muito mais fluido. Ao
alinhar todos os dominds, vocé cria uma estrutura solida que
facilita o caminho para a venda. Isso envolve desde o co-
nhecimento do seu publico-alvo e suas necessidades até a
criagao de um produto ou servigco de qualidade, uma comu-
nicacao eficaz, uma estratégia de marketing bem planejada
e uma experiéncia de compra satisfatoria. Quando todos es-
ses elementos estao alinhados, os dominds caem natural-
mente, conduzindo a venda de forma mais facil e eficiente.

Descubra o perfil da sua audiéncia, compreenda suas ca-
racteristicas, desejos e necessidades. Conhecga seu produto
em detalhes, entenda seus beneficios, diferenciais e como
ele soluciona problemas especificos. Em seguida, alinhe as
necessidades do seu cliente a oferta do seu produto, desta-
cando como ele pode atender as demandas e proporcionar
beneficios tangiveis. Ao fazer essa conexao entre publico e
produto, vocé aumenta as chances de sucesso na venda,
pois oferecera algo relevante e valorizado pela sua audién-
cia.
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EXERCICIO MENTAL

Evite reinventar a roda e concentre seus esforcos em
atrair uma audiéncia que ja possui interesse em
adquirir o seu produto.

Ao invés de tentar convencer pessoas que nao estao
interessadas, direcione seus recursos para alcancar
aqueles que ja estao predispostos a comprar.

Além disso, mostre ativamente a transformacao que o
seu produto pode trazer para a vida da sua audiéncia.



Aula 5.3

NARRATIVAS DE VENDA
QUE QUEBRAM OBJECOES

E CRIAM UMA ANTECIPACAO
PODEROSA



Aprenda a criar narrativas poderosas

Essa € a minha aula favorita do Execuc¢éao Digital. Ela pode-
ria ser um curso completo, pois so essa aula vale todo o seu
investimento neste curso. Escute e estude ativamente cada
passo dessa aula. Vamos comecgar.

A primeira pergunta é:

O que torna a venda dificil?
Convencer o cliente? Negociar?

Se vocé dispde de pouco tempo para apresentar os bene-
ficios do seu produto, € importante evitar sobrecarregar a
pessoa com uma quantidade excessiva de informacdes de
uma so vez. Vamos utilizar o exemplo da compra de um car-
ro, em que vocé tem apenas 15 minutos para decidir. Nesse
cenario, o vendedor teria um tempo limitado para transmitir
todos os beneficios do carro e persuadir vocé a fazer a com-
pra.
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No entanto, € importante reconhecer que nossa mente nao
é capaz de processar um grande volume de informacdes si-
multaneamente para tomadas de decisdo. Portanto, tanto
para o vendedor quanto para o cliente, torna-se cansativo e
estressante lidar com um fluxo intenso de informac¢des du-
rante esses 15 minutos.

Como tornar isso mais leve? Vamos fazer uma logistica re-
versa. Como?

Ao longo de um periodo mais estendido, é possivel traba-
lhar a venda do seu produto de forma gradual e progressi-
va. Isso envolve apresentar os beneficios aos poucos, abor-
dar objecdes e criar um ambiente propicio para uma venda
mais fluida. Durante esse tempo, vocé tera a oportunidade
de conhecer melhor a sua audiéncia e entender quais sao
os obstaculos que a impedem de adquirir o seu produto. As
vezes, as barreiras ndo sdo apenas financeiras, mas também
relacionadas a duvidas e preocupacées especificas. E fun-
damental investir tempo na construgao de confianga, escla-
recendo duvidas e fornecendo informacdes relevantes para
auxiliar o cliente em sua decisdo. Dessa forma, a venda se
torna menos pesada e mais efetiva, permitindo uma conexao
mais solida entre vocé e o seu cliente.
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Use esse tempo para quebrar objecdes, mostrar os benefi-
cios e apresentar a transformacao que o produto/servico vai
trazer para o seu cliente.

A primeira grande licdo é: Vocé precisa de tempo!

Desde o seu primeiro stories ou post, vocé ja tem que pre-
parar o seu publico para a venda. Isso a gente ja chama de
antecipacgao.

Um exemplo relevante no mercado é a estratégia adotada
pela Apple. A empresa costuma anunciar seus produtos com
bastante antecedéncia, as vezes até um ano antes do lan-
camento efetivo. Essa abordagem permite que eles enten-
dam melhor o mercado, acompanhem as expectativas dos
clientes e criem uma grande expectativa em torno do pro-
duto. Um bom exemplo disso é o langamento dos iPhones e
iPads, nos quais a Apple gera um buzz significativo antes do
langamento oficial. Essa estratégia permite que eles cons-
truam um momentum positivo e alimentem o interesse dos
consumidores ao longo do tempo, o que pode resultar em
vendas mais expressivas quando o produto finalmente che-
ga ao mercado. Essa abordagem demonstra como uma pre-
paracao cuidadosa e uma gestao eficiente das expectativas
podem contribuir para o sucesso de uma venda.
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“Ah, eu nao gostei da cor!”, "Ah, eu nao tenho dinheiro”, “Ah,
eu preciso pensar”. Todas as frases sao objecdes que vocé
precisa quebrar se quiser realizar uma venda. Um vendedor
nao gosta de ser rejeitado, por isso as vendas se tornam
dificeis no imaginario popular, porque o ser humano odeia
rejeicao.

A objecao diz mais sobre o produto do que sobre o vende-
dor. Um “ndo” ndo € pessoal, eu ndo digo “nao” para um ami-
go, eu digo “nao” para o produto.

Vamos para a pratica.

Dinheiro € um recurso limitado para as pessoas, entdo as
pessoas gostam de sentir que estao gastando o dinheiro
com alguma coisa util. Se eu almogo no Madero, eu estou
dizendo nao para o Burguer King. O jogo de objecdes fun-
ciona assim: a pessoa joga a bola (objecao) e vocé rebate a
bola com o seu argumento. Olhe para as obje¢cbes como uma
oportunidade, de melhorar o seu argumento ou de melhorar
0 seu produto em um futuro langamento. Tire proveito das
objecoes.
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Imagina que eu vendo uma caneta. O maior erro € eu falar
sobre mim e sobre os beneficios da caneta. Se eu fosse um
advogado, seguiria a mesma logica, seria um erro falar sé de
mim e dos beneficios do meu servigo.

Entdo do que eu vou falar?

Quando estamos vendendo um produto, como uma caneta
ou um servi¢co, como o de um advogado, é essencial focar
no cliente como protagonista da histéria. Em vez de apenas
falar sobre nds mesmos e os beneficios do produto/servico,
devemos direcionar nossa abordagem para mostrar como
ele pode transformar a vida do cliente.

No caso da venda da caneta, € importante ressaltar como
essa caneta pode melhorar a vida do cliente. Podemos des-
tacar como suas anotacdes ficardo mais bonitas e legiveis,
como o ato de escrever se tornara mais prazeroso e eficien-
te, e como ela contribuira para uma organizacao mais efetiva.
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Ao vender um servigo como o de um advogado, devemos nos
concentrar em como esse servi¢co pode resolver os proble-
mas e atender as necessidades do cliente. Devemos mos-
trar como o servico juridico oferecido pode trazer solucdes
concretas para os desafios legais enfrentados pelo cliente,
garantindo sua seguranga, tranquilidade e obtengao de re-
sultados favoraveis.

Em ambos os casos, o foco esta em vender a facilidade e a
transformacao que o produto/servico proporciona na vida do
cliente. As pessoas nao compram apenas o objeto em si, elas
compram os beneficios e as melhorias que ele traz para suas
vidas. Portanto, ao apresentar o produto/servico, € funda-
mental destacar como ele facilitara a jornada do cliente em
direcdo aos seus objetivos e como contribuira para seu su-
cesso e satisfacao.

O planner da Studies nao pode ter como fim ele mesmo, ele

servira como um objeto na jornada que ajudara o seu cliente
a chegar no destino final. Por isso o método guia € poderoso.
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Quando se trata de vender um servico como o de designer
de sobrancelhas, o foco deve estar na transformacao e no
impacto positivo que a cliente tera ao utilizar seus servigos.

Em vez de se concentrar apenas na técnica utilizada, é im-
portante enfatizar como a cliente se sentira e como sua apa-
réncia sera aprimorada apos o processo. Vocé pode ressal-
tar como as sobrancelhas bem desenhadas realcam a beleza
natural, destacam os tragos do rosto e contribuem para uma
aparéncia mais harmoniosa.

Além disso, vocé pode mencionar os beneficios emocionais
que suas clientes podem experimentar, como maior confian-
ca, autoestima elevada e uma sensacao de bem-estar geral.
Ao criar essa narrativa em torno do seu servigo, vocé trans-
mitira as clientes em potencial a ideia de que elas podem se
sentir e parecer incriveis ao confiarem em vocé como sua
designer de sobrancelhas.

O cliente é o centro de tudo, ndo o produto.
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Quote

O cliente e o centro
de tudo, nao o
produto.

Luana Caroling



Iniciar o processo de venda desde o inicio € uma estratégia
eficaz para envolver e cativar os clientes em potencial. Ao
vender o sonho e a transformacdo que seu produto ou ser-
vico pode proporcionar, vocé cria uma expectativa e um in-
teresse antecipado.

Mesmo que o produto ainda ndo esteja disponivel, vocé pode
comecar a compartilhar informacdes, dicas, conteudo rele-
vante e histdrias inspiradoras relacionadas a transformacao
que seu produto trara. Isso permite que os clientes em po-
tencial se conectem emocionalmente com a ideia do produto
e se engajem com sua marca.

Além disso, vocé pode oferecer pré-vendas, permitindo que
as pessoas reservem o produto antes mesmo do langamen-
to oficial. Isso ndo apenas gera interesse e entusiasmo, mas
também cria uma base de clientes comprometidos desde o
inicio.

O método guia é isso. E vocé vender desde o primeiro dia
mesmo que vocé nao tenha nem intencdo de vender algo
agora. Vocé vai conectando as coisas de pouco em pouco.
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Mostre a sua trajetdria, ofereca o destino final, o seu conte-
udo precisa ser uma quebra de objecdes diaria. Isso vai se
tornar natural. Ouca mais o seu cliente.

Por exemplo, eu falava sobre como era bom ter uma vida or-
ganizada e sobre como eu nao gostava de escrever no Ipad
muito antes de langar o meu planner.

Ao abordar as objecdes e quebra-las antecipadamente, vocé
esta construindo confianca e eliminando possiveis barreiras
que os clientes em potencial possam ter em relagao ao seu
produto.

Ao falar sobre os beneficios de uma vida organizada e so-
bre suas preferéncias em relagdo ao metodo de escrita, vocé
esta sinalizando aos seus seguidores e potenciais clientes
que essas sao preocupacodes legitimas e que vocé entende
suas necessidades. Ao compartilhar sua experiéncia pessoal
e opinides, vocé esta estabelecendo-se como uma autorida-
de nesse assunto e demonstrando que vocé tem solucdes
para essas preocupacdes.
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Essa abordagem permite que vocé lide com as objecdes gra-
dualmente, conforme compartilha informacdes valiosas, di-
cas e conselhos em seus conteudos prévios ao langamento.

Dessa forma, quando vocé finalmente lancar seu produto,
vocé ja tera construido uma base sdlida de conhecimento
e compreensao sobre os desafios enfrentados pelos seus
clientes em potencial.
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Aula 5.4

O QUE FAZER SE
NINGUEM COMPRAR?



Seja resiliente no processo de vendas

E compreensivel que algumas pessoas possam se sentir de-
sanimadas ou frustradas quando suas tentativas de vendas
nao obtém sucesso imediato. No entanto, culpar apenas o
numero de seguidores como o Unico motivo para a falta de
sucesso pode ser uma visao limitada da situagao.

Embora seja verdade que um publico maior possa aumen-
tar suas chances de alcancar mais pessoas interessadas em
seu produto, a quantidade de seguidores ndo é o unico fa-
tor determinante para o sucesso nas vendas. Existem ou-
tros elementos importantes a serem considerados, como a
qualidade do seu conteudo, a eficacia das suas estratégias
de marketing, a segmentacao da sua audiéncia e a oferta do
seu produto.

E crucial lembrar que construir um publico engajado e fiel re-
qguer tempo, esforco e consisténcia. Em vez de focar exclusi-
vamente no numero de seguidores, € mais produtivo concen-
trar-se em envolver e nutrir a audiéncia que vocé ja possui.
Concentre-se em oferecer conteudo valioso, criar conexdes
genuinas com seus seguidores e desenvolver relacionamen-
tos de confianca.

36




E importante considerar a proporcionalidade entre o nimero
de visualizacdes e o numero de vendas que vocé espera ob-
ter. Nem todas as pessoas que visualizam o seu conteudo ou
oferta estdo necessariamente interessadas ou prontas para
comprar o seu produto.

Entendo que algumas pessoas possam atribuir o insucesso
de suas vendas a aparéncia de suas paginas de vendas. Em-
bora um design atraente e profissional possa ajudar a trans-
mitir confianca e credibilidade, € importante lembrar que a
eficacia de uma pagina de vendas vai além de sua aparéncia
visual.

Uma péagina de vendas eficiente deve ser capaz de comuni-
car claramente os beneficios e o valor do produto ou servico
que esta sendo oferecido, despertar o interesse do publico-
-alvo e converter esse interesse em acao (como uma com-
pra ou inscricao).
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Ter uma pagina de vendas bonita é importante, ter um cria-
tivo bonito é importante, ter um design bonito também é im-
portante, mas nenhuma dessas coisas sao determinantes
para a realizagcado das suas vendas.

O fracasso nao vem das coisas importantes, ele vem das coi-
sas determinantes. Uma coisa determinante €, por exemplo,
mostrar como o seu servigo esta te ajudando na sua rotina.

Vou te mostrar 3 fatores determinantes para que vocé tenha
sucesso em suas vendas.

1) A pessoa ndo comprou o seu produto porque ndo en-
tendeu o que vocé estava vendendo. Ela ndo compreendeu o
beneficio pratico do que vocé esta oferecendo. As pessoas
precisam ter uma compreensao clara do que vocé esta ven-
dendo, pois 0 que € dbvio para vocé pode nao ser dbvio para
os outros. E por isso que o método guia é importante, pois ao
longo de um periodo de tempo, vocé fornece clareza para o
seu publico. Lembre-se do método BDA e aplique-o;
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2) Mesmo que esteja claro, o que leva uma pessoa a ndo
comprar é quando ela nao vé vantagem no seu produto, ndo
enxerga resultados praticos para a sua vida. Ou entao vocé
nao despertou o desejo nela por isso. Os produtos e servi-
COS precisam surgir a partir das necessidades que a audién-
cia apresenta. Como eu posso melhorar isso? Ouga mais a
sua audiéncia, olhe para sua concorréncia e veja o0 que mais
atrai a atencao daquele publico.

3) O terceiro ponto é quando a pessoa entende o que é
o produto, vé as vantagens, mas ndo sente a urgéncia em
adquiri-lo. E importante ter cuidado com o quao disponivel
vocé se mostra. O gatilho da escassez, seja de tempo ou
quantidade, € importante de ser utilizado. Nao esteja sem-
pre disponivel. Vocé precisa mostrar as desvantagens que
surgem ao deixar para depois.
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Imagina se o Execuc¢ao Digital ficasse aberto por tempo in-
determinado? Talvez vocé nao estivesse aqui agora, porque
teria deixado para depois.

Para finalizar esse topico, é importante adotar uma postura
madura e reconhecer que, se cometeu erros em algum des-
ses pontos, € necessario agir rapidamente para corrigi-los
0 mais breve possivel. Lembre-se de que vocé se torna me-
lhor ao aprender com esses erros. Nao encare 0s erros como
algo pessoal, mas sim como oportunidades de crescimento.
Ser maduro(a) é levantar-se rapidamente e ajustar todos os
detalhes em que vocé errou.

O sucesso é resultado da acumulacao de varias experiéncias
de fracasso. Cada obstaculo e desafio superado ao longo do
caminho contribui para o crescimento pessoal e profissional.
E importante ndo temer o fracasso, mas sim encara-lo como
uma oportunidade de aprendizado e aprimoramento. Cada
tentativa e erro nos aproxima mais do sucesso, desde que
estejamos dispostos a aprender com nossas falhas e conti-
nuar perseverando em direcao aos nossos objetivos.
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Dé tempo ao tempo. Um més pode parecer pouco, mas €
importante ter paciéncia e perseveranca para colher os re-
sultados desejados. Grandes conquistas e transformacdes
geralmente exigem um esfor¢o continuo ao longo do tempo.

E preciso estabelecer metas realistas e trabalhar consisten-
temente para alcanca-las, mesmo que os resultados néo se-
jam imediatos. Lembre-se de que o progresso € construido
gradualmente e que cada passo em direcao aos seus obje-
tivos é valioso, independentemente do tempo que leve para
alcanca-los. Mantenha-se focado, seja resiliente e confie no
processo. Com dedicacdo e persisténcia, vocé estara mais
proximo de atingir seus objetivos.
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