


“Expert Secrets é o mapa que permitira que vocé transforme seus conhecimentos
especializados, talentos e habilidades em um negdcio que funcionara para vocé!
Este é um dos atalhos dos novos ricos.”

—Robert Kiyosaki






DEDICACAO

A Deagan Smith, que reacendeu minha paixao pelo marketing durante um periodo sombrio
de minha jornada, quando quase joguei a toalha. Sou muito grata por sua inspiracéo ter
me dado uma segunda chance.

Aos especialistas que conheci em minha vida que me ajudaram a me tornar quem
sou hoje. Muitos de vocés tiveram um grande impacto na minha vida no wrestling, religiao,
negocios, saude e meus relacionamentos. Obrigado por se dispor a contribuir para que eu
pudesse crescer.

E aos meus filhos incriveis, Dallin, Bowen, Ellie, Aiden e Norah, que me deram um
motivo para tentar tornar este mundo um lugar melhor. Seu futuro é o que me move hoje.









PREFACIO

“Expert Secrets é o mapa que permitira que vocé transforme seus
conhecimentos especializados, talentos e habilidades em um negoécio que
funcionara para vocé! Este é um dos atalhos dos novos ricos.”

por Robert Kiyosaki

Vocé tem algo especial dentro de vocé. Algo que vocé sabe. Algo que voceé faz. Algo que
vocé pode ensinar. Vocé ja é um especialista. Todos nés temos algo especial dentro de
noés e, se 0 usarmos corretamente, podemos mudar o0 mundo — e ficar ricos no processo.

A informacado é uma ferramenta poderosa. Pode ser usado para atrair interesse,
aumentar o desejo, chamar a atengao e vender. Mas a informagao por si s6 ndo &
suficiente. E a aplicacéo habil da informagéo certa na hora certa que pode mudar sua vida.

Se vocé ndo conhece meu trabalho, ensino um sistema chamado Cashflow Quadrant.
Explico que vocé esta em um dos quatro lugares em sua vida profissional. Vocé é um
empregado (E), autbnomo (S), possui um negécio (B) ou & um investidor (l). A maioria de
nés comecga como E, e alguns nunca saem desse estagio.

Para se tornar financeiramente livre, porém, vocé deve passar pelos quadrantes e chegar
aos estagios de negocios e investidores o mais rapido possivel.

CASHFLOW QUADRANT
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Informacéao é como isso € feito. Informacéao que ja estéa dentro de voceé.



Pense nisso. O que vocé sabe? O que vocé pode ensinar aos outros?

A My Rich Dad Company é essencialmente uma empresa especializada. Ofereco educacéo financeira
por meio de uma variedade de produtos, programas, cursos e mentorias. Comegou com 0 CASHFLOW, um
jogo simples que transforma vidas com as licoes que ensina. Em seguida, expandimos para palestras, livros
e plataformas de treinamento. Meu negdcio de informagdes cresceu organicamente. Eu n&o tinha um plano
passo a passo. Gracas a este livro, vocé faz.

Em Expert Secrets, Russell Brunson apresentou com maestria 0s passos para se tornar um lider de
pensamento e construir seguidores de pessoas que pagardo por suas informacgdes. Vocé pode comegar
literalmente do zero e, no final, tera seu préprio negocio lucrativo. Ele da a vocé os conceitos, 0s roteiros, a
tecnologia - tudo. E quando terminar este livro, vocé estara naturalmente no terceiro quadrante. Vocé sera
um empresario.

Russell compilou décadas de estudo e destilou 0 processo para que vocé possa ter sucesso, néo
importa de onde esteja comec¢ando. E vocé pode fazer tudo com base no que ja sabe, mesmo que ainda
ndo se sinta confiante.

Como Russell explica neste livro, empresas “comuns” também podem usar o processo Expert Secrets
para criar e vender informacdes. Médicos, dentistas, servi¢os profissionais e até lojas de varejo podem usar
0 que sabem para criar informagdes Gteis que atraem clientes. Na verdade, se vocé anexar um negocio de
informacgdes ao front-end de seu negécio existente, poderé reduzir seus custos de aquisi¢éo de clientes a
praticamente zero (e até mesmo ser pago por cada novo cliente que entrar em seu mundo).

Se voceé for um funcionario, pode usar o processo Segredos de Especialista para configurar
seu préprio negocio rapidamente.

Se voce trabalha por conta propria ou administra uma pequena empresa, pode usar o Expert
Processo de segredos para crescer essa empresa.

E como as empresas especializadas sdo algumas das mais lucrativas do mundo, vocé podera obter
os lucros de sua empresa e se tornar um investidor. E assim que vocé constréi a verdadeira riqueza.

Vocé lera estudos de caso neste livro que mostram como pessoas reais cComo vocé se moveram
pelos quadrantes em uma velocidade incrivel. Na verdade, vocé pode simplesmente pular um quadrante ou
dois.

No passado, havia obstaculos técnicos e financeiros incriveis que precisavam ser superados para
passar pelos quadrantes. Se vocé era um funcionario e queria iniciar seu proprio negocio paralelamente,
contratava um web designer ou aprendia a fazer isso sozinho. Vocé contratou um redator ou aprendeu a
fazer isso sozinho. Vocé contratou alguém para administrar seu carrinho de compras ou aprendeu a fazer
isso sozinho, o0 que era caro e demorado.



consumindo.

Mas quando vocé usar este livro com ClickFunnels (uma ferramenta de software que
Russell criou e que usamos na organizac¢do Rich Dad), vocé também tera todas as ferramentas
necessarias para lidar com os aspectos técnicos complexos da administra¢cdo de um negocio
especializado! Vocé nao precisa mais pagar dezenas de milhares de dolares para designers e
programadores. As barreiras financeiras e técnicas foram removidas para que vocé possa se
concentrar em compartilhar sua mensagem com o mundo.

Muitas vezes as pessoas me perguntam: “O que é preciso para ganhar dinheiro?” Minha
resposta € que & preciso um sonho, muita determinacéo, vontade de aprender rapidamente e a
capacidade de usar adequadamente os bens dados por Deus.

Entéo eles perguntam: “Como voceé faz isso? Qual é o caminho?

Expert Secrets € 0 caminho. Vocé tem em m&os o roteiro passo a passo para transformar

esses ativos em riqueza e prosperidade.
Aprender.

Tome uma atitude.

E aproveite o passeio.

Robert T. Kiyosaki
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O QUE SAO SEGREDOS DE ESPECIALISTAS?

Expert Secrets é a segunda metade de uma jornada que voceé ja iniciou.

Algo que vocé experimentou em sua vida o colocou neste caminho, o que o levou a querer se
tornar mais. Vocé comegou a ler livros, estudar e experimentar as coisas que aprendeu e, ao fazer
isso, tornou-se quem & hoje, um ESPECIALISTA.

Mas, como a maioria dos especialistas logo descobre, ndo importa quanto desenvolvimento
pessoal vocé alcance, havera um ponto em que vocé ndo podera mais progredir. A Gnica maneira
de continuar a crescer é ajudando os outros a se tornarem como vocé. Sim, o verdadeiro
crescimento e realizagcdo vém de sua contribuicao para os outros.

Sua mensagem tem a capacidade de mudar a vida de alguém. O impacto que a mensagem
certa pode ter em alguém no momento certo de sua vida € imensuravel. Pode ajudar a salvar
casamentos, reparar familias, mudar a satde de alguém, desenvolver uma empresa ou mais...

Mas apenas se vocé souber como colocé-lo nas méos das pessoas cujas vidas vocé foi
chamado para mudar.

Expert Secrets ira ajuda-lo a encontrar sua voz e dar-lhe a confianga necessaria para se
tornar um lider...

Expert Secrets mostrara como construir um movimento de massa de pessoas
cujas vidas voceé pode afetar...

Expert Secrets vai te ensinar como fazer dessa vocagao uma carreira, onde

as pessoas vao te pagar por seus conselhos...
Como Sir Winston Churchill disse uma vez:

Para cada um, chega um momento especial em sua vida, quando recebem um tapinha
figurativo no ombro e oferecem a chance de fazer algo muito especial, exclusivo para
eles e adequado aos seus talentos. Que tragédia se esse momento 0s encontrar

despreparados ou desqualificados para aquele que poderia ter sido seu melhor
momento.

Sua mensagem & importante, e este livro é seu toque figurativo no ombro.



INTRODUGCAO

Eu tinha acabado de me casar no inicio daquele ano, o que significava que eu era um dos
dois homens casados no time de luta livre de Boise State. Era feriado de primavera e todos 0s
NOsSs0s amigos pularam em seus carros para fazer a viagem de seis horas até Las Vegas para
comemorar. Mas Nathan Ploehn e eu estavamos presos em casa porque as lindas mulheres
com quem haviamos casado antes trabalhavam duro para sustentar seus maridos
desempregados e lutadores.

Eu estava no segundo ano na Boise State University. Durante os meses que antecederam
as férias de primavera, estudei marketing e aprendi a vender coisas online. Nesse ponto,
quase tudo que tentei falhou. Tentei vender no eBay e ganhei um pouco de dinheiro, mas n&o
o suficiente para cobrir as taxas de envio e listagem.

Tentei vender coisas no Craigslist. Eu tentei me tornar um afiliado.

Nada parecia funcionar e eu estava um pouco desesperado para descobrir algo que
realmente rendesse um bom dinheiro. E engragado olhar para tras agora. N&o pretendia me
tornar um especialista em armas de batata, mas foi exatamente o que aconteceu.

No terceiro dia das férias de primavera, depois de assistirmos a cerca de uma duzia de
filmes, decidimos que precisdvamos sair de casa e fazer alguma coisa. Foi quando Nate disse:
“Ei, deviamos fazer uma arma de batata”.

Eu ja tinha ouvido falar de armas de batata antes, mas nunca tinha visto uma. Ele me
disse como vocé poderia fazé-los colando tubos de PVC juntos. Quando eles estiverem secos,
voceé enfia uma batata no barril, borrifa spray de cabelo na camara, cria uma pequena faisca e
atira neles algumas centenas de metros! Eu estava tdo animado que mal pude me conter!

Havia apenas um problema - ndo sabiamos como fazer um.

Entdo, encontramos alguns sites que tinham planos gratuitos de armas de batata.
Durante nossa pesquisa, descobrimos um monte de coisas interessantes. Aprendemos que
vocé tinha que ter a proporc¢ao correta de volume de barril para camara ou suas batatas nao
disparariam muito longe. Descobrimos o0 propulsor certo a ser usado, a pressao correta para
0S canos e muitos outros detalhes importantes. Também aprendemos como nos manter
seguros (ou seja, quais tipos de canos e propulsores explodiriam e quais n&o). Nao demorou
muito para que soubéssemos uma tonelada de 6timas informagdes sobre armas de batata.

De posse dessas informagdes, estavamos prontos para fabricar nossa primeira arma.
Entao fomos a Home Depot e compramos 0s cachimbos, cola, acendedores de churrasco e
outras coisas de que precisavamos. Passamos 0s dias seguintes fazendo a arma e, quando estava






0 que estavamos comprando ao comprarmos cachimbos, acendedores de churrasco e propulsores.

Voltamos para casa e nos filmamos montando as armas. Descrevemos cada passo a medida
que o faziamos, compartilhamos as propor¢oes secretas de volume do barril para a cAmara que
descobrimos, contamos a eles sobre nossos propulsores favoritos e os instruimos sobre como se
manter seguros. Eventualmente, tivemos um video explicando todo o processo. Entdo transformamos
nosso video caseiro em um DVD para vender online.

Embora eu nunca tenha ficado milionario como especialista em armas de batata, fizemos
vendas. Na verdade, calculamos a média de US$ 20 a US$ 30 por dia vendendo esse produto, 0
que era enorme para um casal de universitarios. Transformou completamente minha vida e me
ajudou a entender o poder de um neg6cio especializado.

Agora, por mais inspirador que possa ser vender DVDs de armas de batata, acredito que o
verdadeiro valor de um negocio especializado n&o € o dinheiro que vocé ganha, mas a vida das
pessoas que vocé pode mudar por meio de sua mensagem. E enquanto as pessoas que compraram
meus DVDs puderam se divertir fazendo armas de batata, senti que o que aprendi com 0 processo
de venda do meu primeiro produto de informacao foi apenas um trampolim para algo maior. Algo
que eu deveria fazer. Mal sabia eu naquela época que era aqui que minha verdadeira jornada
comecaria. Uma jornada que ja dura mais de uma década.

Comecei a encontrar outros especialistas em areas da vida que me fascinavam. Pegamos
suas mensagens e as promovemos por meio desse sistema Expert Secrets que eu estava
desenvolvendo. Muitos dos primeiros projetos em que trabalhamos falharam. Mas com cada falha
veio uma licdo sobre o que funcionou e, mais importante, o que ndo funcionou. Fiquei obcecado
com o0 motivo pelo qual as pessoas compram e 0 que vocé pode fazer para influenciar suas decisoes
de compra.

Ainda mais gratificante foi o impacto que a mensagem certa pode ter sobre alguém no
momento certo de sua vida. Como quando alguém esta tentando perder peso e encontra um
especialista que ressoa com eles, os inspira e lhes da a oportunidade certa de finalmente fazer essa
mudanca. Ou a pessoa que esta tentando se sair melhor na escola, ou um casal tentando fortalecer
seu casamento, ou um empresario que deseja desenvolver uma empresa — todos nos precisamos
de ajuda para crescer. E procuramos especialistas para essa ajuda.

Uma de nossas empresas ajuda as pessoas a superar o vicio em pornografia. Fizemos uma
parceria com um especialista, criamos um produto de informag¢do e comegamos a vendé-lo online.
Nossa mensagem chegou as mdos de homens que lutavam contra esse vicio. Esposas e maes
encontraram NOSSOS Cursos e 0s usaram para entender melhor as pessoas que amam e que lutaram
contra esse vicio. Comeg¢amos a ganhar dinheiro, mas, mais importante, vimos como casamentos
foram salvos, familias foram reparadas e a vida das pessoas mudou para sempre. Isso € impacto
real. 1SS0 € poderoso.



E disso que trata este livro.

Sim, se vocé seguir o sistema, ganhara dinheiro. Mas esse ndo é o ponto, isso é
apenas o0 subproduto de ajudar os outros. Zig Ziglar disse uma vez: “Vocé conseguira tudo
0 que deseja na vida, se ajudar outras pessoas a conseguirem o que desejam.”



OS DOIS TIPOS DE ESPECIALISTA
NEGOCIOS

Antes de nos aprofundarmos, quero salientar que existem dois tipos de empresas especializadas.
As taticas por tras de ambos sao as mesmas, mas as estratégias sao um pouco diferentes. Deixe-
me explicar cada um deles para que vocé possa ver qual deles se encaixa melhor no que vocé
esta tentando criar.

NEGOCIO ESPECIAL N° 1: VENDENDO PRODUTOS DE INFORMAGAO O primeiro

tipo de negocio especializado é aquele que a maioria de vocés provavelmente criara. Envolve
vocé pegar as licdes de vida que aprendeu e empacota-las em produtos de informacao,
treinamento e consultoria. Ser um especialista e vender produtos de informagao é (na minha
opinido) a maior start-up do mundo. Vocé néo precisa de capital de risco ou inicial, apenas uma
paixao pelo que esta ensinando, além de aprender a contar histérias de uma maneira que também
deixara 0s outros entusiasmados.

Tenho centenas de histérias divertidas que poderia contar sobre pessoas que usaram seus
talentos, ideias e habilidades tnicas para desenvolver empresas baseadas em especialistas. Uma
das minhas histoérias favoritas € de um dos meus amigos, Jacob Hiller.






para si e para os outros, mas quando ela se tornou uma especialista e comegou a ensinar aos
outros como fazer isso, ela ganhou milhdes.

Robert G. Allen, o grande investidor imobiliario e coach, disse certa vez que ganhou milhdes
FAZENDO imoéveis, mas ganhou centenas de milhoes ENSINANDO.

Normalmente é assim que comega. Ficamos entusiasmados com um topico e comegcamos a
pesquisar sobre ele. Aprendemos, lemos livros, estudamos exemplos, ouvimos podcasts e
consumimos muita informagdo. Entdo comegamos a usé-lo para n6s mesmos. Em algum momento,
percebemos que a Gnica maneira de continuar crescendo ndo é aprender mais, mas mudar nosso
foco do crescimento pessoal para a contribuicdo. E apenas mudando nosso foco para ajudar os
outros que continuamos a crescer. Treinamos outras pessoas, criamos produtos de informagéao e
comegamos a contribuir para o crescimento de outras pessoas. Ao fazer isso, vocé aprende mais
sobre si mesmo e sobre 0 processo ao fazé-lo.

A contribuicdo é a chave para o crescimento continuo.

A primeira vez que eu realmente entendi isso, eu estava no ensino médio. Eu era um
campedo estadual e um lutador totalmente americano. Li e assisti tudo 0 que pude sobre luta livre.
Meu pai e eu estudavamos videos e praticavamos movimentos todos os dias.

Entao, no verao antes do meu ultimo ano, um dos meus treinadores me perguntou se eu
ajudaria a treinar no acampamento de luta livre. Eu nunca tinha treinado wrestling antes, mas pensei
que seria divertido. Quando comecei, treinava os lutadores mais jovens em movimentos nos quais
era intuitivamente bom, mas que outros nao conseguiam descobrir. No comeco, foi muito dificil
explicar por que a mudanca funcionou e como eles deveriam fazé-la. Mas enquanto ensinava as
criangas, comecei a perceber por que a mudanc¢a ndo estava funcionando para elas. E eu dizia:
“Nao esta funcionando porque seu braco esta dobrado para o lado errado”. Ou “Vocé esta no angulo
errado”. Ao ensinar, tive que dissecar o que estava fazendo e aprender POR QUE funcionava.

Ao tomar conhecimento desses detalhes, pude ensina-los melhor as criangas. E a consciéncia
que ganhei com o treinamento também me tornou um atleta muito melhor. Contribuir para o sucesso
de outras pessoas me ajudou a crescer mais do que focar no meu préprio sucesso.

O processo com a maioria das empresas especializadas € 0 mesmo. Primeiro, nos tornamos
apaixonados por um topico especifico. Estudamos, aprendemos, implementamos, mas eventualmente
ndo podemos mais crescer apenas com o estudo. Em seguida, mudamos nosso foco para ajudar
0s outros com o que aprendemos, e essa contribui¢do os ajuda, o que, por sua vez, também nos
ajuda a continuar crescendo.

NEGOCIO ESPECIAL N° 2: APROVEITANDO PRODUTOS DE INFORMAGCAO






0s produtos doutrinardo os clientes em potencial sobre POR QUE eles
precisam do seu produto ou servico.

2. Voce sera posicionado como um especialista em vez de uma mercadoria,
e as pessoas pagarao MAIS pela mesma coisa que poderiam obter em
outro lugar. Todas as outras op¢des se tornardo irrelevantes, a resisténcia
ao preco desaparecera e as vendas futuras se tornardao mais faceis.

3. Vocé podera adquirir clientes ilimitados gratuitamente, portanto, cada
venda de back-end que voce fizer resultara em 100% de lucro.

4. Vocé podera crescer MUITO mais rapido.

Este livro levou mais de uma década para “ganhar” por tentativa e erro, fazendo
milhares de ofertas para milndes de pessoas. Estou apenas compartilhando estratégias e
taticas com vocé que comprovadamente funcionam.

Espero que goste deste livro e que ele ajude a ampliar sua mensagem para 0 mundo.



SEGCAO UM

CRIANDO SEU MOVIMENTO DE MASSA

CREATING A MASS MOVEMENT
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Antes de comegarmos, preciso compartilhar algo que pode parecer um pouco retrégrado no
comeco, mas € uma das chaves para compartilhar e monetizar sua mensagem. Como vocé
sabe, 0 mundo esta cheio de especialistas falidos, pessoas com conselhos e opiniées e
ninguém para ouvi-los.

Quando comecei esta jornada, percebi que, para ter sucesso, precisava me concentrar
primeiro em construir um publico de pessoas com quem pudesse compartilhar minha
mensagem. Eu ndo tinha certeza para onde ir ou como fazer isso. Entdo comecei a estudar
figuras historicas que construiram grandes audiéncias e causaram grandes mudancas.
Quanto mais exemplos eu encontrava, mais padrées eu notava.

N&o importava se eu estava estudando Adolf Hitler e o partido nazista ou Jesus Cristo
e o cristianismo; todos 0s exemplos que encontrei tinham trés coisas em comum que 0s
ajudaram a construir um movimento de massa.

1. Cada um deles tinha um lider carismatico ou um personagem atraente.

2. Cada um deles se concentrou em uma causa baseada no futuro que era
maior do que eles.

3. Cada um deles ofereceu ao publico uma nova oportunidade.



Depois de perceber esse padrdo, me aprofundei em cada uma dessas trés coisas para
fazer engenharia reversa do que estava acontecendo e descobrir por que funcionava. O que
descobri foi fascinante e, quando senti que entendia 0 que funcionava, minha equipe e eu
aplicamos esses principios ao meu publico. E observei como as pessoas rapidamente se
transformavam de meros seguidores em verdadeiros fas.

Em 2008, Kevin Kelly escreveu um artigo chamado “1,000 True Fans”. Nesse artigo, ele
disse:

Um criador, como um artista, masico, fotografo, arteséo, performer, animador,
designer, videomaker ou autor - em outras palavras, qualquer pessoa que produza
obras de arte - precisa adquirir apenas 1.000 Fas Verdadeiros para ganhar a vida.

Um verdadeiro fa é definido como alguém que comprara tudo e qualquer coisa
que voce produz. Eles vao dirigir 200 milhas para ver vocé cantar.
Eles comprardo a caixa superluxuosa reeditada em alta resolucé&o de suas coisas,
mesmo que tenham a versao de baixa resolug¢do. Eles tém um Alerta do Google
definido para o seu nome. Eles marcam a pagina do eBay onde suas edi¢oes
esgotadas aparecem. Eles vém para suas aberturas. Eles pedem que voceé assine
suas copias. Eles compram a camiseta, a caneca e o chapéu. Eles mal podem
esperar até vocé langar seu proximo trabalho. Eles sao verdadeiros fas.

Esta secao é sobre COMO criar esses verdadeiros fas, como construir seus seguidores.
Temos uma piada dentro do meu grupo idealizador de mais alto nivel (chamado Inner Circle) de
gue cada um deles deve se concentrar na construcdo de suas proprias CULTURAS.

Embora n&o estejamos realmente construindo um culto, estamos criando conscientemente uma
cultura de verdadeiros féas. E esta secao mostrara como fazer o mesmo para que vocé possa
criar um veiculo de mudanca na vida de seus fas.
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Entao, se vocé esta nervoso por ter o que € preciso para ser um lider carismatico, quero
passar alguns minutos conversando com vocé. Meu palpite € que vocé é incrivel.

E aposto que quanto mais incrivel vocé for, mais dificil sera para vocé acreditar nisso.
Estou certo?

Tive uma oportunidade muito rara de treinar milhares de especialistas em todo 0 mundo
em quase todos os mercados com 0s quais vocé pode sonhar. O que é interessante é que
quando vejo todas essas pessoas incriveis mudando a vida de dezenas de milhares (e em
alguns casos milhGes) de pessoas, quase todas elas sentiram uma atra¢ao interna para querer
servir e ajudar as pessoas. E quase como uma voz dentro deles dizendo que eles estdo
destinados a grandeza.

No entanto, ao mesmo tempo, eles tém essa outra voz que constantemente |lhes diz que
sao inadequados, que nao sao suficientes. Nao é inteligente o suficiente, ndo é focado o
suficiente, ndo é magro o suficiente, nao & experiente o suficiente, nao &€ bom o suficiente...

O estranho € que muitas vezes quanto mais eles fazem e quanto mais pessoas ajudam,
mais alto se torna a voz da inadequacao. Se vocé esta apenas comegando esta jornada ou ja
faz algum tempo, saiba que o maior obstaculo que vocé provavelmente enfrentara é se posicionar
como um especialista.

O que € igualmente importante entender € que vocé nao esta sozinho. Eu realmente sinto
muito pelas pessoas que lutam com essa voz interior negativa porque, com toda a honestidade,
€ assim que muitas vezes me sinto. Sinto que fui abeng¢oado além do que qualquer ser humano
deveria ser abengoado nesta Terra. E sinto que esse dom que recebi de Deus é algo que devo
compartilhar. Na verdade, se eu nao compatrtilhar, seria uma injustica para com Ele e para com
as pessoas a quem eu poderia servir.

No entanto, enquanto estou nas trincheiras todos os dias construindo empresas,
trabalhando com empreendedores, tentando mudar o mundo do meu jeito, ainda luto com esses
sentimentos de inadequacao. Ao falar com as pessoas, percebo que esses mesmos sentimentos
impedem que a maioria assuma o papel de especialista. A voz os impede de intensificar e
assumir esse papel.



E € uma tragédia por alguns motivos. Em primeiro lugar, priva-os da experiéncia e das
oportunidades que deveriam ter. E mais importante, priva as pessoas cujas vidas poderiam
mudar. Essas pessoas a quem vocé poderia servir compartilhando seus talentos e habilidades
especializadas dados por Deus - elas podem nunca ser alcangadas.

Portanto, quero fazer uma pausa aqui e tomar um momento, nao tanto para convencé-lo
de que vocé é um especialista, mas para Ihe dar qualquer permissao que possa precisar para
seguir em frente. Vocé tem a capacidade — e, acredito, a responsabilidade — de servir aos
outros com seus dons, sejam eles quais forem.

Vocé foi abengoado com talentos, ideias e habilidades Unicas que o levaram até onde
vocé esta na vida, e esses dons foram dados a vocé para que vocé pudesse compartilha-los
com outras pessoas. Existem pessoas hoje que precisam do que vocé tem.

E eles estdo apenas esperando que vocé encontre sua voz, para que vocé possa ajuda-los a
mudar suas vidas. Que tragédia para eles se vocé nao desenvolver sua voz agora.

O problema para a maioria de nés € que nossas habilidades Unicas sao coisas que vém
segunda natureza para nés. Entdo eles ndo parecem t&o incriveis, e nés os descartamos.

Por exemplo, eu diria que um dos meus superpoderes € poder olhar para uma empresa
ou uma linha de produtos e, em segundos, saber exatamente como o proprietario deve vender
esses produtos. Eu sei 0 que 0s scripts precisam dizer. Eu sei como deve ser 0 processo de
vendas. Todas essas coisas vém tao claramente para mim.

Assim que vejo um produto, eu simplesmente sei. Por alguma razéo, esse € meu superpoder
anico.

Agora eu n&o nasci com esse poder. Passei mais de uma década da minha vida estudando
essas coisas, aprendendo e experimentando com elas. Eu mergulhei nisso por tanto tempo que
agora posso ver instantaneamente o0 que precisa acontecer. Para mim, parece senso comum.
Como as pessoas NAO podem ver o que eu vejo? Eu posso descartar essa habilidade porque
ela vem t&o facilmente para mim. Mas para outras pessoas, o0 que tenho é um superpoder. E
um presente. E € uma habilidade que as pessoas pagarao centenas de milhares de dolares
para aprender comigo. Nao porque sou 6timo, mas porque passei muito tempo dominando essa
habilidade.

Meu palpite é que seu superpoder também n&o parecera grande coisa para vocé. Sera
algo que se torna uma segunda natureza - algo tao simples que n&o poderia ser tdo importante.
Se vocé é um cozinheiro incrivel, ndo é grande coisa para vocé. Mas para alguém que n&o sabe
cozinhar, € um grande negdcio.

Talvez vocé seja bom em tocar piano, consertar motocicletas, construir galinheiros, dangar
ou qualquer outra coisa. Veja o que é facil para vocé e o que vocé adora explorar, € é provavel
que seja onde seu superpoder esta escondido, apenas esperando para ser desenvolvido e
compartilhado com o0 mundo.

“Mas Russell, eu nao sou certificado. Ainda nao posso ajudar as pessoas.” 1SS0 € um



objecd@o que ougo com muita frequéncia. “Eu ndo sou certificado. Eu ndo tenho um diploma. Eu néo
fui & escola para isso. Como posso alegar ser um especialista?” Sempre sorrio quando ougo essas
palavras sairem da boca de alguém porque sei de onde vim.

Eu pergunto a eles: “Bem, estou curioso. Vocé me pagou $ 25.000 (ou $ 100.000) para ensinar
vocé essas coisas. O que vocé acha que sdao minhas credenciais?

Eles pensam sobre isso e geralmente dizem algo como: “Eu ndo sei. Vocé tem algum diploma
de marketing?

Eu digo: “Nao. Mal me formei na faculdade e tirei C em marketing.” N&o tirei boas notas e ndo
tenho nenhuma certificagdo em meu nome. Mas adivinhe? Eu sou MUITO BOM no que fago. Meus
resultados sdo minhas certificagoes.

Tony Robbins me disse que quando comegou a aprender programagao neurolinguistica (PNL),
ele se inscreveu em um curso de treinamento de seis meses e, depois de alguns dias, se apaixonou
por ele. Ele ganhou habilidade rapidamente e queria comegar a ajudar as pessoas imediatamente.
Os treinadores disseram: “Vocé ndo pode, vocé ainda nao esta certificado”.

Tony disse: “Certificado? Eu sei como ajudar as pessoas. Vamos ajudar!” Naquela noite, ele
saiu de seu quarto de hotel, atravessou a rua até o restaurante mais proximo e comecou a ajudar as
pessoas a parar de fumar e a ajuda-las com muitas outras coisas incriveis. Ele acabou sendo expulso
do programa porque estava praticando sem ser certificado. No entanto, ele transformou a vida de
dezenas de milhdes de pessoas usando a PNL - tudo sem nenhuma certificagéo.

Seus resultados sdo sua certificacao.

Eu, por meio deste, dou-lhe permisséo para ajudar as pessoas. Vocé esta pronto agora.

“Mas Russell, e se os outros souberem mais sobre o meu tépico do que eu?”
Ha um livro (e um filme) chamado Prenda-me se for capaz que ilustra muito bem esse ponto. E a
historia de um famoso vigarista, Frank Abagnale, um brilhante aluno que abandonou o ensino médio
e se disfargou de piloto de avido, pediatra e promotor publico, entre outras coisas.

Ha um ponto no livro em que ele comeca a dar aulas de sociologia na Universidade Brigham
Young. Ele leciona 0 semestre inteiro e ninguém descobre que ele ndo & um professor de verdade.
Mais tarde, quando finalmente o pegam, as autoridades perguntam: “Como diabos vocé deu aquela
aula? Vocé ndo sabe nada sobre sociologia avangada.

Ele respondeu: “Tudo o que eu precisava fazer era ler um capitulo antes dos alunos”.

Essa é a chave. Vocé ndo precisa ser a pessoa com mais conhecimento do mundo sobre o
assunto, apenas precisa estar um capitulo a frente das pessoas que esta ajudando. Sempre havera
pessoas no mundo que sdo mais avangadas do que vocé. Isso € bom. Vocé pode aprender com
eles, mas nao deixe que isso 0 impeca de ajudar



aqueles que estao um capitulo ou dois atras de vocé.

A QUEM VOCE QUER SERVIR?

Se vocé vai iniciar um movimento de massa e criar um veiculo para a mudanca, a primeira
pergunta que vocé deve fazer a si mesmo € “A QUEM eu quero servir?” A resposta a essa
pergunta normalmente s&o pessoas que eram como vocé antes de se tornar um especialista,
certo? Como lider carismatico, vocé conduzira as pessoas por um caminho que ja trilhou antes.

TRUE BELIEVERS
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As vezes pode ser dificil identificar exatamente quem s&o essas pessoas. Se vocé olhar
de perto, vera que quase todos 0s negocios especializados séo baseados em um dos trés
principais mercados: saude, riqueza ou relacionamentos. Entdo, minha primeira pergunta para
vocé é qual desses trés corresponde & sua area de especializagdo no momento?

THE 3 MARKETS

Relationships

Ok, agora que vocé identificou em qual mercado principal vocé se encaixa, precisamos

cavar pelo menos dois niveis para encontrar seu publico especifico. Deixe-me mostrar o que
quero dizer.



THE 3 MARKETS

QYO QO
Sl Gop Gdns S

> S
= Gy = i
ST T

G Tond Qg T A

Dentro desses trés mercados principais existem varios submercados. Por exemplo, dentro
da saude, vocé pode ter dezenas de submercados como dieta, nutri¢ao, treinamento de forca e
perda de peso. Dentro do mercado de riqueza, vocé pode ter financas, investimentos, imoveis e
vendas. E 0 mesmo vale para o mercado de relacionamentos.

Vocé poderia ter amor, conselhos sobre namoro, casamento e paternidade. A lista € praticamente
interminavel em qualquer um dos trés principais mercados. Sempre ha novos submercados
surgindo.

Minha proxima pergunta para vocé é qual submercado sua area de especializagao se
encaixa agora? Alguns de vocés podem pensar que encontraram sua resposta. Vocé é um
especialista em iméveis ou um treinador de namoro ou perda de peso. Mas o dinheiro NAO esta
no submercado. As riquezas est&o nos nichos. E esses sdo um passo além do submercado.

ERLENC)

Olhe para os outros especialistas em seu submercado e veja 0 que eles estdo vendendo.
Onde voceé se encaixa no ecossistema? O que vocé pode oferecer de diferente e especial as
pessoas? O objetivo € criar um local Gnico nesse ecossistema onde vocé possa prosperar. Esse
€ 0 seu nicho. E esse nicho é uma das chaves para 0 sucesso como especialista.

No livro Blue Ocean Strategy de W. Chan Kim e Renée Mauborgne, eles falam sobre o fato
de que a maioria dos mercados sao oceanos vermelhos, cheios de sangue por causa de todos
os tubardes se alimentando do mesmo pequeno grupo de peixes. O submercado é muito vermelho



oceano, e é por isso que pode ser dificil ter sucesso la.

Se vocé pensar em como esses mercados mudaram ao longo do tempo, vera que os
submercados e nichos se desenvolveram como uma reacao a esses oceanos vermelhos. A
primeira pessoa que ensinou saude, riqueza ou relacionamentos estava trabalhando em um
oceano azul sem outros tubarbes ou concorrentes atras de seus clientes.

Mas as pessoas rapidamente viram 0 sucesso, entao também pularam na 4gua.

Com o tempo, as aguas ficaram vermelhas com o0s tubardes se alimentando dos mesmos clientes.
E por isso que se tornou necessario que as pessoas criassem seus proprios oceanos azuis.
Foi ai que comegaram os submercados.

Os primeiros professores nesses submercados também tiveram grande sucesso, até que as
pessoas pularam |4 e sangraram as aguas. As pessoas inteligentes olharam em volta e descobriram
0 que poderiam criar DENTRO de seu submercado que se tornaria uma nova oportunidade para
esses clientes. Eles criaram um novo oceano azul mais uma vez.

O erro que muitas pessoas cometem hoje é comecar a olhar para os nichos, encontrar um
que pareca bom e comecar a construir sua empresa a partir dai. O problema é que entrar em um
nicho existente é entrar no oceano azul de outra pessoa. E se vocé ¢ a terceira, quarta ou quinta
pessoa naquele nicho, entédo as aguas ja estdo comegando a ficar sangrentas.

Sugiro que vocé olhe para o seu submercado e tente criar um novo nicho, um novo oceano
azul para vocé. Crie uma nova oportunidade para as pessoas, para que elas queiram mergulhar.
E isso que quero dizer quando digo que vocé precisa conquistar seu proprio lugar no ecossistema.
Se vocé pular em um oceano vermelho ja existente, estara travando uma batalha dificil. Mas se
vOCé criar um oceano azul, encontrara 0 sucesso muito mais facil.

CARVE OUT YOUR SPOT
IN THE ECOSYSTEM
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Cliche #45

Tenho certeza que isso faz sentido para vocé conceitualmente. Mas, na pratica, pode ser
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Pergunta n° 2: As pessoas neste mercado sao irracionalmente apaixonadas?
Antes de perguntarmos 0 quao apaixonado é o mercado, preciso fazer uma pergunta
pessoal. VOCE é irracionalmente apaixonado pelo seu assunto? Quando vocé sai com
amigos ou familiares, vocé sempre fala sobre iSso, mesmo que ninguém pareca se
importar? Se assim for, isso € um bom sinal. Mas existem outros t&o irracionalmente
apaixonados quanto vocé? Aqui estdo algumas das coisas que procuro para determinar se
meu mercado é irracionalmente apaixonado.

Comunidades: Existem foruns on-line, quadros de mensagens e grupos sociais
dedicados a esse topico? Que tal grupos e paginas de fas no Facebook, canais do
YouTube, podcasts ou blogs com outras pessoas que se interessam por esse assunto que
voceé tanto ama?

Vocabulario: O mercado tem uma linguagem propria? No mundo do marketing na
internet, vocé ouve palavras como “autoresponder”, “teste de divisdo” e “squeeze pages”.
No mercado de saude e biohacking, falam-se em “exames de sangue” e “cetonas”. Um
mercado irracionalmente apaixonado sempre tem seu préprio vocabulario. O seu?

Eventos: Este mercado tem seus proprios eventos? Eles podem ser conferéncias,
seminarios, cupulas ou mentores online ou offline. Se os eventos nédo estiverem
acontecendo em seu mercado, vocé pode ter dificuldade em conseguir que as pessoas
participem de webinars e treinamentos. Se eles ja estdo acostumados a participar de
eventos, voceé tera muito mais facilidade.

Outros especialistas: este mercado tem suas proprias celebridades e gurus? Deve
haver especialistas estabelecidos ja prosperando e vendendo produtos de informacgdo em
seu mercado. Vocé nao quer ser a primeira celebridade em um mercado. Vocé quer um
topico ou nicho com sua prépria subcultura ja estabelecida.

Faca essas perguntas quantas vezes for necessario para encontrar o melhor mercado
para vocé. Nao quero que voceé perca tempo, energia ou dinheiro indo atras do nicho errado
Se as pessoas em seus submercados provavelmente ndo o seguirem.

Pergunta n° 3: Essas pessoas estao DISPOSTAS e CAPAZES de gastar dinheiro
em informagdes? As vezes as pessoas estdo DISPOSTAS a gastar dinheiro, mas ndo
sdo CAPAZES,; eles estédo falidos. Outras vezes, as pessoas tém todo o dinheiro do mundo;
eles sdo CAPAZES, mas NAO ESTAO DISPOSTOS a abrir méo de um centavo. Seu
submercado deve estar disposto e ser capaz de gastar dinheiro.






move-0s para a a¢ao e os ajuda a fazer as mudangas necessarias. Portanto, se vocé nao
estiver disposto ou ndo mostrar a eles os dois lados — de onde vocé veio e onde esta agora
—, eles ndo agirdo.

E por isso que é tao importante viver a vida que seu publico deseja - porque isso 0s
inspirara mais do que qualquer coisa que vocé possa dizer.
As vezes é assustador ficar vulneravel e mostrar suas historias de fundo, bem como sua
vida agora, mas € a chave para se tornar um lider que inspirara as pessoas a mudar.

Regra n° 2: Mantenha a certeza absoluta. Dizem que em qualquer situagao, vence
quem tiver mais certeza. N&o estou falando de autoconfianga. Como diz 0 meu amigo
Setema Gali: “Autoconfianca € coisa de crianga.” Se vocé quer causar impacto, precisa ter
certeza. A certeza é 0 que atrai as pessoas aos lideres, aos especialistas.

Ganhar certeza pode levar tempo. Comeg¢a com vocé compartilhando sua mensagem
com frequéncia para que possa encontrar sua voz e ter certeza do que esta ensinando.
Quanto mais vocé compartilhar sua mensagem com 0s outros, mais certo vocé se tornara. E
por isso que encorajo as pessoas a publicarem suas mensagens e historias diariamente por
meio de podcasts, Facebook, blogs, Snapchat ou qualquer outra plataforma de sua
preferéncia.

Alguns de vocés sao escritores melhores, e o0s blogs se tornardo sua plataforma.
Outros sao melhores por meio de audio ou video e provavelmente usarao plataformas como
podcasts ou Facebook Live. A plataforma € menos importante do que a consisténcia do seu
compartilhamento.

Anos atras, enquanto tentava entender qual era minha misséo e onde me encaixava
em meus ecossistemas, parti em uma jornada para descobrir minha voz. Comecei a fazer
um podcast quase todos os dias. Eu publicava videos no Facebook Live e no Periscope
todos os dias, mesmo quando NINGUEM estava ouvindo. E importante entender que quando
vocé comeca, vocé nao esté postando para o seu publico — vocé esta postando para vocé.
Eventualmente as pessoas vao comecgar a seguir, mas inicialmente € para que vocé descubra
a sua voz.

Publicar diariamente € importante porque vocé vera rapidamente quais topicos e ideias
as pessoas respondem e quais nao. Em breve vocé ficara cada vez melhor em criar e postar
as coisas que mais interessam as pessoas. Ao fazer isso, seu publico crescera, voceé ficara
mais confiante e sua mensagem ficara clara. Com o tempo, essa consisténcia Ihe dara
certeza absoluta e vocé se tornara sua mensagem.

Regra n° 3: Nao seja chato. Seu publico deve estar fascinado com vocé e com o que
vocé ensina. Se vocé for chato, eles néo vao se conectar com vocé. Eu observei muitos
especialistas indo e vindo nos ultimos 10 anos, e passei um
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Confivm Throw Rocks
Suspicions At Enemies

Aqui esta uma rapida recapitulacédo de por que cada um deles é tao importante. eu inclui
As explicacoes de Blair também porque ele explica esses conceitos com maestria.

Incentive seus sonhos. Como lider, € vital que vocé primeiro entenda 0s sonhos do
seu publico, entao 0s encoraje dentro da nova oportunidade que vocé esta criando para eles.

Os pais muitas vezes desencorajam 0s sonhos de seus filhos “para seu préprio
bem” e tentam orienta-los para objetivos mais “razoéveis”. E as criancas muitas
vezes aceitam isso como normal até que aparecam outros que acreditem nelas e
encorajem seus sonhos. Quando isso acontece, quem vocé acha que tem mais
poder? Pais ou estranhos?

Justifique suas falhas. A maioria das pessoas que se tornam seguidores e depois fas
ja tentou fazer uma mudanca antes. Vocé nao sera a primeira pessoa com quem eles tentaram
aprender. Por alguma razao, eles néo tiveram suas necessidades atendidas em nenhum
encontro anterior. E importante que vocé assuma a culpa pelos fracassos do passado e
coloque-a de volta nas velhas oportunidades que eles tentaram no passado. Dessa forma,
eles estardo mais abertos para experimentar sua nova oportunidade.

Enquanto milhdes aplaudem o Dr. Phil quando ele diz as pessoas para aceitarem

a responsabilidade por seus erros, outros milhdes estdo procurando alguém para
tirar a responsabilidade de seus ombros. Para dizer-lhes que ndo sao responsaveis
por sua sorte na vida. E embora aceitar a responsabilidade seja



essencial para obter o controle de sua propria vida, assegurar aos outros que eles
NAO SAO RESPONSAVEIS é essencial para obter influéncia sobre eles.

Nao € preciso olhar além da politica para ver este jogo poderoso jogado no seu
melhor.

Alivie seus medos. Aliviar € diminuir ou apaziguar. Se vocé puder colocar seus medos
para descansar e dar-lhes esperanca, eles irdo segui-lo até os confins da Terra e voltar
novamente.

Quando estamos com medo, € quase impossivel nos concentrarmos em
qualquer outra coisa. E embora todos saibam disso, o que fazemos quando alguém
estéa com medo e precisamos chamar sua aten¢ao? ISso mesmo.

Dizemos a eles para néo terem medo e esperamos que isso resolva o problema.
Funciona? Dificilmente. E, no entanto, ndo parecemos notar. Continuamos como
se tivéssemos resolvido o problema e a pessoa diante de nés desaparece cada
vez mais. Mas ha aqueles que percebem isso e prestam atencao especial aos
nossos medos. Eles ndo nos dizem para nédo ter medo. Eles trabalham conosco
até que nosso medo desapareca. Eles apresentam evidéncias. Eles oferecem
suporte. Eles nos contam historias. Mas eles ndo nos dizem como nos sentir e

esperam que nos sintamos assim. Quando vocé esta com medo, com que tipo de
pessoa voceé prefere estar?

Confirme suas suspeitas. Seu publico ja suspeita de vocé e de outras pessoas em seu
mercado. Eles querem acreditar que a mudanca € possivel. Mas eles estédo céticos sobre dar
0 salto adiante. Quando vocé pode confirmar em formato de historia que tinha suspeitas
semelhantes e descrever cComo as superou, iSso criara um vinculo entre as pessoas.

Uma de nossas coisas favoritas a dizer € “eu sabia”. Nao ha nada como ter nossas
suspeitas confirmadas. Quando outra pessoa confirma algo de que suspeitamos,
ndo apenas sentimos uma onda de superioridade, mas também nos sentimos
atraidos por aquele que ajudou a fazer essa onda acontecer. Hitler “confirmou” as
suspeitas de muitos alemaes sobre a causa de seus problemas e 0s atraiu ainda
mais para seu poder ao fazé-lo. Os cultos muitas vezes confirmam as suspeitas de
membros em potencial, dizendo-lhes que suas familias estéo tentando saboté-los.
E um



coisa simples para confirmar as suspeitas daqueles que estao desesperados para
acreditar nelas.

Jogue pedras em seus inimigos. Uma grande chave para aumentar seus seguidores
€ criar “n0s contra eles” dentro de sua comunidade. Defenda o que vocé acredita, por que
vocé é diferente e contra quem vocé est4 lutando coletivamente. Por que seu movimento é
melhor do que as alternativas?

Nada une como ter um inimigo comum. Eu percebo o quao feio isso soa e ainda
assim € verdade. Aqueles que entendem isso podem utilizar isso. Aqueles que
ndo entendem, ou pior, entendem, mas se recusam a aborda-lo, estéo jogando
fora uma das formas mais eficazes de se conectar com o0s outros. N&o importa o
que vocé possa pensar disso, tenha certeza de que as pessoas tém inimigos.
Todas as pessoas. Foi dito que todos que vocé encontra estdo engajados em uma
grande luta. A coisa com a qual eles estdo lutando € seu inimigo. Quer se trate de
outro individuo, um grupo, uma doenga, um reves, uma filosofia ou religido rival,
Ou 0 que quer que seja, quando alguém esté envolvido em uma luta, esta
procurando outros para se juntar a ele. Aqueles que se tornam mais do que
amigos. Eles se tornam parceiros.

Regra #5: Cuidado... MUITO. A proxima parte de ser um lider carismatico € mostrar as
pessoas que voceé realmente se importa com elas. Ha um velho ditado que diz: “Eles n&o se
importam com 0 quanto vocé sabe até saberem o quanto vocé se importa”. Se o0 seu publico
pensa que vocé esta nisso apenas para ganhar dinheiro, seu veiculo de mudanca ndo durara
muito. Seus seguidores ndo crescerdo. Na verdade, ele vai encolher muito rapidamente. Se
vocé escolher seus clientes ideais corretamente, tera pessoas que estaria disposto a servir,
ensinar e treinar gratuitamente, porque € o quanto vocé se importa com eles.

Uma luta que a maioria de nés enfrenta ao tentar servir nosso publico € a culpa as vezes
associada a fazer com que eles paguem a vocé. Ha duas razdes pelas quais é essencial para
0 sucesso DELES que eles paguem a voceé.

Primeiro, quem paga, preste atencdo. Na ultima década, convidei meus amigos ou
familiares para participar de eventos nos quais outras pessoas pagaram US$ 25.000 para
participar. Nem uma vez nesses 10 anos uma Unica dessas pessoas que se sentaram de
graca langou uma empresa de sucesso. No entanto, na MESMA sala, sentavam-se pessoas que



investidos em si mesmos. Eles ouviram exatamente as mesmas informacgdes e, como haviam
investido dinheiro para estar l4, transformaram essas mesmas informag¢des em empresas
multimilionarias por ano.

Sim, aqueles que pagam, prestam atencéo — e quanto mais pagam, mais atencéo
prestam. Na verdade, vocé esta prestando um grande desservico ao seu publico se subestimar
0 que esta vendendo.

Em segundo lugar, quanto mais sucesso vocé tiver, menos tempo tera. Lembro-me de
quando comecei, como fiquei orgulhoso por responder a todos 0s meus e-mails de suporte ao
cliente e conversar (muitas vezes por horas) com todos que me faziam uma pergunta. Achei
que estava atendendo ao meu publico, mas, por ser acessivel a todos, ndo consegui atender
muitas pessoas. Vocé precisara colocar barreiras para proteger seu tempo, para poder atender
mais pessoas. Ao cobrar pelo que faz, vocé mostra aos que investem o quanto vocé realmente
se importa com 0 sucesso deles.

Regra n° 6: Ofereca a eles valor de seu relacionamento percebido com vocé.
Eles se inscreveram em sua lista, leram seu blog e ouviram seu podcast — eles estéo ouvindo
vocé o tempo todo. Eles querem ver algum tipo de valor em troca do tempo que estao gastando
com vocé. E eles querem obter valor conforme ELES o definem.

Um grande erro que nés, especialistas, costumamos cometer é tentar aplicar o que NOS
mais valorizamos como o padrao de sucesso dos OUTROS. Somos rapidos em definir o valor
como algum resultado que supomos que eles estao buscando, como “Ganhe um milhdo de
délares” ou “Perca 50 quilos”. Mas nem sempre é assim que definem o valor que desejam obter.
As vezes, eles s6 querem fazer parte de uma comunidade. As vezes, eles s6 querem conhecé-
lo. Algumas pessoas adoram consumir e aprender, e € assim que sentem que obtém valor.

N&o podemos impor nossa definicdo de valor a eles. Temos que permitir que eles sintam isso
da maneira que ELES definem.

Lembro-me de quando entrei para 0 meu primeiro grupo de mentores. nds estavamos em
almoco, e meu mentor, Bill Glazer, e eu estavamos discutindo esse tépico. Ele disse:

Vocé tem que perceber que as pessoas se juntam a grupos de mentores por
diferentes razbes. Algumas pessoas vém porque querem um retorno imediato de
seu investimento, enquanto outras estao la apenas para aprender. Qutros vém
porque querem se exibir. Algumas pessoas querem comunidade. E alguns
simplesmente nao tém nada melhor para fazer. Se vocé tentar forcar o “sucesso”
como voceé o vé quando eles realmente querem apenas fazer parte de sua
comunidade ou simplesmente adoram aprender, é f4cil afastar as pessoas de sua
tribo. Eles precisam obter valor conforme o definem.



Essas sdo algumas das chaves para se tornar um lider mais interessante e carismatico.
Entenda, porém, que vocé ndo se torna esse lider da noite para o dia. Comece a compartilhar
sua mensagem e torne-se consistente com ela para que possa encontrar sua voz.

Descubra onde sua mensagem pode polarizar as pessoas em verdadeiros fas. Compartilhe
sua histéria de fundo e falhas. Seja transparente. E com o tempo, vocé se tornara naturalmente
o lider de que sua tribo precisa.



SEGREDO N° 2

A CAUSA

The Cause
(Your Cult—ture)

A segunda peca que vocé precisa para criar um movimento de massa é um futuro

causa baseada. Para cada movimento politico, social ou religioso ao longo da historia,
o lider carismatico pinta um retrato do futuro que esta tentando criar e como sera a
vida quando chegar la.

Como mencionei antes, meu grupo de mentores do Inner Circle passa muito
tempo falando sobre como construir sua prépria CULTURA. Coloquei hifens na palavra
porque ndo quero que Vocé veja isso como uma empresa tradicional tentando construir
uma cultura de cliente. Eles sdo muito diferentes.

Quando levei a sério o crescimento de minha empresa e levar minhas mensagens
as massas, estudei como 0s cultos (positivos e negativos) eram construidos. Descobri
varios topicos comuns em todas as suas historias. Elementos que sdo muito mais
poderosos do que qualquer coisa que vocé ja leu sobre a construgdo da cultura do
cliente no sentido tradicional. Vamos examinar esses elementos e como inclui-los em
seu negoécio para criar seu proprio movimento positivo — sua propria cultura.



CREATING A MASS MOVEMENT

@ The, Cause o
Yow Cult-ar) @)
Do o Ribulminty

Nosso trabalho como especialista e lider € ajudar a levar as pessoas a um patamar mais elevado. Para
moveé-los de onde estdo para onde querem estar. Em seu livro The True Believer, Eric Hoffer diz: “O medo do
futuro faz com que nos apoiemos e nos apeguemos ao presente, enquanto a fé no futuro nos torna perceptivos a
mudanca”. Em circunstancias em que as pessoas temem o futuro, elas geralmente param de seguir em frente.

Para vocé ter sucesso nesse negocio, vocé tem que dar esperanga aos seus seguidores de algo melhor para
que eles fiquem atentos a mudanga que vocé vai oferecer a eles. Vocé faz isso pintando uma viséo do futuro que
eles desejam.

A maioria das pessoas deseja lancar toda a sua fé e responsabilidade pessoal em algo maior do que elas
mesmas. Acontece na religido, acontece nos movimentos politicos, acontece no local de trabalho e também sera
verdade para 0 seu movimento. As pessoas querem se conectar a algo maior do que elas mesmas, entdo é seu
trabalho criar essa visdo. Aqui estdo alguns principios-chave que o ajudardo a criar sua causa baseada no futuro.

1. Onde eles podem colocar sua esperanca e fé? Hoje cedo, assisti ao filme Star Wars Rogue One
com meus filhos. No inicio do filme, Cassian Andor esta caminhando com Jyn Erso no caminho para tentar um
encontro com Saw Gerrera, que eles pensaram que seria a chave para sua rebelido. Cassian diz a Jyn: "Vamos
dar 0 seu nome e esperar que isso nos dé um encontro com Saw."

"Ter esperanc¢a?" Jyn pergunta.

"Sim", responde Cassian. “As rebelides sao construidas sobre a esperanca.”

Entdo, mais tarde no filme, quando Jyn esta falando com o conselho da rebelido tentando fazé-los lutar
antes que seja tarde demais, ela diz: “Precisamos capturar os planos da Estrela da Morte se houver alguma
esperancga de destrui-la”.

“Vocé esta nos pedindo para invadir uma instalagdo imperial com base em nada além de esperan¢a?”
eles perguntaram.

Entdo ela responde: “As rebelides sdo construidas sobre a esperanca”.






mudar a vida de seus clientes. Entado voltei para a prancheta. Escrevi e reescrevi esse titulo
dezenas de vezes.

“Vocé esta a apenas um funil de largar o emprego.”

“Vocé esta a apenas um funil de distancia da liberdade financeira.”

“Vocé esta a apenas um funil de crescimento de seu negécio para o proximo nivel.”

“Vocé esta a apenas um funil de distancia de compartilhar sua mensagem com mais
pessoas.”

Quanto mais eu escrevia, mais eu percebia que ndo importa 0 que eu escrevesse, sO
atingiria uma porcentagem dos meus membros. Entdo apaguei o final da frase, esperando alguma
inspiracao, e depois de ficar sentado por 10 ou 15 minutos, olhei para tras e vi algo interessante.
A manchete dizia: “Vocé esta a apenas um funil de distancia...”

Era isso! Como ter um funil significa algo diferente para cada um, ao nao quantificar, deixei
em aberto para sua interpretagdo. Assim, cada pessoa poderia terminar a frase por si mesma. Se
o futuro atraente deles era largar 0 emprego, entdo ESSE é o futuro que estou oferecendo a eles.
Se seu futuro atraente é compartilhar sua mensagem com mais pessoas e tentar mudar o mundo,
entdo ESSE é o futuro que estou oferecendo a essa pessoa.

Em nosso ultimo evento Funnel Hacking LIVE, contei histérias que mostraram como essa
visdo era verdadeira para mim. Falei sobre cada um dos grandes fracassos que tive durante minha
carreira e como cada vez fui literalmente salvo por um funil. Duas vezes estive a beira da faléncia
e, nas duas vezes, um funil me trouxe de volta ao topo.

Vérias vezes tomei decisdes ruins que poderiam (e provavelmente deveriam) ter me arruinado,
mas um funil me salvou. Compartilhei histéria ap6s histéria sobre como isso era verdade para
mim, na esperanga de que isso lhes desse esperanga do que € possivel.

Agora uso essa mensagem em toda a minha comunicagdo com meu publico. Termino meus
videos dizendo: “Lembre-se, vocé esta a apenas um funil de distancia!” Eu o adicionei no final de
cada e-mail que envio. E o tema dos nossos eventos. E um chamado constante e consistente para
nossa tribo, lembrando-os da visdo em que depositaram sua fé e esperancga.

Para criar isso, quero que vocé imagine que esta concorrendo & presidéncia e pense em
qual seria o slogan de sua campanha. O que seu povo realmente quer? Para onde eles querem
ir? Como vocé pode capturar isso em uma simples chamada que vocé poderia colocar em um
sinal de campanha?

2. Ajude-os a quebrar a milha de 4 minutos Tenho certeza de que a maioria de vocés
conhece a historia de Roger Bannister, que quebrou a milha de 4 minutos em 6 de maio de 1954.
Antes disso, todos pensavam que era impossivel, e depois Roger quebrou, provando que era
possivel, muita gente desde entdo conseguiu. O



A certeza que as pessoas tém quando veem alguém fazer algo que achavam impossivel, da
a elas a crencga de que precisam para também atingir 0 mesmo objetivo.

Em 17 de agosto de 2004, um recorde semelhante foi quebrado, o que me deu a crenca
de que precisava correr atras dos meus sonhos. Eu comecei meu negdcio online em 2002
enquanto lutava e ia para a escola. Minha linda noiva estava apoiando seu estudante atleta
desempregado e me senti culpado porque queria ajudar a sustentar. Mas as regras da NCAA
me impediram de ter um emprego de verdade, entéo recorri a internet com o objetivo de
ganhar $ 1.000 extras por més. Se meu pequeno negocio pudesse fazer isso, eu me sentiria
um sucesso.

Por cerca de dois anos, aprendi como esse jogo era jogado e tive alguns pequenos
sucessos, como meu DVD de arma de batata, mas nada muito grande. Mais ou menos nessa
época, ouvi falar de um profissional de marketing on-line chamado John Reese, que estava
prestes a langar um novo produto que ele havia criado, chamado “Traffic Secrets”. Ouvi
rumores de amigos de que seu objetivo era ganhar um milh&o de dblares vendendo aquele
curso. Nao pensei muito sobre isso na época, mas estava animado para comprar uma cépia de seu livro.
NOVO CUrso.

Alguns dias antes de seu lancamento, fiz uma viagem em familia a um lago no sul de
Idaho chamado Bear Lake. Quando cheguei aquela cidade, percebi que n&o havia acesso a
internet em nenhum lugar do lago, exceto em uma pequena biblioteca que tinha um modem
discado muito lento. Mais ou menos na metade da nossa viagem, fui para a cidade e esperei
na fila para ficar online para poder verificar meus e-mails. Quando chegou a minha vez, abri
meu e-mail e vi um e-mail de John Reese com uma linha de assunto que dizia: “conseguimos!”

Eu nao tinha certeza do que ele estava falando, entéo abri 0 e-mail e li uma histéria que
mudou minha vida. Ele disse que mais cedo naquele dia, 17 de agosto de 2004, eles langaram
Seu novo curso e, em apenas 18 horas, ganharam um milh&o de délares! Enquanto eu lia
isso, tudo ao meu redor desacelerou até parar. Ele ndo ganhou um milh&o de délares
vendendo seu curso, ele ganhou um milhdo de dolares em menos de um dia! Ele quebrou a
milha de 4 minutos.

Ao pensar mais sobre isso, percebi que minha meta de ganhar $ 1.000 por més era
muito pequena. Entéo percebi que, para atingir esse objetivo, ele precisava vender 1.000
exemplares de um curso de US$ 1.000. E de repente, tornou-se téo tangivel e tao real para
mim, e percebi que era isso que eu queria fazer; Eu queria ganhar um milhao de délares.
Transformou completamente 0 que eu pensava ser possivel e, por causa disso, comecei a
pensar diferente e a agir diferente.

Um ano depois de ler aquele e-mail, néo ganhei um milh&o de dblares, mas cheguei
perto. E no segundo ano tentei e perdi de novo, mas em 3 anos, ganhei um milh&o de dblares
em um unico ano! Mais tarde, ganhei um milhdo de dolares em um més. E depois ganhamos
um milh&o de ddlares em um dia! Era






em seu pensamento, quase instantaneamente vocé comecara a ganhar mais dinheiro.

Na&o sei por que funciona assim, mas sempre funciona. E quanto mais membros seus ultrapassarem
a milha de 4 minutos, mais pessoas serdo atraidas para o seu movimento e ele comecara a crescer mais
rapido do que vocé jamais imaginou ser possivel.

3. Deixe que eles se identifiquem. Agora que vocé ajudou as pessoas a terem uma visao de
onde vocé as esta levando, a proxima meta é fazer com que elas se identifiquem com seu movimento.
As pessoas precisam ser capazes de se identificar com quem est@o em seu grupo, ou ndo havera
conexao com vocé ou com 0s outros membros.

Quando langamos o ClickFunnels pela primeira vez, criei um webinar que chamei de Funnel
Hacking e, durante essa apresentacdo, ensinei esse conceito pela primeira vez. Mais tarde, comecei a
observar como 0s membros do nosso grupo comegaram a se autodenominar “Funnel Hackers”.

Achei isso 0 mais legal, entdo criamos uma camiseta com Funnel Hacker na frente. Entdo
comec¢amos a dar esta camisa para todos que abriram uma conta ClickFunnels. As pessoas se
identificaram com esse nome e isso se tornou parte de quem elas séo.

Eu até tive uma pessoa que se juntou ao ClickFunnels, ganhou a camiseta do Funnel Hacker,
que me enviou uma mensagem meses depois. Ele me disse que, embora nunca tivesse entrado no
ClickFunnels, nunca cancelou porque adorava sua camiseta do Funnel Hacker e sentia que fazia parte
de nossa comunidade, e ndo queria deixar de fazer parte de nossa tribo. Foi quando comecei a perceber
o poder de ajudar as pessoas a se identificarem com o seu movimento.

Cerca de um ano depois, em nosso evento Funnel Hacking LIVE, tivemos ideias para 10 camisetas
diferentes que iriamos distribuir aos membros que compareceram. Deixamos nossos membros votarem
no ditado que mais os agradou. A camisa que acabou ganhando por um tiro no escuro simplesmente
afirmou: “Eu construo funis”. Ajudou as pessoas a identificarem quem sao dentro do nosso movimento.

Quando alguém se junta a vocé, eles precisam ser capazes de se identificar dizendo: “Sou um
”. Quando eles podem fazer isso, eles tém uma mudanca de identidade, o que € muito
importante. Eles ganham uma nova identidade como parte do grupo. Eles se tornam como uma nova
pessoa, deixando o passado para tras e olhando para o novo futuro.
Brandon e Kaelin Poulin, do meu circulo interno, construiram uma boa empresa de perda de peso
com base no nome de solteira dela, Tuell. A empresa deles na época se chamava Tuell Time Trainer e
eles construiram um bom numero de seguidores que amavam o que Kaelin ensinava.

Conversei com eles sobre esse conceito de fazer com que as pessoas se identifiquem com seu
movimento, e eles perceberam que, devido ao nome que deram a empresa, era muito dificil para os
outros compra-la. Como sua marca era SEU nome de solteira, seus clientes nunca poderiam se identificar
com ela. Entdo, enquanto eles



a seguia como uma lider carismatica, ela nao estava criando um movimento. Nao havia
cultura. Eu mencionei isso em uma de nossas reunides e eles sabiam que, para chegar ao
proximo nivel em seus negécios, precisariam fazer uma mudanca.

Enquanto voltavam da reuni&o para casa, Kaelin teve uma ideia. Ela pensou em perda
de peso Lady Boss. Isso é o que vai ser! Entao eles dirdo: “Eu sou uma Lady Boss.”

No momento em que pousaram, eles haviam mudado suas mensagens. Eles
rapidamente langaram a cultura e, em trés meses, viram a rotatividade de clientes cair 10%
(o que para eles equivalia a centenas de milhares de dolares por ano). Aléem disso, seus
VERDADEIROS fas - aqueles que compram tudo e qualquer coisa que produzem - agora se
identificam como Lady Bosses e continuam a crescer em centenas de novas pessoas todos
os dias.

Recentemente, tenho trabalhado em um novo negécio de suplementos e estava
tentando descobrir 0 que poderia colocar em nossas embalagens para que NnosSsos NOVos
clientes se identificassem com nosso produto e movimento que estamos comec¢ando a criar.
O novo produto € um suplemento energético chamado Ignite. Eu sabia que seria dificil
descobrir para quem era nosso suplemento, porque existem literalmente milhares de
suplementos energéticos.

Entao comecei a me perguntar: “Para quem € isso? Todos?" N&o, eu precisava
encontrar meu nicho no submercado de energia. O problema com a maioria das bebidas
energéticas é que elas sao para todos, o que torna muito dificil competir. Sei que outras
pessoas visam pré-treinos no submercado de condicionamento fisico, mas também nao era
esse 0 nosso alvo.

Eu sabia que, se quiséssemos ter sucesso, precisavamos chamar nosso pessoal e
fazé-lo vir até n6s. Entdo comecei a pensar: “Quem & nosso povo?”

Quando criamos o suplemento, pensei que seria para empreendedores, entdo deveriamos
chama-lo de “Ignite: Energy for Entrepreneurs”? Mas entao percebi que néo eram apenas
empreendedores. Na verdade, todo mundo que passava a noite toda quando estavamos
tentando langar o ClickFunnels estava usando, entao também era para programadores.

E entdo, quase como um raio, tive a inspiracéo. EU
lembrou-se de um antigo comercial da Apple em que Steve Jobs recitou esta citagéo:

Aqui estao os loucos. Os desajustados. Os rebeldes. Os encrenqueiros.

Os pinos redondos nos orificios quadrados. Aqueles que veem as coisas de
forma diferente. Eles ndo gostam de regras. E eles ndo tém nenhum respeito
pelo status quo. Vocé pode cita-los, discordar deles, glorifica-los ou difama-los.
A Unica coisa que vocé nao pode fazer é ignora-los. Porque eles mudam as
coisas. Eles empurram a raca humana para a frente. E enquanto alguns



pode vé-los como os loucos, vemos génio. Porque as pessoas que sao loucas o
suficiente para pensar que podem mudar o mundo, sdo as que o fazem.

Depois de encontrar essa citagd@o, eu sabia para quem era nossa bebida energética. Agora
chamamos de “Ignite: Energia para quem vé as coisas de maneira diferente”. As pessoas dizem:
“Sim, sou eu! Eu vejo as coisas de forma diferente. Sou um rebelde, um empreendedor, um
programador... alguém que esta tentando mudar o mundo.” Entdo € assim que crio algo com o
qual as pessoas possam se identificar.

Para fazer com que as pessoas se identifiquem com o0 seu movimento, pense em algo
simples que vocé possa colocar em uma camiseta que seus membros possam usar e que os faca
se identificar com o seu movimento. Pense “eu sou um ”ou “eu i

Sou um Hacker de Funil.

Eu sou uma senhora chefe.
Eu construo funis.

Eu vejo as coisas de forma diferente.

Eu sou um biohacker.

O que sua tribo usaria com orgulho no peito?

4. Crie seu proprio Titulo da Liberdade. Nas antigas Américas, um comandante militar
chamado Capitao Mor6ni liderou um exército em uma guerra que eles nao conseguiram vencer.
Algumas de suas tropas comecaram a perder a fé em sua missao e algumas até partiram para se
juntar as forcas inimigas. O capitéo precisava fazer algo rapidamente para salvar seu exeército e
seu povo. A histoéria diz que ele pegou seu casaco e 0 rasgou em uma bandeira improvisada. E ele
escreveu nele: “Em memoria de nosso Deus, nossa religidao e liberdade e nossa paz, nossas
esposas e nossos filhos”. Entado ele colocou aquela bandeira na ponta de um mastro e a chamou
de Titulo da Liberdade.

Quando as pessoas viram, elas se uniram em torno de seu lider Moroni, e em uma cena que
eu sO posso imaginar ser semelhante ao famoso discurso de liberdade de Mel Gibson do filme
Coragao Valente, eles renovaram sua fé na causa e venceram a guerra.
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Sua cultura precisa de um Titulo de Liberdade. Algo que eles podem olhar quando estdo
em davida - uma convocagado. Algo que os ajudara a saber quem VOCE &, a lembra-los de
quem ELES s&o e a reorientar para onde vocés estdo indo juntos.

Existem diferentes maneiras de criar um Titulo da Liberdade para o seu grupo.

Title of Liberty #1: O Mini Manifesto Tive a ideia para este depois de ver algumas das
coisas legais que Brandon e Kaelin Poulin estavam fazendo dentro de sua cultura. Eles fizeram
com que todas as suas mulheres salvassem isso como imagem de fundo em seus telefones,
para que toda vez que ligassem (dezenas de vezes por dia), fossem lembradas do que significa
ser uma Lady Boss.









fique atréas.

Em seguida, pedimos aos nossos membros que imprimam e coloquem em um quadro ao
lado de seus computadores ou transformem-no em fundo de tela. Dessa forma, eles nunca
esqueceriam o que defendemos. Aqui esta 0 nosso manifesto:

Title of Liberty #3: Sequéncia do titulo do video (mais avancado) Todos 0s programas de
TV comegam com uma sequéncia do titulo que as pessoas ouvem repetidamente. Pense no show
Friends e quase instantaneamente vocé estara cantando “I'll Be There For You” dos Rembrandts.
Em que musica vocé pensa quando menciono a série Seinfeld ou Os Simpsons? Essas musicas
ficam gravadas em nossas mentes e imediatamente nos levam de volta aos sentimentos que
associamos a esses shows.

Eu queria criar algo semelhante para os videos que criamos para nossa comunidade Funnel
Hacker, entao criamos um video que se tornou nossa convocagao.

Quando minha cultura ouve isso, eles ficam muito claros sobre quem somos, por que deveriam
estar envolvidos e para onde estamos indo. As pessoas que ressoam com ela se juntarao a nossa
causa; aqueles que ndo o fizerem serao afastados.






THE TITLE OF LIBERTY

Us vs Them
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ldentify the movement

Identifique o lider carismatico. Quem é vocé?
Meu nome & Russel Brunson.
Identifique o movimento.

Faco parte de um grupo de empreendedores clandestinos dos quais vocé provavelmente
nunca ouviu falar.

EUA vs. ELES

* Tome uma posigao.

N&o dependemos de dinheiro de capitalistas de risco para comecar e também nao
temos metas para abrir o capital. Na verdade, nossa motiva¢ao é exatamente o
oposto. Temos produtos, servigos e coisas que SABEMOS que podem mudar a
vida das pessoas. * Por que vocé é diferente?

Porque estamos lutando contra as grandes marcas, pessoas com orcamentos
literalmente ilimitados, temos que fazer as coisas de maneira diferente. Temos que
fazer as coisas de maneira mais inteligente. Nao temos redes de seguranca financeira.
Cada teste que fazemos é com nosso préprio dinheiro. Temos que ser lucrativos
desde o primeiro dia. Entdo, como fazemos isso? Como isso € possivel? « Contra
quem ou contra o que vocé esta lutando coletivamente?

Se vocé perguntasse aos MBAs ou procurasse nos livros didaticos da faculdade,
eles diriam que o que estamos fazendo € impossivel. No entanto, esta acontecendo.
Todo dia. Esta acontecendo através da arte e da ciéncia que chamamos de Funnel
Hacking. * Quem vocé E!



Somos Funnel Hackers, e essas sdo as nossas historias!

Vocé vé o0 quao poderoso isso €? O video ndo é longo - apenas um minuto e 10 segundos. Mas
define claramente quem somos e do que se trata nossa causa.
As pessoas que ressoarem com essa mensagem dirdo: “PORRA, sim!” e depois junte-se a
nos. Aqueles que ndo entenderem, simplesmente seguirdo em frente. E a selecéo natural para
0s verdadeiros crentes.

Essas sao as quatro coisas principais que usamos para criar nossa causa baseada no futuro.

Onde eles podem colocar sua esperanga e fé?

Ajude-os a quebrar sua milha de 4 minutos.

Deixe-os se identificar.

Crie um Titulo de Liberdade.

Ele langara uma visao, criara esperanca e dara as pessoas a fé de que precisam para seguir em
frente e fazer mudancas. Agora que vocé tem um lider carismatico e uma causa voltada para o futuro, €
hora da terceira peg¢a do seu veiculo para a mudanga: a nova oportunidade.



SEGREDO #3

A NOVA OPORTUNIDADE

New Oppovtunity
(Tl\e/ Vehicle OFf C/km\gel)

A (ltima peca do quebra-cabecga que vocé precisa para criar seu movimento € algo que eu

ligue para a Nova Oportunidade, ou o veiculo de mudanga que vocé esta oferecendo as
pessoas. Esta € de longe a parte mais importante, embora menos compreendida, do
processo. A diferenca entre ter algum sucesso modesto e mudar 0 mundo se resume a
entender e implementar a nova oportunidade.

Ao estudar os movimentos de massa bem-sucedidos do passado, vocé notara que
cada um dos lideres ofereceu a seus seguidores uma nova oportunidade. Cristo nao deu
a seus seguidores uma maneira melhor de seguir a lei de Moisés, ele ofereceu a eles uma
NOVA lei, uma nova alian¢a onde a salvac¢ao nao veio de sacrificios de animais e seguindo
a letra da lei, mas veio de um coragéo partido e um espirito contrito. Hitler ndo ofereceu
aos aleméaes uma maneira de tornar a Alemanha melhor ou de pagar suas reparacées de
guerra mais rapidamente. Ele disse a eles que a Alemanha ndo era responsavel pela
primeira guerra mundial e que queria rasgar o Tratado de Versalhes e tornar a Alemanha
forte novamente.

Em 2001, Steve Jobs ficou na frente do mundo e disse a todos que queria
revolucionar a industria da musica. Em seguida, apontou toda a “melhoria”



ofertas que prometiam nos trazer mais do mesmo. Vocé pode comprar um CD e obter de 10 a 15 musicas.
Vocé poderia comprar um MP3 player e obter cerca de 150 musicas ou usar um disco rigido pesado que
armazenasse cerca de 1.000 musicas. Cada produto melhorou o anterior, deu as pessoas mais musicas
em um dispositivo.

Jobs queria criar uma nova oportunidade em que alguém pudesse levar toda a sua biblioteca
musical — TODOS os seus CDs e musicas digitais — aonde quer que fosse.
E ele queria que as pessoas o carregassem dentro dos bolsos. Foi quando ele tirou o primeiro iPod do
bolso, mostrou a todos a nova oportunidade que criou e transformou a indastria da masica para sempre.

Ele fez isso de novo quando fez o anuncio para o iPhone e novamente quando mudou a forma
como os computadores funcionariam para sempre com o iPad. Esse padré@o pode ser visto repetidas
vezes nos negocios, na religido, nos esportes — em qualquer lugar onde haja inovagdo real em um setor.

Em The True Believer, Eric Hoffer diz: “A organizagao pratica oferece oportunidades de
autopromogao... um movimento de massa... apela nao para aqueles que pretendem fortalecer e promover
um eu querido, mas para aqueles que desejam se livrar de um eu indesejado. ”

Nosso objetivo ndo é consertar o que nao esta funcionando. Nosso objetivo € SUBSTITUIR o que é
nao trabalhando com algo melhor.

Na maioria das vezes, quando as pessoas comeg¢am a pensar no produto ou no servico que querem
oferecer, comegam por olhar para o que ja existe e depois tentam “construir uma ratoeira melhor”. Quando
voceé faz isso, nao esta oferecendo a eles uma nova oportunidade, mas o que chamamos de oferta de
“melhoria”.

WHAT THEY REALLY WANT

\/
Nuss Opporturiy

POR QUE AS PESSOAS NAO QUEREM OFERTAS DE MELHORIA



As ofertas de melhoria sdo muito mais dificeis de vender por varios motivos. Aqui estdo algumas das
principais razoes pelas quais as pessoas tendem a evitar ofertas de melhoria a todo custo.

1. Melhorar é dificil A maioria das pessoas tentou melhorar no passado e, por
algum motivo, nao funcionou. Eles tentaram perder peso. Eles tentaram ganhar
dinheiro. Eles tentaram melhorar seus relacionamentos. Mas se eles estao vindo
até vocé, entdo o que eles tentaram no passado nao funcionou por algum motivo.
Eles conhecem as dificuldades pelas quais passaram no passado e ha dor
associada a isso.

Com uma nova oportunidade, eles ndo sabem como sera o processo, entdo
nao precisam passar pela conhecida dor para obter o resultado. Outra citacdao
surpreendente de The True Believer: “Eles devem ser totalmente ignorantes das
dificuldades envolvidas em seu vasto empreendimento. A experiéncia € uma
desvantagem.”

2. Desejo x Ambicao Todas as pessoas tém desejo, mas poucas tém ambicao.
Meu palpite € que menos de 2% da populac¢do é realmente ambiciosa. Ofertas de
melhoria estdo sendo vendidas para pessoas ambiciosas. Se vocé vender uma
oferta de melhoria, estara excluindo automaticamente 98% do mundo. Vocé estara
travando uma batalha dificil. Uma nova oportunidade, por outro lado, joga com 0s
desejos das pessoas pela mudanga que desejam em suas vidas.

3. Memorias de mas decisoes passadas Se seus seguidores precisam melhorar,
eles devem primeiro admitir o fracasso. Para que eles digam sim a sua oferta, eles
precisam admitir que as escolhas que fizeram no passado foram erradas. Ninguém
quer admitir quando esta errado, mas uma oferta de melhoria os forca a admitir
que falhou. Lembra-se do Curso de Persuasao de Uma Frase do inicio do livro?
Queremos JUSTIFICAR seus fracassos passados.

Uma nova oportunidade faz isso.

4. Precificacao de Commodities Quando vocé esta vendendo melhorias, vocé
esta vendendo contra dezenas ou centenas de outras ofertas de melhorias por ai.
Vocé esté preso no meio de um oceano muito vermelho, competindo com todos
0s outros que vendem opg¢des semelhantes. Essa competicdo transforma o que
vocé faz em mercadoria e empurra o0 preco para baixo. Rapidamente se torna uma
corrida para o fundo do pogo em termos de precos.



Dan Kennedy me disse uma vez: “Se vocé nado pode ser o lider n° 1 em pregos mais baixos
em seu mercado, ndo ha vantagem estratégica em ser 0 2° lider em precos mais baixos”.
Em outras palavras, se vocé ndo pode ser 0 mais barato, precisa se tornar 0 mais caro. E vocé nao
pode fazer isso quando esté lutando dentro deste oceano vermelho.
Quando voceé apresenta uma nova oportunidade, esta criando um oceano azul e toda a resisténcia
ao preco desaparece.

Mas a MAIOR razéo pela qual as pessoas ndo querem ofertas de melhoria € tdo importante
que eu queria escrever uma se¢éo separada sobre isso. A razao #1 pela qual as pessoas néo
querem melhorias, e a raz&do pela qual elas irdo ou ndo aderir a sua cultura € o STATUS.

STATUS: A UNICA COISA QUE FAZ AS PESSOAS SE MOVER (OU NAO SE MOVER)

Alguns anos atras, meu amigo Perry Belcher me explicou esse conceito. Assim que entendi, mudei
imediatamente a forma como interagia com todos. Ele me disse que o status € a Gnica coisa que
faz com que as pessoas se movam em sua dire¢ao ou ndo se movam. E isso. STATUS ¢é a palavra
magica neste negocio. Quando alguém recebe uma oportunidade, sua mente subconsciente esta
trabalhando na resposta para esta pergunta:

Isso que estou pensando vai aumentar ou diminuir meu status?

STATUS

AN
no

Status como estou definindo aqui ndo tem nada a ver com a forma como as outras pessoas
percebem vocé, mas sim com a forma como vocé percebe a si mesmo.

Quase todas as escolhas em sua vida giram em torno de status - quer voceé saiba disso ou
nao. Por exemplo, em que escola vocé estudou? Voceé (ou seus pais) escolheu uma escola porque
achou que ela iria elevar seu status. Quem vocé












1. Nova descoberta Quando as pessoas descobrem sua nova
oportunidade pela primeira vez, elas vao querer compartilha-la porque
compartilhar algo novo Ihes da um aumento imediato de status. Pense
em quando os videos no YouTube ou no Facebook se tornam virais.

O que esta acontecendo nos bastidores? Trabalhei com equipes que
ganham a vida criando videos virais, e eles descobriram que os videos se
tornam virais quando séo legais e novos porque 0s outros querem ser 0s
primeiros a mostra-los aos amigos. A descoberta aumenta imediatamente
o status percebido.

2. Sem dor de desconexao Como eles ndo precisam admitir que
tomaram mas decisdes no passado, ndo ha mais uma enorme dor de
desconexao do que estdo fazendo atualmente. Eles podem simplesmente
passar para algo novo. Sem dor de desconexdo = sem diminuigdo do
status. Ofertas de melhoria vendem ATRAVES da dor, onde novas
oportunidades vendem LONGE da dor.

3. Substituicao dos sonhos Uma razéo pela qual muitas pessoas lutam
para fazer as mudancgas que desejam e precisam em suas vidas € o medo
do fracasso. Se eles tentarem mudar e ndo funcionar para eles, entéo
seus sonhos estdo mortos. Entdo, eles desistirdo do sucesso potencial
por medo de perder seus sonhos. Sabemos que “sem visdo, 0 povo
perece”. Quando vocé cria uma nova oportunidade, esta dando a eles um
novo sonho para seguir em frente.

4. Pastagens mais verdes Todos nés ja ouvimos um milhdo de vezes
que “a grama do vizinho & sempre mais verde”, certo?

Em vez de tentar convencer as pessoas de que a grama delas é verde ou
se oferecer para consertar a grama, permita que elas o sigam até o outro
lado da cerca. E onde eles querem estar de qualquer maneira. Pare de
tentar melhorar as coisas existentes que nao estédo funcionando e
concentre-se em ideias novas, empolgantes e NOVAS que inspiraréo as
pessoas a segui-lo!

Espero que agora vocé aprecie 0 quéo importante é criar um movimento de massa
para sua cultura. Quando vocé tem um lider carismatico, uma causa baseada no futuro e
uma nova oportunidade, vocé tem o ambiente perfeito para uma mudanga REAL. Depois
de ter esse ambiente, vocé pode fazer com que as pessoas o0 sigam e paguem para que
vocé possa leva-las adiante e mudar suas vidas para melhor.

Mas a maioria das pessoas fica presa aqui. COMO vocé realmente cria a nova
oportunidade? E se vocé ja esta vendendo outra coisa, como vocé






Outras vezes, na verdade, é troca-los de um submercado para outro. Por exemplo,
talvez eles estejam passando de uma renda com imoveis para uma renda por meio de
marketing na Internet.

Normalmente, a primeira coisa que vendo para alguém quando ele entra em minha
cultura é algum tipo de troca de oportunidade. As vezes, a nova oportunidade é oferecida
por meio de um webinar, outras vezes € por meio de um livro ou video. Importa menos 0
produto que eles estédo comprando; € mais importante entender que eles estéo deixando
para tras todas as velhas crencas que tinham sobre como alcancgar os resultados desejados
e colocando sua esperanca e fé nesta nova oportunidade.

Empilhamento de oportunidades Depois que alguém mudou para sua nova
oportunidade, todas as vendas futuras para esse cliente em potencial sao tipicamente uma
pilha de oportunidades, ndo uma oferta de melhoria. Ndo quero mudar meus clientes em
potencial de uma oportunidade para outra porque isso causara confusdo e quebrara a
confianga. Mas posso oferecer a eles uma pilha de oportunidades dentro da nova oportunidade que eles 1



acabou de entrar.
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Se vocé leu DotComSecrets, provavelmente reconhece a escada de valor na
figura acima. Vocé notara que a primeira coisa que ofereco as pessoas é este livro,
porque € uma troca de oportunidade. Estou tentando mudar a carreira que vocé tem
seguido até agora (seu emprego atual, escola, iméveis, mercado de agées ou outras
formas de gerar riqueza). Meu objetivo é ajuda-lo a ver esta nova oportunidade de se
tornar um especialista e ter muitos seguidores que pagarao por seus conselhos e, se
eu fizer meu trabalho direito, vocé fara essa mudanca para uma carreira de especialista.

Depois que vocé decidir fazer essa troca de oportunidade, procurarei outras novas
oportunidades dentro desta oportunidade que posso oferecer que ajudaréo a atendé-lo
em um nivel superior. Vocé pode ver na imagem que provavelmente farei ofertas para
coisas como ClickFunnels, Funnel Scripts, Fill Your Funnel ou meu programa de
certificacdo. Cada uma delas sdo novas ferramentas e oportunidades dentro do negdcio
especializado que irdo ajuda-lo a obter mais facilmente os resultados que deseja nesta
nova carreira.

Também quero ressaltar que uma oferta pode ser posicionada AMBOS como uma
troca de oportunidade e uma pilha. Tudo depende de onde um cliente em potencial
entra em seu mundo. Algumas pessoas nunca ouvem falar deste livro, mas descobrem
sobre ClickFunnels ou meu programa de certificacdo. Quando for esse o caso, essa
oferta se torna a troca de oportunidade.

Por exemplo, quando lancamos o ClickFunnels, o posicionamos para falar com
os dois tipos de clientes em potencial. Para aqueles que nao conheciam funis, eu diria:
“Se vocé esta lutando para vender seus produtos on-line, precisa mudar de seu site
tradicional para um funil” e entdo oferecemos ClickFunnels.

E para aqueles que ja tinham sites de sucesso, eu diria: “Vocé precisa comegar a usar
funis para ganhar dinheiro com publicidade paga também”.

Fiz algo semelhante quando langcamos nossa certificacéo ClickFunnels



programa. N6s o posicionamos como uma troca de oportunidade sempre que o vendiamos
para pessoas que tinham qualquer outro tipo de trabalho. Mostramos a eles como esse
era 0 emprego de meio periodo mais bem pago do mundo. E para quem ja utilizava o
ClickFunnels ou ja era consultor, mostramos como a certificagao permitiria oferecer um
novo servico aos seus clientes. (Quando chegarmos a Se¢ao Trés sobre conversao, vocé
vera exatamente como falamos com ambos 0s publicos quando criamos nossas
apresentacoes de vendas.)

Agora que vocé sabe porque sua oferta precisa ser uma nova oportunidade, vamos
mergulhe em como vocé pode criar essa oferta corretamente desde o inicio.



SEGREDO N° 4

A CHAVE DE OPORTUNIDADE

Até agora, discutimos a estratégia para construir uma base solida para que vocé possa

tornar-se um lider que as pessoas seguirdo. Vocé escolheu um nicho que deseja criar.
Observe que eu n&o disse “escolha um nicho”. E essencial para vocé criar um NOVO nicho, uma
NOVA oportunidade para o seu pessoal.

E vocé sabe um pouco sobre o0 que deseja compartilhar. Mas até agora vocé n&o tem nada
para vender. A relagéo entre vocé e seu publico ndo é criada até que eles paguem. Se uma arvore
cai na floresta e ndo ha ninguém por perto para ouvir, ela faz barulho? Eu diria que ndo. Da
mesma forma, vocé n&o € um especialista até que alguém lhe pague por sua experiéncia.

Ent&o, por onde vocé comecga? Como vocé cria essa nova oportunidade? Bem, a maneira
mais dificil, onde a maioria das pessoas parece comegar, € escrevendo um livro. Quando vocé
pensa em especialistas, geralmente € nisso que vocé pensa primeiro, certo? Devem ser autores.

Mas ha alguns problemas com essa abordagem. Em primeiro lugar, leva muito mais tempo
para escrever um livro do que vocé jamais poderia imaginar. (Este me levou quase 18 meses!)
Em segundo lugar, eu realmente acredito que vocé tem que GANHAR um livro. Se eu tivesse
escrito este livro ou DotComSecrets quando tive a ideia pela primeira vez ha mais de 10 anos,
n&o teria sido bom. Precisei trabalhar com pessoas por anos para aperfeicoar minha mensagem.
S6 entdo eu estava pronto para escrever um livro verdadeiramente (til.

Nos estagios iniciais de sua carreira de especialista, vocé ndo sera bom — e tudo bem.
Como meu bom amigo, Garret White, disse uma vez:

N&o importa o que vocé faga, no comecgo vai ser uma droga, porque vocé é uma
droga. Mas voceé vai melhorar e vai mamar menos. E enquanto vocé continua fazendo
isso, eventualmente vocé vai sugar tao pouco... vocé vai realmente ser bom.

Mas vocé nao pode ficar bom a menos que comece AGORA. Dizem que 0 melhor momento






para."

Entdo Alec passou algumas horas dobrando roupas e varrendo, apenas ajudando em geral. Quando
terminou, ele disse: “Muito obrigado” e saiu. Todos na loja ficaram meio confusos, mas ficaram gratos pela
ajuda.

No dia seguinte, Alec voltou & loja e comegou a dobrar roupas novamente.
Ele passou mais duas ou trés horas ajudando esses caras. Entdo, quando ele terminou no final do dia, ele
agradeceu a todos e comegou a sair. O gerente o interrompeu e perguntou: “Vocé quer um emprego?”

Meu amigo sorriu e disse: “Claro, adoraria um”. E eles o contrataram na hora.

Este € um exemplo perfeito de trabalhar de gracga para obter um resultado. Alec poderia ter tentado
se vender para o gerente, mas em vez disso provou seu valor primeiro.

E ele foi contratado em menos tempo do que levaria para preencher um formulério e passar pelo processo
de entrevista.

Outro bom exemplo desse conceito € meu préprio programa de coaching Inner Circle. Antes de
lanca-lo, eu n&o tinha histérico como coach de empreendedores de alto desempenho. Além disso, eu
queria cobrar $ 25.000 por ano para as pessoas aderirem. Vocé poderia dizer que eu tinha muita coisa
contra mim. Eu poderia ter feito 0 que a maioria das pessoas faz - criar um site e dizer: “Ei, meu nome é
Russell Brunson. Sou 0 maior treinador do mundo. Vocé deveria me contratar. Mas eu néo fiz isso, por
alguns
razoes.

Primeiro, ninguém gosta de ouvir voceé falar sobre si mesmo. N&o é legal. Em segundo lugar, eu
sabia que ndo parecia certo. Eu queria servir algumas pessoas primeiro e provar que o que eu ensino
realmente funciona.

Se vocé leu DotComSecrets, sabe que uma das primeiras coisas que ensino as pessoas é descobrir
quem é o cliente dos seus sonhos. Eu ja tinha uma ideia sobre 0s tipos de empreendedores com quem
queria trabalhar. Entdo comecei a procurar por essas pessoas e logo conheci um cara chamado Drew
Canole, o dono da FitLife.tv.

Ele era um cara super legal e tinha um negécio de sucesso em um mercado que eu gostava.
Aqui estava alguém que eu pensei que poderia ajudar.

Eventualmente, um amigo em comum nos apresentou. Fui a casa de Drew e conversei um pouco
com ele. Ele mencionou algumas das coisas com as quais estava lutando. Entdo perguntei a ele: “Vocé
se importaria se eu voltasse e trabalhasse um dia de gracga para ver se posso ajudar?”

"Claro. Mas por que voce faria isso de graca?”

“Se eu conseguir causar um grande impacto no seu negocio, provavelmente
cobrar muito no futuro. Mas, por enquanto, s6 quero ver se posso ajuda-lo.

“Qual é o problema? O que tem para vocé?"



“N&o tem pegadinha. Eu acho que o que vocé faz é incrivel, e seria muito divertido
veja se as coisas que eu faco podem ajuda-lo em tudo.

Finalmente, ele disse com relutancia: “Claro, se vocé realmente quiser, pode sair”.

Acho que ele ainda achava que havia algum tipo de motivo oculto.

Cerca de um més depois, voei e me encontrei com toda a equipe. Descobrimos que seus funis
estavam gerando dinheiro, mas ndo eram lucrativos. Ajudei-os a consertar seus funis atuais e construimos
um novo funil para o proximo langamento de um suplemento chamado Organifi.

No geral, entre o dia que passei no escritorio e o tempo indo e voltando por e-mail, acho que passei
cerca de um més treinando-os gratuitamente em todo o processo de construcéo do funil. No final, eles
langaram seu novo funil Organifi, e ele explodiu! Eles estavam ganhando de US$ 20.000 a US$ 30.000 por
dia, e isso transformou totalmente seus negoécios. Foi incrivel! A Gltima vez que ouvi, esse funil rendeu mais
de $ 25 milhdes em vendas em menos de 3 anos e n&do esta diminuindo.

N&o pedi isso ao Drew, mas em troca da minha ajuda, ele fez um video para mim falando sobre a
transformacéo pela qual seu negécio passou e 0s resultados que obtivemos para eles. Depois de ver aquele
video, soube que estava pronto para lancar o Inner Circle, porque tinha provas. Eu tive resultados reais
para alguém além de mim.

Colocamos o video em um funil online e langamos nosso novo programa de coaching. As pessoas
viram Drew falando sobre sua transformacéo e quase instantaneamente o0 programa comegou a crescer.
Definimos um limite de apenas 100 empreendedores em meu Inner Circle a qualquer momento e, apesar
de cobrarmos $ 25.000 por ano para ser um membro, agora temos listas de espera de pessoas lutando
para entrar.

O objetivo com este ou qualquer tipo de negécio nao € liderar com “Como posso vender meu
produto?” Em vez disso, vocé quer perguntar: “Como posso servir as pessoas? Como posso provar que
minhas coisas funcionam? Como posso obter resultados para outra pessoa?” Esses resultados vao vender
seus produtos e servigos.

N&o importa se vocé esta vendendo produtos fisicos, informagdes digitais ou programas de servigos.
V& la e trabalhe de graca. Obtenha alguns resultados. Se o que vocé estéa fazendo funcionar, capture essas
historias e depoimentos. Use-0s para atrair e converter os clientes dos seus sonhos. Em breve, mostrarei
exatamente como encontrar o primeiro grupo beta.

PASSO #2: DESENHE O VEICULO (SUA NOVA OPORTUNIDADE)

As proximas perguntas s&o: onde vocé encontra pessoas para servir e 0 que deve criar para ensina-las?
Permita-me guia-lo pelo processo que venho usando para responder a essas perguntas ha mais de uma
década. Este processo obtém os resultados que



vocé pode entdo construir um império. Vocé vai ministrar uma masterclass de troca de
oportunidades de seis semanas.

Durante esta masterclass, vocé ensinara a um pequeno grupo de pessoas sobre sua nova
oportunidade e como isso Ihes dara o resultado final que eles mais desejam. Comece escolhendo
uma janela de seis semanas para ministrar sua aula.

Depois de mais de uma década ministrando aulas on-line, descobri que seis semanas é o tempo
ideal. Menos do que isso, e voceé corre o risco de as pessoas quererem reembolso (especialmente
se a aula terminar dentro de uma janela de garantia de 30 dias). Mais do que isso, as pessoas
vao comegar a reclamar porque acham que nunca vai acabar.

Sei que ainda ndo estamos vendendo nada, mas esta masterclass beta se tornara o
curriculo basico para as pessoas que pagardo em breve, por isso € importante configura-la da
mesma forma que outras pessoas a experimentarao no futuro.

O préximo passo € comegar a construir alguns dos materiais de marketing para a classe.
Eu sei que isso parece retrogrado. A maioria das pessoas projeta a aula primeiro e depois pensa
em marketing, mas essa é uma foérmula para o desastre. Apenas tenha paciéncia comigo e logo
voceé entendera por que fago isso dessa maneira.

Declaracao de quem/o que Como primeiro passo, gosto de fazer uma declaragdo de
quem/o que aborda rapidamente para qual submercado minha mensagem se destina e para
qual nova oportunidade eles estarao migrando. Diz assim: “Vou ensinar

como ."

Who / What Statement

et s (e ()

Aqui estao dois exemplos de como essa declaragdo poderia ser.

» “WVou ensinar investidores imobiliarios a ganhar dinheiro vendendo casas no
eBay.” - “Wou ensinar as pessoas que estao tentando perder peso como parar
de fazer dieta e comecar a beber cetonas para energia e perda de peso.”

O Titulo da Mudanca de Oportunidade Agora que vocé conhece a OMS e
O QUE, vocé precisa dar a classe um titulo sexy que atraia seu sonho



clientes. Eu tento criar um titulo que foque no resultado que este workshop trara. Eu faco isso
preenchendo esta frase: Como [resultado que eles mais desejam] Sem [coisa que eles mais
temem]

Entao, para minha masterclass ClickFunnels, eu poderia criar algo assim:
Como criar um funil de 7 digitos em menos de 30 minutos sem ter que contratar ou ser
refém de um técnico

Ou se meu nicho fosse “trocar de casas no eBay”, o titulo da minha masterclass seria algo
como:
Como ganhar $ 10k rapidamente neste fim de semana langando sua primeira casa
No eBay sem obter um empréstimo de um banco

Se eu criasse um nicho para ajudar criangas com TDAH, o titulo poderia ser:
Como destruir naturalmente o TDAH do seu filho e ajuda-lo a melhorar
Notas sem desistir de seus lanches favoritos depois da escola

Se eu fosse um coach de relacionamento:
Como se reconectar com sua esposa e encontrar a paixao em seu casamento
Sem ter que passar por aconselhamento doloroso ou perder tempo

Conversando

Se eu estivesse vendendo perda de peso por meio de cetose, usaria algo como:
Como parar de se exercitar e ainda perder peso por meio de um pouco conhecido
Truque que quase instantaneamente coloca seu corpo em cetose, sem ceder

Aumente seus carboidratos favoritos

Vocé pode conectar a maioria das masterclasses de troca de oportunidade a essa estrutura,
e crie titulos rapidos nos quais as pessoas se interessaréao.

Os 5 Ganchos da Curiosidade / Saindo do Oceano Vermelho Ok, vocé anotou A QUEM
vai servir e QUAL é o veiculo. Em seguida, vocé precisa tornar essa nova oportunidade o mais
sexy e emocionante possivel. Vocé tem que descobrir a grande ideia que atraira as pessoas para

vocé. Por que eles mudariam do veiculo atual em que estédo para o seu? Eles mudarao se vocé
posicionar seu






vocé esta bebendo cetonas.
3. Isso Muda Tudo Com este gancho, algo novo acaba de acontecer em seu submercado.
Esta relacionado ao problema que seu publico deseja resolver e informa a eles que, se néo
estiverem cientes disso, correm o risco de perder grandes oportunidades.

Voce esta tentando seguir uma dieta baixa em carboidratos, mas acha que os
desejos sdo demais? Vocé comeca do zero toda segunda-feira, falha e depois
promete comecar de novo com a mesma velha estratégia? Vocé precisa aprender
sobre um novo tipo de cetona que instantaneamente coloca seu corpo em cetose,
mata seus desejos e ajuda a perder peso faciimente. Isso muda tudo!
4. A teoria da bola de cristal Este angulo mostra como algo que foi feito com sucesso
no passado esta prestes a se tornar obsoleto. Vocé os esta persuadindo de que logo isso sera
de conhecimento comum, mas eles podem entrar agora e ter sucesso imediato.

Vocé esta cansado de fazer dieta e contar calorias, mas nao vé a balanga se mover

um grama? A pesquisa mostra que as dietas com pouco carboidrato ndo sao

suficientes, e permanecer em um estado de cetose é quase impossivel para as

pessoas comuns. A dieta do futuro leva o baixo teor de carboidratos para o préximo

nivel — vocé pode beber cetonas e instantaneamente colocar seu corpo em cetose.

5. Revisitando os fundamentos Este livro aborda a abordagem de que as coisas estao

ficando muito complicadas, avangadas ou sofisticadas para a pessoa comum. Sua nova
oportunidade, por outro lado, leva as coisas de volta ao basico.

Vocé passa horas registrando cada pedaco que come, cada segundo de exercicio

e cada grama de agua que bebe? As tendéncias da dieta realmente ficaram fora

de controle ultimamente. E hora de voltar ao basico. Com a dieta de cetose, vocé

s6 precisa fazer duas coisas. Beba sua bebida cetbnica pela manha e novamente

a noite, mantenha seus carboidratos abaixo de 20g por dia e vocé esta pronto para

ir.

Esses sdo 0s cinco ganchos da curiosidade. Vocé provavelmente notara que cada um
esta falando CONTRA uma tatica atual do oceano vermelho que existe atualmente no mercado.
Ao mudar seu posicionamento, voceé tirara sua oportunidade de um oceano vermelho e a
mergulhard em um oceano azul. Tudo o que vocé precisa fazer € descobrir qual dos ganchos
de curiosidade faz mais sentido para voce, e isso se tornara o gancho para sua masterclass.

Vamos revisar Dedique alguns minutos e escreva suas proprias declaracées com base
nas descricdes acima. Quando terminar, voce deve ter algo assim:



+ Declaracao de quem/o qué: vou ensinar as pessoas que estao tentando
perder peso a parar de fazer dieta e comecar a beber cetonas para obter
energia e perder peso. * A manchete do interruptor de oportunidade:
como parar de se exercitar e ainda perder peso por meio de um truque
pouco conhecido que quase instantaneamente coloca seu corpo em
cetose, sem abrir mao de seus carboidratos favoritos « Gancho da
curiosidade: existe uma coisa pouco conhecida chamada cetose.

Quase ninguém esté falando sobre isso. Mas quando voceé aprender e
usar, vera uma enorme diferenca em seus niveis de energia e na rapidez
com que pode perder peso.

PASSO #3: DE A ELES O QUE ELES QUEREM (A CAMPANHA ASK)

Neste ponto, € importante lembrar que as pessoas ndo compram o que precisam, elas
compram o que querem. Muitas vezes, criamos uma nova oportunidade, dando as pessoas
exatamente o que elas precisam, um veiculo capaz de leva-las ao resultado final. Mas
guando eles entram no veiculo, eles ndo veem o que realmente QUERIAM, como ar
condicionado, bancos de couro, op¢oes de radio, etc. Por isso, eles vao embora antes
mesmo de te dar a chance de leva-los ao resultado eles realmente desejam.

AR &

The Vehick

Portanto, além de proporcionar a eles uma nova oportunidade, vocé também precisa
descobrir exatamente o que eles querem dentro daquele veiculo. Se voceé fizer isso
corretamente, eles sentirdo que encontraram seu novo lar.

Vocé consegue isso executando uma pesquisa simples de uma pergunta que
chamamos de “Campanha de Perguntas”. A campanha Ask é baseada em uma férmula
simples de trés etapas que aprendi com dois de meus primeiros mentores, Frank Kern e Ed
Dale. Esta técnica € MUITO simples, mas n&o a ignore por causa de sua simplicidade. E
uma das etapas mais importantes.






THE ASK CAMPAIGN

eee

“How To —  Without "

What's ﬂour #1
Question About

Your Question:

Caro amigo, sei que seu tempo é valioso, entdo vou direto ao ponto.

Eu preciso do seu conselho. Estou dando os retoques finais em um novo curso
chamado “Como fazer sem " Eu quero garantir que n&o esqueci de nada

entao, vai me dizer sua duvida sobre como ? Pode ser qualquer coisa. Vocé pode pensar que
€ bobagem. Tudo o que vocé precisa fazer é digitar suas perguntas na caixa
abaixo e clicar em Enviar. Em troca de seu conselho, darei a vocé acesso
GRATUITO a minha masterclass que acontecera em (data). Este curso sera
vendido por $ 197 em um futuro préximo, mas voceé tera acesso especial para
experimentar o curso gratuitamente quando me informar sua pergunta n°® 1. OK,
aqui estéa o formulario facil...

Obtendo suas primeiras 100 respostas Depois de configurar a pagina da Web (temos
um modelo no ClickFunnels para facilitar muito), &€ hora de comecgar a promové-la. Comece
contando a todos que vocé conhece. Parece estranho, mas € por ai que comec¢o toda vez
que estou criando um novo nicho. Eu posto no Facebook. Eu mando mensagens para meus
amigos e familiares. Tento fazer com que todos que conheco venham a minha primeira
masterclass. Esse € o fruto mais facil.

Em seguida, comeco a olhar para o submercado em que criei minha nova oportunidade,



€ procuro pessoas que ja estao nesses submercados. Quando comecei, ha mais de 10 anos,
costumava procurar foruns cheios de pessoas no meu submercado. Portanto, se meu novo nicho
fosse vender casas no eBay, eu procuraria foruns sobre investimentos imobiliarios. Eu passaria a
fazer parte dessas comunidades e comecaria a participar dos grupos.

Observe que eu ndo disse: “Poste mensagens de spam sobre a masterclass”. Vocé precisa
dar antes de poder receber. Entao eu entro e respondo a perguntas por uma ou duas semanas.
As pessoas veem que estou ali para agregar a comunidade. E entdo, depois que me tornei um
rosto familiar que fornece muito valor, geralmente ndao ha problema em convidar essas pessoas
para responder a minha pesquisa e fazer a masterclass gratuitamente.

WHERE ARE THEY CONGREGATING?

Eu ndo uso tanto os féruns hoje em dia porque a maior parte dessa comunicacao esta
acontecendo em grupos dentro do Facebook. No futuro, pode haver uma plataforma diferente onde
as pessoas se reanam em grupos, mas independente disso o conceito € 0 mesmo.

Se vocé esta procurando pessoas no Facebook, procure grupos em seu submercado e participe
dos grupos ativos. Em seguida, torne-se um participante ativo nessas comunidades e fornec¢a valor.
Entdo, quando for apropriado, pergunte as pessoas: “Qual é a sua pergunta n° 1 sobre

?” e poste um link para sua pesquisa.

Obviamente, vocé também pode exibir antincios pagos direcionando as pessoas para a
pesquisa. Se voceé estiver com pressa, alguns anuncios do Facebook ou do Google podem obter
respostas rapidamente. Mas se voceé preferir ndo gastar dinheiro nesta fase, os grupos de midia
social funcionam bem.

Usando os dados da pesquisa Gere trafego para a pagina Ask Campaign até que vocé
tenha cerca de 100 respostas. Desses 100, vocé encontrara de 8 a 10 perguntas béasicas que as
pessoas estao fazendo repetidamente. Essas perguntas se tornaréo os titulos dos modulos em sua
masterclass. Por exemplo, quando fizemos a campanha Ask para 0 meu produto “como fazer uma
arma de batata”, as pessoas perguntaram coisas como:



+ Que tipo de tubo vocé usa? As classificacdes PSI nos tubos s@o importantes? « Que
tipo de acendedor devo usar — churrasqueira ou lanterna? « Por quanto tempo devo
cortar meus canos? « Que tipo de propulsores devo usar? « Vou morrer se errar a
arma?

Em seguida, descobri as 6 a 8 perguntas mais comuns que as pessoas faziam e criei um esboco.

» Médulo n°® 1: Como decidir qual tipo de arma vocé deseja

Criar
° O que € uma pistola pneumatica?

o Que tamanho de arma devemos construir?
Como vocé constrdi uma espingarda de batata com
ferrolho? « Modulo #2: Como escolher os canos certos ° Que tipo de
¢ano vocé usa?
As classificacées PSI nos tubos s&o importantes?

+ Modulo n°® 3: Como encontrar acessorios antes de comegar a construir
° Que tipo de ignitor devo usar? ° Isqueiro de
churrasco ou acendedor de lanterna?

+ Médulo n°® 4: Como cortar o volume correto do barril para a camara

Razéo .

Em quanto tempo devo cortar meus canos?
° O que acontece se a minha camara for muito grande ou muito
pequena? * I\ﬁlc')dulo #5: Como Montar as Pecas
Como eu monto a arma? ° De que
ferramentas preciso para fazer a minha espatula?

» Médulo #6: Como Aumentar a Distancia de Voo da Batata ° Que
tipo de propulsores devo usar? ° E se minha arma nao
disparar? « M6dulo #7: Como se manter seguro ao atirar

com sua arma de batata Vou morrer se fizer a arma errada?

o

Alguém ja morreu por causa de uma arma de batata?

Depois de ter as perguntas e o esbog¢o, ha mais uma etapa que



oferece um recurso muito legal para usar quando vocé comecar a vender sua masterclass no futuro.
As pessoas acabaram de nos dizer EXATAMENTE o que querem saber, certo? Portanto, pegue todas
as perguntas e reescreva-as como marcadores para usar em cartas de vendas, anincios, e-mails,
webinars e muitos outros lugares.

Pergunta: Que tipo de tubo vocé usa? As classificagcoes PSI nos tubos sao importantes?

Bullet: Descubra o unico cachimbo que usaremos E a classificacao PSI secreta que
garantira que suas batatas vao mais longe e sua arma dura mais tempo.

Pergunta: Que tipo de acendedor devo usar - churrasco ou lanterna?

Bullet: Descubra qual ignitor NUNCA usaremos (e ouga sobre uma experiéncia
assustadora de quase morte que nos impediu de usa-lo novamente) e por que existe
apenas uma marca em que confiamos.

Pergunta: Por quanto tempo devo cortar meus canos?

Bullet: Vocé aprendera a proporcdo correta de cano para camara que 0 mantera seguro
E ajudara sua arma a disparar 25% mais longe! (AVISO: Mesmo estando % de polegada
fora pode fazer com que cada batata que voceé atirar seja um fracasso.)

Pergunta: Que tipo de propulsores devo usar?

Bullet: Descubra o propulsor secreto com o qual nos deparamos acidentalmente (quando
ficamos sem spray de cabelo) que imediatamente fez nossa arma disparar 50 metros mais
longe todas as vezes!

Pergunta: Vou morrer se errar na arma?

Bullet: Aprenda os segredos de seguranc¢a que usamos para garantir que cada saida de
arma de batata seja segura e emocionante!

Reescrever todas as perguntas em topicos ajudara a tornar o que vocé ensina MUITO mais
interessante para seus alunos. E tornara mais facil escrever seus materiais de marketing mais tarde.

Neste ponto, vocé tem um esbogo, que é realmente um sumario. Vocé poderia escrever um livro
daqui, se quisesse. Tudo 0 que vocé precisa fazer para oferecer uma masterclass incrivel é encontrar
as respostas para suas perguntas e ensina-las de uma maneira que facilite os melhores resultados.
Os participantes ficardo felizes porque vocé esta respondendo as suas perguntas. Vocé esta dando a
eles exatamente o que eles querem.

PASSO N° 4: ENTREGUE SUA MASTERCLASS GRATUITA









SEGREDO N° 5

O GRANDE DOMINO

THE ONE THING
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Eu estava sentado em uma sala com cerca de 120 outros empresarios de sucesso, todos

ganhando pelo menos um milhao de dblares por ano, um requisito para estar naquela sala.
Um dos principais palestrantes foi Tim Ferriss, autor de The 4-Hour Workweek. Apés a
apresentacao, ele abriu espaco para perguntas. Uma mulher se levantou e perguntou: “Ei,
Tim, vocé parece fazer muito. O que vocé faz o dia todo?”

Ele parou por um momento, entdo deu um meio sorriso desajeitado e disse: “Se vocé
observasse minha rotina diaria, ficaria entediado. A maioria das pessoas acorda todas as
manhds com uma lista de tarefas com mil coisas para fazer. Eles passam o dia tentando
derrubar todas essas coisas. Eu acordo todas as manhas e medito. Eu bebo chéa ou café.
Saio para uma caminhada e talvez leio um livro.

Ele disse que poderia passar trés ou quatro semanas fazendo isso e nada mais. “Meu
objetivo é desacelerar e olhar em volta. Em vez de procurar por todas as tarefas que eu
poderia realizar, tento identificar o unico Grande Dominé — a Unica Coisa que, se eu
pudesse derruba-LO, todos 0s outros dominds cairiam ou se tornariam irrelevantes.”

Quando ele disse isso, tive um momento “aha”. Ainda ndo descobri como implementar
iSO na minha vida pessoal. Mas quando se trata de como eu vendo as coisas, ele



estava 100% certo. O primeiro passo para criar crenca é descobrir a UNICA COISA que vocé
precisa para fazer alguém acreditar que derrubara todas as suas outras objecoes, tornando-as
irrelevantes ou desaparecendo completamente.

Um pouco depois, eu estava conversando com um amigo e mentor, Perry Belcher. Ele
me contou como voltou atras e analisou todas as diferentes ofertas que suas empresas criaram
e venderam nos ultimos 10 anos.

Ele descobriu que quanto mais coisas eles pediam para alguém acreditar em seu
discurso de vendas, pior a oferta convertia. Na verdade, ele descobriu que, se eles tentassem
enfatizar mais de UM ponto ou pedir a alguém para se concentrar em mais de UMA coisa em
uma mensagem de vendas, as taxas de conversao caiam pela metade! Ele entdo disse: “Veja
quantas coisas um cliente em potencial precisa acreditar para comprar o que voceé esta
vendendo. Se for mais de um, voce precisa retrabalhar sua apresentacéo de vendas.”

Depois de ouvir isso, eu sabia que tinhamos que voltar e ver tudo o que estdvamos
vendendo. Perguntamo-nos: “Qual € a Unica Coisa? Qual € o Unico Grande Dominé de crenca
que precisamos derrubar?” Todo produto tem um Grande Dominé, Uma Coisa que derrubara
todas as objecdes e resisténcias menores - se conseguirmos fazer as pessoas acreditarem
nessa Uma Coisa, elas terdo que compra-la.

Fiz uma aula de l6gica na faculdade que mostrava diferentes maneiras de criar

argumentos validos. Uma das muitas formas validas de argumento € chamada de “modus
ponens”. Se parece com iSso:

Se A, entao B

Portanto B

Se eu fosse colocar esse argumento em uma frase, diria algo como:

Se Dallin ndo terminar o dever de casa, ele n&o ira para a aula.
Dallin ndo terminou seu dever de casa.

Portanto, Dallin ndo ira para a aula.

Se voce pensar sobre isso, comecara a ver os padrées desse argumento



em todos os lugares. A religido € um exemplo facil. No cristianismo, tudo depende da verdade da
Biblia. Se alguém acredita que a Biblia é verdadeira, ndo tem outra op¢ao sendo acreditar que Jesus
Cristo € o Salvador. Se ele € verdadeiramente 0 Salvador, entdo todas as outras preocupacgdes que
vocé tem sobre o cristianismo desaparecem.

Se a Biblia é verdadeira, entdo Jesus € o Salvador.
A Biblia é verdadeira.

Portanto, Jesus é o Salvador.

Como cristdo, se eu conseguir que alguém acredite na Biblia — seu unico Grande Domin6 —
entdo ela derruba todos os outros dominos e torna qualquer outro argumento irrelevante para a
pessoa que tem essa crenca.

Mas ndo é s6 na religido. Vemos isso acontecendo em todos os lugares ao nosso redor, da
politica aos esportes e as pessoas com quem passamos o tempo. E por isso que € dificil discutir
com alguém sobre algo em que realmente acredita. vocé esta tentando empilhar de volta.

A Unica Coisa, também conhecida como A Declaragao do Grande Dominé Quando
langcamos o ClickFunnels, tentei descobrir a crenga-chave que eu precisava que meu publico
entendesse e acreditasse. Eu vim com esta declaragao bésica:

Se eu puder fazer as pessoas acreditarem que (minha nova oportunidade) é a
chave para (o que elas mais desejam) e s6 pode ser alcangada por meio de (meu
veiculo especifico), todas as outras objecoes e preocupagoes se tornam
irrelevantes e elas precisam me dar dinheiro.

Se eu conseguir que alguém acredite VERDADEIRAMENTE que a nova oportunidade é a
chave para o que eles mais desejam, e eles SO podem obté-la por meio do meu veiculo, eles ndo
terdo outra opgdo a ndo ser comprar. Esta é a chave para langar seu movimento. Crenga.

Aqui esta o que eu usei para ClickFunnels:

Se eu puder fazer as pessoas acreditarem que-osfunis sao a chave para o sucesso

dos-negoécios-onsline e s6 podem ser alcangcados por meio de ClickFunnels,——



entao todas as outras objecoes e preocupacoes se tornam irrelevantes e eles
tém que me dar dinheiro.

Quando alguém acredita que tem que ter um funil (e tem), e que eu sou a Unica maneira de
conseguir um, entdo tem que comprar ClickFunnels. N&o ha outra opgéo.

Eu ajudei meus membros do Inner Circle a criar essas declaragdes para seus negocios.
Descobrimos que, se estamos lutando para apresentar um argumento valido que funcione,
geralmente é porque n&@o criamos uma nova oportunidade, mas, em vez disso, temos uma oferta
de melhoria. Se ndo criamos um oceano azul, 0 argumento ndo sera valido.

Por exemplo, j& vi declara¢des que dizem algo como:

Se eu puder fazer as pessoas acreditarem que (cortar calorias e fazer exercicios) é a
chave para (perder peso) e s6 é possivel por meio de (meu novo curso de perda de
peso), todas as outras objecdes e preocupacdes se tornam irrelevantes e elas
precisam me dar dinheiro.

Essa afirmacdo NAO é verdadeira.
Se a crenga que vocé esta tentando dar a eles é que eles precisam cortar calorias e
exercicio, existem alguns problemas.

1. Vocé NAO esta na Zona Prolifica - vocé esta no mainstream.
2. Esta NAO é uma nova oportunidade. Existem milhares de programas idénticos
lotando o nicho de “cortar calorias e fazer exercicios”.

3. Este NAO é um oceano azul. Eles poderiam literalmente comprar um de uma
centena de produtos diferentes para satisfazer a crenga que vocé criou.

Eu precisaria mudar meu nicho e minha oportunidade para ser algo assim:

Se eu puder fazé-los acreditar que (colocar seus corpos em estado de cetose) é a
chave para (perder peso) e s6 é alcangavel por meio de



(beber as cetonas de Pruvit, que colocam o corpo em cetose em 10 minutos),
entéo todas as outras objecoes e preocupacgoes se tornam irrelevantes e eles tém
que me dar dinheiro.

A primeira etapa é criar sua declaragéao do Big Domino. Uma vez que vocé tenha uma
afirmacéao que funcione e seja verdadeira, 0 proximo passo é criar uma crencga real em sua
Unica Coisa.



SEGREDO N° 6

A PONTE DA EPIFANIA

THE EPIPHANY BRIDGE

Emotion Logic

Alguns anos atras, ajudei um amigo que estava lancando uma nova empresa. Um dos caras

que trabalhava no projeto escreveu um roteiro para um video de vendas de front-end. O
objetivo era vender as pessoas para sua nova oportunidade. Depois de ler o roteiro, eu sabia
que ele havia cometido um grande erro. Ele estava tentando vender as pessoas por que
deveriam aderir a esta nova oportunidade. Segue o e-mail que enviei a ele:

O que descobri € que, se vocé apenas vende algo, ndo é tao forte e ndo cria a
emocao necessaria para realmente causar acdo. Se vocé quer que as pessoas
adotem um novo conceito e quer obter sua adesao, vocé deve conduzi-las a
resposta, mas nao pode DA-LA a elas. Eles tém que ter a ideia sozinhos. Vocé
planta a ideia em suas mentes com uma histéria e, se ELES apresentarem a
resposta, eles se venderdo. A decisdo de compra passa a ser deles, ndo sua.

Quando isso acontece, vocé nao precisa vender nada para eles.

Ele escreveu de volta, um pouco confuso, e me disse que minha ideia parecia



veio do filme A Origem e me pediu para tentar escrever o roteiro de vendas. Passei as
horas seguintes escrevendo um script do Epiphany Bridge, que mais tarde ajudou a
empresa a adquirir 1,5 milhdo de usuarios em apenas trés meses. Esse € 0 poder de uma
historia quando vocé a usa da maneira certa.

Ent&o, o que & uma Ponte da Epifania? E simplesmente uma histéria que leva as
pessoas através da experiéncia emocional que deixou VOCE entusiasmado com a nova
oportunidade que esta apresentando a elas. Ha uma razéo pela qual vocé ficou animado
com sua nova oportunidade, certo? Algo aconteceu com vocé em algum momento de sua
vida. Vocé teve uma experiéncia incrivel que causou uma epifania. Vocé pensou, Uau,
isso é tao legal! A primeira vez que aprendi a vender coisas online, tive uma epifania. A
primeira vez que aprendi sobre funis, tive uma epifania. Estamos tendo esses pequenos
momentos “aha” o tempo todo.

A primeira vez que vocé descobriu seu topico especializado, ALGO aconteceu que 0
empolgou. Vocé teve uma resposta emocional que 0 vendeu nessa nova oportunidade.
Vocé lembra qual foi a experiéncia? Vocé se lembra de como se sentiu?

Aquele primeiro momento “aha” criou tanta emogao para vocé que vocé comegou
uma jornada onde estudou tudo o que péde encontrar sobre o assunto. Vocé comegou a
se interessar e se aprofundar no assunto, aprendendo toda a terminologia e entendendo
a ciéncia e o0s aspectos técnicos por trés de por que funcionou, e entdo vocé logicamente
se convenceu da nova oportunidade.






technobabble que aprendemos, a fim de convencer logicamente as pessoas a comprar.
Falamos sobre por que esse conceito € 0 melhor e potencialmente mencionamos toda a ciéncia
por trés do que fazemos. Falamos sobre como estamos “liderando a industria” com produtos
“‘inovadores”. Compartilhamos nameros e jargdes da industria.

Mas todas as coisas légicas que fortaleceram nossas proprias cren¢as na nova
oportunidade n&o ajudaréo as pessoas a comprar, a menos que JA TENHAM A MESMA
EPIFANIA EMOCIONAL INICIAL que vocé teve. Toda a l6gica, recursos e beneficios que vocé
da as pessoas antes da epifania irao simplesmente incomoda-las.

E frustrante e muitas vezes completamente ofensivo. H4 um tempo e um lugar para a l6gica,
mas voceé tem que convencé-los emocionalmente primeiro, antes que eles fiquem entusiasmados
com sua logica.

THE EPIPHANY BRIDGE

Emotion Logio

Pense nisso. VOCE n&o comprou a nova oportunidade por causa de toda a l6gica
tecnoldgica. Vocé comprou por causa de alguma experiéncia emocional que aconteceu ANTES
de voceé sair. Vocé teve uma epifania PRIMEIRO, e isso fez com que vocé seguisse em frente.
As pessoas nao compram logicamente, elas compram com base na emoc¢ao. Em seguida,
usam a légica para justificar a decisao de compra que ja tomaram.

Por exemplo, digamos que comprei uma Ferrari. Estou emocionalmente envolvido com a
sensacao que quero ter ao dirigi-lo. E por isso que comprei a Ferrari (ou uma casa grande,
roupas caras, relogios etc.). Tenho que explicar como ele melhora o consumo de combustivel,
estava a venda, veio com uma 6tima garantia. A légica é a justificativa para o apego emocional
que ja fiz.

Se vocé pensar sobre isso, ha uma consideracao de status em AMBOS os lados desta
equacéo. Estou emocionalmente apegado ao status que a nova Ferrari vai me dar, mas depois
preciso justificar logicamente para meus amigos e familiares para nao perder



status em suas mentes. Mas boa sorte em me vender logicamente se eu ainda ndo tiver uma conexao
emocional com aquele carro - é praticamente impossivel.

Logica ndo vende.

Emocgdes vendem.

Portanto, para criar essas emogdes, vocé precisa voltar e lembrar o que foi que deu a VOCE a
epifania que o levou a acreditar na nova oportunidade.

Essa historia — a historia da Ponte da Epifania — fornece a conexao emocional e preenche a lacuna do
lado emocional para o 16gico.

Se vocé puder contar uma histéria sobre como conseguiu seu grande “aha”, e se estruturar a
historia corretamente, eles terdo a mesma epifania e se venderdo em seu produto ou servico. Em seguida,
eles procurarao maneiras de justificar logicamente a compra e aprenderéo todo o technobabble por conta
propria. Seu trabalho é aprender a contar essas historias de uma maneira que leve as pessoas a epifania,
e elas fardo o resto.

Portanto, minha primeira pergunta para vocé € “Qual foi a sua historia principal da Ponte da
Epifania que o convenceu da Unica Coisa que vocé esta compartilhando com os outros?” Vamos nos
preocupar em como estruturar essa historia nos proximos dois segredos, mas, por enquanto, quero que
vocé pense na experiéncia original que lhe deu sua primeira epifania, que o trouxe nesta jornada.

Vocé se lembra do que aconteceu? O que estava acontecendo ao seu redor? Como vocé se
sentiu? E importante lembrar desses detalhes, porque eles sdo a chave para contar uma boa histéria.

NATAL DE HISTORIA EFICAZ

Vocé ja reparou que duas pessoas podem contar a mesma histéria com resultados completamente
diferentes? Em um, vocé esta emocionalmente cativado e envolvido. Entdo alguém conta uma histéria
sobre a mesma experiéncia e vocé adormece. Qual é a diferengca? O que torna algumas pessoas
melhores contadores de historias do que outras?

Existem muitos motivos, mas vocé nao precisa conhecé-los todos para contar uma étima historia
que leve os clientes em potencial a comprar. Leva apenas algumas coisas para realmente fazer uma
historia cativante e interessante.

A primeira chave para contar histérias cativantes é a simplificacdo excessiva. Quando vocé esta
contando histérias, precisa falar em um nivel de terceira série. Muitos de vocés terdo dificuldades com
isso porque gostam de usar palavras complicadas, exibir seu vocabulario e tentar parecer sofisticados e
inteligentes. Pode haver um tempo e um lugar para isso, mas ndo é quando vocé esta contando histérias.
As pessoas estdao acostumadas



digerindo informagdes em um nivel de terceiro grau. Quando vocé vai além disso, comeca
a perder pessoas rapidamente. Ha uma razao para as emissoras de noticias falarem com
seu publico nesse nivel.

Durante as elei¢des primarias de 2016, um estudo analisou os discursos dos
candidatos republicanos e os submeteu ao teste Flesch-Kincaid, que mostra o nivel de
classificacao de seus discursos. Trump teve uma média de nivel de terceira a quarta série
em cada um de seus discursos, enquanto outros candidatos como Ted Cruz tiveram um
nivel de nona série e Ben Carson e Mike Huckabee estavam em um nivel de oitava série.
Usar palavras complicadas pode fazer vocé se sentir mais inteligente, mas nao influenciara os outros.

Mas as vezes vocé tem que falar sobre ideias complexas. Entédo, como vocé pega
uma ideia complicada e a simplifica rapidamente? Vocé faz isso usando uma ferramenta
que criei chamada ponte “tipo”. Toda vez que me deparo com uma palavra ou um conceito
que ja passou do nivel da terceira série, paro e penso em como posso relacionar esse
conceito a algo que eles ja conhecem e entendem. Da mesma forma que eu tentaria
explicar ideias complexas para meus filhos.

"KINDA LIKE" BRIDGE

Ws kinda like...
What They
Ur\Aus*W\al M

Por exemplo, em um de meus scripts de vendas, eu estava tentando ensinar um
processo chamado cetose, que € uma forma de perder peso. (Aquela frase ali era uma
mini ponte “meio que”! Vocé notou isso?) No roteiro de vendas, mencionei a palavra
“cetonas” e observei o publico perder o foco. Descobri que se eles nao sabem o que uma
palavra significa, eles param de prestar atencao em tudo que vocé diz depois. Entao
comecei a usar uma ponte “mais ou menos” assim:

O objetivo & obter cetonas em seu corpo. Agora, 0 que sao cetonas?
Bem, eles sdao como milhGes de pequenos palestrantes motivacionais correndo

pelo seu corpo que lhe dao energia e fazem vocé se sentir
incrivel.



Eu pego esse novo conceito ou palavra que as pessoas podem néo entender e
adiciono a frase “€ meio que...” a frase. Estou conectando a nova palavra ou conceito a
algo que eles ja entendem. Algo que faz total sentido para eles, entdo eles entendem.
Meu publico sabe o que € um palestrante motivacional. E eles podem imaginar como seria
ter milhGes de pequeninos correndo em seus Corpos.

Nesse mesmo roteiro, eu estava tentando explicar como é estar em cetose, e isso é
dificil de entender. Isso é bom. E incrivel! Entdo eu tive que pegar esse conceito e dizer:

Quando vocé esta em cetose, € como o velho videogame Pac-Man.
Lembrar? Vocé passou 0 jogo inteiro fugindo dos fantasmas.
Mas, de vez em quando, vocé recebe uma pastilha de energia e, de repente,

recebe toneladas de energia, e entdo esté realmente perseguindo os fantasmas
e se sente ON. Essa é a sensacéao de estar em cetose.

Mais uma vez, estou pegando esse conceito que é vago e dificil de entender e
fazendo a ponte com algo que eles entendem, usando a frase “meio que gosto”.

Sempre que vocé estiver falando (ou escrevendo) e atingir um ponto de atrito onde
algumas pessoas podem nao entender o que vocé esta tentando transmitir, apenas diga
“é meio que...” e relacione-o com algo facil de entender. Isso mantém suas historias
simples, divertidas e eficazes. A simplificacdo € a chave.

COMO E?

A proxima maneira de melhorar sua narrativa é adicionar sentimentos e emocgoées. No
cinema, geralmente & muito mais facil fazer as pessoas sentirem algo. Um dos meus
exemplos favoritos disso € o filme X-Men: First Class. Neste filme, somos levados de volta
ao passado dos X-Men e temos um vislumbre de como foi para eles crescer e descobrir
seus poderes.

Houve uma cena em que o jovem Magneto foi levado para um campo de concentragcao
nazista e, quando eles puxaram ele e sua familia para dentro dos portdes, notaram que as
cercas de metal ao redor do complexo comecgaram a se mover quando ele comecou a resistir a elas.
Eles queriam ver quais eram seus poderes, entéo o levaram para uma sala muito pequena
com um lider nazista que queria uma demonstracdo de seus poderes. Eles também
trouxeram a mée de Magneto para a sala, para que pudessem usa-la como alavanca para



leva-lo a fazer o que eles queriam.

O lider aponta uma arma para a mae de Magneto e faz com que ele tente mover uma moeda de metal
sobre a mesa. Ele nervosamente tenta mover a moeda, mas ndo consegue, entéo o lider puxa o gatilho e
mata sua mée. E entédo vocé vé uma cena tdo poderosa que, sem que uma Unica palavra seja dita, vocé
realmente sente a dor que Magneto esta passando.

Vocé observa enquanto os olhos dele mudam da tristeza para a raiva. Ele entdo usa seus poderes
para esmagar um sino na mesa do lider nazista. A partir dai, ele comeca a gritar e mexer em tudo de metal
dentro da sala. Ele esmaga os capacetes dos guardas, matando-os instantaneamente, e entdo destroi
completamente tudo na sala. E foi ai que ele encontrou seu poder.

Quando vocé esta assistindo ao filme, vocé pode ver tudo isso acontecer sem nenhuma palavra,
porque podemos ver seu rosto, podemos experimentar a sala, ouvimos a masica e realmente sentimos, de
alguma forma, a dor de Magneto. e sofrimento.

Esse € o poder dos filmes.

Agora, a maioria de nos nao esta produzindo filmes para vender nossas coisas, mas temos que
aprender a contar historias de uma forma que ajude os outros a sentirem 0 mesmo.

Imagine se Magneto chegasse e dissesse algo como: “Sim, entdo quando eu era crianga, eu estava
em um campo de concentrag&o nazista e eles queriam que eu movesse uma moeda de metal, mas eu nédo
era capaz de fazer isso, entédo eles matou minha mé&e. Eu estava realmente bravo, ent&o eu explodi todo o
lugar.”

Vocé sentiu alguma coisa ai? Nao, vocé néo teria a mesma experiéncia emocional necessaria para se
conectar com aquele personagem. No entanto, € assim que a maioria das pessoas conta suas histérias. Se
vocé olhar para um bom autor de fic¢ao, ele fara o personagem entrar em uma sala e passara varias paginas
descrevendo a sala. Eles falam sobre as luzes, como as coisas pareciam e se sentiam e tudo o que
precisavam para montar a cena. Em seguida, eles se aprofundam em como o personagem esta se sentindo.

E essa € a chave. Vocé tem que explicar como se sente e, quando fizer isso, as pessoas comecarao a sentir
0 que vocé estava sentindo.
Por exemplo, e se eu contar uma histéria como esta:

Eu estava sentado em casa e podia ouvir minha esposa e filhos brincando na outra sala. Eles
nao tinham ideia do que acabara de acontecer. Eu estava sentado ali assustado porque sabia
que as contas estavam vencidas, mas néo tinha ideia de como iria paga-las. Comecei a sentir
uma dor aguda no estdbmago. Parecia um ataque cardiaco, mas era mais baixo no meu
estdmago. Senti essa pressao diminuindo e literalmente senti como se alguém estivesse
sentado no meu pescogo. Ficou tdo pesado que eu n&o conseguia levantar a cabega. A Gnica

coisa que eu



Eu podia ver eram as palmas das minhas mé&os, e elas estavam suando, mas eu
estava congelando. Todo 0 meu corpo tremia e tremia porque eu estava com muita
dor e frustracdo, mas estava paralisado de medo.

Ao ler essa historia, vocé provavelmente comegou a realmente sentir as coisas que
expliquei. Quantos de vocés sentiram uma dor no estbmago, um peso N0 Pescogo Ou SUor nas
palmas das maos? Ao explicar como me senti, vocé quase instantaneamente sentira algo
semelhante. Quando conto uma histéria dessa maneira, estou controlando o estado da pessoa
que esta ouvindo.

E essencial que eu controle o estado deles, e fago isso contando a histéria de uma forma
que faca vocé sentir o que eu senti, entdo, quando eu explicar como tive minha epifania, vocé
pode experimentar a mesma epifania. Se eu quero que vocé tenha a mesma epifania que eu
tive, vocé precisa estar no mesmo estado em que eu estava quando tive aquela epifania.

Vocé ja teve a experiéncia de contar a alguém uma histéria sobre uma situag¢éo que foi
muito engra¢ada ou emocionante e, depois de contar, eles ndo entenderam direito? Eles
entenderam, mas nao “capturaram” o que vocé estava tentando compartilhar com eles. Entéo
vocé tenta contar a histéria novamente de outra maneira, e depois novamente de outra
maneira, e depois de algumas tentativas, vocé levanta as maos em derrota e diz algo como:
“Bem, acho que vocé tinha que estar 1a.”

Agora que voceé entende 0 basico de uma Epiphany Bridge, como simplificar suas
histérias e como fazer as pessoas sentirem coisas quando vocé conta suas historias, quero
fazer a transicdo para a estrutura da histéria. Quando vocé aprender a estrutura certa para
contar suas historias e aplicar os conceitos que aprendeu aqui, vocé se tornara um mestre em
contar e vender histérias.






anos. Ele € o cara que os melhores roteiristas e diretores chamam para garantir que seus filmes
sigam a estrutura da histéria correta para 0 maximo impacto emocional.

Pouco depois de ouvir o livro, Daegan e eu contratamos Michael para falar em um de nossos
eventos, mostrando-nos como usar historias para criar crenga nas mentes de nossos clientes. O
que ele ensinou foi fascinante e me ajudou a me tornar um melhor contador de histérias. Esta
jornada tem sido um grande foco para mim nos Gltimos cinco anos.

Quero orienta-lo sobre o que aprendi nas 2 Jornadas do Herdi. 1sso lhe daré contexto para o
que uma boa historia precisa ser e ajudara vocé a criar suas histérias da Epiphany Bridge.

Boas historias sao realmente simples. Pode haver camadas de complexidade, mas no
fundo elas sdo todas muito simples. Dependendo das complexidades que compartilho, posso
contar a mesma histéria em 60 segundos ou 60 minutos — tudo com 0 mesmo efeito desejado.

Toda boa histéria € construida sobre trés elementos fundamentais (Personagem, Desejo
e Conflito), também conhecido como “o enredo”.

THE HERO'S 2 JOURNEYS

@ Chavacter
@ Desive

@ Conflict %
m

(Creates EMOTION)

Chavacter Desive,

Era uma vez uma menina chamada Chapeuzinho Vermelho. Ela queria levar uma cesta de
biscoitos para sua av0, que morava no mato. O que ela ndo sabia era que o grande lobo mau
estava esperando para devora-la.

Personagem: Chapeuzinho

Vermelho Desejo: Levar uma cesta de biscoitos para a

avo Conflito: lobo grande e mau Esses sdo os elementos

bésicos de todo filme, livro, peca, programa de TV, 6épera — qualquer tipo de histéria. Depois
de me mostrar isso, Michael explicou: “Toda boa histéria &€ sobre um personagem cativante que
persegue algum desejo irresistivel e que enfrenta obstaculos aparentemente intransponiveis para
alcancé-lo. E isso. Se vocé tem essas trés coisas, entdo vocé tem uma boa histéria.”






Rapport .
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@ Victim ————
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® Powerful

Chavacter

« Tornar o personagem uma vitima de alguma forga externa, entao
queremos torcer por eles. « Colocar 0 personagem em perigo,

entao nos preocupamos com eles. « Tornar 0 personagem
simpatico, entdo queremos estar com eles. « Torne o personagem

engracado, assim nos conectamos com eles. « Tornar o
personagem poderoso, entdo queremos ser como eles.

Depois de apresentar as identidades, € hora de apresentar as falhas de carater que
fizeram com que vocé (como o hero6i) sofresse. Compartilhar falhas é fundamental para obter
rapport. Ninguém se importa com o Super-Homem até introduzirmos a criptonita.

Ele € um personagem desinteressante até que tenha falhas e fraquezas, e o mesmo vale para
qualquer heroéi. As vezes é assustador compartilhar essas falhas em suas histérias, mas elas
sa@o a chave para construir um relacionamento.

2. Apresente o desejo de algo mais. Cada histéria € sobre uma jornada em
dire¢ao ao prazer ou longe da dor. O hero6i deve ter sofrido algum tipo de
ferimento, ou carregar uma fonte nao curada de dor continua, na histéria de
fundo. Como a ferida nunca cicatrizou, ela causa o medo e a dor que movem
o personagem. Normalmente, o herdi deseja realizar algo que acredita que ira
curar aquela ferida. Existem quatro desejos principais que impulsionam a
maioria dos herois. Dois deles movem o her6i em dire¢&o ao prazer e dois se

afastam da dor.






Rumo ao Prazer
« Para Vencer O hero6i pode estar tentando conquistar o coragéo de
alguém que ama, ou pode querer ganhar fama, dinheiro, uma
competicdo ou prestigio. Mas, como vocé sabe agora, eles estéo
realmente procurando um aumento de status. < Recuperar O her0i

quer obter algo e trazé-lo de volta.






Essa transformagcéo € a verdadeira jornada em que nosso heroi realmente esteve.
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Uma das minhas historias favoritas que mostra essa transformag¢ao de um personagem
€ do filme de animagéo Carros. Relampago McQueen tem um objetivo muito real que deseja
alcancgar - vencer a Copa Pistado. O filme inteiro gira em torno dele chegar a California para
vencer. Ele tropeca em conflitos ao longo do caminho, mas eventualmente chega a grande
corrida.

Na ultima cena, ele estéa correndo e prestes a finalmente realizar todos 0s seus desejos,
mas entao o carro contra o qual ele esta correndo (O Rei) sofre um grande acidente. A vitoria
de McQueen é garantida. Mas como ele estad em uma jornada de transformagao, ele escolhe
pisar no freio apenas alguns centimetros antes da linha de chegada e observa Chick Hicks
passar por ele para a vitoria. Ele entéo recua, dirige até o Rei e o empurra até a linha de
chegada.

O rei entdo diz: "Vocé acabou de desistir do Piston Cup".

Ao que McQueen responde: “Um velho carro de corrida mal-humorado me disse uma vez
alguma coisa - € apenas um copo vazio.

Ao longo dessa jornada, ele fez todo o possivel para realizar seus maiores desejos e, no
ultimo minuto, desistiu deles para se tornar algo mais. Vemos a morte e o renascimento de sua
identidade. Vemos as novas crengas que ele criou. Vemos sua esséncia. Essa é a chave para
uma grande historia.
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1. A nova oportunidade Depois de compartilhar a histéria do personagem,

algum evento faz com que o personagem saia fisicamente de onde esta e

comece a jornada. Essa nova oportunidade é o que os leva a realizar seus
desejos. Isso leva nosso heréi a uma nova situa¢do que parece boa no inicio,

até que eles se movem para o ponto de virada #2.

2. Mudanca de planos Em algum momento, o desejo original se transformara
em uma meta bem especifica e visivel com um ponto final claramente definido.
E aqui que a motivagdo externa do herdi é revelada.

A partir daqui, eles comegarao a progredir em dire¢do a esse objetivo, até
atingirem o ponto de virada n° 3.

3. Ponto Sem Retorno Neste ponto, o heréi deve se comprometer totalmente
a atingir a meta. Até este ponto, eles tiveram oportunidades de voltar atras.
Mas algo acontece aqui que torna esta uma situagao de vida ou morte. Nao €
mais um dever; & obrigatério. O her6i deve queimar suas velhas pontes e
mergulhar com os dois pés, ou voltar para sempre. Isso os forca a comegar a
se mover para situagdes mais complicadas com apostas mais altas, o que os
leva ao ponto de virada #4.

4. O grande revés Algo acontece com o heréi e acreditamos que tudo esta
perdido. Este evento inicialmente deixa o her6i sem chance de sucesso, mas
entdo vemos um pequeno vislumbre de luz. O her6i tem apenas uma opgao.
Ele tem que dar um ultimo tiro de tudo ou nada no desejo. Isso leva o her6i

ao empurrao final que impulsiona



ele para o ponto de virada #5.

5. O Climax Agora nosso her6i deve enfrentar o maior obstaculo de toda a histéria
e determinar seu proprio destino. A jornada da conquista sera resolvida de uma

vez por todas, e a jornada da transformagédo seré revelada. Em seguida, avangamos
para o resultado da histéria - a nova vida do her6i é revelada e a jornada é

concluida.

Isso ndo € legal? Observe quase todos os filmes de sucesso e vocé vera o padrdo das duas
jornadas do heroi.

Quando aprendi todo esse processo, fiquei muito animado. E honestamente, um pouco
sobrecarregado. Entdo, tentei encontrar uma maneira de simplifica-lo, mas sem perder os elementos-
chave necessarios para causar emogao e criar uma epifania. E foi ai que criamos esses scripts de
ponte epifania que agora uso dezenas de vezes por dia. Se vocé nao aprender mais nada com este
livro, dominar esse processo o ajudara pelo resto de sua vida em tudo o que fizer.






1. A histéria de fundo: qual é a sua histéria de fundo que nos dé interesse
em sua jornada?
2. Seus desejos: O que vocé deseja realizar? a. Externo:
Qual é a luta externa com a qual vocé esta lidando? b. Interno:
Qual é a luta interna com a qual vocé esta lidando?

3. A parede: qual foi a parede ou problema que vocé encontrou em sua
oportunidade atual que o iniciou nessa nova jornada?

4. A Epifania: Qual foi a epifania que vocé experimentou e a nova
oportunidade que descobriu?

5. O Plano: Qual foi o plano que vocé criou para alcangar seu desejo?

6. O Conflito: Que conflito vocé experimentou ao longo do caminho?

7. A Conquista: Qual foi o seu resultado final?
8. A Transformacao: Qual foi a transformagéo que vocé experimentou?

Para muitos de vocés, esse esbocgo e essas perguntas serao suficientes para fornecer
a estrutura para contar qualquer histéria. Mas eu queria me aprofundar um pouco mais em
cada pergunta para que vocé tenha uma compreensao muito clara de como responder a
essas perguntas.

A histéria de
fundo “Qual é a sua histéria de fundo que nos da um grande interesse em sua jornada?”

A maioria das boas histérias comec¢a com a histéria de fundo. Para uma Ponte da Epifania,
isso significa lembrar onde vocé estava antes de dar seu grande “aha”. Volte para aquele
tempo e lugar e lembre-se das circunstancias que o levaram a iniciar sua jornada de heraéi.
Normalmente, essa histéria de fundo comec¢a mais ou menos no mesmo ponto em que seu
ouvinte esta em sua vida agora.

Eles desejam 0 mesmo resultado que vocé ja alcangou. Mas quando eles veem vocé
como o especialista € veem o que voceé realizou, pode ser muito dificil para eles se
relacionarem com vocé e confiarem em vocé. E por isso que vocé deve descer do seu
posicionamento de especialista e voltar ao inicio, onde estava lutando.



com as mesmas coisas que eles sdo. Quando eles virem que vocé ja esteve onde eles estdao
agora, eles terdo fé que vocé pode leva-los aonde eles querem ir.

Seus desejos

“O que voceé quer realizar?”

Ao criar sua declaragao de enredo, vocé aprendeu sobre os trés elementos fundamentais de
toda boa histéria.

» Caréter «
Desejo «
Conflito

Aqui é onde voceé fala sobre o que vocé mais deseja. O que a maioria das pessoas nao
percebe & que quase sempre existem dois tipos de lutas que o impedem de fazer o que vocé
mais deseja: as lutas externas de nivel mais superficial e, mais importante, as lutas internas
mais profundas que vocé (e seus ouvintes) estdo enfrentando.

“Qual é a luta externa com a qual vocé esta lidando?”

A luta externa € o que impulsiona a jornada da realizagdo — a primeira jornada do heroi.
Esta ligado ao seu desejo e geralmente se baseia em um dos objetivos que vocé aprendeu
anteriormente: vencer, recuperar, escapar ou parar.

As pessoas geralmente estdo dispostas a compartilhar suas lutas externas: “Estou tentando
perder peso, mas ndo consigo abrir mdo dos carboidratos”. Ou “Quero abrir minha prépria empresa,
mas ndo consigo encontrar tempo”. Mas esses raramente sd0 0s problemas reais com 0s quais
eles estdo lidando. Para descobrir a verdadeira causa de sua dor, vocé precisa se aprofundar e
compartilhar seus conflitos internos.

“Qual é a luta interna com a qual vocé esta lidando?”

A luta interna € a jornada de transformag¢@o do medo a coragem



— a segunda jornada do her6i. Esta € a causa raiz de suas lutas.

As vezes é dificil compartilhar, ou mesmo saber, quais s&o as verdadeiras lutas internas. Mas se vocé
estiver disposto e for capaz de ficar vulneravel e compartilhar suas lutas internas, isso criara um relacionamento
mais rapido do que qualquer outra coisa que vocé possa fazer.

Por que? Porque seu publico também compartilha essas mesmas lutas internas. A maioria das pessoas nunca
fala sobre eles, mas quando ouvem que voceé fica vulneravel e expde o0 que realmente esté lutando, o publico
formaré& uma conexao quase instantanea com voce.

Descobri que o segredo para identificar as lutas internas das pessoas é pegar sua luta externa e
perguntar “Por qué?” cerca de cinco ou seis vezes. Continue aprofundando até chegar ao verdadeiro motivo
pelo qual eles desejam mudar. Aqui vai uma dica: geralmente esta ligado ao amor ou status - ou ambos.

Por exemplo, se alguém disser que quer perder peso, pergunte: “Por qué?”

“Bem, porque eu quero ser saudével.”

"Por que?"

“Porque tenho trés filhos e quero acompanhé-los.”

"Por que?"

“Porque as 17h, estou completamente sem energia e s6 quero me deitar.”

"Por que?"

“Porque nd@o quero que as pessoas pensem que Sou uma mae ruim.”

(Observe que os primeiros motivos quase sempre estdo ligados ao status.)

"Por que?"

“Porque quero que meus filhos saibam que os amo.”

"Por que?"

“Porque eu nunca soube se minha mae me amava...”

ESTRONDO!

(Observe que este esta ligado ao amor.)

Ou se alguém quiser ganhar dinheiro, pergunte: “Por qué?”

“Assim posso conseguir uma casa maior € minha esposa pode largar o emprego.”
"Por que?"

“Para que eu possa dar uma vida melhor para minha familia.”

"Por que?"

“Porque meus filhos estdo na creche e eu realmente acho que eles deveriam ficar em casa com a mae.”

"Por que?"
“Porque minha definicao de familia bem-sucedida € ter minha esposa em casa com meus filhos.”



“Por que isso € importante?”

“Porque minha mae estava em casa quando cheguei da escola e quero isso para meus filhos
também.”

"Por que?"

“Porque as pessoas podem pensar que eu Sou um péssimo pai se eu nao puder sustenta-los dessa
maneira.”

(Observe 0 motivo do status aqui.)

"Por que?"

“Porque quero que meus filhos me amem e me respeitem.”

Ai estéa de novo!

A luta interna ndo é que eles querem ganhar dinheiro, é que eles
querem que seus filhos e conjuge os amem. Eles querem amor, seguranca, status.

Ao contar a historia, toque no externo, porque € isso que eles estao dispostos a reconhecer. Mas,
em seguida, compartilhe suas lutas internas também.
As pessoas que estdo lidando com as mesmas lutas internas terdo um relacionamento instantaneo com
VOCé, e voce estara falando com elas em um nivel subconsciente. Eles estardo pensando sobre sentimentos
que nunca compartilharam no passado, mas sabem que sdo
verdadeiro,

Quando voce chega ao final da historia, normalmente j& resolveu as lutas externas e realizou o que
0 heroi se prop6s a fazer. Mas para que sua historia seja realmente impactante, o her6i precisa ter feito
mais do que apenas atingir seu objetivo. Eles precisam ter se tornado alguém diferente no processo.

Na verdade, as vezes € ainda mais poderoso se o her6i ndo atingir seu objetivo inicial. Relampago
McQueen nao ganhou a Copa Pistao. Rocky Balboa perdeu para Apollo Creed (na Parte 1), mas € por isso
que amamos tanto esses personagens. Ainda que tenham falhado em seus objetivos externos, ambos
venceram suas lutas internas, a jornada da transformacao.

Michael Hauge disse que a jornada interna é sobre a morte de nossa identidade e o renascimento
de nossa esséncia. Nossas lutas internas sdo sobre nos apegarmos a essas coisas as quais estamos
apegados, como amor, nosso status, nossa identidade. Se voceé tirasse todas essas coisas, 0 que sobraria
seria a sua esséncia.

Perceber que seus filhos amam vocé, nao importa 0 que aconteca, e que 0s outros nao se importam muito
com o seu status — essa é a esséncia da felicidade.

Portanto, embora desejemos que nosso heroi alcance seu objetivo, € mais importante que ele se
torne alguém diferente ao longo do caminho. Houve uma morte de suas lutas internas e um renascimento
de algo mais.

A parede



“Qual foi a barreira ou problema que vocé encontrou em sua oportunidade
atual que o iniciou nessa nova jornada?”

A historia de fundo cria um relacionamento com o personagem e leva o ouvinte ao
momento de frustragcdo que faz com que nosso herdi inicie sua jornada. Essa parede
€ a frustracao que vocé sentiu por causa da oportunidade atual que tem usado para
tentar realizar seus desejos. Essa velha oportunidade ndo esta funcionando e é a
razdo pela qual vocé (assim como seus ouvintes) esta disposto a fazer uma jornada
para tentar algo novo.

Isso € 0 que impulsiona a emog¢ao do ouvinte e estabelece as circunstancias
corretas para que ele experimente a epifania. Algo aconteceu em sua jornada que o
afastou de seu desejo. A parede costuma ser um ponto de frustragdo, medo ou
desesperancga. Portanto, certifique-se de passar algum tempo aqui descrevendo como
voceé se sentiu. Isso ajudara a coloca-los no mesmo estado em que vocé estava
quando teve sua grande epifania.

A Epifania
“Qual foi a epifania que vocé experimentou e a nova oportunidade que
vocé descobriu?”

Até agora, o herdi foi apresentado, sabemos qual € o desejo final e também sabemos
0 muro que sua oportunidade atual criou que os mantém longe de seu objetivo. Este

€ o0 ponto onde algo acontece que mostra o caminho que eles precisam seguir. Pode
ser uma pessoa que 0s ajuda a entender alguma coisa. Pode ser uma ideia que
tiveram durante a leitura, ou pode ser um avan¢o que descobriram enquanto tentavam
superar o conflito. Algo aconteceu que |Ihes deu a epifania, que mudou sua percepg¢ao
da realidade.

Agora que vocé teve essa epifania sobre o que precisava fazer, a que nova
oportunidade isso o levou? A epifania € 0 pensamento ou a ideia, e a nova
oportunidade é o veiculo no qual vocé decidiu entrar para atingir esse objetivo.

O Plano
“Qual foi o plano que vocé criou para alcancar seu desejo?”



Agora que vocé teve a epifania, e ficou sabendo da nova oportunidade, agora falamos
sobre o plano que vocé tragou para ver se essa nova oportunidade vai te levar ao que
vocé mais deseja. Qual € o plano e quais sao os passos que vocé deu para atingir seus
objetivos?

Dentro desse plano, vocé inevitavelmente entrara em conflito, que é onde comecamos
a sentir a emocao da historia. Lembre-se, ndo é o desejo do personagem que causa a
emocéao; vem do conflito que eles vivenciam enquanto tentam alcancar esse objetivo.

O Conflito
“Que conflito vocé experimentou ao longo do caminho?”

Depois que o her6i desenvolve um plano, eles seguem em frente até que algo aconteca,
eles comegam a entrar em conflito. Chamamos isso de PONTO SEM RETORNO porque,
antes desse ponto, eles poderiam facilmente ter desistido do plano e as coisas estariam
bem. Aqui algo acontece onde eles devem decidir voltar para sua antiga vida, ou queimar
0s barcos e seguir em frente.

E aqui que vocé da o passo de fé no escuro, apenas para descobrir que ha uma luz
um pouco mais a frente. A maioria das pessoas tem tanto medo de executar uma ideia -
um "aha", uma epifania - que nunca segue em frente.

Apesar de todas as razées pelas quais vocé pode ter dito ndo no passado, desta vez
é diferente. E quando o desejo muda de DEVE para DEVE. Vocé passa de “eu deveria

perder peso”. para “EU DEVO perder peso”. Ou “Eu deveria comegar um negécio”. para
"EU DEVO!"

Isso soard como um grito de guerra para seus clientes em potencial, porque eles
também estdo “devendo” por muito tempo. E hora de finalmente fazer a mudanca de uma
vez por todas. Eles o verdo como alguém que assumiu uma posi¢ao com sucesso € mudou
de DEVE para DEVE. E vocé vai inspira-los a fazer o mesmo. Descreva para eles o
momento em que vocé fez a mudanga, incluindo como se sentiu por dentro.

Em todas as boas historias, depois que o herdi passa do ponto sem volta, as coisas
comegam a desmoronar. Eles descobrem que a jornada néo é tao facil quanto pensavam
no comego. Se eles soubessem de toda a dor pela qual teriam que passar, talvez nunca
tivessem comecgado a jornada.

Descreva 0 maior revés e conflito que vocé experimentou que fez vocé sentir que
tudo estava perdido. Mas entéo... houve um vislumbre de luz, uma ultima maneira de
atingir seu objetivo. Vocé altera seu plano e d4 um altimo empurréo final.



A conquista “Qual

foi o seu resultado final?”

Ap6s o empurrdo final, algo acontece. Ou vocé alcanga seus desejos externos, ou ndao. Compartilhe
as consequéncias do que aconteceu para que as pessoas possam ver os resultados que vocé
obteve com a nova oportunidade.

A Transformacao “Qual

foi a transformacgao que vocé experimentou?”

Aqui voceé fala sobre quem voceé se tornou através desse processo. Esta € a resolucao de suas
lutas internas e € a morte da identidade do her6i e o renascimento de seus novos sistemas de
crencgas.

Como voceé vera no préximo segredo, o objetivo de todas as boas histérias € quebrar velhos
padroes de crengas e reconstrui-los com novos. Ao criar suas histérias dessa maneira, vocé esta
ajudando as pessoas a se libertarem de seus antigos sistemas de crencas e a criar um novo futuro.
Esse é 0 objetivo de uma boa histéria da Epiphany Bridge.

AS PERGUNTAS DA PONTE DA EPIFANIA

Esse € o roteiro para escrever uma historia da Epiphany Bridge. Cobrimos muito aqui, para que
voceé possa entender o poder por tras de cada secao da histéria da Epiphany Bridge. Mas lembre-
se de que as historias sdo simples por natureza. Vocé pode tornar as histérias mais complexas se
aprofundar nos cenarios, emog¢oes, outros personagens, etc.

Mas, em sua esséncia, eles seguem uma progressao muito simples.






Como exemplo, vou contar minha histéria de origem do funil que chamo carinhosamente de
Historia da Arma de Batata.

1. Qual é a sua historia de fundo que nos da interesse em sua jornada? Eu
era um atleta universitério falido tentando ganhar dinheiro online. Aprendi que as
pessoas estavam ganhando dinheiro vendendo produtos de informagao online,
entao criei um DVD ensinando as pessoas a fazer armas de batata e comecei a
vendé-lo. Eu estava usando o dinheiro extra que ganhei com nossas vendas de
armas de batata para continuar lutando, para nao ter que abandonar a escola.

2. O que voceé deseja realizar? Eu queria ser capaz de sustentar minha esposa

para que ela ndo tivesse que trabalhar e, eventualmente, pudéssemos comecar

nossa familia.
a. Qual é a luta externa com a qual vocé esta lidando? A luta
externa era que eu ganhava apenas alguns dolares por dia, € muitos
dias eu realmente perdia dinheiro, entdo ndo conseguia ganhar
dinheiro suficiente para sustenta-la, muito menos um novo bebé. b.
Qual é a luta interna com a qual vocé esta lidando? A luta interna
era que minha esposa estava me apoiando. Eu deveria ser 0 homem
no relacionamento, mas minha esposa tinha dois empregos enquanto
eu ia para a escola, lutava e vivia meus sonhos. Eu me senti um
fracasso como marido.

3. Qual foi a barreira ou problema que vocé encontrou em sua oportunidade
atual que iniciou esta nova jornada? O problema era que o Google havia
mudado seus algoritmos e aumentado seus custos com anuncios. De repente,
meu pequeno site de armas de batata ndao estava mais ganhando dinheiro, entao
tive que desliga-lo, o que literalmente acabou com minha Unica fonte de renda.

4. Qual foi a epifania que vocé experimentou e a nova oportunidade que
descobriu? Eu conheci um amigo que me contou como ele estava adicionando
upsells aos seus produtos. Ao fazer isso, ele conseguiu ganhar mais dinheiro
com cada cliente que entrava e, portanto, todos os seus sites comegaram a
funcionar novamente, apesar do aumento dos custos do Google. Aprendi que
sites normais ndo eram mais suficientes para ganhar dinheiro online, vocé
precisava de um funil de vendas real. Encontrei alguém que vendia kits de armas
de batata,



e fiz uma parceria com eles e comecei a vendé-los como um upsell.

Depois de adicionar um kit de armas de batata como um upsell para o DVD,
comecei a ganhar dinheiro novamente. Eu gastava cerca de US$ 10 por dia
em anuncios e ganhava US$ 50 ou US$ 60 de volta. Foi ai que percebi que o
segredo para ganhar dinheiro online era criar funis de vendas.

5. Qual foi o plano que vocé criou para alcancgar seu desejo? Meu plano
era comegar a criar funis de vendas em outros mercados que tivessem maior
potencial para ganhar dinheiro do que o mercado de armas de batata. Comecei
criando funis e vendendo produtos no mercado de emagrecimento. Mas néo
paramos por ai. Criamos e comegamos a vender suplementos para pessoas
que sofriam de neuropatia diabética. Depois disso, criamos funis nos mercados
de cupons, namoro e parentalidade, entre outros.

6. Que conflito vocé experimentou ao longo do caminho? Cada novo funil
que criamos leva de 6 a 8 semanas para ser criado, em média. Tinhamos uma
equipe de 8 pessoas em tempo integral, incluindo designers, programadores

e redatores, apenas para colocar um funil no ar. Tivemos que juntar cerca de
13 produtos diferentes apenas para criar um funil. Em média, nossos custos
para ativar um funil eram de cerca de US$ 30.000, e apenas cerca de 1 em
cada 10 realmente recuperaria esse dinheiro. Demorou muito tempo e dinheiro
para encontrar outro funil vencedor.

7. Qual foi o resultado final que vocé alcancou? Acabamos ficando tao
frustrados que decidimos criar uma plataforma que facilitasse muito a criagao
de funis de vendas. O apelido do projeto quando comegamos era
“ClickFunnels”. Pensamos que se pudéssemos construir algo que tornasse
possivel construir em 1 dia 0 que costumava levar de 6 a 8 semanas,
ficariamos muito felizes. Apds 8 meses de programacgao e cada centavo que
ganhei, criamos o ClickFunnels. Agora posso construir em uma hora - sozinho,
sem nenhum técnico - 0 que costumava levar para mim e minha equipe de 8
pessoas de 6 a 8 semanas, e esses funis funcionam mais rapido e convertem
muito mais alto. Entdo comeg¢amos a permitir que outros empreendedores
usassem o ClickFunnels. Em apenas 2 anos, mais de 30.000 pessoas usaram
o ClickFunnels para impulsionar todos os seus negécios. Na verdade, em
2016, tivemos 71 pessoas que ganharam mais de um milhao de délares com
um Unico funil.

8. Qual foi a transformacao que vocé experimentou? Depois de criar o
ClickFunnels, ndao s6 pude deixar minha esposa se tornar



uma méae em tempo integral, também pude passar muito menos tempo
trabalhando, porque podemos criar coisas muito rapidamente. Agora posso
estar com meus filhos e nunca perder nenhum dos destaques de suas vidas.

Agora que vocé leu minha histéria de origem da epifania da arma de batata, quero que

releia minha declaracé@o do Big Domino e veja se essa histéria lhe da o “aha” que vocé precisa
para ser capaz de acreditar nesta declarag¢ao:

Se eu puder fazer as pessoas acreditarem que os funis sao a chave para o
sucesso dos negocios on-line e s6 podem ser obtidos por meio do
ClickFunnels, todas as outras objecoes e preocupacoes se tornarao
irrelevantes e elas terao que me dar dinheiro.

Se eu fiz isso certo, entdo vocé deve acreditar que precisa de um funil para ter sucesso
online e que a Unica maneira de construir um é usando ClickFunnels. Se vocé acredita nisso,
sua resisténcia a compra torna-se quase zero.

Agora que vocé entende a estrutura da histéria e criou sua primeira histéria da Ponte
da Epifania, na préxima se¢ao vamos nos aprofundar nas falsas crengas que as pessoas tém
sobre sua nova oportunidade e, em seguida, veremos as histérias que precisamos criar para
quebrar esses falsos padres de crenca.



SEGREDO N° 9

PADROES DE FALSAS CRENCAS

FALSE BELIEF PATTERNS

A

ET8 . my
Experience Story "

Chains of
False Belief

B

Todos nés criamos sistemas de crencas que apdiam nossas decisées. Temos feito isso

praticamente desde o dia em que nascemos. Esses sistemas de crencas formam os alicerces
de nossas vidas. Criamos essas crengas para nos manter seguros e proteger nosso status. E
embora tenham sido desenvolvidos para nos proteger, muitas vezes também s&o coisas que
nos impedem de progredir em nossas vidas.

Quando estou tentando vender a alguém minha nova oportunidade, quase
instantaneamente sua mente subconsciente comecga a pensar em todas as razdes pelas quais
iSS0 na@o é possivel ou por que nao funcionara para eles. A ma noticia € que essas crencgas
podem ser muito fortes.

Deixe-me mostrar como essas crengas séo criadas. Tudo comega com uma experiéncia.
Pode ser positivo ou negativo, mas imediatamente depois de terem essa experiéncia, sua
mente rapidamente cria uma historia sobre o0 que essa experiéncia significou.

Nosso cérebro entédo pega aquela histéria que criamos e ela se torna uma crenca. E bem
simples, mas esse processo aconteceu dezenas de milhares de vezes em sua vida e criou
a pessoa que voceé € hoje.



E interessante que duas pessoas possam ter exatamente a mesma experiéncia, mas por causa da
historia que criaram, isso afetou suas crencas sobre ela. Portanto, vocé deve entender que, ao falar com
as pessoas sobre sua nova oportunidade, elas trardo consigo milhares de crengas preconcebidas que
vocé deve combater se quiser fazer a venda.

A boa noticia € que, quando vocé sabe quais sdo esses falsos padroes de crenga e entende as
experiéncias e as historias que seus clientes potenciais criaram em suas mentes, vocé pode realmente

usar as historias da Epiphany Bridge para substituir suas velhas historias—quebrar suas falsas crencas
— e criar novos.

Aqui esta um exercicio divertido para demonstrar como isso funciona.

FALSE BELIEF PATTERNS

Chains of Nmsspi:mg

Passo #1 Que “falsas correntes de crenga” seu cliente em potencial pode ter sobre sua nova
oportunidade? Por exemplo, se vocé trabalha com marketing de rede ou marketing multinivel (MLM), uma
falsa cadeia de crencas pode ser algo como:

“Se eu ingressasse em um programa de marketing de rede/MLM, poderia perder meus
amigos.”



Ou se sua oportunidade for sobre perda de peso: “Se
eu tentar perder peso, ficarei infeliz”.

Se vocé nao for capaz de pensar em falsas crengas que seus potenciais clientes
pode ter, pense nas falsas crencas que vocé tinha antes de sua grande epifania.

Etapa # 2 Agora que vocé tem a falsa crenca, o proximo passo é descobrir qual experiéncia
eles tiveram em suas vidas que causou as falsas crencas. Qual é a experiéncia mais provavel que seu

cliente em potencial teve que causou essa crenga?

“Uma vez entrei para um MLM, tentei inscrever meus pais e eles ficaram bravos.”

“Tentei perder peso no ano passado, tive que cortar carboidratos e estava infeliz.”

Etapa # 3 Qual ¢ a historia falsa que eles estdo contando a si mesmos agora que esta criando
davidas sobre sua nova oportunidade?

“Minha historia € que as pessoas precisam incomodar seus amigos e familiares
para ter sucesso no marketing de rede.”
“Minha historia € que tenho que desistir de coisas que me fazem feliz se quiser

perder peso.”

Etapa #4 Agora é seu trabalho encontrar uma historia da Ponte da Epifania (geralmente em sua
propria vida, mas também pode funcionar se vocé compartilhar a histéria de outra pessoa) que mostre
como vocé ja teve uma crenca semelhante, mas por causa dessa nova historia, vocé agora tem um
novo padrdo de crenca e que a velha histéria que vocé contava para si mesmo estava errada.

“Também pensei que teria que desistir de amigos se ingressasse em um MLM,
mas depois aprendi que vocé pode realmente gerar leads online. A internet esta cheia de
gente querendo entrar no meu programa! Assim, posso aumentar minha equipe sem
envolver meus amigos ou familia.”

“Também pensei que teria que abrir mao de coisas que me fazem feliz para perder
peso. Mas entao aprendi sobre cetose e como posso perder peso bebendo cetonas em

vez de cortar carboidratos.



























fizeram uma apresentagcao de 90 minutos ensinando sobre um conceito e, no final, fizeram
uma oferta especial para o publico. Eu assisti com espanto enquanto centenas de pessoas
corriam para o fundo da sala e davam a essa pessoa milhares de dolares! Foi muito
emocionante e, enquanto eu contava quantas pessoas se inscreveram e multipliquei pela
taxa do programa, percebi que ele havia ganhado mais de $ 100.000 em apenas 90
minutos! Eu soube naquele momento que TINHA que dominar essa habilidade.

Entdo, na minha primeira palestra, preparei uma apresentag¢ao que eu sabia que
seria incrivel e faria com que as pessoas corressem para tras e se inscrevessem em meu
novo programa, assim como ja tinha visto outros fazerem antes de mim. Finalmente subi
no palco, fiz minha apresenta¢dao nervosamente e fiz uma oferta especial no final. Mas o
que aconteceu a seguir foi chocante para mim.

Grilos. Nenhum... corpo... se mexeu. Ninguém comprou nada. Foi tdo humilhante
que passei o resto do fim de semana em meu quarto de hotel me escondendo e comendo
Haagen-Dazs e camarao de coco e assistindo a filmes, porque ndao conseguia encarar 0s
outros palestrantes ou participantes. Foi uma bomba total!

Fiquei tdo envergonhado que jurei que nunca mais falaria ou venderia no palco. Eu
ia sentar atras do meu computador e apenas vender coisas online. Mas descobri que as
habilidades de que precisava para vender online eram as mesmas que me faltavam
quando falava do palco. Entdo decidi me humilhar e aprender. Eu ndo queria aprender
com pessoas que fossem boas palestrantes, mas sim com pessoas que realmente
pudessem VENDER em suas respectivas plataformas (como palco, teleseminars,
webinars). Ha uma ENORME diferenga entre os dois.

O que descobri com as melhores pessoas do ramo foi que ensinar o0 melhor contetdo
realmente prejudica as vendas. Mas aprender a identificar, quebrar e reconstruir padrées
de crengas falsas fez com que as pessoas tomassem as medidas necesséarias para mudar.
Aprendi a contar histérias. Aprendi a estruturar ofertas e muito mais. Entéo, por trés anos,
subi em palcos ao redor do mundo, na frente de milhares de pessoas, e testei as
apresentacoes repetidas vezes. Observei atentamente para ver quais topicos (em que
ordem) fariam as pessoas correrem para o fundo da sala com seus cartées de crédito na
mao. Também prestei aten¢cao ao que desacelerou minhas vendas.

Entao, um dia, decidi que estava cansado de viajar e deixar minha familia para tras.
Entao parei de falar do palco, apesar do fato de poder arrecadar US$ 250.000 ou mais
com uma unica apresentacao de 90 minutos. Em vez disso, transferi essas habilidades de
venda para o ambiente online. Testei meu script em teleseminars e depois em webinars.
Usei-0 para cartas de vendas em video, apresentacoes ao vivo no Facebook e muito mais.

Cada vez que eu fazia uma apresentacao usando esse script, eu observava a
resposta e fazia ajustes. Eu fiz isso uma e outra vez, por anos. H& alguns anos, comecei



ensinando este script e processo para os membros do meu circulo interno. Eles implementaram
0 script em todos os tipos de mercados diferentes. Dezenas deles agora se tornaram
milionarios, usando exatamente 0 mesmo script.

Funciona...

Estéa perfeito...

Vale a pena dominar se vocé realmente deseja transmitir sua mensagem ao mercado.






de preferéncia mais. Se vocé esta vendendo um produto por US$ 997, o valor precisa ser de pelo
menos US$ 9.997.

Algumas pessoas se preocupam em atribuir um valor a cada um dos componentes da oferta.
Pense nisso nao como o valor pelo qual vocé venderia, mas o valor que eles obtém com isso.
Qual seréa o valor dos resultados de cada elemento para eles?

Ao longo dos anos, desenvolvi seis tipos de elementos que funcionam melhor em minhas
ofertas.

Elemento n° 1: A masterclass da troca de oportunidades A primeira coisa a incluir em
seu slide de pilha é o sistema real que ensina a eles a nova oportunidade. ISso € 0 que vocé
ensinarg ao seu grupo beta durante sua masterclass gratuita. Depois de ensin4-lo uma vez
gratuitamente, ele sera desenvolvido com mais detalhes no curso real que vocé estara vendendo,
ou pode acabar sendo apenas as gravagoes de sua masterclass beta.

Elemento n° 2: As ferramentas A medida que alguém participa de sua masterclass, quais
sdo algumas ferramentas que vocé pode fornecer para facilitar o processo e ajuda-lo a ter sucesso?
Uma ferramenta pode ser algo complexo, como um software (uma das melhores ferramentas), ou
algo mais simples, como um modelo que eles precisam preencher ou listas de verificacao a seguir.

Um dos membros do meu Inner Circle, Liz Benny, oferece uma masterclass para pessoas
gue desejam se tornar gerentes de midia social. Ela doa todos 0s seus contratos, para que seus
alunos nao precisem contratar advogados caros ou inventar seus proprios.

Embora eles certamente possam elaborar seus préprios, e ela possa ensina-los a fazer isso no
treinamento, € mais valioso apenas té-los feito.

Basicamente, ela esta vendendo um subproduto de seu proprio negécio. Ela ja criou os
contratos para si mesma, entdo nao é nenhum trabalho extra oferecé-los a outras pessoas que
estao aprendendo o mesmo processo. Que subprodutos vocé criou que poderia oferecer a seus
clientes?

Treinamento extra raramente € um bom item de pilha porque a maioria das pessoas assume
gue mais treinamento é igual a mais trabalho. As pessoas querem ativos tangiveis que tornem o
treinamento basico mais facil de implementar. Scripts, modelos, folhas de dicas, listas de
verificagcdo, cronogramas e cronogramas sao ferramentas valiosas que vocé pode criar. As
ferramentas geralmente tém um valor percebido muito maior do que a masterclass real pela qual
pagaram, entdo vale a pena investir algum tempo para fazer algo incrivel.

Elemento n° 3: Tangivel n° 1 (relacionado ao veiculo) Vocé se aprofundaré nos falsos
padrdes de crenga no proximo segredo, mas pergunte a si mesmo: que falsas crengas seus
clientes tém sobre o veiculo / nova oportunidade que vocé esta apresentar a eles? O que 0s
impediria de acreditar que este veiculo € o certo para eles? Que coisa tangivel vocé pode criar
para ajuda-los a mudar suas crengas?



Adoro criar estudos de caso ou exemplos para incluir como bénus. Se eu estivesse
criando um produto sobre troca de casas no eBay, encontraria de 20 a 30 exemplos de mim
fazendo esse processo ou estudos de caso de meus alunos tendo sucesso com isso. Eu o0s
reuniria em um livreto de estudo de caso ou treinamento em video que as pessoas pudessem
assistir ou ler como prova de que o veiculo funciona e para obter uma visdo melhor sobre como
0s outros estao fazendo isso. Quanto mais acreditar na nova oportunidade que posso criar,
maior a probabilidade de eles conseguirem 0s mesmos resultados.

Elemento n° 4: Tangivel n° 2 (relacionado a sua luta interna) Uma vez que eles
acreditam que o veiculo € certo para eles, que crencgas eles tém sobre S| MESMOS que os
fazem pensar que nao podem ter sucesso? Por exemplo, alguém em seu grupo beta pode
dizer: “Isso é legal, mas nao sei como ”. Ou “Nao consigo ”. Eles
podem acreditar no novo veiculo, mas ndo acreditam em si mesmos. Entao vocé precisa criar
algo especifico para ajuda-los a superar essas falsas crengas sobre si mesmos.

Talvez eles pensem que ndo tém inclinag¢ao técnica. O que vocé pode criar para mostrar
a eles como contratar o pessoal de tecnologia certo? Talvez acreditem que nunca conseguiram
seguir uma dieta. O que vocé pode criar de tangivel para ajudé-los a superar essa luta interna?
As vezes, esse elemento sera um treinamento especifico que vai além do que esta na
masterclass. Também podem ser ferramentas ou modelos tangiveis que dardo a eles a
confianga para perceber que podem realmente fazer isso.

Uma das minhas ofertas mais vendidas (minha oferta Funnel Hacking) ensinou as
pessoas a construir funis. Embora fosse facil fazer as pessoas acreditarem que os funis eram
o futuro, muitas vezes elas nao acreditavam que ELAS pudessem realmente construir um funil
de vendas bem-sucedido por conta propria. Descobri que um dos maiores medos deles era
escrever a copy para as paginas do funil. Portanto, para esse elemento, dei as pessoas meu
curso de redacao, bem como todos os meus modelos e arquivos de furto, para que possam
concluir facilmente essa parte do processo.

Elemento n° 5: Tangivel n° 3 (relacionado a uma luta externa) Geralmente, essa € a
ultima coisa que impede alguém de obter resultados. Eles acreditam que o veiculo esta certo,
acreditam que podem fazé-lo, mas ainda ha alguma forga externa que pode dificultar o sucesso.
Essa forca externa pode ser uma economia ruim, falta de tempo ou outra coisa fora de seu
controle direto.

Para minha oferta de Hacking de funil, obter trafego foi a grande luta externa que todos
tiveram. Eles acreditavam no veiculo, acreditavam em si mesmos, mas temiam que ninguém
jamais clicasse em seus funis. Por isso, criamos um curso em video mostrando a eles como
direcionar trafego para seus funis.

Para sua oportunidade, pense sobre 0 que as coisas externas podem impedir as pessoas

de sucesso e, em seguida, crie algo para ajudar a eliminar ou minimizar isso
desculpa.






SEGREDO N° 12

O WEBINAR PERFEITO

PERFECT WEBINAR
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CLOSES STACK

Hesitei em chamar esse segredo de “Webinar perfeito” porque nao quero que vocé pense

que esse script funciona apenas para webinars. Foi inicialmente criado para webinars

com esse nome. Mas, desde entédo, temos usado com sucesso para cartas de vendas em
video, teleseminars, webinars, apresentacoes de palco, sequéncias de e-mail € muito mais.
Provavelmente deveria ser intitulado “Apresentacao perfeita”, mas nossa comunidade
adotou 0 nome de “Webinar perfeito”, entdo vamos manté-lo igual. S6 ndo esqueca que
esse script pode e deve ser usado em todas as situagcoes de venda, ndo apenas em
webinars.

Neste segredo, detalharei o processo do script €, nos proximos trés segredos, o
examinaremos passo a passo. Tudo abordado até agora sera conectado a secoes
especificas do script. (Sim, existe um método para minha loucura.) E, embora possa
parecer que estamos fazendo muito neste roteiro, ha apenas um objetivo.



Faga-os acreditar em Uma Coisa.
E isso. Se vocé pedir a alguém para acreditar em mais de uma coisa, suas vendas seréo
prejudicadas.

Jason Fladlien uma vez explicou:

A ideia € ter um tnico ponto de crenca em torno do qual sua mensagem é
construida e enfatizada repetidamente de uma variedade de angulos diferentes.

O Grande Domind que mencionei anteriormente - ESSA € a principal coisa em que eles
precisam acreditar. Toda a apresentacao é criada para derrubar aquele domino, e pronto. Os
trés segredos que vocé esta prestes a aprender ndao sao coisas NOVAS que vocé esta tentando
fazé-los acreditar. Eles sao as ferramentas que vocé usa para atacar o dominé de varios angulos
diferentes. Essa € a chave para o Webinar Perfeito. Quando vocé entender isso, estara pronto
para construir sua apresentacao.

Ha muitas pegas em movimento neste roteiro, e cada uma delas esta 14 por um motivo
especifico. Certifique-se de nao deixar nada de fora. Antes de mergulharmos em cada elemento
individual, vejamos uma visao geral de todo 0 processo.

Existem trés partes principais.

Parte 1: A introdugao/ criagdo de afinidade E aqui que vocé dara as boas-vindas as
pessoas para a apresentacao, criara afinidade, despertara sua curiosidade e as deixara
entusiasmadas. Além disso, € aqui que vocé comegca a persuadir as pessoas. Isso nao comeca
no final, isso comega no segundo em que vocé comeca a falar.

ONE SENTENCE PERSUASION
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Parte 2: A Unica Coisa Durante esta secao, vocé tentara despertar

2
3



curiosidade, vocé identificara o Big Domino (a Unica coisa) e contara sua primeira histéria
da Ponte da Epifania (sua histéria de origem). Logo de cara, vocé esta dando as pessoas a
mesma epifania que teve quando descobriu a nova oportunidade.

Esta € sua primeira tentativa de derrubar o Big Domino.

THE ONE THING
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Parte 3: Os Trés Segredos (Quebrando e Reconstruindo Padrées de Crencas)
Esta é a secao de contetido da apresentacao. Vocé precisa identificar as falsas crencas que
eles tém sobre o seguinte:

1. O veiculo ou nova oportunidade 2.

Sua capacidade de usar o veiculo (crencgas internas)

3. A primeira coisa em que eles acreditam é impedi-los de comecar (crencas
externas)

Vocé ja identificou isso antes, entao tudo o que vocé precisa fazer é contar historias
da Epiphany Bridge que quebram seus falsos sistemas de crencas e os reconstruem com a
verdade.






Essa é a visdo panoramica da estrutura do Perfect Webinar. Depois de
domina-lo, vocé podera fazer uma apresentagdo como esta em tempo real. Mas
€ importante realmente entender os objetivos de cada sec¢do. Portanto, os
proximos trés capitulos detalharéo cada parte do Perfect Webinar, slide por slide.
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A UNICA COISA
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Esta na hora. Vocé esta pronto para colocar seu script de apresentacao do Webinar Perfeito

junto? Vocé tem todas as pec¢as fundamentais de que precisa neste momento. Entao, vamos
passar direto pelo processo de escrita do roteiro do comeco ao fim.
Vocé vai escrever uma apresentagao inteira agora.

Normalmente, eu crio isso no PowerPoint ou no Keynote, entdo vou ensinar as
proximas sessoes slide por slide com uma imagem para mostrar o conceito por tras de cada
um. Se vocé estiver fazendo um webinar, este grafico mostra o que vocé colocaria nos
slides. Se vocé estiver usando este script como uma sequéncia de e-mail ou algum outro
sistema de vendas, use os slides como um lembrete do que vocé precisa abordar em cada
fase.

Vamos falar sobre scripts por um minuto. Quando se trata de apresentar webinars,
existem dois tipos de pessoas. Alguns gostam de apenas olhar para os marcadores no slide
e improvisar. E outros gostam de ter um roteiro inteiro escrito para que possam ler palavra
por palavra. Pessoalmente, estou no primeiro grupo. No entanto,



0 motivo pelo qual chamamos isso de Webinar Perfeito € porque o projetamos rigorosamente
para gerar o maximo de conversges. Acredito que seja o mais perfeito possivel.

Portanto, por enquanto, recomendo fortemente que vocé escreva tudo o que vai dizer
palavra por palavra. Assim, vocé sabe que nao vai esquecer de nada. Depois de entregar o
webinar ao vivo algumas dezenas de vezes, ele se tornara uma segunda natureza e vocé
podera improvisar o quanto quiser. E mesmo se voceé disser: “De jeito nenhum, eu nao quero
ler um roteiro!”, pelo menos passe pelo processo de escrevé-lo conforme avanca nesta
sec¢ao. Eu realmente quero que vocé tenha sucesso desde o inicio. Vamos!

A INTRODUCAO E A UNICA COISA Em um webinar

tradicional, esta primeira parte da apresentacgao deve levar de 5 a 10 minutos. Se vocé
estiver usando isso em outros ambientes de venda, podera fazer essa parte em uma janela
muito mais curta. Seu trabalho € construir relacionamento e deixar as pessoas
entusiasmadas com 0 que vao aprender.

1. Slide de titulo

5 i

O slide do titulo € a primeira coisa que as pessoas verédo quando fizerem logon no webinar
ou assistirem ao replay. Tem o titulo do webinar que vocé escreveu anteriormente: Como O
sem . objetivo aqui é estimular a curiosidade e
fazer com que as pessoas fiquem por perto.
Ei todo mundo! Bem-vindo ao webinar. isso € sem _  ehoje
Eu vou te mostrar como S
Este € um exemplo do meu slide de titulo:






Jogue pedras em seus inimigos. “As grandes corpora¢des querem que VOocé pense
que precisa de muito capital de risco ou algum diploma universitario sofisticado para ter sucesso.
Estou aqui para dizer que eles estéo errados. Eles tém suas proprias razoes para querer que
vOCé pense isso, mas nao é verdade.

Confirme as suspeitas. “Se vocé ja pensou que 0 governo e 0s bancos realmente
querem que voceé va a faléncia, provavelmente vocé esta certo. Eles ndo se beneficiam do seu
sucesso. Eles querem manté-lo endividado e necessitado. A diferenga conosco € que realmente
NOS preocupamos cCom O Seu sucesso e realmente queremos ver vocé vivendo a vida dos seus
sonhos.”

Incentive seus sonhos. “Ent&@o € para isso que estamos aqui. Sei que vocé tem o sonho
de mudar o mundo e causar impacto, e quero mostrar como fazer isso acontecer durante este
webinar.”

3. O governante: meta n° 1 - a nova oportunidade (torne-a inclusiva)

i Goal (lndusive,) E
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O préximo slide é o que chamo de “régua”. E a medida que as pessoas usaréo para julgar seu
webinar. Se vocé ndo disser a eles quais sdo seus objetivos, mesmo que faca tudo
perfeitamente, eles podem ficar chateados porque o objetivo deles era diferente do seu. Ent&o,
gosto de dizer as pessoas imediatamente quais sdo meus objetivos, 0 que quero que elas
obtenham da apresentac¢do. Se eles nao buscam um objetivo semelhante, eles tém a
oportunidade de sair nesse ponto.

O objetivo € sempre ajudéa-los a ver que esta nova oportunidade Ihes dara seus maiores
desejos, aumentara seu status e os ajudara a alcangar seus objetivos.

Também aproveito esta oportunidade para incluir todas as pessoas que nao tém certeza
se estdo no lugar certo. Nao quero que as pessoas se perguntem durante toda a apresentacao
“Isso € para mim?” Quero que saibam de antemao que é exatamente disso que precisam.



Meu objetivo para esta apresentacao € ajudar dois tipos de pessoas. Para
quem € iniciante, vocé vai entender [o que a apresentagao/nova oportunidade
vai fazer por eles, ou como vai atender seus desejos]. Para pessoas mais
experientes, vocé tera [alternatival.

As vezes, minha inclus&o é para iniciantes versus avancados, mas outras vezes
€ baseado em diferentes partes do mercado que podem estar assistindo. Por exemplo:
Se vocé possui uma loja de varejo, recebera da minha apresentagéo,
mas se for proprietario de uma loja on-line, obtera da apresentacéo.

4. O governante: meta n° 2 - o grande dominé
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Este proximo slide € normalmente uma extensao do meu objetivo, e € onde mostro a eles
o Big Domino pela primeira vez. Lembra que vocé criou sua frase do Big Domino antes?
Ficou assim:

Se eu puder fazé-los acreditar que [nova oportunidade] € a chave para [o que eles
mais desejam], e / mas s é alcancavel por meio de [veiculo especifico], todas as outras
objecdes e preocupacoes se tornam obsoletas.

Portanto, este slide reafirma essa frase na forma de metas.










alguma coisa antes de partirem. Eis por que isso é dificil - vocé nao tem controle sobre
onde eles estéo clicando ou o que estdo vendo a seguir. E apenas uma grande miscelanea
de produtos.

Os funis tornam o comércio eletronico escalavel, porque vocé esta conduzindo o
cliente por um caminho em que ele s6 precisa olhar para um produto por vez. E os upsells
ajudam vocé a ganhar mais com cada cliente.

8. Estudo de Caso/Comprovacao

(Case/ Study / ono‘F\
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Se vocé tiver um estudo de caso rapido de alguém com quem trabalhou tendo sucesso
com isso, ou um exemplo que 0s ajude a ver como isso funcionara para eles, inclua-o aqui.

Isso ndo apenas funcionou para mim, mas aqui esta uma historia sobre Trey, que

esteve neste mesmo webinar recentemente, e veja a transformacao que ele teve em
apenas 6 meses!

9. Transicao para os 3 Segredos

f The 3 Sudv;i'sﬁ

o Seonet #1
e St 2
o Seonet #3
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Tenho certeza que para alguns de vocés esse conceito n&o faz sentido ou vocés
ficaram um pouco chateados com isso. Quando tentei vender pela primeira vez algo que criei
e que sabia que mudaria a vida das pessoas, fiz isso como professor. Ensinei minhas
melhores coisas, sabendo que, assim que ouvissem, iriam querer mais. Certo? Errado.

Em vez disso, as pessoas me disseram que meu conteudo era incrivel, mas depois
sairam com todas as coisas novas e legais que aprenderam. Eles nunca realmente
implementaram o que eu criei para eles. Enquanto eu estava tentando o meu melhor para
ajuda-los, isso realmente os prejudicou porque eles ndo mudaram suas crengas, nao
compraram nada e nunca mudaram suas vidas. Eu era um especialista e treinador fracassado.
Sinceramente, acredito que 0 maior servigco que vocé pode prestar a alguém é fazé-lo comprar algo.
O ato de comprar cria um compromisso que os leva a realmente agir.

Dezenas de amigos meus vieram aos meus eventos como convidados gratuitos, onde
alguém sentado ao lado deles pagou $ 25.000 para estar na mesma sala. O estranho é que
até agora nenhum desses amigos realmente langou negécios de sucesso a partir das
informacdes que obtiveram no evento. Nenhum. Ja para quem pagou para estar na sala,
nossa taxa de sucesso é de quase 100%.

Um dos meus primeiros mentores, Bill Glazer, explicou que na verdade eu estava
impedindo as pessoas de terem sucesso porque as estava ensinando. Eu estava MUITO
confuso e demorei alguns anos para entender o que ele queria dizer e como mudar meu
método para que funcionasse.

Ao longo dos anos, aprendi lentamente como estruturar meu contetdo de forma que
ensine e inspire, mas também (e o mais importante) faca as pessoas agirem. Para alguns de
VOCEs, isso vai parecer estranho no comeco, porque vocé nao esté ensinando a eles todas
as coisas legais que deseja compartilhar. Mas vocé precisa entender que o tipo de ensino
que vocé esté fazendo aqui é a base para a mudanca.

Lembro-me de ter ficado frustrado na primeira vez que fiz uma apresentacéo dessa
maneira, mas quando terminei, duas coisas muito distintas aconteceram. Em vez de fazer
apenas algumas vendas como normalmente fazia, fiz centenas de vendas. E segundo, 10
vezes mais pessoas do que o normal me disseram que o contetdo mudou suas vidas.

E meio engracado. Mesmo que eu ndo os estivesse “ensinando”, eu estava quebrando
crencas que os haviam retido por anos e dando-lhes novas crencgas fortalecedoras. Na
verdade, isso é ensinar em sua forma mais pura, € apenas diferente do que vocé esta
acostumado. Chegara a hora de ensinar estratégia e tatica. Mas eles precisam entrar com 0s
sistemas de crencas corretos primeiro.

10. Declare o Segredo


















parte de trés da sala para comprar. Se alguém nao esta concordando, algo em minha apresentagao
nao os convenceu de que o Big Domino era verdadeiro.

Ao vender pessoalmente, vocé tem a capacidade de fazer perguntas de acompanhamento
e descobrir suas falsas crengas especificas. Entdo vocé pode abordar essas preocupacdes e
fecha-las. Vocé ndo tem esse luxo em vendas em grupo como webinars. Portanto, vocé deve
incluir o maximo possivel de objecdes e falsas crencas na apresentagao.

Essa primeira pergunta de transi¢do ajudara vocé a avaliar se eles sdo vendidos.
E isso os ajudara a se convencerem de que também foram vendidos.

26. A Questao
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Lot Me Ask You
a Question...
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Agora € hora de comecar a secdo de vendas do webinar. Vocé ensinou 0s 3 Segredos. Vocé
quebrou falsas crencas. E hora de revelar o que vocé tem a oferecer.

A parte mais dificil de vender em um webinar para a maioria das pessoas é fazer a transicdo para
o fechamento. Eles ficam nervosos e trémulos - a hesitacao e a falta de confiangca aparecem em
sua voz e linguagem corporal. Eu costumava ficar nervoso também, até que aprendi uma pergunta
magica de um dos meus mentores, Armand Morin. Ele me ensinou que a melhor maneira de fazer
essa transi¢ao € simplesmente dizer:

Deixe-me fazer uma pergunta...

Esse é o segredo. Ele tira toda a pressdo e permite que vocé faga uma transigao perfeita.

Eu entdo pergunto a eles algumas coisas.



Quantos de vocés estao entusiasmados com o que acabamos de falar?!

Quantos de vocés estao se sentindo um pouco sobrecarregados porque falamos
tanto?

Ent&o tento fazé-los rir mostrando a foto de alguém com uma mangueira de incéndio na
boca. Isso geralmente causa risos e me permite explicar como é impossivel mostrar a eles tudo
0 que eles precisam para obter resultados em uma apresentacdo de 60 minutos, mas tentei cobrir
0 maximo possivel. Digo a eles que criei um pacote especial para quem esta pronto para seguir
em frente e quer implementar essa nova oportunidade.

Entdo PECO PERMISSAO para compartilhar com eles.

Tudo bem se eu passar 10 minutos analisando uma oferta muito especial que criei
para ajuda-lo a implementar ?

Entdo espero até que digam sim ou vejo cabecgas balangando a cabeca. Eu quero que eles
digam sim primeiro. Depois de obter permissao, todos os sentimentos estranhos sobre a venda
desaparecem.

Nas raras vezes em que ninguém fala ou ha um siléncio constrangedor, digo algo como:

Tudo bem, tudo bem se vocés nao quiserem saber dessas coisas. Eu ja sei disso.
ISS0 n&do é sobre mim; Isto é para vocé. Tudo bem se eu gastar 10 minutos e mostrar
como isso pode mudar sua vida?

Se voceé seguiu o roteiro até aqui, eles diréo que sim e vocé podera apresentar sua oferta.
Essa transi¢c&o ajuda vocé a recapitular tudo o que disse no webinar até aquele ponto e, mais
uma vez, define esses novos padrdes de crenga. Depois de fazer a transi¢cao para o discurso de
vendas, vocé usara uma das minhas técnicas favoritas - a pilha.
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Um grande erro que as pessoas cometem é aprofundar cada médulo explicando o que sera abordado a cada
semana. Nao faca isso. Isso sobrecarrega e confunde seu publico.

Basta dar a eles uma visao geral de cada modulo. Passe por isso muito rapidamente.
Deve levar apenas cerca de 30 segundos.
Aqui esta o que vamos cobrir. Na semana 1, falaremos sobre a semana 3, mergulharemos na semana
Semana 2, n6s vamos passar R — 5, veremos
Entdo, na semana 4, vocé estara pronto para E
no_ . finalmente, na semana 6, encerramos tudo com Agora, deixe-
me mostrar algumas pessoas que tiveram a chance de passar por isso...

29. Mostrar 3 estudos de caso
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Aqui vocé destacara as historias de sucesso do grupo beta executado anteriormente.
Com o tempo, vocé adicionara outras histérias de sucesso a medida que elas acontecerem.

Deixe-me apresenta-lo a... (Informe o Estudo de Caso n®1.)



Entédo ha... (Diga o Estudo de Caso #2.)
E provavelmente minha histéria favorita é... (Conte o Estudo de Caso #3.)

30. Para quem isso funciona (tudo incluido)

i Who Else? 1
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Depois de apresentar os estudos de caso, as pessoas costumam pensar: Isso é étimo, mas nao vai
funcionar para mim. Eles pensam: Essa pessoa mora na Australia. Ou Essa pessoa esta em um setor
diferente. Eles acham que seus negocios ou circunstancias pessoais sado diferentes dos detalhes do
estudo de caso, entdo ndo vai funcionar para eles. E aqui que vocé faz uma declaragéo geral sobre
todas as diferentes pessoas para quem trabalha. Seja 0 mais inclusivo possivel aqui.

Portanto, quero voltar e garantir que vocé saiba para quem & isso.

(Exemplo de negécios) Destina-se a pessoas que estdo comec¢ando ou que j& sao
bem-sucedidas e desejam escalar.

(Exemplo de perda de peso) E para pessoas que tém 100 libras a perder ou aquelas
que s6 tém mais cinco. Ele ainda ajuda as pessoas que ndo precisam perder peso, mas
querem construir masculos saudaveis.

31. Destrua a razao nimero 1 para as pessoas nao comegarem



[ BadRildl )
Breliefs

g

(Right?) 4

N

Normalmente, h4 um motivo comum para as pessoas ndo comecgarem imediatamente. E 0
elefante na sala. Aborde isso de frente para que eles nao fiquem pensando nisso durante o
resto da sua apresentacéo. A maior desculpa que ou¢o com ClickFunnels € que eles ainda nao
tém um produto para vender. Entédo eu digo a eles que nao precisam ter um produto. Eles
podem usar produtos afiliados. Na verdade, nés os ensinamos a fazer um produto, se é isso
que eles querem fazer. Destrua a objecdao numero 1 do seu publico sobre o treinamento aqui.

Voceé pode estar pensando que ndo pode comecgar com iSso porque... Aqui esta o porqué
esse é um erro que o impedira de ter sucesso...

32. Slide de empilhamento n° 1

ﬁsvhmk Slide #1

TOTAL VALUE: $$$
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Revele o primeiro slide da pilha com a masterclass de seis semanas. Certifique-se de incluir o
valor do item no slide.

Ao se inscrever, vocé tera acesso instantaneo a minha masterclass de seis semanas, no
valor total de $







35. O problema que esta ferramenta resolveu para vocé

(onbkm is Solved for
400!
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Quando comecei a descobrir essas coisas, me deparei com um grande obstaculo. Eu ndo sabia como
fazer por mim. . Ent&o eu tive que criar

36. Quanto tempo/dinheiro esta ferramenta vai economizar

Fale sobre todo o tempo e dinheiro que vocé gastou para superar aquele grande obstaculo do qual a
ferramenta o salvou. Talvez vocé tenha passado um ano desenvolvendo modelos de e-mail ou contratado
advogados caros para redigir os contratos certos. Em seguida, explique que eles ndo precisarao, porque
vocé apenas incluira a ferramenta para eles.

Naquela época, eu tinha que gastar e - para descobrir
uma maneira eficiente de lidar com esse problema. Mas ndao quero que vocé tenha que recriar a roda. Eu
ja provei : E eu vou apenas entrega-los a vocé com

este pacote. Parece legal?
Ao usar esta ferramenta, vocé ndo apenas economiza tempo e dinheiro que gastei para



desenvolvé-lo, mas vocé também economiza o que poderia ser meses ou anos de tempo e
dinheiro desperdigados porque vocé estara fazendo certo da primeira vez. Nao ha periodo de
tentativa e erro.

37. Quebre Crencas Relacionadas Sobre as Ferramentas

[ Break Relakd )
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Como fizemos em outras se¢des, menciono aqui quaisquer crencas falsas que eles possam ter
sobre as ferramentas ou suas habilidades para usa-las e rapidamente quebro e reconstruo esses
padrdes de crencga.

38. Slide de empilhamento n° 2

~
ﬁSI'Aok Slide #2

TOTAL VALUE: $$$
L _

E aqui que a magica comega a acontecer. Mostre o slide da pilha novamente com a masterclass
no topo e as ferramentas na segunda linha. Em seguida, atualize o preco do valor total na parte
inferior para mostrar quanto vale a oferta agora.
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Qualquer que seja a dor e o custo para vocé, ndao importa, porque o bénus tornara mais facil e
rapido para eles obterem resultados.
Este bonus vai tornar mais rapido e f4cil para vocé Como? Porque isso

42. Quebre Crencas Relacionadas
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Como fizemos em outras se¢des, discuto aqui quaisquer crencgas falsas que eles possam ter
sobre 0 bénus ou suas habilidades para usé-lo. Entdo, rapidamente quebro e reconstruo esses
padroes de crenca.

43. Slide de empilhamento n° 3



i Stack Slide #3 b

TOTAL VALUE: $$$

Vocé vé como isso funciona agora? Vocé menciona um elemento e o adiciona a pilha. Mencione
outro elemento e adicione-o & pilha. As vezes vocé pode sentir que esta ficando repetitivo, mas
essa é a chave. Isso ajuda seu publico a entender a oferta completamente. Nas primeiras vezes
que fiz isso, me senti bobo cada vez que empilhei novamente. Mas depois que o adicionei e
comecei a fechar 300% mais pessoas durante minhas apresentagdes, rapidamente parei de me
sentir bobo. Esta € a CHAVE para o0 sucesso ao vender para as massas.

44.-53. Apresente seus outros dois subprodutos tangiveis Repita as
etapas 39 a 43 para o0 segundo e terceiro produtos tangiveis. Mostre a dor e os custos que vocé
teve que enfrentar para cria-lo e, em seguida, mostre a facilidade e a velocidade de uso que isso
criara para eles. Quebre quaisquer crengas falsas e, em seguida, empilhe novamente.

Depois de fazer isso para 0 segundo e terceiro tangiveis, voceé tera seu slide de pilha
completa.
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54. Slide #5 da Pilha (A Grande Pilha)









PARE e espere que eles indiquem sim.

Eles ja disseram sim 3 vezes quando vocé perguntou se o que vocé esta vendendo
realmente vale o valor total, geralmente uma margem de lucro de 10 vezes. Agora,
quando vocé desconta o preco pelo que realmente esta vendendo, eles estao obtendo
um desconto de 90% do que acreditam (e disseram) que vale a pena.

56. Eu tinha 2 escolhas

i [ HAD 2 Ckoiuusj
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Eu gosto de usar o fechamento “Eu tinha duas opg¢des” neste ponto porque faz com que
eles concordem que vocé deve cobrar mais deles para tornar o programa melhor.

Eu tinha duas escolhas com isso. Eu poderia sair o mais barato possivel e tentar
vender 0 maximo possivel. Mas o problema com isso & que eu realmente nao poderia
acumular o valor para vocé. Entao decidi ir com uma segunda op¢ao, que obviamente
requer um investimento um pouco maior de sua parte. Mas, em troca disso, podemos
dedicar mais tempo, energia e recursos para ajudar a garantir 0 Sseu sucesso.

57. Quanto valeria o resultado final?



Price. Anchor k

WM&EAJM
k bowod‘khgou.? J

Antes de revelar o preco real, pergunte a eles quanto valeria o resultado final para eles.

Entao, se vocé tivesse um funil de sucesso hoje que estivesse lhe rendendo
dinheiro, quanto valeria para vocé?

E ent&o eu paro e espero que eles respondam a essa pergunta em suas mentes.

Quanto vocé pagaria para ter aquele funil de sucesso?

E ent&o eu paro e espero que eles pensem sobre isso por alguns segundos.

Vocé provavelmente pode ver por que as pessoas pagam $ por um
resultado semelhante de mim... porque néo é um custo, € um INVESTIMENTO.

58. Queda de preco
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Durante anos, terminei minhas apresentacdes de vendas com o preco no Gltimo slide. A
medida que ganhei experiéncia, percebi que os elementos que vém APOS a revelagéo do
preco inicial séo de vital importancia para fechar a venda. Portanto, damos o preco inicial
e algumas pessoas ainda terdo choque de etiqueta. Preciso deixar esse preco marinar por
um tempo enquanto justifico por que néo é tao caro.

Minha primeira justificativa de preco geralmente esté relacionada a mostrar a eles
qual seria o preco total fora da apresentac¢do atual ou compara-lo com o preco de outras
op¢oes para obter um resultado semelhante (magas x laranjas).

(Exemplo de prego total) Agora, deixe-me colocar isso em perspectiva para
vocé. Se voceé fosse ao meu site normal agora, poderia comprar este mesmo
produto por $ . Mas como vocé investiu esse tempo comigo e
provou que realmente deseja obter esse resultado, estou fazendo uma oferta
especial apenas para este webinar.

(Exemplo de macgas x laranjas) Se vocé contratar um profissional para
fazer isso por vocé, pode custar $ . Mas como vocé esta
aprendendo a fazer isso sozinho E estou dando a vocé todas as ferramentas e
recursos para que isso aconteca rapidamente, vocé paga apenas $

61. Vocé Tem 2 Escolhas












+ Contagem regressiva de 30 minutos *
Preco - Call to action

Entdo é hora de responder as perguntas.

As vezes, respondo perguntas ao vivo do publico e, outras vezes, pré-escrevo muitas das
perguntas que sei que as pessoas normalmente tém. Em seguida, passo por essas perguntas e dou
outra chamada & agédo ap6s cada uma. Isso me da muitas oportunidades de repetir o link para as
pessoas comprarem.

Também tento pensar em quaisquer outras crengas falsas que eles ainda possam ter e, em
seguida, uso nossa frase: “Vocé provavelmente esta pensando , certo?”

E essa € a pilha. Esse Unico conceito me rendeu mais dinheiro do que qualquer outra coisa que
jé fiz neste negoécio. Estude-0. Domine-0. Ndo hé presente maior que eu possa lhe dar do que este.



SEGREDO N° 16

TESTE FECHADO
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CLOSES STACK

Eu uso dois tipos de fechamentos em minhas apresentagées. O primeiro tipo, “tentativa

fechada”, eu uso quase a cada 60 segundos ou menos. O outro eu uso em toda a pilha. Vocé
também vai querer usar os dois tipos em suas apresentagdes. Vamos dar uma olhada em cada
um deles e como eles funcionam.

TESTE FECHADO

Anos atras, eu tinha ouvido rumores de um cara apelidado de “O Flautista do Mercado
Imobiligrio”. Seu nome verdadeiro € Ted Thomas, e ele é um palestrante imobiliario famoso por
ser tdo bom em vender no palco que teria centenas de pessoas alinhadas atras dele, acenando
com seus cartoes de crédito no ar e caminhando com ele até os fundos. da sala para comprar
seu programa. Um dia tive a chance de testemunhar isso pessoalmente, e foi uma das coisas
mais legais que ja vi.

Alguns anos depois, eu estava falando em um evento e notei que Ted estava na platéia.
Eu estava tao nervoso. Um dos melhores fechadores do mundo estava prestes a me ver tentar
fechar esta sala. Fiz o possivel para ignorar o frio na barriga e fiz uma apresenta¢do muito boa.
Embora tenha conseguido muitas inscricdes, ndo tive uma grande correria nas mesas.

Apoés minha apresentacéo, Ted se apresentou e me convidou para almogar. Enquanto
comiamos, ele comegou a me fazer perguntas casuais. Depois de alguns minutos, ele comegou a



sorriso. Eu perguntei por que ele estava sorrindo. Ele riu e disse: “O que sua cabeca esta
fazendo agora?” Percebi que estava balan¢cando a cabecga para cima e para baixo - e desde
0 momento em que comegamos a conversar.

Ele disse: “O que tenho feito € uma pequena técnica que chamo de fechamento de
teste”. Eu tenho feito dezenas de pequenas perguntas de sim ou n&o, onde a Unica resposta
€ sim. Vocé instantaneamente comecou a assentir € ndo parou até que eu indiquei agora.

Ele entdo explicou que a razao pela qual nao tive pressa na mesa foi porque a primeira
vez que pedi ao publico que dissesse sim foi quando eu estava pedindo o dinheiro deles.
“Quando vocé me assistir falar, notara que todas as cabecas na platéia estéo balangando a
cabeca o tempo todo. Estou constantemente fazendo perguntas simples para levar as
pessoas a dizer sim repetidamente, entdo, quando peco que me déem dinheiro no final, elas
ja me disseram sim centenas de vezes antes disso.”

Eu pensei que era muito legal. Mas, para ser completamente honesto, achei que ele
estava simplificando demais suas habilidades. Nao pensei que o fechamento do teste
pudesse ter um impacto tao grande nas vendas. Mas resolvi testar.

Na época, eu tinha um webinar automatizado que funcionava com lucro ha cinco ou
seis meses. Eu ouvi a gravacao e encontrei algumas dezenas de lugares onde eu poderia
adicionar no fechamento do teste. Gravei apenas os fechamentos do julgamento e os inseri
no arquivo de audio. Eu ndo esperava muito, mas o que aconteceu foi incrivel! Aquele
webinar passou de $ 9,45 por registrante para $ 16,50 por registrante - apenas por eu
adicionar o fechamento do teste.

Daquele dia em diante, fui vendido. Escrevi fechamentos de julgamento simples em
cartdes de anotacgoes e os coloquei em minha mesa. Enquanto trabalhava em minhas varias
apresentacdes, toda vez que via um cartdo, usava aquele fechamento de teste. Aqui estao
alguns exemplos de fechamentos de teste que usei dezenas de vezes em cada uma das
minhas apresentacgées.

* Vocé esté pronto para comecar?

+ Vocés estao entendendo isso? *

Isso faz sentido? + Ja imaginou se

iss0 acontecesse com vocé? « Quem aqui quer
uma copia gratuita de ? + Vocé gostaria
de ser nosso proximo estudo de caso? * Vocé ja os

ouviu falar sobre isso antes, certo? * Isso néo é legal? -
Isso ndao é emocionante? « Estou certo?



« Vocé consegue se ver fazendo ?.
Tenho certeza que vocé também percebeu isso, certo?

Eu poderia continuar e continuar. Tornou-se arraigado em como eu escrevo e falo.
Vocé me viu usando fechamentos de teste ao longo deste livro, ndo é? (Veja o que eu fiz 1a?) (Uau!
Eu fiz isso de novo, ndo foi?) Acostume-se a usar muitas pequenas declaragdes que levam seu
publico a pensar ou dizer sim repetidamente. Quanto mais vocé conseguir que eles digam sim, maior
a probabilidade de eles aceitarem as epifanias que vocé compartilhou com eles e a oferta apresentada.
Os fechamentos de julgamento sdo uma grande parte de contar historias eficazes.

OS 16 FECHAMENTOS

Quando vocé chegar ao final da apresentacgado e iniciar a pilha, ha muitos fechamentos realmente
bons que vocé pode usar. Mas tenho 16 favoritos que uso repetidamente. Nao uso todos eles em
todas as apresentagdes, mas escolho alguns que ajudam a fortalecer meu argumento.

Ja criei alguns dos meus favoritos na pilha acima para vocé. No entanto, quero mostrar a vocé
todos eles, para que vocé possa escolher quais deseja conectar as suas apresentacoes. Alguns
funcionarao melhor do que outros para diferentes tipos de apresentagdes. Entéao € s6 escolher os
que fluem naturalmente e aproveitar a0 maximo
Senso.

Para cada fechamento abaixo, explicarei brevemente o conceito e mostrarei como usaria esse
fechamento em minhas proprias apresentagoes.

Dinheiro é bom: 0 objetivo é fazer com que as pessoas desassociem o medo de gastar
dinheiro com vocé. O dinheiro é uma ferramenta de troca. Vocé gasta dinheiro para obter algo maior
em troca.

Entdo eu quero que vocé pense sobre algo por um minuto. O que é dinheiro?

Muitas pessoas tém medo de dinheiro, e medos ainda maiores de gastar dinheiro, mas
voceé precisa entender que dinheiro € bom. E apenas uma ferramenta que foi criada para
troca.

Fora isso, ndo ha valor real em dinheiro. Vocé ndo pode usa-lo para se aquecer,
ndo pode comé-lo, s6 pode troca-lo por outra coisa que vocé queira. Pense bem, todo
mundo que troca dinheiro por alguma coisa o faz porque sente que o0 que esta recebendo
em troca é maior do que ficar com o dinheiro ou usé-lo para alguma coisa.



outro. Pelo menos é o que eu espero quando compro algo. Na verdade, ndo
tenho certeza até compra-lo e experimenta-lo e ver os resultados.

Mas a minha pergunta para vocé é esta. Voceé trocaria esse dinheiro por
esses resultados? Se a resposta for sim, entao vocé precisa comecar agora. E
se vocé tem algum medo de que ndo seja 0 que vocé esperava, ou que Vocé
nao consiga obter esses resultados, informe-nos e devolveremos seu dinheiro.

Renda disponivel: 0 objetivo é ajuda-los a perceber que estdo gastando a renda
disponivel em coisas que néo os estéo servindo bem e, ao gastar esse dinheiro em coisas
que os ajudardo a crescer, eles terdo satisfacédo a longo prazo. Quando vocé usa o
fechamento de Renda Disponivel, eles percebem que tém dinheiro para investir.'

A maioria das pessoas neste mundo vive de salario em salério. A cada duas
semanas, eles séo pagos e pagam seus custos fixos, como aluguel e alimentagéo.
Entdo geralmente sobra algum dinheiro. Chamamos isso de renda disponivel.

A maioria das pessoas vai explodir isso todo més. Se eles tiverem $ 1.000
em renda disponivel, eles vao gasta-lo até que se esgote. Eles podem gasta-lo
em filmes, sorvetes ou viagens - todos os prazeres de curto prazo que
desaparecem em um instante.

Mas o legal é que o dinheiro repde. A cada duas semanas — bum! Ha
outros $ 1.000 em renda disponivel que eles podem gastar.

A maioria das pessoas gasta esse dinheiro em coisas que realmente néo
agregam valor as suas vidas de maneira significativa. O que vocé esta tentando
fazer é ajuda-los a gastar seu dinheiro em algo valioso que o levara adiante em
direcdo a um de seus objetivos. Vocé deve investir esse dinheiro em produtos,
programas e Servicos.

Esse é o poder da renda disponivel - ela volta. A cada duas semanas —
bum! Tem mais dinheiro.

Reabastecimento de dinheiro: 0 objetivo desse fechamento € ajudar as pessoas a
perceberem que, embora o dinheiro volte a cada més, o tempo n&o volta e, se ndo forem
cuidadosos, 0 tempo acabara.



Vocé acha que ndo h4 problema em mergulhar em suas economias ou alavancar seu
crédito e gastar dinheiro que talvez ndo seja necessario para comegar hoje? Essa é
uma questdo séria. Vocé acha que esta tudo bem ou ndo? Algumas pessoas dizem que
sim e outras dizem que ndo. Vamos falar sobre isso por um minuto.

Todo més, o dinheiro reabastece, certo? Mas esta é a chave - o tempo NAO
reabastece. Ele desaparece. Assim, vocé pode sair e gastar meses ou anos de seu
valioso tempo para descobrir algo - mas nunca tera esse tempo de volta. Em vez disso,
vocé pode economizar esse tempo e esforco, porque ja gastei para vocé e trabalhar
diretamente comigo. Vai custar-lhe dinheiro para comegar, mas esse dinheiro vai voltar,
enquanto o tempo longe de sua familia na tentativa e erro € um esfor¢o desperdi¢ado e
se foi para sempre.

Quebrar velhos habitos: 0 objetivo desse fechamento € ajuda-los a perceber que, se
eles saem hoje sem investir, nada na vida deles vai mudar.

Hébitos sé@o realmente dificeis de mudar. Eu poderia sair do webinar agora e

aproveitar o resto da tarde. Ja tenho sucesso com Isso ja esté funcionando para mim.
Mas isso ndo € sobre mim.

Isso é sobre vocé. Se VOCE sair agora, pode pensar que aprendeu muitas coisas

legais, mas meu palpite € que amanhd de manha vocé ja tera voltado a sua rotina

normal. Certo? Vocé apenas faria 0 que sempre fez. IsSso é 0 que a maioria das pessoas

faz.

Mas como sou seu treinador, seu amigo, seu mentor, ndo vou deixar vocé voltar
aos seus velhos habitos. Vou garantir que vocé seja bem-sucedido, quebrando-os. Se
voce deseja uma mudanca real e duradoura, precisa de exposi¢ao repetida ao sistema
completo. Isso € o que vocé obtera quando investir hoje.

Apenas informacgoes: Meu objetivo para este fechamento € ajuda-los a entender que,
embora tenham obtido algumas informacdes incriveis, eles ndo podem confiar apenas nas
informagdes. Eles também precisam de treinamento e responsabilidade.

Entdo agora eu disse a vocé como todo o sistema funciona. Eu mostrei a vocé como
vocé pode. Eu mostreia vocé que voc8atteprepied faeer tudo isso funcionar. Mas vocé



bem-sucedido com isso, vocé precisara de mais do que apenas informacoes.

Sei que vocé pode ter sucesso com esse sistema, mas precisara de orientagao.
Vocé tera perguntas que precisam ser respondidas. E vocé também pode precisar de
ajuda no departamento de prestacdo de contas. Deixe-me dizer-lhe, eu levo meu trabalho
como treinador muito a sério. Eu ndo vou deixar vocé desistir de si mesmo. Vamos
superar tudo juntos. N@o posso fazer isso com apenas alguns videos e alguns PDFs. A
informagé&o por si s6 ndo vai corta-la.

Minha taxa de sucesso quando as pessoas fazem isso sozinhas € de quase 0%.
Mas minha taxa de sucesso para aqueles que trabalham comigo esta mais proxima de

%. Se as informagdes fossem suficientes, vocé poderia simplesmente recorrer

ao Google. Vocé precisa de um guia que ja esteve la antes, que pode levéa-lo la agora.

Dinheiro ou Desculpas: O objetivo deste fechamento é fazer com que eles parem de inventar
desculpas sobre por que ndo podem comprar.

Estou neste negoécio ha muito tempo. E descobri que existem apenas dois tipos de

pessoas. Aqueles que sdo bons em (ganhar dinheiro, perder peso, etc.) e aqueles que

sdo bons em dar desculpas. Vocé ndo pode ser ambos. Se é vocé quem esta dando

desculpas... Odeio dizer isso, mas acho que vai ser muito dificil para vocé. A boa noticia

é que voceé pode escolher. Neste momento, vocé pade escalher que tipo de pessoa vocé
vai ser. Nao seja alguém que da desculpas, seja alguém que realmente

Suas Duas Escolhas: O objetivo deste fechamento € que eles entendam por que
vocé esta cobrando muito dinheiro e para garantir que eles estejam bem com isso.

Quando estadvamos decidindo como precificar isso, tinhamos duas opg¢des. A primeira era
sair 0 mais barato possivel e vender 0 maximo que pudéssemos. Agora, 0 problema com
iss0 € que nao teriamos nenhum incentivo real para acumular valor. 1sso nos custaria
mais por esses bonus do que valeria todo o curso. Nossa segunda escolha foi aumentar

um pouco o preco e dar a vocé absolutamente tudo o que vocé precisa para ter sucesso.



Suas Duas Escolhas: O objetivo deste fechamento é ajuda-los a perceber que estao
louco se eles ndo investirem com vocé hoje.

Do jeito que eu vejo, vocé tem duas opgdes. Sua primeira op¢ao é néo fazer nada e
n&o dar esse salto de fé (que & 100% livre de riscos).

Sua segunda opgao ¢ desembolsar esse pequeno investimento hoje (em
comparagdo com todo o valor que vocé recebera em troca) e apenas tentar.
Veja se vai funcionar para vocé. Se isso ndo acontecer - por qualquer motivo - vocé

recebe seu dinheiro de volta. Ndo ha risco. Vocé nao tem nada a perder a ndo ser o
estresse e as dores de cabeca.

Nos contra eles O objetivo desse fechamento € chamar as pessoas de realizadoras ou
diletantes.

Acho que ha dois tipos de pessoas me ouvindo agora.
Voceé é um fazedor ou um diletante. Os amadores adoram sentar, ouvir e aprender,

mas raramente fazem alguma coisa e geralmente procuram qualquer desculpa para
nao seguir em frente.

Alguns de vocés sao executores. Vocé ndo tem certeza de como isso vai
funcionar para vocé, mas vocé vé como funcionou para mim e para outras pessoas,
entdo vocé tem fé de que funcionaréa para vocé também. E 0 que descobri € que sao
0s que fazem que progridem na vida, enquanto 0s amadores nunca parecem realmente
progredir.

The Hand Hold: Este fechamento € onde vocé realmente os guia pelo processo de inscri¢ao.

Quando vocé estiver pronto para mudar sua vida, é isso que vocé precisa comecar a
fazer. Primeiro, abra uma janela do navegador - ndo importa se € Google Chrome,
Firefox, Safari. Vou abrir o Chrome agora e mostrar como isso funciona.

Digite www. .com. Nesta pagina, vocé vera Entdo voceé vai clicar aqui
e preencher este formulario.
Depois disso, voce sera direcionado para esta pagina, onde podera criar sua conta. Se
voceé tiver algum problema, este link o conectara ao meu



mesa de apoio,onde ____ pode responder a qualquer uma de suas perguntas.

Diga adeus: Neste close, quero mostrar a eles toda a dor que

desaparecem instantaneamente depois de investirem.

Depois de passar por este treinamento e ter tudo configurado, vocé pode dizer adeus

ao estresse de . Vocé nunca mais tera medo de de novo.
Consegue imaginar como sera a vida quando essas coisas desaparecerem instantaneamente
da sua vida? O que fara com o que sobrou (tempo, energia, dinheiro, etc.)?

Now & Later: Neste fechamento, quero pintar um quadro de sua vida agora em comparagao
com 0 que poderia se tornar se eles investissem.

Ent&o, quero pintar um quadro de onde eu estava antes de comecar (a nova

oportunidade). Eu lutei com . Eu nao seria capaz de
As coisas eram dificeis por qué . Isso soa familiar?

Mas agora quero que vocé tenha uma visao de como a vida poderia ser. Desde

entdo (nova oportunidade), eu consigo. . Agora eu consigo
e as coisas estdo maravilhosas. Consegue imaginar como seria isso?

Apenas Desculpas: O objetivo deste fechamento € invocar quaisquer desculpas que
possam estar impedindo-0s e, em seguida, difundi-los.

Se vocé n&o se inscreveu imediatamente, provavelmente esta pensando em uma de
duas coisas. Primeiro, vocé pode estar pensando . N&o se preocupe.
Passamos todo o primeiro médulo mostrando a vocé . Também

mostrarei como descobrimos. . . Eu te darei modelos para te ajudar a
descobrir isso. Eu te prometo, no fim da semana 1, vocé vai saber exatamente
como )

Em segundo lugar, vocé provavelmente esta um pouco nervoso ao configurar
tudo. Entendi. Mas eu prometo a vocé, n&o é dificil. Na semana 2, vamos



caminhe passo a passo por todo o processo de configuracdo. Eu sei que pode
ser assustador, mas estaremos la para vocé.
A terceira razao pode ser que vocé acha que é muito caro. Se
esse for o seu motivo, ndo sei como posso te ajudar. Este € um
investimento e uma decisédo que vocé precisa tomar por si mesmo.

Quando investi no aprendizado desse processo, paguei $
mas voltei dentro |

Heroi Relutante: O objetivo deste fechamento € ajuda-los a acreditar que podem
realmente fazer isso.

Eu quero que vocé saiba algo sobre mim. Eu ndo sou ninguém especial.
N&o tenho dons sobrenaturais nem nada. Na verdade, eu realmente

. luto com E é isso que eu amo nesse sistema - ndao preciso
se preocupe mais com isso!

Se vocé s6 conseguiu: 0 objetivo deste fechamento € mostrar a eles o que eles ja
obtiveram de gracga e o que eles podem alcangar quando investirem com vocé.

Ok, eu poderia parar por aqui. Se eu parasse bem aqui e vocé tivesse

apenas ' , valeria seu investimento, certo? Mas
vocé também esta adquirindo e . Porém também
vai levar e N . Quero garantir

que nada esta no caminho do seu sucesso.

Close Close: Este close é o empurrao final para leva-los ao limite. Eu

normalmente fago isso varias vezes durante a se¢ao de perguntas e respostas
no final do webinar.

Se vocé ainda esta em duvida, agora é a hora de abrir uma nova janela
do navegador, va para www. .com e comece. Lembre-se
de que nédo ha risco e temos uma garantia de reembolso de 100%. Mas
a unica maneira de saber se isso € certo para vocé é comegar agora.
Vocé pode obter sua conta em .com.



Pronto - 16 fechamentos que vocé pode usar em toda a pilha para ajudar a vender
sua oferta. Eu gosto de usar um close logo antes de introduzir um novo elemento na pilha.
As vezes, até uso dois ou trés fechamentos entre os elementos. Eles simplesmente fluem
naturalmente um para o outro.

Neste ponto, vocé sabe como fazer uma Apresentacao Perfeita. Agora é hora de

olhar para os diferentes funis que vocé usara e como trabalharé esse sistema semana
apds semana.






SEGREDO N° 17

O MODELO DE WEBINAR PERFEITO

Para aqueles que estao neste negocio de informacao ha algum tempo, este proximo

secao sera contraintuitiva. Vocé vai brigar comigo porque no passado vocé ganhou dinheiro criando uma
oferta, vendendo-a para seu publico e criando outro produto no més seguinte para vender para essas
mesmas pessoas. Quando eu disser que vocé precisa fazer EXATAMENTE o mesmo webinar todas as
semanas pelos proximos 12 meses (no minimo), voceé vai pensar que sou louco. No entanto, esse modelo
levou minha empresa de US$ 0 para US$ 10 milndes em 12 meses e para US$ 30 milhdes apenas 12
meses depois.

Nos primeiros 10 anos do meu negécio, concentrei-me em construir uma cultura de pessoas que
amavam o que eu fazia. Entao parei de trazer novas pessoas. Eu tinha meus seguidores e vendia a eles
algo novo a cada més. Uma porcentagem das pessoas compraria e o restante diria nao. A tnica maneira
de ganhar mais dinheiro no més seguinte era criar um novo produto e vendé-lo para essa mesma lista de
pessoas. Entdo, cridvamos um novo produto, langavamos, recebiamos 0 pagamento e comeg¢avamos tudo
de novo no més seguinte. E assim que a maioria dos especialistas administra seus negocios hoje em dia.

Para mim, esse foi um ciclo horrivel, que me obrigou a criar coisas novas todo mées. Eu nao tinha
alavancagem e minha empresa sempre faturava cerca de US$ 1 a 3 milhdes por ano.

Entao, um dia, tive a chance de conversar com uma de minhas amigas, MaryEllen Tribby.
MaryEllen tem uma capacidade Unica de pegar empresas que estao indo bem e escala-las rapidamente
para uma lucratividade muito maior. Um de seus sucessos foi com uma empresa chamada Weiss Research.
Ela os levou de US$ 11 milhdes em vendas para US$ 67 milhdes em apenas 12 meses. Ela teve resultados
semelhantes com varias outras empresas. Pedi a ela que compartilhasse seu segredo. Como ela poderia
fazer uma empresa crescer tao rapido?

Ela disse: “Profissionais de marketing na Internet como vocé sao tao inteligentes e burros ao mesmo
tempo”.

Fiquei um pouco chocado, mas ela tinha 0 meu interesse. "O que voceé quer dizer?"

Ela continuou dizendo que o que fazemos a cada més € o equivalente a criar






converter essas perspectivas em compradores.

Cada mercado é diferente, mas gosto de gastar apenas US$ 3 a US$ 5 por participante do webinar. Se
0s custos estao ficando acima disso, entdo minha pagina de destino ndo esta correta, minha mensagem nao €
interessante, estou direcionando para as pessoas erradas ou algo esta errado. A medida que seus custos
sobem para a faixa de US$ 7 a US$ 8, torna-se um desafio manter a lucratividade no front-end. Aqui estao
meus objetivos pessoais para este funil a cada semana. Seus objetivos podem ser diferentes, mas isso Ihe
dara uma ideia do que buscar.

US$ 3 por inscrito 1.000 Mcritos por semana (US$ 3.000 gastos com anincios)
> Taxade comparecimento de 25% (250 pessoas)

=» Taxa de fechamento de 10% a $ 997 (25 vendas / $ 25k)

=» Vendas dobradas em replays de acompanhamento (US$ 25.000 adicionais)

Com essa férmula, estou colocando $ 3.000 por semana em antncios e ganhando $ 50.000 por semana
em vendas, enquanto adiciono 1.000 novas pessoas a minha lista! Essas sao as metas de cada semana. Em
algumas semanas, ndo conseguimos o total de 1.000 inscritos; outras vezes, recebemos 2.500 pessoas ou
mais. Mas definir isso como meta e fazer um webinar toda semana (sim, 0 MESMO webinar repetidamente) é
a receita para novos leads consistentes e fluxo de caixa para sua empresa.

Entdo, a cada semana, faco um webinar AO VIVO vendendo as pessoas minha nova oportunidade.
Passo a manha de segunda a quinta promovendo aquele webinar para atrair 0 maximo de pessoas possivel na
noite de quinta. Apresento o webinar ao vivo na noite de quinta-feira e fagco minha oferta especial. Entao eu
mostro replays na sexta, sabado e domingo. A meia-noite de domingo, retiro a oferta para quem se inscreveu.
Entdo eu comego novamente na segunda-feira preenchendo meu evento para a proxima quinta-feira. E isso.
Esse é 0 modelo completo.

A proxima pergunta que recebo das pessoas quando explico isso ao vivo €: “Mas Russell, dentro do
ClickFunnels, posso criar um webinar automatizado. Nao posso simplesmente automatizar isso para nao ter
que fazer isso ao vivo toda semana?” E minha resposta é sim... eventualmente — mas agora, vocé TEM que
fazer isso ao vivo.

Eu recomendo apresentar o webinar ao vivo algumas dezenas de vezes (pelo menos) antes de
automatiza-lo, e aqui esta o porqué: Minha apresentagdo do Funnel Hacks me rendeu mais de $ 10 milhdes de
doélares no primeiro ano. A primeira vez que 0 apresentei, fiz em um seminario ao vivo e consegui fechar 33%
das pessoas na sala. Nao muito pobre, certo?

No dia seguinte, ao sair do evento, um dos participantes que ouviu 0



apresentacdo me disse que adorou, mas como era coach e néo tinha suplemento para vender, ndo
podia usar o ClickFunnels.

Eu dei a ela um olhar perplexo.

Ela apontou que todos os exemplos que mostrei eram de pessoas vendendo suplementos,
mas ela ndo tinha nenhum. Eu disse a ela que uso ClickFunnels para meu negoécio de coaching e
mostrei a ela alguns de meus funis. Ela ficou tdo animada que correu de volta para o evento e pegou
duas de suas amigas. Todos eles preencheram os formularios de pedido e os entregaram para mim
antes de eu sair do hotel. Fechei trés pessoas que ndo haviam se inscrito antes!

Essa interacdo mostrou que minha apresentacdo néo foi perfeita. Entdo, no meu voo para
casa, ajustei-o adicionando mais alguns slides mostrando diferentes funis e dando exemplos de
como outras industrias podem usar o ClickFunnels.

Na semana seguinte, fiz a apresenta¢do ao vivo para cerca de 600 empreendedores em um
webinar. Quando acabou, haviamos vendido cerca de US$ 30 mil, o que néo era tdo ruim. Mas eu
sabia que deveria ter sido mais. Eu tive que entregar o webinar novamente em algumas horas para
outro grupo de empreendedores, entdo ajustei novamente. Exportei todas as perguntas que as
pessoas fizeram, revisei-as € mudei meus slides com base nas perguntas que tiveram durante minha
apresentacgdo. Eu vi todos 0s pontos em que expliquei as coisas de maneira errada ou ndo dei
detalhes suficientes ou deixei de lado as coisas que as pessoas realmente queriam.

Quatro horas depois, entreguei esta apresentacdo revisada para cerca de 500 empreendedores
e, desta vez, vendemos $ 120.000 ao vivo! Repeti esse mesmo processo mais de 60 vezes nos 12
meses seguintes - fazendo um webinar ao vivo, exportando perguntas e ajustando a apresentacao.

Provavelmente é por isso que um dos meus amigos e especialistas em conversdo, Joe Lavery,
disse isso depois de assistir minha apresentagao:















Um dos maiores segredos da pagina de agradecimento € que vocé pode (e deve) usa-la para
vender algo as pessoas! Chamamos isso de “oferta de autoliquidagdo” ou SLO. Existem algumas
razbes pelas quais vocé deseja incluir esta oferta aqui.

1. Oferta de autoliquidagéo significa que liquida seus custos com anuncios. E isso
mesmo - muitas vezes vocé pode cobrir completamente seus custos com anuncios
do produto que oferece em sua pagina de agradecimento. Isso significa que tudo o
que vocé vende no webinar é puro lucro!

2. Se eles comprarem algo que complemente o assunto do webinar, € mais provavel
que aparegam ao Vivo.

3. Os compradores em movimento tendem a permanecer em movimento, a menos
que voceé faga algo para ofendé-los. Isso significa que, se eles comprarem de vocé
ANTES do webinar, &€ muito mais provavel que comprem de vocé NO webinar.

Gosto que minhas ofertas de SLO sejam de ingresso mais baixo, geralmente de US $ 37 a US
$ 47 ou uma avaliagdo gratuita (ou US $ 1) para um site de associagdo. Quando langamos o webinar
Funnel Hacks, decidimos oferecer uma avaliagé@o gratuita do ClickFunnels na pagina de agradecimento.
(Honestamente, foi mais uma reflexdo tardia, mas fizemos mesmo assim.) Olhando para as estatisticas
do primeiro ano seguindo esse modelo, mais de 15.000 pessoas criaram testes ClickFunnels a partir
desse link e mais de 4.500 ainda estdo ativos. Se vocé fizer as contas, temos mais de $ 450.000 MES
em dinheiro recorrente vindo apenas de nossa pagina de agradecimento!

PASSO 3: ENVIE UMA SERIE DE E-MAILS DE DOUTRINAGAO.

Entre 0 momento em que alguém se inscreve no webinar e 0 momento em que vocé o apresenta ao
vivo, existem cerca de 10 milhdes de distracées que podem impedi-lo de aparecer. Se vocé nao tomar
cuidado, as pessoas que vocé pagou com publicidade ndo vao lembrar quem vocé € na quinta-feira.

Entéo, durante o intervalo, envio videos aos inscritos para ajudar a apresentar minha filosofia,
deixa-los entusiasmados com o webinar e pré-vendé-los.
Para mim, cada um dos videos € uma pré-venda em um dos meus 3 segredos.
Lembre-se, cada um dos 3 segredos esta ligado a um falso padrao de crenca. Entdo eu fagco um video
falando sobre esse padrao de crenca e digo a eles que o0 webinar 0s ajudara a descobrir por que isso
nao é verdade e por que o oposto é realmente verdadeiro.
Nao responda as perguntas, apenas aumente a curiosidade para o que elas vao



aprenda no webinar.

A principal preocupac¢éo que as pessoas compartilham com essa sequéncia € “Mas e se
eles se registrarem na quarta-feira e receberem apenas um ou dois e-mails de doutrinagcao
antes do webinar?”

O problema é o seguinte: a sequéncia de doutrinacdo NAO ¢ essencial para a venda.

E um amplificador. Se eles assistirem apenas a um video e depois assistirem ao webinar,
tudo bem. Os videos 2 e 3 podem vir apds 0 webinar, e tudo bem. N&o se estresse com isso.
Muitas vezes, um dos e-mails de doutrinagdo € o que os leva a assistir a um replay ou a
comprar apés o término do webinar.

PASSO 4: ENVIE LEMBRETES.

Os lembretes comegam na quarta-feira. Basta enviar e-mails rapidos e/ou mensagens de texto
que digam algo como: “Ei, ndo se esqueca que estamos conversando sobre AO_VIVO amanha
as .” As pessoas nem sempre leem todos 0s e-mails, entdo gosto de enviar um

um dia antes de irmos ao ar, um na manha do webinar, um uma hora ou mais antes de
comegarmos, outro cerca de 15 minutos antes, e um ultimo que diz , “Estamos ao vivo — junte-
se anos!”

PASSO 5: APRESENTE O WEBINAR AO VIVO.

Eu gosto de apresentar meus webinars as quintas-feiras. Outros podem preferir ter¢as ou
quartas-feiras, mas isso importa menos do que seguir a série de doutrinagédo pré-webinar, o
roteiro do Perfect Webinar e as sequéncias de acompanhamento. Para o webinar real, aqui
estédo algumas coisas a serem lembradas.

1. O webinar deve durar cerca de 90 minutos. Nos primeiros 60 minutos,
vOCcé se concentra em quebrar e reconstruir seus falsos padrées de crenca.
Esta é normalmente a parte mais dificil para as pessoas acertarem.

Eles tentam ensinar, tentam compartilhar coisas legais e néo entendem por
que ndo conseguem muitas vendas. O ensinamento central € identificar seus
falsos padrées de crenga. Se voce fizer isso direito, o produto sera vendido
facilmente. Se voceé fizer errado, vocé tera dificuldades.

Revise a secdo Perfect Webinar uma duzia de vezes até dominar a se¢éo
sobre padrdes de crenca.

2. Os ultimos 30 minutos sé@o o arremesso. Vocé entrega isso com a pilha e
adiciona os fechamentos. Quando os 90 minutos terminam, geralmente
passo os 15 a 30 minutos restantes para perguntas e respostas, encerrando






urgéncia e escassez. 1sso é o que leva as pessoas a agir. Eu costumo DOBRAR minhas vendas
entre o horario que encerro o webinar e quando encerramos a oferta no domingo a meia-noite.

Sexta, sabado e domingo, vocé enviara e-mails de acompanhamento, incluindo o link de
replay do webinar. No primeiro dia, falo sobre a 6tima resposta que tivemos na chamada ao vivo
e ofereco a eles a chance de assistir ao replay ... se eles acessarem rapidamente. Quando o
carrinho fecha, o link de replay também desaparece.

As vezes, em minha sequéncia de acompanhamento, envio uma folha de dicas em PDF
(semelhante ao CliffsNotes) que resume brevemente o que abordamos no webinar ou até mesmo
uma versao em PDF dos meus slides para que eles possam ver o que abordamos no webinar.
Algumas pessoas sao aprendizes mais visuais que preferem ler o texto a assistir a um video.
As pessoas estao ocupadas e podem nao ter tempo para assistir a sua apresentacéo de 90
minutos, mas véo digitalizar o seu PDF. Neste e-mail, também relembro que a oferta € valida
apenas até domingo. Esses poucos dias sao para aumentar a urgéncia e a escassez. Se as
pessoas pensarem que tém todo o tempo do mundo para comprar, ndo o farao.

No altimo dia, envio alguns e-mails lembrando que o carrinho fecha & meia-noite. Eu
recapitulo as principais razoes pelas quais eles devem comprar e deixo por iSso mesmo.
E incrivel quantas pessoas vao clicar no botdo Comprar um minuto antes da meia-noite!

PASSO 7: FECHE O CARRINHO.

Domingo a meia-noite, é hora de fechar o carrinho. A oferta é feita e os botées Comprar s&o
desativados. E isso. Vocé concluiu seu funil de webinar perfeito.

REPITA

Segunda-feira de manh&, vocé comega tudo de novo com a Etapa 1: Dirigindo o Trafego. Cada
vez que vocé passar por esse processo, vocé melhorara. Vocé descobrira diferentes formas de
apresentagao que farao com que mais pessoas comprem. Vocé respondera a mais perguntas.
Vocé ajustara sua segmentacao de anuncios. O ponto € nunca parar depois de uma tentativa -
ESPECIALMENTE se vocé teve resultados decepcionantes.

Ninguém apareceu para o primeiro webinar ao vivo de Liz Benny. Ela tinha algumas
centenas de pessoas cadastradas, mas por algum motivo ninguém apareceu. Ela passou meses
se preparando € nem uma Unica alma compareceu. Mas ela ndo desistiu. Ela continuou refinando
seu processo. E ela acabou ganhando pouco mais de um milh&o de dolares



em seu primeiro ano.
Tudo bem com vocé? Se voceé soubesse que poderia ganhar seis ou sete digitos em um ano,
continuaria em frente ao desapontamento? Sim eu também.

O que acontece se voce obtiver 6timos resultados com seu primeiro webinar ao vivo? Vocé deve
automatiza-lo e passar para outra coisa? N&o! Este € um grande erro que as pessoas cometem - automatizar
cedo demais. Realizei 0 webinar Funnel Hacking mais de 60 vezes antes de finalmente decidirmos
automatiza-lo. Um ano inteiro do mesmo webinar, semana ap6s semana. Algumas semanas eu fiz isso 5
ou 6 vezes. Na verdade, até hoje ainda faco isso ao vivo algumas vezes por més.

Quando finalmente a automatizamos, a apresentac¢édo estava o mais compacta possivel. Tinhamos
todas as objecOes cobertas. Sabiamos exatamente como obter trafego.
Tinhamos as sequéncias de acompanhamento certas. E agora tudo se resume aos numeros. Como
passamos muito tempo aperfeicoando o webinar, obtemos resultados previsiveis da versdo automatizada.

Portanto, a ultima etapa é repetir seu webinar. De novo e de novo. Execute-0 todas as semanas
durante um ano inteiro e observe o0 que acontece com sua conta bancéria e seu status de especialista.



SEGREDO N° 18

O ENCERRAMENTO DE 4 PERGUNTAS (PARA
OFERTAS DE INGRESSOS ALTOS)

O processo de webinar e o script Perfect Webinar que vocé acabou de aprender funcionam

muito bem para ofertas entre US$ 297 e US$ 2.997. Mas quando vocé esta vendendo
ofertas mais caras, precisa adicionar outra etapa. Em vez de apenas enviar as pessoas
para um formulario de pedido, envie-as para uma pagina onde elas preenchem um

formulario. Em seguida, pegue o telefone e entreviste-os para ver se eles se encaixam bem no programa.
Isso funciona por dois motivos.

+ Motivo n° 1: € muito mais facil vender um programa de US$ 2.997 a US$
100.000 pelo telefone. Essa etapa extra ajuda as pessoas a se sentirem
mais a vontade para pagar os valores mais altos em doélares. « Razao n°
2: Nos programas de nivel superior, vocé normalmente trabalhara mais de
perto com as pessoas. Vocé pode examina-los para ter certeza de que vai
gostar de trabalhar com eles. Se eles nao forem adequados, ndo os aceite
em seus programas.

Em DotComSecrets, compartilnei um script de telefone em duas etapas que funciona
muito bem quando vocé tem vendedores trabalhando para vocé. Para que esse script
funcione, vocé precisa de duas pessoas: um setter e um close. Funciona incrivelmente bem,
mas apenas quando o especialista NAO ESTA ao telefone. Pelo menos no comeco, vocé
mesmo fara essas ligacdes de vendas e, para isso, recomendo um script completamente diferente.

O CLOSE SCRIPT DE 4 PERGUNTAS
Aprendi vérias partes dessa estratégia com algumas pessoas diferentes. Dan Sullivan






Imagine que vocé e eu comecassemos a trabalhar juntos hoje. Eu ensino tudo o que sei e
faco tudo o que posso para ajuda-lo a obter resultados.

Agora imagine que estamos sentados em uma cafeteria daqui a um ano. O que teria
acontecido em sua vida, tanto pessoal quanto profissionalmente, para vocé se sentir feliz
com seu progresso? O que faria vocé acreditar que esta foi a melhor decisdo que voceé ja
tomou?

Vocé est4 tentando fazer com que descrevam seus objetivos externos e internos aqui.

Vocé quer ouvir seus verdadeiros desejos. Se eles ndo puderem responder a essa pergunta, vocé ndo
quer trabalhar com eles porque nunca sera capaz de satisfazé-los. Ndo importa 0 quanto vocé realize -
e ndo importa o quanto eles Ihe paguem - se eles ndo conseguirem articular seus desejos, vocé nédo
sera capaz de torna-los realidade.

Muito provavelmente, eles comegardo descrevendo desejos externos. Eles querem ganhar $
10.000 por més. Ou eles querem um barco ou uma casa nova chique em um distrito escolar melhor.
Eles querem perder peso ou ter um relacionamento melhor com o conjuge.

Este ¢ um 6timo comego, mas vocé quer cavar mais fundo e chegar aos desejos internos também.
Portanto, faca perguntas de acompanhamento com base em suas respostas.

Pergunta n° 1

Por que vocé quer ganhar $ 10.000 por més? Por que vocé quer aquela casa nova chique?
O que ha de tdo importante no distrito escolar em que vocé esta?

Entédo eles comecardo a revelar os valores e crengas que s&o realmente importantes para eles.
Talvez eles queiram $ 10.000 por més para provar a familia que s&o bons provedores. Ou talvez eles
tenham uma instituicéo de caridade favorita que desejam apoiar em grande estilo. Talvez eles queiram
estar em um bom distrito escolar porque seus filhos ndo estdo sendo desafiados onde estdo. Ou talvez
eles ndo tenham filhos e seu conjuge tenha perdido a esperanca de ter uma familia. Eles esperam que
a mudanca para um bom distrito escolar demonstre que ainda ha esperanca.

Vocé vé como esses desejos internos podem ser muito diferentes para pessoas diferentes,
mesmo que desejem as mesmas coisas? Vocé precisa conhecer as razoes internas POR QUE eles
querem o que querem. Portanto, continue cavando até que eles revelem essas conexdes emocionais
profundas.

No final das contas, todos queremos as mesmas coisas: respeito, inclusdo e proposito. Quando
vocé cava e cava e, eventualmente, eles dizem algo que revela



vocé diz o
seguinte: Ok, entdo vamos revisar por um minuto.

1. Parece que vocé sabe exatamente o que quer. Vocé me disse

que quer porqué i
2. Vocé néo alcangou isso antes inicialmente por
e , certo?

Agora, falo brevemente sobre minha experiéncia com 0os mesmos obstaculos com os quais eles
estdo lutando e pergunto se acham que eu poderia ajudé-los a superar esses obstaculos.

3. E por Gltimo, parece que vocé tem todos esses recursos que poderia alavancar e
que ainda ndo esta aproveitando, certo?

Entdo eu pergunto a eles: “Quanto mais dinheiro vocé acha que ganharia (ou quanto peso perderia
ou quao melhor seria seu casamento) se fosse capaz de eliminar os obstaculos e alavancar esses

recursos?”
Deixo que me expliquem o que vai acontecer.

“Cara, se eu pudesse fazer isso, tenho certeza que poderia ganhar um milhdo de dblares
(ou perder uma tonelada de peso, ser muito mais feliz no meu casamento)...”

Em seguida, faco a transicao para a pergunta final.

Questao #4 4.
S6 tenho mais uma pergunta. Vocé quer que eu te ajude?

Entdo eu paro de falar. Eu ndo digo mais uma palavra até que eles respondam. Na maioria das
vezes, eles dirdo que sim. Enté@o tudo o que tenho a fazer é dizer:



Otimo! Aqui esta como funciona. Minha taxa é R$ . Por este valor,
vocé leva . Estou aqui para te ajudar. Eu posso te transferir para
0 meu assistente para cuidar dos detalhes financeiros agora. Gostaria
de fazer isso?

Se eles disserem que sim, vocé esta feito. Normalmente, a tnica razdo pela qual eles ndo
concordam neste ponto é porque nao tém dinheiro. Se for esse 0 caso, vocé pode oferecer um
plano de pagamento.

Se vocé fez um bom trabalho com as perguntas e eles podem pagar sua taxa, feche a
maioria das pessoas com quem conversar. Basta envia-los ao seu assistente para lidar com os
detalhes do cartao de crédito e esta tudo pronto. E € assim que o fechamento de 4 perguntas
funciona.



SEGREDO N° 19

O HACK DE WEBINAR PERFEITO

Como vocé pode ver, leva tempo para criar uma apresentacéo Perfect Webinar. A maioria

das pessoas passa uma ou duas semanas criando o primeiro. E embora eu use o formato ha
anos, muitas vezes passo alguns dias criando uma apresentacdo. Embora ndo seja realmente
muito tempo para criar a base de milhdes de dolares em um negocio, as vezes vocé ndo tem
tanto tempo assim.

Por exemplo, cerca de dois anos atras, eu estava ajudando um amigo proximo a lancar
uma nova empresa que vendia software de webinar automatizado. Seu processo de vendas
parecia muito tradicional e eles estavam obtendo vendas médias direcionando o trafego para
seu funil. Entdo ele decidiu lan¢ar um concurso de afiliados onde o vencedor ganhava $ 50.000.

Achei que seria divertido competir, mas sabia que a unica maneira de vencer era
mudando a forma como ele vendia seu produto. Eu tinha planejado criar um Webinar Perfeito,
mas conforme o prazo para ganhar os $ 50.000 se aproximava, fiquei sem tempo.

Eu estava competindo contra 100 outros afiliados que vinham promovendo por varias semanas
e estava muito atras. Faltavam apenas alguns dias para o fim do concurso.

Eu estava prestes a desistir e desistir, mas entéo tive uma ideia. E se eu pudesse criar
rapidamente um Perfect Webinar e lancé-lo nos préximos 10 a 15 minutos? Ha! (Tive que rir
de mim mesmo por um minuto. Ent&o fiquei sério.) Eu sabia que nunca conseguiria fazer isso
com slides tradicionais do PowerPoint ou do Keynote. Mas e se eu apenas escrevesse 0S
principais componentes em um quadro branco?

Eu ndo tinha ideia se funcionaria, mas era minha unica chance. Entdo comecei a me
fazer muitas das perguntas que abordei ao longo deste livro. Vou repassa-los rapidamente
para vocé agora, porque isso € tudo que consegui fazer nos 15 minutos antes de ir ao vivo
com esta apresentacdo. (OBSERVACAO: todos esses elementos poderiam ter sido muito
mais fortes se eu tivesse mais tempo, mas eu s6 tinha 15 minutos antes de ir ao ar, entdo tive
que pensar MUITO rapido.) Quero que vocé veja o que pode fazer quando vocé usa 0s
conceitos deste livro como diretrizes.



Pergunta n° 1: Qual é a nova oportunidade que estou oferecendo?
Resposta: Aumentar as vendas de webinar usando meu modelo de webinar semanal

Para este produto, estavamos vendendo software de webinar automatizado, o que néo era
novidade. Entdo, ofereci a eles uma NOVA oportunidade de vender mais por meio de webinars usando
meu modelo de webinar semanal. Esta foi uma nova oportunidade que a maioria das pessoas (na
época) nunca tinha ouvido falar.

Pergunta n° 2: Qual é o Unico Big Domino para esta oferta?

Resposta: Se eu conseguir fazé-los acreditar que fazer webinars por meio do meu
modelo € a unica maneira de chegar a 7 digitos nos proximos 12 meses, eles terdo que
me dar dinheiro. Entédo eu escrevi este titulo:

Como fazer (pelo menos) 7 numeros no préximo ano com ESTE modelo de webinar

Questao #3: Que oferta especial posso criar para quem compra?

Resposta: Passei cinco minutos escrevendo minha pilha em um quadro branco, incluindo
tudo o que daria as pessoas que comprassem por meio de meu link de afiliado. Seu
software ajudou as pessoas a realizar webinars, entdo fiz um brainstorming de coisas
que ja tinha que complementariam o que ele estava vendendo. Aqui esta a aparéncia da
minha pilha:

+ O que vocé vai obter... + O script
de webinar perfeito $ 497 « O treinamento
de webinar perfeito $ 9.997 - Video do meu

encerramento ao vivo $ 2.997 + Funil de webinar
perfeito $ 997 - Meu funil de webinar... Valor

total inestimavel: $ 14.988

Pergunta n° 4: Qual é a minha histéria de origem da Epiphany Bridge?
Resposta: A historia de como eu fui mal no meu primeiro evento e Armand Morin me
ensinou a fazer o stack












Ao acompanhar o que fago online, vocé me vera usando esse roteiro e processo de histéria em
todos os tipos de situagdes, incluindo cartas de vendas em video, teleseminars, videos de langamento
de produtos, Google Hangouts, videos do Facebook Live e até mesmo em minhas sequéncias de e-
mail.

Na péagina seguinte, ha uma folha de dicas que vocé pode usar para estruturar seu Perfect
Webinars rapidos.

FOLHA DE CLASSES DO WEBINAR PERFEITO

Pergunta n° 1: Qual é a nova oportunidade que estou oferecendo?
Pergunta n° 2: Qual é o Unico Big Domino para esta oferta?
Questao #3: Que oferta especial posso criar para quem compra?

Pergunta n° 4: Qual é a minha histéria de origem da Epiphany Bridge?
Pergunta n° 5: Quais sao as trés falsas crencas que eles tém sobre esta nova

oportunidade (os 3 segredos) e quais historias da Ponte da Epifania contarei para
quebrar esses falsos padroes de crenca?

A. Falsa Crenca (Veiculo)

B. Epifania Bridge Story (Veiculo)
C. Crenca Falsa (Interna)

D. Epiphany Bridge Story (Interno)
E. Crenca Falsa (Externa)

F. Epiphany Bridge Story (Externo)



SEGREDO N° 20

FUNIS DE EPIFANIA DE E-MAIL

EPIPHANY SOAP OPERA SEQUENCE

£ g1

Email #1 Email #2 Email #3 Email #4 Email #5

Shovy N...o,,.ﬁm., Whenal Belif  Exhunal Bulif The Stack
o.a‘ Cpiphany Eppaany

Um dos meus maiores avangos aconteceu quando percebi que poderia usar esse

processo de Webinar Perfeito em TODAS as areas do meu marketing, incluindo e-
mail. Em DotComSecrets, falei sobre um conceito que aprendi com Andre Chaperon
chamado Soap Opera Sequences (SOS), que sdo 0s e-mails que vocé envia a alguém
quando ele entra na sua lista. Ele as chamou de sequéncias de novela porque cada e-
mail termina com um gancho que o leva ao proximo episodio, assim como uma novela faz.
Durante anos, usei e-mails SOS com diferentes estruturas de histéria. (Eu até
compartilhei alguns no livro DotComSecrets.) Mas quando comecei a ver as
pessoas usarem o Webinar Perfeito em diferentes situacées, como Facebook Live
e cartas de vendas em video, pensei... Sera que isso também funcionaria como
uma sequéncia de e-mail? Na verdade, eu me pergunto se eu poderia fazer TODAS
as vendas por e-mail e nem mesmo forca-los a assistir a uma apresentacéo. Parecia
tdo louco, achei que poderia funcionar. Entdo, peguei o Perfect Webinar e dividi as
quatro histérias principais e a pilha, adicionei cada uma a um e-mail e testei. Os
resultados foram... bem, eles foram incriveis! Tanto que agora estamos voltando e
adicionando-os em todos os funis que temos.



Existem algumas maneiras diferentes pelas quais usamos isso com sucesso até agora.
A primeira foi apenas escrever cada histéria para os e-mails. A segunda maneira era fazer
videos contando cada uma das histérias e, em seguida, criar um link para o video dentro dos
e-mails. Honestamente, a maneira como eles recebem a histéria importa menos do que
seguir a estrutura real da historia que vocé aprendeu anteriormente neste livro.

Uma das chaves para lembrar na sequéncia da novela como esta é que cada e-mail
precisa atrair as pessoas para a proxima histéria no préximo e-mail. Pense em como boas
novelas, reality shows e a maioria dos shows na TV séo capazes de puxa-lo durante os
intervalos comerciais € semana a semana, deixando-o0 animado com o que esta para
acontecer e depois interrompendo. Fazemos a mesma coisa nesses e-mails, provocando
sobre o préximo e-mail que esta chegando, entao eles estdao esperando ansiosamente por ele.






Funcionou incrivelmente bem e, desde entado, vi dezenas de outras pessoas criarem
versoes de funil de langcamento de produtos de seus seminarios on-line perfeitos. Uma
das maneiras mais poderosas que usamos - € que comecei a ver outras pessoas adotando
também - é depois que alguém passa pelo funil do seu webinar, enviar e-mails para
aqueles que néo compareceram ao webinar e ter eles passam pela sequéncia de
langamento do produto. Dessa forma, aqueles que nao tiveram a chance de consumir sua
mensagem podem obté-la em um formato diferente que podem ser mais propensos a assistir.



SECAO CINCO

QUAL E O PROXIMO?

Agora que vocé criou sua apresentagao e os funis pelos quais as pessoas passarao para
receber sua mensagem, as proximas perguntas que recebo sdo: “Como fago para colocar as
pessoas nesses funis? Qual € o combustivel que vai inflamar meus seguidores para que eu
possa iniciar um movimento de massa?”

Esta se¢éo mostrara como preencher seus funis e mencionar algumas outras coisas que
vocé pode fazer para impulsionar seu sucesso como especialista.



SEGREDO N° 22

ENCHER SEU FUNIL

A pergunta de um milhdo de dolares que todo mundo faz depois de aprender sobre funis &

“Como voceé realmente coloca as pessoas nesses funis?” Eu tive a mesma pergunta
quando comecei. Na verdade, lembro-me de perguntar a um amigo que estava tendo
muito sucesso online na época: “Como vocé cria trafego?”

Ele sorriu e disse: “Russell, vocé nado precisa criar trafego, ele ja esta la. As pessoas
ja estao online. Vocé sé precisa descobrir como fazer com que essas pessoas saiam de
onde estado e venham até vocé.

As rodas na minha cabeg¢a comecgaram a girar. Comecei a pensar ONDE meus
clientes dos sonhos ja estavam se reunindo. Percebi que, na maioria das vezes, as
pessoas que eu queria atender ja estavam no mercado em busca de algo.

E se eu pudesse apresentar a eles MINHA nova oportunidade, poderia fazé-los sair de
onde estavam e comecgar a me seguir.

Mais ou menos na mesma época, ouvi falar de um conceito chamado “Dream 100”
de um de meus amigos e mentores, Chet Holmes. No inicio da carreira de Chet, ele
trabalhou para Charlie Munger, que vocé deve saber que era socio de Warren Buffet na
Berkshire-Hathaway. Chet vendia publicidade para uma das revistas juridicas da empresa.
Na época, eles estavam realmente lutando. Chet estava trabalhando com um banco de
dados de mais de 2.000 anunciantes. Ele fazia liga¢cdes e enviava materiais todos os dias.
Mas eles ainda ocupavam o 16° lugar entre 16 revistas em seu setor. Morto por ultimo.

Entdo Chet ficou esperto. Ele fez algumas pesquisas e descobriu que desses 2.000
anunciantes, 167 deles gastavam 90% de seus orgcamentos de publicidade com seus
concorrentes. Assim, ele definiu esses 167 como seus melhores compradores — aqueles
que gastam todo o dinheiro do setor. Depois de descobrir isso, ele parou de fazer
marketing para todo mundo e, em vez disso, concentrou seu tempo e esforcos nesses 167.
Ele enviava mala direta com objetos irregulares a cada duas semanas, depois fazia alguns
telefonemas. Duas vezes por més ele mandava cartas, duas vezes por més ele ligava.

Agora Chet era conhecido pelo que chamava de “PHD” — Determinagdo obstinada.
Entéo ele continuou indo atras dessas mesmas pessoas més apds meés.












Ao longo dos anos, conheci muitas pessoas que, de alguma forma, conseguiram passar pelos
meus porteiros, mas, quando atendem ao telefone, estédo tdo concentradas em me vender
algo que nunca passamos dos primeiros minutos. Se vocé deseja construir um relacionamento
com seu Dream 100, precisa estar preparado.

Dig Your Well Estratégia #2 Depois de saber quem eles sdo e entender o que é
importante para eles, quero dar a eles uma plataforma que ajude a promové-los, mas ao
mesmo tempo me dé a capacidade de construir um relacionamento com eles.

Minha maneira favorita de fazer isso é entrevista-los para meu podcast ou blog. Normalmente,
consigo de 30 a 60 minutos para fazer perguntas e construir um relacionamento durante a
entrevista.

Quando eu promovo essa entrevista, isso 0s ajuda também. A maioria dos meus
melhores parceiros comegou comigo entrevistando-os e, em seguida, levando esse
relacionamento da entrevista para a Estratégia #3.

Dig Your Well Strategy #3 Agora que tenho um relacionamento basico com eles, uma
das principais coisas que gosto de perguntar (e aprendi isso com Sean Stephenson) é em
qual projeto eles estéo trabalhando que é mais importante para eles no momento.

Depois que eles me dizem, descubro que valor extra posso oferecer para ajuda-los a atingir
seu objetivo. E é isso. E simples, mas é assim que grandes relacionamentos de negocios sao
construidos. Estou cavando meu po¢o ANTES de ter sede.

Quando vocé deve comegar a “cavar seu po¢o”? Bem, ha um antigo provérbio chinés
que diz: “A melhor época para plantar uma arvore foi ha 20 anos. O segundo melhor momento
€ agora." Vocé precisa comecar esta estratégia AGORA, ndo importa onde vocé esteja em
seu negocio hoje.

Depois de passar um tempo cavando seu po¢o, comece a procurar maneiras de
alavancar esses relacionamentos para obter acesso a seus seguidores. Se vocé criou uma
oportunidade realmente nova que atendera ao publico deles, ha varias maneiras de trabalhar
em conjunto. Se vocé “escolheu” um nicho, provavelmente estara em competicao direta com
muitos dos seus 100 sonhos. Mas se vocé criou seu nicho — sua nova oportunidade — entao
vocé deve complementar a maioria deles.

Isso torna o processo de promogao muito mais facil.

Estratégia de promoc¢ao n° 1 A maneira mais facil e melhor de trabalhar com seu
Dream 100 € fazer com que eles promovam VOocé e sua nova oportunidade para seus seguidores.
Esse é 0 meu objetivo numero 1. Eu me concentro muito no relacionamento. E quando for a
hora certa, peco a eles que promovam meu webinar. Eu alcan¢co meu Dream 100 enviando a
eles um boletim informativo fisico e um pacote pelo correio todos os meses com informacgdes
sobre as promogdes especiais que estamos realizando e como eles podem fazer parte delas.
Embora meu Dream 100 tenha crescido para quase 600 pessoas, ainda envio um pacote e
ligo para eles todos 0os meses.

Nem todos no meu Dream 100 promoverao meus produtos. Na verdade, muitos de






CONCLUSAO: O SEU CONVITE

Ufa!

Tenho certeza de que agora vocé provavelmente esta se sentindo como se tivesse bebido de
uma mangueira de incéndio, e eu entendo isso perfeitamente. Os conceitos que expus aqui
levaram mais de 10 anos para serem descobertos por dezenas de mentores diferentes e muitas
tentativas e erros. Eu gostaria de ter algo assim quando comecei. Espero que, em vez de se
sentir sobrecarregado, vocé perceba que esse €, na verdade, um grande atalho.

Eu apenas compartilhei nestas paginas aquelas coisas que comprovadamente funcionam
em meus préprios negécios e nos de Nnossos outros membros. Vocé pode ter fé, sabendo que
nao esta implementando coisas que foram comprovadas em centenas de mercados diferentes.

Os diagramas que inclui em cada capitulo também devem ajudéa-lo a relembrar
rapidamente as mensagens centrais para que vocé possa refletir sobre elas repetidas vezes e
consulta-las rapidamente a medida que constréi sua cultura, cria seus produtos, conta a seus

histérias e construa seus funis.
Se voceé est4 se perguntando por onde deve comegar, € iSso que eu recomendo.

1. Seja MUITO claro sobre quem vocé deseja servir e qual nova oportunidade
vOCeé criara.

2. Obtenha resultados para o seu grupo beta. Seus resultados se tornaréo a
base a partir da qual seu neg6cio especializado crescera.

3. Torne-se um mestre contador de histérias. Esta € a habilidade mais importante que
vocé pode aprender.

4. Mude o mundo. Sua mensagem tem a capacidade de mudar a vida das
pessoas, entdo use-a.

Espero que a leitura deste livro tenha sido um grande investimento de seu tempo. Passei
mais de 18 meses escrevendo e reescrevendo porque queria que fosse perfeito para voceé.
Mas nao importa 0 quao bom vocé faga um livro, ele nunca sera tdo bom quanto






Conseguir que as pessoas lhe deem dinheiro também é uma das melhores maneiras
de responsabilizé-las por seus objetivos. Lutei com meu negocio por quase dois anos porque
estava com muito medo de investir em mim mesmo. Também nunca fui capaz de pedir a
outras pessoas que investissem nos produtos e servicos que criei. Nao foi até que comecei a
assumir compromissos financeiros com diferentes treinadores e mentores que finalmente
consegui me tornar congruente. Por estar investindo em mim mesmo, pude sair e pedir aos
outros que investissem em si mesmos com meus produtos e servicos.

Eu sei que vender pode nao ser sua atividade favorita. Mas quando as pessoas pagam
vocé, isso Ihes déa a transformagéo de que precisam para mudar suas vidas. E um ciclo legal
pelo qual temos a chance de passar - vocé cria algo, testa e, se funcionar, vocé é pago.
Quanto mais vocé se concentrar nesse ciclo, mais vidas vocé podera mudar.

O processo Expert Secrets concentra-se em um funil principal, 0 Webinar Perfeito -
fazendo com que vocé adquira o habito de produzir um evento ao vivo toda semana.
Consisténcia paga! E se vocé passar algum tempo nas comunidades ClickFunnels ou Funnel
Hacker, sabera que existem muitas outras maneiras de monetizar seu conhecimento, agregar
valor aos seus clientes e ganhar dinheiro. Vocé pode continuar empilhando funil apés funil
com base no que seu publico precisa e deseja.

Quero te convidar para sair comigo e com as outras pessoas incriveis do meu mundo.
Passe algum tempo em nossos grupos do Facebook, assista a nossos videos, participe de
nossos eventos e fagca amizade com outras pessoas como vocé. Eles podem estar em um
mercado diferente e ter uma mensagem diferente, mas tém a mesma misséo. Eles estédo
tentando mudar o mundo a sua maneira. Essa tem sido minha for¢ca motriz na ultima década
e me sinto muito abencgoada por ter a chance de trabalhar com empreendedores como voce,
que estao fazendo exatamente a mesma coisa.

Dito isso, encorajo vocé a dominar as habilidades deste livro. Torne-se um mestre
contador de histérias. Torne-se realmente o veiculo de mudancga que eu sei que vocé pode ser.
Depois de fazer isso, encorajo-o a ir mais fundo. Passe mais tempo conosco e descubra
como levar sua empresa, seu negocio e a vida de seus clientes para o proximo nivel.

Obrigado por passar este tempo comigo. Eu falo com vocé em breve.



Russell Brunson
PS: Lembre-se, vocé esta apenas a um funil de distancia...














