CRIAÇÃO DE PLR E DIMINUIÇÃO DE REEMBOLSO

as pessoas são motivadas por consequências e resultados concretos e ignoram consequências e resultados abstratos
EX: cinto e covid
Pegando esse gancho, chip e dan heath criaram um scorecard para descobrir se sua ideia é realmente boa, para isso ela precisa se enquadra em algum ponto do scorecard.... quanto mais pontos ela tiver melhor seria
· simples
· surpresa
· concretude
· credibilidade
· sentimentos (ligado a empatia)
· relatos
então como ela sua ideia vai dar certo: ela precisa levar o público a: prestar atenção, compreender e se lembrar, concordar e acreditar, importar-se e ser capaz de agir sobre a idéia
EX: trabalhe 4 horas por semana tim ferris
então como você vai encontrar essas ideias:
· deixe as reclamações do seu público guiar suas novas ideias
Qual a reclamação dos brasileiros hoje? qual o problema que eles têm enfrentado?
você vai garantir maior escalar e muito mais dinheiro:
· descobrindo aquilo que a sociedade deseja, mas não sabe como obter
é muito mais fácil você vender onde existe a consciência de um problema do que onde não existe
a maioria das vezes você não vai precisar ter ideias, mas apenas procurá-las:
· fique atentos a novidades e tendências - podcast - canais de notícias - canais de tutoriais no google - redes sociais - perfis de fofoca
· o Youtube tem muitos canais entregando mecanismo de graça que pessoas pagariam para poder ter
· play store e apl
· telegram em canais de tecnologia


Como transformar suas ideias:
Transforme sua ideia em um mecanismo...
(nunca diga o que é sua ideia ao seu prospect... crie uma nova roupagem para essa ideia que seja impossível de ser encontrada no google, que apenas você seja o detetor ) que seja  fácil de consumir  e tragam resultados rápidos
Mostre a ele que pode ser do jeito que ele deseja...
que ele pode ser rico
que ele pode ter liberdade
que ele pode ser magro
faça sua idéia derrubar as barreiras de entrada

UM -> DIFERENCIAÇÃO (PRODUTO SUPERIOR FECHA VENDA)

-> OFERTAS FORTES: bônus, acompanhamento, garantias, não é apenas acompanhamento.

 -> oferta forte com copy fraca, vende. oferta fraca, copy fraca, não vende,oferta fraca com copy forte, patina

Vcs estão transformando PLR em commodity

· MIGRAR FB PARA YOUTUBE


—----------------

BIG IDEA -> ideia por trás da sua copy

9 passos para descobrir

1-  que tipo de ideias estamos procurando : o ponto perfeito 



escondida

as idéias desconhecida de todos, exceto de alguns. não sendo discutida fora de certos círculos 


emergente:

as ideias estão se espalhando. conhecidas em certos círculos. Penetrando no convencional. criando reações e debate


conhecidas:

essas as ideias são fatigantes, anteriormente emergentes agora conhecidas 

EX: (ceto)

A ideia está morta. 

ninguém está animado com isso. é chato ou difícil. as pessoas não acreditam que funciona mais. foi refutado ou abandonado

EX: (low carb)

· tem mais ideias escondidas do que conhecidas

ideias conhecidas e emergentes são finitas. existe um número limitado delas

ideias escondidas, são infinitas - são mais excitantes, porque são novas, existe menos resistência a elas.. pessoas se sentem como informadas e privilegiadas

9 PASSOS PARA CRIAR A BIG IDEIA: 

1 - Formular: estabeleça o problema que você está tentando resolver (definir o problema, mostrar consequência e afirmar a solução a forma do dan kennedy)- > comece com problemas amplos, diabetes, bebidas, gordura, próstata

2 - Refrasiar: faça uma nova frase como uma pergunta "porque"? -> porque as pessoas têm diabetes? porque as pessoas são alcoólatras? porque as pessoas engordam?

3 - Procure por respostas: google, science dayly, craiglist,  foruns, youtube etc…

4 - Pesquisa personalizada: personalize sua pesquisa para ter novos ângulos … -> surpreendente, descoberta, nova descoberta, alarmante, aterrorizante, secreta, a ciência por trás, a verdadeira razão, exclusivo, etc… (procure sinónimos dessas palavras e use-as) -> após achar a resposta interessantes, vá mais fundo nelas 

5 - Classifique as respostas: escondidas, emergentes, conhecidas

7- Rankear: faça um ranking das suas ideias sobre o quanto  elas parecem interessantes / poderosas / atraentes

8 - Decida se essa ideia está na hora certa:  se pode ser usada agora: fácil de entender? emocional? gera curiosidade? quebra o paradigma? pode ser provada?

9 - Teste: escreva uma pequena copy, headline, sub headline, lead (primeiros parágrafos) veja se chama a atenção 


—----

AS CAMADAS PROFUNDA

1 CAMADA: quem são seus compradores: idade, cor, religião

2 CAMADA: como seu comprador se sente, como o que / quem eles estão frustrados? o que eles desejam? Quais são as objeções deles?

3 CAMADA: 
1 parte : O que você está vendendo em  apenas 1 frase?
· EX 1: Nicho sobrevivência (fim do mundo): eles querem proteger suas famílias, estar preparado, querem ser vistos como mais espertos que os outros. O que estou vendendo? (paz - diminuindo ansiedade, medo, raiva etc..)
· EX 2 : nicho de emagrecimento: querem ter um tanquinho, querem se sentir bonitos, ter auto estima, não sentir pena de si mesmo, não querem sentir vergonha dos seus corpos. O que estou vendendo? (confiança - de ser você mesmo, de ser feliz, de ter auto estima)
· EX: Nicho beleza - rejuvenescer: querem se sentir e parecer ter menos anos do que tem, querem ser jovens para sempre, não querem viver mais, mas querem viver como se fossem jovens ainda. O que estou vendendo? (inveja, luxúria, querem parecer melhor que os outros)

2 parte: ativando as emoções:

2 ou 3 emoções mais latentes nos seus compradores e que você precisa usar:
· raiva
· medo
· dor
· vergonha
· ganância
· ambição
· status
· luxúria

Nicho sobrevivência: emoção 1# - raiva
· estão sempre bravos e frustrados, culpando alguém, governo, Bilionários

3 parte: Crenças (NÃO SÃO OBJEÇÕES) mais profundas sobre o tópico/área que você está tentando ajudar eles?

Ex: relacionamento:  Mulheres, gostosas não gostam de pobres como gostam de caras rico
· Quando sua VSL inicia, o comprador está pensando: sou pobre e mulheres gostosas não gostam de caras pobres
· Mulheres não gostam de caras baixinho: o comprador está pensando: ok, as mulheres gostam de caras altos, e não de cara baixo
se você não trabalhar as objeções então não terá vendas

Ex: finança: é tudo manipulado, eles não deixam ninguém como eu ter sucesso
· investir é a mesma coisa que apostar
· você tem que ser rico para investir
 
4 parte: você tem mais de um comprador:

Ex: relacionamento:

comprador 1: o cara que se divorciou e sente que está começando de novo, lá com seus 40 anos. Sente que o mundo dos relacionamentos passou e ele não entende nada mais,  as mulheres mudaram, esse cara não sabe escrever uma mensagem, usar redes sociais, tinder, etc..

comprador 2: tem uma garota em mente e está apaixonado por ela, pode ser sua amiga, ser da faculdade, do grupos de amigos. Ele acha que não precisa aprender técnicas de conquista, ele só quer conseguir essa garota.
comprador 3: um cara de sucesso, mas acha que não tem muito poder de escolher uma mulher, mas  elas que escolhe ele, ele fica com as que sobram ali.

· Escreva de uma forma que pegue essas pessoas 

5 parte: Você precisa entender o que já persuadiu eles a comprarem no passado: 
o melhor indicador de que eles irão comprar no futuro é o que eles já compraram no passado

disseque outras ofertas que vendem bem no seu nicho (olhe seus concorrentes)

· Quais são as ofertas que já estão vendendo?
· Quais são as big ideias que já estão vendendo?
· Quais são os mecanismos que já estão vendendo?
· Quais são os ângulos que estão sendo utilizados no lead?
· promessa utilizada?

· > diferenciação (você pode pegar o que já está vendendo, e mudar a BIG IDEA e o UM)


6 parte: Quais os ângulos, ganchos, histórias, eles já responderam no passado? suas ou dos concorrentes

Saber o que já vendeu garante a você uma mina de ouro no futuro

EX: rejuvenescimento

ângulos antigos:

· Médico de 64 anos faz escalada de mais de 800 KM
· Correndo maratonas com 70 anos
· Esse senhor de 90 anos caminha 5 horas todos os dias

O QUE TEM EM COMUM? pessoas velhas fazendo coisas impressionantes

O ângulo usado é pessoas acima de 60 anos fazendo coisas impressionantes, como posso utilizar isso?

ângulo novo usando ângulo antigo como base:

HEAD: Médico de 61 anos choca a fox news quando ele revelou um segredo militar escondido que dá aos idosos uma segunda chance de juventude

em uma idade em que a maioria de seus amigos sofre de dores nas articulações, diabetes e problemas cardíacos. Dr Lane Sebring parece estar ficando mais jovem a cada dia apesar de completar 61 anos em março, Sebring ainda está competindo em competições de artes marciais contra caras com metade de sua idade... e vencendo!
mas não é apenas sua destreza física que é notável...
dê uma olhada em seus testes de laboratório, e você pensaria que estava olhando para um cara na casa dos 30
sua pressão arterial registra um saudável 110/79, e seu nível de açúcar no sangue em jejum nunca salta acima de 70 mg/dl… (essa copy rodou por 1 ano e faturou 89 milhões)

-> IMPORTANTE: sabendo que funciona, não pare, continue fazendo, utilize seu mesmo ângulo que deu certo, mas de forma diferente

· ao ver que a copy acima deu certo, com o ângulo de pessoas velhas fazendo coisas impressionantes:

ângulo novo usando o 1 ângulo novo como base:

HEAD: Veterano de 87 anos choca sua mulher e "volta a vida"no asilo para veteranos da califórnia

ele está se transformando em uma casca de seu antigo eu, sua esposa chorou.

len tornou-se tão frágil que precisou de cada grama de energia apenas para se levantar de sua scooter 

mas len nem sempre foi assim...

na verdade. quando ele estava servindo nosso país durante a Segunda Guerra Mundial, ele pesava 225 libras. cara!

mas agora, ele estava tão fraco que sua esposa foi forçada a ficar em cima dele 24 horas por dia na casa dos veteranos

7 parte: Quais são as lentes que seu cliente vê o que você está vendendo

· Pessoas que nãos e valorizam
· Se acha mais que os outros
· Exposto, vulnerável
· Carente, depende dos outros
· Auto Suficiente, não precisa de ajuda dos outros
· Perfeccionista, padrões irreais
· Precisa de aprovação, quer reconhecimento
· Negativo, pessimista
· Desconfiado, na defensiva


EX: 1# Gestor de tráfego:

· E se eu não conseguir fazer o site vender
· E se eu aumentar meus preços e o cliente disser não
· E se eu passar horas montando uma campanha e ela não vender
· Tenho medo de me expor
· Tenho medo de receber feedback do meu serviço
· Eu acho que meus concorrentes são melhores que eu
· Eu não sei o que dizer para os clientes


COMO USAR ISSO:

Sabendo que os gestores se sentem inseguros, a solução é colocar mais acompanhamento e solução (isso se encaixa em como baixar seus reembolso)


Ao descobrir as lentes dos seus compradores, use-as em cada oferta, cada anúncio, cada vsl, cada email etc…






COMO DIMINUIR SEU REEMBOLSO

use a gamificação - variabilidade 

RECOMPENSA DA TRIBO

Nossos cérebros são adaptados para buscar recompensas que nos fazem sentir aceito, atraentes, importantes e incluídos

· TEORIA DO APRENDIZADO SOCIAL: Pessoas que observam alguém sendo recompensado por um determinado comportamento têm maior probabilidade de alterar suas próprias convicções e açòes subsequentes

EX: facebook, stack overflow, league of legends


RECOMPENSA DA CAÇA

fazem com que corramos atrás de metas para ganharmos algo em troca

Ex: máquina caça-níqueis:  o jogo ao distribuir recompensa em momento aleatórios incita o jogador a continuar jogando

RECOMPENSA DO EGO

obter satisfação, ser o melhor

EX: video game


-
mantenha a sensação de autonomia

· RANKING DE EMAGRECIMENTO
· RANKING DE FATURAMENTO
· IG ( DIABETES NÃO) -> CLOSE FRIEND P/ OS COMPRADORES -> STORIES, POSTA MARCANDO FULANO EMAGRECEU | GANHADO DINHEIRO (FEITO O PRODUTO DAR CERTO)
· Bônus -> 1 receita smoothies



· UM: Ser a diferenciação do seu concorrente -> (pode ser 80% igual e 20% diferente)
