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ESY

Aqui esta o que eu descobri depois de

7 anos no mundo digital e que pode te

ajudar a ter resultados de verdade nos
proximos 30 dias

Isso me deixou dias sem dormir direito.
Eradomingo e depois do culto eu fui jantar com a minha esposa. Enquanto
ela fazia o pedido eu olhei o meu celular e tinha um email dizendo o

seguinte: Amanhd é o grande dia.

Era um novo produto que seria lancado no mercado brasileiro. Isso
aconteceuem 2013.

Na época eu tinha uma agéncia chamada Nordeste SEO e eu estava
ajudando muitos infoprodutores na geracao de trafego organico para os
seus lancamentos.

Ali, sentado na mesa eu olhei para a laponira e falei:

Eu vou criar um produto. A primeira reacdo dela foi perguntar: Como vocé vai criar
um produto e ao mesmo tempo vai cuidar dos clientes da agéncia?

Refletindo sobre a pergunta dela eu disse: Mas eu nao preciso parar de
cuidar dos clientes.

- Vocé ndo vé a rotina dos nossos clientes que sdo infoprodutores?
Ela questionou novamente.

- E vocé tem razédo. Eu disse enquanto guardava o meu celular no bolso.

Mas aquilo ficou na minha mente.



Como eu consigo criar um produto sem que eu precise parar de atender
os meus clientes? Sem que eu figue totalmente sem tempo para outras
como alguns dos meus clientes?

Foi quando alguns dias depois, conversando com um potencial novo
cliente,ele me falou queestavafrustado, poiso produtodeletinhavendido
apenas R$45.000.

Foi ali, durante aquela conversa que a minha mente explodiu. E isso!

Eu ndo quero tentar freneticamente fazer uma grande quantidade de
dinheiro com um produto, eu quero apenas gerar um lucro extra para a
minha agéncia.

Talvez, isso possa até me ajudar a conseguir mais clientes. Bingo!

Voltando para casa eu virei para a laponira e falei: Eu vou criar um produto
digital.

Ela olhou com aquele olhar que as mulheres olham: Nés ja conversamos
sobre isso.

Entdo eu disse: Sim, mas eu encontrei uma solucao.

Qual? Ela perguntou?

Eu vou criar um Produto de R$2.000 e vou vender para somente 12 pessoas. Eu
quero somente gerar uma lucro extra para a agéncia de R$24.000.

E, parece uma boa ideia.

Bingo!

E foi assim que tudo comecou. 12 Clientes de um curso de R$2.000.
Preste bem atencao no que eu vou te falar: As pessoas ficam tentando

criar produtos seguindo o seguinte raciocinio: Que produto eu posso criar
que seja DIFERENTE de tudo o que existe no mercado?



NAO FACA ISSO!

E completamente diferente disso. A pergunta é:

O que existe no mercado que JA ESTA VENDENDO e que vocé possa
oferecer algo COMPLEMENTAR.

A outra pergunta é: O que existe no mercado que ja esteja vendendo
muito bem e eu possa entregar de uma MANEIRA/FORMATO diferente.

Vocé nao precisabrigar comoslideresdoseunicho.Facaelestrabalharem
PARA VOCE. Crie produtos complementares ou em um estagio um pouco
mais avancado.

Isso vai mudar TOTALMENTE a maneira como vocé pensa sobre produtos
digitais. Sério.
Depois que eu descobri isso, eu fui de 3 produtos para 25 produtos. Por

que?

PORQUE VENDE! E mais FACIL! E mais LUCRATIVO. Esse é o tipo de coisa
gue eu devia ficar calado e ndo “dar ideias” para os concorrentes.

Mas eu vou te contar um segredo. ELES TRABALHAM para mim. Todos os
Dias.

Eunaofaconenhumaquestaode terum produtocomdezenas de milhares
de alunos. Eu vejo produtos como FONTES DE LUCRO. E como se fosse
uma acao na bolsa de valores.

Tem dia que vale mais, tem dia que vale menos. Mas ele SEMPRE gera
algum lucro. E quando eu preciso de uma nova fonte de lucro? Eu CRIO
um NOVO.

Existem pessoas tentando criar um Unico produto ha mais de 12 meses,
outros sé tem 2 produtos. E muita oportunidade sendo jogada fora.



“Mas eu quero ter um super produto de qualidade” Amigo, vocé NAO é a
Apple. E mesmo se fosse, a Apple lanca produto novo o tempo todo.

E tem mais, qualidade para vocé significa 10 mil aulas? O seu cliente nao
achaisso.

Antesdecontinuareexplicar exatamente qualfoioprocessoqueeuutilizei
para criar e vende o meu primeiro produto, ainda em 2013, praticamente
sem lista de emails, sem autoridade como produtor, eu quero falar sobre
a Oportunidade Perdida no marketing digital.

R$10.000 CONTINUA SENDO R$10.000
OU VOCE VIROU O BILL GATES?

Quando eu vi aquele empresario frustrado porque vendeu apenas
R$45.000 em pouco mais de uma semana, nada daquilo fazia sentido para
mim.

Para fazer R$45.000 eu precisava atender bons clientes de consultoria.
Mas um tempo depois eu descobri o porque ele ndo estava tao feliz assim.
R$45.000 era o que ele tinha faturado, o lucro liquido dele n3o tinha
passado de R$15.000.

Agora tudo fazia sentido.

Mas a partir disso eu tive ainda mais certeza do que eu queria. Se eu
conseguisse criar um produto que me gerasse um lucro extra paraaminha
empresa, eu conseguiria ter uma nova fonte de faturamento e estava
diversificando os meus ganhos.

Eu estava quase me sentindo um investidor comprando acdes na bolsa de
valores. Entao eu aprendi essa primeira e importante licao:

Nunca comece criando um produto pensando em tentar viver dele ou

que eleira vender milhoes. Comece simplesmente pensando em gerar um
lucro extra ou uma renda extra.



Se vocé é um empregado de carteira assinada e ganha R$5.000 por més,
sua meta deveria ser criar um produto digital que pudesse lhe gerar
R$2.000 por més a mais.

Naturalmente, com o passar do tempo vocé pode conseguir alcancar os
mesmos R$5.000 do seu salario.

Se vocé é um consultor ou dono de agéncia e cobra R$3.000 pela sua
consultoria. Sua meta deveria ser ter um produto digital que pudesse
gerar inicialmente R$3.000.

Vocé iria experimentar ganhar R$3.000 de uma maneira diferentes. O
esforco e o investimento para fazer R$3.000 é completamente diferente
do esforco e investimento para fazer R$300.000.

Vocé so precisa fazer uma simples pergunta: Vocé realmente precisa de
R$300.000 agora? Hoje? Imediatamente?

Ou vocé pode ir naturalmente alavancando os seus numeros? Pouco a
Pouco?

Particularmente eu nao gosto de falar publicamente dos meus nimeros,
nao acho necessario e em muitos casos mais atrapalha do que incentiva.

Mas vou tentar abrir um pouco desses bastidores sem parecer arrogante
e sem querer colocar em vocé uma pressao desnecessaria.

Mas aqueles R$24.000 em produtos digitais, alguns anos depois se
transformaram em aproximadamente 8 milhdes (de LUCRO).

Eu continuo simplesmente criando novos produtos para gerar uma nova
fonte dereceita e nuncatentando criar um produto que ira gerar milhoes.
(Eventualmente vocé conseguird um produto assim, mas ele ird fazer 1
milhdo em 12, 24 meses).

Vocé consegue esperar 6 meses para lucrar de R$25.000 até R$100.000
ou 24 meses para lucrar 1 Milhao?



Se vocé consegue esperar e nao precisa desesperadamente vender muito
um produto que sequer foi criado, a minha conversa é com vocé.

Quando vocé pensa em criar um produto digital para fazer R$10.000 ou
R$15.000 por més, tudo fica extremamente mais simples. Comecando
pelo produto.

Vocé nao precisa criar dezenas de bdénus, ndao precisa fazer grandes
promocoes ou parcerias, nao precisa de muitas pessoas na sua lista de
emails, tudo fica absurdamente simples.

E aqui vem o0 GRANDE segredo. Presta bem atencao nisso.

Quando vocé cria um produto para gerar uma renda extra ou um lucro
extra, vocé pode entregar uma experiéncia diferente, pois vocé tem
naturalmente um nimero menor de pessoas.

Quando eu vendi o meu primeiro produto, chamado “Formacao SEO na
Pratica”, eu criei 4 modulos e fiz uma série de 4 lives AO VIVO.

Mas como eram apenas 12 pessoas, eu permiti que durante 90 dias, cada
participantes me enviasse emails com duvidas e ainda pedi que eles
fizessem alguns exercicios.

R$24.000 na época, representava 4.8 clientes de consultoria. E agora eu
tinha conseguido gerar aquele lucro paraaminha agénciade uma maneira
completamente diferente.

Rapidamente eu entendi que eu tinha que separar as fontes de lucro e

entdao comecei a fazer uma tabela dos clientes da agéncia X tabela da
venda do treinamento.

UMA VENDA QUE VALEU POR 1.000

Eu ainda morava em Fortaleza, quando viajei para Sao Paulo para fazer
uma reuniao com um dos meus clientes de consultoria. Durante a reuniao
eu comenteique tinhafeitouma estratégia paravender o meu novo curso.



Um dos participantes da reuniao perguntou: Como € esse curso?

Entao eu fui explicando, eu basicamente ensino em 4 médulos as 4 fases
dos projetos de SEO que eu entrego para os clientes. Sé isso.

De alguma forma ele achou a pagina do curso e ao final da reuniao ele me
procurou e falou:

-Eu estou interessado em comprar o curso. Eu tenho um colega que também esta
muito interessado.

- Vocé pode fazer um preco especial?
- Na hora eu falei: Compra ainda hoje que eu libero 2 vagas pelo preco de 1.
10 minutos depois ele fez o pagamento. Bingo!

O que vocé esta prestes a aprender pode literalmente virar o seu novo
cartao de visita. Quando vocé tem um produto digital, um jantar, uma
reunido ou uma palestra, pode gerar vendas com o minimo de esforco.

Mas POR FAVOR, preste bem atencao no que eu estou explicando. Eu
nao estou falando sobre um SUPER PRODUTO, com 10 mil aulas e 50 mil
bonus. Estou falando do simples.

As pessoas querem o resumo do resumo.

Vocé nao precisa de “produtdes”. Se vocé entender essa Licdo, em poucos
dias vocé sera capaz de criar um primeiro produto. Muito provavelmente
nao ira faturar milhdes, mas pode colocar um dinheiro a mais na sua conta
bancaria, talvez, pelos préoximos 5, 10 anos. Ou quem sabe mais.

Vamos fazer um breve resumo do que falamos até agora:
#01 - Crieum Produto com a metade Renda Extraou Nova Fontede Lucro
#02 - Cologue uma meta muito baixa de vendas e muito alta de margem

de Lucro
#03 - Nao tente criar um produto muito complexo, com boénus, muitos

modulos (Algo simples)



#04 - Pense em algo que vocé possa entregar de maneira diferente
(Lembre-se: serdo poucas pessoas)

#05 - R$10.000 continua sendo R$10.000. (Ndo menospreze o dinheiro)
#06 - Se vocé tiver calma e paciéncia, os numeros irao aumentar
naturalmente

No proximo capitulo eu vou falar sobre a melhor estratégia para vocé
definir o formato do produto, o preco, o modelo de entrega do produto e
como definir suas metas.

Antes de terminar esse capitulo, me deixe acrescentar s6 mais uma
informacao:

O meuprimeiroprodutofoicriadoemaproximadamente 7 dias. Aprimeira
campanha foi organizada em cerca de 10 dias. 20 Dias depois eu estava
pronto para comecar as primeiras vendas.

O mesmo método que eu usei em 2013 eu continuo usando, mas
obviamente eu consegui reduzir bastante esse tempo. MAS nao é sobre
criar produtos rapidas. E sobre saber o momento certo e o tema certo
para criar uma nova fonte de lucro para vocé e sua empresa.

Tem s6 mais uma coisa para falar: Eu tenho escrito aqui do lado da minha
mesa: Nao fique produzindo contelddos, CRIE produtos. Nao fique fazendo
Lives gratuitas. Escreva cartas de vendas.

Mas somente para vocé entender o que eu quero te ensinar. A laponira
ia escrever um artigo chamado “Manual de 9 Passos Para Produzir
Contetdo”. Mas eu decidi vender isso em formato de E-book por R$7.

Esse E-book ja vendeu mais de 3.500 copias. R$24.500 por um artigo que
seria entregue gratuitamente, na esperanca de “criar autoridade” e um

dia vender.

Euduvidoquevocé tenhacoragemdeficardistribuindo contetddo gratuito
na esperanca de um dia vender, depois de ler esse e-book.



Eu ndo estou dizendo que vocé NU’NCA mais vai produzir conteudo free.
Mas provavelmente essa sera sua ULTIMA prioridade.

Enquanto vocé esta criando conteudo gratuito, alguém esta criando um
produto que vai gerar algumas dezenas de milhares de reais. Nao sera um
produto “miliondrio” mas vai gerar um lucro extra.

Lembre-se: R$10.000 continua sendo R$10.000. :)




EY:

As Perguntas Secretas Que Escondem
os Fundamentos de Todos os Produtos
Digitais REALMENTE Lucrativos

Vamos continuar nossa aventura.
O meu coracao disparava so6 de pensar que poderia dar certo

Depois que eu tomei adecisaode criar o meu produto, pensar arespeito ja
era o suficiente para me deixar ansioso e ao mesmo tempo aterrorizado.

Durante odiaeuficavanaagéncia, 100% concentrado nos meus clientes e
tao logo que chegava em casa, comecava a trabalhar no meu novo projeto.

Como sera o produto? Qual o nome do produto? O que exatamente eu
vou ensinar? Qual o tamanho ideal desse produto?

Eram tantas perguntas sem respostas que minha cabeca comecava a doer.
Era assustador.

“Menos Natanael, vocé ndo vai criar um curso de negdcios para Harvard,
vocé vai ensinar algo que vocé sabe para pessoas que nao sabem. Além
disso, vocé s6 quer fazer algumas vendas e gerar um lucro extra com esse
projeto”.

Isso me ajuda a relaxar até hoje.
E foi com o meu ritmo cardiaco mais controlado que eu encontrei o que eu

chamode Perguntas Secretas escondidasemtodos os produtos realmente
lucrativos.



Eu vou te contar agora exatamente como eu encontrei o método que iria
me ajudar a criar mais de 20 produtos, além de ajudar a desenhar mais de
50 produtos para clientes e amigos.

Ontem conversando com a laponira sobre essa série ela me perguntou:

- Mas me fala, qual é o grande segredo para criar um produto? Vocé nunca me
explicou em detalhes.

- O segredo esta nas Perguntas Secretas, eu disse.

- Ok! Mas que perguntas secretas sdo essas? Qual a dor do cliente? E isso?

- Ndo é isso, eu disse. E ainda mais simples.

- Entdo me conta. Ela disse, quase ficando brava.

Eu pensei em brincar e falar: (Eu vou falar disso no capitulo #03, mas eu
fiquei com medo). rsrs

O grande segredo é transformar o que vocé ensina em um método. Mas
eu preciso que vocé preste muita atencao para nao deixar isso passar
despercebido.

Transformar o que vocé ensina em um método significa SIMPLIFICAR
as coisas e nao “enfeitar”. Quanto mais SIMPLES o seu produto e o seu
conteudo mais ele vai vender e mais as pessoas irao ficar encantadas.

Vocé NAO precisaexplicar todos os detalhes e muito menos tentar ensinar
absolutamente tudo, as pessoas querem o RESUMO.

70 MILHOES DE LIVROS VENDIDOS SIMPLIFICANDO O
“LIVRO ANTERIOR”

Em 1925 Napoleon Hill fez a sua primeira publicacdo do Livro “A Lei do
Triunfo” com 672 paginas. O livro fez relativo sucesso e gerou grandes
quantias para o autor.

Mas em 1937 ele lancou um novo livro chamado “Quem Pensa Enriquece”

com apenas 248 paginas, esse se tornou o MAIOR best-seller de Napoleon
Hill, gerando até os dias de hoje mais de 70 milhdes de copias vendidas.



Sevocéleraleido Triunfo vai perceber que olivro Quem Pensa Enriquece
é uma simplificacao do seu método. Bingo! Bingo! e Bingo!

Eu ndo sei se vocé vai conseguir entender o poder disso logo de primeira.
Mas preste muitaatencaonisso:NapoleonHill passa20anosparaescrever
um livro e coloca toda a obra da sua vidaem 672 paginas.

Quase 12 anos depois ele decidi lancar um novo livro que “resume” todo
o seu método e fica mundialmente famoso?

O préoprio Napoleon Hill afirmouisso. “A Lifetime of Riches: The Biography
of Napoleon Hill: O contelddo de Pense e Enriqueca € baseado no trabalho
anterior de Hill, A Lei do Triunfo, diz o autor”

Sabe por que Napoleon Hill decidiu lancar um novo livro? Ele estava
precisando de DINHEIRO. Ele ndo esperava que iria ficar mundialmente
conhecido com o segundo livro. Ele achava que ia ficar famoso com o
primeiro livro de 672 paginas.

Como eu fiquei FELIZ quando eu comecei a entender esses conceitos.
Como tudo estava ficando mais facil, mais simples, mais leve. Eu so6
conseguia comemorar.

Quando eu descobri que eu poderia vender MUITO mais € com mais
facilidade, simplificando o conteudo, isso me deixou muito animado.

Foi entdao que eu entendi que existiam algumas perguntas extremamente
simples que servem como base para a criacao de qualquer método,
produto ou livro.

Eu comecei a estudar o que estava por tras dos livros de grande sucesso.
O que tinha nessas paginas que era capaz de em poucas linhas encantar
as pessoas de uma forma tao poderosa?

Bom, é exatamente isso que eu vou te mostrar nesse capitulo Se vocé

explicar de uma maneira simples, as pessoas irao entender mais rapido.
Tudo aquilo que nés entendemos rapido, compramos rapido.



O Primeiro capitulo do livro
“Quem Pensa Enriquece” comeca

CHAPTER

assim: AUTHOR'S INTRODUCT o, 11
I. GENERAL PURODUCHIY 76 clcenitin 21
2. DESIRE (The First Step to Riches) ... ..., ..., . 43

Os Treze Passos Para a Rigueza
q 3. FAITH (The Second Step to Riches)

descritos neste livro oferecema 4 AUTOSUGGESTION (TheThird.S'u;;; t‘o'I.(i;:r';e:s). ¥ lgf
mais breve e confiavel filosofia 3 SPECIALIZED KNOWLEDGE |
de realizacao individual jamais B e it e B
i 6. IMAGINATION (The Fifth Step to Riches). . . . 133
apresentada, em beneficio de 7 O?g;f\NIZED PLANNING
: Sixth S ;
quem estivar procurando uma 8. DECISION :,f:s’ei;hf&epm o 'h'a') """"" S
) . . SENES) Wi AN
meta definida na vida. 9. PERSISTENCE (The Eighth Step to Riches) . . . ;2’;;
10. POWER OF THE MASTER MIND
(The Ninth Step to Riches) . . .
' \  (TheNinthSweptoRiches).......... ..
Olha a COPY! Olha a COPY! 11. THE MYSTERY OF SEX TRANSMUTATION s
(The Tenth Step to Riches) ........ ... . 271
. 12. THE SUB-CONSCIOUS MIND
Os Treze Passos P?fa a R|qugza (The Eleventh Step o Riches) .. .......... 303
Mais Breve e Confiavel Jamais 13, THE BRAIN (The Tuwelfth Step 1o Riches) ... 315
Apresentada. 14. THE SIXTH SENSE (The Thirteenth Step to Riches) . . 305
g,l-low TO OUTWIT THE SIX GHOSTS OF FEAR
- (Clearing the Brain for Riches). . ............. 341
Agora vamos ver o primeiro lp:
trecho do livro As Leis do
Triunfo.

“Este é um curso sobre os fundamentos do triunfo. O Triunfo é, em grande parte,
uma questdo de ajustamento do individuo ao ambiente da vida, sempre variado e
em continua transformacdo num espirito de harmonia e equilibrio. A harmonia é
baseada na compreensdo das forcas que constituem o ambiente de cada um;”

NAAAAAAAOOOO!

Napoleon passou 12 anosdasuavidafalando: Leiaomeulivro,ldeuensino
TUUUUUDO o que vocé precisa saber para ter Triunfo na sua vida. Vocé
vai entender como o Eter tem relacao com sua mente e o sucesso.

Quando ele estava precisando de grana, os EUA estava vivendo o periodo

da Grande Depressao que comecou em 1929. Entao ele lanca o livro:
“Quem Pensa Enriquece e ensina os Treze Passos Para a Riqueza”.



BUUUUUUMMMM!!!

AS 3 PERGUNTAS SECRETAS PARA CRIAR PRODUTOS
DE MANEIRA RAPIDA, ORGANIZADA E PENSANDO NO
LUCRO

Espero que vocé tenha prestado atencao nos detalhes. Napoleon Hill
ganhou DINHEIRO quando decidiu criar um produto para fazer dinheiro.

Percebe adiferenca entrafazer algo para “ficar famoso” X pensar em criar
um lucro extra ou uma renda extra? Napoleon Hill s6 queria pagar suas
dividas.

Comooprimeirolivrocomecou acair as vendas, ele precisavade umanova
fonte de lucro. Depois disso ele lancou cursos em videos, fez seminarios,
lancou novos livros, lancou programas de radio, foi convidado para
orientar empresarios. Enfim, o “homem explodiu”.

Como diriala no Ceara. “O Cabra ficou desenrolado”.

E aqui esta o que eu descobri para simplificar o processo de criacdo de um
Método.

Sao basicamente 3 perguntas:
01-Oque

02 - Por que
03-Como

Quando eu fui criar o meu primeiro produto, que na época foi o Programa
de Formacao SEO na Pratica, minha meta eraensinar como vender usando

o Google e o trafego organico.

Entdo eu comecei a usar esse método absurdamente simples para criar
produtos.

Ok! A promessa do treinamento é: Eu vou te ensinar a gerar vendas

usando o Google.



A partir dessa primeira promessa, vamos para as 3 perguntas.
01 - O que a pessoa precisa fazer para conseguir vender usando o Google?

Essa € uma pergunta que envolve a descricao de etapas e nao conceito.
Leia mais uma vez. Descricao de ETAPAS e ndo conceitos.

Nao é para vocé explicar nada, apenas especificar os passos necessarios.
No meu caso 0s 4 passos eram:

01 - Aprenda como o Google Funciona

02 - Descobrir como o publico pesquisa

03 - Criar conteudos relevantes

04 - Transformar visitantes em clientes

Use VERBOS para descrever cada passo.

Aprender, Descobrir, Criar, Transformar. (1,2,3,4)

02 - Por que é importante que a pessoa faca isso?

Agora é omomento de explicar como cadaetapairaimpactar noresultado
desejado.

Ex: Aprenda como o Google Funciona. Por que isso é importante?
Porque vocé sera capaz de influenciar a velocidade que o seu site sera
encontrado pelo Google e vocé pode influenciar no posicionamento do
seu site na busca. Caso vocé nao faca, todo o seu esforco pode ser para
nada.

Pronto! Simples assim.

Vocé precisa explicar para as pessoas o porqué das coisas. Nos também
gostamos de saber a CONSEQUENCIA das coisas.

Quando vocé diz O que precisa ser feito, o Porqué a consequénciade NAO



fazer, vocé esta se comunicando completamente com o seu publico.
03 - Como eu fago isso?

Muito bem! Agora vocé tem uma pessoa prestando atencao em vocé.
Vocé fez uma promessa:

Eu vou te ensinar a gerar vendas usando o Google

Vocé disse resumidamente e de maneira simples e direta O QUE precisa
ser feito:

S30 4 passos para Vocé conseguir isso.
01 - Aprender como o Google Funciona
02 - Descobrir como o Publico pesquisa
03 - Criar Conteudos Relevantes

04 - Transformar o Visitante em Cliente

Vocé explicou o porqué os passos precisam ser cumpridos.
Quando vocé aprende como o Google funciona, vocé consegue influenciar
oseuposicionamento.Quandovocédescobrecomooseupublicopesquisa,

vocé descobre exatamente o que ele quer.

Sabendo o que ele quer, vocé da respostas para ele através de conteudos
simples.Depois de atrair o seu publico, vocé faz uma oferta.

Agora vocé VENDE o COMO fazer:

Ok! Vocé ja sabe O QUE FAZER, o POR QUE é importante e como isso pode te
ajudar a ter resultados. Se vocé quer aprender o exato PASSO a PASSO
de COMO fazer isso, eu tenho um treinamento chamado Programa de
Formacao SEO na Pratica.

No médulo 01 eu vou te ensinar Como o Google Funciona

No médulo 02 eu vou te ensinar Como descobrir como o seu publico

pesquisa
P 7



No moédulo 03 eu vou te ensinar Como criar conteudos relevantes
No moédulo 04 eu vou te mostrar como transformar visitantes em clientes.

A MANEIRA MAIS RAPIDA, FACIL E LUCRATIVA PARA
VENDER UM PRODUTO DIGITAL SEM SER CONHECIDO

E tdo simples o que eu vou te ensinar que vai parecer ridiculo. Mas eu vou correr
esse risco.

A maneira mais ridiculamente facil de vender um produto é falar
exatamente o que vocé ensina ou faz. Quando eu fechava um contrato
com algum cliente de SEO a primeira coisa que eu fazia era:

01 - Identificar se o site dele estava sendo indexado

02 - Descobrir as palavras-chave que ele estava usando e comparar com
as buscas

03 - Identificar os temas dos seus artigos no blog

04 - Analisar se tinha oferta nos contetdos

Simples assim. Eu peguei o que eu fazia no meu servico e ENSINEI os
clientes o que eu fazia.

Quando eu lancei o treinamento chamado Kit de Autoridade Online, foi
ainda mais ridiculo. Eu basicamente cheguei e peguei a parte do médulo

03. Criacao de conteudos relevantes.

Euensineicomo eufazia paracriar pautas, palestras e videos para os meus
clientes.

O que é um Kit de Autoridade Online?
R: Um blog, uma linha editorial e uma Palestra Online
Por que isso é importante?

R: O Blog permite que as pessoas te encontrem pelo conteudo e vejam sua oferta.



A palestra é o resumo do seu contetido em formato de vendas.
Como fazer isso?

R: Aqui estd um passo a passo de como criar uma palestra, um blog e uma linha
editorial.

S6 esse produto ja gerou aproximadamente R$180.000,00. Tem um pouco
mais de 18 aulas.

Quando o criei o Expert em Vendas Online foi ainda mais facil.

Eu queria ensinar como fechar contratos de consultoria do mesmo jeito
gue eu estava fechando, agora com novos servicos que eu tinha aprendido
nos EUA.

Entao eu fui para a promessa + trés perguntas:

Como Fechar Contratos de R$1.000 3 R$1.500 sem fazer coisas
operacionais (Essa foi a primeira promessa)

O que eu preciso fazer?

01 - Mudar o seu modelo de negocios de marketing digital para vendas
online

02 - Oferecer novos escopos de consultoria

03 - Ajude o seu cliente a criar contetidos relevantes

04 - Ajude o seu cliente a transformar visitantes em clientes

Vocé consegue perceber que os meus cursos tem relacao entre eles? Que
assim como Napoleon Hill eu me baseio em um produto anterior para
criar o novo?

Por que isso é importante?

Se vocé ficar na consultoria em marketing digital, vocé ganha dinheiro
para fazer coisas. Ja na consultoria de vendas online, vocé ganha dinheiro

para criar estratégia.

Como eu faco isso?



Eu criei um curso onde eu vou te ensinar exatamente como:

01 - Entrar nesse novo modelo de negécios

02 - Eu vou te explicar os novos escopos de consultoria

03 - Eu vou te ensinar a criar conteudos para os seus clientes
04 - Eu vou te ensinar a fazer ofertas

Com o passar do tempo eu fui apenas acrescentando o “O QUE fazer”
para sustentar as novas promessas, como por exemplo: Como Fechar
Contratos de R$10.000.

Esse foi um treinamento que eu comecei vendendo para alguns clientes
gue ja nao podiam pagar pela minha consultoria. Eu falava: Eu tenho um
curso que ensina tudo o que eu faco para os clientes, quer comprar parao
seu funcionario?

E foi assim, vendendo curso para clientes de consultoria, que o Expert
em Vendas Online comecou. Em anos, esse programa ja vendeu mais de 4

milhdes de reais. (4 anos e ndo 1 semana).

Mas uma coisa eu posso afirmar: 4 milhoes de LUCRO. Pois eu nao compro
trafego para vender esse produto.

COMO VOCE FAZ O QUE VOCE FAZ?
ORGANIZE ISSO E VENDA

As pessoasnaoestaointeressadasemaprendertudooquevocé aprendeu,
elas s6 querem saber COMO vocé faz.

Uma rdpida historia de como eu aprendi a tocar violdo.
O meu irmao ganhou um violao e comecou a fazer aulas com professor.

Quando ele chegava em casa eu ficava pedindo: Me ensina também?
A minha primeira e ultima aula durou apenas 5 minutos.



Ele me pediu para ficar “tocando” uma corda de cada vez, para treinar
o movimento. Din, Don. Din, Don. Como uma crianca inquieta eu
rapidamente ja estava tentando montar qualquer coisa parecida com uma
nota e ja queria tocar.

Ele ficou sem paciéncia e foi embora.

Dias depois o meu vizinho do lado, que ja sabia tocar violao, estava ali
tocando e eu perguntei: Qual a musica mais facil vocé sabe tocar?

Ele me mostrou as notas. Aperta o dedo aqui e aqui. Pronto.

Obrigado! Eu fui para casa e fiquei alguns dias brincando com aquelas
duas notas. Bingo!

Aprendi a minha primeira musica.

Depois fui pegando mais algumas notas e comecei a tocar. O meu irmao
toca violao 100x melhor do que eu. Mas quem se importa? Eu ndo sou
musico. S6 queria saber tocar algumas musicas.

Quando a laponira tinha 18 anos, logo no comeco do nosso namoro, ela
estava tirando sua carta de motorista. Ela foi reprovada no primeiro
exame e isso deixou ela com muito medo.

Ela queria treinar os exercicios da prova, mas eu falei pra ela tentar algo
diferente. Eu falei para elair dirigindo da faculdade até a casa dela.

Entdodeixeielairdirigindo. Quando chegouem casaeu falei: Beleza, vocé
fez o mais dificil. Atravessou a cidade, pegou transito, avenidas, agora vai
|4 e faz o mais facil.

Eu gostaria de falar que “eu fui o responsavel” por ela ter sido aprovada,
mas averdade é que elajaestava pronta. Elaso precisavade uma pequena

vitoria.

E é isso que vocé precisa fazer PELO seu cliente para que ele fique FELIZ



com a oportunidade de comprar o seu produto.
“Ei, isso faz sentido. Poxa! EU SABIA! EU SABIA”. Pronto.

Vocé nao precisa ficar tentando mostrar que vocé é uma SUPER
AUTORIDADE, simplesmente ajude o seu cliente a entender que ELE é o
grande herdi da jornada.

Ele ja esta pronto, s6 falta um detalhe. S6 falta um pouquinho.
O seu produto precisa seguir o SEGUINTE script:

“Olha, eu consigo fazer XYZ com uma certa facilidade. Eu ndo tenho certeza SE é a
melhor maneira mas tem funcionado para mim.” O que eu faco é:

01-Oque
02 - Por que eu acho isso importante
03 - Como eu faco

e tem um ultimo elemento que é a PROVA.

01-Oque
02 - Por que
03 -Como
04 - PROVA

A Prova n3o é nada mais nada menos que HISTORIAS! Suas histérias
pessoais ou histérias de pessoas que vocé ajudou.

Quando eu compartilho algo da minha historia eu estou simplesmente
PROVANDO que em algum nivel, o que eu estou falando faz sentido.

Esses quatro elementos sao mais do que suficientes para validar
QUALQUER PRODUTO!

COMO VALIDAR A MINHA IDEIA DE PRODUTO?

No préoximo capitulo eu vou te ensinar como “pegar carona” em produtos
do seu mercado e como fazer com que os seu concorrentes TRABALHEM



para vocé.
Eu vou detalhar o passo a passo para validar o MOMENTO CERTO de
lancar um novo produto e qual o melhor momento para ESPERAR.

Mas a primeira coisa que vocé precisa fazer para validar um produto é
simplesmente encontrar a Promessa UNICA. Ou a GRANDE IDEIA por
tras do que vocé ira oferecer.

Eulancei recentemente um treinamento chamado Palestras Lucrativas. A
GRANDE IDEIA do produto era: 1 Unico video que vai gerar mais vendas
para vocé do que 365 videos.

Pronto! Simples e direto. Eu vou te entregar um passo a passo de 8 etapas
para vocé criar uma palestra que sozinha, pode gerar vendas diarias para
sua empresa.

Vamos fazer o passo a passo?

Promessa: Como Vender Usando uma Unica Palestra
Nome: Palestras Lucrativas

O que precisa ser feito?

Uma UNICA palestra seguindo 8 Etapas que ao final fecha com uma super
oferta

Por que isso é importante?

Porque a internet esta inundada de videos e ninguém esta prestando
atencao em vocé. Mas se vocé fizer uma PALESTRA bem estruturada, as
pessoas vao assistir e comprar. Além disso, vocé ja ndo tem mais tempo
para ficar fazendo video todos os dias que ninguém vai assistir e vocé nao
vai ganhar nada com isso.

Como eu vou fazer isso?

Aqui esta o modelo completo para vocé seguir passo a passo, vocé so vai
preencher os espacos em branco. E em alguns dias sua palestra estara

pronta.
P2



Pode comemorar, vocé ndo precisa mais fazer videos todos os dias.

Esse é um produto que esta chegando nos R$40.000 em vendas MAS que
ja gerou cercade R$105.000 em UPSELL.

Vamos fazer um breve resumo?

#01 - Vocé vai criar um produto para pessoas que querem saber algo que
vocé domina. Nao é um curso para Harvard.

#02-CriarumMétodosignificaSIMPLIFICAR ascoisasenao COMPLICAR

#03 - Napoleon fez dinheiro quando ele colocou como meta ganhar
dinheiro e NAO ficar famoso

#04 - Para criar o seu produto (Resposta a pergunta: O que, Por que e
Como)

#05 - Ensine o (O que, Explique o Por que e VENDA o Como)

#06 - Todo método precisa de PROVAS e a melhor maneira de provar é
contando uma histéria. Os resultados ndo precisam ser astrondmicos.
(Lembre-se: Algumas pessoas s6 querem aprender a tocar uma uUnica
musica).

No préximo capitulo eu vou te mostrar como analisar o SEU mercado e
identificar o momento certo paracriar umnovo produto e qualo momento
para FICAR QUIETO.

Vocé nao pode ser apressado ou desesperado. Nem sempre chegar por
ultimo na festa é algo ruim.

“Natanael, mas eu preciso lancar isso antes que alguém lance primeiro”. Cuidado.
Eu prefiro esperar todo mundo lancar, observar o que deu certo, o que

NAO deu certo, o que ficou faltando e ent3o, sutilmente eu apareco com
uma versao COMPLEMENTAR ou um pouco mais avancada.



CAPITULO #3

As 4 Fases Por Tras da Grande Maioria dos
Produtos Digitais Realmente Lucrativos e
Como Usar Cada Fase Para Gerar um Lucro
Extra Para Vocé

Quando eu descobriisso, em Junho de 2015, a minha vontade
foi de esconder essa informacao de todo mundo.

E foi o que eu fiz, até agora.
Essatalvez sejaalicao mais importante de todas. Eu vou contar a maneira
mais confiavel para vocé comecar a ter resultados mais rapidos, lucrativos

€ com menos esfor(;o.

Mas antes, olhe para essa imagem:

2,5%
Inovadores Adotantes

imediatos Maioria nicial = Maioria posterior, Retardatarios
13,6% 34% 3I% 16%

A imagem acima, apesar de parecer muito simples, até mesmo infantil,
esconde o segredo para vocé criar um produto digital capaz de vender

com 10x mais facilidade.



Quando eu usar a palavra mais facil, pense em algo mais lucrativo e com
menos esforco, combinado?

Vamos entender cada uma das fases:
Fase 01 Introducao: Produtos Pioneiros

Algo que é totalmente inovador e diferente, porém, uma grande duvida se
vai dar certo ou ndo. Ou se ira vender ou nao.

E aqui que algumas pessoas demoram um ou dois anos tentando criar um
produto perfeito. E nessa fase que o investimento em publicidade precisa
ser muito maior, afinal, vocé esta trazendo algo inédito, que as pessoas
nunca ouviram falar.

E preciso educar MUITO (contetido free) para tentar vender depois.
Quando alguém me fala: “Natanael, o meu curso é INEDITO, praticamente ndo
tem concorrente”. Eu sempre sugiro. Entao espere. Vocé vai entender isso e
eu acredito que ird fazer muito sentido para vocé.

Fase 02 Crescimento: Os primeiros clientes

Os primeiros clientes (geralmente resultado de grandes campanhas de
marketing, com verbas significativas), comecam o movimento de consumo
daquele produto.

E nessa fase que a empresa/produtor comeca a experimentar o gostinho
do sucesso. Os leads estao com um custo pequeno, as transmissoes estao
repletas de pessoas querendo saber daquela novidade e o investimento
em publicidade é cada vez maior, afinal, tem que aproveitar o momento.
Vamos escalar! Vamos escalar! Vira quase um grito de guerra.

Fase 03 - Maturidade: Cases de Sucesso, Autoridade e Reconhecimento

Essa é a fase na qual o produto se tornou a “Vaca Leiteira” da empresa.
Agora, existem centenas de estudos de caso, depoimentos, os eventos

estao sempre lotados.



O sucesso chegou. Nao foi facil, nao foi barato, mas ele chegou. Ufa!

E nessa fase que novos concorrentes comecam a surgir. Aquele mercado
gque antes era dominado, comeca a ser disputado e em alguns casos, a
batalha esta sendo completamente perdida, sem misericérdia.

Fase 04 - Declinio: O Comeco do Fim

Essa é a fase que o produto/produtor ja se tornou bastante conhecido(a)
no seu mercado. Talvez como um dos principais lideres daquele novo
movimento. Mas os numeros ja nao estao tao bons como antigamente.

Em outras palavras, a FAMA é maior que o saldo na conta. O nimero de
fas é maior que o numero de vendas.

As pessoasjanaoseimpressionam mais comas novas técnicas, estratégias
ou conceitos, afinal, aquilo ja esta ficando um pouco “velho” ou comum.
Em outras palavras, virou algo padrao e em alguns casos, até basico.

Nessafaseémuitocomumo produtorpassaraservirdeinspiracao,receber
comentarios calorosos. S6 tem um problema: Ele recebe depoimentos do
tipo: “Eu ndo sou seu cliente MAS admiro vocé”.

“Eu nunca comprei nada seu mas te admiro”. ALERTA! ALERTA!

Como a empresa estava ligada no modo “Escalar”, toda uma estrutura foi
criada, varios investimentos foram feitos (Equipe, escritério, tecnologia),
em muitos casos a empresa fica pesada.

Ela PRECISA de grandes numeros para pagar as contas. Ela precisa de
numeros AINDA maiores para conseguir continuar lucrando. E aqui que
as coisas podem ficar perigosas para os seus grandes concorrentes.

Ao mesmo tempo, isso pode deixar as coisas super simples e faceis para
VOCE.




ENCONTRE PRODUTOS QUE VENDEM MUITO BEM E
FACA ALGO LEVEMENTE SUPERIOR, MAIS AVANCADO
OU COMPLEMENTAR

Esse é o grande SEGREDOQO!

Vocé precisa encontrar produtos que estejam na Fase da Maturidade OU
iniciode Declinio (Saturacao). Se vocé olhar para o seu mercado e comecar
a LER o que esta acontecendo, rapidamente vocé ird criar o PRODUTO
CERTO parao MOMENTO CERTO e BINGO!

Eu vou te dar um exemplo recente.

Mercado Fitness: As academias estdo vazias? NAO! Mas elas estdo em
uma fase de Maturidade, com uma tendéncia para Declinio.

PS: Declinio ndo significa faléncia. Significa que nao existe mais uma taxa
de novos clientes tao alta, o que existe sao pessoas que continuaram
“fieis”. Mas o numero parou de aumentar.

Os Primeiros Produtos Digitais de Emagrecimento que fizeram sucesso:
Se vocé tiver a oportunidade de olhar de pertinho a planilha de alguns
produtos digitais que existem ha mais de 4 anos, vocé vai perceber que na
aba “Margem de Lucro” aconteceu uma mudanca BRUTAL nos nimeros.

Pessoas que investiam R$10.000 e geravam R$500.000 ou R$300.000
ou tinham afiliados que geravam R$600.000, bem, as coisas mudaram
bastante. O problema NAO é do produto mas esse é um efeito NATURAL
do mercado.

Assim como vocé pode esperar que as 4 Estacoes irdo acontecer durante
1 ano, TODOS os produtos vao enfrentar as 4 fases. E inevitavel.

Os Produtos Digitais de Emagrecimento e a GRANDE IDEIA: A Grande
Ideia consiste basicamente na promessa central do novo produto/oferta.
Na onda dos treinamentos de emagrecimento o gancho central era: Ei,
vocé NAO precisa ir para ACADEMIA passar horas na esteira. Vocé pode
fazer em casa. Poucos minutos por dia.



Eu espero que vocé esteja lendo com muita atencao para nao perder isso.
Preste bastante atencao.

O NOVO produto faz referéncia ao produto maduro. Ou o que ele
representa. “Se vocé ndo gosta de academia, tudo bem, vocé pode fazer
em casa’.

As academias ja tinham feito TODO o trabalho duro, criaram mercado,
muitas se consolidaram. Ou seja, o terreno estava maduro e PRONTO
para algo “complementar, avancado ou superior”.

As Dietas e os Médicos entram em cena: Depois dos exercicios feitos em
casa, poucos minutos por dia, quem apareceu? As dietas e os médicos.
(Jejum, Low Carb, etc).

“Ei, vocé quer emagrecer? Exercicios em casa sao muito bons, MAS nao é
o suficiente. Tem que cuidar da alimentacao”. BINGOQOO!

O Terreno ja estava PRONTINHO! Deixe alguém fez o trabalho duro para
vocé. Na maioria dos casos, isso ja foi feito. Vocé so precisa saber COMO
dar o préximo passo.

Aqui sim, vocé precisa de velocidade. Se alguém pegar a “brecha” deixada
por um grande concorrente primeiro que vocé. Sinto muito, vocé vai
voltar para a fase zero, e em alguns casos, vai precisar esperar de 1 a 2
anos. Talvez até mais.

Eu esperei 5 anos para finalmente sentir que era o momento para falar de
Produtos Digitais.

COMO ESCOLHER O MOMENTO CERTO E O FORMATO
CERTO PARA O SEU PRODUTO DIGITAL

Como eu uso essas informacdes? Bem, eu ndo deveria contar isso
publicamente, mas eu vou correr esse risco. Alguns dos meus colegas do
mundo do marketing digital tem feito um trabalho BRILHANTE. Mas eu
ndo trocaria de lugar com nenhum. (Escolha pessoal).



Ser pioneiro € muito dificil, € um trabalho muito pesado e tem alguns
riscos que eu nao estou disposto a correr. Honestamente, eu continuo
aplicando o Capitulo 01 até hoje.

Euquerocriar fontesdelucro erendaextra paraque eu possafazer outras
coisas na minha vida, sem ficar me preocupando com dinheiro. Eu quero
ter dinheiro para viajar, ter coisas legais e nao ficar apertado. Mas eu nao
quero viver em funcao da minha empresa. Por isso eu fico procurando a
maneira mais segura, facil e inteligente para criar novas fontes de lucro.

Mais uma vez, € uma decisao pessoal. Tudo o que eu quero é criar fontes
de lucro, de uma maneira diversificada e protegida ao longo dos anos.

Mas voltando para os meus colegas...

Aqueles que estao fazendo o trabalho duro: Existem colegas que estao
pegando pessoas completamente LEIGAS no marketing digital e estao
apresentando a oportunidade de criar um negdcio online.

O que eu faco? Absolutamente NADA.
Eu espero essas pessoas pacientemente.

Pense um pouco comigo: A pessoa viu a oportunidade de criar um negodcio
online, tem objecdes que sao respondidas, decide entao investir. Chega
um momento que ela vai travar em algo que eu sou bom que é? Vender
Todos os Dias.

Entao eu fico esperando a pessoa passar por uma fase de introducao ao
mundo online, deixo ela experimentar as primeiras vendas OU falta delas
e entao, eu entro em cena com um discurso muito mais direcionado.

Eu ndo preciso te convencer que vocé pode ter um negdcio online ou um
produto. Vocé JA foi convencido e ja esta investindo nisso.

Eu vou te dar um outro exemplo que é a area de Copywriting. Eu ndo vou

ficar explicando adiferenca entre Copyright e Copywriting e também nao
vou ficar falando da “importancia da Copy”.



Eu fico quietinho. Eu deixo que outras pessoas falem sobre, invistam
publicidade ensinando sobre o assunto, vendam cursos, eventos,
treinamentos, etc.

Depois que a pessoa passou por tudo isso eu apareco: Eu tenho 7 Modelos
de Copy que jd faturaram mais de 1 milhdo de reais, cada uma, com espacos em
branco para vocé simplesmente ir preenchendo 1 a 1.

Se vocé quer escrever 10x MAIS RAPIDO e com 10x Mais LUCRO. Olha o que eu
tenho para vocé.

Eu vou dar uma pausa aqui. (Eu fico muito empolgado quando estou
escrevendo essas coisas).

Ufa! Voltando.

Eu nio vendo COPY. Eu vendo ESCREVA UMA COPY RAPIDA E QUE VAI
GERAR LUCRO.

POR QUE EU FACO ISSO?
Por que eu SEl que a grande dificuldade das pessoas que JA estdo
escrevendo é o TEMPO. Escrever é a atividade mais dificil que existe.

Entdo quando eu falo que eu tenho modelos, espacos em branco para
serem preenchidos. Bingo! Bingo e Bingo!

COMO VENDER PRODUTOS CAROS PARA
QUEM NAO TE CONHECE

No proximo capitulo eu vou continuar falando sobre a melhor estratégia
para criar e escolher produtos e também vou falar sobre algo que vai
explodir sua mente.

Algo que eu nao achava que era possivel até que eu fiz 40 vendas de
R$30.000,00 para pessoas que NAO me conheciam.

Algumas nunca tinha visto o meu rosto!



Existem algumas perguntas que vocé pode fazer para te ajudar a analisar
o seu mercado e também encontrar alguns indicios de qual fase o produto
do seu concorrente esta.

Mas lembre-se: Vocé ndo estd em uma batalha de “eliminar” concorrentes
é totalmente o contrario disso. Vocé PRECISA que ele continue fazendo
exatamente o que ele esta fazendo para que as vendas mais faceis
continuem chegando para vocé.

Por isso vocé precisa ser muito sutil nos seus movimentos para nao
despertar a atencdo demais ou parecer que estd “afrontando”. Vocé ndo
quer um concorrente de peso bravo com vocé.

Vocé nio precisa brigar, deixe que eles trabalham PARA VOCE. Seja
paciente e se concentre naquilo que é mais importante: A Sua Liberdade.

No final das contas, vender produtos digitais com lucro e previsibilidade,
vai proporcionar para vocé mais tempo. Ter tempo e dinheiro na conta.

Parece um bom negdcio para vocé?

Se vocé tiver paciéncia, naturalmente esse montante vai aumentar.




CAPITULO #4

4 Etapas e 2 Perguntas Para Criar o Seu
Primeiro Produto Digital Gerador de
Clientes

Eu sé queriaum lucro extra mas isso se transformou em um novo negaocio.

Em 2014 eu me mudei para Sao Paulo. Eu queria estar mais perto dos
meus clientes de consultoria.

Mantive a agéncia em Fortaleza e comecei a montar uma nova equipe em
SP. Antes de vir morar em Sao Caetano do Sul, nés alugamos um Flat. Isso
foi ha quatro anos.

Eu ndo lembro exatamente qual era o dia, mas eu estava na sala do Flat,
laponira no quarto dormindo, era por volta de 1:00 AM. Eu estava com
uma planilha aberta olhando os niumeros: Receitas e Despesas.

Foi quando eu editei o arquivo e “simulei” que trés clientes decidissem
encerrar o contrato. Meu coracao gelou e eu fiquei com um medo
aterrorizante. Com somente 3 clientes fora, a minha agéncia ficaria na
corda bamba. Se eu perdesse 5 clientes, eu ficaria com um fluxo de caixa
negativo muito perigoso.

Quando eu voltei dos EUA e comecei a ajudar os meus clientes em
estratégias mais avancadas, a minha equipe comecou a ficar “obsoleta”.
Eu criava um Webinar para os meus clientes e em poucos dias estava
gerando resultado em vendas. Eu montava a Copy, eu criava a sequéncia
de emails, eu fazia tudo. A minha equipe estava presa ao modelo passado
de agéncia Full Service.



Naquele dia eu estava tomando a decisao de fechar o escritério em
Fortaleza e demitir cerca de 12 pessoas.

Demitir 12 pessoas de umaso vez, significa pagar arescisaode 12 pessoas
ao mesmo tempo. Eu precisava de dinheiro para fazer aquela “demissao
em massa”. Depois eu descobri que uma das funcionarias estava gravida.
Entao, ela ndo podia ser demitida tao cedo.

Por muitas vezes eusé ficava pensando: Natanael, o que vocé foi inventar?
Nos primeiros 30 dias em Sao Paulo eu pensei em desistir e voltar para
Fortaleza 30 vezes.

O CONCEITO DO PRODUTO GERADOR
DE (BONS) CLIENTES.

Por que vocé estava simulando a saida de trés clientes?

Eu queria DEMITIR eles. Eles eram o que eu chamo de Clientes Monstros.
Me pagavam um valor menor do que alguns outros clientes e me davam
5x mais trabalho.

Mas eu precisava pagar os boletos. Entao eu ia levando. Mas um dia eu
peguei um caderno e comecei a anotar o nome de todos os meus clientes.
Ao lado de cada clientes eu coloquei uma aba: Como ele me encontrou?

Quando eu terminei de preencher essa lista eu fiquei simplesmente de
gueixo caido. Meu coracao voltou a acelerar e eu tive que ficar em pé, nao
conseguia resistir.

O que aquele exercicio simples estava me mostrando poderia ser o meu
Ticket para a Liberdade dos Clientes Monstros.

Eu comecei adescobrir que os meus MELHORES clientes, que me pagavam
bem, seguiam as minhas recomendacodes e me RESPEITAVAM, tinha uma
origem muito parecida: Eles tinham me conhecido durante uma palestra,
ou tinham comprado algum E-book.



Ja os Clientes Monstros, alguns vieram de indicacao e outros eu tinha
conhecido em algum evento e eles me pediram para enviar uma proposta.
Foi entdao que eu entendi que a ORIGEM do cliente faz toda a diferenca.

Eu também descobri que a maioria dos meus BONS clientes eram
Produtores Digitais. Pessoas que tinham uma carreira de sucesso e
comecaram a criar produtos digitais como uma nova fonte de receita.

Ou pessoas que estavam frustadas com suas carreiras que queriam ter
uma receita de outra maneira. Também tinha empresarios de outros
nichos, que queriam investir na criacao de produtos digitais como uma
fonte de lucro extra.

Foi quando eu pensei: Eu preciso criar algum produto para atrair esse tipo
de publico. O meu produto SEO na Pratica, apesar de gerar lucro, tem um
perfil mais técnico.

Eu vou criar um Produto Digital que possa atrair possiveis clientes de
Consultoria. Bingo!

O PRODUTO MAIS FACIL, RAFZ‘IDQ E SIMPLES DE CRIAR
E VENDER MESMO QUE VOCE NAO SEJA CONHECIDO

O que eu vou te apresentar agora foi a PRIMEIRA carta de vendas que eu
escrevi para vender o meu primeiro “Produto Gerador de Clientes”.

Mas antes de avancar eu preciso ter certeza ABSOLUTA que vocé esta
me acompanhando no PODER desse conceito.

Eu NAO estou falando de criar um Produto mais barato para que a pessoa
compre, depois compre mais um e mais um. Nao estou falando de UPSELL
nem nada disso.

Eu estou falando de vocé criar um PRODUTO DIGITAL que tem como

proposito gerar CLIENTES com um perfil que vocé deseja atender como
parte de um SERVICO ou contato PESSOAL.



Eu queria (e ainda quero) vender produtos digitais para um perfil de
publicoqueno futuro,eutenhaalegriaesatisfacioemestar pessoalmente

trabalhando com essa pessoa.

Eu NAO estou falando de transformar uma venda em duas. Estou falando
de atrair BONS clientes, que no futuro, estarao dispostos a investir um
valor maior para ser acompanhado de perto por vocé. Mas, sdo pessoas
gue te respeitam e seguem suas recomendacoes.

Agora vamos para a carta de vendas. Nao repara nos meus quilos a mais.
Estavaem um momento de muitas emocdes.rsrsrs. E euacabavacomendo

muita pizza na agéncia.

Conhega 0 PASSO A PASSO de Como usara
Internet para Alavancar sua Carreira...

From: Natanael Oliveira
@ S&o Paulo, SP

[5] Your Date Here

Natanael Oliveind,

Re: Como usar a internet para alavancar minha carreira?
Caro amigo,

Vocé esta frequentemente procurando por algo que possa levar sua carreira
profissional para um outro nivel?

Tem participado de vérios cursos online na esperanca
de encontrar algo que realmente funcione?

Quer descobrir o caminho mais eficiente para construir uma reputagéo online e
que nenhum “guru” vai te ensinar?

Acha que jamais conseguira encontrar respostas que mostrem que é possivel
construir uma carreira com a ajuda da internet, algo que seja concreto e te
permita cuidar dos seus projetos, familia e sonhos?
"Vocé pode se transformar em uma autoridade e levar sua
carreira para o préximo nivel com a ajuda da internet"

Escrevi um livro onde vou apresentar o passo-a-passo de como eu utilizei a forga
da internet e do contelido para alavancar minha carreira e criar um negécio
100% com a ajuda da internet.

Vocé vai aprender como definir o seu posicionamento online, onde eu vou te
mostrar exatamente o caminho que vocé deve seguir para construir sua
reputagdo e autoridade.

Preparado para construir sua carreira com a ajuda
dainternet?

Por que somente R$7.00...
Decidi deixar esse material disponivel por apenas R$7.00 por 3 simples motivos.

1- 0 valor de R$7.00 n3o é caro para a maioria das pessoas que estio
comegando no marketing digital

2 - Qualquer pessoa que ndo esteja disposta a investir somente R$7.00 em sua
carreira, ndo merece ter acesso ao material

3 - Quem for sério suficiente para trocar o lanche da tarde e investir no livro, tera
a oportunidade de levar sua carreira para o préximo nivel

Aqui esta exatamente o que vocé vai levar ao adquirir a nossa oferta.

Livro Online - Empreendedorismo Digital:
Principios para construir uma carreira com a web

Como preparar sua mente para empreender na internet e como
comegar ganhar o seu primeiro R$1 online

Os 10 principios para tirar sua mente da acomodacéo e lhe transformar
em um profissional que todo cliente deseja

Como construir uma autoridade na internet através do seu contetido e
como encontrar oportunidades

Como escrever contetidos que as pessoas realmente querem ler e como
transformar isso em uma oportunidade de negdcio

Como estruturar um contetido que gere negdcios - Seja para video,
audio ou artigo no seu blog

Como compartilhar o seu contelido de maneira eficiente, sem gastar
dinheiro com publicidade

100% do seu Dinheiro De Volta

Nés adoramos deixar tudo da maneira mais transparente possivel. Caso vocé
ache que o seu investimento n3o vale a pena apés adquirir o seu livro online,
vocé tem até 60 dias para pedir o seu dinheiro de volta.

Sem perguntas

Adquira o seu Livro online por apenas R$7

Quero Garantir meu Livro

Clique aqui para adquirir o seu livro

Grande abrago,
Natanael Oliveira

ﬁ"””””””l



O MEU METODO PARA CRIAR PRODUTOS LUCRATIVOS
EXAGERADAMENTE RAPIDO E QUE AGORA EU VOU TE
ENTREGAR DE GRACA.

Eu passei bons minutos parado nessa parte, pensando se eurealmenteiria
entregar isso de GRACA. Provavelmente essa sera a licio que eu demorei
mais tempo para fazer. Pois eu fiquei em duvida se eu deveria falar disso
abertamente ou nao.

Eu NUNCA mostrei isso para ninguém. Isso nunca veio a publico, nem
mesmo 0s membros do meu grupo de MasterMind tiveram acesso a esse
bastidor. Mas eu vou correr esse risco e eu espero que vocé também faca
valer a pena.

Aqui esta esta a Licao:

CRIEPRODUTOS COMO UM COPYWRITERENAO COMO
UM PROFESSOR OU ESPECIALISTA.

Eu sempre comeco os meus novos produtos criando a OFERTA dele. E
assim que eu defino exatamente o que eu vou ensinar.

E 10x mais rapido, mais facil e inteligente escrever uma CARTA de
VENDAS que vai virar um produto e somente DEPOIS vocé vai e grava os

treinamentos.

E a coisa mais COMUM do mundo eu abrir minha carta de vendas para
saber: “Que aula eu vou gravar agora?”

Eu ndo paro e penso: O que eu vou ensinar nesse curso?
O que eu vou ensinar no médulo 01. NAO! Eu paro e sigo uma estrutura

que ird me guiar no desenho perfeito de um PRODUTO VENDEDOR e
DEPOIS eu vou gravar as aulas.
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Super Promessa | Headline

Alavancar Conteido
carreira em vendas Autoridade

Problema

Ja fez Quer
varios algo mais
simples?

Se sente
perdido?

Objecdo Mestre

Eliminando objeg¢des individualmente

Oferta

Garantia
Y —_

E ASSIM QUE EU COMEGO UM NOVO PRODUTO.
PELA COPY.

Eujatenteifazerocontrarioeépraticamenteum TIRO noescuro.Primeiro
porque vocé é o especialista e a sua tendéncia é usar a SUA légica do que
€ o melhor conteudo.

Mas quando vocé comeca escrevendo uma Copy falando da Super
Promessa, aprofunda nos VERDADEIROS problemas do seu publico,
aponta as Causas, encontra as objecdes para nao usar o seu produto, o
que vocé deve ENSINAR simplesmente SALTA na sua frente.

Vocé PRECISA que as pessoas consumam o seu produto. Por isso vocé
precisa transformar o seu produto em uma peca de COPY.

O Primeiro produto que eu recomendo que vocé dé o seu pontapé inicial

€ um simples E-book de 40 paginas. 4 capitulos, cada um com 10 paginas
e vocé entregando sua mensagem mais simples, resumida e poderosa.



4 ETAPAS PARA CRIAR O SEU PRIMEIRO E-BOOK
USANDO O METODO QUE VENDEU 70 MILHOES DE
LIVROS

Depois de escrever sua carta de vendas siga para a construcdo do
E-book. As pessoas compraram o que vocé prometeu na carta de vendas,
ENTREGUE EXATAMENTE ISSO.

E muito comum quando vocé cria o produto e alguém vai criar a Copy na
sequéncia, comeca a usar frases, promessas que NAO estio no produto.
Isso além de gerar uma experiéncia ruim no publico, perde a conexao
da oferta com a entrega. Hoje os meus treinamentos seguem essa exata
ordem. O que eu digo na carta de vendas, depois eu vou gravando ou
escrevendo. Simples assim.

Logo abaixo eu apresento um dos Processos que nds temos aqui na
Marketing Com Digital (Ninguém tem acesso aisso de fora), paraacriacao
de produtos digitais.

Capitulo 01 do E-book:
Super Promessa | Headline

Capitulo 02 do E-book:
Os Problemas Que Iremos Resolver

Capitulo 3 do E-book:
As Causas dos Problemas (Capitulo 02_

Capitulo 4 do E-book:
Como Resolver Cada um Deles
(Visdo Geral - O que fazer - Por que Fazer)

Capitulo 5 do E-book:
Reforgo da Promessa (Agora vocé PODE [Promessa]
+ Préximos Passos (OFERTA)



Cada capitulo tera cerca de 10 paginas. A linha do seu texto sera muito
parecida com a sua Copy, ou seja, vocé comeca o livro prometendo,
apresenta o problema central, explica sua causa e na sequéncia vai
detalhando os pontos principais. Eu me inspirei nos livros de Napoleon
Hill para encontrar essa estrutura de escrita.

No livro ele sempre apresenta a Promessa, explica o porqué aquilo
€ importante e fala o que tem que ser feito. Mas é raro ele detalhar
exatamente o como.

Ex: Livro Quem Pensa Enriquece. Capitulo 7: Decisdo (Dominando o
habito de deixar para depois) - O Sétimo Passo da Riqueza.

Andlise apurada da vida de mais de 25 mil homens e mulheres que haviam
experimentado algum tipo de fracasso apontou para o fato de que a falta de
decisdo estava perto do topo da lista das 30 principais causas. Isso ndo é apenas
teoria; é fato.

O hdbito de adiar as tarefas- a procrastinacdo - € o oposto da decisdo e um inimigo
muito comum. Praticamente todas as pessoas precisam trabalhar esse aspecto.
Ao terminar de ler este livro, e com a disposicdo de colocar em acdo os principios
descritos, vocé terd a oportunidade de testar sua capacidade de alcancar decisoées
rapidas e precisas.

E ou nao é uma COPY dentro do livro?

A cada capitulo ele te faz promessas, apresenta problemas, reforca a
promessa, explica as causas e entdo mostra a solucao. (O que Fazer, Por
que fazer)

Essa ndo é uma regra RIGIDA do tipo (TEM QUE SER ASSIM). E apenas
uma maneira de facilitar a criacao do seu primeiro produto, no caso, um
E-book.

A ideia é que vocé crie esse E-book pensando no conceito de Produto
GeradordeClientes.Naoimportaagoraoquevocévaivenderfuturamente,
VOCE sO precisa se preocupar em atrair as pessoas certas com a mensagem
certa.



Ao mesmo tempo, vocé vai comecar a construir sua autoridade com o seus
CLIENTES. Percebe a diferenca?

Vocé vai VENDER enquanto comeca a se tornar conhecido para aqueles
clientes. Simples assim. NAO precisa ficar produzindo 10 mil artigos e
gravando 50 mil videos para comecar a vender.

A proposito, eu vou falar sobre VENDAS na préoximo capitulo. Eu vou
mostrar exatamente a campanha mais simples do PLANETA para vocé
fazer a sua primeira venda, sem funil, sem lista, sem absolutamente nada.

S6 tem mais uma coisa que eu preciso compartilhar com vocé.
Muitos produtores digitais no Brasil e no mundo irdo simplesmente
DESAPARECER em alguns anos.

Simplesmente porque as pessoas COMPRAM e NAO consomem os seus
produtos. Ninguém consegue manter um negdcio com “clientes sem
resultados”.

As pessoas SO terao resultados se implementarem. E o seu papel vender
o produto e fazer com que o seu produto continue despertando o desejo
no seu publico para seguir em frente.

Napoleon Hill ndo tinha apenas os livros. Ele tinha Workshops,
aconselhamentos em grupo, individual. E a mesma coisa que vocé como
produtor digital precisa entender.

Vocé pode ser produtor e Consultor. Vocé pode ser produtor e dono de
agéncia. Vocé pode ser funcionario publico e produtor. Um produto é
uma fonte de lucro capaz de atrair clientes que te respeitam, admiram e
seguem suas recomendacoes.

Vocé pode se concentrar somente nos seus produtos? Pode. Mas eu nunca
vi um produtor digital ter sucesso APENAS vendendo coisas online.

E no presencial e no PESSOAL que o movimento realmente acontece. Foi
isso que me motivou a criar esse conteudo.



Eu vou entregar algo de muito valor, para selecionar as pessoas que tem
valores parecidos com os meus e que sera divertido ajudar.

Em outras palavras, eu estou procurando pelos meus MELHORES clientes.




CAPITULO #5

Os 3 Elementos Pouco Conhecidos Para
Criar um Desejo Ardente Pelo Seu Produto
Digital

Se vocé quer criar um DESEJO ARDENTE pelo seu produto digital, aqui
esta o que vocé precisa saber:

#01 - Venda Acompanhamento e Direcionamento. NAO o contetido

#02 - O seu Produto Digital € um APOIO para a experiéncia de ser
orientado por vocé

#03 - Comecar cobrando mais caro deveria ser o primeiro passo de todos
os produtores digitais

O seu produto é algo “legal de ter” ou é algo que o seu publico PRECISA
ARDENTEMENTE!

Se vocé criar algo que as pessoas entendam claramente:

E ISSO QUE EU PRECISO AGORA! BINGO!

Eu ndo conseguia acreditar que fosse tao simples assim.

A primeira vez na minha vida que eu ganhei dinheiro com Marketing
Digital foi em 2011. Eu era vendedor de planos telefénicos da Oi, estava
no ultimo semestre de Publicidade e Propaganda.

Quando eu estava escrevendo minha monografia eu comecei a estudar

marketing digital, foi quando eu cheguei nas trés letras que iriam mudar
minha carreira: SEQ.



Eu comecei a usar as técnicas para vender planos telefénicos da Oi
(inclusive se vocé pesquisar no Google por: Consultor Oi em Fortaleza)
ird achar o meu antigo Twitter e um primeiro blog que eu criei.

Eu fui visitar um cliente para falar de novos planos telefénicos. Era uma
grafica. Ele tinha me encontrado pesquisando no Google

No final da conversa, ele perguntou se eu conhecia alguém que sabia
como criar um Blog. Eu respondi: Eu posso criar para vocé. Eu sei como criar
um blog, alias, eu sei como posicionar esse blog no Google. Lembra como vocé me
encontrou? Eu posso fazer a mesma coisa para sua grdfica.

- Quanto vocé cobra? Ele perguntou

-R$1.000,00. (R$500 agora e R$500 quando eu terminar), eu respondi

- Ndo dd para fazer um preco melhor? Ele rapidamente perguntou

- Eu entdo disse o seguinte: Faltam alguns meses para o meu casamento, vocé é
uma grdfica, que tal me pagar uma parte desse valor imprimindo os meus convites
e criando uma arte?

- Fechado, ele disse

- Fechado? Eu perguntei meio que sem acreditar

- Fechado

Ficou combinado que ele iria me pagar R$600 e o restante ele iria me
pagar em convites de casamento. Até hoje eles estao na primeira pagina
do Google. Ele ja deve ter retornado esse investimento em umas 10.000
vezes.

Como eu fiquei feliz com aqueles R$600. Como vendedor eu ja tinha
recebido algumas comissées de R$7.000 ou R$11.000 mas ganhar
dinheiro daquela maneira, foi algo especial.

Poucas semanas depoisdissoacontecer,aOimandoueutiraromeusitedo
ar. Eu decidi pedir demissao e comecei e vender consultoria de marketing
digital. (Valeu Oi).

Como vocés sabem a Oi faliu. Agora vocés sabem o verdadeiro motivo.
Agorapreste MUITA atenciao no que aconteceu depois, pois essa é achave
para voceé criar produtos geradores de lucro:



Pouco tempo depois uma amiga de faculdade me indicou para um outro
empresario, ele também queria um site.

Chegando na reuniao ele me perguntou: Eu tenho uma pessoa que estd me
cobrando R$500 para fazer o site, e vocé, quanto vai me cobrar?

-R$1.200, 50% agora e 50% depois, eu respondi tranquilamente.

- Como assim, Natanael? O que vai ter de especial nesse site? Ele perguntou com
um pouco de ironia

- Ele vai vender, através do Google. Sem vocé colocar R$1 em antincios, foi o que
eu disse.

- Explica esse negocio direito, ele respondeu jd se aproximando da tela do meu
notebook.

- Vem aqui que eu vou te mostrar, respondi com um sorriso de Mona lisa.

Eu abri o Google e fiz algumas pesquisas: Mostrei o meu blog da Oi
posicionado no Google e mostrei o site da Grafica posicionado no Google.

Depois eu abri minha caixa de entrada e mostrei os orcamentos que eu
recebia, entdo, abri a caixa de entrada da grafica e mostrei os orcamentos
chegando.

- Eu quero isso! Ele disse.

- Tudo bem! Eu faco isso para vocé.

- Mas e o site, ele perguntou?

- Ele é um bonus. Na verdade ele é o menos importante, o mais importante séo as
técnicas que eu uso.

- Beleza Natanael, faz do jeito que for melhor, entdo.

Ali eu fechei um contrato em 10 minutos, que durou cerca de 2 anos.

Por que foi tao facil fechar esses dois contratos?

01 - Eu tinha uma Promessa MUITO FORTE
02 - Eudava a direcao do que era o MELHOR a ser feito

O cliente me chamou para comprar um site e eu vendi uma Consultoria
SEO + Site. Na época, o site era o meu “Produto Gerador de Clientes” e a
Consultoria se tornou o meu Produto Gerador de Lucros.



O que eu vou te ensinar agora vai facilitar em no minimo 10x a venda dos
seus produtos digitais. Sério.

TRANSFORME O SEU PRODUTO DIGITAL EM ALGO
“SECUNDARIO” E NAO TENTE VENDER ELE COMO A
MELHOR COISA DO MUNDO. PORQUE ELE NAO E

N&o importa o QUAO bom sejam suas aulas, o quao organizado seja o seu
curso ou o quanto vocé tenha investido na “qualidade” do seu material. SE
ninguém assistir, ndo vai adiantar em absolutamente nada.

Uma das primeiras coisas que eu olho (Quando o treinamento estd em
algum portal que é possivel) é a taxa de pessoas que realmente assistiram
o treinamento.

Vocé ficaria chocado em descobrir que em alguns casos, de 20 a 30% das
pessoas NUNCA ACESSARAM o curso. Estou falando de treinamentos de
R$3.000,00,R$5.000,00. Se olhar a quantidade de pessoas que assistiram
tudo, miseros 5%.

Agora deixa eu te contar algo que talvez vocé fique um pouco confuso,
mas daqui a pouco tudo vai fazer sentido para vocé. Deixa eu voltar um
pouco no tempo para te ajudar.

Quando eu criei o Programa de Formacao SEO na Pratica, eu consegui
fazer 12 Vendas de R$2.000. Essafoiaminha primeiratentativa de vendas
de um produto de alto ticket.

Agora vem o segredo: Eu ndo vendi um “curso” eu vendi uma formacao. Ja
tem um peso diferente, concorda?

Mas o maior segredo de todos é que eu vendi um ACOMPANHAMENTO
e uma ORIENTACAO na implementacio de cada uma das estratégias e
ainda vendi uma analise pessoal nos cases de cada um dos alunos.

Foi isso que as pessoas compraram! Elas ndo compraram as aulas, elas
nao compraram o “conteddo”, elas compraram o “Natanael”.



Eessaéalicaoquedeveriaestarsendo apresentadaem TODOS os eventos
de Marketing Digital do BRASIL.

Vocé nao VENDE PRODUTOS DIGITAIS, o que vocé vende é o SEU NOME.
Um contato proximo com vocé.

Por isso eu acho TAO FACIL um Consultor ou um Coach vender produtos
digitais. Ele pode entregar a consultoria ou o processo de Coach em
formato de produto digital e ndo apenas servico.

Se vocé vender para as pessoas ORIENTACAO, MENTORIA,
DIRECIONAMENTO, ACONSELHAMENTO, sera 10x mais facil vender.
Calma Natanael, estou CONFUSO.

Vocé esta falando que eu ndo devo criar videos? Ndo é isso.

Estou falando que o seu curso deve ser apresentado como um MEIO para
a FINALIDADE que é ter acesso a voceé.

Quando eu vendio SEO na PRATICA, eu estava vendendo uma orientacao,
analise de projetos e direcionamento pessoal. O MEIO para conseguir
isso era se tornando aluno do curso.

Eu vou tentar explicar isso de maneiras diferentes, porque eu sei que no
comeco da um “TILT” na cabeca. Afinal, vai contra o “conceito de escala”.
Vocé vai ja ja entender que nao.

Quando eucriei o Programa de Formacao Expert em Vendas Online, o seu
primeiro valor era de R$3.000 & vista ou R$4.000 parcelado. Eu vendi um
programa que iria ajudar os alunos a se tornarem Consultores de Vendas
Online e a fecharem contratos de R$1.000 4 R$1.500 por més.

Mas o que eu realmente eu vendia era: Eu vou te ORIENTAR na criacdo do
seu negocio de consultoria, vou te mostrar exatamente o que vocé tem que fazer
para os seus clientes para gerar resultados e vou entregar para vocé as estratégias
prontas que eu jd fiz, para vocé fazer pelo seu cliente.



E a coisa mais comum do mundo, alguns alunos fecham um contrato com
um empresa A ou B, compram o Expert em Vendas Online e 1a dentro
eles perguntam: Natanael, fechei um contrato com essa empresa. PELO
AMOR DE DEUS! O que eu faco agora?

Com o passar do tempo o valor do Expert em Vendas Online aumentou,
pois hoje os alunos podem fechar contratos de R$10.000. Mas continua a
MESMA coisa.

Eles compram o contetdo? NAO! Eles compram fazer parte de um grupo
avancado com o Natanael, participar de Lives semanais, ter acesso aos
meus PROCESSOS prontos, aos meus modelos de emails.

Recentemente eu criei um Funil para Coach. Eu desenhei cada uma das
etapas, criei um modelo de Copy, apresentei modelos de videos, modelos
de anuncios, absolutamente TUDO. E entreguei para os meus alunos.

Um deles, ja fechou gerou R$100.000,00 em contratos somente com essa
UNICA campanha. Percebe que ele pegou 3% do treinamento e isso ja foi
o suficiente para ele?

S3otodasas pessoasque podemouqueremcomprarumcursode R$5.000?
Claro que nao.

Masofatodeleexistireque muitaspessoaso DESEJAM ARDENTEMENTE,
faz com que os meus outros produtos que NAO tem acompanhamento,
fiquem 100x mais faceis de vender.

E por isso que eu ja fiz mais de 1.000 vendas do Projeto Consultor Digital
(R$297) que é uma mini-versao do Expert em Vendas Online.

Mas se o Expert nao existisse, seria MUITO mais dificil vender esse
produto. Pegou?

AS PESSOAS ESATAO DISPOSTAS A PAGAR MAIS CARO
PARAQUEVOCEFACAALGONOLUGARDELAS. MESMO
QUE SEJA PENSAR



Preste muita atencao nisso: As pessoas querem algo rapido, facil e seguro.
Simples assim. Um PRODUTO DIGITAL SOZINHO, nunca conseguira
cumprir essa promessa de Rapido, Facil e Seguro.

Se apessoatemque ESTUDAR jando serafacil. Se ela vai estudar sozinha,
ja nao é seguro. Se sdo muitas aulas, ja ndo sera rapido. Travou tudo.

MAS se vocé transformar o seu Produto Digital em uma “biblioteca” para
consultas QUANDO necessario, isso ja muda de figura.

Fazer uma consulta pode ser rapido, facil e seguro. Agora vem o que vocé
vai MUDAR sua maneira de criar e vender produtos: Fazer consulta para
QUEM?

VOCE! VOCE e VOCE!

Oseuprodutodigital éum APOIO paraasuaorientacao, aconselhamento,
direcionamento. NAO a verdadeira solucao.

Eunao preciso que a pessoa assista 60 aulas paracriar um Produto Digital
e comecar a vender. Eu s6 preciso conversar com ela por nao mais de 20
minutos.

- Me conta o que vocé quer ensinar

- Me fala dos problemas do seu publico

- Me fala das causas desse problema

- Me fala qual a solucao

- Me fala qual sua oferta atual

- Me fala quando vocé esta pensando em cobrar
- Me fala como vocé esta pensando em vender

Processando....
Ok! Aqui esta o que vocé precisa fazer.

#01 - Vocé vai criar um E-book. (O passo a passo estd no médulo 1, aula 3)
So6 precisa assistir os primeiros 15 minutos



#02 - Vocé vai criar uma pagina de vendas nesse modelo aqui (O template
da pagina ja estd pronto e vocé pode fazer o download na aba download)

E assim vai. E claro que na maioria dos casos, dificilmente vocé tera tudo
organizado assim. Em muitos casos, nao é tao necessario. O que a pessoa
esta buscando é simplesmente ter a CERTEZA do que é para ser feito.

E preste atencao nisso: E IMPOSSIVEL que 50 aulas seja mais rapido que
uma ORIENTACAO, direcionamento, aconselhamento.

isso para muitas pessoas. EU SE[!!!!
E POR ISSO QUE VOCE VAl COBRAR CAROOOOOOQ!

Crie Programas de ALTO VALOR! Acompanhe essas pessoas, permita que
elas possam interagir com vocé através de Lives no grupo, por exemplo.
Estabeleca um tempo de acompanhamento (3 meses, 6 meses, 1 ano)

Mas Natanael, vamos com calma! Como eu vou conseguir vender
programas de alto valor se eu ainda ndo tenho um programa de R$47?

E esse o grande problema da maioria dos produtores digitais. Eles ficam
tentando criar um SUPER PRODUTO, com 10.000 aulas para cobrar
R$2.000.

Quandoeufaloqueeles DEVERIAM ter um produtode R$4.000 eles ficam
malucos. “Meu Deus Natanael, o que eu vou fazer para cobrar R$4.000?
O meu curso COMPLETAO é R$2.000".

E aqui vai um gosto pessoal, POR FAVOR, ndo tomem isso como uma
verdade absoluta.

Eu PREFIRO dedicar tempo cuidando dos meus CLIENTES PAGANTES,
do que ficar produzindo contetdo gratuito para quem NUNCA, NUNCA,
NUNCA vai comprar nadinha.



Ou seja, eu prefiro cobrar um valor maior, acompanhar os meus
clientes de perto e proporcionar para eles a melhor experiéncia, com
acompanhamento, orientacao. Afinal, eles pagaram mais caro porque eles
querem algo mais rapido, facil e seguro.

Eu vou trabalhar para ELES.

Natanael, mas o que fazer com os OUTROS clientes que nao podem pagar
ou n3o querem (essa é a maioria). Simples, eles compram outros cursos
que sao aulas mas nao tem acompanhamento, nem aconselhamento,
também nao tem contato direto.

Ticket menor: Aulas, Manuais. Videos. Sem contato préoximo
Ticket Maior: Contato préximo, orientacao, direcionamento, contetudo

Natanael,eu compreium produtoseude R$47! Eusouseualunodo Expert
em Vendas Online, e eu achei esse produto mais barato, mais organizado.

E CLARO! No de R$47 eu nio vou ter contato com a pessoa. Preciso fazer
algo que ela nao precise falar comigo e consiga “se virar sozinha”.

Jaemum ProgramadeR$5.000 vocé tem contato COMIGO! E sé participar
da aula, fazer perguntas, tirar suas davidas, pedir orientacao.

Se vocé ler os meus E-books, eles sao perfeitamente organizados, passo
a passo, palavra por palavra. Eu ndo vou estar ali para responder nada.
Preciso detalhar tudo.

Mas em programas mais avancados, eu CRIO CONTEUDO com base nas
necessidades e para FACILITAR a minha orientacao.

A maioria dos meus produtos de médio valor foram criados para os meus
grupos de negdcios. Sim, eu oriento cerca de 150 empresarios. Quando
eles comecam a fazer muitas perguntas sobre determinado tema, eu
penso: Preciso gravar algo sobre isso para facilitar o aconselhamento.

Entao eu crio um produto, libero para eles como parte do Ticket de Ouro
e vendo para o meu pubico geral. Pegou a ideia?



E por isso que vocé PRECISA comecar pensando em um produto de ALTO
VALOR, que tenha asuapresenca,aconselhamento e orientacao. DEPOIS,
vocé vai tirando pequenos pedacos desse programa CARO e vendendo
por valores menores.

Vocé nao precisa OBRIGATORIAMENTE pegar as mesmas aulas, apenas
pegar alguns topicos que merecem ser ensinados separadamente.

Digamos que vocé quer gerar um faturamento de R$9.000.

Se vocé criar um Programa de Acompanhamento de 30 Dias que da um
bonusde 1 Cursoem Video-Aula. E vocé vende 3 por R$3.000. E muito mais
facil vocé conseguir 3 pessoas pagando R$3.000 para receber orientacao
do que conseguir 100 pessoas pagando R$97. (ACREDITE EM MIM)

Mas DEPOIS que vocé comecar a vender esse programa de R$3.000, as
pessoas que NAO conseguiram comprar o de R$3.000 irdo comprar com
muito mais facilidade o de R$97.

OS TIPOS DE LEADS E OS TIPOS DE CLIENTES
PERFEITOS PARA TICKETS DE ALTO VALOR E TICKETS
DE MENOR VALOR

Na préoxima licao eu vou mostrar exatamente o que vocé precisa analisar
sobre os Tipos de Leads e Tipos de Clientes perfeitos para vender ticket
de alto valor e tickets de Menor Valor.

A maioria das pessoas usam o que eu vou te ensinar no proximo capitulo

para criar uma carta de vendas, eu uso para as duas coisas. Criar carta de
vendas e CRIAR PRODUTOS.

E muito importante que vocé preste atencao nos conceitos apresentados
nesse e-book, afinal, se vocé estd no grupo que precisa de algo “Rapido,
Facil e Seguro” vocé precisa saber o que esta fazendo.



CAPITULO #6

A Parte Mais IMPORTANTE na hora
de Criar e Vender um Produto Digital

Se eu soubesse disso antes.

Quando eu era crianca e nao queria estudar, minha mae, Dona Jucileide,
repetia a seguinte frase: Meu filho, o conhecimento liberta. Eu nunca
entendi o que a minha mae estava falando até que eu comecei a criar os
meus produtos.

E libertador saber que vocé pode abrir uma pagina em branco, escrever
um texto que depois irad se converter em dinheiro na sua conta bancaria.
Maisdoqueodinheiro, é ainda mais gratificante saber que muitas pessoas
irdo se beneficiar do seu conhecimento.

Uma paginaem branco no Power Point ou Keynote, podem se transformar
em licoes que irdo impactar a vida de milhares de pessoas. Um texto em
uma pagina simples na internet, pode fazer a mente dos seus leitores
literalmente fervilhar com um mundo novo de possibilidades.

Mae, vocé tinha razao. O conhecimento liberta.

Eu sempre achei que para crescer a minha empresa, eu precisava de mais
dinheiro parainvestir em publicidade. Hoje eu penso totalmente o oposto.

Quanto menos dependente de publicidade, melhor. Eu ndo estou dizendo

que vocé NAO deve investir em publicidade, estou apenas defendendo
que vocé nao deve DEPENDER de publicidade.



Principalmente nas primeiras fases.

Lembre-se: Primeiro vocé quer gerar uma RENDA EXTRA, uma NOVA
fonte de lucro para a sua empresa.

Alguns empresarios me procuram e falam: “Natanael, tenho R$50.000
para investir em publicidade, quando podemos comecar a vender?”.

Eu sempre pergunto:

Vocé ja sabe o que vai fazer para vender?

Ja sabe o tipo de produto?

Ja tem um produto gerador de clientes?

Ja definiu o seu Produto Gerador de Lucros?

Jafez asua analise de mercado?

Ja escolheu quais concorrentes irdo trabalhar PARA vocé?
Ja sabe qual o melhor tipo de oferta para o seu mercado?

100% respondem: “Natanael, ndo faco a menor ideia do que vocé estd
falando.”

Eu preciso que vocé preste muita atencao nisso: Ter dinheiro para investir
em publicidade NAO significa que vocé esteja pronto para vender um
produto digital, s6 significa que vocé tem dinheiro para investir em
publicidade. Nada mais que isso.

POR FAVOR, nao arrisque o seu dinheiro suado, sem ANTES saber
exatamente o que vocé esta fazendo.

Um dos meus versiculos favoritos é: Lucas 14:28 que diz: Pois qual de
vos, querendo edificar uma torre, ndo se assenta primeiro para ver os
custos e ver se tem como terminar”. No verso seguinte diz: Para que nao
olhem para vocé e digam: Olha esse, comecou a obra mas nao teve como
terminar.

Jesus que disse isso, nos ensinando sobre PLANEJAMENTO.



Eusemprerecomendoparaosempresarios que me procuramcomdinheiro
para investir em publicidade o seguinte:

Comece usando esse dinheiro para aprender essas coisas e pague por
ORIENTACAOQ, antes de comecar ainvestir em publicidade em um volume
maior. E o que eu sempre recomendo, pois é o que eu continuo fazendo
até hoje.

Depois de gerar as suas primeiras vendas com o “motor pago” da
publicidade, vocé pode continuar gerando vendas para os seus clientes
atuais. Eles podem trazer novos e novos clientes. Eu vou explicar isso em
detalhes na préxima licao.

O melhor investimento, na minha opinidao, ¢ em conhecimento +
orientacdo. Um estd totalmente ligado ao outro. Nao adianta entregar
um grande volume de conteudo para o seu publico, se vocé nao permitir
que ela seja orientado por vocé. E é exatamente aqui que vocé pode virar
0 jogo.

Se eu soubesse disso antes.

Depois dessa leitura é certo que vocé ird mudar sua estratégia de
investimento financeiro para o seu negdcio. Hoje, eu invisto muito mais
em conhecimento do que em publicidade. Por duas razbes basicas:

01 - O que eu vendo é mais do que conhecimento, eu vendo “Sabedoria”.
Que é o conhecimento adquirido, lapidado, simplificado e customizado.

02 - Quanto mais eu estudo e aprendo, menos dependente eu fico de
publicidade OU mais proveito eu consigo tirar do investimento feito em
publicidade. (Estou falando de fazer mais com menos)

E é EXATAMENTE isso que eu recomendo para vocé.
Transforme o SEU conhecimento em SABEDORIA. Nio ensine as pessoas
um conceito, mostre para as pessoas o que VOCE recomenda que elas

facam, qual sua orientacao pessoal, deixe que as pessoas saibam qual a
sua VISAO e EXPERIENCIA sobre o tema.



Lembre-se: As pessoas ndo compram contetdo. Elas compram VOCE!

OS MELHORES TIPOS DE LEADS PARA TICKETS DE
MAIOR VALOR E OS MELHORES PARA TICKETS DE
MENOR VALOR

Eurecomendo fortemente que vocé comece com poucos clientes, queirao
lhe pagar um valor maior e terdao a oportunidade de serem acompanhados
de perto por vocé.

Isso exige menos de tecnologia, videos, aulas, etc e etc. Vocé pode
simplesmente vender um Programa de acompanhamento, que sera
entregue em um grupo fechado no Facebook e vocé ira fazer Lives
Semanais, ira responder todas as perguntas e acompanhar os alunos por
um periodo pré-determinado.

Eu vejo algumas pessoas sofrendo, criando portais de cursos, paginas de
captura, paginadevendas, integracaocomferramentade email marketing,
quando poderiam comecar com o SIMPLES.

Lembre-se: Eu estou falando de vocé fazer suas primeiras 5, 10 vendas.
Vocé nao precisa de todo um acervo digital para montar isso.

Estou falando de vocé vender 5,10 programas para pessoas que ja
conhecem vocé, talvez de um evento, talvez de um grupo no Whatsapp,
talvez de eventos que vocé ja foi, talvez ja sejam seus clientes.

Enfim, depois de ter o seu produto finalmente PRONTO e com um botao
de compra e uma carta de vendas, qualquer contato pessoal, pode virar
uma venda.

Eu comecei vendendo o Expert em Vendas Online para os clientes que
nao podiam contratar a minha consultoria. Eu ndo fizanuncio, ndo mandei
email, nada.

Estava ali conversando, falei o preco da consultoria, o cliente disse que
nao podia. Entao, eu falei: Ok! Vamos fazer o seguinte... apresentei o link
do curso. Venda Realizada. BINGO!



Agora preste atencao naimagem abaixo, pois essa simples imagem revela
o tipo de produto, o valor e o melhor publico para vocé fazer a sua oferta.

Most Aware == Product Aware == Solution Aware == Problem Aware = Unaware
—
DIRECT INDIRECT

Offer Story

Leads Leads

Promise Prodamation
Leads Leads
Problem-Solution Secret
Leads | eads

Os 6 Tipos de Leads Analisados de uma
Maneira Estranha Mas Lucrativa

A imagem acima foi retirada do livro “Great Leads”. No livro ele fala
sobre 6 tipos de Leads. Quando as pessoas do marketing digital escutam
a palavra 6 tipos de Leads, automaticamente, eles pensam: 6 Tipos de
pessoas. Correto?

Mas no livro o autor se refere a uma aplicacao diferente da palavra Lead,
nesse caso, o termo Lead do mundo jornalistico, que é uma abertura da
matéria ou o primeiro paragrafo.

Basicamente, ele esta ensinando 6 maneiras diferentes paracomecaruma
OFERTA. Na imagem vocé tem a abordagem INDIRETA e a abordagem
DIRETA.

Abordagem INDIRETA, se concentra em iniciar a Copy com uma historia.
Ja na abordagem direta, vocé inicia com uma OFERTA.

Exemplo de uma abordagem direta: Elimine 7kg de Gordura em 30 Dias
OU o Seu Dinheiro de Volta.



Exemplo de uma abordagem indireta: Ele s6 queria uma renda extra mas
descobriu uma ideia milionaria

Ok! Acho que vocé pegou a ideia. Mas eu TAMBEM uso essa imagem para
definir QUAL PRODUTO eu voucriar e qualo FORMATO eu irei entregar.

Se vocé observar aimagem trata de dois opostos:

Cliente que RECONHECE que tem um problema
Cliente que NAO RECONHECE que tem um problema

Agora eu vou apresentar a “minha versao” dessa imagem.

Cliente que RECONHECE que tem o problema: Produtos Com
Acompanhamento e de Alto valor

Cliente que NAO RECONHECE que tem o problema: Produtos de Menor
valor e SEM acompanhamento

UmprodutoqueeucriodeR$47 ensinandouma pessoaacriarumaPalestra
Lucrativa e gerar suas primeiras vendas com palestras, é algo facil de ser
entendido, facil de acreditar, uma promessa pequena, concorda?

Nesse caso, esse produto pega uma pessoa que pode ser uma simples
“curiosa”. Legal! Criar uma palestra parece ser algo interessante. Apenas
R$47. Vou experimentar.

O mesmo acontece com o KIT de Autoridade Online. R$97 e eu ensino
a comecar a construir sua autoridade online. Nome facil de entender,
promessa facil de entender, valor acessivel.

Agoravamos olhar para o meu grupo de R$30.000. Sala da Mente Mestre.
O nome é até interessante, mas fica claro o que a pessoa tera 1a? Qual a
vitéria? E uma promessa especifica?

N3o, ndo e ndo. Por que? Porque sido pessoas que nao precisam ser

convencidas. Elas ja RECONHECEM que precisam de um grupo. Elas ja
SABEM o que é um grupo. Elas ja estao vindo de OUTROS GRUPOS.



~ v~~~

O mesmo acontece com o meu grupo de Implementacdo: R$15.000. O
nome € até ok, vou te ajudar a implementar suas campanhas. Mas nao
€ algo tao claro e especifico como um Kit de Autoridade Online, ou um
treinamento chamado Gerador de Lucros, ou Certificacao em COPY.

S3o pessoas que eu nao preciso falar do PROBLEMA, elas ja tem
consciéncia disso. Eu nao preciso falar O QUE elas tem que fazer, elas
também ja sabem.

E qual o problema delas entao? Elas ja sabem o que fazer, ja entenderam
tudo, mas nao estao seguras se estao tomando as melhores decisdes, ou
ja fizeram TUDO e mesmo assim nao conseguiram o resultado esperado
OU estao conseguindo bons resultados mas sabem que precisam de ajuda
para conseguir MAIS resultados.

Eu sempre achei que somente as pessoas que me conheciam, estariam
dispostas a investir um alto valor para fazer parte do meu grupo. Puro
engano.

Hoje, 70% de todos os participantes dos meus grupos, NUNCA compraram
nenhum produto de menor valor, foram DIRETO para o grupo.

Como isso é possivel? Honestamente, até eu fico espantado. Mas o poder
estdem OFERECER O PRODUTO CERTO para o PUBLICO certo. Existem
pessoas que TEM DINHEIRO e estao dispostas a investir para receber
uma orientacao.

MAS ATENCAO: Se vocé nio tem capacidade de entregar resultados para
os seus clientes, ndo se arrisque em vender nada desse tipo. E MUITA
responsabilidade gerenciar grupos.

Eu estou assumindo que vocé é um ESPECIALISTA nasua areade atuacao,
logo, que vocé tem competéncia para ajudar os seus clientes.

COMO TRABALHAR COM OS 2 TICKETS
AO MESMO TEMPO



Pessoalmente, eu recomendo que vocé comece pensando no publico que
ja RECONHECE que tem um problema. Principalmente aqueles que ja
sao clientes dos seus concorrentes OU que ja estdo ha um bom tempo
atuando no seu mercado.

MAS vocé s6 pode entrar nesse modelo SE, somente SE, estiver disposto
a ACOMPANHAR as pessoas.

Al Ries ensina algo BRILHANTE: Ele diz o seguinte: A Fraqueza do LIDER estd
na sua FORCA. Preste atencao nessa frase: A Fraqueza do Lider esta nasua
FORCA.

A légica é simples: Um Lider de mercado, tem os eventos com milhares e
milhares de pessoas, tem milhares e milhares de clientes, ou seja, ele tem
uma multidao lhe acompanhando.

Ele ird conseguir ajudar as pessoas de maneira mais proxima? E claro que
nao.

Mesmo que ele cobre um SUPER valor para cuidar de apenas algumas
pessoas, mesmo assim, é dificil conseguir manter uma rotina para atrair
mais alguns milhares de clientes e outra para cuidar de apenas algumas
poucas pessoas.

E por isso que vocé precisa ser PARCEIRO do seu concorrente.
Principalmente aquele(a) que tiver um grande nimero de clientes. Ele ir4
fazer TODO o trabalho duro para vocé.

Quando a pessoa chegar na sua empresa, ela s6 quer uma coisa, que
dificilmente o seu concorrente ira conseguir entregar que € ATENCAO.

Analisando no médio e longo prazo, é provavel que o seu concorrente
enfrente alguns problemas, afinal, se as pessoas nao estao tendo
acompanhamento, os fracassos podem superar os casos de sucesso.

Por isso eu recomendo que vocé faca o planejamento de um crescimento
gradual, ou seja, com o passar dos anos, SEM PERDER A QUALIDADE,
vocé vai aumentando o seu numero de clientes.



A vantagem de ser paciente € que o LUCRO é bem maior. Vocé nao tem
pressa em escalar, vocé continua cuidando do ativo mais precioso de
todos do seu negdcio que € o seu cliente.

Algumas pessoas dizem: O ativo mais precioso € sua lista. Eu discordo. O
ativo mais precioso é o seu cliente sendo bem cuidado. Eu sei como isso
pode parecer “brega” mas é a pura verdade.

Eu ja estou nesse mercado ha 7 anos e ja vi muitas pessoas que tinham
milhares de clientes, simplesmente desaparecer. Por que? Os clientes
compravam, nao faziam nada, ndo eram acompanhados. Sumiam.

Ele(a) estavam muito ocupados tentando achar novos clientes, que
esqueceram de cuidar de quem ja estava dentro de casa.

Por isso a minha recomendacao para vocé é: Comece olhando para o seu
publico que jatem MUITA consciénciado problemaetem PRESSA e Fome
por resultados.

Gradativamente vocé vai criando novos produtos para pessoas que
ainda ndo reconhecem o problema. Nesse momento, vocé ja tem provas,
histérias, cases de sucesso, tudo aquilo que ird facilitar a venda para
pessoas que “ndao acham” que tem problema.

Percebe como tudo é mais simples do que parece?

Se eu soubesse isso antes...




CAPITULO #7

A GRANDE OPORTUNIDADE do Mundo dos
Produtos Digitais e o seu NOVO comeco

Grandes coisas estdo porvir.

Chegamos no ultimo capitulo. Ufa! MAS ainda nao é o fim. Talvez, um
grande comeco. Ou recomeco.

Quando eu comecei a escrever esse e-book eu s6 tinha uma coisa em
mente: Eu quero entregar algo que teria me ajudado no passado. Algo
pratico, algo real, algo de valor (que pudesse até ser vendido), mas
completamente de GRACA.

Algo completo, do comeco ao fim. Sem esconder ou omitir nada. Decidi
compartilhar bastidores e também o meu coracao. Me sinto muito grato
por ter conseguido chegar ao final dessa jornada.

Ao final de cada capitulo minha mente ficava exausta. Escrever € uma das
coisas mais dificeis que existe.

Durante os ultimos dias, entre idas e vindas ao hospital, alarmes falsos,
consultas e exames, eu iniciava uma corrida contra o tempo. Se a minha
filha nascer hoje, acho que ndo vou conseguir escrever o restante do
conteudo.

Até agora, ela esperou o “papai trabalhar”. rs. Mas eu sinto que esta muito

perto de acontecer. Talvez eu esteja enganado, pode ser somente em
alguns dias. Nao sei.



Mas eu quis aproveitar o meu “momento de quase pai” para escrever o
ultimo capitulo. Eu sou muito grato as oportunidades que o marketing
digital me gerou. A minha vida foi completamente transformada.

O marketingdigitalmedeuumacarreira,umafontederenda,umpropdsito
de vida. Mas ao mesmo tempo, esse mercado me gera muitas tristezas.

Eu ouco e vejo muitas histérias de sucesso. Historias que alegram o meu
coracao. Mas também vejo e ouco histdrias de frustracdes, prejuizos e
fracassos temporarios.

Para vocé que ja é pai ou mae, provavelmente vai se identificar com isso.
Bem mais, do que no meu caso, que ainda sou um aprendiz. Mas todas as
vezes que eu fui para uma consulta, todas as vezes que estava esperando
o ultrassom, meu coracao sempre parava por alguns segundos.

Tudooqueeuqueriaouvirera: Estatudobemcomsuafilha. Ufa! Naqueles
segundos, nada mais importava, apenas ouvir: Esta tudo bem com a sua
filha.

Eu sei que eu te “trouxe” até aqui para falar sobre “Como Criar e Vender
Produtos Digitais”, falei sobre dinheiro, lucro e resultados. Mas, talvez
vocé concorde comigo, talvez ndo. No final das contas, é sobre cuidar das
pessoas que nés amamos.

A empresa gerando lucro, para realizar os nossos sonhos, cuidar da nossa
familia e gerar seguranca. MAS, POR FAVOR, nao esqueca, que do outro
lado da tela, as pessoas que irao comprar os seus produtos e cursos,
também tem familia, e PRECISAM ter resultados.

ElasPRECISAMquedécerto.O meupedidoé:Emmomentoalgum,esqueca
gue em primeiro lugar, vocé como um produtor digital deve se ver como
um SERVO. Nao no sentido de “escravo”, mas no sentido de SERVIR o seu
cliente.

Ajudar o seu cliente a alcancar os seus sonhos através do conhecimento

gue vocé ira compartilhar com ele. Ser um produtor digital exige também
SE PREOCUPAR com as pessoas.



Existem pessoas que vao conseguir vender sem realmente se preocupar?

Sim, muitos. Mas eu prefiro acreditar que vocé esta aqui porque quer
ajudar as pessoas com o seu conhecimento. Como CONSEQUENCIA
disso, vocé ira ganhar dinheiro.

E claro que existem pessoas que se PREOCUPAM, se esforcam, cuidam
dos seus alunos, mas nao conseguem transformar isso em dinheiro. Isso

também NAO tem graca.

Enfim, essa série foi a minha maneira de deixar uma contribuicao para
vocé que me acompanha. Eu espero ter te ajudado.

Mas ainda ndo terminou.
Vamos continuar.

AS MAIORES TENDENCIAS PARA O FUTURO
DOS PRODUTOS DIGITAIS E COMO VOCE PODE
APROVEITAR ESSA OPORTUNIDADE

A primeira decisao que vocé precisa tomar é sobre o seu MODELO de
NEGOCIOS. Como produtor digital, vocé quer seguir a jornada como um
Especialista ou como uma Marca?

Existeumadiferencanaconstruciaode produtos, oferta, equipe, estrutura,
investimentos e uma série de outros pontos.

O que eu vou te explicar agora é exatamente a grande divisao que esta
acontecendo no mundo dos produtos digitais.

Quanto antes vocé tomar essa decisao, mais seguro vocé estara.

Observe a imagem logo abaixo.



Modelo de Negdcios do Modelo de Negdcios da
Especialista Marca

S

Presenca do Especialista Forca da Marca
Proximidade com o Mentor Forca da Comunidade (Estilo de Vida)
_ Tickets de baixo valor
Tickets de Alto Valor Tickets de médio valor
Grupos de Negocios Upsell
Mentorias Recorréncia
Workshops Eventos
Eventos

QUAL O MODELO DE NEGOCIOS VOCE
SE IDENTIFICA MAIS HOJE?

Essa ndo € uma decisao FINAL. Mas vocé precisa tomar essa decisao pelo
menos para seguir um planejamento nos proximos 12 meses.

Vocé quer um modelo de negécios como Especialista ou Como Marca?

O modelo de negécios do Especialista é quando VOCE é a grande
autoridade e o contato mais préoximos com os seus clientes. Vocé tem
produtos de tickets maiores, mentoria, workshops, eventos menores,
grupos.

J4 no modelo de negdécios da Marca, vocé tem um produto (mesmo que
vocé seja o especialista do produto), existe uma equipe que acompanha
os alunos, vocé tem um grande volume de pessoas comprando tickets
menores.



Geralmente envolvem produtos fisicos ou programas de recorréncia com
um grande volume de assinantes.

Enquanto no modelo de negécios do especialista a equipe é enxuta (na
maioria dos casos), no modelo da marca, a equipe tende a ser bem maior.

No modelo de negdcios do Especialista o grande desejo do publico é estar
perto do mentor. Jd no modelo de marca, ¢ uma comunidade que se forma.
O poder esta na comunidade.

Modelo de Negdcios do Modelo de Negdcios da
Especialista Marca
B
EL J

Investimento: 10-15k Investimento: 200-300k
Faturamento: 200-300k Faturamento: 700-900k
Equipe Enxuta Equipe Maior
Vocé vende e entrega (pode ter time Vocé vende e tem time
também mas vocé e o principal) para entregar

A ESTBATEGIA PERFEITA PARA CADA MODELO DE
NEGOCIOS E O MODELO QUE MAIS LHE AGRADA

Os numeros dos dois modelos de negdcios sao bem diferentes.
Enquanto no modelo do especialista o investimento em publicidade nao

tende a aumentar muito, principalmente pelo efeito “Multicompradores”,
no modelo da Marca o investimento € massivo.



Quando vocé é um Especialista (Como é o meu caso), vocé tem varias
pessoas que compram quase todos os seus produtos e programas. Ou
seja, vocé tem um grupo de clientes que vocé continua criando produtos
novos para eles.

Jano modelo damarca, aideia é atingir a massa. Os produtos ndo podem
ser tao personalizados e precisam ser mais genéricos.

Mas aqui que vem o problema mais desastroso de todos. Muitas pessoas
que sao ESPECIALISTAS, ficam tentando usar estratégias de um modelo
de negdcio de Marca.

ElestentamcriarumaSUPER autoridade, tentamficar NACIONALMENTE
conhecidos,tentamemplacartitulosdotipo: O maior especialistado Brasil
sobre [novo termo] e uma série de outras coisas que sdao desnecessarias.

Muitos criamum primeiro produto,jatemumaboabasedeclienteseficam
insistentemente tentando vender o MESMO produto para novas pessoas.
Ou seja, esquecem das pessoas que ja compraram o primeiro produto.

POR FAVOR, acredite em mim. E muito, muito, muito mais facil vender um
segundo produto para quem JA comprou o seu produto.

Nao passe meses pensando em vender para quem nao te conhece,
quando o seu cliente que JA comprou o seu produto esta completamente
abandonado.

O resultado apresentado na imagem: Investimento de 10k e um lucro
de 200k. E um cenario exclusivo de um especialista que ja tem MUITOS
programas.

Esses 10k de investimento, servem para atrair novos clientes comprando
os produtos geradores de clientes. Mas o grande lucro vem do avancado

desses clientes comprando outros produtos.

OU como eu disse anteriomente, pessoas que nao te conhecem, mas que
irdo comprar o seu produto mais caro ja em um primeiro momento.



Por que? Elas ja RECONHECEM que tem o problema.

Sevocétiver apenas 1 ou 2 produtos, vocé SEMPRE ira depender de novas
€ novas pessoas para comprar o seu produto.

MAS se vocé continua consistentemente lancando novos PRODUTOS,
NOVOS PROGRAMAS, grupos, eventos, mentorias, Workshops, vocé
ja tem um PUBLICO fiel que vocé ja nido precisa convencer a comprar
absolutamente nada.

Eles ja estdao esperando isso! Por que? Porque eles tem resultado com
tudo o que vocé ensina.

Em outras palavras, chega um momento que os seus produtos sao feitos
sob medida para o seu grupo de clientes mais fiéis.

Se vocé dominar o METODO para Criar novos produtos, todas as vezes
que vocé criar um novo produto, NAO IMPORTA O VALOR, vocé tera
algumas pessoas comprando. SEMPRE.

E isso ira gerar uma fonte permanente de lucro para vocé.

Vocé Cria: Vocé LUCRA.
O seu cliente compra: Ele LUCRA.
Todos lucram.

E por isso que é TAO importante que vocé consiga criar produtos com
VELOCIDADE eorganizacao.Nofuturo, os produtores de maior destaque,
serao aqueles que sabem criar NOVOS produtos com VELOCIDADE e
QUALIDADE.

Lembre-se: Qualidade ndo significa uma “aula perfeita”. Qualidade
significa SIMPLICIDADE para que o seu publico consiga ter resultados.

Dé preferéncia a produtos que tem ACOMPANHAMENTO e orientacao.

Por mais que os valores desses programas sejam maiores, vocé tera
clientes 10x mais comprometidos.



Os meus melhores clientes e com os maiores resultados, vieram de
programas de alto valor. Talvez vocé diga: “Natanael, mas |4 vocé entrega
MAIS”. Talvez.

Mas eu acredito que € porque quando a pessoa paga mais, ela presta mais
atencao. Ela PRECISA do resultado. Ela QUER fazer acontecer.

Somente como um especialista vocé consegue fazer isso. Mais uma vez,
POR FAVOR, ndo tome isso como uma verdade absoluta, isso é apenas um
gosto pessoal.

Eu prefiro o modelo de Especialista por uma caracteristica MINHA de
gostar de interagir com as pessoas, ajudar de perto, conhecer o nome dos
meus clientes mais proximos.

Mas se vocé NAO gosta disso, POR FAVOR, siga no modelo de MARCA.
Crie produtos mais genéricos, domine as principais ferramentas de
publicidade e consiga colocar sua oferta nafrente de milhares de pessoas.

Existem outras recomendacodes para o modelo de negdcios de marca, mas
nao € o meu objetivo falar disso aqui.

MONTE O SEU PORTFOLIO LUCRATIVO DE PRODUTOS
DIGITAIS E CONTINUE CRIANDO NOVOS PRODUTOS
PELOS PROXIMOS ANOS

Novos produtos sdo mais faceis de vender. Ponto. Mas se vocé fizer do
jeito certo, os produtos “velhos” irdo continuar dando MUITO LUCRO.

O grande segredo é criar NOVOS produtos altamente desejados, que ao
mesmo tempo que irdo gerar novas vendas para o seu negocio, irao fazer
com que todos os outros produtos se tornem ainda mais desejados.

Como isso acontece?

Quando vocé nao pode comprar o NOVO IPHONE X, vocé fica felizcom o
seu Iphone 7. Mas vocé fala, DEPOIS eu compro o X. :)



Quando vocé lanca um produto NOVO, vocé tem o grupo que entende
gue aquela é uma solucao que pode gerar MAIORES beneficios, e por isso
elas compram imediatamente.

Ao mesmo tempo, aquelas pessoas que disseram “ndo”. A partir desse
momento, estdo bem mais tendenciosas a considerar um produto mais
“antigo”.

Mas se vocé nao tiver NADA de novo por MUITO tempo, aquelas pessoas
gue ndocompraramo seu produto “antigo”, simplesmenteirdoteesquecer,
afinal, ndo tem nada de novo para elas.

E os seus clientes que JA compraram o produto antigo, sentem que aquele
contelido ja ficou “ultrapassado”. Também te abandonam.

As pessoas gostam do novo, vocé gosta do novo e o novo tende a ser

melhor e mais avancado do que um produto mais “velho”. Vou corrigir: O
NOVO tende a ser mais SIMPLES que o velho.

Lembra do livro do Napoleon Hill?

O grande ponto €, NUNCA, esqueca que vocé esta tratando do MESMO
topico,do mesmo método, porém,de umamaneiracadavez mais SIMPLES.

Essa é a tendéncia natural de quando vocé continua ampliando o seu
portfolio de produtos. Vocé nao precisa criar coisas COMPLETAMENTE
diferentes, conceitos completamente novos, apenas uma visao mais
simplificada ou levemente mais avancada de algo anterior.

Esse € o MAIOR insight que eu poderia te dar. Comece o seu produto
IMEDIATAMENTE, siga o passo a passo que eu apresentei e vocé tera
resultados. Primeiro de velocidade de criacao do produto, segundo em
volumes de vendas.

Quando as vendas comecarem a “balancar”, talvez, seja o momento

de criar uma nova versao, um produto complementar OU mudar a sua
abordagem, oferta. E preciso analisar caso a caso.



Nao existe uma regra absoluta, mas indicadores que mostram qual a
melhor decisao. E por isso que eu recomendo tanto que vocé busque por
conselhos, orientacao e mentoria.

Afinal,é amesmacoisaquevocéirafazer pelosseusclientes,independente
de qual sera sua area de atuacao.

Ja aconteceu de alguns empresarios me procurarem falando: Natanael, o
meu produto ja foi um dos mais vendidos do Brasil, empacou. Eu pergunto: Hd
quanto tempo vocé tem esse produto?

- 3 anos, por que?

- Cria um novo. Eu insisto.

- Mas é um produto de 5 milhées em vendas. Alguns brigam comigo.
- Ndo importa. O Atari também vendeu milhdes, quem joga Atari?

Para quem nao sabe, Atari foi o primeiro videogame. rsrs.

Enfim, vocé entendeu o meu ponto. Produtos Digitais tem uma vida util
CURTA! Ou vocé aceita isso de uma vez, ou vai ficar gastando cada vez
mais para vender cada vez MENQOS.

Existem pessoas que INSISTEM em vender o MESMO PRODUTO, do
MESMO jeito, usando a MESMA CARTA DE VENDAS. Eu nao sei como

ele(a) aguentam.

Mas a visao é que: Se eu tiver mais leads, vou faturar mais. Eu me acho
muito “velho” para esse tipo de emocao. D4 nao.

Sao produtores digitais que se tivessem lancado um produto de menor
valor, um portal de membros, um workshop, etc... estariam com uma
margem de lucro 10X maior.

Nao se apaixone pelo seu produto. Por favor, ndo faca isso.

Produtos vem e vao.

“Natanael, mas eu jd gravei tantas aulas”.

Nao importa.



Existem produtos que vocé pode criar com 10% das aulas e sera 10x mais
facil vender.

Veja, o que eu estou propondo é que vocé adote uma abordagem mais
objetiva.Comece apensaremalgo quesejafacil,barato,rapido elucrativo.

Se vocé comecar a pensar seriamente sobre isso, vocé vai encontrar. Eu
te garanto.

Eu poderia citar inumeros exemplos de momentos que nds fizemos isso,
ou orientamos alguns empresarios. Mas eu nao farei isso para nao causar
confusao.

A sua empresa é a SUA empresa. O seu mercado é o SEU mercado. Nao
adianta vocé imitar cegamente o que eu fiz ou o que outra pessoa fez e
deu certo. Nao é porque funcionou para mim que ira funcionar para vocé.

E preciso analisar INDIVIDUALMENTE. Por favor, ndo cometa o erro de
tentar fazer algo porque alguém fez “e deu muito certo”. Bobagem.

Como nossas maes falavam quando éramos criancas: VOCE NAO E TODO
MUNDO! )

Ufa! Entao éisso.
Espero que esse conteudo tenha te ajudado.




