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Introducao.

Tudo o que vai ser tratado aqui sdo elementos
que vao acompanhar a sua jornada até a sua faixa-preta

de quarto grau. Vocé vai revisitar esses elementos
o tempo inteiro.

Seja porque eles evoluiram, seja porque vocé

alterou a rota no meio do caminho por algum motivo,
seja porque o mercado mudou, enfim.
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Formalizacao do método

O que é?

Passo a passo replicavel para uma pessoa ou o avatar chegar a Roma.

E organizar a estrutura geral em um indice, mapa mental ou local
de sua preferéncia para ter clareza da jornada que o seu avatar
precisa percorrer para chegar a Roma.

O método evolui o tempo inteiro, entdo esta em
constante transformacéao. Por isso deve ser revisto
e atualizado de tempos em tempos.

O que nao é?

Formalizar ndo é gravar o curso!!!

Por que formalizar?

Clareza - vai ficar mais facil saber o que vocé precisa ensinar,

quais conteldos deve produzir e quais sdo os pontos fortes e fracos
do seu método (sendo que, quanto mais replicavel for o seu método,
mais forte ele é).

Solucao Unica - Formalizar o método te ajuda a entender
o que te diferencia da sua concorréncia.
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Como formalizar o méetodo?

Dividir a jornada a Roma de 3 a 5 etapas.

Seguir subdividindo cada etapa em
etapas menores, até a menor etapa possivel
(que seja facil de aprender e executar).

Questionario Raio - X

O Questionario Raio - X serve para vocé ter uma
visdo geral do seu negocio.

> Negocios

> Competidores

> Produtos/Servicos

> Audiéncia/Presenca Digital
> Listas
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Questionario Raio-x.

° Seu Negobcio

A quanto tempo vocé opera o seu negocio?

Se vocé quiser langar uma empresa do zero, pule essa pergunta.

Dé uma visao geral do seu negdcio.

Qual personalidade o seu negdcio projeta?

Liste alguns adjetivos que descrevem o posicionamento
do seu hegdcio no mercado.

Quais sao as taticas de aquisicao de clientes
que vocé usa hoje em dia?

Como € o processo de venda?

E 100% online ou é parte online e parte offline
(telefone, pessoalmente)?

Qual o faturamento anual da sua empresa?

Essa informacgao sera tratada com extremo sigilo.
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Qual o lucro liquido da empresa?

Quantos clientes a mais vocé conseguiria atender, no seu
negocio atual, sem precisar contratar novos funcionarios?

Qual a historia por tras do seu negocio?

Como ele nasceu? Por que ele nasceu?
Quantos clientes vocé ja teve até hoje?

Quais sdo as métricas que vocé usa para medir
0 sucesso do seu negocio além do faturamento

2\ Seus Concorrentes

Liste os 10 maiores concorrentes do seu nicho.

N&o se esquega de incluir aqueles que tendem a aparecer na primeira pagina do
Google para os termos mais relevantes do seu nicho ou subnicho.

Inclua (e sempre atualize) anotagdes sobre como
esses concorrentes sdo percebidos pelo seu mercado.
Liste adjetivos que descrevem o posicionamento de cada um.

Quais sao os 5 maiores produtos que o seu
cliente-alvo ja esta comprando?
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Por que vocé acredita que seus possiveis clientes estao
comprando produtos dos seus competidores?

Vocé estaria aberto a possibilidade de parceria
com esses competidores caso visse uma possibilidade
de beneficio mUtuo nisso?

Quais sdo os pregos que 0s seus competidores
cobram pelos produtos?

Quais os bonus que seus competidores oferecem?

Quais as garantias que eles oferecem?

Sobre os testemunhos publicados a respeito dos produtos dos seus
concorrentes, eles sao fortes? Como séo apresentados (texto, video)?
Que objecgéo eles respondem?

Por que vocé acha que alguns dos seus clientes compram
dos seus competidores ao invés de vocé?

@ Seus Produtos

Descreva exatamente todos os seus produtos e/ou servicos.
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Quais desses produtos sdo responsaveis pela maioria
do seu faturamento? Qual é o seu carro-chefe?

Vocé tem testemunhos em video ou escritos de clientes
satisfeitos com os seus produtos ou servigcos?

O que vocé vende para os seus atuais clientes?

Quanto custa o seu produto? Qual a sua margem de lucro
antes dos impostos e depois dos impostos?

Presenca Digital

Qual o seu site/blog? Qual o nimero de visitas mensais?

Quantos fas vocé tem na sua pagina?
Qual o alcance organico de uma publicacgéao tipica sua?

. Quantos seguidores vocé tem?
O Qual engajamento por post? Quantas curtidas?
Quantas visualizagdes? Quantos views nos Insta Stories?

Quantos assinantes vocé tem no seu canal?
Quantas visualizagcdes por més?

Se vocé tiver outras redes sociais, procure fazer o mesmo
exercicio com cada uma delas.
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& Sua Lista de e-Mail

Qual o tamanho da sua lista de leads (clientes em potencial)?

Como ela foi construida (Facebook Ads, Google Ads, Organico)?

Qual foi a recompensa que vocé ofereceu em troca
do endereco de email da sua lead?

Qual o tamanho da sua lista de clientes
(individuos que ja compraram de vocé)?

Onde suas listas sao armazenadas?

Qual a taxa de abertura e de cliques das 4 Ultimas newsletters
que vocé enviou para uma das suas listas?

Os seus prospectos se sentem conectados com vocé?

Descreva sua De onde vem o trafego?
Quais os links das paginas de inscrigao?

atual estratégia Qual o custo por conversao atual?

de construcao Qual o custo por clique?
de e Qual foi o seu gasto com ppc (pay per click) em Facebook Ads

e Google Adwords nos ultimos 4 meses?

Vocé tem pagina institucional?
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Vocé ja fez um langamento semente
via webinario para a sua lista?

Qual foi o resultado em vendas?

Qual a quantidade de visitas organicas
que o seu site tem hoje?

Qual maior fonte de visitas (YouTube, Google)?

Vocé conhece parceiros que possuem listas de e-mails
com prospectos que poderiam se interessar
pelos seus produtos?
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G Nicho

O que é Nicho?

E a fatia de mercado onde vocé vaj atuar.

Quando for definir o seu nicho:
Evite mercados grandes demais

Para isso, vocé deve subnichar:
> Area de atuacéo

> Ganhar dinheiro

> Hobbies

Subnichar também te ajuda

a ser o numero #1daquele subnicho,
eliminando ou pelo menos diminuindo
consideravelmente a concorréncia.

Os 4 n3os do Nicho:

>Nao ache que vocé vai acertar de primeira

> Nicho nao é fixo
> Nicho nao faz dinheiro sozinho

> Nao exagere na hora de subnichar
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3 indicadores para saber se
voceé esta no caminho certo:

Resultado
do Expert

Resultado
dos Clientes

Pessoas pedindo
o produto ou servico

MUNDO IDEAL

Se nao tiver nenhum dos trés vocé provavelmente
esta no nicho errado. Busque outro nicho onde vocé
ou outro expert tenha resultados.

Em ultimo lugar, com uma ressalva enorme, vocé ainda
pode se capacitar no nicho escolhido e trabalhar para gerar
resultado antes de lancar. Mas esse € o caminho mais longo,
incerto e trabalhoso de seguir.
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@ Avatar

O que é Avatar?

E a personificaciéo do seu cliente ideal. E o tipo de pessoa
que vocé vai querer ter na sua audiéncia e é quem vai

se beneficiar do que vocé oferece.

Como definir o seu avatar?
Dados demograficos:

> Idade
> Sexo
> Salario (Classe Social)

Opcionais:
> Profissao

> Religiao
> Orientacao politica

10 Dores: 10 Aspiracoes :

> Pessoais > Pessoais

> Profissionais > Profissionais

> Fisicas > Fisicas

> Emocionais > Emocionais

> Relacionamento > Relacionamento
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E se vocé esta comecando agora?

> Especular quem pode ser o seu avatar,
quais as dores e as aspiragoes.

> Entrevistar o avatar (e tentar confirmar
se 0 que vocé especulou esta correto)

> Observar (para ver se o avatar se mantém
o0 mesmo ao longo da jornada de langamentos)

> Revisitar (sempre que necessario para
identificar possiveis mudangas)
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Roma

O que € Roma?
E uma metéfora que significa o destino para onde vocé vai levar

seu avatar, é a transformacao que vocé vai prometer para ele.
E a célula-tronco do seu 6 em 7.

Como criar a sua Roma?

A sua Roma deve ser um Destino Simples e Atrativo (DSA).

Agora vamos aprofundar cada um desses aspectos:
Destino:

#1 Destino é diferente de veiculo.

Vocé tem que prometer o que ela quer
e ndo como ela faz para chegar la.

P.S.: Em rarissimas excecodes, o destino
pode se confundir com o veiculo.

Simples:

Sua Roma tem que ser facil de lembrar. Se vocé nao conseguir
explicar a sua Roma em uma frase simples, ela nao sera memoravel,
logo, ela nao sera tao eficiente quanto poderia.
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Atrativo:
Embora a atratividade de uma Roma, ou seja,
o quanto ela parece interessante para quem ouve,

seja algo mais ou menos relativo, tem maneiras de vocé
melhorar a atratividade da sua Roma.

Técnica Abre Aspas

Nessa técnica, vocé pergunta ao seu avatar o que ele deseja e
observa exatamente o que sai da boca dele, da forma que sai.
Esse € um grande indicativo de atratividade da sua Roma.

Especificidade

Quanto mais especifico vocé conseguir ser,
mais atrativa sera a sua Roma.

Os 4 nios do Nicho:

>Nao ache que vocé vai acertar de primeira
> Nao existe Roma perfeita
> Lancamento nao € s6 Roma

> Nao precisa ser um destino garantido
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£ Arvore de objecdes

Objecao ¢ uma razao que o seu avatar da para ndo tomar
uma agéo (por exemplo, comprar o seu produto).

Se vocé montar uma Arvore de Objegdes, para identificar

e mapear as objecdes que o seu avatar tem em relagéo ao
seu mercado e ao seu produto, vocé tem a oportunidade de
ter mais clareza sobre como e quando enfraquecer cada uma
delas ao longo da jornada de um langcamento.

Como montar a sua Arvore de Objecdes:

#1 - Identificar as objecoes
Elas sdo universais ou especificas?

Universais:

> Tempo

> Dinheiro

> COnjuge/parceiro nao apoia
> Medo de dar errado

Especificas:

> Quais objecoes especificas
aparecem no seu nicho/produto
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#2 Tracar a estratégia para enfraquecer a objecao

1- Definir a objecao

2- Gerar empatia; conexao com quem ta do outro lado

3- Apresentar um argumento logico (gatilho mental da razéo)

4- Apresentar evidéncias de pessoas que tinham a objegao,
mas superaram e chegaram a Roma (se aplicavel)

Oferta

O que é Oferta?

Oferta é o que vocé vai oferecer para o seu avatar.
O que compoe a oferta?

1- Nome

2- Roma (Transformagéao)

3- Entregaveis (o que vocé vai entregar; como vocé vai entregar)
4- Bonus

5- Preco

6- Garantia

Oferta - Nome

O nome nao tem tanto peso quanto as pessoas imaginam.

Porém, vocé tem que tomar alguns cuidados:
> Nao precisa ser um nome incrivel;

mas nao pode ser um nome esdruxulo
> Cheque se o dominio daquele nome esta disponivel
> Nao escolha nomes parecidos ou que remetem

a grandes produtos do seu nicho/mercado
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Oferta - Roma (Transformacao)

A transformacao nada mais é do que a Roma
(destino simples e atrativo).

Oferta - Entregaveis

Qual o formato do produto que vocé vai vender?

> Curso

> Consultoria

> Mentoria

> Produto fisico
> Servico

Se vocé ainda tem duvidas, assista a aula béonus
sobre "Como criar um produto”’, no Mddulo Bonus.

Oferta - Como descrever os entregaveis

Uma vez que vocé definiu o que vocé vai vender,
vocé precisa descrever cada um dos entregaveis.

> O que voceé vai entregar
> Como vocé vai entregar (online ou presencial; ao vivo ou gravado)
> Quando vocé vai entregar

S6 que para cada um desses itens vocé vai descrever
ainda qual a vantagem da entrega ser como ela é.
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Oferta - Bonus

Bonus nao é algo obrigatorio na oferta.
Nao é algo que vocé deve colocar para ‘fazer volume'.

Mas existem 2 razoes para dar bonus:

#1 Resolver objecdes
Pode acontecer do seu produto levantar objecdes naturalmente.
E vocé pode oferecer um bbénus pra resolver essa objecéo.

#2 Resolver um problema futuro

Pode acontecer de que, quando o seu cliente chegar a Roma,
ele vai ter que lidar com algum problema. Vocé pode oferecer
um bdnus que ajuda a resolver esse problema.

#CUIDADO

Fique atento para ndo transformar parte do produto como Bonus.
Se vocé der um bbénus que parece parte do curso,

ele vai jogar contra vocé.
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Oferta - Preco

Aqui entra a definicdo do preco
também as formas de pagamento.

Como voceé vai descobrir
o preco ideal do seu produto?

A verdade é que nao tem uma maneira certa de chegar

no preco ideal, mas vocé tem que levar em conta o seguinte:

#1 Tem que fazer sentido para vocé

#2 \/océ pode procurar comparaveis
(a0 beneficio de conquistar a sua Roma)

#3 Vocé também pode comparar com outros produtos

no mercado - porém, se vocé criou uma Roma forte e Unica,
a tendéncia é que isso te dé margem para precificar

da melhor maneira para vocé.
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Oferta - Garantia

Existem 2 tipos de garantia:

Incondicional
Nao tem condicdo nenhuma para ser exercida.

Condicional
Tem uma ou mais condicdes para ser exercida.

Principal erro

E muito comum ver as pessoas (no inicio da jornada de lancamentos)
sem uma autoridade consolidada ou uma quantidade consideravel
de provas usando somente a garantia incondicional

e desconsiderando a garantia condicional.

Pior: usam uma garantia de 7 ou 15 dias.

E por que isso € um erro?

Primeiro porque quando vocé esta no inicio, com poucas

provas e autoridade, uma garantia forte é o que pode mudar

a poténcia da sua oferta da noite para o dia.

Segundo porque existe uma lei que define preco,
que pode ser traduzida da seguinte forma:

P=0-R

Preco = Oportunidade - Risco
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Ao longo do curso da FL vocé vai aprender
diversas maneiras de melhorar a oportunidade da oferta.
Nesta aula, vamos tratar apenas de como diminuir o risco.

E como vocé diminui o risco?
Com provas
Com garantia

O lance é: se vocé estiver no inicio da jornada de lancamentos,
talvez vocé nao tenha ainda uma quantidade significativa de provas
(pelo menos 100 provas indiscutiveis de chegada a Roma).

Entdo como vocé ainda assim pode diminuir o risco?

Com a garantia. E existe um modelo vencedor pra isso:
a Garantia 90 90 + 500.

E como ela funciona?

90 dias para o cliente atingir algum nivel de resultado
(ndo precisa ser Roma, mas sim um marco
de resultado especifico que vocé define)

> Se ao final dos 90 dias o cliente nao chegar I3,
vocé oferece uma consultoria individualizada
para entender o que aconteceu e tracgar

um novo plano de acédo

> Al vocé oferece mais 90 dias para ele colocar
0 novo plano em agéo e chegar ao resultado combinado

> Se mesmo assim ele nao chegar no resultado, vocé devolve
totalmente o dinheiro e mais R$ 500 do proprio bolso
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Resumindo:

Prazo:
90 dias

Condicao:

(O que ele tem que fazer)
> Assistir o curso

> Fazer tarefas

Condicao de Resultado:
> Ou Roma
> Ou Resultado minimo

Recuperacgao:
> Consultoria individual
> Tracar um plano de acéo + novo prazo de 90 dias

Compensacao:
> Todo dinheiro de volta + RS 500 do seu bolso

QUEREMOS
SABER A SUA
OPINIAO

Qual a sua opiniao
sobre o modulo 37
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