MODO COMPRA

O "modo compra" € aquele estado mental onde sua audiéncia nao
pensa duas vezes antes de agir. Eles estao prontos, sem hesitacao.
Esse estado ndo acontece por acaso. Ele é criado quando vocé
combina acgdes estratégicas que despertam desejo, urgéncia e
confianga. De repente, o que vocé oferece ndo é apenas uma opgao —

€ a solucéo inevitavel para o que eles precisam.

Existem 7 agdes centrais para ativar o modo compra e detalharei cada

uma neste treinamento



1. URGENCIA E ESCASSEZ

Esses sao os gatilhos mais importantes do "modo compra".

Nao utilizamos antecipagao (ou seja, fazer o publico esperar por algo),

pois isso pode atrapalhar a conversao.
As ofertas devem ser rapidas, criadas e langadas em tempo real.

A urgéncia e a escassez fazem com que a audiéncia sinta que precisa

agir imediatamente.
Como Aplicar:

e Ofertas Limitadas no Tempo: Pré-venda de 24/48h com bbnus
exclusivo.
e Bodnus de velocidade com limitagao: Dé algo para quem toma a

decisdo primeiro - "Os 20 primeiros ganham uma call"

Exemplo pratico:

Estou abrindo uma [pré] pré-venda do acesso
ao meu FRAMEWORK EXATO que uso para criar
sequéncias de stories que vendem produtos de
R$ 100 a RS 300, como workshops, desafios e
micro-ofertas etc, esse framework me gera de
R$ 20.000 a R$ 50.000+ por sequéncia.

> COMPRAR [PRE] PRE-VENDA POR R$ 100




2. NAO FALE, DEMONSTRE

Vocé é o seu maior case de sucesso. Quando vocé demonstra na
pratica tudo o que fala, vocé néo precisa de depoimentos ou provas

sociais para convencer sua audiéncia.

Suas acgdes, seus resultados e o impacto que vocé gera sdo a prova
viva do que vocé oferece. Quanto mais vocé vive o que prega, mais sua

audiéncia vera valor real.
Como Aplicar:

e Viva o que vocé ensina: Mostre através das suas proprias
conquistas e processos como as suas estratégias funcionam na
pratica.

e Resultados Visiveis: Publique constantemente seus préprios
resultados e compartilhe sua jornada para que sua audiéncia veja

a transformacgao em tempo real.
Exemplo pratico:

e "Essa é a mesma estratégia que eu usei para alcancar [X]
resultados. Eu mostro exatamente como fago, e vocé pode ver

iIsso em cada passo que dou."



3. CONTEUDO ENGAJADOR/ASPIRACIONAL

O conteudo deve despertar desejo, mostrando a sua audiéncia o mundo

e o estilo de vida que eles almejam.

Conteudos aspiracionais sao poderosos, pois fazem com que a

audiéncia se imagine vivendo aquela realidade.

A melhor forma de mostrar isso & nos stories. Sua realidade "normal" é

o sonho de muita gente, acredite.
Como Aplicar:

e Storytelling de Lifestyle: Use historias envolventes que mostrem
a identidade aspiracional do cliente e o estilo de vida que ele

deseja alcancgar. "Mostrar sem mostrar"

Exemplo pratico:
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4. COMUNICAGAO AUTORITARIA E FOD&*-SE

Posicionar-se como uma autoridade no seu nicho com uma

comunicacgao firme e diretiva.

Comunicar-se de maneira autoritaria e direta reforca sua posicdo como
a voz confiavel e a solugao definitiva para os problemas da sua
audiéncia. Sua postura e linguagem devem ser claras e inquestionaveis,

transmitindo seguranga e experiéncia.
Como Aplicar:

e Tom de voz diretivo: "Faca isso", "Esse € o caminho"
e Fod&*-se: O lead dorme com o problema, ndo eu. Vocé comprar

ou néo, tanto faz.

Exemplo pratico:

Seu story 4h
® @ Ver tradugéo >

A pré-venda do meu novo programa gravado,
onde te ensino como criar um produto que as
pessoas adorariam comprar —em 2h ou
menos, esta acabando.

Daqui a pouco, ao clicar no link dos stories,
esta sera amensagem que vocé vera:

M
L7

Oferta ndo encontrada
Parece que a oferta que vocé procura néo existe. Verifique se o
link d rta estd
Esse programa superou minhas expectativas:
mais de 20k vendidos em 24h, com um

orderbump de 60%+.

Apés a pré-venda, o valor ficara entre R$ 197
eR$ 397.

Agora, até 23:59, sai por R$ 100.

Restam 2h, no meu fuso aqui dos EUA.

2 ULTIMA CHANCE




5. FACA ELES VISUALIZAREM

Crie conteudos e ofertas onde eles se vejam executando.
Uma oferta visivel é aquela que ele pense "Ok, eu posso fazer isso"
Como Aplicar:

e Fale do processo: Entdo vocé so precisa fazer xyz

Exemplo pratico:

dougdemarco_ - 7h

»Como ter resultados mais
rapidos como mentor?” ©

(Hoje um mentorado da GANG me fez essa pergunta)

. Boostpost |

Link conteudo:

https://www.instagram.com/p/DBcZwIMSAsk/?utm_source=ig_web_copy

_link


https://www.instagram.com/p/DBcZwlMSAsk/?utm_source=ig_web_copy_link
https://www.instagram.com/p/DBcZwlMSAsk/?utm_source=ig_web_copy_link

6. MOVIMENTO E TUDO

Objetivo: Criar CTAs que incentivem sua audiéncia a agir

constantemente.

Vocé precisa sempre incentivar sua audiéncia a tomar uma acao, por
menor que seja, como clicar em uma enquete, curtir ou comentar. Isso

mantém o cliente em movimento

"Um cliente em movimento tende a continuar em movimento."
Como Aplicar:

e Seja Claro e Direto: Use comandos simples como “Comprar

”» [13

agora”, “Clique abaixo”, "Comente [palavra]".
Exemplo pratico:

dougdemarco_ 14h
@ See translation

A forma de vender mentorias mudou. Funis
longos s6 fazem vocé perder dinheiro.
Ninguém compra de quem enrola.

Notification Center

venda confirmada

s 2550 a passo: da escolha do tema n
011,50 - GANG 11 @ Como criar um produto que
as pessoas amariam comprar
— em 2 horas ou menos.
PRECOR$ 100

2> COMPRAR




7. SIMPLES E APLICAVEL

Ser conhecido como alguém que oferece valor imediato e solugdes

praticas.

Quanto mais simples e aplicaveis forem suas orientagcdes, mais sua

audiéncia o vera como alguém que entrega valor real.

Quando as pessoas conseguem aplicar facilmente o que vocé ensina,

elas se conectam mais com vocé e sua marca.
Como Aplicar:

e Ensine de Forma Simples: Ofereca solucdes simples que podem
ser implementadas imediatamente.
e Quick win: Compartilhe coisas que possam ser aplicadas no

mesmo dia.
Exemplo pratico:

Esse conteudo!!



