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INTRODUCAO

Um pouco mais de 5 anos atras, por tras de um negoécio
falido, Russell decidiu criar um novo podcast. Olhando nos
dias de hoje, provavelmente aconteceu em um dos piores
momentos da vida dele. Porém, hoje ele é muito grato por

ter feito isso.

Russell havia demitido cerca de 100 funcionarios, reduziu
seu escritério de cerca de 22.000 metros quadrados pra
menos de 1.000. E lutando diariamente contra a faléncia.

Nos ultimos anos, nesse podcast, ele documentou sua
histéria desde quase faléncia para a construcao de uma
empresa de software que conta com mais de 100 mil
assinantes.

Para Russell, praticamente todos problemas na vida podem
ser consertados com um marketing de qualidade. “Vocé
me da qualquer problema no seu negocio ou na sua vida, e
tudo ira se resumir a isso: Vocé é ruim de marketing. Esse é
o problema.”

Esta com dificuldades para conseguir uma boa
namorada? Esta sem dinheiro? Nao consegue
fazer novos amigos? Esta em um emprego ruim?
Tudo se resume a marketing. Russell passou
toda sua vida estudando isso porque sabia que
com um bom conhecimento em marketing,
tudo se tornaria mais facil e ele seria mais bem-
sucedido.

Esse livro contém 99 segredos do marketing
que Russell aprendeu nos ultimos 20 anos. Ele
categorizou seus segredos de acordo com seis
principios de marketing:

@ Fundacoes
@ Especialista

@ Mentalidade



PARTE # 01

Fundacb’es




SEGREDO #01

4 Sua opiniao nao impor'(i«
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SEGREDO #01 - SUA OPINIAD NAO IMPORTA

Muitos produtos e empresas 6timas quebram todos os anos
por se basearem na opiniao das pessoas. Sua opiniao nao
importa.

E nao é s a opiniao de empresarios que levam empresas a
faléncia. Muitas vezes inclusive, deve se ter muito cuidado ao
OUVIR opinides dos clientes. Quando te derem um feedback
de que sua oferta nao esta atrativa para eles, lembre-se disso:
O que seu publico diz e o que eles fazem as vezes sao coisas
totalmente diferentes.

Vocé pergunta para as pessoas se elas vao comprar X, Y, Z e
todas elas gritam SIM! Mas depois vocé abre o carrinho e nada
de vendas. Ou, em outros casos, as pessoas vao te dizer que
elas nao gostam do seu novo funil, porém 175 délares depois,
vocé leva essa opiniao direto pro banco!

Um escritor deu a opiniao de por que o video que Russell havia
criado nao funcionaria. Acontece que nos primeiros sete dias
da campanha, o video gerou 150 mil inscricoes, e, dentro de 6
semanas mais de 1,5 milhoes.

Russell sempre que rodava testes para seus funis,
ele tinha uma opiniao formada em cada caso

sobre qual teste seria o vencedor. E adivinha?
Russell estava errado em 80 a 90% das vezes.

Como diria um amigo de Russell, esqueca o
achismo e foque nos numeros: “O caminho é a
matematica. Nao a opiniao.”
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SEGREDO #02 - NAD TERCEIRIZE 0 MARKETING

Marketing é o sexo dos negécios. E a melhor parte
de cuidar do seu negdcio. No casamento, o sexo gera
filhos. Nos hegécios, o marketing gera clientes.

Vocé é o cara do seu negocio, vocé conhece seu
publico melhor do que ninguém. Terceirizar o
marketing ira prejudicar o potencial de crescimento
de sua empresa a longo prazo. Quando vocé mesmo
cuida do marketing da empresa, e nao uma agéncia
que tem dezenas de clientes, vocé consegue focar e
compreender melhorias que precisam ser feitas. E
assim vocé cresce de verdade.



SEGREDO #03
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SEGREDO #03 - 0 0VO E A GALINHA DO MARKETING

Se vocé nao enxergar que o marketing é a forca vital do seu
negocio, entao voceé vai perder muito tempo e dinheiro na sua
jornada .

Russell estava conversando com o pai de um amigo de seu
filho, que trabalha no setor imobiliario. Entao ele contou que
um dos maiores agentes da area estava usando estratégias

de marketing digital, e 0o homem entao respondeu com uma
classica de “quem veio primeiro, o ovo ou a galinha?”: “Bem, ele
estd vendendo milhares de casas por ano, entao ele pode se
dar ao luxo de fazer estratégias de marketing online.”

A verdade é que eles estao vendendo milhares de casas por
ano justamente porque estao fazendo essa “estratégia de
marketing”. Nao é realmente um cenario “ovo e galinha”.

Em 2008, quando a economia quebrou, um grande numero de
empresas decidiram reduzir seus custos de marketing. E como
cortar o oxigénio do seu cérebro para melhorar o seu corpo.

Lembre-se sempre:
Vocé nao esta no negodcio de alguma coisa.

Vocé esta no negdcio de VENDER aquela
coisa.

f ho Proves{ !
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0 Médico e & Macﬁ



SEGREDO #04 - 0 MEDICO E A MACA

Quem quer que tenha dito “Uma maca por dia mantém o
meédico longe” foi muito esperto, pois nos negdcios funciona
da mesma forma que nosso corpo.

Em um funil mais complexo, existem milhares de variaveis para
checar. Entao o que seria a mag¢a no marketing? A resposta &
simples: Webinarios!

Chame do nome que quiser: aula online, treinamento online,
imersao, oficina online, treinamento de video, live... nao
importa. E vocé na cAmera e ao vivo, falando para seu publico
uma vez por semana. Cada dono de empresa tem que se
comprometer com um webinario ao vivo por semana.

Comece todo domingo as captacoes de cadastros. Faga isso até
quinta-feira. Na quinta vocé faz o webinario e vende ao final
dele, apds a entrega de conteudo.

Entao, de sexta a domingo, vocé foca no replay.
Envia e-mails, mensagens no whatsapp, SMS,
sempre promovendo a sua oferta especial. Entao
no domingo, a oferta termina e voceé reinicia o

processo.
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SEGREDO #03 - 0 QUE VOCE MEDE, CRESCE

Escolha alguns parametros que vocé quer acompanhar
continuamente. Seja o faturamento, seja 0 numero de
seguidores, inscritos no canal do youtube, etc.

Cada segunda feira anote o valor que esta no dia. Faca isso
toda semana, sem excecao.

Coloque metas semanais e mensais e veja se vocé esta
conseguindo atingi-las e pense no que tem que adaptar caso

nao esteja conseguindo superar a sua meta desejada.

“Tudo o que vocé foca, cresce”.



SEGREDO #06



SEGREDO #06 - PARE DE GASTAR TEMPO NO NIVEL B

Russell tinha habilidades nivel A, mas por muito tempo as
aplicou em oportunidades nivel B, como Arminhas de Batata
e alguns Suplementos. Havia um teto para cada um desses
empreendimentos e que henhuma estratégia avancada
conseguiria ultrapassar.

Vocé esta em uma oportunidade nivel A em todas as areas de
sua vida? Se nao, mude. Elas geram o mesmo esfor¢co que uma
oportunidade nivel B.

Um conhecido de Russell estava em uma oportunidade
de negodcio nivel A e vendeu a empresa por 100 milhoes
de ddlares. Ele nao trabalhava tanto quanto Russell, mas a
oportunidade permitiu esse tipo de crescimento.

Enfim, sempre procure e foque todas as suas energias em
oportunidades nivel A.



SEGREDO #07
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SEGREDO #07 - COMPRE PARA APRENDER A VENDER

Se vocé esta querendo vender servicos de alto custo, olhe bem

para os que VOcé mesmo ja comprou. :
Russell disse a mentorados

o s Russell disse a mentorados: “Vocés deveriam
Russell pagou 100 mil dolares para fazer parte de uma

mentoria e uma das razoes que fez isso era pra sentir como é
investir nele mesmo nesse nivel, para que ele pudesse pedir
para que os outros investissem nele nesse nivel também.

lancar um programa de alto ticket, de cerca
de 25 mil ddlares.” No primeiro momento
eles acharam que ninguém iria pagar isso.

Até que Russell lembrou eles: “Mas vocés

R X . acabaram de me pagar isso, pelo meu
Se vocé esta perguntando para as pessoas se elas comprariam

suas coisas, mas vocé mesmo nao compra coisas assim, pode
ser que exista uma incongruéncia nisso, principalmente se
vocé é o mesmo publico alvo dos seus produtos.

programa.” Eles sairam dali, ofereceram e
venderam 18 lugares, cada um por 25 mil
dolares.
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SEGREDO #08
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SEGREDO #08 - 0 QUE FAZER ANTES DE CRIAR

Caso voceé crie o produto primeiro, quando for escrever a carta
de vendas, vai se sentir travado. Sem poder prometer coisas
maiores, pois o seu produto nao o faz. Ja esta criado.

Escreva a sua carta de vendas primeiro. Venha com a melhor
oferta, com os melhores bénus e as reivindica¢gées mais loucas
que vocé possa imaginar.

Seu proximo trabalho sera fazer com que seu produto
corresponda com o que foi prometido pela carta de vendas.

Escreva a carta de vendas primeiro. Desenvolva o produto na
sequéncia e baseado nela.



SEGREDO #03

A 20una rorfil



SEGREDO #01 - A ZONA FERTIL

Existem trés zonas: a zona maluca, a zona comum e a zona
fértil. Apenas uma dessas faz dinheiro.

Na escola, vocé aprende sobre nutricao. Contar calorias ou
sobre a piramide alimentar. E muito chato. E muito comum.
Podemos chamar isso de zona comum. Todo mundo sabe
disso e € muito dificil vender qualquer tipo de infoproduto que

ensina o que todo mundo ja sabe.

ORI

A zona maluca esta na extremidade oposta. Essas sao as ideias
malucas que vocé vé em imagens “clickbait” na parte inferior
das postagens de blogs. A zona maluca para nutricao e perda
de peso seria coisas do tipo: pegar todos seus nutrientes do
sol (como falado... Realmente sao loucas.) Vocé vai conseguir
alguns compradores porém a grande parte do publico nunca
vai comprar.

QNI

No meio desses dois extremos esta a zona fértil.
Colocando manteiga no seu café para perder
peso, esse € um exemplo da zona fértil. Nao é no
convencional, que ninguém vai te dar dinheiro,
mas também nao é na zona maluca onde as
pessoas vao pensar que vocé é louco.

Russell tem amigos que sao incriveis em ajudar
os outros a perder peso, mas eles usam e citam
coisas tao convencionais que é dificil de vender
em escala para outras pessoas. A mensagem nao
traz nenhuma novidade para chamar atencao de
verdade.



SEGREDO #10
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SEGREDO #10 - VOCE ESTA ORGULHOSO DISS0?

Russell nunca vai se esquecer de um conselho que seu pai

sempre lhe dava quando ele fazia algum servico, como por
exemplo, lavar o carro: “Russell, vocé esta orgulhoso disso? Se
vocé esta orgulhoso disso, esta feito.”

No marketing, vocé ficara tentado a cortar atalhos. Muitas
pessoas vao vender a vocé esquemas de ficar rico rapidamente
e prometerao atalhos. Sempre esteja orgulhoso do seu
trabalho e vocé sempre tera orgulho em dizer a todos qual o
seu servico ou produto. Essa confiancga e orgulho fara de vocé
mil vezes mais efetivo nas vendas.



SEGREDO #11
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SEGREDO #11 - TORNE-SE A PROVA DE ROUBO

“As pessoas podem copiar suas coisas, mas hao podem copiar
o seu fogo.” Eles nao podem copiar a forma como recebem sua
mensagem, a sua comunidade, a sua ética, sua energia, o seu
jeito unico de ser.

Quando Russell langou a Clickfunnels ele ficou com medo de
que seus competidores copiariam seu codigo. Mas entao se
lembrou que a maioria dessas coisas ja eram open sources.

De nada adiantaria terem apenas os codigos, porque a
formacao de um império vai muito além de informacodes e
conhecimentos.

Foque nas partes do seu negocio que sao a prova de copia.
Foque na sua equipe, na sua ética de trabalho, no seu carater,
na sua mensagem e na sua energia. Crie algo unico, que nao
seja facilmente copiado e sem diferenciagao clara.

Nota do Brasao
O maior problema que existe hoje no
mercado de dropshipping e PLR é
exatamente essa falta de barreira de

entrada e diferenciacdo. E muito simples

de ser copiado se vocé nao cria um algo a
mais. Se vocé nao tem um branding ou um
personagem atrativo que seja o especialista

do seu produto.
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SEGREDO #12 - 0 MANIFESTO

As pessoas tém medo de sair da zona de conforto e

mudar, porque o futuro é desconhecido e parece incerto.
Crie um manifesto que defina a sua causa e mostre sua
visao do futuro para que eles sejam instigados a agir.

Todos os hegocios precisam de um manifesto. Um
documento que descreva o que acreditam, quem sao e
quem eles nao sao.

Sao essas palavras do manifesto que irao repelir as
pessoas que nao sao seu publico alvo e atrair aquelas que
sao.

0(0 mmﬁ 5
Anuncie para o mundo o que vocé é, o que vocé defende « A‘;’)l'cth 0 V‘d te (

e o por que o seu movimento € melhor que do seu A L& ((kl"k VW
aApPP

“inimigo”.


https://www.youtube.com/watch?v=5sMBhDv4sik

SEGREDO #13

Veudler & a unica coisa que
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SEGREDO #13 - VENDER E A UNICA COISA QUE IMPORTA

Michael Masterson escreveu um livro chamado “Readly, Fire,
Aim” e nele dizia: “A Unica coisa que importa, se vocé quer
comecar do zero e ir para milhoes de dolares, sao as vendas.
Vendas sao a unica coisa que importa.”

A maioria das pessoas quando come¢am em um negocio
focam em fazer seu website perfeito, arrumar o escritoério,
gerir a administracdo, a marca, o design da logo, etc. E como
se tudo isso fosse um pontinho quando comparado com as
vendas. Tudo que vocé foca e faz, deve convergir para o seu
unico objetivo final, que é a VENDA.

Quando vocé comeca a vender, vocé comeca a ver o que

funciona e o que nao. Vocé pode entao ir para as otimizagoes

e melhorias. Mas sempre com o unico intuito de gerar mais

vendas. Vender imediatamente é de longe a melhor forma de

comecgar a crescer.

Russell recomenda que no comego € valido
gastar um dia inteiro por semana apenas na
venda. Faca uma live, um webinario e tenha
certeza de que toda a equipe esta alinhada nas
vendas naquele dia.

Todo mundo na sua empresa deve saber que a
sua primeira prioridade, sem considerar a fungao
principal do seu trabalho, € VENDER.



SEGREDO #14
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SEGREDO #14 - POR QUE OFERECER COM FREQUENCIA?

Nao presuma que todos em suas redes e em sua lista ja
ouviram seu pitch de vendas. Vocé ficaria surpreso com

quantas pessoas vocé converteria se oferecesse seus produtos e

servicos com mais frequéncia e regularmente.

Depois de um ano e meio falando incansavelmente sobre
a Clickfunnels e oferecendo ela em todas as possibilidades
possiveis, a equipe de Russell decidiu fazer um ultimo
webinario antes de subir o preco.

Imagine a surpresa de Russell quando tiveram mais de 7500
inscricdes no webinar e fizeram quase 750 mil délares em
vendas! A mesma oferta que estavam promovendo por dois
anos e meio explodiu. Por qué? Pois eles decidiram fazer disso
um evento.

Webinarios ao vivo sao as melhores formas de venda. Russell
recomenda que vocé faca seus webinarios sempre ao vivo,
por pelo menos um ano, e que va aperfeicoando, antes de
automatiza-lo. Nao existe nada melhor e que engaje mais, do
que pessoas reais criando um evento ao vivo.

Ele lembra de escutar Deagan Smith falando
sobre com que frequéncia ele envia e-mails para
sua lista (por volta de nove vezes por dia) Ele esta
no ramo de relacionamentos. Ele diz: “Russell,
vocé precisa entender. Meus clientes estao em
minha lista com finalidade de entretenimento
apenas. A maioria deles tem namoradas e
querem aprender, mas nao estao com alguma
dor. Quando suas namoradas terminam o
relacionamento é quando o que eu vendo
realmente importa. Eu preciso ter certeza de que
no instante que isso aconteca, eu quero estar no
topo dos seus e-mails.”

Lembre-se
Vocé nunca vai saber quando seu publico
estard com uma dor e pronto para o que
vocé esta oferecendo, entao promova

frequentemente e com constancia.




SEGREDD #13
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SEGREDO #15 - A ARROGANCIA DO PRIMEIRO ACERTO

Quando vocé tem sua primeira grande vitoria em

empreendedorismo, vocé pensa ser invencivel. Uma vez, um
grande marketeiro chamado Robert Hirsch falou a Russell: “Eu
me recuso a trabalhar com empreendedores que acham que
sdo melhores do que realmente sao.”

Quando acertamos a primeira grande vitoria, o perigo é que
ficamos muito arrogantes com nossa propria grandiosidade.
Nao vemos todos os outros fatores que contribuiram para o
sucesso.

Até que entao vocé atinge o fundo do poc¢o. Tem a chance de
se reconstruir. Talvez até atinja o fundo do po¢o novamente. E
ai finalmente podera receber a dadiva da humildade.

O orgulho quase garante que o ciclo do fracasso aconteca com
vocé, entao faca o que for preciso ser feito para permanecer
humilde e sempre aprendendo.



SEGREDO #16

Chumbo ou Quro



SEGREDO #16 - CHUMBO 0U OURO

Caso Russell nao tivesse um prazo para lancamento da
Clickfunnels, nunca teria sido feito. E nao importa se

seu prazo € uma semana, ou um meés ou até um ano,
pois o relogio bate meia noite e vocé estara trabalhando
uma noite inteira e fazendo o que for preciso para ser
langado.

Sempre transforme seus prazos faceis de serem
realizados em dificeis e mais apertados. Anuncie
em uma midia social ou na sua lista. Crie um evento
grande.

Pendure lembretes na parede. Chumbo ou ouro. Isso
vai te ajudar a cortar todas as porcarias desnecessarias
que vocé acha que precisa fazer antes do lancamento e
focar no que realmente é ouro e necessario para o seu
negocio.



SEGREDO #17



SEGREDO #17 - 0 RISCO EM CRIAR MERCADOS

Nao se apaixone com um produto ou ideia; ao invés disso se
apaixone por um bom mercado.

Uma vez um homem pagou ao Russell 10 mil délares para
participar de um seminario. Ele estava convencido que a ideia
do produto dele seria incrivel: “Ha um mercado que ninguém
esta explorando ainda...” Se vocé consegue falar isso sobre sua
ideia, tenha medo.

Se existe competicao é evidente que ja existe um mercado.
Vocé nao quer trazer um produto para o mercado que ja nao
exista. Entao, qual a sugestao?

@ Ache um bom mercado.
@ Pergunte a eles o que eles querem.
@ Dé isso a eles.

Nao queira ser o génio disruptivo e inovador e ir contra as
estatisticas. Foque num mercado bem aquecido e construa
produtos para eles. Uma hora ou outra vocé acertara em cheio.



SEGREDO #18
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SEGREDO #18 - PROTEJA 0 ESPAGO EM SUA PRATELEIRA

Em um supermercado como Walmart, existe um numero
certo de prateleiras. Cada item colocado em suas prateleiras é
analisado com base em sua performance. Se um produto nao
esta indo bem, eles removem da prateleira para abrir espaco
para uma melhor opc¢ao. Eles protegem o espa¢o em suas
prateleiras.

Mas no online, isso é dificil. Nossos produtos sao digitais.
Nao ocupam espaco fisico, mas temos que nos lembrar que
eles nos ocupam, e podem tirar o nosso foco dos produtos
realmente promissores.

Aconteceu isso com Russell e a ClickFunnels. Ele teve que
abrir mao de bons projetos, para poder focar realmente no seu
projeto principal e fazé-lo crescer.

A parte dificil para os empreendedores é que temos muitas
boas ideias. Elas nao sao ruins! Porém em um mar de ideias, as
meras boas ideias tornam-se verdadeiros inimigos das ideias
de fato grandiosas.

Sempre analise sua “prateleira” e limpe
qualquer coisa que nao esteja te levando a alta
performance.



SEGREDO #13

Dolaridade



SEGREDO #19 - POLARIDADE

Vocé tem que estar presente sempre na mente dos seus
clientes, o tempo todo. Para isso acontecer, seu trabalho é ser
especial e unico.

Polaridade é o oposto de neutralidade. Vocé esta em um
negocio para fazer dinheiro, nao para fazer todo mundo feliz.

Dan Kennedy

“Se vocé nao ofendeu alguém durante o dia, vocé nao

esta fazendo certo.”

O fato interessante sobre a polaridade é que quando vocé faz
com que um grupo de pessoas hao goste de vocé, as pessoas
que te amam comeg¢am a te amar 10 vezes mais!

A maneira certa é se posicionar sobre um problema, fazer

O que vocé quer e apoia-lo. O caminho errado é criar uma
campanha de difamac¢ao ou 6dio contra um concorrente
apenas pra fazer barulho no mercado. Nao procure problema.

Apenas seja vocé mesmo e nao tenha medo de
ser controverso ou polémico.
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0 Plasilio e a (olhelle



SEGREDO #20 - 0 PLANTIO E A COLHEITA

Russell era muito ruim no Wrestling quando comecou. Entao

ele encontrou um rapaz para ser seu mentor. Adivinhe o que
aconteceu quando Russell foi assisti-lo no torneio?

Seu mentor foi jogado de um lado para o outro como uma
garotinha. Ele havia escolhido o mentor errado. Nao havia

como ele ter um caminho de sucesso, se ele fosse trilhar o
mesmo caminho daquele rapaz.

O segredo para o marketing e para a vida, é achar alguém que
tenha o resultado que vocé deseja, segui-lo e semear em sua
vida as mesmas coisas que ele semeou em sua vida.



EspeciaUq'Z«




PARTE #02 - ESPECIALISTA

Muitos produtos e empresas 6timas quebram todos os anos.

Os negodcios estao se tornando cada vez mais
transformacionais. Trata-se de criar uma comunidade e
descobrir como servi-los da melhor forma possivel.

Parte do sucesso da Clickfunnels esta diretamente relacionado
com o posicionamento de Russell como um especialista. Ele
da, ele ensina, ele inspira - e isso cria uma cultura que produz
fas leais em vez de meros clientes.

Existem marcas multimilionarias que criam uma cultura por
tras de personagens atraentes. Pense sobre a Oprah. Ela é um
exemplo perfeito de um império dirigido por ela mesmo como
a especialista. Sua imagem e mensagem vendem muito bem.



SEGREDO #21

() Dodfer do Raridade



SEGREDO #21 - 0 PODER DA RARIDADE

Dé muito acesso a vocé mesmo e a seus produtos, e seus
clientes ficarao entediados.

O primeiro seminario que ele participou falando foi incrivel
pois eles 0 apresentaram como um cara underground, de
resultados e que nunca fala. Com o tempo, quanto mais ele
palestrava, mais isso foi diminuindo.

Quanto mais raro o item, mais valioso ele é. Uma noite, Russell
ficou até tarde navegando no eBay e encontrou um curso em
CD do Chet Holmes. Estavam faltando duas das quatro aulas e
ele entao desistiu de comprar (mas colocou na wishlist).

Russell voltou um pouco depois e viu que alguém também
tinha colocado aquele item em sua wishlist. Agora, como

sO havia um item e outra pessoa também estava querendo,
Russell ficou REALMENTE interessado. Mesmo com o prego

alto e as aulas que faltavam, ele nao podia deixar passar. Entao,

ele comprou imediatamente.

Se vocé esta tentando vender seus servicos,
aplique a estratégia da raridade para criar mais
demanda. Isso pode ser feito através de lista de
espera e quantidades limitadas.



Se vocé é um blogueiro ou um criador de conteudo
informativo, comece a escrever menos. Convide outros experts
para escrever, de forma que, quando vocé publicar algo que
VOCé mesmo escreveu, seja mais valorizado.

Dan Kennedy
Um dos mentores de Russell, Dan Kennedy fala que
vocé deve se posicionar como o “guru da montanha”.
Nao de uma forma estranha do tipo “eu sou perfeito”,
mas para criar uma distancia entre vocé e seu publico,

para que eles tenham que pagar mais quanto mais
perto quiserem chegar de vocé.

As pessoas podem ver aonde vocé esta, porém
nao podem chegar diretamente a vocé. Eles tém
que comprar para chegar cada vez mais perto.

Tente fazer algo raro e observe o desinteressado

se tornar um cliente avido.

51



SEGREDO #22

Torve—Se uma pesson



SEGREDO #22 - TORNE-SE UMA PESSOA DE VALOR

Albert Einstein

“Tente nao se tornar uma pessoa de sucesso mas ao
invés disso, tente tornar-se um homem de valor.”

Russell comecou a fazer algumas pesquisas sobre o que
significava se tornar uma pessoa de valor e foi quando ele
comecou a olhar em volta do mundo dele se perguntando:
“‘quem eram as pessoas que estavam adicionando valor na
minha vida?” E essas pessoas, em 2012, tinham podcasts.
Russell pensou: “essas pessoas estao agregando valor gratuito a
minha vida e sao pessoas incriveis!”

Se vocé quer se tornar um especialista e crescer um publico
que confia e compra de vocé, faga como sua primeira
prioridade, se tornar uma pessoa de valor na vida delas!
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SEGREDO #23 - PERSONAGEM ATRATIVO

As pessoas compram daqueles que sao uma inspiracao a elas.

Russell e sua esposa foram a um show da Lindsey Stirling.
Durante o show ela fez uma coisa que demonstrou como a
estratégia do “personagem atrativo” é forte para criar vinculo
com seu pubilico:

Primeiro, ela saiu e cantou duas ou trés musicas. As pessoas
estavam explodindo e indo a loucura. Entao ela teve que fazer
uma pausa pra fazer uma troca de figurino. Quando ela saiu do
palco, uma tela surgiu com um clipe de filme que comecava
com: Eu acho que nao fui oficialmente apresentada ainda.

Era um filme mostrando a vida dela desde bebé, a fase de
crianga, adolescente e jovem adulta. Ela mostrou seu dia a dia
e sua jornada para se tornar uma estrela dos palcos como era
hoje. Em trés minutos, ela criou uma ligagcao com seu publico
que fizeram eles a amarem ainda mais.

Repita essa mesma coisa com suas ofertas.
Lindsey tocou duas ou trés musicas primeiro.
Ela deu ao publico o que eles queriam. Vocé faz
0 mesmo. Talvez eles queiram um presente ou
download gratis, ou qualquer outra coisa que
tenha sido usado como isca. Uma vez que vocé
conseguiu colocar eles dentro, BOOM! E quando
VOCé comeca a apresentar seu personagem
atraente e a criar a conexao com ele.

Lembre-se
E um processo de duas etapas porque
VOCé precisa primeiro entregar o que eles
querem. Vocé precisa coloca-los pra dentro

da porta. Depois, vocé pode comecgar o

processo de criar relacionamento e uma
das maneiras mais inteligentes de fazer isso
€ apresentando seu personagem atraente.
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SEGREDO #24 - HEROI DE DUAS JORNADAS

Para construir o seu personagem atrativo, vocé deve mostrar

pra eles a jornada que vocé tracou pra chegar aonde esta hoje.

Toda boa histéria tem trés partes: um personagem, um desejo
e um conflito.

Chapeuzinho Vermelho

Ela é o personagem atrativo. Ela tem um desejo: Eu
quero levar para minha avdé uma sacola de guloseimas.

E depois um conflito que é o Grande Lobo Mau que
quer comé-la durante seu caminho. Trés componentes
principais. Nao é necessario apenas destacar os desejos

dos clientes em sua historia. Vocé tem que ter um

conflito, pois € de onde a emogao vem. As pessoas

compram com suas emocoes e justificam suas compras
com a légica.

Essa é a primeira jornada. Chapeuzinho Vermelho quer levar
cookies para sua avo.

Porém, para o publico o que realmente importa?
Queremos ver a transformacao. Essa é a segunda
jornada.

A transformacao acontece INTERNAMENTE

ao longo do caminho. Talvez a Chapeuzinho
Vermelho aprenda como enfrentar seus medos.
Talvez ela converta o Grande Lobo Mau em
Grande Lobo do Bem. Nés precisamos de ver
transformacao e essa jornada é ainda mais forte
que a primeira.

Quando vocé esta introduzindo o seu
personagem atrativo ao publico, junte essas
duas jornadas. Talvez vocé tenha alcangado a
riqueza e conseguido a casa e o carro dos seus
sonhos. Mas por que isso € importante? Que
significado vocé descobriu e qual transformacao
aconteceu durante o caminho? Quando eles
veem o significado por tras do objetivo, eles vao
identificar os mesmos desejos que eles tém e
assim irao comprar.
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SEGREDO #25 - 03 CINCO PONTOS DO CONFLITO

Os conflitos durante a jornada sao os que trazem emoc¢ao para
a histéria e fazem com que nos preocupamos com o objetivo.

Entao, quando vocé estiver realmente contando sua histoéria,
tenha certeza que vocé acerte os cinco pontos do conflito:

@ A Oportunidade que eles aproveitam

Na historia de Russell, é essa ideia que ele pode fazer dinheiro
online. Ele estava tao animado que decidiu vender um DVD de
como fazer armas de batata.

Tudo estava indo bem no negécio da arminha de batata,

até que o Google mudou seu algoritmo e Russell perdeu

seu ranqueamento e nao aparecia mais nos resultados de
pesquisa. Essa parte da historia revela que independente do
mapa que vocé esta usando na sua jornada, agora existe uma
nova rota diferente.

@ O Ponto sem volta

Vocé ja assistiu o filme “A Firma”? O advogado
nesse filme teve a oportunidade de trabalhar
em um dos melhores escritérios de advocacia
do mundo. S6 que entao ele percebe que eles
eram bandidos. O FBI entrou em contato com
ele para que ajudasse a pegar esses caras. Agora
ele estda num ponto sem volta. Ele tem que ir
trabalhar com o FBI para derrubar os caras que
ele pensava que eram o seu futuro ou entao ele
tera que trabalhar para a mafia.



@ O Grande Recuo

Em todos os filmes, existe um ponto na histéria que vocé
pensa que toda esperancga havia sido perdida. Quanto mais
dificil for o obstaculo, maior é a emocéo atribuida. E ai que
vocé finalmente encontra aquele pequeno facho de esperanca.

QI

Essa é a batalha final. A guerra e o momento da histéria que
tudo que voceé trabalhou ira gerar frutos. O personagem achou
o fio de esperanca do quarto ponto de conflito e esta pronto
para chegar a seu objetivo. Ganhar ou perder, tudo esta em
jogo. A essa altura, seu publico esta realmente envolvido

no resultado, pois houve emocao e drama durante todo o

caminho.
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SEGREDO #26 - CONSTRUINDO CULTURA

Crie uma identidade e uma comunidade, de forma que seu

cliente possa se sentir pertencente.

Russell mudou o nome do grupo do Facebook de ClickFunnels
para Funnel Hackers. As pessoas hao gostam de vincular seu
nome a marcas, mas sim a movimentos, estilos e grupos.

Russell chega a gastar $100 mil délares por més com as
camisetas que dao de graca aos clientes. Ele diz que isso é
importante para criacao da cultura e que varias pessoas se
recusam a cancelar, por se sentirem acolhidos e pertencentes.

Seus melhores clientes se tornarao evangelistas delirantes
quando vocé der uma identidade (home, camiseta, valores,
hashtags, mantras) que eles conseguem usar.

Cultura requer um conjunto de acordos. Escrever um conjunto
de acordos para vocé e sua equipe tornara as suas mensagens
de marketing cada vez mais fortes.
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SEGREDO #27 - 0 POSICIONAMENTO MORTAL

Quando vocé se posiciona no mercado como infalivel, vocé
para de tomar riscos e isso sera o comeco do seu fim. Vocé tem
que estar na cabeca das pessoas todos os dias e todo o tempo.
O melhor jeito de fazer isso talvez seja tentando alguma coisa
nova e legal, criando uma atmosfera onde as pessoas querem
saber o que vocé esta fazendo e como esta indo (mesmo que
seus testes estejam dando errado).

Russell conversou com um guru uma vez. Ele estava com tanto
medo de fazer alguma coisa arriscada que isso iria perturbar
sua posi¢cao no mercado. Assim, ele acaba se tornando
irrelevante e sem ousadia alguma em novos testes e em liderar
o0 mercado.

Russell conseguiu construir uma imagem que esta sempre
fazendo testes e que pode errar e inclusive compartilha os
aprendizados desse teste, sem perder seu status.

Em alguns episdédios do seu podcast, estava tao
claro que Russell estava deprimido e com medo.
Em outros, ele estava euférico apdés uma grande
vitdria. Independente do que seja, ele teve

que compartilhar a verdade por causa do seu
posicionamento.

Pegue um posicionamento que te permita falhar
e voltar novamente.

Lembre-se
Nao entre no mercado com a imagem de

um guru infalivel. Esse € o caminho mais
rapido de cair e se tornar irrelevante.
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SEGREDO #28 - COMO PERMANECER RELEVANTE

Em um minuto vocé esta no topo, no proximo minuto nao esta
mais.

Primeiramente, vocé deve SEMPRE aprender a crescer. Pessoas
gue se agarram a uma unica ideia e se recusam a aprender
novas técnicas, irao morrer com ela.

As vezes Russell pensa que nos tornamos tao bons no que
fazemos que ficamos arrogantes ou paramos de tentar crescer.
Se vocé esta indo bem, nao importa. Vocé deve continuar
estudando o maximo que puder com muitas pessoas pois vocé
nao esta acima disso. Vocé sempre podera aprender com novas
pessoas.

Para se manter relevante, vocé tem que semear. Criar conteudo
e agregar valor leva tempo pois nao ha atalhos para construir
um legado nos negodcios. Talvez seja um podcast, um livro,

um show no Youtube, um blog. Pegue alguma coisa que vocé
possa fazer crescer e amadurecer com o tempo. Anuncios e
e-mails sao 6timos para vendas, mas eles desaparecem. Crie
ativos que perdurem com o tempo.

Uma das melhores coisas que vocé pode

fazer para permanecer relevante é criar
relacionamentos com as pessoas que vao
estender sua mensagem. Plataformas e
estratégias vem e vao, mas os relacionamentos e
o hetworking vao durar muito mais que todas as
tendéncias.
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SEGREDO #29 - 05 100 D0S SONHOS

Ache 100 pessoas com quem vocé pode criar relacionamentos
e sua empresa vai crescer mais do que vocé jamais imaginou.
Os 100 dos sonhos fez mais para o Clickfunnels que qualquer
outra estratégia.

Russell tinha colocado a meta de vender 50 mil livros

em 30 dias. Era um objetivo ousado e eles sabiam que s6
conseguiriam fazer isso se fossem atras dos 100 dos sonhos e
fazer eles promoverem o livro.

O que todos viram foi a intensa turné do livro onde Russell fez
entrevista com todos esses influenciadores.

Eles enviaram trés presentes para os 100 dos sonhos antes
do lancamento. Eram presentes legais e os trés primeiros
capitulos do livro. O objetivo deles com essas trés caixas era
para as pessoas se animarem e para conseguir com que os
influenciadores fizessem uma entrevista ao vivo no Facebook
sobre o livro com Russell durante o lancamento.

Uma das unicas coisas que eles fizeram durante
a turné virtual do livro foi que marcaram
entrevistas com os influenciadores que tinham
muitos seguidores e, em seguida, logavam suas
contas de anuncios no Facebook e pagavam
para impulsionar os anuncios da live. Entao era
a conta do Facebook deles, com o dinheiro de
Russell, promovendo o link de afiliado deles. A
essa altura, tudo que eles tiverem que fazer eram
as entrevistas - a empresa de Russell pagava
por todo o trafego e eles ainda ganhavam a
comissao de afiliado!

Lembre-se
Somente uma conexao e estratégia

inteligente usando os seus 100 dos sonhos,
pode aumentar seu negoécio em até 10
vezes da noite para o dia.
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SEGREDO #30 - ATRAINDO 0 CLIENTE CERTO

Quando Russell parou de atrair iniciantes que queriam uma
nova oportunidade e comecou a atrair proprietarios de
empresas, tudo mudou.

No comeco da carreira dele, as iscas que Russell usava eram
mais sobre oportunidade de negdcios do que crescimento de
negocios. Coisas do tipo "Crie sua primeira empresa online" e
"Como comecar e fazer seu primeiro dolar online". Ele criou
um grande negdcio, mas essa € uma multidao dificil, porque
esses iniciantes buscadores de oportunidades geralmente
estao pulando de ideia em ideia.

Russell teve que mudar sua isca. Quando ele escreveu o livro
"108 Testes A/B" ele atraiu o seu publico correto. Sé sabia o que
eram Testes A/B quem ja estava no mercado e que queriam
crescer seu negocio online.

Vocé nao tera muitas pessoas quando faz uma
isca especifica como essa, mas as pessoas

que vocé atrai sao altamente qualificadas. De
preferéncia, ofereca essa isca para ser enviada,
em uma oferta de gratis + frete. Assim vocé pode
falar que é gratis, mas ainda colocam o cartao e
se tornam clientes.

Lembre-se
Leads qualificados sao muito mais
importantes do que o tamanho ou
quantidade da lista. Russell mesmo nao
tem iscas apenas gratuitas. Elas consistem
em formatos de gratis + frete, para que
transforme as pessoas imediatamente

em clientes. As pessoas devem se tornar
clientes para fazer parte da lista. Quando
VOocé comecar a ver a criagcao da lista nessa
perspectiva, torna-se claro que sua isca deve
ser REALMENTE boa para leva-los a comprar
imediatamente e entrar para sua lista.
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SEGREDO #31 - EQUIPE NIVELA X B

Vocé nao deve ser a pessoa mais inteligente da sua empresa.
Tudo cresce quando vocé se cerca de colaboradores nivel A. E
quando vocé investe em um jogador A, eles sao extremamente
mais produtivos que os jogadores nivel B.

Quando vocé esta apenas comecando, vocé deve tentar ter
jogadores B ou C porque é mais barato, mas na realidade

esse sera o caminho mais longo e caro, no longo prazo. Um
jogador A pode fazer o trabalho de 10, 15 ou 20 pessoas menos
experientes.

Russell no passado, tinha seis programadores em tempo
integral tentando construir o software do seu carrinho de
compras. Eles gastaram cerca de 3 anos e mais de 300 mil
délares trabalhando nisso, e nunca tinham algo pronto para
usar. Todd entrou para empresa e olhou para o software do
carrinho de compras que eles estavam pensando em usar

e gastou os préoximos dois dias reconstruindo-o do zero... E
funcionou! Como um jogador A, ele levou apenas dois dias
para fazer o que seis jogadores B nao conseguiram fazer em 3
anos.

O melhor jeito de conseguir achar jogadores A é
contratar trés pessoas para fazerem um pequeno
projeto. Pague pelas 3 versoes que vocé precisa.

Escolha o melhor e dé a ele o préoximo projeto.
Se ele fizer bem, entregue mais. Assim, vocé
sempre tera jogadores nivel A.
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SEGREDD #32 - NAO SEJA UM AMADOR

Amadores focam no frontend. Especialistas focam no backend.

Um dia, o limpador de carpete de Russell entrou em sua casa e
ao longo da conversa, Russell Ihe perguntou: vocé ja usou esses
sistemas de cupons em grupo, estilo o Groupon?”.

Ele respondeu: “Sim, foi terrivel, uma das piores coisas que
fiz na minha vida.” Entao Russell assustado perguntou
“Sério? Como assim?”. E o rapaz respondeu: “Bem, eu fiz uma
promocao e fechei cerca de 150 clientes. Mas fiz o trabalho e
nao me deu retorno financeiro.”

Ele ndao havia entendido o conceito de Lifetime Value. Russell
sO o havia conhecido e contratado gracas a uma dessas ofertas
de cupom. E desde entao, ja havia o contratado por cerca de 6
ou 7 vezes e gastado milhares de ddlares com ele.

Russell prefere perder 20, 30, 40 ou até 50 ddlares na venda
inicial, se isso o levar a adquirir um cliente fiel. Esse cliente ira
frequentemente comprar de vocé.
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SEGREDO #33 - UMA DECADA EM UM DIA

Vocé se torna expert em algo mais rapido quando vocé adquire
o conhecimento de outra pessoa, que levou décadas para
absorvé-lo.

Tony Robbins: “Uma década em um dia”. Ele falava sobre os
autores que gastam dez anos para aprender alguma coisa e
entao escrevem um livro. Depois qualquer pessoa pega o livro
e aprende em um dia o que levou a alguém uma década para
aprender.

Na empresa de Russell, ele contrata experts todo o tempo para
pegar uma grande quantidade de informagoes rapidamente.

Eles fizeram isso com Neil Patel, e pagaram a ele $25mil
ddlares por um dia, quando precisaram aprender sobre (SEO) e
marketing de conteudo.

Se vocé precisa de alguma coisa e vocé

esta lendo e estudando mas nao esta
implementando, talvez seja por uma dessas
duas razoes:

@ Talvez vocé nao tenha feito um investimento
grande o suficiente.

@ Talvez vocé precise de um empurraozinho
inicial de um expert para seguir em frente.

Lembre-se
Todos os empresarios tém a limitacao
mais cruel de todas: TEMPO. O atalho
para adquirir experiéncia é pagar para ter
o conhecimento de décadas de alguém,
repassando para vocé em um dia, e fazendo

o investimento que for necessario para isso.




Gostou o Live e fo ehook?!

Gostaria de ter acesso aos outros 2 conteudos desse
livro (A parte 2 e a parte 3) e ter acesso a todas as LIVES
e EBOOKS ja feitos do Projeto Livros da Gringa, tudo

organizado numa area de membros bonitona?

Clique aqui para saber mais



https://fernandobrasao.com/livros-da-gringa/
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