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PRE-VENDA O SEU PRECO E NUNCA MAIS OUGA "NAO POSSO PAGAR" OU "E MUITO
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CAPITULO 5 - GRATIS

Vocé pediu, aqui esta.

Este € o capitulo 5 do livro Faca-os Implorar Para Comprar De

Vocé, de Travis Sago. Esta inteiro, do jeito que esta no livro.

Ele mostra por que o prego da sua oferta nunca € so o preco:
é quanto custa pro cliente continuar onde esta. E por que
vale falar do preco logo no comeco, em vez de esconder até o
fim.

Uma sugestao: leia com a sua tltima proposta aberta do lado.
Quando terminar, veja em que ponto o preco aparece nela.

0 livro inteiro esta aqui —
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CAPITULO5

Preco — Pré-Venda O Seu Preco E Nunca Mais
Ouca "N3o Posso Pagar" Ou "E Muito Caro"!

O prego da sua oferta nunca é so sobre o
preco da sua oferta. — Travis Sago

A fatia de pao do lado de baixo do nosso sanduiche é o preco. Isso
nao quer dizer que vocé deva esconder o preco até o final do

processo de pré-venda. Eu, particularmente, nao recomendo isso.

Na real, eu prefiro ja apresentar o preco logo no comego do

processo de pré-venda.

Normalmente, as pessoas acham que isso significa simplesmente

dizer o pre¢o do produto. E claro, isso é uma forma de se fazer
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isso. E sinceramente? Acho melhor do que nunca mencionar o

preco.

Meu Mojo Mastermind custa US$48 mil por ano. E eu falo isso
numa boa. Nao ¢ segredo. Acho até bom dizer o preco logo no

inicio e tirar essa pedra do caminho.

Mas essa nao ¢é a unica forma de pré-venda do preco — e nem ¢é a
melhor. E o preco da sua oferta ndo é o unico "custo" envolvido

quando falamos de pré-vender o preco.

Quando falo de preco nesse sentido, nao estou falando sé do valor
em dinheiro do seu produto ou servigo. Isso é s6 uma parte.
Também estou falando do custo para o seu cliente potencial
continuar exatamente onde esta — o tempo e a energia que ele
gasta tentando fazer o plano atual funcionar. Nunca se trata s6 de
dinheiro. Dinheiro nao é o tnico "capital” ou moeda de troca do

seu cliente.
Preco é mais do que o valor em grana que a pessoa vai pagar.

Também envolve o tempo e a energia que ela vai ter que investir
para ter uma mudanga, e o risco que ela sente em relagao a

reputagao e identidade dela se isso nao funcionar.

Para pré-vender o preco, a gente precisa colocar na balanga o
custo da mudanca que a gente propdoe CONTRA o custo de
CONTINUAR NA MESMA, do ponto de vista de cada uma dessas

"moedas": Tempo, Identidade, Dinheiro, Energia e Reputacao.
O cérebro humano adora contraste.

A mente humana compreende contrastes de forma instantanea.
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Noite e dia.
Quente e frio.
Doce e azedo.
Mmm... ou eca!

Por isso, contraste é minha ferramenta ntiimero UM para

pré-vender preco.
Vamos voltar no nosso amigo dono de restaurante, o Miguel.

Qual era o custo real da dor que ele estava sentindo? Por que ele

ainda nao tinha resolvido o problema?

As coisas que estavam impedindo o telefone de entregas de tocar
faziam parte do custo do plano atual dele. Talvez ele estivesse
gastando mil dolares por més com antincio em jornal que ia pra
cidade inteira, em vez de focar sé nos escritérios que ele queria

atingir.

O restaurante dele até lotava no almoco, tinha gente nas mesas,
mas o lucro nao era o que ele queria. O balcao de entregas estava

as moscas. E esse tipo de pedido é muito mais lucrativo para ele.

Se ele perdesse pelo menos US$400 por dia util porque os
escritorios estavam pedindo comida de outros lugares, isso dava
mais de 100 mil ddélares por ano. S6 por perder o pedido de UM

escritorio por dia!

Essas coisas fazem parte do "preco” dele — sdo os custos da dor

presente e do plano que ele tinha.
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Entdo, quando eu disse para ele que tinha descoberto uma forma
de colocar o restaurante dele na frente de todos os gerentes de
escritério da cidade e fazer o telefone de entregas tocar sem parar

—1isso criou um "abismo", certo?

O abismo entre o custo da dor presente e o resultado desejado —
que ele s6 conseguiria saciar com a minha oferta. Provavelmente,
eu poderia ter vendido por praticamente qualquer valor, desde

que ele enxergasse claramente a diferenga e a nova saida (plano).

Esse contraste é a diferenga entre uma estratégia de marketing tipo

"espingarda" e uma tipo "sniper".

A abordagem de espingarda — jornal, radio — custava caro pro

Miguel e ndo dava retorno.

E saber que os concorrentes estavam ganhando os pedidos que
deveriam ser dele... isso atazana com a reputagao e a identidade

de qualquer um!

Minha abordagem com propaganda por fax era a de "sniper"
colocava o Miguel exatamente na frente de quem ele queria, com
muito mais precisdo do que o método da espingarda, por uma

fracao do custo.

Eu podia apontar para isso, para ele ver. Eu mostrei uma lista com
os nomes dos gerentes dos escritdrios, os numeros de fax, quantas
funciondrios tinha em cada lugar. O Miguel podia ver e tocar a

lista. Nao precisava imaginar nada.

Eu estava apontando meu dedo pro plano, assim como podia
apontar pro balcdo vazio e o telefone mudo. Estava construindo

uma ponte para ele.
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Vamos voltar ao acréonimo TIMER. De novo, TIMER significa:

Tempo, Identidade, Dinheiro, Energia e Reputagao.
Vou repetir o que ja falei antes.

Qual é o custo da dor presente do seu cliente potencial em termos
de tempo, identidade, dinheiro, energia e reputacdo? Como o seu
plano vai economizar tempo, reforcar a identidade dele, gerar

dinheiro, usar melhor sua energia e melhorar a reputacao?

E seu trabalho ter isso mapeado antes mesmo de colocar o cliente
no seu "campo de golfe" — e com certeza antes de escrever

qualquer linha de copy.

Nao tem a ver com palavras bonitas! Se vocé souber essas coisas,
até uma crianca de 11 anos consegue escrever sua copy e fazer a

bola rolar pelo campo.

Depois que vocé apresentou a oferta e eles ja conhecem o plano —
sabem o que falta no plano atual e o que ¢ diferente no seu plano —
a gente cria o "abismo" — o oceano entre a Ilha do Inferno e a Ilha

do Paraiso.

E ai que os prospects se afogam. E onde encontram os tubardes. E

o que chamamos de "lidar com objecdes” ou "responder objecdes".

Mesmo que o Miguel diga: "Po, isso parece 6timo, agora entendi o
que estava faltando e o que é diferente", ele pode perguntar
quanto custa ou pedir para ver a cara do fax, se estiver
preocupado com a imagem dele. Eu chamo isso de "abismo

elastico".
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A elasticidade desse abismo depende de quao diferente e claro é o
seu plano. Se for algo realmente novo e diferente, vamos ficar bem

mais proximos da bola cair no buraco.

Quanto mais parecido for com tudo o que ele ja viu, maior sera
esse abismo. E quanto maior o abismo, mais palavras a gente vai
precisar e mais "tubardes" a gente vai ter que matar — ou seja, mais

objecdes vamos precisar rebater.

Seria 6timo se bastasse mostrar o que esta faltando e o que é

diferente, e o cliente ja dissesse: "Maravilha! Quero!"
Mas nao é assim que os humanos funcionam.

E como falei antes sobre Star Wars. O Luke Skywalker esta na Ilha

do Inferno, e o Darth Vader é o mal supremo ali dessa ilha, né?

Todo mundo estd tomando porrada do Darth Vader. E o Luke
pensa: "Cara, ja tentamos de tudo e talvez eu nao tenha culhdes

para vencer esse cara.”

Ai o Luke encontra o Obi-Wan Kenobi, que oferece um plano:
Use a Forga, Luke.

Esse é o plano.

O filme teria durado cinco minutos se o Luke tivesse dito: "Uau...
Valeu, Obi! Ja vou usar a For¢a agora mesmo! Caceta, vou

arrebentar agora!"
Mas as coisas ndo funcionam assim. Nada funciona assim.

O Luke passa por uma jornada longa, treina vendado com o sabre

de luz, até finalmente confiar de verdade na Forga.
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Todo plano novo vem com objegdes.

A galera da Empiricus fala disso também — como eles pegam
copywriters e redatores novatos na rua e fazem esses caras

venderem mais do que copywriters veteranos.
Tudo porque eles focam em duas coisas:

Primeiro, na "grande ideia"que, pra gente, é o que esta faltando e o

que é diferente. E o nosso plano.

O resto da carta de vendas deles é s6 matar tubardes, ou seja, lidar

com objecdes.
E quanto mais diferente for sua oferta, menos obje¢des voce tera.
A gente quer evitar aquela reacao do tipo: "Ah, ja vi isso antes."

Foi algo totalmente novo quando falei pro Miguel que ia mandar

os menus dele por fax. Ninguém mais fazia isso.

Mas se outras dez pessoas estivessem vendendo propaganda por

fax, eu teria que bolar outro angulo, outro plano.

Todo tubardo na agua - toda objegdo — cai em uma dessas cinco

categorias.
E a gente precisa langar um arpao em cada uma delas.

A primeira é tempo, e essa € facil de entender. "Quanto tempo isso

vai levar?"

Mas a gente nao responde s6 a obje¢ao sobre nossa oferta, a gente
também responde a objecdo em RELACAO ao custo do problema

atual.
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ABISMO ELASTICO

T.LM.E.R
TEMPO .
RT A IDENTIDADE N
OFE MONEY (DINHEIRO) REE
ENERGIA G
0 QUE FALTA? REPUTACAO

Se eu tenho uma motosserra e falo com um lenhador que ainda

usa machado, ja tenho uma baita diferencga, certo?

Mas se ele me pergunta: "Quanto tempo leva pra aprender a usar

essa motosserra?", eu preciso saber responder.

"Vai levar umas duas horas para vocé pegar o jeito, e depois disso,

mais algumas horas de uso e vocé ja vai ser um profissional."
E ai eu quero criar o contraste com o que ele ja faz hoje.

Quanto tempo leva para derrubar uma arvore com machado? Ele

pode dizer umas duas horas, dependendo da arvore.

Entdo eu digo que com essa motosserra, vocé derruba e limpa a

arvore inteira em sé 30 minutos.

Ao lidar com objegdes, falamos sobre nosso plano e do preco — mas
sempre comparando com o que custa para a pessoa continuar sem

o que a gente oferece.

84


https://wa.travissago.com.br/r/cap5-rodape

FAGA-0S IMPLORAR PARA COMPRAR DE VOCE

Vou pular a parte de identidade por enquanto e falar das mais

7

faceis. A proxima objegao do TIMER é "Money," dinheiro. Essa é a

mais simples de entender.

"Quanto vai me custar anunciar para todos esses escritdrios?", o

Miguel pode perguntar.
Na época, eu cobrava US$40 por semana por restaurante.

Mas a pergunta é, em relagao a qué? Como o Miguel vai saber se

isso é caro ou barato?
A resposta esta no custo do problema, certo?

Se ele perde 400 ddlares por dia em pedidos de entrega, esse € um
custo. Se ele gasta mil d6lares num antincio de jornal que nao faz o

telefone tocar, esse é outro custo.
Essas sdo as coisas contra as quais a gente contrasta o nosso preco.

E aqui vai a maior sacada. E como aquela piada antiga: "Quao

rapido vocé precisa correr para fugir de um urso?"
Resposta: Mais rapido que a outra pessoa que esta com voce.

Entdo, vocé ndo precisa ser a pessoa mais rapida do mundo. S6
precisa ser mais rapido do que o que eles estao fazendo hoje. Ou
sua oferta precisa entregar uma opcao melhor do que aquilo que

eles estao fazendo agora.

Vamos conseguir amarrar todas essas pontas sempre? Nem

sempre, entao talvez precisemos encontrar um equilibrio.

Talvez sejamos mais caros, mas damos mais tempo de volta pra

eles, certo? Precisamos olhar para o sistema de valores deles.
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Reputagao é sobre como isso vai fazer a pessoa parecer — aos olhos
dos outros.
Por favor, nao subestime o poder da reputacao.

As pessoas tém medo de fracassar, nao s6 por como elas vao se
sentir com isso (o que é¢ uma questao de identidade), mas também

por como elas vao parecer diante dos outros.
E vocé precisa lidar com isso na sua pré-venda.

Reputagao é como acreditamos que os outros nos enxergam — o
que os outros pensam sobre a gente. E muito, muito importante.

Tem gente que morre por reputacgao.

A identidade é bem parecida. Identidade ¢ como a gente se v& —

pelos nossos préprios olhos.

Aqui vai um exemplo: eu dirijo uma SUV grandona. Eu valorizo
chegar do ponto A ao ponto B com seguranca para minha familia.

Essa é a histdria que eu conto, certo?

Tem muito luxo, mas seguranca € minha prioridade. Esse é o meu

valor.

Mas se eu fosse uma pessoa mais ecoldgica, ficaria chocado com o
quanto esse carro consome de combustivel, né? Entdo talvez isso

nao se alinhe com a minha identidade.

Identidade é sobre como eu me vejo. Reputagdo € sobre como os

outros me veem.

E ninguém fala dessas coisas.
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Pausa rapida.

Vocé esta na metade do capitulo 5. Além dele, o livro tem
mais 5 capitulos e 3 capitulos bonus.

Alguns deles:

* Como achar o que doéi no seu cliente agora, e criar uma fila

pela sua oferta.

* O que 95 de cada 100 nunca mostram: o seu jeito
claramente diferente de resolver o problema.

* O plano de 3 etapas do idiota pra ficar rico, e por que seu
produto nao esta vendendo.

e Como atrair mais visitantes e leads do que vocé vai

precisar na vida.

Quero o livro completo —

Ou siga lendo: o capitulo continua na proxima pagina.
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Se a gente tem uma oferta de emagrecimento, por exemplo, e a
mae ou esposa precisa mudar os habitos de compra por causa da
dieta que estamos oferecendo, ela pode se perguntar: "O que meu

marido vai achar dessa mudanca?"

Quando existe risco de reputagdo ou identidade, isso cria um

problema — uma objecao.

Esses "tubardes" devoram suas conversdes. E ndo é porque sua

mensagem sobre a Ilha do Paraiso nao é boa.

Se a pessoa chegou até aqui e ainda nao entrou na agua, é porque
tem um tubardo impedindo ela de nadar até 1a. Isso s6 acontece

100% das vezes!
Tempo, identidade, dinheiro, energia e reputacao.

Quanta energia a pessoa vai ter que gastar com sua oferta? E qual

¢ a dor da mudanca?

Mudanca sempre doi — especialmente quando falo com os meus
mentorados mais ativos. Sempre tenho uma conversa franca antes

de coloca—los no green.

Algo tipo, "Rebekah, vocé gerencia um estudio de artes marciais.
Vocé tem filhos e ja tem uma agenda cheia. Aqui entre nds... vocé

vai ter tempo pra fazer essa mudanga?"

E eu deixo claro pra ela que provavelmente ela vai me xingar um
pouco quando comegar a escrever os emails e perceber que é meio

dificil, né?

Precisamos ter essa conversa antes de coloca-los no green, e aqui

esta o porqué:
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Quando vocé acha que o Pat Prospect vai acreditar mais que vocé
consegue proteger ele dos tubardes? Antes de coloca-lo no barco?

Ou bem na hora em que vocé esta tentando coloca-lo no barco?

Pat vai acreditar mais em vocé antes do barco aparecer.

Precisamos matar os tubardes na pré-venda.

Se eu estou ajudando um prospect a entrar no barco e ele v&é um
tubardo, e eu digo "Nao se preocupa com o tubardo, entra no
barco", ele pode nao acreditar em mim — pode até achar que estou

tentando joga—lo pros tubardes.
A gente precisa lidar com tudo isso na pré-venda.
Pré—vender o prego é uma abordagem completamente diferente.

O tnico "truque"” que a maioria dos profissionais conhece € o tal de

"empilhar valor".

Aquele negdcio de somar valores até o namero ficar absurdamente

alto e depois cortar o preco varias vezes.
Eu ndo gosto de "enganar" meus clientes.

E também sinto que as pessoas que PODEM ser enganadas nao
sdo o tipo de cliente que eu quero (olha sé minha filosofia

aparecendo aqui).

Eu apresento meu preco logo no comego ou logo depois de

mostrar o que esta faltando ou o que é diferente (o plano).

Se a gente pensar como uma balanga de pratos antiga, tipo aquelas
da justica, e comecamos a empilhar beneficios de um lado, o
prospect ja esta quase caindo no buraco da conversao — mas ainda

nao sabe o prego.
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Af a gente joga um preco de R$30 mil do outro lado da balanga e...

PA! Todos aqueles beneficios voam para longe.

Isso é exatamente o que uma balanga faria naturalmente.

"o

E ai que ouvimos coisas como: "Vou pensar", "Vou conversar com
meu padre”, "Preciso fazer uma danga da chuva para isso"... ou

qualquer outra desculpa.

O que eu prefiro, e que funciona absurdamente bem, € dar o preco

logo de cara e deixar a pessoa ter o mini-infarto ja de cara.

A gente usa LiveChat nas nossas paginas e conversa com as
pessoas. Digamos que temos uma oferta de $20 mil. Sempre

recebemos mensagens tipo: "Vocé ta maluco?"

Mas conforme come¢amos nossa campanha de pré-venda, essa
mesma pessoa manda outra mensagem ou email perguntando:

"Viu, e isso aqui? Como funciona?"

E de repente, ela ja esta no green. Muita gente me diz: "Eu ndo ia
comprar’, mas depois da pré-venda, eles vém e perguntam:

"Como eu comego?"

Queremos comecar a matar os tubardes antes de tentar colocar o

prospect no barco. Nunca é so6 sobre dinheiro.

Queremos poder apontar o dedo pra tudo isso, e também para a

dor presente da pessoa.

A dor pode ser ter poucos pedidos no delivery ou gastar demais

com anuncios.
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Queremos apontar o dedo pro que o prospect quer, sua Ilha do
Paraiso. Ele quer mais pedidos de delivery, tantos que precise

comprar uma nova linha telefénica s6 para isso.

Eu sei porque foi isso que aconteceu quando comecei a rodar
anuncios por fax. Naquela época, ndo existia chamada em espera.
Os restaurantes precisavam instalar uma linha nova s6 para o

delivery, porque o telefone vivia ocupado.

Isso ajudou no boca a boca e nas indicagdes do meu negdcio de

fax.

Essa era a Ilha do Paraiso do Miguel — e eu podia apontar o dedo
pra ela. Eu apontava o dedo para todos os escritorios recebendo as

ofertas de almogo e jantar dele por fax.

Nao canso de repetir: podemos apontar o dedo pra dor, pro
abismo, pra Ilha do Paraiso e pro plano. Nao importa se vocé
escreve como um aluno da 57 série; se sua mensagem aponta o
dedo para essas coisas, vocé vai converter melhor do que 99% dos

profissionais por ai, independente do mecanismo de comunicagao.

Tanto faz se é email, webinar, video de vendas ou ligacao de
vendas; voceé vai converter melhor em tudo quando sua mensagem
conseguir apontar o dedo para algo que a pessoa possa VER,
OUVIR, SENTIR, PROVAR ou TOCAR.

Quanto mais especifico e "apontativo" vocé for, menos palavras

vai precisar.

Quero que isso fique muito claro pra vocé.

90


https://wa.travissago.com.br/r/cap5-rodape

FAGA-0S IMPLORAR PARA COMPRAR DE VOCE

Vamos dizer que tem um milhao de reais na Ilha do Paraiso. Jimi
esta na Ilha do Inferno e eu t6 gritando do outro lado: "Jimi, tem

um milhdo aqui! Por que vocé ndo vem nadando?"

Jimi e eu estamos separados por um oceano, e mal consigo ouvir

ele, certo? Isso é parte do problema — eu nao estou ouvindo.

Jimi grita de volta (eu ougo uma vozinha fraca): "Tem tubardo na

agua, cara!"

Mas eu nao escuto.

E isso que vocé vé profissionais e vendedores fazendo.
Ja sei... vou oferecer dois milhdes.

Jimi! Agora tem dois milhoes!

Enquanto eu estou na Ilha do Paraiso, fico pensando: "Qual o

problema do Jimi? Ele ndo quer esse dinheiro?"

"Jimi!" eu grito. "Vocé ndo esta motivado o suficiente para ganhar
dinheiro?"

Ai comego a dar bronca nele. Como se tivesse algo errado com ele.
"Vocé nao tem comprometimento, cara. Se vocé realmente quisesse

dinheiro, ja tava nadando."

Mas se eu desse um megafone pro Jimi e calasse a boca por um

segundo pra ouvir o que ele esta tentando me dizer...

Toda minha perspectiva mudaria — e as coisas que eu digo e faco

também mudariam.

"Nossa, Jimi! Eu nao quero que vocé vire comida de tubarao. E se

eu mandar um helicéptero te buscar?"
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Jimi grita de volta que tem pavor de altura, entdo isso nao rola.
Outros helicopteros ja vieram antes, mas Jimi disse que nem

pensar.

E se eu dissesse que posso vender pra ele um plano para construir

uma jangada e atravessar o oceano?

Ai o Jimi responde: "Ah, nem ferrando! T6 de saco cheio desses
vendedores de planos! Tenho uma pilha de planos intteis aqui. O
ultimo que comprei vinha com garantia, mas quando abri, dizia
que eu precisava de bambu. E nao tem UM pedago de bambu

nessa ilha!"

Ok — sem planos. Jimi nao vai construir uma jangada para

atravessar.

Entao eu pergunto se posso mandar um barco pra ele.

Jimi pergunta: "Vocé tem um?"

Ai talvez ele faga uma pergunta de inten¢ao compra:

"E a gasolina ou elétrico?"

Eu pergunto: "Por que quer saber, Jimi?"

E Jimi diz que o cheiro da gasolina deixa ele enjoado pra caramba.

Entdo eu respondo: "Vai sair um pouco mais caro, mas tenho um
barco elétrico que pode te buscar. Vocé toparia pagar um pouco

mais pra atravessar e pegar seu milhao?"

Ai eu recebo um SIM empolgado do Jimi e mando o barco elétrico.

Jimi e eu acabamos de colaborar.
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E simples, em um nivel de jardim de infancia. Pré—venda ¢ simples
depois que vocé aprende como funciona! E agora que vocé sabe,
com um pouco de pratica, vai fazer seu prospect implorar pra

comprar.
Faz sentido, né?

Se a gente tem os ouvidos tapados e os olhos vendados, tentamos
deixar a oferta mais e mais irresistivel. Comecamos com: "Quer
comprar meu PRoDUtO?" E nado é de se espantar que a gente
prefira levar um chute nas partes intimas do que fazer uma call de

vendas, escrever um email ou postar algo.
Mas...

Quando voceé aplica os 5Ps na sua mensagem...
e...

Usa a metodologia TIMER...

As vendas simplesmente caem no buraco da conversao, como se as
bolinhas estivessem lubrificadas e o buraco tivesse dez metros de

largura.

Quando isso acontece, vender é divertido — e o dinheiro comega a

entrar.
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Aqui termina o capitulo 5.

O capitulo 6 comeca onde este parou, e depois dele o livro
ainda traz 3 capitulos bonus e os exemplos prontos.

E-book completo: R$29,99

No checkout da pra levar o audiolivro junto, se preferir ouvir.

Quero o livro completo —

Ficou com alguma davida? Responde a mensagem no direct. Quem lé
¢é a gente.
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