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Voceé sabe qual é o Ingrediente que
mals falta na mensagem de vendas?
Uma historla interessante. Narrativa...
boa narrativa... € um componente vital
de uma campanha de marketing.
Bary Halbert, Lenda do Marketing Direto
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PARABENS!

Vocé acaba de acessar a amostra do Livro

Esse é um projeto especial para nds dois, e com essa
pequena amostra vocé vera como pode comecgar a utilizar o
poder das Narrativas Miliondarias no seu negdcio.

Aproveite!

Paulo Maccedo e Gustavo Ferreira
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Uma viagem pelo tempo T

Paulo Maccedo
DVS

“Hd centenas de milhares de anos, quando o homo sapiens
aprendeu a falar, comecou a se reunir em volta das foguei-
ras para contar historias. Hd oitenta anos, guando o rddio
era a maior novidade, homens e mulheres reuniam-se ao
redor de grandes receptores de rddio para ouvir histdrias.
Hd cinguenta anos, guando as televisdes eram pequenas
telinhas incrustadas em uma enorme caixa, os vizinhos
se reuniam para ouvir histdrias.” — Craig Davis, Chief
Executive, JWT Worldwide

Peco que pegue em minha mio agora... Vamos fazer uma
viagem no tempo!

Comecamos indo diretamente a um periodo remoto, em que,
reunido em volta do fogo, um grupo ouve atento uma historia
narrada por um lider tribal.

Visualize o narrador primitivo que segura uma arma feita
de 08308 enquanto conta uma histdria usando sons e expressoes.
Estamos escondidos atras de uma pedra vendo-o gesticular para
0 grupo, vocé consegue ver?

Agora caminhamos e adentramos numa caverna vazia, onde
podemos encontrar arte rupestre — a lnica forma de contar
historias para muitas culturas antigas.

Podemos ver nos desenhos um homem barbude vestido com
peles de animais registrando as aventuras vividas durante o dia.

Veja o que esta sequéncia nos mostra: na luta pela sobre-
vivéncia, esse homem correu de uma fera e se escondeu na
caverna. Continuemos com a viagem imaginativa...
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E hora de visitarmos o Oriente Médio. Vemos os cinco livros
de Moisés, que registram histérias antigas do come¢o do mundo,
a origem de povos e o surgimento dos hebreus.

Podemos ver Moisés descendo do Monte Sinai com as
tabuas dos Dez Mandamentos nas mios e vendo o povo dan-
cando em volta do Bezerro de Ouro. Ele quebra as tdbuas e
repreende as pessoas.

Observamos ainda os hebreus, o povo semitico da regido
do Levante — conhecidos como povo do outre lado do rio —,
que desenvolveram uma cultura de contar e registrar histérias.

0 Génesis, Adao e Eva, A Mulher e a Serpente, Caim e Abel,
o Dilavio e a Arca de Noé, a Torre de Babel, Abrado, Sodoma
e Gomorra, José e seus Irmaos, O Exodo, Davi e Golias, O Rei
Salomao... essas sdo histérias que até hoje moldam a civiliza-
¢cao ocidental.

Damos um salto para a Grécia antiga e podemos ver Zeus
vencendo Cronos, libertando seus irméos devorados e domi-
nando o mundo.

Ainda na Grécia, vemos 0 escravo gago Esopo expressando
sua extraordindria sabedoria pratica por meio de histérias. Pode-
mos até vé-lo sendo liberto devido 4 sua habilidade em narrar.

Outro giro e contemplamos a divisdo do mundo feita pelo
nascimento de Jesus de Nazaré. Vemos passar diante dos nos-
s0s olhos todo o percurso feito pelo filho do carpinteiro José
e da jovem Maria.

A fuga para o Egito, a Estrela de Belém, os trés Reis Magos.
Do parto na estrebaria até a fase adulta, onde temos a transfor-
macao da 4gua em vinho, as curas, a escolha de doze homens
e a tentacio no deserto.

Temos ainda as famosas pardbolas das ovelhas, dos lirios,
das aves do céu. Vemos traigdo, morte na cruz e ressurreicio
— tudo isso serd documentado nos Evangelhos.
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Agora vamos até o momento histdrico da queda do Império
Romano. Ela estd sendo documentada por meio da escrital

Podemos ver, diante dos nossos olhos, os invasores “hér-
baros” estabelecendo seu préprio dominio e enfraquecendo o
poder do antigo império. Reconhecemos nessa queda parte dos
nossos préprios medos.

Podemos visualizar agora o inicio e o curso da Idade Média:
mascates, mercadores e ferreiros; reis, principes e donzelas;
soldados, armas e carruagens; campos, agricultores e animais
domésticos; guerras, pestes, ciéncia e religido.

Estacionamos no século XV, no qual o alemioc Johannes
Gutenberg provoca uma revolucio na modernidade ao inventar
0 que conhecemos como imprensa.

Com isso, o processo de aceleracio da producio de livros e
a pratica de contar histérias alcanga outro patamar.

Dos livros & internet, chegamos na Era P6s-Digital, na qual
podemos continuar a viagem, mas agora com outro rumo...

Este pequeno exercicio de viajar na histéria do mundo nos
colocou em contato com alguns pontos de origem do StoryTelling
— em traducéio livre, narracdo de histdrias.

Trata-se, simplesmente, da atividade de transmitir eventos
na forma de palavras, imagens e sons ou, num modo roméantico
de chamar, da arte de contar histdrias.

Como pudemos ver na sequéncia de pardgrafos anterior, os
seres humanos contam histérias desde o comeco do mundo —e
& verdade que contamos histérias ha tanto tempo, que isso se
tornou parte do nosso DINA.

A evolucao literalmente conectou nossos cérebros para
contar histdrias: a pessoa que estd ouvindo uma narrativa pode
realmente se sincronizar conosco.

Amostra do Livro Storyselling: A Arte das
Narrativas Miliondrias

StorySelling

PAULO  GUSTAVO
MACCEDO FERREIRA



https://amzn.to/3XI6cNW

StorySelling

Story$elling

PAULO  GUSTAVO
MACCEDO FERREIRA

Os “efeitos mégicos” da narrativa podem ser conferidos num.
relato de Uri Hasson, professor de psicologia em Princeton, em
um TED Talk:

“Quando a mulher falava inglés, os voluntdrios enten-
diam sua histdria e seus cérebros sincronizavam. Quando
ela tinha atividade em sua insula, uma regido emocio-
nal do cérebro, os ouvinies tambeém tinham. Quando
seu cortex frontal ascendia, o mesmo aconteceu com os
deles. Simplesmente contando uma histdria, a mulher
conseguia plantar ideias, pensamentos e emogdes no
cérebro dos ouvintes”.

Além da sincronizacio, as histdrias se tornaram uma parte
de nés. Contamos histérias para explicar como as coisas fun-
cionam; contamaos histdrias para tomar decisdes; contamos
histdrias para justificar as decisdes que tomamos; contamos
histérias para criar nossas préprias identidades. Histdrias sao
responsaveis por moldar o nosso carater e personalidade desde
0 nascimento.

Da historieta para dormir que os pais contavam, passando
pelos livros did4ticos, desenhos e filmes, aos romances, religijo
e ciéncia — tudo conta com algum tipo de histéria.

Voltando 4 parte cientifica, pesquisadores espanhéis des-
cobriram que o cérebro humano cria uma reacio fisioldgica aos
tipos de linguagem descritiva usados nas histérias.

Iossas mentes nio compreendem histdrias apenas usando
nossas regides de processamento de linguagem.

As histdrias também envolvem nossos sentidos auditivos,
olfativos, visuais, sensoriais e motores. Em outras palavras,
sentimos histdrias!
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Nesse experimento espanhol, os participantes foram esca-
neados por uma méquina de ressondncia magnética enquanto
observavam as palavras “perfume” e “café”, para as quais seu
cortex olfativo primério se iluminava. Em contrapartida, a
regifo permaneceu sombria quando viram palavras como “ca-
deira” ou “chave”.

Outra descoberta: juntamente com sua equipe, o0 neurceco-
nomista Paul J. Zak testou se as narrativas gravadas em video,
em lugar de interagdes face a face, fariam o cérebro produzir
ocitocina —horménio responsivel por promover as contracoes
musculares uterinas, estimular a libertacio do leite materno,
desenvolver apego e empatia entre pessoas, produzir parte
do prazer do orgasmo e modular a sensibilidade ao medo (do
desconhecido).

Ao coletar amostras de sangue antes e depois do experi-
mento, ele descobriu que as histdrias guiadas por personagens
causam consistentemente a sintese de ocitocina.

Além disso, a quantidade de ocitocina liberada pelo cérebro
previa o quanto os individuos estavam dispostos a ajudar outras
pessoas — por exemplo, doar dinheiro para uma instituicio de
caridade retratada na narrativa.

Agora pense sobre como seria se pudéssemos usar todo esse
poder nas vendas. Como seria se pudéssemos usar as narrativas
como armas de persuasio? Como seria se pudéssemos vender
ideias, produtos ou servicos usando histérias?

Isso é absolutamente possivel, e j4 acontece com certa
frequéncial

No marketing, histdrias ganham a funcio importante de
penetrar na mente e no coracao dos consumidores, conectan-
do-0s com a marca, o produto e 2 mensagem.
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Seth Godin, logo no inicio do livro “All Marketers Are Liars”,
enfatiza:

“Todo profissional de marketing conta uma histdria. E,
se ele faz direito, nds acreditamos. Nds acreditamos, por
exemplo, que vinho é mais gostoso numa taca de $20
do que numa taca de $1 e, acreditando, isso se torna
verdade. Profissionais de marketing bem-sucedidos ndo
falam sobre vantagens, nem mesmao sobre beneficios. Em
vez disso, eles contam uma histdria. Todas as empresas
precisam fazer marketing para se manterem competitivas,
e fazer marketing &, essencialmente, inventar histdrias.”

Laura Holloway, fundadora e chefe da Storyteller Agency,
complementa:

“Contar histdrias é nossa obrigacdo para a proxima gera-
cdo. Se tudo o que estamos fazendo € marketing, estamos
Jfazendoum desservico, e ndo apenas G nossa profissdo, mas
também a nossos filhos e a seus filhos. Dé algum significado
ao seu piblico, inspirando-o, envolvendo-o e educando-o
com a histdria. Pare de vender. Comece a contar histdrias.”

Isso tudo soa como manifesto para o uso de histérias na
hora de criar numa boa Comunicacio de Marketing e Discursos
de Vendas mais eficazes.

Portanto, reforgo que nao basta exaltar o produto e desta-
car vantagens, nio basta soar persuasivo e enérgico, nio basta
forcar a venda. Vocé precisa aprender a penetirar na mente e
no coragio dos consumidores.
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56 assim vocé pode envolvé-los emocionalmente, e 86 en-
volvendo-os emocionalmente é que vocé deixa de ser mais um
“wendedor chato” para se transformar num agente inspirador a
quem as pessoas dio atencio e de quem consideram os conse-
lhos, tomando decisdes com base no que vocé diz.

Chegou o momento de vocé aprender a usar esse poderl

Junto ao meu amigo e colega de profissio, Gustavo Ferreira,
quero dar a vocé a oportunidade de experimentar isso na prati-
ca — e o melhor, usando um conceito impar que apresentamos
neste livro: StorySelling.

Was proximas ligoes vamos mostrar como desenvolver a
forca das boas histérias no processo de vendas — e a sua capa-
cidade de influéncia nunca mais sera a mesma!

Para fundamentar ainda mais seu conhecimento, e ao mesmo
tempo inspira-lo, comeco trazendo um apanhado de citagdes que
condensam o que pensam grandes homens e mulheres sohre a
arte de contar histdrias.
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Modelos de
Historias
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Agora vou compartilhar com vocé o modelo de histéria que
mais gosto de usar. Sempre que possivel, uso esse roteiro em
cartas e videos de vendas, webinArios, e-mails etc., e pode ser
usado até em vendas um a um.

Primeiramente, por que estou falando que esse modelo
vende trés vezes mais que a Jornada do Herdi? Simples!

Para comeco de conversa, neste livro quase ndo falamos da
narrativa “comum” da Jornada do Heréi aplicada & vida real,
porque € um modelo de histdria 6timo para filmes e livros.

Maccedo apenas usou como base didatica, a fim de aper-
feicoar vocé na arte das narrativas, mas repare que ele trouxe
um exemplo ficticio: Star Wars.

Pois a Jornada do Herdi € um arco muito bom (por isso é
usado hé anos), mas ndo € o modelo ideal de histéria que real-
mente ajuda a vender. Por qué?

Porque, apesar de esse arco gerar conexao emocional com
o cliente, ndo necessariamente coloca o cliente na posicdo emo-
cional ideal de compra.

JA usei muitas vezes o arco “original” da Jornada do Her6i,
mas, desde que aprendi com Roy Furr o modelo que estou prestes
a mostrar, mudei a linha da narrativa, e consegui comprovar sua
eficAcia em cinco ofertas diferentes. Alids, esse modelo vendeu
de duas a trés vezes mais.

Eu mantive tudo igual em cinco produtos diferentes, sé
alterei a forma de contar a histdria, e o volume de converséo e
vendas aumentou imediatamente.
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Qual a grande diferenca desse modelo? Bem, é que, na
conducéo da histéria, nés ja estabelecemos na mente do cliente
quais os critérios que a solucédo ideal precisa ter. Por isso ele é
tdo poderoso.

Apgora vamos conhecer os onze passos desse modelo, cha-
mado...

“Nao Encontrei... entao Criei”

1. Problema: Neste primeiro passo vocé mostrard como o “pro-
blema"” realmente se tornou um problema. Em geral, essa é a
mesma situacdo em que o seu cliente se encontra. Por exemplo:

* “Eu estava acima do peso.”
* “Tinha acabado de terminar um relacionamento de anos."”
* “Acabei de falir uma empresa.”

» “N&o importava o que eu fizesse, minhas vendas néao
cresciam.”

Acqui nés posicionamos o problema exatamente com a si-
tuacdo que o nosso cliente estd passando agora. Esses exemplos
apenas em uma frase 4s vezes podem ser suficientes, mas lem-
bre-se de que vocé pode acrescentar mais detalhes (lembre-se
das trés dimensées).

2. Por que resolver: Agora temos que mostrar por que isso se
torna realmente um problema. Aqui é importante ir no aspecto
emocional.
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“Ja é a segunda empresa que eu quebrei. E, de verdade,
nao sei mais o que fazer. O que sera da minha vida se nao
conseguir construir algoe que me dé uma estrutura finan-
ceira de verdade? Esses pensamentos nao saiam da minha
cabeca, e entrei em uma depressao profunda. Quase nao
tinha mais forcas para me levantar.”

Nesse passo, € importante projetar um desejo (“estrutura
financeira”), ao mesmo tempo que traz as dores, questionamen-
tos e angastias que seu cliente também pode estar passando.

Agqui ainda néo é o “pesadelo”, ndo é a emocdo mais profun-
da ainda. Mas & importante estabelecer os pontos emocionais
para que seu cliente se identifique com wvocé. O “pesadelo”, a
emocdo mais profunda, é o climax da histéria (neste roteiro, é
nosso quinto passo).

Mais alguns exemplos de como vocé pode trabalhar:

“Acabei de sair de um relacionamento. Tinha acabado de
ficar dois anos com o amor da minha vida e de repente me
vi sozinho, largado, abandonado. Ela simplesmente acabou
comigo da noite para o dia.

E o pior? Percebi que isso aconteceu a minha vida inteiral

Tudo parecia estar bem e de repente os relacionamentos
acabavam.

Comecei a me questionar se realmente eu teria alguém na
minha vida, ou se passaria o resto da minha vida solitario.
Devo ser uma pessoa muito horrivel para simplesmente ser
abandonado, sem explicacao.

E mais uma vez me vi naquela situacgdo: sozinho, sem nin-
guém, e sem nenhuma perspectiva para minha vida.”

Amostra do Livro Storyselling: A Arte das
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Vocé néo precisa necessariamente ir para emocies negati-
vas. Vocé também pode trabalhar 4ngulos, emogtes e desejos
positivos.

“Eu sempre tive uma vida simples. Nunca me faltou nada,
meus pais sempre trabalharam muito, e nao posso dizer
que passei dificuldades.

Mas, na época de formatura da faculdade, percebi que havia
um abismo entre mim e meus colegas.

Enquanto estavam todos discutindo para quais paises gosta-
riam de viajar, e quais roupas novas iriam comprar, percebi
que devia ser o linico que nao poderia pagar por tudo aquilo.

Até comecei a perceber como eles desconversavam quan-
do eu estava perto, para tentar fazer com que eu nio me
sentisse excluido, que nao me sentisse... pobre.

Isso me deixou irritado de uma forma muito profunda... e
fiquei culpando o capitalismo, falei que meus amigos nas-
ceram em bergo de ouro... e naquele dia eu decidi: ninguém
nunca mais ia me chamar de pobre na vida.”

Nesse tltimo exemplo trabalhamos um pouco o sentido de
“revolta”, trazendo o aspecto de “ganéncia”. Um outro apelo
poderia ser: ao invés de se sentir “pobre”, vocé ficou comowvido
porque viu pessoas sofrendo e decidiu fazer alguma coisa.

O que é importante neste ponta?

Desenhar uma situacdo que gera um conflito interno, e que
o motiva a buscar uma solucgéo.

Amostra do Livro Storyselling: A Arte das

- 14
Narrativas Milionarias


https://amzn.to/3XI6cNW

A Arte das Narrativas Milionarias SIO"H$“"'“9

A Arte das Narr

PAULO  GUSTAVO
MACCEDO FERREIRA

=

3. Qual a solugao ideal: Agora, neste terceiro passo vocé co-
meca a idealizar uma solucdo. "0 que é isso?” Vocé define os
critérios do que seria uma solucédo perfeita para vocé.

Por exemplo, se estou em busca de um curso de StoryTel-
ling, meus critérios séo:

1. Ter mais de um roteiro que eu posso seguir para criar
histdrias;

2. Wao ficar engessado no mesmo esqueleto da Jornada do
Heroi;
3. Exemplos reais de histérias que ja foram construidas

para modelar;

4, Explicar de forma pratica como usar as historias em
cartas de vendas, e-mails e antincios.

Ou seja...

Aqui é o que vocé, como herdi, esta buscando, e que aten-
derd & sua necessidade.

Lembra do modelo Problema, Agite, , Resolva?

Agquinéds ji estamos, de forma sutil, colocando na mente do
nosso cliente a invalidacdo de outras solugies. Esse é um dos
pontos que tornam a arte das narrativas milionérias poderosa.

E vocé pode colocar tudo isso de uma forma bem simples
em uma frase:

* “Eu nio queria ir para a academia e nao queria ficar em
busca de dietas malucas e restritivas, deixando de comer
o que gosto!”
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4. Busca da solucao: Agora que definimos os critérios, ini-
ciamos de fato a busca para encontrar a solucdo. Lembre-se:
nesta parte nés vamos invalidar (com respeito) a solugéo que
outros concorrentes apresentam.

“Fui atrias de um dos cursos de StoryTelling mais famosos
na epoca, mas ele apenas falava da Jornada do Heroi, e
sempre com os mesmos exemplos,

Também encontrei outro curso, que ensinava algumas his-
torias muito simples que poderiam funcionar em antincios,
mas que nao conseguia construir nada mais elaborado no
restante da minha comunicacao.”

Entéo vocé pode comecar a olhar as principais solugdes no
mercado, e comecgar a contar por que ndo funcionam, ou sao
incompletas (sempre de forma respeitosa).

De preferéncia, ndo dé nomes aos seus concorrentes ou
solugbes, apenas pontue o que eles oferecem como promessa
ou diferencial e mostre por que néo funcionou para vocé, do
que vocé sentiu falta.

Aqui vocé pode até contar mini-histdrias em algumas dessas
invalidagdes.

“Fui a um nutricionista que parecia ser o melhor em suas
lives no Instagram. Afinal, com tantos seguidores, deve
saber o que esta falando, certo?

Mas vocé nao imagina minha decepcao quando, apesar de
eu ter falado que precisava regular a questao hormonal por
causa da menopausa, ele apenas receitou uma dieta para
perder peso. Com certeza nao era isso que eu buscava.”
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Lembre-se apenas de manter a mensagem relevante para
seu piiblico. E importante descobrir quais situacées seu piiblico
também passa com frequéncia, para que eles possam se identi-
ficar com a sua jornada.

5. Pesadelo: Vocé estd em busca de emagrecer, ganhar dinhei-
ro, se reconectar com seu cavalo (ou marido); vocé contratou
consultorias, investiu em marketing, comprou todos os adubos
para suas orquideas... E ndo conseguiu o que deseja.

Aqui é o ponto de vocé trazer a emocdo mais profunda. E
a hora mais escura para vocé, sem esperanca de ver o outro
lado. Quando estou vendendo algum produto meu, uso muito
a seguinte expressao:

“Naquela hora, era s6 encontrar um buraco para me jogar
e morrer ali mesmo.”

Importante: eu 86 uso essa mensagem forte porque € uma
situacéo real com a qual me deparei em alguns momentos da
minha vida. Ndo precisa chegar nesse extremo.

“0 que eu faria agora? Ja havia investido mais 65 mil reais
nagquele projeto.

Nao tinha mais nenhum lugar de onde tirar dinheiro, e eu
80 via uma coisa acontecendo nas préximas duas semanas.
Faléncia. Total e completa.

Teria que vender meu carro para comprar comida, e talvez
isso me desse um félego por mais dois ou trés meses.

Mas, naquele momento, 86 queria achar um buraco para
me jogar, e morrer ali mesmo.
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Nao aguentava mais aquela pressao de investir de novo
um ano inteiro da minha vida em um projeto fracassado.

Eu nao conseguia mais nem falar com minha mae direito,
de tao sem animo que estava com aquela situacao. E o pior
ainda foi meu irméao falando que eu estava agindo como um
garoto mimado e falando que eu deveria tomar vergonha
na cara. Nao aguentava mais aquilo

Tinha que fazer alguma coisa.”

Percebe como aqui nds vamos mais fundo no conflito emo-
cional interno, e que trazemos & flor da pele nossas emogdes?
Se vocé fizer bem seu trabalho aqui, quem estiver lendo ou
ouvindo sua histéria provavelmente estard na ponta da cadeira.

6. Hora da verdade: Esse passo é um momento de transicgéo,
e também é emocional. Preste atencgéo: nio é um “milagre”. E
uma transicdo do “pesadelo” para a “solugdo”. Nao é a solucgéo
em si, mas como vocé comegou a encontrar o caminho para
resolver a sua situacéao.

Por isso o nome desse roteiro é “Nao encontrei, entao
criei”, porque vocé faz uma transicdo de uma busca “externa”
para a criagdo de algo novo e tnico (no préximo passo).

Entéo vocé pode trabalhar isso de vérias formas, e pode ser
uma transigdo mais rdpida ou mais lenta. O que é importante:
reforgar os critérios que definem uma solucéo ideal (para vocé
e seu cliente).

“Eu estava farto de tudoisso, e comecei a perceber que tal-
vez nao encontrasse um curso de historias que realmente
me ajudasse.
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Entao, cansado de gastar dinheiro a toa, juntei todos os =
cursos e livros que eu havia visto até entao. E decidi na- Y/
quela hora que, se nao encontrasse um metodo que me
ajudasse, eu ia criar um.

Com todo aquele material que havia adquirido e estudado,
decidi eu mesmo criar uma série de roteiros e templates
para as necessidades que eu tinha.

Historias para usar em e-mails? Tenho trés abordagens aqui.

Historias para usar em anuncios? Perfeito, consigo criar
uma variacdo com sete historias diferentes.

Falar em publico? Fantasticol Ja sei as duas narrativas
principais que posso usar.”

Esse é um exemplo um pouco elaborado, porque néo con-
sigo resistir enquanto escrevo, é meu estilo natural criar essas
conversas internas. Poderia colocar os critérios anteriores de
uma forma muito simples, como:

“Eu precisava de: roteiros e modelos para usar em e-mails,

anuncios no Facebook e pelo menos uma alternativa para
falar em publico.”

7.Inveng¢ao: Agora que reforcamos os critérios e temos a nova
motivacédo para criar, € a hora da solucéo em si. E aqui no-
vamente eu gosto de reforcar os critérios que definem a sua
solugdo perfeita.

Amostra do Livro Storyselling: A Arte das
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“Eu queria videos, ter coisas escritas, roteiros simples e
receitas praticas, e comecei a juntar tudo que encontrei.

Comecei a testar e finalmente conseguil Juntei tudo o que
queria, tudo o que encontrei nessas buscas e fui organizando
até encontrar a solucao perfeita para mim."”

WNovamente, vocé pode dar mais ou menos detalhes, mais
ou menos emocao. Esse passo também pode ser uma transicao
bem rdpida para o...

8. Triunfo: Que é quando colocamos nossa prépria solugéo
perfeita 4 prova, e finalmente conseguimos. Por exemplo:

“Passei o diabo, mas coloquei tudo o que eu queria (e final-
mente consegui o que desejava).

Finalmente encontrei um método de emagrecimento em
que nao preciso cortar nada do que eu gosto, € nao preciso
me matar indo a academia.

E foi uma forma tao simples e prazerosa que, em trés meses,
consegui eliminar dez quilos da minha vidal”

Ou, seguindo nosso exemplo de um curso de histérias:

“Como tenho minha propria lista de e-mails, e na época
estava com dois clientes, decidi colocar na pratica tudo
aquilo que eu havia compilado, todas aquelas histoérias.

Em trés semanas, contei 27 histérias diferentes, entre
e-mails, anincios e videos de vendas.
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9. Compartilhar: Como falei no comego desse modelo, temos
bastante similaridade com a Jornada do Herdi. Neste passo,
vocé aqui vocé comeca a mostrar como viu que outras pessoas
tinham o mesmo problema que vocé.

“Comecei a ver que mais pessoas precisavam contar his-
torias melhores para vender.

Comecei a ver que meus amigos, minha familia tinham
esses mesmos problemas.

Euvia que fulano se matavana academia e ndo emagrecial

Vi que Ciclano tinha todas as dietas, até emagrecia por
algum tempo, mas a salide ficava comprometida e depois
de um tempo, ele engordava de novo.

E todos eles, conversando comigo, falaram que viram o que
aconteceu comigo e ficaram surpresos. Entao eu vi que o
que eu criei serve para mais pessoas.”

10. Empacotar: Agora que temos um produto, estd na hora
de empacotar.

“E por isso que eu peguei tudo o que criei para mim mes-
mo, e empacotei.

Comecei a organizar, gravei alguns videos, materiais im-
pressos, e decidi que estava na hora de transformar em
alguma coisa que possa ajudar mais pessoas como voce,
que também sofrem com isso.”
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11. Oferta: Agora, neste momento de oferta, comecamos a tran-
sicdo de fato para o pitch de vendas, e vocé comega a apresentar
seu produto de fato para as pessoas comprarem. Aqui estd um
exemplo de construcéo que vocé pode usar:

“E por isso que vocé esta aqui agora vendo este video.

Acredito que, se vocé esta aqui € porque ja esta a mui-
to tempo procurando uma solugao para o seu problema
(para emagrecer, ter mais vendas, montar histérias mais
engajantes, curar a ejaculagao precoce, sofrer menos com
doengas, usar menos remédios, tirar fotos melhores, ter
melhor gestao do tempo, de produtividade).

E vocé pode passar por tudo o que eu passei e perder me-
ses, anos e dinheiro tentando encontrar varias solugées
que nao funcionam, ou pode tomar o caminho mais rapido,
facil e pratico.

Eu quero dar a vocé o caminho mais pratico para vocé pe-

gar um atalho. Por isso quero apresentar hoje para vocé o
meu produto x, y, z.”

E entdo damos continuidade ao processo de venda.

Pronto, al esta seu roteirol

1. Problema; StorySelling

A Arte das N: s

2. Por que resolver; PAULO  GUSTAVO
MACCEDO FERREIRA

3. Qual a solucdo ideal;
4. Busca da solucéo;

B. Pesadelo;
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6. Hora da verdade; D Dbt

MACCEDO FERREIRA

7. Invencéo,

8. Triunfo;

9. Compartilhar;
10. Empacotar;

11. Oferta.

Sempre que possivel, uso esse modelo, e tenho tido resulta-
dos extraordindrios. Geralmente este é o0 arco principal que uso.

Como conhego e trabalho bastante com outros modelos,
também gosto de unir alguns pontos que geram uma sinergia
e fluidez maior da histéria. Por exemplo, na “hora da verdade”,
poderia dizer que fiz uma “Grande Descoberta” em um livro
antigo de 1829; ou que encontrei um “mentor secreto” que me
ajudou a achar uma solugédo; ou que simplesmente “vi a luz".

Com a pratica, vocé também consegue ir criando esses ar-
cos diversos. Pode seguir esse modelo sem medo, ele funciona
tdo bem porque, desde o comecgo, vocé posiciona a sua histéria
como 0 motivo emocional de que sua solucéo é ideal.

Por isso € importante também que as dores e desafios sejam
similares ao que seu cliente passa, para ele estar na mesma sin-
tonia que vocé. Cada um desses podem ser resolvidos em uma,
duas, trés frases, ou até mais, dependendo da sua habilidade.

A tnica questdo é: A sua historia nao pode ser chatal

N4ao existe histdria (ou copy) longo, existem histérias e copys
chatos. Mas, se vocé estiver apertando os botdes corretos, se
estiver pegando o seu cliente pela dor, se a emocédo que estiver
trabalhando for a emocéo que o seu cliente estd sentindo, ou a
emocéo que ele deseja, vocé vai conseguir manter a sintonia.
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Ja fico contente com este livro s6 de trazer esse modelo
para vocé. Porque, se vocé realmente tiver um produto bom e
conseguir encaixar esse modelo, este tende a ter mais resultado.

Como disse, ja tive como medir diretamente o dobro de
vendas, mais de uma vez, seguindo esse roteiro. E néo se preo-
cupe em criar uma histdria perfeita. Simplesmente escreva a
sua histéria e depois vai refinando.

Exercicio:

Crie uma histéria (real ou ficticia) usando esse modelo.
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66
Vocé sabe qual é o Ingrediente que
mals falta na mensagem de vendas?
Uma histérla Interessante. Narrativa...
boa narrativa... ¢ um componente vital
de uma campanha de marketing.

Bary Halbert, Lenda do Marketing Direto

EDITORA

Compre Agora
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