
Onde é Que Eu Começo? 

 

Então, começando a introdução, aqui está um exemplo de um produto 

para a construção de leads.  

Fale sobre como se estivesse sentado um dia e tivesse identificado algo, e 

perguntava-se a si mesmo como diabos há pessoas com leads de centenas 

de milhares e você e os seus amigos marketeiros só tinham leads de três 

ou quatro mil.  

Como todos sabemos, as leads são a alma do marketing on-line, e com 

uma centena de milhares de pessoas prontas para comprar à sua 

disposição, você torna-se um dos grandes marketeiros com enormes 

rendimentos potenciais. 

(Note que falamos sobre o que a lead faz ao seu dono pessoalmente. Uma 

grande lista não significa nada, uma grande lista que lhe dá a capacidade 

de atrair milhares de reais sempre que você quiser vender algo, significa 

alguma coisa. As pessoas não querem uma lead grande, elas querem as 

vantagens e ganhos que uma grande lead lhes concede, para expandir os 

seus pontos, e falar sempre sobre as vantagens e as liberdades que cada 

benefício dá ao potencial comprador.)  

Então você passou anos a pesquisar até que finalmente encontrou uma 

solução.  

Esta solução duplicou a sua lista de quatro mil a cada mês durante seis 

meses, e ainda continua a duplicá-la hoje.  

Você quer ter cem por cento certeza que funcionou, por isso você usa o 

seu melhor amigo marketeiro como cobaia.  

Resultou tão bem, e os resultados foram tão facilmente replicados, que 

você tentou fazê-lo num grupo de cinco marketeiros que tinham acabado 

de começar.  



Eis o que aconteceu ... (Acabe o exemplo 1) Funciona para qualquer coisa, 

até mesmo produtos que você não tenha criado.  

Aqui está outro exemplo. 

  



 

Ir à pesca - Histórias mais atraentes 

Então, aqui estava eu sentado à beira rio em 2001, pescando somente 

algumas poucas piabas.  

Cerca do meio-dia, este outro pescador vem e senta-se à minha frente, 

prepara o seu equipamento e em cinco minutos ele apanha uma Tainha de 

10 quilos.  

Meia hora depois, antes mesmo de terminar de preparar as suas outras 

canas, ai está mais uma vez, uma Tainha de 15 quilos, e é assim que o dia 

passava, ele apanhou uma após a outra.  

Eu só podia imaginar as experiências fantásticas que ele tinha.  

Me perguntei, é assim toda vez que ele vai pescar? 

(Note-se aqui novamente, estamos falando de algo um pouco diferente. 

No exemplo anterior, falamos sobre os proprietários da lead não 

quererem a leadem si, mas as vantagens que ela traz.  

Nesse caso, era dinheiro. Neste caso, com a captura de todos estes peixes, 

são as aventuras e experiências.  

Uma forma de entretenimento, que muitas vezes é tão poderosa como os 

temas comuns de Páginas De Vendas, ganhar algo, evitar um problema 

potencial. Continuando ;)  

Após cerca de três horas sem apanhar nada, e ele a apanhando estes 

peixes um após o outro, eu comecei a falar como ele. 

O que se seguiu foi, provavelmente, a conversa mais esclarecedora sobre 

a pesca que eu já tive, e ela abriu a minha mente.  

Voltei, preparei o meu equipamento de novo, e comecei a apanhar peixes 

enormes, e até hoje, não importa o local, ou a temporada, eu apanho mais 

peixe do que qualquer outra pessoa.  



Você devia ver as caras delas!  

Esta conversa única foi tão poderosa e mudou a minha maneira de ver a 

pesca para sempre.  

Você pode imaginar o sentimento imenso de orgulho depois de cada 

pesca.  

Então, naturalmente, eu partilhei com alguns amigos isto.  

E aqui está o que aconteceu ... (fim do exemplo 2) 

(Novamente, neste exemplo, nós estamos a apostar em entretenimento e 

ganhar algo de novo.  

Ninguém quer apanhar mais peixes.  

Eles querem os ganhos que vêm de apanharem mais peixes, no caso 

acima, o sentimento de orgulho.)  

Viu como é fácil escrever uma história atraente que reforça o poder do 

produto em fornecer uma solução para um problema?  

Como eu disse anteriormente, esta é apenas a base para o seu trabalho.  

Você pode ver um inicio, meio e fim em ambos os exemplos.  

Absolutamente simples, tudo o que você está fazendo é falar sobre como 

descobriu a solução e o que ela fez por si, e como você não sabe como 

passou sem ela.  

Além dos pontos acima, você já reparou como você gosta de ouvir sobre a 

vida de outras pessoas?  

Isto é o que mantém as pessoas entusiasmadas  na leitura.  

Tudo o que você está fazendo é contando uma história relacionada com o 

produto com o qual eles se podem se relacionar também.  

Se você estiver enviando o tráfego certo para os seus sites, e elas estão 

interessadas no que você está falando, elas não serão capazes de tirar os 

olhos das suas palavras, até você terminar de falar. 



  



 

Sinta As Suas Páginas De Vendas 

 

Além disso, você está a jogando com as vantagens que vêm com o 

produto… os sentimentos, a alegria, o orgulho, a aventura e o 

entretenimento.  

Ninguém quer apanhar mais peixe por causa da captura de mais peixes, 

mas as pessoas querem fazer isso para ganhar esses sentimentos.  

Este é um fator muito importante, independentemente do que você está 

escrevendo.  

Realmente expanda esses ganhos, porque, como nos exemplos acima, 

uma lead grande, muito dinheiro, muitos peixes, carros baratos, habitação 

pela metade do preço não significam nada só por si.  

São os ganhos, os sentimentos e as evitações que lhes são inerentes, as 

vantagens de realizar tal tarefa e ter sucesso no assunto.  

Se você não está vendendo esses sentimentos, e essas vantagens e 

ganhos, o seu produto vai parecer mais uma concha vazia sem significado 

ao ler a sua página de vendas, do que um produto interessante que toda a 

gente quer.  

Se você ainda está bloqueado de ideias, e você não tem certeza sobre 

como avançar, veja alguns dos marketeiros de renome que você conhece 

e confia.  

Olhe para as suas Páginas De Vendas. Olhe para o que elas pretendem 

quando começam.  

Posso assegurar-lhe, tudo tem um propósito, e é vagamente baseado 

nesta fórmula de contar uma história de forma simples.  


