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O TIRO CERTO DE FAZER
DINHEIRO COM SEU COMPUTADOR

Edward Bulter-Lytton disse “A caneta é mais poderosa do que a espada.”
Hoje em dia, ndo sdo muitas as pessoas que utilizam uma caneta para
escrever. Elas usam mais frequentemente maquinas de escrever ou, até
com maior freqléncia, computadores e processadores de dados. Mas, sem
duavida, a palavra escrita ainda é muito poderosa e se vocé tiver um
processador de dados estara sentando no topo de uma das mais poderosas
maquinas de fazer dinheiro nunca antes criadas.

A maioria das pessoas utiliza seus computadores para tarefas simples,
como calcular seus proéprios impostos. Ou entdo elas compram um
processador de dados para que suas criancas possam escrever redacdes e
obterem maiores notas na escola. Mulito poucas pessoas tomam
consciéncia de que seus computadores podem produzir dinheiro, assim
também como cumprir com todas essas outras funcgfes. Se seu computador
estiver tomando espaco na sua escrivaninha, mas nao estiver trazendo
nenhum tipo de dinheiro extra, ja4 €& hora de vocé colocar sua maguina
para trabalhar em seu beneficio.

Claro, a questdo légica a ser feita é “Como o meu computador pode
fazer dinheiro para mim?”. Computadores sao extremamente versateis e
podem ser programados para fazerem qualquer tipo de coisa. Muitos
tipos diferentes de fungbes Lligadas a computagdo podem ser
incorporadas num neg6cio baseado na sua proépria casa, mas um dos mais
faceis de se tornar mestre é o processador de dados. Existem duzias de
processadores de dados no

mercado, e vocé deveria ser capaz de ser mestre de algum destes por
volta de cinco ou seis horas de préatica. E, se vocé nao tiver um
computador, ndo se preocupe. Vocé ainda pode aproveitar essa Otima
idéia de nego6cios. Muitas companhias de computacdo fazem maquinas de
processamento de dados que sao como super maquinas de escrever,
combinando as funcbes das maquinas de escrever com as dos
computadores.

Assim que vocé estiver mais Tamiliarizado com seu processador de
dados, preste atencao! Vocé estard pronto para ir em frente com seu
negécio de processamento de dados baseado em casa.

GANHANDO DINHEIRO ESCREVENDO COM SEU COMPUTADOR

Usar seu processador de dados para fazer dinheiro é facil. Na verdade,
é facil como achar uma pessoa que precise de um documento a ser criado
e que vocé mande seus servicos a ela. Assim que vocé ler as sugestfes
seguintes, terd varias idéias de como utilizar seu computador a fim de
fazer dinheiro. Basicamente vocé tem que fazer o que eu estou fazendo,
vendendo tinta no papel (Eu sugiro que vocé leia também como vender
informagbes por correspondéncia), mas vocé ndo estd comprando tinta,
vocé comprou minhas idéias, meus conceitos que tirei do ar e troguei




Copyright © 1998, nova edicdo 2007. Todos os direitos reservados para ROBERT ABRAHAM ABERGEL . Nenhuma parte desta obra pode ser
copiada A MENOS QUE VOCE MANTENHA ESTE CABECALHO E OS NOSSOS DADOS EM TODAS AS PAGINAS. Tel/Fax: (0112)
3061-2698, 011-3256-4666 http://www.seminarios.com.br ou www.hipnotizar.com.br

com DINHEIRO! Vamos explorar poucas das maneiras que vocé pode
utilizar para utilizar seu computador para gerar informacdo valiosa.

ESCREVENDO JORNALZINHO

Uma companhia bem sucedida precisa manter seus empregados prontos a
estarem nas atividades dessa companhia (como compras empresariais
exteriores, eventos de recreacdo da companhia e mudancas de politica)
e novidades de comércio (como novas legislacbes que afetem os
clientes, novidades a respeito de competicdes e pedidos de
fabricacdo). A maneira mais fTacil e barata de fazer tudo isso é
através de um empregado de jornalzinho.

0 problema é que a mailoria das companhias, especialmente as menores,
ndo possuem o capital para contratar um escritor de periodo integral.
Muitas companhias tentam designar alguém de dentro da organizacdo para
escrever seus jornalzinhos, mas essa pessoa hdo € um escritor, na
verdade alguém encarregado disso é geralmente a secretaria.

Usando nada mais do que uma maquina de escrever, ela tenta produzir um
jornalzinho de boa aparéncia em poucos minutos, destinado a servir de

reserva entre projetos. Sem nada mais a ser dito, o0 resultado é
geralmente menos que espetacular.

Aqui estda onde vocé e seu processador entram em cena. Usando seu
computador, vocé pode TFacilmente colocar junto um jornalzinho que
pareca bem profissional - com colunas, grandes manchetes, gréaficos e
até figuras. Traga uma amostra de jornalzinho ao negoécio e faca o
gerente compara-la ao seu atual jornalzinho(se ele tiver um). Entéo
conte-lhe isso iIncorporando ao seu servigco de  jornalzinho,
produtividade e lucro brotardo por duas razbes. Primeiro, porque ele
ndo estarad pagando alguém de dentro da companhia para escrever o
jornalzinho. E segundo, porgue seus empregados trabalhardo mais
eficientemente por estarem mais bem informados.

Antes mesmo de vocé saber, existem de dez a quinze companhias pagando
a Vocé para que escreva seus jJornalzinhos e provavelmente sera por
volta daquilo que vocé pode entregar. Como cada uma delas estara lhe
pagando por volta de 300 Reais por més pelo servico, vocé precisara
tomar a decisdo a respeito de continuar a expandir seu servigo e
contratar maior ajuda, ou simplesmente relaxar e deixar o dinheiro
entrar.

RELATORIOS DE MALA DIRETA

Modas vado e voltam, mas uma coisa que vendera sempre € a informacgéo.
Com seu processador de dados, vocé pode ter uma das melhores midias de
informacdo sobre novas ofertas e vocé pode fazer uma boa quantia de
dinheiro fazendo somente isso.

Apenas ande pela sua livraria local ou biblioteca e note quantos
livros de auto-ajuda, dieta e como fazer para que existam. Isso deve
dar-lhe uma 1idéia de quantos consumidores famintos por essas
informacbes existem. Ja que vocé deve ter lido pelo menos alguns
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livros desse tipo, deve saber o suficiente a respeito do assunto para
escrever um breve relatério de cinco a dez paginas. Com o computador,
vocé pode fazer o relatdério parecer bastante profissional através do
uso de paginas numeradas, colunas duplas, pontinhos de separacao de
topicos no meio das paginas e um titulo.

Quando o papel estiver completo, sera o0 momento de comecar O
procedimento de marketing. Tome um anuncio na secao dos classificados
do seu jornal local. Escreva a propaganda de maneira atrativa, para
que seus clientes lhe mandem um cheque a fim de aprender mais a
respeito do assunto. Aqui estdo alguns exemplos.

Estad cansado de ler todos esses livros inUteis sobre dieta? TENTE OS
SEGREDOS DE COMO CONTROLAR SEU PESO. Mande apenas 3 Reais para...

Encanadores pedem por volta de 100 Reais para fazer uma chamada de
casa. SEJA SEU PROPRIO ENCANADOR, um novo livro informativo, custa
apenas 5 Reals. Para pedir, mande para.. Jad que o0s precos de
impressao serdo minimos (entre 25 centavos e 1 Real por relatorio) a
maior parte do dinheiro que vocé arrecadar sera diretamente ligada ao
lucro. E, ja que esses relatérios sdo faceis de serem produzidos, vocé
pode usar um pouco do arrecadado para escrever e iImprimir um novo
relatério e vendé-lo da mesma forma. V& como é Tacil fazer tudo
crescer como bola de neve?

Aqui estdo mails assuntos a respeito dos quais Vvocé pode escrever
relatérios e vender pelo correio:

- Como crescer um jardim

- Receitas Mexicanas selecionadas

- Pare de fumar

- Como pintar sua casa

- Venda de Mala Direta

- Fazendo sua propria mobilia de seu patio
- Acampando de maneira facil

- Técnicas faceis de como ganhar dinheiro.

Se algum destes forem atraentes a vocé, pense em algo mais. Apenas
lembre-se, a idéia deve atrair a um bom numero de clientes ou entéo
vocé ndo vendera produtos suficientes para compensar seus custos de
producéo.

SERVICO DE DATILOGRAFIA

Quando vocé comecar a usar O seu computador, rapidamente vera as
vantagens que vocé tem além de uma maquina de escrever standard. Vocé
pode facilmente checar sua gramatica e ortografia, agrupar suas
margens e datilografa-las como desejar, e fazer mudancas universais de
um extremo ao outro do documento sem re-datilografar tudo novamente.

Por causa dos aspectos extensivos, seu computador salva seu tempo
esforcos ao datilografar seus documentos, sendo que vocé pode passar
esses documentos salvos aos seus clientes. Com seu computador, vocé
pode facilmente inserir um documento, copia-lo, dar uma cépia para a
aprovacado do cliente, fazer mudancas e entdo imprimir uma versdo final
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- tudo em menos tempo do que uma datildégrafa standard levaria para
bater uma simples coépia.

Esse € um dos negocios mais faceis de levantar uma vez que Vocé seja
mestre em seu processador de dados, porque tudo que vocé precisa saber
€ como datilografar, nenhum outro talento é requerido. Se vocé tiver
um moderno telefone colocado no gancho disponivel ao seu computador,
pode até enviar documentos através do pais ou por volta do mundo téo
facilmente como entrega-los do outro lado da rua. Seu maior objetivo
nesse negocio é encontrar clientes que precisem de coisas a serem
datilografadas. Aqui consta algumas sugestdes e palpites de como
entrar em contato com eles.

Escritores: Existem literalmente milhares de pessoas nesses pais que
gostam de escrever também como hobby ou como um recurso ou dinheiro
extra. Colocando um anuncio em alguma das varias revistas (como a Veja
ou a Isto é) vocé estara responsavel por trabalhos de escritores do
pais inteiro que quiserem ter seus manuscritos datilografados.

Profissionais: Pequenos negociantes geralmente ndo se dado ao luxo de
manter uma secretaria. Negociantes maiores as vezes possuem maiores
projetos a serem datilografados mas ndo desejam contratar algum
profissional extra. Nesse caso um datildégrafo pode apresentar um
servico valioso.

Estudantes: Muitos estudantes colegiais e universitarios ndo tém tempo
de datilografar seus proprios trabalhos escolares mesmo que tenham
habilidade para 1isso. Especialmente durante exames bimestrais ou
finais, um servico de datilografia pode realmente fazer dinheiro numa
escola. Coloque alguns folhetos em todas as salas de aula e quadros de
aviso que puder encontrar.

O Unico requerimento necessario para continuar firme nesse negocio é
precisdo. Nao importando para quem vocé estiver prestando servicos,
eles esperardo por no minimo 100 por cento de perfeicdao nos
documentos. Sempre cheque, re cheque e cheque uma terceira vez o0 seu
trabalho antes de envia-lo aos seus clientes.

COMPUTANDO AS POSSIBILIDADES

Como vocé pode ver, com um computador ou processador de dados, vocé
pode abrir um mundo inteiro de oportunidades de negécios. Se vocé é um
daqueles que ainda estad operando sem um computador, vocé realmente
deve pensar em fazer esta grande aquisicdo. Enquanto a despesa pode
parecer alta, um pouco de criatividade é tudo que faz o computador
pagar por si proprio.
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Como recrutar vendedores
para vender para voceé

Robert Abraham Abergel
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COMO RECRUTAR NEGOCIANTES/
DISTRIBUIDORES QUE VENDAM O
SEU PRODUTO

Todo o mundo sonha em ter um negocio super “Maquina de dinheiro”, no
qual todo o trabalho seja feito por outras pessoas e as Uunicas
obrigacbes se restrinjam a aprovacao das vendas e ao depésito de
boletos bancarios. Essa é a uUnica maneira de se crescer como um dono
de negoécios.

0O problema é, no entanto, que ndo muitas pessoas parecem saber montar
um negdécio do tipo. Sobre o que vocé esta falando é uma operacdo na
qual oferece o produto e outras pessoas fazem as vendas - uma fonte
principal com uma rede de negociantes ou distribuidores.

Partindo do pressuposto que vocé tenha o produto, também precisara de
um kit de venda e muitos materiais que impressionem, chamem a atencéo
e promovam o seu produto. Se ndo fornecer ou oferecer materials com 0s
qualis a sua equipe de venda possa vender o0 produto, passara por um
momento dificil inscrevendo as pessoas que possam vender, sendo que
provavelmente ndo alcancard a um grande sucesso relativo ao seu
produto.

Vamos dizer que vocé tenha acabado de escrever um livro - COMO FAZER
R$ 100.000 POR MES EM CASA, COM O SEU COMPUTADOR... Tudo bem, para
vender esse livro, vocé deve “por a boca no trombone” para fazer com
que as pessoas salbam que o mesmo estd a disposicdo. Anunciar por
conta proépria vai lhe custar dinheiro e, a ndo ser que vocé tenha um
bom conhecimento a respeito de publicidade e propaganda,
provavelmente nunca conseguird alcancar o maior potencial de venda
possivel - ao mesmo tempo, o0 tempo e esforco empreendidos na
tentativa de achar o melhor lugar para anunciar, a colocacdo de seus
classificados, a monitoria de seus retornos e as frustracbes de lidar
com procuradores curiosos fardo com que se canse logo. Realmente, né&o
fol por isso que esperou de sua vida quando teve a idéia de escrever o
livro, tornar-se rico e curtir uma vida de lazer.

Entdo, logo que tiver o seu livro escrito - o livro é o seu produto -
pegue algumas propostas de orcamentos de agéncias de propaganda. Veja
a area, os free-lancers e o0 departamento de publicidade das
universidades locais. O que vocé espera é que essas pessoas facam um
circular publicitario que promova e venda o seu produto. Agora, num
tipo diferente (talvez menor, como se fosse uma observacdo), no final
do circular, inclua: Procura-se negociantes para esse hegocio...

Dé uma olhada em todos as circulares entregues e escolha aquele(s) que
considerar o melhor. Entdo tenha uma reserva do mesmo impressa,
obtenha uma lista de mala direta de oportunidades de procuradores e
coloque-os na mala.
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Logo que tenha colocado essas primeiros circulares na mala, comece a
escrever sua carta negociante/distribuidora. Ela poderia ser uma
explicacdo simples a respeito de como colocar um anuncio no jornal
sobre um livro que ndo é seu e, com os pedidos, enviar 0sS homes e
enderecos aquele que possui o livro, embolsando metade do valor dos
pedidos.

Ao mesmo tempo, essa carta deveria incluir uma copia do sua circular
de venda e uma explicacéo, re-assegurando aos
negociantes/distribuidores de que eles podem reproduzir a circular com
seus nomes e enderecos no lugar do seu no cupom destinado ao pedido.
Vocé deveria incluir também uma breve nota dizendo poder pré-imprimir
esses circulares com o nome e endereco do negociante e envia-las por
um preco de atacado.

Tudo 1isso faz com que vocé supra seus distribuidores no que for
necessario para promover e vender coépias do seu livro. A linha do
final (“Procura-se...) pode fazer com que vocé alcance muitas pessoas
e venda muito de seus livros. Com 1.000 pessoas lhe ajudando, enviando
as circulares de venda e colocando pequenos classificados em centenas
de publicacdes de oportunidades, seus custos para fTazer com que o
negécio va em frente serdao minimos, ao mesmo tempo em que as vendas de
seu livro serdo excelentes e subirdo muito rapidamente porgque muitas
pessoas vado vender seu livro.

Lembre-se no entanto, de que precisa de um circular chamativa e
impressionante ou um pacote de mala direta para que sua forca de venda
utilize e também uma carta facil de ser entendida, colocando as
comissdes que vocé d&, o preco de seus livros em quantidades de
atacado e a disponibilidade de seus materiais de publicidade aos seus
negociantes.

A circular da propaganda deveria ter um duplo propésito - vocé manda
para solicitar vendas do seu produto e, ao mesmo tempo, recruta
negociantes que se impressionem com o seu material de publicidade e
sintam que podem ganhar algum dinheiro promovendo o0 seu produto.
Novamente, 1ssO ndo precisa ser nada mais do que uma simples linha
“jogada fora” no final do circular: Procura-se negociantes para esse
negoécio. ..

Agora que vocé ja esta organizado, a proxima coisa a Tazer é um
contrato para colocarem o maior numero possivel de pequenos
classificados PROCURA-SE NEGOCIANTES... . Esse anuncio pode ser tanto
um classificado como um pequeno mas chamativo anuncio de espaco:

“PROCURA-SE NEGOCIANTES! Excelente livro. Vende muito rapido! Todo
mundo quer uma copia! Tenha 10 Reais de lucro em toda venda de 15
Reais! Mande envelope enderecado e selado para: (Seu endereco aqui)”

E entdo com muita exposicdo em todas as publicacdes de mala direta num
periodo de seis a oito meses, vocé deve ter centenas de pessoas pelo
pais inteiro vendendo o seu livro. Simples, Tfacil, mas funcional
TENHA 5.000 NEGOCIANTES DO SEU PRODUTO EM 30 DIAS.
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Um outro recurso excelente para distribuir o seu produto é ‘“vendedor
independente”. Existem individuos que sao vendedores autdbnomos e estao
sempre dando uma olhada em bons produtos para venderem, juntamente com
seus produtos regulares.

Coloque um bom anuncio na secdo de classificados de algumas dessas
publicacbes, por exemplo; “nova oportunidade de marca! Vendedor
independente procurado nacionalmente. Para maiores informacdes, entre
em contato com (seu nome e enderegco)”. Vocé vera o recebimento de
milhares de respostas e pode ter certeza que esses vendedor
independente fara um trabalho incrivel, ao mesmo tempo em que ele
também podera fazer dinheiro apenas com as comissdes recebidas.

Uma outra maneira de entrar em contato com “Vendedores de vagao” (um
vendedor de vagdo é alguém que pega qualquer numero de produtos de
diferentes empregos e empresas, coloca-o no vagdo de trem e viaja pela
sua rota vendendo para pessoas que eles sabe que comprardo dele porgue
sao seus clientes. Eles sdo vendedores excelentes e, quando recebem
uma comissao decente, podem fazer um trabalho maravilhoso para vender
0 seu produto). A melhor maneira de entrar em contato com eles é
alugar uma lista de “Vendedores de vagao” de um vendedor de listas e
escrever uma carta detalhada descrevendo o produto que deseja vender e
uanto de comissdo oferece.

Na minha pagina da internet e no meu kit WBS estou oferecendo varias
oportunidades para vocé o leitor a tornar-se um revendedor dos meus
livros e manuais. (011-3061-2698 ou pagina da internet
www.seminarios.com.br e clique sobre o botdo “REVENDEDORES” OU
“CLONAR™). Por exemplo vocé pode comprar uma duzia de manuais ou
livros (capa em 4 cores 180 paginas) PENSE E ENRIQUCE ) Por precgos
muito acessiveis e revender cada livro por precos de 10 a 20 reais. O
mecanismo de como vender esta sendo dado gratuitamente quando vocé
faca seu primeiro pedido.

Quanto o maior de numero de pessoas vocé consegue tornar revendedores,
maior sera o valor de seus lucros. Construindo o meu negécio a partir
do zero nos ultimos dez anos, percebi que, uma vez que vocé estabeleca
uma rede distribuidora - ou uma lista de pessoas que vendam para vocé
- pode adicionar centenas de produtos relacionados, sendo que o0s
pedidos continuam entrando e entrando. Dé-se uma chance e veja como
isso pode ser facil e lucrativo para vocé!



http://www.seminarios.com.br/

Copyright © 1998, nova edicdo 2007. Todos os direitos reservados para ROBERT ABRAHAM ABERGEL . Nenhuma parte desta obra pode ser
copiada A MENOS QUE VOCE MANTENHA ESTE CABECALHO E OS NOSSOS DADOS EM TODAS AS PAGINAS. Tel/Fax: (0112)
3061-2698, 011-3256-4666 http://www.seminarios.com.br ou www.hipnotizar.com.br

COMO FAZER LUCROS EXCELENTES
USANDO SUA SECRETARIA
ELETRONICA
COMO FAZER LUCROS EXCELENTES
USANDO SUA SECRETARIA
ELETRONICA
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Fazer propaganda n&o precisa ser caro. Existem muitas maneiras de
anunciar de maneira barata. A melhor delas sdo o0s anuncios
classifticados. Infelizmente, muitas pessoas nédo utilizam os
classificados de maneira certa. Elas tentam vender um produto
diretamente do anuncio. A melhor maneira de usar um classificado é com
0 “método de duas etapas™.

Tradicionalmente, esse fato tem significado que o cliente responde
diretamente a um anuncio classificado a fim de obter maiores
informacbes, como as apostilas, panfletos, etc. que vocé manda ao
cliente para vender.

Ha uma maneira nova, no entanto, de obter clientes que comprem 0s seus
produtos, usando um anuncio nos classificados. E facil para o cliente,
rapido e, geralmente, obtém uma resposta MAIOR do que pelos anuncios
de espaco. Ele é chamado de “ANUNCIO CLASSIFICADO QUE SE EXPANDE™.
Esse método de propaganda requer uma secretaria eletrbnica. Esta bem.
Vocé precisa de uma secretaria eletronica que possa dar uma mensagem
de SAUDACAO de no minimo trés minutos.

0 seu anuncio dirige os leitores a telefonarem ao ndmero da sua
secretaria eletrbnica, onde ouvirdo uma poderosa mensagem de venda a
respeito do seu produto ou servico. Eles entdo estardo dirigidos a
mandar um pedido ao endereco que vocé dad na gravacdo, ou entdo eles
podem deixar seus nomes e enderecos, e Vvocé lhes mandard sua
LITERATURA DE VENDA de produto (pagamento a vista na entrega).

O primeiro e mais importante passo é escrever uma mensagem de venda
para o0 seu produto. Tenha em mente que se vocé puder deixar uma
mensagem de trés minutos, terd somente dois minutos para descrever 0s
beneficios de seu produto ao seu cliente potencial. Note que eu néo
disse para vocé descrever o seu produto. Descreva os beneficios.

Por exemplo, se vocé estiver vendendo um livro sobre os segredos de
como tornar se bem sucedido no negocio de mala direta, ndo lhes diga:
“Meu livro tem um capitulo sobre listas de envio e um capitulo sobre
mandar mercadoria através de outro fornecedor e um...”etc. Dé-lhes uma
poderosa explicacdo sobre como eles se beneficiardo diretamente
utilizando o seu produto:

“Vocé ndo desperdicara dinheiro algum com listas-lixo de envio de mala
direta depois de ler meus segredos do capitulo 4... Vocé aumentard sua
margem de Hlucro usando os métodos de mandar mercadoria através de
outro fornecedor descritos no capitulo 6.

Isso é muito mais persuasivo e convincente a pessoa que estiver
ouvindo, e fard muito mais pedidos. Pratique a leitura de sua mensagem
com entusiasmo. Esteja certo de que ela cabe em dois minutos, sem
parecer apressada. Entregue-a de maneira ja realista e excitante. Seu
objetivo é fazer com que o ouvinte Ffique excitado, de maneira que ele
esteja pronto a partir com o dinheiro e possa dividir os incriveis
segredos do seu produto. Nao os engane, dé-lhes a iImpressdo de que
esta confiando neles. Isso funcionaréa.
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Agora grave sua mensagem. Nao se preocupe se vocé ndo soar tao bem
como num anuncio de TV. Apenas fale claramente e com emocdo. Use os
trés minutos de sua mensagem para dar mais alguns detalhes. Dé ao
cliente uma facil maneira de compreender a versao do seu endereco,
para mandar-lhe uma outra carta de venda. Dé-lhe também detalhes
completos sobre seu PAGAMENTO.

A seguir vem o anuncio classificado. Existe uma maneira de escrever um
classificado para esse fim que é melhor do que as outras maneiras.
Aqui esta uma amostra que vocé deveria ser capaz de adaptar ao seu
produto. Ele usa o produto descrito abaixo:

“Dobre os Qlucros do seu
negécio de mala direta!
Inacreditavel mensagem
gravada conta segredos...
Ligue (011) 3471-6169, 24
horas!”

Por ndo precisar usar palavras sobre seu endereco, vocé pode ser mais
sucinto no seu anuncio. O anuncio acima, no entanto, tem apenas quinze
palavras, que é o minimo em muitas publicagbes. E, no entanto, é
excitante com “Dobre...Lucros”, “Inacreditavel” e “segredos” sendo a
acdo das palavras. “24 horas” também pode ser um termo motivante aos
leitores. E tudo isso terminara lotando a linha de telefone colocada
no anuncio, entdo esteja certo de usar uma segunda linha e ndo a sua
linha principal... vocé nao sera capaz de receber outros tipos de
telefonemas!

O que vai acontecer é que as pessoas ligardo ao ver o anuncio e, se
sua mensagem de venda for boa, eles pedirdo seu produto. Tente colocar
um classificado de 15 palavras que realmente venderd seu produto! Isso
ndo €& possivel. Agora, “expandindo” seu anuncio classificado, pode
realmente fazer vendas com despesas muito mals baixas do que se
tivesse enviado informacdes ou colocado anuncios de espaco.

Pode ser dificil utilizar uma secretaria eletrbonica, pois ela faz com
que duas pessoas nédo possam lhe telefonar ao mesmo tempo, sendo que
enquanto uma recebe a sua mensagem a outra recebe sinal de telefone
ocupado. Mas ja existe no Brasil um programa ainda melhor, chamado de
Telefone Virtual ou correio de voz ou caixas LIGUE-VOZ. Para Ter um
melhor idéia de como o correio de voz funciona, ligue para meu correio
de voz e escute uma mensagem gravada de 3 minutos. (011-3471-4079 ou
011-34714074). A mensagem pode ser ouvida por mais de uma pessoa por
vez, sem dar sinal de ocupado, sendo que depois, sua caixa ligue voz
vai terminar a mensagem da saudacdo e pedir da pessoa que acabou de
ligar e ouvir sua mensagem a fazer uma das seguintes coisas:
% Deixar recado do endereco e CEP assim vocé pode enviar-lo suas
literaturas ou catalogos.
% Ou ele pode ser apontado para outras fontes de informacdo tais
como; pagina de internet, outra caixa ligue-voz, ir para algum
local, anotar o enderco (seu) e enviar para vocé selos,
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Se vocé fez com que sua mensagem de saudacdo faz com que ele vai
deixar um recado, vocé entdo pode resgatar o0os recados ou as mensagens
e ter controle de quantas mensagens recebeu. A sua linha de telefone
ndo precisa ser ocupada com isso. Esse esquema funciona assim:

Vocé pode usar os servico das caixas LIGUE VOZ e LIGUE FAX da empresa
American Seminars 011-3256-4666 Ou 011-3061-2698. Esta empresa oferece
uma linha de telefone virtual que vocé pode controlar de qualquer
telefone, gravar sua mensagem de saudacdo de 3 minutos de qualquer
lugar e hora.

O preco é sO R$ 120 para cada 3 meses (R$ 40 més — preco ano 2006)
Reais por més ou se vocé pede um plano semi-anual e o servigco sai mais
barato ainda.

Ligue para minhas linhas virtuais (elas estdo sendo atualizadas de vez
em quanto e escute as mensagem excitantes que eu use para vender meu
peixe:

ligue para 3471-6169, 3471-4072, 3471-4074, 3471-4079

011-3471-4016 (este é wuma linha de fax virtual. Ligue de qualquer
aparelho de fax para este telefone e disca a senha 7451 e vocé vai
receber na sua maquina de fax 5 paginas de texto oferecendo a vocé
algo super legal, comprovel)

Ou ligue para 011-3471-4090 e aperte o botdo START em seguida para
receber varias paginas via seu aparelho de fax.

Se vocé quer aprofundar neste assunto, sugiro que vocé visite a pagina
www.seminarios.com.br e ali pode encontra um relatorio titulado: 22
maneiras para ganhar dinheiro com sua caixa Ligue-Voz e Ligue- Fax.
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COMO FAZER FORTUNA
COM SEMINARIOS DE
AUTO APERFEICOAMENTO

Robert Abraham Abergel
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COMO FAZER SUA FORTUNA COM
SEMINARIOS DE AUTO-AJUDA

Desde os tempos mais remotos, as pessoas mais ambiciosas do mundo tém
atribuido alguns “segredos indescritivels” ao sucesso dos ricos. Essas
pessoas tém gasto e continuardo a gastar, milhfes de ddélares para
cultivarem estes “segredos” entre si.

Particularmente a partir do comeco da década de setenta, tem existido
uma demanda crescente por parte do publico para assistir a aulas,
workshops e seminarios de auto-ajuda que possibilitem-no a alinhar
seus pensamentos e acdes através dessas pessoas que ja tenham atingido
0 sSucesso.

A popularidade de livros best-sellers do tipo*“ como fazer” VENCER E

ACREDITAR. .. PENSE E  TORNE-SE RICO... COMO  DESENVOLVER  UMA
PERSONAL IDADE VENCEDORA... SUPERANDO A TIMIDEZ... IMAGINANDO... NOVAS
OPCOES DE VIDA... VENCENDO COM NEGOCIOS... COMUNICACOES VISUAIS-
VERBAIS BEM SUCEDIDAS... CONVERSANDO DE MANEIRA TRANSFORMADORA. ..

INTELIGENCIA EMOCIONAL... e muitos outros incontaveis da um reforco a
“necessidade” de seminarios de auto-ajuda. Vocé pode promover e dar
esses seminarios tanto como uma visdo geral do assunto quanto como um
especialista de determinada area especifica — e obter dinheiro quase
que além de sua imaginacao atual! O potencial desse mercado ainda mal
comecgou, proporcionando uma verdadeira oportunidade de construcéao
desse campo para aqueles gque tém a energia e a iniciativa para entrar
em acao.

Uma versao mais profunda de 2 horas em fitas K-7 (SUPER SEMINARIO:
COMO TORNAR SUA FALA PARA DINHEIRO) esta disponivel na minha pagina
da internet www.seminarios.com.br Robert Abraham : (011) 3061-2698

Dale Carnegie -- autor do livro “Como ganhar amigos e pessoas de boa
infFluéncia”-- foi certamente um dos primeiros, se ndo o primeiro
professor de seminarios de auto-ajuda relacionado ao mercado.
Voltando-se a grande depressdo dos anos 30, ele reconheceu a
necessidade das pessoas de melhorarem o aproveitamento proéprio. Fez um
acordo com a diretoria local YMCA, fazendo todo o mundo saber que
estava oferecendo aulas de auto-ajuda. O resto da histéoria é uma das
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classicas e verdadeiras a respeito de um desempregado que se tornou
multimilionario.

Um seminario de auto-ajuda € conduzido praticamente da mesma maneira
que um encontro do tipo Toastmaster’s (uma reunido gratuita aberta ao
publico feito a fim de ensinar como perder o medo de Tfalar em
publico)... Ele pode ser feito em qualquer lugar, desde uma atmosfera
informal como a sala de estar de alguém, como um lugar dos mais
formais possiveis, o Centro de Convencgfes do Hilton Hotel.

Basicamente, um seminario de auto-ajuda € uma reunido na qual uma ou
mais pessoas conversam a respeito de um assunto especifico. Na maioria
das vezes, apenas um determinado aspecto da auto-ajuda, como “O
desenvolvimento de uma atitude mental positiva” por exemplo, torna-se
a linha condutora do seminario. Em outras palavras, os seminarios mais
bem sucedidos s&o aqueles que lidam com “areas especializadas” de
auto-ajuda.

As pessoas que dao seminarios geralmente acabam fazendo seus discursos
com sessfOes de perguntas e respostas. Muitos deles acabam por circular
pelo meio do publico, com muitas oportunidades de compras de livros de
auto-ajuda e fitas de acordo com os desejos diarios de motivacdo do
publico, reforcando o que esse mesmo acabou de ouvir. As vezes até
mesmo como uma caracteristica do seminario -- existe uma grande
quantidade de motivacdo projetada nesses encontros. Na linha final, o
maior objetivo desses seminarios € a motivacdo, mais do que o
aprendizado de algo que o publico na verdade ja conhece. As palavras
favoritas da maioria daqueles que ddo seminarios é geralmente “Essa é

a diferenca entre ter um sonho e tomar acdo diante desse mesmo -- uma
questdo de dizer Eu posso, acreditando e entédo realizando -- porgque
vocé pode!”

Os seminarios bem sucedidos sdo geralmente baseados no conceito de dar
ao espectador a forca para acreditar que pode. Os palestrantes
geralmente falam a partir de experiéncias adquiridas de suas préprias
vidas. Seminarios de auto-ajuda ddo ao publico os instrumentos -- e a
motivacdo -- para ter sucesso Assim, um seminario bem organizado e
apresentado que ajude as pessoas a chegarem ao caminho do sucesso néao
pode ajudar, mas bem ter sucesso, porque somos uma sociedade orientada
de maneira bem sucedida -- essa € uma venda facil, que proporciona um
potencial de renda ilimitado, somente através de sua habilidade de
expressar-se.

Vocé ndo precisa de um escritério para tornar-se grande com seminarios
de auto-ajuda. O publico ndo fard visitas, é vocé quem leva o programa
até ele. Seminarios de auto-ajuda sdo atraentes a quase todo mundo,
desde trabalhadores simples até os mailores executivos.

O custo médio para assistir-se um seminario é por volta de 300 Reais -
- de modo que a maioria do seu publico vira de uma faixa de renda alta
-— mas se VOCé entregar o0s aspectos promocionais de maneira adequada,
também conseguird pessoas de baixa renda que assistam o seminario.

Muitos promotores de seminarios empregam times de vendedores para
telefonarem a grandes executivos para que eles banquem alguns custos
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parcialmente ou até mesmo paguem a conta para o patrocinio de um
“grupo de seminario” de determinada empresa. Em troca, a empresa
desses executivos pode ser divulgada pelo seminario, ou entdo o
palestrante pode oferecer alguns ingressos do seminario aos empregados
da empresa. Muitos palestrantes especializados produzem mais do que
100000 ddélares por ano com uma motivacdo regular e/ou seminarios de
auto-ajuda dessa moda.

No entanto, no comego, VOcCé iniciard estagiando seminarios para o
publico em geral, em restaurantes, salbes de festas, saldes de danca e
centros de convengdes. Isso incluira custos de publicidade, taxas de
aluguel do espagco e um inventario atual dos materiais que quiser
vender as pessoas que assistirem aos seus seminarios.

Geralmente, é melhor que vocé faca a uma propaganda intensiva de radio
durante a semana que preceder a data do seu seminario. Numa area
metropolitana de meio milhdo de pessoas, Vvocé deveria gastar meio
milhdo de délares em propaganda de radio, mais por volta do mesmo
custo para anunciar num jornal caro. Alguns promotores de seminarios
investem um quarto de seus orcamentos em jornal, e metade em radio. E
claro, o empréstimo de seu orcamento em jornais deve ser relacionado a
sua propria experiéncia relativa ao mercado publicitario. A propaganda
de televisdo ndo é muito recomendada, a nao ser convites para servicos
comunitarios em “talk shows™.

A maioria dos promotores gastam todos os seus esforcos e dinheiro para
promoverem uma seérie de seminarios gratis. Estes seminarios gratis
geralmente trazem multidbes, sendo que vendedores de empresa especiais
envolvem todo mundo em histdrias super-motivadoras que fazem com que
esse publico fique com agua na boca e queira mails. Estes seminarios
gratis duram em média de 45 minutos a 1 hora, tendo como objetivo
unico a motivacao do publico.

Para cada pessoa que sai do seminario é entregue uma apostila relativa
ao que ela acabou de assistir. E uma tentativa feita em funcdo de
conseguir o comprometimento de alguém -- no minimo um depdsito pelo
custo do evento, que geralmente é feito a semana toda. Aqueles que
comprometerem-se a assistirem o maior seminario sao entdo contatados
por vendedores telefdnicos profissionais e receberdo informacdes
completas a respeito do horario do seminario e a data do mesmo. Com
uma boa propaganda, vendedores motivadores, programas atrativos de
brochuras e vendedores por telefone experientes, vocé pode contar com
a presenca de 30 a 35% daqueles que assistiram aos seus semiharios
gratis.

Se vocé ndo tiver a confianca ou inclinacdo para participar-- ser o
principal palestrante-- vocé pode contratar pessoas treinadas em seus
seminarios, profissionais de especialidades médicas, experts
conhecidos através do jornal de sua area e/ou palestrantes conhecidos
nacionalmente que queiram trabalhar em palestras.

Finalmente, uma reiteracdo do fato de que existem milhdes de pessoas
por todas as partes do pais querendo e podendo pagar pelas suas aulas
de auto-ajuda. Vocé pode comecar com encontros em sua sala de estar ou
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restaurante local. Colocar isso em movimento s6 depende de vocé e de
um empurrdo para fazer acontecer. Muita sorte, va em frente.

O PROCESSO DE DAR SEMINARIOS, PASSO A PASSO

Passo 1: Encontre um assunto de atragdo em massa e estude-o
completamente (heurolingiistica, auto estima, inteligéncia emocional,
etc). O maior medo de qualquer um que queira ser o palestrante do
proprio seminario é o de falar em publico. Para superar este medo vocé
deve fazer trés coisas:

A. conhecer muito bem o assunto escolhido

B. praticar seu seminario em um grupo pequeno de amigos e receber o
feedback honesto

C. fazer uma série de transparéncias, que servirdao a um duplo
proposito:eles ajudardo a lembrar o material e facilitardo o
entendimento e a explicacdo do material ao publico.

Se vocé nado puder encarar um publico, poderia ainda contratar um
palestrante para falar no seu seminario. O pagamento do palestrante é
determinado de acordo com a sua fama e prestigio. Se acontecer do seu
seminario ser barato, vocé ainda pode fazer um bom dinheiro se o
palestrante que vocé contratar for ciente de todos 0s seus custos.
Nesse caso vocé deveria ser totalmente honesto com ele e mostra-lo seu
lucro liquido.

Passo 2: Uma vez que vocé tiver todo o material relativo ao seu
assunto pronto, deve procurar por um lugar a ser alugado para o seu
seminario. Este lugar pode ser o0 seu proprio escritdério ou uma sala
especial de um hotel. Eu sugiro que vocé cheque os precos dos hotéis,
porque alguns sdo muito baratos, sendo que vocé pode Fficar surpreso
com os tipos de negociacdes. Alguns outros sdo realmente muito caros,
ndo faca essa opcado. Eu, pessoalmente, ja negociei 150 Reais por dia
por uma sala para 120 pessoas, num hotel no coracdo de S&o Paulo.

Passo 3: Determine o0 preco. Essa é uma parte muito iImportante,
porque, quanto mais barato for o seminario, mais ele serd percebido e
procurado; da mesma forma, quanto mais caro ele for, o menor numero de
pessoas val atrair. Se vocé tiver um assunto quente, podera fTazer
seminarios muito baratos e ainda ganhar muito dinheiro.

Passo 4: Determine sua abordagem de mercado. Como vocé deveria vender
seus seminarios? Campanha pelo correio: use uma campanha pelo correio
guando seu seminario custar 60 Reais ou mais. Vocé poderia comprar uma
lista de nomes atualizada em sua regido e envia-la com uma carta bem
convincente. Existem cartas que podem dar-lhe bons resultados e outras
que ndo. Para ter algumas idéias de como escrever essa carta, veja o
meu relatério: “Como escrever cartas de venda de déem resultados”.

Passo 5: Determine a data de seu seminario. Quanto mais caro ele for,
mais longo serd o ciclo de publicidade. Se seu seminario custar apenas
60 Reails, Vvocé deveria comecar com uma campanha de 3 semanas de
antecedéncia. Agora, se seu seminario for do tipo caro, comece a
promové-lo por volta de 5 a 6 semanas antes.
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Passo 6: Vamos dizer que vocé jJja esteja preparado com o material
relativo ao seu assunto, tenha feito uma reserva para o local dos
seminarios num hotel e também tenha comecado sua campanha
publicitaria. Se ja tiver feito tudo isso, sO6 falta responder aos
telefonemas e assistir a entrada de dinheiro. Se vocé perceber que
recebe uma resposta por semana pelo seu anincio, quer dizer que deve
modificar o andncio imediatamente. Eu repito que o0 segredo para uma
boa propaganda é testar, testar e testar.

ANUNCIANDO SEU SEMINARIO

Ndo ha duvida de que o maior custo de seu seminario € o de propaganda.
Dependendo do seminario, vocé poderia colocar dois tipos de anudncios:
os de espaco ou os classificados. 0Os anuncios de espaco sdo muito
caros, podendo custar-lhe milhares de délares. Se o0 seu seminario
enderecar lugares relacionados a financas ou a marketing, o Unico
lugar onde vocé deve anunciar é na Gazeta Mercantil, o que custa caro.
Nesse papel vocé poderia anunciar seminarios extremamente caros (eu
trabalhei com uma firma que promoveu um seminario para banqueiros que
custava 1200 Reails por dia, por pessoa). Em termos de preco, nunca
anuncie seu preco, a nado ser que seu seminario seja muito barato.
Anunciar seu preco fard com que os interessados fiquem curiosos, sendo
que eles simplesmente ndo telefonardo e vocé perderad a oportunidade de
ter um cliente ou um participante no seu seminario.

Dependendo da publicacido, quanto melhor for a tiragem, mais essa mesma
custara. A minha experiéncia foi que a Folha é muito melhor que o
Estadao para promover seminarios. Isso porque os leitores da Folha séo
mais sofisticados do que os do Estaddo. Se seu seminario custar menos
de 60 Reais, vocé pode colocar um classificado no jornal escolhido e
esperar pelas chamadas. Aqui, novamente, vocé deve ser dotado de
abilidades para escrever anuncios que obtenham boas respostas. A regra
para isso é simples:

SEMPRE TESTE O SEU ANUNCIO.

Vocé nunca podera saber o resultado de um anudncio ou de uma carta de
venda se nao publica-los e esperar pelos resultados. O objetivo desse
anuncio é fazer com que os interessados tenham curiosidade e fazer com
gue comprometam-se a assistirem seu seminario e pagarem o preco. Vocé
deve deve ser capaz de atender o telefone e vender, pelo telefone.
Sendao, perderd um monte de clientes potenciais.

METODO DE PAGAMENTO:

Novamente o método de pagamento sera diferente se vocé vender um
seminario barato ou caro. Se seu seminario for barato, faca com que as
pessoas comprometam-se ao encontro. Vocé pode dizer-lhes que o
seminario tem um numero limitado de vagas, sendo que eles deveriam
fazer suas reservas imediatamente. Anote seus nomes completos e
numeros de telefone. Com esse método vocé pode esperar por 40 a 50% de
taxa de ‘“‘ndo-comparecimento”. Fora isso, se tiver um seminario muito
barato, de 30 Reais, por exemplo, ainda podera obter uma renda
excelente. Veja como:
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Vocé anotou o nome de 200 pessoas que disseram que compareceriam >
Dessas 200 pessoas Vvocé sabia que somente 100 - 120 realmente
compareceriam Vamos dizer que 100 pessoas compareceram ao semihario.
Esse € um lucro total de R$3.000 Reais por um dia de trabalho.
Descontando os gastos, vocé tem por volta de 2.000 a 2.500 Reais, o
que ndo €é nada mal para apenas uns dias de trabalho. Seminarios
baratos apresentam a vantagem de baixo risco e frequéncia alta. Vocé
pode fazer um seminario barato com uma frequéncia de uma vez por
semana, dependendo do assunto a ser tratado. As desvantagens de
seminarios caros sdo o alto risco, o alto custo de propaganda e o
longo ciclo - baixa frequéncia. Se vocé for novo nesse assunto eu
sugiro que comece com um seminario pequeno, trabalhando de maneira a
iniciar de maneira moderada e depois ir aumentando, porque, exceto o
risco de um seminario caro, vocé pode colocar muito dinheiro no bolso.

Vocé pode variar esse método fazendo com que os clientes depositem o
dinheiro em sua conta e que vocé mande o recibo para eles por fax, com
0sS respectivos nomes. Se o0 seu seminario for do tipo caro, mande um
fax aos clientes que inclua o programa do seminario com informacdes
sobre o preco e o pagamento incluindo o numero de sua conta, deixando
um espaco para que eles preencham com seus dados pessoals e mandem-
lhe de volta como prova de pagamento. Vocé deve fazer isso para que as
pessoas comprometam-se a ir ao seu seminario, sendo, perdera
dinheiro. Eu ja fiz um grande numero de seminarios no Brasil, com um
grande alcance, sendo que minha experiéncia tem mostrado que, em um
dia, vocé pode Tazer de 1000 a 60,000 Reais, dependendo de sua
clientela.

OUTRAS OPCOES DE PUBLICIDADE SUPLEMENTARES

e Posters em quadro de boletins

e Propaganda de radio

e Publicidade gréatis (compre o relatério “como conseguir publicidade
e gratis para o seu negocio™)

e Folhetos deixados em lojas de livros e outras localidades chaves

e Encartes de jornal. Vocé pode pedir ao jornal para inserir um
encarte - um papel lustroso que explique o seu seminario. Isso pode
ser caro, mas, novamente, dependendo do publico, vocé pode conseguir
lucros altos.

OUTROS PONTOS A SEREM LEMBRADOS

Sempre ofereca um material suplementar aos participantes, como uma
apostila Ofereca um diploma. Eu Fiquei surpreso ao ver como as pessoas
apreciaram seus “Diplomas”. Ele realmente aumenta valor ao seu
seminario Ofereca coffee breaks (compre algumas bolachinhas ou tenha o
suporte de algum restaurante com café e outros comes e bebes. Se
negociar bem, pode obter acordos muito bons) Se for um caro seminario
num hotel, ofereca almoco aos participantes, eles apreciardo. Sempre
negocie de maneira a mais proveitosa possivel.

Como vocé pode ver, os seminarios podem dar-lhe muito dinheiro se
tiver um assunto quente. Os seminarios pertencem a categoria de venda
de informacdo. Vocé realmente vende ar, mas esse “ar >~ tem um valor
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muito alto. D& uma olhada nesse relatério que vocé esta lendo. Eu
coloquei, nessas poucas TFTolhas de papel, anos de minha experiéncia,
tentativas e correcdes. Sim, eu cai muitas vezes, mas, ao invés de
vocé cair e gastar centenas e milhares de reais desnecessariamente,
comprou esse relatério e duplicard o mesmo processo. Esse relatério
também pertence a categoria de ‘“venda de ar”, mas veja os lucros:
vendendo-lhe tinta no papel eu mostro-lhe que o ar pode ser a mais
lucrativa comodidade.

Eu j& proporcionei seminarios muito famosos com um grande alcance de
assuntos. Se vocé estiver iInteressado, eu posso ser contratado para
dar um seminario que vocé tenha organizado em sua cidade. Aqui esta
uma lista de alguns dos meus seminarios

e Memdria Poderosa POWER MEMORY

e Segredos de fechamento de vendas
e A psicologia da venda

¢ Métodos de vendas avancados

e Truques e segredo de negociacao
e Segredos de persuasdo poderosa

e Multiplas fontes de renda

e Neurolinglistica

e TORNE SE UMA CALCULADORA HUMANA

Se vocé quiser Tfazer dinheiro, também pode promover um seminario no
qual eu seja o palestrante. Vocé organiza o evento e eu dou o
seminario por uma taxa a ser discutida. Se vocé for uma pessoa
ambiciosa e com iniciativa, eu o encorajo a fazer isso. Uma outra
maneira que poderia dar-lhe dinheiro seria promover minhas vendas de
seminarios no mercado. Sempre que Vvocé trouxer uma empresa que feche
negécio comigo, ganhard comissdo. Se quiser promover as vendas de meus
seminarios a empresas que tenham um time de venda, ligue para mim e eu
fornecerei o material dos seminarios.

Uma versdo mais profunda de 2 horas do mesmo tema, gravada em 2 audio
CDs (SUPER SEMINARIOS: COMO TORNAR SUA FALA PARA DINHEIRO) esta
disponivel na minha pagina da internet www.seminarios.com.br

Robert Abraham : (011) 3061-2698
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COMO FAZER UMA FORTUNA COM
ANUNCIOS CLASSIFICADOS™

(*Uma apresentacdo mais profunda em fita cassete esta disponivel em
nossa pagina da internet www.seminarios.com.br e também o manual
“TATICAS DE GUERRILHA PARA GANHAR FORTUNAS COM A INTERNET” - 75
paginas)

Vocé estd pronto para fazer dinheiro- montes dele? Se vocé estiver
pronto para cumprir com seus sonhos e realizar seus objetivos, os
anincios classificados de mala direta sao a sua passagem para o
sucesso.

Vocé tem o necessario agora mesmo. Os anuncios classificados sédo a
melhor maneira de receber respostas $ Real por $ Real em propaganda,
sendo que vocé pode ganhar muito dinheiro no produto em que estiver
investindo. 0Os anuncios classificados sdo os mais facels de serem
escritos, os mais faceis de serem colocados nas publicacdes e os mais
baratos. Eles requerem somente uma simples continuacdo e trazem
centenas de $ Reais em vendas.

As pessoas léem os classificados com um propésito. Estdo procurando
especialmente por algum produto, servico ou informacdo que seja
atraente. Um classificado bem colocado trara centenas ou até milhares
de respostas, més a més, ano a ano. Vocé nao precisa ter uma
escritorio para fazer dinheiro com classificados de mala direta.
Qualguer iIniciante pode realizar uma segunda renda fixa ou desenvolver
um estavel e integral negécio através de anuncios classificados.

Mas vocé deve ser persistente. Vocé deve QUERER FAZER DINHEIRO, e Ter
vontade de continuar seguindo em frente com o seu negécio... Se fizer
isso, verad que ser bem sucedido é facil - apenas siga 0s passos, um
por um, subindo a escada até o seu ponto mais alto.

O QUE EU DEVERIA VENDER?

Dé uma olhada nos anudncios classificados nas revistas e jornalzinhos
que vocé ler. Eles estdo cheios de ofertas de servicos, produtos e
informacbes... E soam bem. Os anuncios mostram entusiasmo pelos
materiais que estdo sendo oferecidos.

Em qual deles vocé poderia entrar? Existem muitos tipos de interesses
especiais que podem ser encontrados constantemente. Qual deles vocé
poderia oferecer pela mala direta? Talvez vocé ja tenha um produto a
ser distribuido, como selos ou moedas, uma engenhoca, ou um kit de
“faca vocé mesmo”. Ou talvez vocé possa vender por atacado, ou
produtos excelentes que déem um bom lucro. Convénios estio sempre em
demanda. O tipo de produto mais bem sucedido na mala direta ¢é a
INFORMACAO. Informacdo especializada em forma de idéias, economia de
dinheiro ou auto-ajuda pode ser feita facilmente com gastos muito
pequenos e ser lida e VENDIDA COM UM ALTO LUCRO. Informacdo na forma
de como construir ou fazer algo é um best seller constante. As pessoas
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sempre estdo procurando por maneiras mails simples, mais baratas ou
melhores de melhorarem suas vidas. 0 que vocé pode oferecer para elas?

A ABORDAGEM EM DUAS ETAPAS

O método comprovado de venda de i1tens de mala direta ou de informacgao
€ chamado de abordagem em duas etapas. Basicamente, vocé coloca um
pequeno anuncio classificado nas costas de uma revista ou jornalzinho.
0 anuncio ndo menciona preco, mas diz para o leitor escrever a fim de
obter maiores detalhes. Uma vez que Vvocé vreceba um pedido de
informacdo, mande informacdo a respeito do que tem para oferecer, e
veja as pilhas de pedidos irem aumentando. Essencialmente, um
classificado de mala direta compra um nome e neg6cio potenciais. Ele
deve apenas equilibrar os gastos aos verdadeiros pedidos. O verdadeiro
dinheiro vem de vendas subseqientes. O lucro comeca na segunda venda e
torna-se maior na medida em que as vendas continuam.

POR QUE NAO COLOCAR O PREGCO NO CLASSIFICADO?

Vocé tera muito mails respostas de um anuncio classificado de
informacdo gratuita do que de mercadorias, por qualquer preco. E, ja
que vocé quer um CLIENTE POTENCIAL, vocé terad maiores pedidos de
informacdo por materiais que quiser vender posteriormente. Pedir uma
pequena taxa para cobrir a postagem ou preco de pedido de informacéo
nunca fara com que vocé atinja o equilibrio.

As pessoas nado fTicardo incomodadas se Vocé cobrar uma pequena taxa,
mas ndo tente lucrar dessa forma. Lembre-se que seu objetivo maior é
obter clientes potenciais e depois verdadeiros compradores. Se
perceber que seu anuncio esta atraindo pessoas que nao estao
interessadas na sua oferta, vocé pode mudar a propaganda a algo mais
especifico como o que vocé realmente tem para oferecer.

ONDE COLOCAR OS CLASSIFICADOS

0 melhor conselho para colocar anuncios classificados é seguir o
Iider. Procure onde estdo sendo vendidas outras mercadorias da mesma
categoria que a sua e faca o mesmo. O negécio de mala direta ndo é um
lugar para ser muito diferente, especialmente como iniciante. Mesmo
que seu produto deva ter uma atracdo diferente da dos outros,
mantenha-se com a maioria e anuncie nas mesmas publicacbes. Procure
por negoécios repetitivos. Vocé pode rever matérias das costas da
revista ou do jornalzinho na sua biblioteca ou comprar algumas coépias
das publicacdes nas quais vocé deveria anunciar. Se um certo andncio

7

tiver aparecido periodicamente, pode ter certeza de que € vencedor.

Escreva para obter detalhes de algumas das ofertas similares a sua.
Vocé deveria até mesmo comprar uma amostra ou duas do produto, de modo
a Ter uma boa i1déia do que tem sido oferecido, como 0s andncios sao
colocados e que tipos de precos sdo bem sucedidos. Se vocé tiver um
produto especifico ou informacdo que seja apropriada a um tipo
especializado de revista, cheque todas as revistas que possuam O mesmo
topico... Que publicacdo carrega a maioria dos andncios? Como é a
circulacao dessa publicacdo? Uma revista com uma circulacdo maior deve
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custar mais para colocar um andncio, mas economizar colocando anuncios
mais baratos nado seria um bom investimento se 1sso nao trouxer
pedidos.

Considere seu anuncio $ Real por $ Real. Quantas pessoas lerdo seu
anuncio pelo custo tomado para colocar o classificado? Muitos produtos
tém razbes especiais e 0s anuncios classificados ndo sdo diferentes.
Em dezembro, geralmente muitas respostas variadas aparecem, por causa
da época de festas, sendo que esse ndo é um bom més a ser incluido nos
seus testes .0s meses de verdo geralmente sédo mais lentos para
respostas de classificados e pacotes de mala direta. O melhor momento
para testar seus anuncios sdo os de outono, inverno e primavera.

O QUE E TESTAR?

0 elemento mais importante na propaganda do negocio de mala direta é o
teste. Vocé precisa ndo somente descobrir se o seu produto vendera,
como também qual seria o melhor preco a ser pedido por ele. Vocé deve
testar as revistas. Uma ndo deve levar ao mesmo numero de respostas do
que outra. Ou, apds trés meses, ela pode ndo puxar mails resposta
alguma. Entdo mude para outra publicacdo. Vocé deve tentar muitas
publicacfes, ao mesmo tempo, com O mesmo anuncio para poder julgar
qual das revistas apresentou a melhor resposta $ Real por $ Real. No
entanto, nao seja muito precipitado em desistir de uma publicacéao.

As vezes demora trés ou quatro meses para que as insercgdes repetidas
déem as suas porcentagens apropriadas. As pessoas tornam-se mais
seguras com um anuncio repetido, ou entdo devem deixar o anuncio
passar pela primeira ou segunda vez, até elas decidirem pedir por
maiores informacdes. Outros tipos de elementos que vocé deve estar
testando sé@o os tipos de pedidos por maiores informagcbes e o pacote
que contenha a carta de venda e a brochura. Vocé também precisara
testar a frequéncia e o numero de vezes para continuar com o envio das
malas depois de ter uma boa lista de clientes. Testar é o numero do
Jogo e é ai onde vocé precisa ser perseverante. Ndo desencoraje-se.
DE-SE UMA CHANCE. Por causa do baixo custo de anuncios classificados
vale a pena a sua insisténcia.

VOCE PODE LUCRAR

TIPOS DE ANUNCIOS

Existem trés tipos de anuncios classificados; qualificados,
parcialmente qualificados e cegos. 0 andncio qualificado ¢é
especifico. Ele inclui varios detalhes para informar o leitor sobre o
que Vvocé esta vendendo... As pessoas que respondem aos anuncios
qualificados em alto grau, geralmente estdo especificamente
interessadas e produzem a melhor qualidade de prospectos com a mais
alta porcentagem de vendas. Ja que o anuncio deve ter poucas palavras
a mais, € mais caro de ser colocado. O anuncio parcialmente
qualificado oferece um beneficio especial, assim como dinheiro ou
auto-ajuda.

Os leitores tém alguma idéia a respeito do que vocé oferece, mas nao
conhecem as especificacdes ou maiores detalhes. Ja os andncios cegos
oferecem somente poucos detalhes, sdo baratos de serem colocados
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devido ao tamanho ser pequeno e trazem o maior nudmero de respostas. No
entanto, os anuncio cegos produzem a menor porcentagem de verdadeiros
pedidos porque sao respondidos com frequéncia s6 para matar a
curiosidade do leitor.

0O melhor lugar para comecar €é - vocé adivinhou- o meio. Um
classificado parcialmente qualificado & um bom anuncio de teste. Ele
ndo precisa ser muito especifico a respeito do seu produto, trazendo
pedidos de informacdo que podem ser usadas outra vez e mais outra,
para itens relacionados. Vocé pode reescrevé-lo com maiores detalhes
ou organiza-lo para utilizar novamente mais tarde. Qual é a melhor
norma? LUCRO. Se vocé comparar os verdadeiros pedidos recebidos com o
numero de pedidos de informacdo recebidas através de cada um de seus
anincios, terd a razado de conversao. Dirija-se aos anuncios dque
funcionaram melhor a vocé e seu produto.

CODIFICANDO O ENDERECO

Como vocé determina que resposta a respeito de pedido de informacao
veio de qual anudncio? Vocé codifica o nome da empresa ou 0 endereco
através do nome de sua rua de modo a poder determinar que anuncio
trouxe cada resposta. Isso é chamado de “codificar o endereco”, que é
uma das dicas mais importantes na propaganda de mala direta feita
através dos anuncios classificados. A simples chave para isso é uma
carta em duas partes e um numero de coédigo.

A carta representa o nome da publicacdo e o numero representa o més no
gual o anuncio apareceu. Vocé pode inventar qualquer codigo, desde que
ndo perca de vista a publicacdo em que ele apareceu. Vocé pode também
adicionar o cédigo do endereco unindo com um hifen o nome da rua para
incluir o codigo. Ou entdo vocé pode codificar o nome da empresa
adicionando iniciais especificas. A maneira mais certa é adicionar o
cédigo ao endereco na forma de qualquer departamento, divisdo, ou
nimero da suite. Tenha cuidado para que isso ndo entre em conflito com
nenhum outro endereco proéximo.

ESCREVENDO ANUNCIOS CLASSIFICADOS

Escrever sua coépia vencedora para um anuncio classificado é facil. Séo
tdo poucas as palavras a serem utilizadas, que vocé ndo precisa se
preocupar a respeito de ser um bom escritor ou um profissional em
publicidade. Vocé ¢€é seu proprio expert em vender seu produto. A
selecdo de palavras é o aspecto mais importante da coépia de um andncio
classificado. Vocé precisa escolher precisamente, mas ndo economize
excessivamente em palavras a fim que o anincio ndo custe muito caro.

A melhor maneira de preparar uma copia é primeiramente escrevendo a
respeito de seu produto ou servico por extenso. Va em frente, listando
todos o0s beneficios. Examine minuciosamente as caracteristicas e
coloque-as no papel. 0 que se sobressai? O que é tdo bom a respeito de
seu produto? O que ele pode fTazer pelo leitor que gastara seu tempo
escrevendo por maiores informacdes? Como seu produto pode ajudar? Ele
mostrara como fazer dinheiro, oferece auto-ajuda, pode ajudar a
concluir algo atraente e significante? Escolha um titulo que aponte o
aspecto ou a caracteristica mais relevante do seu produto. Siga com
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poucas palavras ou detalhes e termine com um pedido para que o leitor
escreva a fim de obter mailores iInformacdes... A melhor palavra num
anuncio classificado é “gratis”, mas vocé deve seguir em frente com
algo grétis.

ECONOMIZE COLOCANDO ANUNCIOS

A maioria dos classificados cobram uma certa quantia por palavra, de
maneira que deve querer manter suas palavras importantes e precisas.
Uma vez que vocé tenha escrito seu anuncio, dé uma olhada mais
profunda nele. E possivel eliminar palavras extras sem que O
significado mude? Vocé deveria ser capaz de eliminar conjuncdes como
“e”, artigos como ‘““0”, “um” e ‘““‘uma”, ou preposicdes como “para” ,‘“com”
ou “de”. Talvez vocé possa diminuir o nome de sua empresa para siglas
ou usando somente uma palavra. Cada parte do seu endereco conta como
uma palavra: o numero, o nome da rua, o aspecto da rua (alameda,
avenida), o coédigo (se for separado), a cidade e o Estado. Muitos
publicadores deixam que vocé inclua o CEP sem cobrarem nada. Ao invés
de palavras, use figuras para representar 0s numeros, mas hao use
contracbes ou abreviacgbes. Vocé deve pagar por cada palavra, entéo
utilize-as completamente. Dessa maneira vocé ndo teréa confusdo nenhuma
quando as pessoas fTizerem pedidos.

RESPONDENDO AOS PEDIDOS DE INFORMACAO

Quando vocé comecar a receber respostas dos anudncios classificados,
deve mandar imediatamente sua literatura de venda, definitivamente em
uma semana. O objetivo é converter o pedido de informacdo em venda e a
venda em PURO LUCRO. Sua literatura de venda pode ser uma pagina que
estabeleca o seu produto. Nao precisa ser um catadlogo caro e colorido.
Ao longo do tempo, quando seu negoécio for em frente, vocé deve
preparar um pacote de venda e uma série de ofertas a serem seguidas.

Vocé pode constatar, pelo tipo de pedido de informacdo, se a pessoa é
um comprador ou nao. Cartdes-postais ou cartas sao maquinas de
dinheiro potenciais. O mais importante &€ FAZER UMA VENDA. Datilografe
0 nome da pessoa e seu endereco numa etiqueta e faca no minimo trés
cOpias de carbono dessas etiquetas para usar em malas subsequentes.
Seu segundo pacote de venda deveria ser enviado um més depois do
pedido de informacdo ter sido recebido e um outro um més depois
também. Vendas subseqglientes serdo o que ira FAZER A SUA FORTUNA. Seus
classificados trazem os pedidos de informacdo, o primeiro pedido
estabelece um bom cliente e 0 resto dos pedidos sdo ouro puro. Testar
€ a unica maneira de descobrir que tipo de plano funciona melhor para
gue Vvocé receba pedidos. Vocé precisard achar que pacote de venda
funciona melhor e a freqiéncia com que devera enviar a mala direta.

O PACOTE DE RESPOSTA

Un tipico pacote-resposta (chamado de conversa de venda), consiste
numa carta pessoal, brochuras, uma forma de pedido e um envelope de
retorno... O quéo elaborada vocé quiser fazer a sua conversa vai
depender de quao bem sucedido o seu produto deve parecer para ser
vendido e a quantidade de dinheiro que vocé quiser investir. Sempre
comece pequeno. Uma simples pagina de oferta pode funcionar tdo bem
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quanto um catalogo bem elaborado. Depois que vocé tiver construido
poucos produtos bem vendidos, deveria imprimir uma simples pagina de
brochura ou catalogo. Mesmo nisso, Vvocé nado deve partir para a
impressao colorida antes do seu produto dar-lhe essa garantia.

Vocé ndo precisa de uma agéncia de publicidade para juntar seu pacote
de venda, mas vocé pode usar os servicos de uma se quiser. Esteja
certo de investigar o tipo de agéncia e o que ela pode fazer por vocé.
Vocé deveria ter uma agéncia, uma base comprovada em publicidade e
deveria também dar uma olhada no que j& tem sido produzido. Converse
com clientes e veja se a agéncia os influenciou. Por que vocé néao
precisa de uma agéncia de publicidade? Porque vocé pode produzir toda
a literatura de venda que necessitar. Vocé é o melhor vendedor ao seu
produto vocé O CONHECE. Se tiver TfTeito a pesquisa apropriada, ja
descobriu o que é a competicdo, quanto custa o produto dos outros e
que tipos de atrativos estdo vendendo. Assim como vocé deve fTazer
escrevendo e colocando o0s anuncios, faca o0 mesmo que seus
competidores. Mesmo que vocé ndo deva (e nao possa legalmente) tirar
diretamente deles, pode certamente copiar o formato e i1déias gerais
que eles projetem.

Se alguem tem vendido algo bem sucedido por anos, faca o mesmo que

ela. Adapte seu produto. E claro, vocé nao pode copiar exatamente mas
tome notas do que FAZ O PRODUTO VENDER.

COMO PREPARAR LITERATURA DE VENDA

A carta de venda promove vocé assim como seu produto. E um atrativo
pessoal para um cliente potencial. Vocé quer que a pessoa se sinta
especial e tenha uma razdo para ndo somente ler o resto da literatura,
mas PARA COMPRAR O SEU PRODUTO. A aparéncia da carta de venda é o
aspecto mais importante. Ela deve ser feita no papel timbrado com o
nome da empresa, iImpressa de maneira limpa e atrativa convidando a
pessoa a ler.

Mesmo que ela possa ter qualquer comprimento, ndo deve ultrapassar uma
pagina. Mas ela deve ser duplamente espacada e datilografada de
maneira clara e facil de ser lida. As cartas de venda mais efetivas
sdo impressas em duas cores... A segunda cor oferece atracdo aos olhos
e enfatiza a venda dos beneficios do seu produto.

A maneira mais barata de produzir duas cores é imprimir o preto num
titulo em duas cores. Vocé deve usar a segunda cor em paragrafos
alternados, ou paragrafos especiais, com a intencdo de chamar a
atencdo dos olhos. Azul, vermelho ou verde é dificil de ler, entao
mantenha as areas da segunda cor pequenas importantes ao leitor.

Outras maneiras efetivas de usar uma segunda cor é com observacfes
escritas a mdo nas margens da carta de venda, como palavras
sublinhadas e nas assinaturas. Escreva a carta de venda como se
estivesse escrevendo a um amigo; mantenha-a direta e pessoal.
Apresente-se e apresente seu produto de maneira digna, honesta e
desejavel. O comeco da carta deveria ter uma linha lider, como no
anuncio classificado. Ela enfatiza os beneficios do produto e aponta o
atrativo mais forte.
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Ndo se tente a usar dois ou trés atrativos de uma vez sO. Escolha soO
um e guarde os melhores dos outros para testad-los em cartas de venda
enquanto vocé testa os resultados. Siga com a atragdo, ampliando
PORQUE o produto é desejavel... Enfatize o valor desse produto ao
leitor. Crie credibilidade. Ele far4d da pessoa uma pessoa melhor, ou
mais rica, ou mais segura? Ele pode prevenir preocupacfes, pobreza,
doenca? Por que as pessoas deveriam querer té-l1o? Vocé deve admitir o
que o produto ndo faz, e entdo apresentar muitos aspectos positivos,
colocando o que o produto podera fazer.

Na proxima secdo, mencione o preco e fTale imediatamente sobre a
garantia de devolucdo. O leitor ficard mais convencido de que o
produto cumprira com tudo o que foi afirmado por vocé se vocé tiver
vontade de confiar ao seu produto uma devolucdo suficiente.

E, Tfinalmente, aponte novamente o0s beneficios principais ou
caracteristicas do produto e direcione ao pedido. Se estiver
oferecendo uma recompensa especial no caso da pessoa fazer o pedido
imediatamente, coloque isso na carta. Inclua uma boa raz&o relativa ao
porqué da pessoa ndo dever esperar, mas PEDIR AGORA.

FORMAS DE PEDIDO

Se vocé tiver uma conversa de venda de um pagina, precisa prover
espaco para uma outra forma de pedido. Ele deve ser bem definido por
uma linha ou linha pontilhada em volta, e deve ser grande o suficiente
para alguém escrever um pacote completo com carta de venda e brochura.
Imprima formas de pedidos separadas. Mencione o beneficio, 0 nome do
produto e a garantia. Vocé deve querer usar a primeira pessoa
dinamizando ao pedido. Por exemplo, “Sim, Por favor invista em mim...”
Inclua o preco no cartédo, talvez num estilo do tipo “Eu incluo meu
cheque por $ .” Garanta um espaco adequado para O nome e
endereco, com linhas compridas a serem preenchidas... Vocé também
deveria querer colocar um codigo se estiver usando mais de um atrativo
de venda.

IMPRIMINDO UMA BROCHURA

Preparar uma brochura ou catalogo de venda nao é téo dificil como deve
parecer. Nao precisa ser um livreto lustroso, nem tdo caprichoso. Vocé
pode mandar até mesmo uma descricdo de uma pagina do produto e um
atrativo para fazerem pedidos. A brochura ou catadlogo de venda é uma
representacdo visual do seu produto. Ele enfatiza as caracteristicas,
assim como os beneficios e vai direto nos detalhes sobre o produto.
Pense a respeito do que vocé estd vendendo. Quais sdo os melhores
pontos de tamanho, numero de paginas, resisténcia ou leveza. O autor é
uma autoridade bem conhecida? Como é um negécio melhor que o outro no
mesmo assunto? Se estiver vendendo um produto, talvez precisara
incluir as cores disponiveis, tamanhos, ou tipos de materiais. Ou
enfatizar a clareza, facil de seguir instrucfes que sao incluidas.
Quando vocé nao tiver mais idéias, s6 dé uma olhada nos outros
catalogos e brochuras e compare. Que tipo de informacdo é incluida?
Siga o exemplo. O aspecto mais importante da brochura é a utilizacao
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de ilustracdes. Novamente, elas ndo precisam ser séries de fotografias
coloridas...

Mesmo que fotografias sejam maneiras muito boas de se vender , ndo se
incomode em usar nada que seja menos do que excelente em qualidade.
Tenha cuidado se quiser usar um modelo. Lembre-se, vocé QUER VENDER.
Uma maneira excelente de ilustrar seu produto é com linhas simples
desenhadas. Mesmo se vocé nédo puder preparar um trabalho artistico
final, provavelmente pode pensar no que e como coloca-lo na pagina.
Paginas amarelas locais, anuncios de jornal, maquinas de composicao e
impressoras sao bons Jlugares para achar um artista para fazer o
trabalho final por um preco razoavel.

Unma vez que vocé tenha uma boa idéia sobre o tamanho e campo de
interesse da sua brochura, estarda pronto para o duro layout. E ¢é
facil. Apenas faca de conta que vocé é um artista. Esta certo, vocé
ndo tem de desenhar para fazer um duro layout. Escreva a lapis no
modelo para o topico. Vocé pode fazer uma linha composta como rascunho
de um desenho ou indicar o tamanho da fotografia. Desenhe linhas para
indicar o corpo da cépia. Escreva todas as palavras para a brochura
numa coOpia acurada, limpa e datilografada. Nao esqueca nada que sera
impresso, e ndo abrevie nada. Entdo leve esse rascunho a uma maquina
de composicdo ou impressora. As impressoras geralmente podem trabalhar
junto com vocé para escolher o estilo, tamanho e particularidades do
layout. Ou entdo, devem conhecer artistas ou desighers que possam
ajuda-lo por uma pequena taxa. Eles geralmente trabalham perto com
poucas maquinas de composicdo, mas vocé pode trabalhar diretamente com
uma maquina de composicao para ter o modelo colocado numa forma final.

ENVIANDO

Vocé pode obter uma permissdo de taxa de carga no correio se mandar
pelo menos duzentas malas diretas idénticas a serem entregues. 0
aspecto mais importante em enviar sua literatura de venda é a
qualidade da lista de pessoas para quem vocé estiver enviando. Uma
parte de mala direta brilhante ndo funcionara se for mandada a pessoa
errada. E por isso que deve ser claro quando colocar seu anuncio
classificado e é por isso também que Vvocé precisa testar que toépico
usar e quantos detalhes incluir.

A sua proépria lista de mala direta é a melhor, porque a partir do
momento em que vocé codificou as respostas soube porqué essas pessoas
responderam. Vocé ja desenhou o perfil do seu cliente potencial, ja
escreveu uma parte de mala direta dirigida ao comprador, e FARA
DINHEIRO a partir desse comprador. Mesmo que VOCEé possa comprar ou
alugar listas de nomes e enderecos de listas de clientes potenciais,
nunca poderd ter certeza do quanto essa lista responderid ao seu pacote
de venda. Se precisar de mais nomes, apenas coloque mais anuncios
classificados. Teste titulos diferentes, revistas diferentes e
diferentes produtos.

MANTENDO REGISTROS

E extremamente importante manter registros apurados na mala direta. E
sO6 através dessas folhas de arquivo que vocé pode determinar que
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anincio traz o melhor, que linha de propaganda é a mais sedutora e o
qudo bem seu produto esta vendendo. Bons registros sdo a subsequéncia
de um bom teste. Mantenha copias de todos os anuncios classificados e
material de conversdo numa encadernacdo de trés argolas ou pasta de
recortes. Vocé também deve incluir nesse livro, ou numa pasta
separada, um registro de todos os codigos que vocé ja usou, as FTolhas
separadas de registros por cédigo ou publicacdo vao lhe ajudar a ser
capaz de comparar que anuncios estao trazendo os lucros.

Vocé pode fazer sua proépria folha de registros com uma caneta e uma
régua. E entdo tire algumas coépias. Vocé val precisar de uma folha
separada para cada anuncio que colocar... No topo da folha, coloque
nome da publicacdo na qual o andncio apareceu; 0 numero ou a data da
matéria; a data na qual a matéria fol colocada a venda; o cédigo de
endereco; o tamanho e custo do anuncio; o tipo de anuncio utilizado; o
preco do produto; e (para ser calculado posteriormente) o lucro.

0 corpo da folha de registro tem duas categorias principais: pedidos
de 1informagcdo e vendas. Primeiro, 0 numero de vendas deveria ser
listado numa coluna a esquerda. Elas ndo precisam necessariamente
coincidir com os dias do més, mas de preferéncia comecar com O
primeiro dia em que chegaram os pedidos de informacdo. Os subtitulos
abaixo de “Pedidos de informacdo” deveriam ser: data recebida, numero
recebido, numero total, dinheiro de vendas, e numero total de dinheiro
de vendas. Essas folhas de registros vao lhe ajudar a colocar em
ordem as respostas aos anuncios classificados, pedidos de literatura
de venda e o0 quanto de dinheiro vocé esta produzindo.

Para calcular o custo por pedido de informacdo, divida o custo de
envio dos pacotes de venda pelo correio pelo custo do anuncio e divida
pelo numero de pedidos recebido. A razdo da conversao é o numero de
pedidos comparado ao numero de pedidos por maiores informacdes. Por
exemplo, se vocé obtiver vinte pedidos de cem pedidos por informacéo,

7

a conversao é equivalente a vinte porcento.
CALCULANDO CUSTOS/ RAZOES DE CIRCULACAO

Para avaliar efetivamente seu custo de propaganda, VOCé precisa
calcular seu Custo por palavra/ Razdo de circulacdo. Essa razdo lhe
mostra quanto custara por palavra para cada 1.000 pessoas que
obtiverem a revista. Quanto menor for essa razado, maior sera o custo
efetivo. Por exemplo, se

vocé quiser anunciar na “National Enquirer” (nos EUA), custaria $8.95
por cada palavra, e custaria $ .0023 por cada 1.000 pessoas que
obtiverem a “National Enquirer”. Nesse exemplo, se vocé colocar um
anincio de 10 palavras, isso custar-lhe-a $ 89.50, e serada mandado a
3.500.000 pessoas. Pode parecer que esse seja um andncio muito caro,
mas o custo para fazer com que suas 10 palavras atinjam 1.000 pessoas
€ s6 ($ .0023 x 10) = $ .023! Esta certo - dois centavos! Para cada
conjunto de 1.000 pessoas! Portanto, aprenda a avaliar a
circulacao/razao de custo, ja que isso ira lhe dizer o custo relativo,
gque é importante. Como um maior exemplo, considere a propaganda na “O
pescador” (revista). Nela o custo por palavra € s6 $ .22. Bom nego6cio?
NAO! Nesse caso o0 seu Custo Por Palavra para cada 1.000 pessoas é de $
.0227. Portanto, seu custo para colocar um andncio de dez palavras
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para cada 1.000 pessoas é ( $ .0227 x 10) = $ .227! E mais de dez
vezes mais caro do que no “Noticias Populares”! No entanto, se vocé
estiver vendendo algo relacionado a pescar, deveria funcionar melhor
anunciando na “O pescador” do que no “Noticias Populares”.

COMO CALCULAR O LUCRO

Calcule o total de dinheiro das vendas. Esse é o seu lucro bruto.
Subtraia o custo de conversdo e o custo do anuncio. Este é o seu lucro
liquido, o que realmente conta. Apenas mantenha-se no negécio, e
podera VER O LUCRO CRESCER mais e mails através de cada anuncio, cada
conversao, cada venda.

EXPANDINDO E CRESCENDO CADA VEZ MAIS RICO

Ao longo dos anos, bons compradores compram muitas vezes seus
investimentos iniciais num espaco de anuncio classificado. Um primeiro
comprador indica uma segunda venda; depois disso, Vvocé obtém uma
clientela regular que compra por anos. Promova o campo de interesse
gue vocé selecionou; ndo expanda seu negocio em areas separadas.
Cultivar a sua primeira lista de clientela toma paciéncia e teste, mas
vocé achara retorno nisso tudo. Talvez vocé tenha comecado com um
produto a ser oferecido e estd pronto para tentar outro. Vocé pode
publicar novos e separados anuncios classificados nas revistas e
testar bem a sua outra oferta.

Malas diretas regulares dependem do numero de itens que vocé tem, o
tamanho da sua lista, e seu investimento. Mas continuar é muito
importante. Talvez vocé esteja no estagio de imprimir uma pequena
brochura/catalogo de duas paginas que ofereca de 5 a 10 itens. Vocé
pode enviar esse catadlogo aos pedidos de informacdo relativos aos
classificados. Ou pode usar qualquer combinacdo de uma pagina que
ofereca aquilo que vocé ja usou no passado. Sempre anuncie junto com
aquilo que vende. Soltar qualquer coisa que nao traga resposta alguma
desde quando vocé tenha anunciado € um teste muito ruim.

ATRATIVOS EXTRAS

Quando vocé comecar a andar normalmente com seu negocio de mala
direta, poderd tentar qualquer numero ou incentivo para solicitar
pedidos. Vocé pode oferecer um presente gratis, ou qualquer outra
coisa gratis, certificados, cupons de precos fabulosos. Vocé deveria
oferecer uma amostra, ou uma garantia especial. Uma maneira de levar a
um pedido é indicar que o0 numero de mercadoria que VOCé possui é
limitado ou que vocé nao fard estoque de um certo item por muito
tempo...Limitagcbes de tempo trardo respostas mais rapidamente. Vocé
deve oferecer um preco até um certo periodo de tempo e entdo indicar
um aumento depois disso.

Uma maneira bem sucedida de levar a pedidos maiores é oferecer um
desconto em grandes pedidos. Dessa maneira, vale apena pedir por dois
ou trés itens, para vocé porque é mais negocio e mais lucro em enviar
e entregar e para o cliente porque o preco é reduzido. O que o0s outros
negociantes de mala direta fazem? Que tipos de incentivos eles usam?
Como sempre, cheque com os competidores. O que ja foi comprovado de
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ser bem sucedido para eles provavelmente Tfuncionara bem para vocé
também. Que tipo de oferta “especial” vocé pode fazer para levar a
maiores, mais rapidas ou mais frequentes pedidos?

SATISFACAO GARANTIDA

Vocé nado deve somente imprimir uma garantia em todos 0S seus anuncios
e literaturas de venda, mas também honréa-los; nunca se dé a chance de
cometer faltas na mala direta ou avaliar menos na postagem. Entregue
um produto completo. E somente através de clientes satisfeitos que
vocé tornara seu negécio repetitivo, e € através do negocio repetitivo
que vocé FARA SEU DINHEIRO. Nao tente sair com nada menos do que vocé
promover e representar por todas as afirmacbes que Tizer. A honra
requer devolucbes prontamente e educadamente. Um cliente satisfeito
com a sua honestidade pode representar um bom comprador e deve comprar
de vocé ofertas posteriores.

FAZENDO MAIS ATRAVES DE UM VENCEDOR

Vocé obteve um produto bem sucedido. A conversao por pedidos é alta,
as devolucbes sdo poucas, e a procura através do anuncio classificado
€ Otima. Como vocé pode fazer mais dinheliro, mesmo se pensar que ja
saturou seu mercado? A maneira mais facil de aumentar seus pedidos de
informacdo é colocando um outro anudncio na mesma publicacdo, s6 que
com outro titulo. Se a secdo dos classificados for grande, vocé deve
pedir para que um seja colocado no comeco e o outro em direcao ao
final. Mesmo que muitos leitores espertos notem que o0 endereco é o
mesmo, isso ainda faz com que exista uma grande procura e um numero
relevante de pedidos por informacdo. Essa técnica também é boa para
testar coépias e ver através de que titulo aparecem maiores respostas.
Esteja certo de codificar cada anuncio separadamente. Essa € uma boa
maneira de fazer 1isso sem ir a outras publicacbes. Novamente,
codifiqgue os enderecos, e tenha um cuidado extra para responder
apropriamente as cartas de inquéritos ou consultas dos seus clientes
potencias (as pessoas que responderam ao seu anuncio) .

VOCE E A LEI

Vocé nao precisa de uma permissdo federal ou estatal para operar um
negécio de mala direta. No entanto, o material que vocé envia deve ser
legitimado, e vocé nao pode ser decepcionante ou deixar de assumir com
aquilo que vocé afirma ou anuncia. Se oferecer algo “gratis” ele deve
ser realmente gratis, e todas as afirmacdes a respeito de dinheiro
devem ser honradas. Se utilizar testemunhas na propaganda, elas devem
ser reais e avaliaveis para investigacdo. Fraudes sao descobertas e
processadas.

Os governos Tederais e estaduais lhe requerem a relatar todas as
entradas de dinheiro, mas vocé certamente pode obter qualquer deducao
legal. Uma vez que vocé tenha feito uma grande quantia de dinheiro,
sempre cada $ Real é levado em conta para completar o seu relatério.
Se vocé mantiver registros apurados e relatar as informacdes proéprias
as autoridades, ndo Tera qualquer tipo de problema .

HAJA AGORA
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Anuncios classificados sdo a melhor maneira de se Ter um alto retorno,
com entrada de dinheiro, através de recursos limitados. Vocé pode
comprar o0s extras que queria, tirar uma férias exdticas - ou até mesmo
criar uma lucrativa renda anual. Um dos melhores aspectos desse tipo
de empreendimento é gue o0 nUmero de sucessos crescem ao mesmo tempo em
que os mal sucedidos decrescem. Vocé pode aprender engquanto vai em
frente e LUCRA CONSTANTEMENTE. Cultive pensamentos positivos. Como
pode ver, ndo ha nada dificil, muito caro ou arriscado em fazer um bom
dinheiro através de anuncios classificados. Qual é a melhor maneira de
comecar? Milhares de pessoas ganharam uma confortavel entrada de
dinheiro através de classificados - com grande felicidade e satisfacéo
em seus proprios negocios. Vocé também pode bem obter sucesso se
convencer de que quer. A fé é um simples estado mental... mas tem
provado que esse estado mental pode TRANSFORMAR O DESEJO EM DINHEIRO
VERDADEIRO. Nao h& hora de comecar.

(*Uma apresentacédo mais profunda em 1 audio CD esta disponivel em
nossa pagina da internet www.seminarios.com.br e também o manual “Como
tornar pequenos andncios para grandes lucros” — 75 paginas)



http://www.seminarios.com.br/
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TEMPESTADE MENTAL

Como desenvolver uma
idéia para grande
riqueza usando “"Mind

Storming”
ROBERT ABRAHAM ABERGEL
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TEMPESTADE MENTAL (Mind
Storming)

O programa em audio CD - DESPERTANDO O GENIO DENTRO DE VOCE COM
MIND STORMING (como visto na TV) €& uma versao mais elaborada deste
relatério e esta disponivel em nossa pagina da internet
www.seminarios.com.br. Esta palestra de 1 hora gravada em 1 audio CD
esta incluida gratuitamente (como brinde) na compra do curso POWER
MEMORY PARA EXAMES — nossO maior sucesso em vendas- 0 curso que
revolucionou a preparacdo para exames no brasil. Ligue para adquirir o
seu:011-3061-2698 ou 011-3256-4666

Sua mente é o0 maior instrumento ativo que VOCé possua. Nao
existe qualquer problema que vocé ndo possa superar ou qualquer
objetivo que ndo possa atingir quando utiliza as forcas inacreditaveis
do seu cérebro. O fato é que vocé é um génio em potencial. Vocé tem a
capacidade de funcionar em um alto grau de inteligéncia e criatividade
nunca tido antes. De acordo com um especialista em cérebro chamado
Tony Buzan, seu cérebro contém 100 bilhdes de células. Cada célula é
conectada e interconectada com 20.000 outras células do cérebro. Isso
significa que a quantidade de permutas ou pensamentos que seu cérebro
pode criar é maior do que o numero de todos os &atomos conhecidos no
universo.

De acordo com o instituto da Stanford University noés nao
utilizamos 10% como acredita-se, mas sim 2% da capacidade de nosso
cérebro. Uma pessoa comum opera num nivel muito, mas muito baixo de
performance e resultados. Exercicios de Tempestade Mental (ou “Mind
Storming”) podem ajudid-lo a focar na solucdo dos problemas, objetivos
e desafios. Quanto mais Vvocé se concentrar em qualquer que seja o
pensamento, problema ou objetivo, maior sera a atividade de sua
capacidade mental, estimulada e focada na resolucdo daquele problema
ou alcance daquele objetivo.

0 método seguinte tornou muitas pessoas ricas e foi desenvolvido
por Nightingale Conant, um norte-americano motivador. Eu ensinei esse
método para milhares de pessoas e negociantes. Na primeira vez que
elas utilizaram este método, foram capazes de obter resultados que
estavam muito além de suas expectativas.

A LEI DA CAUSA E EFEITO

“Mind Storming” é um método que utilizamos para gerar idéias.
Diferente do “Brain Storming”, que ¢é feito em grupo, esse método é
utilizado a fim de gerar idéias sozinho. Sua mente possui ouro, sendo
gue Vocé precisa saber como cavar esse ouro. Esse ouro representa as
suas idéias. Pense nisso. Tudo que estd a sua volta é o resultado da
qualidade de suas idéias. Em outras palavras, as i1déias seguem a lei
da causa e efeito, que defende a existéncia de um efeito para cada
causa. Assim, se vocé quiser mudar o efeito (suas condicdes de vida
atuais), tudo o que precisa fazer é mudar as causas (seus pensamentos,
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suas idéias). Simplificando: As idéias ou pensamentos sdo as causas e
suas condiclfes presentes sao o efeito.

O método que vocé vai aprender agora vai revolucionar a sua
maneira de pensar e lhe ajudar a gerar idéias de qualidade para os

problemas que estiver enfrentando. Esse método também é conhecido como
“0 método das vinte idéias”. Vejamos como funciona.

PENSE NO PAPEL

A tempestade mental é baseada no conceito de que “pensar no
papel” é a melhor maneira de se pensar. Por qué?

1. Quando vocé pensa no papel, sua mente é capaz de focar muito melhor
o0 problema.

2. Quando vocé pensa no papel pode ver as palavras (ou idéias)
claramente e sua mente ndo se preocupa em TFicar lembrando das
idéias. E a mesma razdo pela qual vocé ndo deve embarcar em seu dia
de trabalho sem uma lista de coisas a serem feitas. Essa lista
deveria ser escrita e nado memorizada, pela simples razdo de que sua
mente nao exerce qualquer energia desnecessaria tentando se lembrar
da lista.

3. Pensar no papel é um ato criativo. Ele ajuda a sua mente a ser muito
mais criativa.

4. 0 processo do pensamento é limitado por n&do ser linear, ou seja, as
idéias ndo fluem uma apds a outra mas numa Fforma genealdgica. Uma
daquelas 1idéias ou passos da sua idéia pode ser mais desenvolvida
quando pensamos no papel, podemos ver como um idéia pode desenvolver e
fluir.

Vamos comegar com o0 primeiro método de Tempestade Mental.
Primeiro, sente-se num lugar calmo no qual vocé ndo seja perturbado.
Tome um pedaco de papel limpo e escreva no topo da pagina o problema
gue vocé tem. Esse problema poderia ser escrito de varias maneiras.
Lembre-se de que um problema é o lado oposto de uma solucdo, sendo
que, recolocando um problema vocé pode obter um ponto de vista
diferente para a solucdo. Vamos dizer que seu problema seja dinheiro.
Vocé trabalha como assalariado mas nédo tem dinheiro suficiente para
arcar com as despesas. Entdo escreva a questdo seguinte:

COMO EU POSSO FAZER PELO MENOS R$ 3.000 POR MES?

ou

COMO EU POSSO AUMENTAR MEU SALARIO PARA R$ 1.000 A MAIS POR MES?

ou

O QUE MAIS EU POSSO FAZER DEPOIS DE MINHAS HORAS DE TRABALHO QUE ME
PROPORCIONE UMA RENDA EXTRA DE PELO MENOS R$ 1.000 POR MES?

ou

O QUE POSSO FAZER DURANTE MINHAS HORAS DE TRABALHO QUE POSSA AUMENTAR
MINHA RENDA PELO MENOS R$ 1.000 POR MES?
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Como vocé pode ver, uma reformulacdo da pergunta pode realmente
fazer diferenca na maneira em que vocé elabora a solucdo. Depois de
selecionar a pergunta mais iluminada a solugcdo, escreva-a no topo do
papel e escreva no minimo 20 solucbGes para o problema (é por isso que
o método também € conhecido por “o método das 20 idéias”), vocé vera
gque ndo €& tao facil quanto parece. E claro que as primeiras 3 a 5
respostas serado faceis. As proximas 5 a 10 serdao mais dificeis e as
altimas 10 serdo as mais dificeis de todas. Mas esse exercicio € mais
eficaz em estimular sua criatividade quando vocé realmente se
concentra em encontrar mais e mails respostas diferentes para a mesma
pergunta. Um homem de negdécios que estava trabalhando em cima de um
problema por seis meses obteve sua melhor solucdo ou visdo na sua
vigésima resposta, pela primeira vez que fez esse exercicio.

EXTRAINDO AS RESPOSTAS

Como vocé vai descobrir, as primeiras poucas respostas ou
solucdes possiveis ao seu problema poderiam ser Obvias e faceis de
produzir, respostas como trabalhar mais duro, horas adicionais ou
treinamento adicional; no entanto, a medida em que vocé continuar a
escrever suas solucdes, descobrira o quao dificil é produzir novas
solucdes. Quando vocé chegar na solucdo numero 14 ou 15, podera achar
que nao ha mais nada a adicionar a lista, mas vocé deve persistir e se
comprometer consigo mesmo de que nao levantard da cadeira enquanto néao
tiver completado as 20 respostas. Vocé descobrird que as ultimas
poucas solugbes carregam a solucdo critica ao seu problema. Muitas
pessoas que tentaram esse método relataram que sua solucdo ‘“de ouro”
foi a ultima a ser produzida.

Quando vocé escrever suas solucbes, seja o0 mais criativo e
provocativo possivel. Diga a si mesmo: E se minha suposicdo for
totalmente errada? Desafie conceiltos prévios e até mesmo opostos. Por
exemplo, vocé pode escrever a solugcdo oObvia ao seu problema: Trabalhar
mais duro ou horas extras. Vocé poderia desafiar esse pensamento
escrevendo uma solucdo exatamente oposta como “trabalhar de maneira
mais esperta e menos em meu trabalho de maneira que eu possa ter mais
tempo disponivel para trabalhar no meu negécio em casa’.

Quando tiver terminado de escrever suas solucbes, reveja as
respostas e selecione no minimo uma solucdo que vocé esteja pronto
para tomar acdo adiante. Quanto mais rapido vocé tomar acdo numa idéia
nova, mais rapido correra o fluxo de novas idéias focadas naquele
objetivo ou problema. E, quanto maior o numero de 1idéias que vocé
experimentar, mais certo estard de fazer a coisa exata, no momento
exato, tendo o que as pessoas chamam de “sorte”.

IDEIAS E AGCOES

As idéias sdo a maior comodidade hoje em dia, sendo que
utilizamos i1déias para melhorar nossas vidas, mas idéias sozinhas sem
acdo nenhuma significa absolutamente nada. Uma pessoa comum tem de 2 a
3 idéias por ano que possam Fazé-la milionaria. No entanto, poucas
pessoas a0 menos pensam a respeito de suas idéias. Nunca aconteceu de
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vocé ter pensado em uma maneira de fazer dinheiro e um ano ou dois
depois ter visto alguém pondo essa idéia em pratica e fazendo milhbes
de dolares com ela? Qual é a diferengca entre vocé e a outra pessoa? E
gue a outra pessoa simplesmente agiu em cima dessa idéia e vocé néo.
Vocé deve se comprometer a pegar pelo menos uma das idéias geradas por

vocé e ir em frente com ela.

Existe uma conexdo direta entre sucesso e acdo. Na verdade, uma
pesquisa norte-americana mostra que todas as pessoas bem sucedidas séo
movidas por acdes. Elas se movem rapidamente. Agem rapidamente. Elas
pegam uma idéia e a colocam imediatamente em pratica. O problema é que
muitas pessoas simplesmente ndo agem em cima de suas idéias por terem
medo.

Eu ndo posso elaborar suficientemente nessa matéria, mas poSSO
lhe contar que medo de sucesso € um verdadeiro matador de boas idéias.
Algumas pessoas tem medo de agir porque tem medo do sucesso. Uma outra
idéia matadora conhecida é o “ sindrome de amanhd. Este sindrome é
baseado simplesmente em postergar uma acdo ou procrastinar a um nivel
em que nada é feito. Uma outra idéia matadora comum € conhecida como
“mas eu nao tenho 1isso... ou Eu tenho que esperar até terminar o
carnaval ... etc. Vocé deve se lembrar de que as condicdes no universo
nunca sao perfeitas. Sempre existira algo negativo que impedird o seu
progresso. Mas isso ndo € para vocé. Vocé deve tomar acado agora mesmo
e comegcar O Seu progresso.

USE A TEMPESTADE MENTAL NUMA BASE DIARIA

Em nosso mundo as idéias representam o futuro. ldéias representam
progresso. Representam riqueza. Nao existe nada nesse mundo que nhao
tenha comegado com uma idéia. Vocé deve fazer o mesmo. Vocé deve ter
um habito de gerar idéias numa base diaria. Eu ja disse anteriormente
que uma pessoa comum produz de 2 a 3 idéias por ano, dirigindo de
volta do trabalho, sendo que cada uma delas pode fazé-la milionaria.
Agora imagine-se fazendo o método das vinte idéias numa base diaria.
Cada dia gerando vinte idéias. Se vocé fizer somente nos dias de
trabalho, supondo que vocé nado trabalhe nas férias, trabalhando 250
dias por ano, com 20 idéias por dia, no Ffinal do ano vocé terda gerado
5.000 novas 1déias. Se selecionar uma dessas idéias por dia e
trabalhar em cima dessas idéias, sua vida brilhard com oportunidades e
chaves para o futuro.

As idéias sdo a maneira de atingir os objetivos. As idélas sao a
maneira de superar o0s obstaculos. As idéias sdo o0s instrumentos a
serem utilizados para resolver os problemas. Serdo as idéias que farao
com que vocé se torne mais rico, mais feliz, mais satisfeito, mais

contente e bem sucedido. E entre as idéias que todos os elementos da
sorte estéo contidos.

Quando vocé Tizer do exercicio de tempestade mental a primeira
coisa a ser feita toda manhd, sua mente brilhara com criatividade pelo
dia inteiro. Vocé vera novas possibilidades e potencialidades e tera
idéias para tirar vantagem delas em cada rodada. As outras pessoas
ficardo maravilhadas de qudo rapidamente vocé aparece com idéias
novas para atingir os objetivos, com solucbes diferentes para
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problemas persistentes. E quanto mais vocé desenvolver uma reputacao
de ser altamente criativo, mais oportunidades vocé tera usando suas
novas habilidades criativas.

Existem dois tipos de pessoas quando se considera a tempestade
mental. Existem aquelas que escutam e balancam a cabeca positivamente
e com muito entusiasmo, que depois vao para casa e nao fazem nada com
suas idéias. E existem aquelas que executam e tomam a acdo
imediatamente a partir de suas idéias. E essencial que vocé tome acéo
de uma boa i1déia no momento em que a pensa . Existe uma relacdo direta
entre sucesso e velocidade de implementacdo. Se vocé tiver uma Otima
idéia ou visdao e nao fizer nada, ndo se surpreenda se nada mudar. O
fato de que vocé pode produzir uma idéia também quer dizer que vocé
pode implementar essa mesma idéia.

A tempestade mental estimula seu reticular cortex ( uma area do
cérebro localizada no meio dos dois hemisférios e cuja funcao
principal é trabalhar como um mecanismo de “acender’”) e aumenta sua
sensibilidade e conhecimento a um grau bastante elevado. Vocé se torna
incrivelmente perceptivo para notar pequenas coisas que podem ser
combinadas com outras idéias para criar novas respostas e solucbes
para lhe ajudar a se mover rapidamente. Sua super consciéncia mental
global é iniciada por 3 fatores:

1. objetivos desejados intensamente,
2. problemas pressionadores,
3. questdes bem elaboradas.

Vocé precisa utilizar todos esses trés sempre que puder aumentar
suas habilidades criativas. Objetivos desejados intensamente se voltam
a um desejo ardente que gera entusiasmo e excitacdo, estimula sua
super consciéncia mental e faz com que vocé esteja altamente alerta e
ligado as ©possibilidades que estdo ao seu redor. Problemas
pressionadores que vocé deseja intensamente resolver acompanhados por
exercicios regulares de tempestade mental sdo otimos estimulantes da
criatividade. E finalmente, questfes bem elaboradas que sejam talvez a
melhor maneira para estimular e provocar novas idéias sempre sao
chaves para impulsionar sua criatividade. Tente fazer esse exercicio
de tempestade mental numa base diaria e veja o quao profundamente ele
mudara sua vida.

A propésito, o programa em Ffita cassete DESPERTANDO O GENIO
DENTRO DE VOCE COM MIND STORMING €& uma versdo mais elaborada deste
relatério e esta disponivel em nossa pagina da internet
www.seminarios.com.br ou por telefone: 011-3061-2698

Boa Sorte!

Robert Abraham Abergel
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COMO FAZER LUCROS ENORMES DA
SUA PROPRIA CASA VENDENDO
INFORMACAO PELA MALA DIRETA
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COMO FAZER LUCROS ENORMES DA
SUA PROPRIA CASA VENDENDO
INFORMACAO PELA MALA DIRETA

Vender informacdo pela mala direta é um dos negécios operados mais
rentdveis hoje em dia nesse pais. E vocé pode comecar um pequeno
negécio por sua conta - e o fazer florescer. Vocé nao precisa ser um
escritor ou ter experiéncia em como abrir um negodcio.

Todos os passos ligados a dar inicio a um negécio de mala direta sao
simples, faceis de serem seguidos e pode lhe gerar uma segunda renda
fixa, ou até construir uma alta empresa integral muito lucrativa.

Vocé ja estd cansado de ser obrigado a comparecer ao trabalho todos os
dias? Frustrado de nado poder sustentar todas as coisas extras da sua
vida que vocé deseja? As vantagens em abrir o seu proprio negécio sao
infinitas. Mas, na maioria das vezes, vocé deve ter um sentimento de
cumplicidade e cumprir seu servico a favor dos outros, assim como vocé
também ajuda outras pessoas a adquirirem o conhecimento desejado- E
ELAS PAGARAO POR 1SSO. Vocé nédo tem a necessidade de desistir de nada.

Todas as informagbes confidenciais dadas nas péginas seguintes
requerem o minimo de despesas, podem ser feitas em casa e necessitam
somente de uma pequena, mas constante, parcela de seu tempo. O que
vocé precisa é desejar FAZER COM QUE ISSO FUNCIONE. Se vocé tiver a
perseveranca para levar isso adiante e a disciplina para completar
cada um dos passos, estard no caminho certo para criar algo muito
especial para vocé mesmo.

POR QUE VENDER INFORMACAO?

As livrarias hoje em dia fornecem apenas livros em massa no mercado e
brochuras, as lojas de discos oferecem somente gravacdes de artistas
populares. Onde vocé pode obter informacdo a respeito de algum tépico
especifico? Até lojas especializadas sdo limitadas em seus campos de
interesse e a informacdo por elas coberta é limitada.

Vocé pode fazer pedidos de itens de seu interesse pelo correio com a
seguranca e a privacidade de sua casa. E ndo tem de fazer compras por
ai pelas lojas, desperdicando tempo e gasolina. E vocé tem uma conexao
direta com o vendedor da informacdo, estando sempre capacitado a
escrever questdes especificas e obtendo respostas - especialmente com
Newsletters (jJornalzinhos direcionados para um grupo especifico de
pessoas, usualmente com tiragem pequena) € CUrsos.

A mala direta em casa oferece uma ALTA MARGEM DE LUCRO. Produzir
informacBes escritas ou gravadas é muito barato comparado ao preco que
vocé pode receber. Vocé pode operar com baixas despesas gerais, O
negocio € facil de abrir e ndo existe vendedor intermediario. O cheque
vem DIRETAMENTE A VOCE.
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O QUE EU POSSO VENDER?

Pessoas sdo bem sucedidas porque tém conhecimento de algo especial. E
conhecimento especial e “como-fazer” s&o os tipos de informagdo mais
vendidas de maneira bem sucedida pela mala direta. Ha4 uma necessidade
infinita por informacbes especiais que vocé provavelmente tem em méao,

ou pode obter facilmente... Isso oferece o conhecimento interior e as
idéias necessarias a muitas pessoas, mas Vvocé ndo tem de ser um expert
para produzir e vender esse tipo de informacéo. Informacéo

especializada pode ser algo qualquer, de um jogo de receitas a uma
lista das pegadas de cavalo mais rapidas do campo. Nisso também pode
ser incluido lugares a serem visitados, como estradas costeiras,
hospedarias de campo ou restaurantes finos da &rea.

Ou pode ser também algo referente a fontes confiaveis para mercadorias
de qualidade. Ou entdo pode ser pedacos de informacdo a respeito de
algum assunto. *“Como-fazer” pode ser algo sobre como Tazer para
encontrar um bom Qlugar para acampar. Também pode ser planos,
instrucdes a respeito de como fazer algo, encontrar um lugar especial
ou alcancar algum objetivo. Isso pode pertencer a esportes, hobbies ou
auto-ajuda. Ou pode ser vrelacionado diretamente as centenas de
publicacbes especiais sobre esquiar, decorar ou escrever letras de
musica.

VOCE TEM IMAGINACAO

A informacdo ndo €é limitada a livros e fitas cassetes. Ela vem de
inumeras formas. Algo vendido por um preco pequeno e de poucas pagihas
deve ser ser planos e diregcfes a serem tomadas... Uma pequena parte
(por volta de 50 paginas) pode ser um relatério, um manual, uma
apostila ou panfleto. Depois, se vocé entrar com multipla impressao,
ilustracbes de fotografias e outros itens a serem oferecidos, deve
produzir catalogos, brochuras, apostilas ou diretérios.

Se vocé for realmente bom no que Tfizer, deve comecar até com uma
palestra ou curso por correspondéncia, ja que ambos podem lIhe fazer
ganhar uma grande quantidade de dinheiro e garantir uma entrada de
dinheiro fixa por anos. Pense sobre o que vocé deve ter para oferecer,
e quanto de comissdo quer receber...Talvez vocé queira preparar um
pequeno relatdério, tirar algumas fotocépias e testar os resultados. Ou
talvez esteja preparado para um projeto maior, como séries de livros
ou Fitas cassetes.

VOCE CONHECE ALGO ESPECIAL

Como sua vida é Uunica, vocé possui conhecimento e experiéncias que
podem ser Oteis a outros. Vocé ja passou por milhares de tarefas em
sua vida que pode ensinar ao amigos, criancas ou associados ao seu
trabalho. 0 que as vezes pode ser dificil a alguém pode ser facil a
vocé, e ail estd porque vocé ajudou alguém. Essa € a informacgéo
especial, esse CONHECIMNETO ESPECIALIZADO, que vende por um alto
lucro.

0 que tem tomado seu interesse em especial? Vocé provavelmente faz
coisas diferentes e bem feitas. Vocé sabe fazer algo que seus parentes
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achem otimo? Vocé leu sobre algum assunto especifico - como um
interesse sobre animais de estimacao?

Talvez exista alguma coisa que vocé gostaria de consultar, pesquisar e
compartilhar, algo que outras pessoas também estejam procurando. Vocé
ndo tem nenhuma i1déia? Consulte o relatorio “Como desenvolver uma
idéia para grandes riquezas usando mind storming” (disponivel em nossa
pagina da internet www.seminarios.com.br ou dado como brinde quando
vocé compra o curso POWER MEMORY PARA EXAMES 011-3061-2698). Vocé pode
gerar suas proprias idéias.

Pense sobre o que vocé poderia escrever ao longo do dia. Vocé pode
conhecer algo especial no seu trabalho. Vocé pode cozinhar uma receita
deliciosa. Pode saber como consertar coisas Tfacilmente. Olhe em
prateleiras de revistas e lojas de livros para ter algumas idéias.
Sempre h& algo que vocé “sempre quis saber sobre”. ”Tente também nas
bibliotecas e paginas amarelas para outras fontes. Converse com sua
familia e amigos. Encoraje-se.

QUEM VAI COMPRAR?

Olhe nos anuncios classificados dos jornais. Preste atencdo aos
repetidos. Os anuncios que oferecem o mesmo tipo de material, més a
més, sdo os vencedores.

Vocé também pode ser um vencedor. Vocé pode produzir e vender
informacdo Tfacilmente na forma de pequenos relatérios ou grandes
apostilas e obter o mesmo lucro desses outros. Dé uma olhada no preco.
Invista um pouco e compre alguns produtos oferecidos que parecam com O
tipo de coisa que vocé gostaria de oferecer.

Estude o mercado. Do que vocé gosta? O que vocé evitaria?

Analise seu potencial de clientela. 0 que aquela pessoa espera
receber? O mesmo que vocé. Vocé é um exemplo perfeito do seu cliente.
E mesmo que vocé esteja com vontade de pagar por alguma informacéo
especial que seja barata de reproduzir, vocé espera pelo VALOR DO SEU
DINHEIRO. E 1isso que torna o0 negoécio repetitivo e transforma o
potencial em dinheiro verdadeiro.

VOCE TEM ALGO A DIZER

Seu entusiasmo mostrard. A quantidade de prazer que vocé obtiver do
comeco passara através das paginas do relatorio. V4 em frente - seja
criativo. Mas mantenha lealdade para com os fatos. Escreva sobre
aquilo que vocé conhece. 1Isso precisa ser original e ddnico. Vocé
deveria ter algo diferente a ser oferecido, algo importante a ser
dito, especialmente se escrever sobre algum assunto bem conhecido.

E FACIL PREPARAR UM MANUSCRITO

Depois de ter escolhido um tépico e decidido sobre quantas paginas
utilizar, e agora, o que Tazer? Vocé ndo precisa se tornar uma
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autoridade mundial no seu assunto, mas deve pesquisar a respeito. Leia
varias apostilas ou relatérios similares no formato e assunto. Compare
o tipo de iInformacdo e a densidade da pesquisa. Talvez vocé queira
fazer a inscricdo de um jornal ou revista para saber um pouco mais
sobre o assunto. E, claro, converse com outros que possam lhe dar
algumas idéias.

Mantenha-se em movimento. Vocé pode comecar escrevendo da maneira que
pesquisou, assim ndo se prende a minimos detalhes. Prepare uma lista
basica dos pontos que gostaria de cobrir, e escreva a respeito deles.
Vocé pode escrever. Nao tenha medo - ndo ha ninguém avaliando o seu
desempenho. Vocé possui a habilidade de colocar as idéias no papel
numa seqUéncia légica que faz sentido as pessoas que léem. E isso. E
téo facil.

ALGUEM PODE AJUDAR?

Em qualquer estagio da escrita vocé pode contratar alguém para lhe

ajudar... um “escritor-fantasma” pode preparar um manuscrito baseado
na sua idéia e sintese... Um editor pode melhorar até mesmo a pior
copia numa prosa perfeita e completa... Até mesmo uma boa datilografia

pode fazer uma coépia rigorosa, pontuar e tornar o texto mais legivel.
Todas essas pessoas podem ser achadas colocando um pequeno anuncio
classificado nos jornais ou revistas. Vocé ficard surpreso - iSsO hao
custa caro e vocé ndo precisara agonizar em cima de seu manuscrito.

DICAS SOBRE COMO ESCREVER

Se vocé pode escrever uma carta, pode escrever um pequeno relatorio.
Na verdade, essa ¢é a melhor estratégia - € como se estivesse
escrevendo uma carta a um amigo. Mas esteja atento para supor uma
inteligéncia basica por parte de seu leitor - nado subestime-o. Mesmo
que vocé esteja dando algumas informacfes novas, essa pessoa pode ter,
e geralmente tem, um bom conhecimento a respeito do assunto.

A melhor escrita é clara, facil de ser lida e segue uma seqUéncia
compreensivel. Tenha cuidado para nao ser repetitivo. Cada idéia ou
ponto em questédo deve ter um comeco, meio e Fim.

Use subtitulos para quebrar os blocos da redacdo e escreva paragrafos
pequenos com frases simples. Isso ndo é um concurso de melhor redacao,
mas esteja certo de usar as regras basicas gramaticais e de pontuacgéo.

Ja que vocé nao pode confiar no entendimento completo do seu leitor,
esteja certo de explicar tudo muito bem, especialmente se houver
desenhos, graficos, etc. Novamente, vocé ndo precisa ser um artista
para desenhar uma figura simples, ja que ela é clara e explica o que
vocé deseja comunicar.

Vocé deve ter algo a dizer. Releia seu manuscrito e corrija-o varias
vezes para ter certeza de ter algo valioso a oferecer. Essa é a chave
basica para bem ter sucesso vendendo informacao.
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A forma standard do manuscrito é datilografada, espacada duas vezes
com margens ao lado e no topo de 1 1/2 polegada aproximadamente e no
minimo 1 polegada de margem no final da pagina. Se vocé nao for um
expert em datilografia e nao tem uma maquina de escrever excelente,
contrate alguém para completar a copia final. Ndao ¢é caro e e
extremamente necessario, ja que E O SEU PRODUTO.

VA DEVAGAR NO INICIO

Vocé tem seu manuscrito e estd pronto para imprimir. Nao gaste muito
dinheiro imprimindo muitos volumes desses relatérios - nao ainda.
Investigue suas casas de impressdao locais “instant press”. Foto offset
€ muito barato e é uma maneira eficiente de reproduzir coépias de
Vvarias centenas a varias milhares.

Se quiser fazer um teste com poucas duzias no comeco, até fotocopias
sdo justas no preco. Ja que vocé tem um manuscrito limpo, as copias
serao limpas e faceis de ler - um produto para orgulhar-se.

E SOBRE FITAS CASSETES?

Fitas cassetes pré-gravadas sdo uma maneira excelente de vender
informacdo pela mala. E também ha um grande lucro nisso! Motoristas
ouvem TFitas cassetes enquanto estdo dirigindo e vendedores as usam
para seguirem em seminarios e encontros de venda. Com todo o
equipamento de som usado hoje em dia, a informacdo gravada tem uma
Otima demanda.

Vocé ficard surpreso de quanto é barato para gravar e duplicar em
massa suas fitas para o negocio de vender informacdo. Primeiro, vocé
deve ter um manuscrito preparado para ser lido, e deveria pegar alguém
gue tivesse uma voz agradavel para fazer as gravacodes.

Ja que vocé precisa somente de um bom gravador de voz, pode comprar as
fitas cassetes por um preco bem baixo. Vocé pode usar um bom gravador
em casa para gravar sua informacdo, mas ele deve ter um som excelente,
sem ruido ou interferéncia. E, é claro, esteja certo de eliminar sons
de fundo que possam baixar o valor de seu produto. Lembre-se, isso é
um negoécio, e o0 seu produto deve apresentar uma alta qualidade.
Depois, quanto os pedidos forem surgindo, vocé podera ir a um estuddio
de gravacdo para produzir a mais fina qualidade de gravacéao.

Servicos de duplicacdo em alta velocidade produzirdo suas fitas em
massa com um preco bastante razoavel... (entre R$1 e R$2 por fita).
Investigue a qualidade e compare o0s custos antes de se comprometer.

Assim como uma matéria impressa, as Titas cassetes sdo feitas bem
facilmente. Vocé deveria comprar caixinhas plasticas para poder vender
as fitas. Depois vocé pode até ter cartas impressas IiInseridas nas
fitas cassetes para alcancar um produto de boa aparéncia.

COMO SE PROTEGER

Para proteger seus direitos contra qualquer um que esteja usando o que
vocé tem publicado, copyright sobre o material. Tanto o material
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impresso quanto o gravado podem ser copyrighted. (Para saber como
proteger suas obras intelectuais adquire o curso em fitas cassetes
“COMO GANAHR FORTUNA PUBLICANDO SEU PROPRIO LIVRO” disponivel na
pagina www.semianrios.com.br 011-3061-2698)

Uma vez que vocé protegeu suas obras com o aviso de “Copyright”, néo
se preocupe, porque eles estdao protegidos contra cdépias nao
autorizadas. Mas o quanto antes vocé mandar informacdao ao publico,
isso ja se torna dominio publico, a ndo ser que ele carregue um aviso
de que é copyright .

A nota pode aparecer numa dessas trés formas: a palavra “copyright”,

“copr.”, ou a letra “C” com um circulo em volta.© Ela deve aparecer na
pagina do titulo e deve incluir o nome do dono e o ano de publicacao.

Para maiores informacdes, telefone para a Céamara Brasileira do Livro
(011) 225-8277.

ABRINDO O NEGOCIO

O melhor do negécio de iniciar é vender informagcdo porque ele requer
muito pouco para iniciar. Vocé precisa somente de um pequeno espaco da
sua casa para trabalhar, com uma superficie de trabalho e poucas
coisas comuns de papéis timbrados.

Vocé quer usar seu proprio nome ou criar o nome de uma empresa? Os
dois possuem vantagens que podem ajuda-lo, mas €& essencial que ele
caia bem. Se escolher o nome de uma empresa, cheque as leis de Estado
para estar certo de fazer qualquer registro necessario. Se vocé esta
pensando em usar um numero de caixa postal ao invés do seu proprio
endereco, desista. Isso porque as pessoas ndo confiam num numero de
caixa postal devido as fraudes feitas no passado através da mala
direta.

Vocé precisara de papel timbrado que dé uma boa impressdo, envelopes e
etiquetas de envio. E vocé ndo precisa gastar uma Tfortuna por uma
impressao elaborada num papel de alta qualidade. Se tiver qualquer
habilidade artistica, pode criar seu proéoprio logotipo e datilografar
com letras de carimbo disponiveis em lojas de arte. Vocé ndo precisa
ter um nome muito comprido no seu logotipo. Basta o0 seu sobrenome ou
suas letras iniciais.

Esteja atento quando pedir o logotipo e checar as diferencas de preco
entre notas de papel e coOpias adicionais por ter usado uma cor
diferente do preto ou por ter usado duas cores.

Mantenha-se com tamanhos padronizados e claros, impresso em preto no
papel colorido comum d& a ilusdo de duas cores impressas e parece
legal. Impressoras de offset podem produzir de 500 a milhares de
folhas de limpa impressdo por um pequeno preco se vocé fornecer a
folha matriz de boa qualidade.
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Quando o seu negé6cio for gerando dinheiro, vocé podera adquirir uma
balanca de alta qualidade para medir os custos de envio e que podera
economizar custos relativos ao correio e outros gastos.

VENDENDO POR ATACADO

Vocé ndo ndo precisa publicar seus proprios escritos ou idéias para
abrir um negé6cio lucrativo ligado a venda de informagdes. E facil
fazer uma conexdo com muitas empresas distribuidoras de livros pelo
correio por atacado. Esses vendedores de livros podem com bastante
frequéncia suprir catalogos, ou pelo menos suprir uma coépia basica
para que vocé reproduza por conta propria.

Vocé também pode distribuir materiais de outras pessoas. E claro, vocé
paga pelos direitos autorais, mas nado existe despesas gerais na
preparacao.

Existem muitos livros que sobram das editoras. Nao se preocupe se
estes livros nao venderam nas lojas. COMO vocé marca os livros é tao
importante quanto o que esta dentro deles... Estas publicacfes sempre
relatam o custo dos livros varejo, mas vocé pode obter uma grande
desconto de marca de 50%.

Nao tente vender livros por atacado a alguém desconhecido. Vocé deve
conhecer pelo menos um pouco sobre suas listas - pessoas as quais vocé
tenta vender. A melhor maneira de obter vendas de outras publicacdes é
estabelecer primeiramente sua proépria lista de nomes de clientes
potenciais e entdao oferecer livros, relatérios e catalogos de
materiais relativos ao assunto em questéo.

APENAS TESTANDO

Anuncios classificados, anuncios de espaco e ofertas de mala direta
sdo as maneiras de vender iInformacdo pelo correio. Desde que vocé
ainda ndo tenha entrado nas despesas de massa produzindo seus
materiais, vocé pode arriscar um pouco no tipo de propaganda que
deseja fazer.

Vocé pode dizer se seus materiais venderdao? Coloque anuncios de teste,
cheque resultados e analise que tipo de desenho ou atracdo seria
melhor ao seu produto. Entdo analise as respostas para o verdadeiro
produto. Surgiram muitos envios para reembolso? Vocé obteve uma alta
porcentagem de pedidos relativos a algum anuncio em especial? Para
calcular um teste bem sucedido, VOCé precisa somar a porcentagem de
respostas para vocé ir em frente, obter lucro, e lucrar muito. Va em
frente - sonhe. ACREDITE QUE 1SSO ACONTECERA —e vocé tera lucro.

Uma das coisas testadas sdo o preco, o tipo de publicacdo e a atracéao.
Anuncios bem sucedidos numa publicacdo podem ser utilizados em
outra... Se um anuncio parece ndo funcionar, tire-o fora e tente outra
vez. Nao se desencoraje. Vocé precisa de persisténcia para continuar



Copyright © 1998, nova edicdo 2007. Todos os direitos reservados para ROBERT ABRAHAM ABERGEL . Nenhuma parte desta obra pode ser
copiada A MENOS QUE VOCE MANTENHA ESTE CABECALHO E OS NOSSOS DADOS EM TODAS AS PAGINAS. Tel/Fax: (0112)
3061-2698, 011-3256-4666 http://www.seminarios.com.br ou www.hipnotizar.com.br

testando e colocando andncios que nado sejam caros. Pessoas bem
sucedidas ganham com maior frequéncia porque CONTINUAM NO JOGO.

COLOCANDO ANUNCIOS CLASSIFICADOS

Vocé j& deu uma olhada em todas as revistas que tratem do mesmo
assunto que vocé? Escolha o tipo de publicacdo aos quais os leitores
tenham demonstrado os mesmos interesses ligados ao que o seu material
oferece. 0 produto deve ser atraente a centenas de leitores dessas
publicacobes. Cheque os anuncios classificados para materiais
similares... Por quanto tempo eles tém permanecido? Esteja preparado
para colocar seu anuncio por meses seguidos. Com frequéncia uma grande
figura ndo traz resultado até o segundo, terceiro ou quarto andncio
repetido.

Tenha cuidado se estiver tentando uma grande audiéncia com uma grande
distribuicdo de publicacdo - seu produto ndo deve ter uma atracdo em
massa, sendo que deve custar mais para ser anunciado numa revista de
circulacdo mailor. Por outro lado, publicacbées locais e pequenas
possuem somente uma Tigura limitada para uma iInformacdo especializada
- a nao ser que seja regional.

A melhor maneira de se vender informacdo € com uma abordagem em duas
etapas. (ensinado no manual Como ganhar grandes lucros com pequenos
anuncios disponivel em nossa pagina www.seminarios.com.br e no 011-
3061-2698). Poucos itens sdo comprados diretamente de um pequeno
anuncio por um preco alto, mas had uma grande resposta para coisas de
graca. Coloque um pequeno e barato andncio na secdo de classificados
da publicacdo que escolher. O anuncio deveria levar ao ponto, acurado
ao tipo de informacdo e instigante. Vocé deveria colocar alguns dos
beneficios que o leitor receberia, como por exemplo ganhar dinheiro
extra ou aprender um segredo especial. Inclua algumas palavras sobre
“detalhes de graca” ou “escreva para informacdo de graca”. Esses
anuncios, chamados de anuncios classificados lideres, constréi listas
sonoras de clientes potenciais por retornos continuos e um
estabelecimento solido.

Se vocé colocar diferentes andncios em varias revistas, abaixo de
diferentes titulos, como pode dizer de onde velo a resposta? Codifique
seu endereco. Ele é chamado de colocar coédigo no enderego. Vocé
deveria incluir sempre nome e endereco completos no andncio
classificado. No nome da empresa ou na folha de papel do endereco,
vocé coloca seu codigo que indica a revista na qual o classificado foi
colocado e em que secao.

Geralmente, as chaves vem em forma de divisdo, departamento e um
nuamero para indicar o més em que 0 anuncio apareceu.

Unma vez que vocé receba inquéritos e consultas dos classificados,
mande sua literatura de venda - uma carta de venda impressa ou
brochura. Vocé pode ter uma descricdo de uma pagina do seu produto que
inclua uma forma de fazer pedidos, ou pode ser melhor elaborado e
produzir um pacote de venda.

Mas nessa conversdao - de iInquéritos e consultas a pedido - é que vocé
FARA SEU DINHEIRO.
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ANUNCI0S DE ESPACO

Mesmo que os anuncios classificados produzam inquéritos e consultas e
clientes potenciais por um preco baixo, as vezes vocé tem um produto
que venderia melhor de outra maneira. Anuncios de espaco sdo a melhor
maneira de fazer propaganda se vocé precisar mostrar o seu produto.
Uma pequena linha desenhada de um de seus produtos com um preco
razodvel e maiores detalhes como informagdo sobre catdlogos gréatis
irdo trazer clientes a longo prazo.

Comprar espaco nas publicacdes ndao é dificil. Vocé nem precisa de uma
agéncia de propaganda para fazer isso por vocé. Na verdade, vocé pode
economizar o custo da agéncia estabelecendo a sua prépria, dentro de
casa.

Algumas publicacbes oferecem um desconto adicional de 15% para
anincios de um pequeno negécio de mala direta. Cheque com a publicacéao
a respeito da lista dos precos e detalhes dos médulos dos anuncios de
espaco disponiveis no jornal.

Uma correspondéncia direta é uma maneira muita tentada e geralmente
bem sucedida no negécio de mala direta. Mas nao tente fazer isso como
iniciante - apenas se tiver uma venda certa e puder bancar com as
despesas de Impressido de um pacote. Cada pacote de mala direta tem uma
carta de venda, uma brochura e uma forma de pedido e um envelope de
retorno.

A carta de venda deve ser pessoal e ter uma o6tima aparéncia. Use um
papel timbrado de duas cores. Ela deve discernir as caracteristicas de
seu produto que atraiam, de preferéncia... Ela deve ser colorida, com
ilustracbes e parecer profissional.

A sua prépria lista de clientes potenciais dos lideres classificados é
a melhor listagem para vender materiais relacionados. Vocé também pode
alugar listas de empresas e pegar etiquetas de colagem pré-
enderecadas. Mas tenha cuidado para escolher listas relacionadas aos
seus materiais. Toda a propaganda de mala direta deve ser testada
antes. Um bom teste para um negocio pequeno € de duzentos a trezentos
pedacos.

ESCREVENDO UMA CARTA DE VENDA

Se vocé planeja vender algo que nado escreveu, deveria ser totalmente
familiar com o conteiddo da informagcdo que deseja vender. Lela a
respeito ou escute sobre o produto. Por que alguém deveria compra-lo?
Unma boa cépia do anuncio chama a atencdo do leitor. Tente algumas
frases animadoras até conseguir alguém com quem vocé se sinta feliz.
Aumente a curiosidade do leitor. Qual é a esséncia do beneficio do seu
produto? Faca uma Jlista das caracteristicas e beneficios. 1Isso
mostrara como ganhar dinheiro? Vocé ensina algo de novo com isso? O
leitor aprenderd como fazer algo importante? Seja verdadeiro no que
vocé escrever, nado minta para o leitor. Nao dé ao produto as
caracteristicas ou beneficios que ele ndo possuir. Quando vocé é
honesto com o cliente, repetira seu negécio novamente e novamente.
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Converse com o leitor diretamente. Use frases curtas com muitos verbos
de acdo e faca com que seu leitor seja persuadido a AGIR AGORA,
enquanto possui seu escrito em maos. E sempre ofereca uma devolucédo de
dinheiro como garantia. A honestidade da abordagem vai superar todos
os seus Tuturos problemas. Entdo preencha os detalhes dos produtos
para isso parecer essencial de ser obtido. Esteja certo de incluir uma
forma de pedido, também como parte da carta ou separadamente.

VOCE E BEM SUCEDIDO

A melhor parte é quando chegam os cheques e vocé cumpre com as
promessas anunciadas, mandando informacdes. Existem regulamentacdes
governamentais a respeito do tempo de suas respostas, entdao esteja
certo de mandar seu pedido dentro de trinta dias de ter recebido o
requerimento, ou vocé deve informar o cliente a respeito do atraso e
oferecer uma devolucédo completa.

Agui esta como vocé deve colocar suas habilidades de organizacédo a
serem testadas. E importante que vocé mantenha o0s 1iInquéritos e
consultas e pedidos em ordem, sendo que vocé tem a certeza de mandar
0s materiais proprios a cada pedido. Vocé deveria investir num carimbo
que marcasse O inquéritos e consultas ou pedido com a marca “recebido”
e um outro carimbo que marcasse a data de chegada e a data com a qual
0 pedido ou inquérito e consulta foi respondido.

ANALISANDO RESULTADOS

Seus anuncios estdo funcionando? Uma revista é melhor do que a outra?
Quantos inquéritos ou consultas vocé tem recebido? Quantos deles se
convertem em vendas? Quanto de dinheiro vocé estd produzindo?

Uma maneira facil de analisar isso é manter arquivos apurados das
respostas. Vocé pode determinar se quer manter o0s andncios
classificados ou se precisa mudar sua carta de venda. Para controlar
seus resultados, vocé pode usar anotar tudo numa forma detalhada. Vocé
deveria ter uma pagina separada para cada anuncio que colocar, ou para
cada chave. No topo da folha deve ter a seguinte informacdo: o nome da
publicacdo, a matéria numero ou data, a data em que a matéria foi
colocada a venda, o endereco chave, o tamanho e custo do andncio, o
andncio que vocé usou, o0 preco do produto e o produto em si.

As colunas de papel gravado devem ser divididas em duas categorias:
inquéritos ou consultas que vieram dos classificados e pedidos
colocados a partir da literatura de venda em resposta aos inquéritos
ou consultas No lado esquerdo, numere consecutivamente numa coluna
vertical. Estes numeros indicam o numero dos inquéritos ou consultas
que vocé recebeu ao seu classificado ou pedidos vindos da literatura
de venda. Os toépicos abaixo dos inquéritos ou consultas sdo ‘“data
recebida, numero recebido e o pagamento total™.

Os topicos abaixo de pedidos devem ser: numero de pedidos recebido,
dinheiro total, vendas a vista e dinheiro total pelas vendas a vista.
Ao invés de decidir se o seu classificados foi um bom iInvestimento,
vocé pode determinar a quota por inquérito ou consulta, dividindo o
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nimero de inquéritos ou consultas pelo custo total por andncio
classificado. Compare trés meses equivalentes aos classificados e
compare os resultados totais aos anuncios de outra revista. Qual deles
providenciou o maior numero de respostas?

Vendas e Qlucros sado mais importantes. Quantos pedidos vocé tem
recebido? Vocé pode achar o custo de anuncio por pedido primeiramente
adicionando o custo da literatura de venda ao custo do anuncio. Enté&o
divida o numero total de pedidos dentro daquela soma.

Para somar o quanto de lucro puro vocé possuil, simplesmente pegue o
dinheiro total das vendas a vista, subtraia o custo de seu produto por
pedido e o custo de envio e entrega, subtraia o custo de envio da
literatura de venda por pedido e o custo do andncio. Mesmo que os
seus lucros e gastos sejam equivalentes nas primeiras semanas do seu
negécio VOCE ESTARA NO CAMINHO. O tesouro de vender informacdes nao é
para ser pego de primeira. Ele é construido perseverantemente, de
pouquinho em pouquinho até trazer uma grande entrada de dinheiro.

IMPRIMINDO SEUS RELATORIOS

Os anuncios de teste funcionaram e vocé obteve mais pedidos do que
imaginava. O que Tazer? Talvez vocé tenha somente algum material de
fotocopia para ver se ele estaria em demanda ou entdo vocé preparou
alguns outros produtos . Agora vocé produz em massa. No entanto, né&o
seja muito precipitado. Calcule com cuidado a quantidade de retornos e
a possivel demanda.

Quando tiver um item de sucesso, sera o momento de ir datilografando e
imprimindo. Datilégrafos Hlocais podem 1lhe advertir a respeito do
estilo, tamanho e tipo da sua matéria a ser imprimida. Discuta isso
inteiramente e tenha certeza de saber exatamente a estimativa dos
custos - isso pode ser espantosamente caro.

Pronto para ir a impressdo. Compare precos. Pegue pelo menos trés
pontos comparativos das impressoras. E esteja certo de dar uma boa
olhada ao trabalho que eles fazem. O tipo é limpo, é bem alinhado no
papel, nada deformado? Estdo todos claros naquilo que esperam? Entéo
pode comecar.

QUAIS SAO AS LEIS?

0 nego6cio de venda de informacdo € encorajado pelo governo, mas
existem regras e regulamentos a respeito da conduta proépria na maneira
de fazer negoécios. 0 aspecto mais relevante pelo qual as autoridades
procuram é a fraude, entdo vocé deve ter cuidado para anunciar somente
aquilo que vocé estiver realmente vendendo. Mesmo que a maioria dos
anancios realcem os beneficios e bons aspectos dos produtos, esteja
certo de ndo enganar o comprador de maneira alguma.

Vocé pode usar testemunhas numa coOpia adicional e literatura de venda.
Na verdade, elas sado uma maneira excelente de se vender. Se vocé
possuir um produto genuino para vender, use uma abordagem de venda
honesta e pague seus impostos, vocé nunca tera problema com a lei.
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0 QUE FAZER COM TODO ESSE DINHEIRO?

Mesmo que vocé nunca tenha Tfeito contabilidade, vocé pode manter
registros apurados para si mesmo - e para o governo. Faca uma listagem
de todas as despesas relativas ao negécio. Cuidadosamente anote a
data, a quantidade exata, o tipo de aquisicdo (como selos, fotocédpias,
etc.) e o lugar da aquisicao. MANTENHA TODOS OS RECIBOS. Coloque-o0s em
ordem e clipe-os a uma pagina. Quando tiver um numero grande de
clientela, pode organizar os recibos de acordo com o vendedor. Faca
uma listagem de todas as entradas de dinheiro. Vocé sera responsavel e
pode ser chamado. Numa pagina ou coluna separada, anote cada cheque ou
dinheiro relativos aos pedidos que receber, e a origem e data do
cheque. Use uma conta de negoécios separada para todas as transacdes de
negécios. Isso torna tudo mais claro e simples para que vocé analise
seu lucro e mantenha registros separados de suas contas pessoals.

CRIANDO UM NEGOCIO REPETITIVO

Uma vez que vocé tenha um neg6cio de sucesso com um monte de pedidos
chegando, ndo tente expandir muito rapido. Escolha cuidadosamente um
ou mails produtos para adicionar ao seu neg6cio e passe por todas as
etapas de teste. Mesmo que vocé se sinta muito bem a respeito das
respostas as suas primeiras aventuras, nunca ponha um lucro de volta
em maiores propagandas caras ou numa impressdo mais elaborada.
Mantenha algum lucro - pelo menos um pouco por vez.

Ndo é muito bom ter o seu proprio negécio? E, realmente, vocé nao
gastou muito tempo, nem dinheiro. Na verdade, seu pequeno investimento
J& deve ter duplicado ou até mesmo triplicado. Se vocé quiser alcancar
tudo aquilo com o que sempre sonhou, va em frente - comece. Agora.

Se vocé precisar de um conselho juridico especializado nesse assunto,
o servico de um profissional é recomendado.
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COMO FAZER R$300,00 a
R$1.000,00 REALIS,POR SEMANA,
COM SUA CAMERA!

Uma das maneiras mais faceis de se fazer dinheiro extra é com
uma camera. Um maior ndmero de pessoas possuem cameras do que radios,
e a Totografia é o hobby que cresce com a maior velocidade no mundo.
Usar uma céamera ainda é um iInstrumento de entrada de dinheiro extra

altamente ignorada!

Com um pouco de imaginacdao, uma tendéncia artistica e uma pequena
habilidade para vender, o homem ou a mulher comuns, ou até mesmo um
adolescente, pode fazer um dinheiro extra de R$1.000,00, por semana,
com sua camera.

Vocé também ndo precisa ter uma das mais populares e caras, ou caros
anexos e equipamentos. Em muitos instantes, uma Polaroid ou outra
camera simples servird as vendas perfeitamente. O Unico pedagco de
equipamento extra em que Vvocé deve querer investir seria um tripé,
para montar a camera em algumas situacdes.

Assim como milhares de pessoas procuram por um grande controle em
cima de seu destino financeiro, o sonho de um trabalhador independente
tornou-se mais viavel do que nunca. SO0 a i1déia de lancar um pequeno
negocio para tornar-se seu proprio chefe e obter independéncia
financeira, leva muitas pessoas a arriscar a poupanca de suas vidas
inteiras numa Unica invencao.

O espirito empreendedor é, claro, uma parte de uma 6tima tradicao
nacional. O problema é que muitas pessoas dedicam muito de seu tempo a
idéias mal pensadas e a altos riscos e aventuras que proporcionam
pouca chance de sucesso.

Sempre ha alguma aposta envolvida quando vocé comeca um negocio,
seja seu iInvestimento de R$50, R$500 ou mais Reais. Mas uma vez que
vocé tenha comecado a ver seu negécio como uma “aposta”, a sua chance
de perder aumenta muito! Os empreendedores mais astutos e bem
sucedidos sabem que lancar um negécio funciona melhor quando vocé toma
principios que colocam as chances de ganhar em seu favor.

TOME AQUILO QUE VOCE JA APRENDEU E CONSTRUA SEU NEGOCIO EM VOLTA
DISSO

Se vocé decidir entrar nos ranques de Tfotégrafos Freelancers
independentes descobrira, em breve, que nao ha mistério algum em ser
capaz de fazer milhares de délares todo ano. Esqueca a nocdo de poder
abrir um negécio s6é por ter uma camera largada por ai, sobre a qual
vocé sabe um pouco ou quase nada a respeito.

Se vocé tentar o casual “aprender no trabalho” em relagdo a
fotografia, seus competidores aumentardo seus erros, promovendo o0s
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clientes a se desviarem de seus produtos e servicos. Entdo seu negécio
estard comecando devagar no momento em que Vvocé adquirir o
conhecimento que precisava para tornar-se bem sucedido .

Nunca espere ser pago pelas pessoas enquanto vocé exercita com
elas e desperdica seus tempos e dinheiro. E nunca se comprometa a
fazer algo que ndo seja capaz. Ser honesto com vOCé mesmo e com seus
clientes serd seu lucro no seu empreendimento.

A melhor abordagem para comecar seu negocio Tfreelance de
fotografia €& comecar devagar e construir uma base de conhecimento e
experiéncia. Em outras palavras, tome o conhecimento presente que vocé
tem com sua camera e construa uma empresa em volta disso. Comece
oferecendo um servico particular onde vocé pode ser competitivo desde
o primeiro dia que estiver aberto para o negdcio.

VOCE NAO PRECISA DE UM ESTUDIO E DE UMA MOBILA PROVINCIAL FRANCESA
PARA
COMECAR

Vocé nédo tem que abrir um estudio com uma elegante mobilia
provincial francesa, cristaleiras e quadros caros nas paredes para
entrar num nego6cio freelancer como fotografo. E justamente o
contrario: vocé nem precisa de um estudio!

O que vocé precisa é de duas luzes ou lampadas especiais de
fotografos. , uma sala de revelacdo em preto-e-branco. A partir dar,
€ tao facil para vocé ir aos seus clientes como é para eles irem a um
estudio.

A quantidade de dinheiro que vocé vai ganhar vai depender de
guanto tempo dedicar ao seu negécio. A beleza de ser um fotégrafo
freelancer é vocé poder criar seus proprios mercados e estabelecer
suas proéprias metas. Se entrar num negécio freelancer com a intencao
de ganhar um dinheiro extra trabalhando nos fins de semana, deveria
ser capaz de fazer de R$1.000 a R$2.000 Reais, por semana, Se hao
fizer nada mais do que fotografar casamentos seguidos de pacotes de
negécios. Se decidir entrar no negécio por tempo integral, entéo
podera ganhar por volta de R$50.000 Reais ou mais, dependendo de sua
especialidade.

Isso realmente uma coisa muito importante; vocé deve ter a
habilidade de usar seu equipamento para produzir uma boa fotografia.
As pessoas estdo dispostas a pagar muito bem se Vvocé produzir
resultados de boa qualidade. Elas ndo gostam de pagar por um trabalho
pobre que ndo seja agradavel ou efetivo.

SER BEM SUCEDIDO E VENDER O QUE VOCE JA SABE PARA PRODUZIR

Neste relatério estamos supondo que vocé Jja saiba alguma coisa
sobre operar uma camera, tirar fotografias, exposicdo, #1luminacao,
composicao e procedimentos de sala escura. Ai estd o final da
producdo. Transformar esses conhecimento numa fotografia vendavel é o
proximo passo.
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A primeira regra a ser lembrada é a de que, se vocé esta
oferecendo um trabalho e ndo sabe sobre até mesmo o basico, seria
melhor dizer ‘“ndo, obrigado” e contar ao seu cliente a razdo de estar
passando adiante. Conte-lhe a sua especialidade no momento. Quando
aparecer o proximo trabalho, vocé ja tera estabelecido uma reputacao
de ter sido honesto e a mesma pessoa voltara 1) porque ela respeita
sua honestidade; e 2) porque se vocé diz que pode fazer um trabalho é
porque pode realmente.

FACA PROPAGANDA DE SEU TRABALHO NUM PORTIFOLIO

Faca um portifolio de qualidade com impressdo de 8 x 10 para
mostrar aos seus clientes potenciais. Isso deve consistir de
impressdes tanto em cores como em preto-e-branco. Monte essas
impressdes de 8 x 10 em atrativas molduras de 11 x 14. Dessa maneira
vocé pode incluir algumas impressdes de 11 x 14 também.(todas as
medidas sdo em polegadas = 2,54 cm)

Umn portifélio completo deve incluir alguns slides de 35mm.
Coloque-os em folhas proprias para isso, que podem abarcar 20 slides.
Se vocé tem a intencdo de produzir transparéncias de 24 x 22 para
contratos comerciais e industriais, essas folhas s&o viaveis.

Quando estiver satisfeito com seu portifolio, chame agéncias de
propaganda e mostre ao diretor de arte sua capacidade. Marque
encontros com diretores de arte e moda de lojas de departamento e
butiques. Mostre negécio e TFfirmas industriais e considere de antemdo
como seus departamentos de propaganda e relacdes publicas poderiam
utilizar seus servicos.

Esteja preparado para mostrar seu trabalho a qualquer pessoa e a
qualquer hora. Todo mundo pode ser um cliente potencial e vocé nunca
sabera quem serd o préximo a estar precisando de seus servigos.
Carregue seu portifolio no carro, sempre. Se tiver orgulho de seu
trabalho, mostre-o! Faca da propaganda uma parte do seu cotidiano.

SABER O QUE COBRAR PELO SEU TRABALHO

A primeira coisa a ser lembrada é que vocé ndo vai entrar num
negécio para deixa-lo. Ser justo a vocé mesmo e aos seus clientes é o
principio que vocé deve seguir quando estiver colocando seu preco. A
maneira de Ffazer 1isso ¢€é determinar a quantidade que vai lhe
recompensar adequadamente ao seu tempo, talento e investimento em
equipamentos basicos de trabalho a trabalho. Nao caia na armadilha de
pedir menos pelos seu trabalho porque vocé ndo esta trabalhando dentro
de um estudio, ou nao possui equipamentos caros e novos em folha. Vocé
ainda tem despesas gerais!

Nas horas em que suas despesas parecerem interminaveis, enguanto
vocé paga por acessorios de foto, acessorios de correio, propagandas,
despesas de viagens, agua e eletricidade, no caso de utilizar sua
sala escura, equipamentos e acessorios da sala escura, taxas, licencas
de negécios, papéis de negoécios, custos de portifolio, cartdes de
negécios e depreciacbes no seu veiculo e equipamentos de fotografia,
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nunca se deixe convencer por ninguém que vocé deveria trabalhar por
menos porque nao possul despesas gerais.

A decisdo de quanto pedir pelo final de seu trabalho é algo que
vocé deve decidir por si mesmo. A area em que VOcé vive, a economia
desta area, a competicdo e quanto vocé precisa sao todos fatores de
influéncia.

Essas sdo as duas maneiras béasicas de avaliar sua remuneracgéo:
1)Vocé pode cobrar por cada fotografia individualmente ou por
trabalho. Num trabalho vocé deveria saber exatamente quantas fotos
eles requereriam e levariam em conta pelas diferencas na sua quota de
preco; ou, 2) Vocé pode cobrar por hora de trabalho, o que compensa
pelo seu tempo e talento. Sua taxa cobrada por hora nado inclua os
rolos de filme que vocé fotografa, copias, processamento ou impressodes
pedidas pelo seu cliente. Sua taxa por hora é somente o seu tempo,
comecando da hora em que vocé saiu de casa até ter terminado seu
trabalho e voltado para casa. Em alguns casos, cobrar pela hora nao
seria pratico. Por exemplo, secdes de danca, pacotes de graduacéo,
escolas de danca ou pequena liga de times. Por outro lado, fotos
comerciais, onde vocé pode ser chamado para tirar uma foto individual
que acabe levando de 1 a 2 horas para ser feita, ndo pagaria o
suficiente se vocé tivesse pedido pela foto.

GANHE R$50.000 POR ANO TRABALHANDO UM DIA POR SEMANA!

Sendo uma economia boa ou ma, uma coisa é certa - sempre
existirdo casamentos e trabalho para fotégrafos freelancers. A
propaganda boca-a-boca funciona bem iIndependente do produto ou servico
que vocé estiver vendendo. Mas ela funciona especialmente bem se vocé
for um Fotoégrafo no negécio de fotos para casamentos. Quando uma noiva
fica satisfeita com a qualidade de seu trabalho, pagara R$1.000 pelo
seu tempo, talento, albuns para cada um dos casais de pais dos noivos,
fotos de parede e seu album. Mas é em seu album que todo mundo que ela
sempre conheceu, ou vai conhecer, que todo mundo sera convidado para

olhar.

A mailor parte de seu trabalho vird de referéncias dadas pelas
noivas que Ticaram felizes com o seu trabalho. Vocé também pode
promover o seu trabalho, no entanto, mostrando amostras do seu
trabalho para floristas, lojas de noivas, boutiques, e buffets que
normalmente tem muitos negécios relacionados a casamentos. Somente
conte-lhes que vocé ficaria feliz de mandar-lhes o seu trabalho, se
eles fizerem o mesmo.

Sempre assine contrato com a noiva de modo a ndo existirem
desentendimentos. Especifique exatamente as fotos que serdo tiradas, e
de quem. Sempre inclua um “Paragrafo Dispensa” que coloque que vocé
ndo ¢é responsavel pelas perdas de fotografias resultantes de mau
funcionamento da camera, acidentes no desenvolvimento, ou TfTilme
perdido no envio pelo correio. Vocé também deve incluir um “Dispensa
Modelo”, que dard a vocé o direito de usar qualquer uma das fotos como
amostras de compras de propagandas.

CALCULANDO SUA REMUNERACAO
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Tenha certeza de que a noiva tenha entendido completamente o que
€ a sua remuneracdo, e o que ela pode esperar de receber como servico
. Existem muitas maneiras através das quais vocé pode colocar o seu
preco nos casamentos:

1) Oferegca um pacote completo que inclua uma foto do casamento no
jornal, um porta-retrato formal da noiva, e uma cobertura do ensaio,
festa, casamento e recepcgao.

2) Cobertura da festa de ensaio, do casamento e da recepgao.
3) Casamento e recepcgao
4) S6 o casamento

Casamentos podem ser uma mina de ouro. Nao é iIncomum que um
pacote completo que inclua um album 8x10 para a noiva e um album 4x5
para cada casal de pais faca R$1.000 Reais ou mais. Muitos fotografos
pedem no minimo R$500 pelos casamentos. Até mesmo se vocé fizer dois
casamentos, por fim de semana, no minimo pode fazer facilmente
R$52.000 Reais por ano. Dois pacotes completos de casamento, por
semana, faria mais de R$100.000 por ano. Isso é que é trabalhar um dia
por semana! Agora imagine quanto dinheiro vocé poderia Tazer
trabalhando em tempo integral!

OUTROS TRABALHOS DE FREELANCE QUE PODEM TRAZER MUITO DINHEIRO A VOCE!
RECITAIS DE ESCOLA DE DANCA

Recitais de danca acontecem somente uma vez por ano, mas tirar fotos
de lindas criancas em suas Tantasias pode significar um aumento
substancial de sua conta no banco. Escolas de danca existem em todos
os lugares e de todos os tamanhos. Oferecendo um pacote de uma 8 x 10,
duas 5 x 7, quatro fotos de carteira e uma foto 5 x 7 da classe, vocé
pode fazer, em qualquer lugar, de R$ 1.000 pelas classes menores até
R$5.000 pelas classes de 400 a 500 alunos. Se vocé responsabilizar os
professores por posar os alunos e oferecer uma pose por crianca, pode
fotografar as maiores classes em apenas alguns dias.

FOTOS DE ESPORTES DE CRIANGCAS

Esportes de criancas, como Pequena Liga de baseball, Tfutebol,
hipismo e basket oferecem uma oportunidade muito lucrativa de fazer um
dinheiro facil e a vista para um fotégrafo freelancer. Todos os times
(e as centenas de pais que o0s assistem) querem fotos do grupo e
individuais de todos os jogadores. A maioria das ligas terdao no minimo
8 a 10 times, com mais de 30 criancas num time, dependendo do esporte.
A pessoa a ser abordada para trabalhar por arranjos para uma secao
fotografica seria o técnico, um diretor, comité ou responsavel. Lidar
com uma pessoa s6 funciona melhor. Cheque com o departamento de
recreacdo da cidade ou do Estado. Eles saberdo quem estard usando suas
facilidades.
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FOTOGRAFIA DE CASAS APARTAMENTOS E DE ARQUITETURA

Alguns de seus melhores clientes podem ser agentes de imobiliaria
, contratadores comerciais e residenciais e arquitetos. Agentes de
imobiliaria sabem que fotografias sdo mais efetivas em Tazer
propagandas de casas ou negécios do que um classificado tipico. Fazer
toda a listagem de um iImoveis pode aumentar sua renda
substancialmente.

FOTOGRAFIA DE SEGUROS

Empresas seguradoras reembolsardo um plano de seguros de um
proprietario somente por aqueles itens que tiverem documentado. Cada
vez mais, o0s regulamentadores estédo impulsionando seus clientes a
fotografar tudo que ¢é coberto pelo seu seguro em suas casas ou
negécios. E dificil argumentar com um inventario fotografico e, por
essa razdo, as pessoas pagardo para que Vvocé TfTotografe suas
propriedades e organize-as em uma caixa de depdésitos segura.

Organize um servico de fazer um inventario fotogréafico de seguros
e hegocios do tipo. Com essa idéia, vocé contata empresas de seguros e
determina se elas aprovardao e endossardo as fotografias que vocé tirar
dos planos de seguros de casas, negocios pessoais e negocios de
reclamacdo a respeito de propriedades. Muitas aprovardao e, atraveés
delas, trabalhando também com a ajuda de um agente segurador, da
propria agéncia ou por conta propria entre em contato com os donos das
propriedades e venda a idéia de tirar fotografias dos bens de
decoracédo e outros objetos da casa que eles tenham colocado no seguro.

Vocé tira fotos - um inventario dos bens na forma de fotos
endossados e de tudo que eles estejam reivindicando ou gostariam de
colocar em reivindicacdo numa apélice de seguros - e entdo identifique
as fotografias, dando um jogo delas para o dono da propriedade e outro
Jogo para seu agente segurador ou para a empresa.

Inventarios de fotos de propriedades de decoragcdo e pessoais
ainda é um neg6cio novo mas, em todos os lugares nos quais ele tem
sido introduzido, é definitivamente comprovado de ser um super fonte
de renda para as pessoas que tenham vontade de se apressarem em
ganhar.

PORTA-RETRATOS DE FAMILIA

Quando vocé tirar retratos de familias, é melhor que ndo utilize
um estudio. As pessoas sempre agem e parecem mais naturais quando
estdo em seus proprios lares ou quintais. 0s animais de estimacdo da
familia também sdo Ffaceis de serem incluidos quando estdo aos
arredores da familia. Vocé pode divulgar seu proprio servicgo
“fotografia em area exterior” de porta-retrato de familia no jornal de
Domingo . Note o fato de que eles ndo terdo nem mesmo que deixar seus
confortos e privacidade de suas casas, porque vocé ira até eles. Cobre
um taxa inicial, o que inclui o primeiro porta-retrato (16 x 20 e 20 x
24 nao s&o 1i1ncomuns) mais despesas de viagem e outros custos de
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fotografia. Promova sempre porta-retratos com cartdes de Natal, dos
quails serdo oferecidos pelas etiquetas.

IGREJAS E SINAGOGAS

Quando os membros da lIgreja tornam-se velhos o suficiente para se
tornarem membros regulares eles sdo confirmados e admitidos
oficialmente na Igreja. As Igrejas sempre querem grupos de fotos da
classe inteira mais fotos individuais de cada familia. Um bar mitzvah
na fé Judaica é parecido com o de ser confirmado. Quando um garoto
completa 13 anos, torna-se entdo um membro reconhecido de sua religido
e a Sinagoga numa cerimbnia especial. Com uma confirmacdo e um bar
mitzvah h& ocasifes muito alegres que séo seguidas por uma recepcao
pela familia, amigos e membros religiosos.

SHOWS DE ANIMAIS E PORTA-RETRATOS DE ANIMAIS DE ESTIMAGCAO

Animais de estimagdo e outros animais adicionam-se a um negocio
multi-bilionario na América. O que os donos de animais gastam todo ano
em comida, tratamento, lugar para o animal sentar, andador , produtos
de saude e acessoérios é de ficar espantado. Ofereca seus servicos como
um fotografo de animais de estimagdo e outros animais e eles também
comprardo de vocé. Existem fotégrafos freelancers que fazem uma boa
qualidade de vida indo somente de um show a outro que destaque
cavalos, gatos e cachorros. Entre em contato com seu veterinario
local, que poderia ser capaz de lhe providenciar os nomes e enderecos
de patrocinadores dos varios shows e organizacdes.

NEGOCIANTES DE ANTIGUIDADES E LEILOEIROS

Alguns negociantes de antiguidades tem fotos tiradas de seus
itens para vender, e mandam as Tfotos ou slides coloridos de partes
especiais ou diferentes para outros nhegociantes ou clientes. Quando
leiloeiros s&o contratados para leiloarem 1itens de um estado,
faléncia, um grande negé6cio ou industria, ou qualquer outro trabalho
que tenha 1itens de valor em suas listas de venda, eles usaréao
frequentemente slides coloridos para TV, anuncios classificados,
brochuras e outras fatias promocionais.

CURSOS DE GOLFE E CLUBES DE CAMPO

Vocé pode fazer algum dinheiro facil fazendo parceria com um
clube de golfe ou clube esportivo para ter fotos de acdo tiradas de
Jjogadores de golfe quando houver torneios e tiver muita gente.
Organize sua camera deixando-a pronta para algumas fotos de acao
enquanto cada jogador da seu golpe.

FOTOS DE CRIANCAS E PONEI
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Voltando aos anos 40 e 50, os fotografos viajariam pelo pais e
iriam de porta em porta. Por uma remuneracdo extra, as criancas
poderiam colocar um chapéu de cowboy, coletes e feno e subir num pbnei
mansinho para terem suas fotografias tiradas. Tudo o que vocé deve
fazer é alugar um pbénei manso, ter umas trés pecas (um tamanho serve
para todas as criancas) de roupas de cowboy e um assistente presente
no caso do pbdnei se tornar arisco, ou da crianca decidir pular do
pébnei. Entdo faca uma parceria para aparecer em festivais de “dias
loucos”, festivais, carnavais de escola, reunides de familia,
promocdes de shopping centers, paradas ou qualquer outro lugar onde as
muitas pessoas aparecem reunidas.

FOTOGRAFANDO ESCOLAS E BANDAS COMUNITARIAS

Faca parceria ou acordo com a banda ou o clube para tirar fotos
coloridas da banda e de seus membros. Mande pelo correio amostras de
impressdes para diretores de bandas fora de sua regido e arranje
encontros para mostrar seu trabaho e explicar as ofertas do pacote e
remuneracao.

FOTOS DE GRADUAGAO

Entre em contato com o consultor de classes avancadas e faca um
acordo para tirar fotos de alunos avancados em suas capaz e Jorros
enquanto exercitam antes da cerimbnia de graduacdo verdadeira. Se nao
tiver um portatil, use cortinas do palco. Pegue emprestado um diploma
da escola que cada graduante possa segurar.

FOTOGRAFIAS DENTRO DE LOJAS

Uma das idéias mais Taceis ¢é visitar uma loja de roupas de
crianca em um de seus movimentados shopping centers, ou o departamento
infantil em uma de suas grandes lojas de departamento. Venda ao
gerente ou ao dono da loja a idéia de se colocar num canto da loja ou
departamento e tirar fotos das criancas compradoras. Ele pode promover
o fato de vocé estar na loja tirando fotografias por precos especiais
durante algumas horas - talvez nas tardes de Sexta-Feira ou o dia
inteiro nos Sabados - nas propagandas dele, de maneira que ele
patrocine suas figuras em sua loja por causa de vocé. Vocé pode chamar
a atencdo a sua organizacdo de ‘“estoque” e gerar maiores neg6cios com
poucas idéias promocionais de merchandising.

Vocé precisard de uma folha ou parte do material ou uma certa
colecdo 1imaginativa num segundo plano. Mas 1isso vocé pode fTazer
facilmente por conta proépria. Vocé também deve ter um poster bem
chamativo, que chame a atencdo ao que vocé faz e 0s precos que vocé
estd pedindo. A ndo ser que vocé seja um artista comercial, gaste
dinheiro para ter essa qualidade grafica das materias . A proxima e
ultima coisa necessaria sera um recibo feito de duas partes ou cupom.

Isso pode ser um simples pedaco de papel de 5 cm de largura por
12 de comprimento. Do lado esquerdo desenhe linhas aos seus clientes
para preencherem com seus nhomes, telefones e enderecos. Vocé também
deveria querer incluir um espaco para informacbes adicionais como o
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nome das criancas da familia, suas idades e quantidade, para futuros
esforcos, mas mantenha-se breve e simples.

Ao lado direito do cupom, tenha seu nome de negocios, endereco e
numero de telefone mais uma linha rapida a respeito de diferentes
tipos de fotografia que vocé pode oferecer, e talvez um slogan de
negécios como “Satisfacdo Garantida ou entdo Vocé Nao Paga”.

Para adicionar um pouco mais de classe nesse cupom, pegue O
resumo basico dessa idéia até uma loja instantidnea de impressao.
Conte-lhes o0 que vocé deseja; mostre-lhes o seu resumo; e tenha tudo
datilografado por eles. Entdo ponha uma borda caprichada em volta de
todo o cupom e o imprima em papel colorido. A melhor cor de papel para
isso é de uma nota de dolar com gradacdo de cor verde. Se vocé quiser
dar a isso ainda mais classe, vocé poderia ter o cupom imprimido em
verde, um cartdo de estoque leve. Vocé vai querer dividir o lado de
“informacdo” desse cupom do lado do “cartdo de nego6cios” com uma linha
pontilhada e perfuracdes.

Se vocé dispbs esse cupom de maneira propicia, deveria ser capaz
de pegar sete deles num pedaco de papel A-4 ou cartdo de estoque. Isso
significa que a impressora pode imprimir e cortar 7.000 deles por
volta do mesmo preco de imprimir 1.000 circulares ou folhetos. Na sua
impressora, negocie pela melhor divisdao mas, no Tinal, 1isso né&o
deveria custar mais de R$60 por todos os 7.000 cupons que virdo desses
1.000 pedacos de papel ou cartdo de estoque.

Agora, quando vocé pega a foto de alguma pessoa, independente de
ser uma organizagado comum ou Tfora do setor da sua atividade, ou até
na rua, vocé da ao seu cliente um dos cupons-recibos e conta-lhe que
sua iImpressao ficarad pronta em poucos dias. Ele preenche a parte de
informacédo do cupom e lhe devolve, ficando com a porcdo do seu *“cartéo
de negdcios™.

Quando as impressfes estiverem prontas, vocé pode telefonar para
seu cliente e lembra-lo - oferecendo-se para entregar e pagar; mande-
lhes através do correio com uma conta a pagar ou entre em acordo com
uma loja para tomar conta deles até que as pessoas chamem por eles e
paguem no mesmo momento.

A maioria das lojas, dentro de boliche e outros negociantes a
varejo, Fficardo gratos em dar suas partes disso para vocé, porque iSso
traz os clientes de volta aos lugares de negocios e providencia outras
oportunidades de venda para eles. Por via das duvidas, esteja certo de
incluir uma circular de propaganda com cada jogo de Tfotos que vocé
entrega. Essa circular deveria explicar como o cliente pode obter mais
impressdes, como pode obter ampliacfes de suas fotografias favoritas e
detalhes falando sobre todos os outros servicos de fotografia que vocé
oferece. Nos paragrafos seguintes nos damos os pontos de especial
interesse de algumas idéias que tém funcionado bem, mas, vocé deve
manter seus olhos abertos para observar idéias promocionais adicionais
que podem ser adaptadas para caber bem ao seu negocio.

- Vocé deveria visitar todas as casas de festas para criancas e contar
aos seus donos a respeito de seus servicos como Fotografo. Quando
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tiver uma festa de aniversario, ele irada convida-lo para tirar
fotografias.

- Outro lugar muito Importante para prospectar seus servigos. Bufftes
e halls de eventos para casamentos e outros eventos. Deixe o0 dono
saber de seus servicos e vocé sera considerado como um fotégrafo para
0 proximo evento.

- Hotéis e convencdes ou seminarios. Muitos seminarios estdo tomando
espaco por toda a cidade e vocé deveria estar nesses lugares para
tirar fotografias. Vocé deveria apresentar-se para a pessoa
responsavel pelos eventos no hotel e contar-lhe a respeito de seus
servigos e experiéncias. Vocé deveria sempre oferecer a esta pessoa
uma parceria se ela recomendar vocé ao trabalho e também sempre manter
sua palavra e pagar sua parte. Vocé pode oferecer-lhe 10% de seu lucro
ou apenas um calculo arredondado como R$50 se for contratado por ela.

- Eu vejo com muita frequéncia festas de aniversario sendo feitas em
restaurantes. Isso também poderia ser uma outra excelente oportunidade
de fotografia e o dono do restaurante deveria informd-lo, quando
possivel, da oportunidade.

- Vista um ajudante numa roupa de palhaco e tire fotos das criancas no
colo dele ou com ele pondo seu bragco em volta das criancas. Ponha um
gquadro de propaganda de sanduiche num ajudante e faca-o caminhar pelo
shopping center fazendo propaganda do fato de vocé estar na Loja de
Criancas tirando fotografias.

- Promova um concurso de “Bebé do Ano” onde vocé tira fotos dos bebés,
disponha as fotos num “quadro de amostra” e ofereca um caché de R$100
mais o pregco de merchandize num grande desenho no final do ano.

- Organize wuma barraca num meio arborizado e promova “Foto
instantadnea”. Seja um fotdografo andante e tire fotos espontaneas de
fregueses e promova um concurso de “O fregués do ano”. Trabalhe com um
palhaco e tenha-o “grudado” as criancas e pergunte se elas gostariam
de tirar fotos com ele. Crie um jogo portatil barato, como um aviao,
um carro de corrida, cumprimentando uma pessoa famosa numa cena ou
“figuras de baldo” e tire fotografias de pessoas de pé ou nesses
jogos.

- VA até um jogo de futebol e tire fotos dos jogadores. V4 até os
centros de boliche e tire fotos espontadneas dos jogadores em acgao.
Faca o mesmo sempre que tiver um evento de esportes acontecendo.
Esteja no lugar certo e sempre pronto que houver uma oportunidade de
tirar fotos de times.

- Vocé deveria seguir ou contratar alguém para seguir uma Pequena Liga
de Times, através de sua estacdo, e tirar fotos espontaneas e de acao.
Vocé deve entdo colocar as melhores fotografias num album de fotos com
o nome do time e o ano na frente. Vocé deveria ser capaz de vender um
desses

albuns para cada membro do time.
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- Também existe a idéia de “apenas sair andando pelo parque” numa
tarde de domingo. Vocé pode tirar espontdneas e iInteressantes
fotografias de casais, criancas e pessoas em geral passando o tempo
com seus parentes.

- Nao perca de vista o0s andncios de novos nascimentos. Mande
literatura de propaganda para as novas maes e siga com esforcos de
novos telefonemas para organizar fotografias de recém-nascidos.

- Nao perca de vista as noticias de casamentos nos jornais dos Tins de
semana. Mande suas literaturas de venda para nolivas e siga com
esftorcos de telefonemas para tirar fotos de casamentos.

Uma vez que vocé tenha decidido usar sua camera para gerar rendas
extras e seja isso o que vocé realmente pretende fazer, saia e use sua
camera, comece a tirar fotos e dé a si mesmo a oportunidade de criar.
Dé a si mesmo essa chance e vocé rapidamente vai ser implorado a
pensar em muitas centenas de idéias para tirar fotografias, idéias de
merchandising para promover seus servicos e angulos de venda para
aumentar seus lucros.

0 mais importante é comecar, independente do quanto pequeno vocé
comecar, e comece a seguir a idéia de que isso ainda é sua infancia.
Essa idéia que pode produzir novos conceitos para o lucro de cada dia
da semana. Uma idéia que pode ser divertida, assim como também ter
retorno financeiro para vocé! Vocé tem a idéia e o plano - o resto é
por sua conta. Vocé pegou a bola; agora corra com elal!
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S

como conseguir publicidade

gratuita para seu negocio
Robrt Abraham Abergel
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COMO CONSEGUIR PUBLICIDADE
GRATIS PARA O SEU NEGOCIO

Vocé gostaria de expandir o volume de seu negécio? Vocé pode fazer com
que milhares de pessoas fiquem sabendo de seu servico, loja ou seus
produtos, sem gastar nada. Querendo desde fazer mais vendas ou
conseguir uma oferta na televisdo, vocé pode ampliar seu potencial de
venda através de publicidade gratis.

Vocé n&o precisa levantar um mastro de bandeira ou contratar um urso
dancarino para atrair a atencdo e as vendas. Na verdade, com apenas um
telefone, cartas de venda e Tolhetos vocé pode Ffazer muito mais
dinheiro do que deve estar fazendo agora.

Com que tipo de negécio que necessite de uma quantidade maior de
clientes vocé esta envolvido? Vocé deve ter uma loja na vizinhanca ou
estd procurando por uma exposicdo para uma celebridade ou politico.
Talvez tenha uma nova invencdo que nao esteja conseguindo vender, ou
entdo uma linha resumo recente do design de uma mobilia que deseje
aumentar o numero de vendas. Como vocé tem conseguido clientes? Vocé
deve estar fazendo propagandas em jornais e revistas ou jJornais de
comércio. Ou entdo deve estar contando com um acordo de distribuicao
que venda seus produtos a varejo. Talvez vocé seja um autor dependendo
de uma editora que possa promové-lo, mas tudo parece decair. Ou entéo
ainda vocé poderia ser um jovem coOmico, tentando pegar alguns
trabalhos a mais para fazer sua carreilra crescer.

Independentemente de seu neg6cio ou empreendimento, a publicidade
gratis esta disponivel. E vocé nao precisa de nenhuma base ou
treinamento para publicar. 0O que realmente precisa é acreditar em si
mesmo e no seu produto e o cuidado e perseveranca para continuar
guando alguma idéia nao funcionar. Dé uma olhada nos variados tipos de
publicidade. Seja qual for o seu objetivo, como aumentar suas vendas
ou ter fama nacional, a publicidade gratis esta disponivel.

O QUE E PUBLICIDADE?
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Publicidade é fazer com que algo seja conhecido pelo publico, espalhar
informacdo ao mercado local ou nacional. E uma informagdo com valor de
noticia, usada para atrair a atencao do publico. Todo o mundo utiliza
a publicidade. Politicos, industriais, celebridades e até mesmo os
fabricantes de carro de Detroit utilizam a publicidade para aumentar
suas causas e ganhar atencao.

E a publicidade ndo estd limitada a grandes organizacfes. Pequenas
comitivas e empreendimentos utilizam os jornais locais para publicar a
respeito de eventos e esforcos. A publicidade difere da propaganda no
momento em que € gratis. Mesmo que alguns grupos ou individuos facam
tickets com suas marcas para mencfes gratis nas publicacdes,
geralmente a publicidade é a co6pia de uma noticia valiosa que a
publicacdo produz.

A publicidade é uma forma de promocdo, mesmo que a promocdo de um
produto ou servico possa requerer outros esforcos que custe dinheiro a
empresa. Uma boa publicidade é uma das melhores maneiras de fazer com
gue as pessoas saibam que vocé tem um negécio que vale a pena.

CONHECA O SEU PRODUTO OU SERVICO

Para conseguir publicidade, vocé deve estar totalmente familiarizado
com o produto, servico ou hegocio que estiver promovendo. Se for o seu
proprio produto, vocé serd a melhor pessoa para descrever seus
beneficios e caracteristicas. Se quiser publicar algo mais, converse
com todos os envolvidos para obter o maior numero de fatos e detalhes
possivel.

Considere o radio de seu mercado. Se vocé tiver um negoécio local, como
uma loja varejista ou prestadora de servicos, a maioria de seus
clientes serd dos arredores. Se vocé estiver localizado numa cidade
grande, deve ter um radio que atinja um ndmero muito maior de pessoas,
mas, ao mesmo tempo, a competicdo também sera muito maior.

Seu empreendimento deve ser regional ou estatal e seus clientes devem
vir de centenas de km, pessoalmente ou por telefone, para utilizarem
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seus servicos. E, se vocé for um industrial maior, seus clientes devem
vir do pais inteiro - ou entdo vocé deve ter um alcance internacional.

Desenhe o perfil de seus clientes. Quem sao eles e o que eles fazem?
Se vocé tiver um servico, qual a frequéncia com a qual esse servico é
utilizado? Se tiver um produto, ele é algo consumido mais e mais

vezes, ou € uma compra para a vida toda?

Quanto seus clientes pagam pelo seu produto e qual é o seu grau de
competitividade com os outros fTabricantes dos mesmos produtos? Se
tiver um produto ndo muito comum, estd alcancando a maior clientela
possivel?

EXAMINE O MERCADO

O que querem seus clientes? As vezes, o preco mais barato nido é o
elemento mais importante. Com as embalagens de hoje, muitos clientes
esperam e pagam por boas embalagens. Onde essas pessoas Vvao para
comprar seus produtos? Eles sdo vendidos a varejo ou através de
publicacbes nas revistas? Ou entdo sado itens especiais disponiveis
pela mala direta ou em algumas regibdes do mundo?

Finalmente, por que seus clientes compram esse servigo ou produto em
particular ou utilizam esse tipo de negé6cio que vocé tem? Um estudio
de arquitetura e design produz (“Blue-print”) iImpressdes azuis para
que 0s arquitetos possam construir para proprietarios e industrias.
Mas o0 seu produto deve ser destinado a um determinado grupo de
pessoas, algo dificil de ser definido.

Vocé pode descobrir o que os consumidores querem a partir de seu
exame ou pesquisa do mercado (Market research). Vocé pode obter copias
de exames do mercado Tfeitas por empresas especiais ou fazer o seu
proprio. O melhor BRlugar para fazer um exame €é no comércio de seu
produto. Vocé deve fazer um questionario e pedir para que os clientes
preencham. Vocé também pode ter cartdes impressos com testes a serem
preenchidos facilmente, de maneira com que as pessoas nao percam muito
tempo.
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Industriais utilizam exames com garantias. Aqueles que aplicam também
incluem poucas questdes ao longo da garantia que o consumidor manda de
volta.

A maioria dos industriais tém seus proéprios times de pesquisadores de
mercado para testar seu produto. Produtores de brinquedos pegam
algumas criancas e assistem suas reacfes diante do produto. Editoras
de livros fazem com que as pessoas olhem para as capas e decidam qual
livro comprar. Até mesmo os industriais automobilisticos fazem exames
de mercado e obtém opinifes a respeito de estilos e precos.

Antes de procurar por publicidade ou até mesmo Tfazer propaganda,
CONHECA O SEU PRODUTO. Seja familiar com as pessoas que comprarem o
seu produto ou servico e tenha um entendimento completo da competicao
em geral e um alcance de todo o mercado.

ONDE PUBLICAR

Dependendo do seu produto, vocé tem uma gama completa de
possibilidades para anunciar sem pagar - publicidade gratis. Decidir o
tipo de midia é tdo importante quanto como conhecer o seu produto e as
pessoas que compram O mesmo. Eu sugeriria que vocé visitasse sua
biblioteca local e pegasse o livro “Anuario Brasileiro de Midia”. Esse
livro contém o nome de todas as publicagdes no Brasil, de jornais,
revistas, papéis semanais e mensais. Esse livro informativo também
inclui os nomes de todas as estacbOes de radio possiveis por regido e
0s nomes de todos o0s canais de TV por regido. O livro também possui
uma tiragem de todas as publicacbes, endereco de correspondéncia,
telefone e fax do editor. A tiragem de variados papéis pode ajuda-lo a
decidir a quem enviar o release. Se o jornal tiver uma circulacdo de
apenas 5.000 copias seria melhor enderecar jornais com 50.000 cépias.
Para ajudar vocé na tarefa de localizar os melhores jornais para
enviar seu release, use o “DIRETORIO DOS JORNAIS E REVISTAS” . Este
diretério é uma ferramenta valiosa porque ele inclui todos os dados
mais Iimportantes dos jornais:

0 nome do jornal
0 telefone
0 fax
e A cidade e estado
A
A

tiragem

frequéncia (Jornal diéario, semanal, bis-semanal , mensal, bi
mensal, trimestral)
Usando esses dados, vocé pode direcionar sua campanha com precisao e
eficaz. O diretério esta sendo atualizado anualmente e esta disponivel
em nossa pagina da internet www.seminarios.com.br
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0 numero do fax do editor deve tenta-lo a mandar o release, mas NAO
mande, simplesmente porque um release por fax ndo é tido seriamente,
no entanto, um release que inclua fotos e um relatéorio bem feito sera
considerado muito mais do que um mero fax. Como um produtor, vocé deve
deixar amostras do seu produto. As revistas de marcas seriam um bom
lugar para novos produtos e comparacdes da qualidade do produto. Se
vocé quiser publicar diretamente nas publicacfes nacionais, jornais
metropolitanos e suplementos de domingo sdo maneiras de recorrer ao
mercado.

Para um empreendimento local, tanto para um negécio lucrativo quanto
para uma instituicdo de caridade, os jornais locais sdo os melhores
lugares para publicar gratis.

Uma vez que seu produto ou servico tiver uma importancia nacional, a
televisdo e o0 radio podem ser bons recursos de publicidade. Até mesmo
os canais publicos locais podem produzir shows iInteressantes a
respeito das pessoas locais e dos produtos.

Para importéncia internacional, os jornais de sindicatos e servicos
telegraficos podem suprir a publicidade que vocé precisar. Nao seja
muito ambicioso de inicio; mexa-se para alcancar os maiores mercados.
Comece com noticias localis e entdo expanda a medida que o iInteresse
pelo seu produto aumentar.

TORNE A SUA NOTICIA VALIOSA

Para qualificar a publicidade, sua informacdo deve ser valiosa.
Qualquer fato anunciado nos jornais, revistas ou jornais de comércio
deve ser importante aos leitores - até mesmo com informacdo para um
evento, ou visoes importantes de uma inddstria. Vocé deve ter um
produto novo ou uma linha de producdo que possa ser publicado nas
revistas. Se nao, deve alcancar determinados angulos para conseguir a
publicidade que procura.

Uma base diferente ao inventor do produto ou ao dono do plano de
producdo pode fazer boas noticias ao novo produto. Ou entdo vocé pode
propor idéias fresquinhas ao seu servico. Por exemplo, um pequeno item
a respeito de pessoas fTamosas usando o servico €é uma informacéo
valiosa, chamativa, ou uma combinacdo diferente na biografia do dono
do produto pode fazer uma boa histoéria.

Alguns negociantes produzem literatura que aponta os fatos da
inddstria em particular - sendo historica ou contemporanea. Por
exemplo, um noticiario de televisdo foi feito num grupo de empresas
que checam a qualidade de casas para compradores interessados. Ou, um
panfleto a respeito de corte de precos nas construcbes de casas €
natural numa indldstria construtora.

SEU MELHOR ANGULO
0 que é diferente a respeito de seu produto ou servico que pode se

tornar valioso como noticia? Mesmo que nada se destaque de primeira,
vocé vera que pode pensar em diversos angulos que sdo chamativos do
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ponto de vista publicitario. Que tal anedotas? Histérias de fracassos
podem ser tdo interessantes quanto contos de fadas. O quanto as
pessoas podem ter problemas se seus negoécios estiverem fora do campo
pode ser uma noticia valiosa. E ndo se esqueca de uma simples
consisténcia . Um negécio que tem sido lucrativo por vinte anos é uma
aposta certa aos jornais locais.

Se quiser publicar a respeito de um evento, considere o radio dos
participantes. Uma convencdo nacional de marca poderia ser
interessante nacionalmente nas revistas e publicacfes equipadas em
funcdo daquela industria em particular. Outros eventos locais podem
ser publicados em jornais metropolitanos. Os eventos mais ligados a
vizinhanca local podem ser publicados através de panfletos e pequenos
anlincios, ou até mesmo através de escolas.

Procure por tendéncias comuns do seu produto ou servico. Pense sempre
sobre o que faz com que ele seja diferente dos milhares de outros.
Faca listas. Faca uma lista das caracteristicas do seu produto que
deseja publicar; liste as pessoas que utilizam seu produto ou servico;
liste a razdo pela qual as pessoas o utilizam.

0 que vocé apresenta? Sao mais pessoas jovens que utilizam? Mais
mulheres, ou membros de grupos especificos? Vocé deveria utilizar um
angulo de publicidade a uma pessoa que nao esteja no seu grupo tipico
de consumidores vendendo ou usando seu produto ou servigo.

A consideracdo mais importante em escolher um angulo é fazer com que
seu produto seja uma informacdo valiosa, de modo que o editor
publique-o.

COMO ESCREVER O RELEASE

0 termo “Release Impresso” (Press Release) parece amedrontar a maioria
das pessoas a morte. Nao muitas pessoas tomam um tempo para até mesmo
pensar em escrever seus proprios Releases. Esperamos que este breve
artigo possa ajudar a esclarecer alguns dos mistérios que rondam essa
forma simples de marketing.

O primeiro fato a ser lembrado €& que um Release € um 1item de
“noticias”. Ele precisa “informar” as pessoas, NAO vendé-las algum
produto. Por exemplo, vocé esta lendo esse relatéorio porque quer
aprender algo que fara com que adquira BENEFICIO. Vocé ndo esta lendo
isso somente para comprar algo mais. Se o dinheiro for a forca
condutora do seu negoécio, vocé nao ira muito longe. Seus maiores
objetivos devem estar em servir seus clientes, providenciar um produto
de alta qualidade e mais do que o mérito do dinheiro. O truque é poder
fazer tudo isso e, ao mesmo tempo, continuar fazendo dinheiro.

As pessoas nao querem saber sobre as montanhas que vocé tem de
escalar, que mares tem de atravessar ou de que tipo de tribo vocé teve
de aprender a férmula secreta. Ao invés disso, elas querem saber 0 QUE
€ a formula secreta. Pegou a idéia?

Os circulares de venda que vocé imprime e envia vende o seu produto.
Un Release informa os outros a respeito de seu produto. Ao invés do
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objetivo principal ser a venda do seu produto e o recebimento de
pedidos dos seus clientes imediatamente, um Release informa ao seu
cliente exatamente como o0 seu produto poderia beneficia-lo. Isso
deveria ser transmitido na forma de um Release *“chamativo”. Se vocé
tiver um circular de venda para vender um produto, podera Tfacilmente
transformd-lo num Release sem grandes dificuldades. Trata-se somente
de um novo angulo de marketing para apresentar seu produto ao publico.

0 que se segue é um exemplo de um tipico Release para 0S nossos
servicos de publicidade:

PRESS RELEASE (EXEMPLO)
“Mulitas pessoas estdo entrando no negocio de mala direta hoje em dia,
mas muitas delas estdo roubando muito através disso. As pessoas
recebem promessas de grandes riquezas num periodo curto de tempo. Os
anuncios enganosos brincam com suas emocbes Tazendo com que elas
acreditem no fato de ser tdo facil fazer dinheiro. E muito triste.

No entanto, um novo livro acabou de ser posto em release para ajudar a
resolver esse tipo de problema para a pessoa de mais 1idade. Pela
primeira vez na historia, um diretorio REAL foi organizado listando os
nomes e enderecos de 179 pessoas honestas e confiaveis ligadas ao
negocio de mala direta. As pessoas podem escrever DIRETAMENTE a essas
ualtimas e receber informacdo GRATIS para entrarem no negocio
imediatamente!

E inacreditavel. Sem tentar vender-lhe nada, vocé pode obter esse
livro por apenas R$ 4,95 - um preco com o qual qualquer um pode arcar.
Encontre com os verdadeiros negociantes de mala direta que se
preocupam com seus produtos e querem ajudar os outros a comecar a
fazer o mesmo que eles. Disponivel somente através da “Editora TAL”,
endereco TAL CEP TAL.”

Como vocé pode ver, esse € um curto mas doce release (de Nova lorque),
no entanto, vocé deveria ser capaz de ver a ‘“valiosidade” dessa
noticia. O foco principal estd no fato de que a maioria das pessoas
roubam quando comecam seu negocio de mala direta. A solucdo para este
problema é um novo diretério disponivel pela primeira vez na historia.
A venda é feita lentamente porque o leitor naturalmente desejara ter
isso em mdos. Ele ndo pede por dinheiro - somente conta ao leitor como
obter uma cépia se ele quiser.

Aqui estad um Otimo teste para um verdadeiro Release. Ja que seu papo
de venda é incluido no ultimo paragrafo, leia o Release em voz alta.
Ele ainda seria chamativo SEM seu papo de venda? Se a resposta for
sim, provavelmente serd um Release.

Os Releases vém em muitas formas devido ao tipo de produto a respeito
do qual vocé esteja escrevendo. No entanto, a regra basica ainda
funciona. Se vocé nunca tiver escrito um antes, sera um pouco dificil.
Ndo se desespere. Pegue o ultimo jornal e [leia alguns artigos
informativos. Note como cada artigo € escrito e baseie 0 seu nho mesmo
formato. Depois que Fizer alguns, podera entender como se faz.
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Quando seu Release é escrito para sua satisfacdo pessoal, a melhor
maneira de tornad-lo uma publicacdo é: Esteja certo de digita-lo. O
formato standard é espacado duas vezes e nado maior do que duas paginas
8 % x 11. Esteja certo de colocar seu nome, endereco e numero da
pagina no topo de cada pagina.

Escreva as palavras: “Para um Release imediato” no topo. Se vocé
estiver mandando o Release para somente uma publicacdo, conte-lhes que
esta é a sue primeiro contato.

FAZENDO CONTATO

Seja o que for que vocé estiver vendendo, como produtos, Kkits, ou
novos releases, o0 mais importante ¢é fazer com que eles sejam
publicados e mandados para a pessoa certa. Se ele ndo chegar nas maos

dessa pessoa, poderda terminar na cesta de lixo.

Quando vocé decidir o tipo de midia a ser utilizada, entre em contato
com as pessoas que facam funcionar. A nivel local, um jornalzinho de
cidade pequena terda um editor ou uma pessoa especifica que tome conta
do tipo de noticia que vocé deseja fazer. Telefone para a publicacédo e
pegue o nome dessa pessoa. Converse brevemente e diga que mandara uma
noticia.

Un jornal maior e metropolitano é um lugar muito ocupado. Considere a
secdo que iInteressa a sua noticia. Muito jornais tém secdes de
entretenimento, turismo, negocios, esportes, secOes gastrondmicas.
Entre em contato com o editor.

Os editores muito raramente tém tempo disponivel para solicitar
publicidade a estranhos, entdo seria melhor que vocé tentasse entrar
em contato com um assistente. Converse de maneira breve, apresente-se
e diga que mandara um Release.

Para um mensagem de radio, entre em contato com o diretor do programa
ou o0 assistente. Faca chamadas telefdnicas suficientes para ter
certeza do nome da pessoa a quem vocé mandard o Release. Diretores de
programas de televisdao serdo mails dificelis de contatar; seja
perseverante. Com uma perseguicdo ativa, vocé pode ter a sua mensagem
anunciada através de qualquer um deles.

A maneira mais facil de contato para promover um novo produto é com os
editores de revistas de marca ou revistas nacionais que tenham uma
secdo de novos produtos. Vocé deverd enviar uma amostra, ou pelo menos
uma Totografia ou desenho do produto. Precisara também incluir todos
os fatores e caracteristicas pertinentes. Editores de revistas também
podem ser dificeis de serem encontrados, mas tente. Se vocé falar
diretamente com a pessoa que pega novos produtos, seria bom tentar. Se
ndo, esteja certo de entrar em contato com a pessoa que mexe com O
angulo por vocé escolhido.

Assim que Vvocé tiver entrado em contato com a pessoa certa para
utilizar o seu material, mande-o imediatamente. Se tiver conseguido um
encontro pessoalmente, siga com uma nota que confirme o dia e a hora.
Alguns dias depois de enviar os seus materiais, telefone novamente.
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informacdo; n&o force a barra

Pergunte simplesmente se ela recebeu a
Chamando a atencdo aos

para ter o compromisso de mandar um release.
seus materiais, vocé terd uma chance maior.

Uma versado muita mais elaborada chamada “Marketing de Guerrilha —
Segredos de como receber milhares de reais em propaganda gratuita”
esta disponivel em nossa pagina da internet www.seminarios.com.br



http://www.seminarios.com.br/
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Como comecar seu lucrativo
servico de consultoria

Robert Abraham Abergel
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COMO COMEGAR O SEU PROPRIO E
BEM SUCEDIDO NEGOCIO DE
CONSULTORIA

Um consultor trabalha com a geréncia de um negé6cio, a fim de melhorar
a lucratividade deste mesmo. Trabalhando com o topo da geréncia, vocé
pode ficar tranquilo a respeito do pagamento: um consultor €& um
individuo muito bem pago. Alguns consulentes ganham por volta de 100
délares por hora. Outros, pedem 1.500 délares por dia pelos seus
servicos, sendo que outros ainda trabalham com uma taxa fixa anual de
12.000 a 30.000 dolares por ano em qualquer uma das grandes
corporacoes.

Até poucos anos atras, o titulo “consultor” era mais ou menos limitado
a diplomatas aposentados e trabalhadores colocados no topo das
corporacdes. Em outras palavras, até bem recentemente, a posicdo de um
consultor ou consulente era mais honoraria do que a atual. Mas isso
tudo foi modificado dramaticamente nos ultimos anos.

O ndmero de consultores destinados a resolverem quase qualquer
problema que pudesse existir na vida das pessoas aumentou para a
resolucdo de dez faléncias ou mais durante os ultimos dez anos! E o
campo de consultoria continua aumentando. Na verdade, a consultoria
independente é um dos negécios que tem crescido mais rapidamente no
pais hoje em dial!

Um consultor é um expert em reconhecer problemas e achar solucdes que
caibam a esses problemas. A necessidade de pessoas que resolvam
problemas de neg6cios - entre grandes e pequenos negociantes em geral
- nunca tinha sido melhor do que hoje. As mudancas frequentes de humor
do comprador, somadas as infinidades de situacbes de crise que um
negociante enfrenta, quase que diariamente, criou esse “mercado de
venda” ao consultor de prontidao.

Pedir ajuda a um consultor quando os problemas aparecem é téo natural
quanto esperar que o sol nasca toda manh&d. Quando vocé ndo se sente
bem, pelos servicos de um médico. Se o seu carro nao funciona bem,
vocé o leva a um mecénico. E é da mesma maneira com um homem de
negécios quando encontra um problema inesperadamente; legal, de venda,
ou relativo a relacdo com seus clientes.

Outro lado onde pode haver a necessidade de um consultor, é no caso de
um empreendedor se entusiasmar mais do que deveria e investir
precipitadamente num negdécio no qual ele ndo possui muita experiéncia
ou até mesmo nao possui experiéncia alguma. Muitos sonhadores investem
todas suas economias em projetos questionaveis sem nem mesmo
considerar a idéia de trazer um consultor de neg6cios competente para
analisar e avaliar seus planos.

Até mesmas pessoas experientes estdo propensas a superestimarem suas
proprias idéias. A imagem do resultado final e a dedicacdo de um certo
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entusiasmo em direcao ao alcance de um objetivo sdo 0s pré-requisitos
mais importantes ao sucesso; no entanto, muito entusiasmo e dedicacéao
também podem ser perigosos. A ndo ser que estes sejam baseados numa
base sélida de pesquisa, pode fazer com que as pessoas busquem
precipitadamente arco-iris inexistentes. E é ai onde vocé pode entrar
como um consultor de negécios.

Nao é necessario que vocé tenha possuido ou operado um negécio bem
sucedido para se tornar um consultor de negécios bem sucedido. Como
também ndo ha a necessidade de vocé ter gerenciado ou tido um titulo
que comprovasse uma alta posicdo nos negécios. No entanto, vocé devera
ter a habilidade de vender o seu trabalho e um certo conhecimento na
area em que pretende ajudar as pessoas.

O primeiro passo é fTazer uma avaliacdo honesta a respeito do seu
préprio treinamento e experiéncia. Vocé deve ser um consultor
tributario ambicioso nunca antes reconhecido por suas habilidades.
Deve ser também especialmente bom em areas gerais do tipo design de
sistemas, marketing, publicidade, distribuicdo de vendas, ou até mesma
eficiéncia, administracdo de tempo, organizacdo de horario, expedicao
ou produtividade.

Existem centenas de consultores pelo pais especializado em varios
campos incluindo Mala Direta e operacfes de Mala Direta. As mailorias
dessas pessoas gozaram um certo grau de sucesso nesse campo, sendo que
descobriram a maneira mais facil - aconselhando outras pessoas a como
melhorar seus desempenhos neste campo.

Ha consultores para pessoas que desejam ter sucesso com venda nhas
feiras , merchandising de planos para festas, ou até mesmo operacdes
de marketing multi-nivel. O mais iImportante de tudo isso é escolher
uma area na qual vocé ja tenha alguma experiéncia; uma area na qual
vocé ja tenha gastado algum tempo aprendendo a respeito e, é claro,
uma area na qual vocé goste de trabalhar.

Quase todo mundo tem medo de se envolver com alguma responsabilidade.
Essas pessoas alegam nao ter experiéncia ou conhecimento. Como no caso
de uma jovem menina que conhecemos, que estava procurando por emprego
como vendedora.

Ela tinha trabalhado por cinco anos como assistente de um gerente
pessoal de um plano de fabricacdo, quando nés a aconselhamos a tornar-
se uma consultora para pessoas que estivessem procurando por emprego,
ou entdo dar inicio ao seu proprio servico de recuperacao. Ela alegou
falta de conhecimento, experiéncia e habilidade.

Quase todas as pessoas ja tiveram um treinamento especial em certa
linha de trabalho, sendo que também tiveram de assimilar melhor essas
mesmas linhas através de estudos ou educacdo especifica; sem esquecer
o fato de que a maioria trabalhou a vida inteira ou quase numa linha
ou empenho especificos.

Entdo, por que uma mulher que tenha trabalhado por 20 anos como
garconete ndo poderia se apresentar como uma consultora para o
programa de  treinamento de  garconetes numa organizacdo de
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restaurantes? Um natural em levantar operacdes eficientes e enm
resolver problemas para negociantes que estivessem comecando ou
expandindo o rendimento de suas producdes.

A verdade é que a maioria das pessoas ndo percebe a quantidade de
conhecimento que possuem realmente, ou a provavel venda de seus
treinamentos, conhecimentos ou experiéncia. O importante & olhar para
0s seus poderes educacionais, combina-los com algum treinamento
especial ou a experiéncia no proéprio trabalho e oferecer todo esse seu
conhecimento para ajudar outras pessoas com seus problemas nas linhas
de trabalho que vocé conhecer melhor.

Vocé nédo precisa de um tipo de escritorio luxuoso para comecgar,
especialmente se comecar 0 seu negécio numa base de tempo-livre. Um
quarto de hoéspedes, uma secdo do seu pordao, ou até mesmo um canto da
sala de jantar funcionardo muito bem. Se vocé tiver a sua propria
contabilidade/arquivamento, precisara de um livro-razdo de qualquer
tipo e uma ou duas estantes-arquivo. Precisara também de um bom
computador e um processador de dados se estiver pensando em fazer sua
prépria correspondéncia.

Ao invés de arcar com a despesa de comprar um telefone sO6 para seus
negocios, use seu telefone residencial e treine todos os membros de
sua casa para atendé-lo de maneira a tratarem de negocios durante os
horarios semanais de trabalho. Guarde copias de todas as cartas de
venda enviadas e, é claro, de todas as propostas de emprego as quais
VOCcé se submeteu.

Levante seu sistema de arquivo com seu plano final em mente, assim
vocé poupara muito tempo e Tfrustracdes. Disponha as pastas que
costumam Fficar penduradas aos lados das suas gavetas de maneira a
permitir-lhe posicionar o titulo de pasta-arquivo em qualquer lugar de
um lado ao outro do topo do arquivo.

Assim, quando vocé adicionar clientes ao seu arquivo, podera manté-los
em ordem alfabética sem precisar ter uma gaveta de aparéncia confusa
na qual vocé precise pesquisar por cada titulo. Também seria uma boa
idéia manter sua contabilidade ativa em uma gaveta, sua contabilidade
“desejada” em outra e todas as copias de cartas, propostas,
informacbes de contatos de negocios e outros guardados numa terceira
gaveta.

Vocé também vai precisar de cartdes de negdocios. Sua loja de impresséao
mais proxima pode fazer isso e ajudar-lhe a selecionar tipos de letras
e design.

A escolha de alugar, arrendar ou comprar uma maquina de fFfazer coépias
vai depender de vocé. Mas lembre-se de que o negdcio ndo poderd andar
sem copias de arquivamento. Papel carbono significa uma privagdo de
eficiéncia, sendo também que Ir a esquina tirar coépias vail custar-lhe
tempo e dinheiro.

Entdo esteja certa de colocar algum tipo de maquina copiadora nos seus
custos de investimentos iniciais do seu negécio. Se for impossivel
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logo no comeco, use o velho papel carbono - vocé deve Ter uma coépia a
ser arquivada.

Se vocé for um bom datilografo, poderd escrever cartas de venda, sendo
que a sua disponibilidade de tempo a dedicar a isso deve ser um fator
decisivo para se pensar numa datilégrafa. Se vocé nao for nem um pouco
capaz de datilografar - sendo que sempre terad pelo menos algumas
cartas a serem datilografadas pessoalmente - nés sugerimos que vocé
volte novamente as mailores possibilidades e alugue, arrende ou compre
o melhor e mais moderno computador que puder. Mais tarde, quando vocé
realmente mudar para aquele escritério dos seus sonhos, esses serao
equipamentos aos quais vocé ndo precisara mais se preocupar.

Uma vez que vocé tenha decidido a &rea da sua especializacdo e para
consultar na qual queira estar e tenha levantado o0 seu escritdério ou
espaco de trabalho, o proximo passo sera fazer com que as pessoas
saibam que vocé esta disponivel ao trabalho.

Indiscutivelmente, use uma certa dose de senso comum e conhecimento ja
aplicado, antes de gastar qualquer quantia de dinheiro em propaganda.
Genericamente falando, vocé obtera alguns clientes, independentemente

da &area de problema a qual for especializado, anunciando no jornal da
sua area.

No entanto, nds ndo recomendariamos mais do que um pequeno andncio nhas
edicdes de domingo, a nao ser que vocé seja um consultor de Mala
Direta, multi-nivel ou venda de garagem.

Cheque com sua Camara de Comércio por uma lista de freguesia e
publicadores de negécios especializados na sua area. Pegue também uma
amostra do jornal de negécios na banca ou escreva ao publicador e peca
por uma amostra.

Dé uma olhada aos fornecedores do tipo de negécio ao qual vocé queira
servir. Cheque o0s estilos e tipos de propaganda que o editorial
carrega, e entdo selecione aqueles que corresponderem as suas
necessidades. Basicamente, a ndo ser que a publicacdo atinja as
pessoas as quais vocé deseja servir, ndo publique independentemente do
estilo, qualidade ou relacbes de propaganda.

Radio ou televisao provavelmente seria um completo desperdicio de
délares destinados a propaganda, a ndo ser que vocé esteja oferecendo
um servico ligado a Mala Direta ou marketing de multi-nivel. O melhor
horario para qualquer propaganda que va ao ar, a fim de atingir seus
melhores clientes potenciais, parecem ser as horas da noite que
precedem os noticiarios, quando essas pessoas estdo ainda trabalhado
em cima de seus projetos ou relaxando um pouco antes de irem dormir.

Se utilizar propagandas que vao ao ar, o comercial é muito importante.
Realmente concentre-se nisso e utilize muito senso comum para escrever
a mensagem. Até mesmo se VOcé contratar os servigcos de um redator de
material de propaganda, esteja certo de falar aos seus clientes
potenciais e convencé-los de poder ajuda-los a resolverem seus
problemas ou melhorarem a lucratividade de seus negoécios.
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Finalmente, onde anunciar. Cologque um quarto de pagina nas paginas
amarelas do seu diretorio telefbnico. A pessoa destinada a esse
trabalho pode ajudar, mas lembre-se, vocé deseja chamar a atencdo do
seu cliente em particular e oferecer uma promessa de acabar com o0s
seus problemas.

Sempre converse com o0 tipo de pessoas que Vocé deseja atingir,
enfatizando os beneficios de seus servicos. Nao € um bom negécio
apontar ou até mesmo discutir preco no anuncio ou no telefone, quando
as pessoas responderem. Sempre pegue 0 nome, endereco e numero de
telefone e entdo expligue a respeito de seus servicos em geral.
Levante um encontro para ver o negocio e a operacao deste, analisar as
necessidades e fazer uma proposta escrita para resolver os problemas.

Deve existir um bom numero de fatores envolvidos para estabelecer sua
remuneracdo, mas comecando com um neg6cio pequeno e iniciante e, até
que sua linha atinja 50 clientes regulares, vocé deveria apostar no
maximo por 50 délares a hora. Conte com uma ou duas horas por cliente
em um dia, dedicando dez dias por més para trabalhar com seus
clientes, vocé estara falando em 1.000 a 1500 délares por més de cada
cliente. Multiplicando 1isso por 50 clientes, vocé estara ganhando
5.000 a 7.500 délares por més. Para um operador independente, vocé
estd bem empregado.

Pessoas que tém acesso a informacdes sigilosas nesse negécio dizem que
uma pessoa pode deixar seu emprego regular na Sexta-Feira, comecar um
negécio de consultoria na Segunda-Feira e, no periodo de seis meses,
Ter uma renda de mais de 100.000 dolares por ano. Isso ja basta para
dizer que um negé6cio de consultoria iniciante ganharia de 30.000 a
60.000 dolares, fora as despesas de escritério e outras taxas, no seu
primeiro ano de negocios.

Ha ainda um outro método muito importante de achar novo clientes, via
solicitacdo por Mala Direta. Ele é feito tanto por cartao-postal como
também por carta de venda. Por uma lista de envio de negociantes
locais, cheque as paginas amarelas do seu diretério telefbénico, abaixo
do titulo “Listas de Envio”. Informe ao publicitario o tipo de lista
de envio que vocé necessita - se ele ndo tiver, pergunte pelos nomes
das pessoas que possam suprir-lhe essas infamacbes. Alternativamente,
vocé também poderia compilar a sua proépria lista de envio dos clientes

potenciais que poderiam estar mais interessados nos seus servigos.

Marque os nomes que VOCé gostaria que estivessem na diretoria do
negocio e pague alguém para colocar esses nomes no computador para
vocé. O computador deveria ser capaz de suprir-lhe com etiquetas de
endereco destacaveis por um custo nominal. Colocar sua lista no
computador desde o comeco vai fazer com que vocé economize milhares de
Reais em dinheiro e incontaveis horas de trabalho.

Sua solicitacdo na forma de anuncio deveria ser baseada basicamente
numa elaboracdo da sua propaganda impressa. Em outras palavras, um
anuncio ou um Consultor de Mala Direta seria transferido para um
cartdo postal nessas linhas:
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VOCE ESTA TENDO ALGUM PROBLEMA EM RECEBER RESPOSTAS COM O SEU NEGOCIO
DE MALA DIRETA???

Eu posso lhe ajudar! Mostrar-lhe como duplicar, talvez até mesmo
triplicar os resultados da sua mala direta ! Expanda seu mercado!
Aumente sua lucratividade!

Seja o que for que vocé precise, eu posso AJUDAR! Seja quais forem o
seus problemas, eu posso RESOLVE-LOS! Ligue agora, e deixe-me
explicar.

Depois da mensagem no cartao-postal, adicione o seu numero de telefone
e seu nome, seguidos de sua identificacdo como um Consultor de Mala
Direta.

Uma solicitacdo de carta de venda de Mala Direta simplesmente usa mais
palavras do que o cartdo postal, soa mais suave e forca o leitor a
responder da maneira com que vocé o direciona. Sua carta de venda pode
ter qualquer extensdo necessaria a contar sua histdoria e atingir seus
objetivos. Para ser bem sucedida, no entanto, deve incorporar a forma
“AIDA”:

A = Atencéo;

I = Interesse;

D = Desejo;

A = Acéo por parte do leitor

Outro ponto a ser lembrado ao escrever as cartas de venda: Sempre
atraia pelas necessidades e desejos por parte da pessoa que estiver
lendo a carta. Ela comecara a ler a fim de ver se seus servigos podem
beneficia-la.

Ela estard muito interessada em maiores lucros, custos de producéo
reduzidos e maior eficiéncia. Ela também estara procurando por
respostas aos seus problemas mails urgentes. Mantenha estes elementos
em mente quando estiver escrevendo uma carta de solicitacdo de venda,
sendo por vocé mesmo ou por um cliente.

As pessoas que recebem cartas de venda respondem mais a uma carta que
esteja bem datilografada, em oposicdo a uma que seja TFTeita por uma
maquina de composicdo. Mas a carta datilografada deve ser uma “carta
perfeita”, ndo apresentando um tipo ou estilo muito diferente.
(Recomendamos o curso de 2 horas gravado em 2 audio CDs: COMO TER
SUCESSO EM MALA DIRETA E INTERNET — trata-se de um curso que ensina o
mecanismo de venda e como criar cartas de venda que chama atencéo e
vendem mais. Visite nosso site: www.seminarios.com.br)

Como um consultor, seu cabecalho deveria ser simples, ao mesmo tempo
em que estivesse transmitindo ao leitor um senso de classe. Seu papel
deveria ser da melhor qualidade possivel - nao vistoso, mas mandando
uma sutil mensagem de sucesso. Estudantes de Mala Direta mostram que
melhores numeros de respostas sdo recebidas quando um papel bege-claro
ou amarelo-apagado é usado.
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Basicamente, sua carta de venda deve fazer por vocé o0 mesmo que O
cartdo postal - fazer com que a pessoa que receba, telefone para vocé
e permita-lhe marcar um encontro para discutir suas necessidades como
seu cliente. Se tiver escrevendo um andncio escrito ou uma carta de
venda, 0 mais importante é que vocé tenha o objetivo claro em sua
mente - o que vocé deseja que o leitor faca. Com isso em mente, vocé
ndo precisard usar a abordagem de “venda dificil” convincentemente,
como alguém que estivesse pedindo por dinheiro no primeiro contato.

Tudo o que falta é encontrar com o cliente potencial, escutar seus
problemas e, ouvindo o que ele precisa, escrever uma proposta para
resolver seus problemas. Isso significa vender o seu trabalho ao
cliente potencial - assegurando a ele de que vocé sabe do que esta
falando e de que pode fazer com que ele se torne mais bem sucedido.

Aqui estad - um plano que pode te levar ao sucesso como um Consultor de
Negécios. Lembre-se, no entanto, que nenhuma soma de pesquisa,
leitura, pratica de escutar ou 1iInvestimento pode lhe tornar bem
sucedido antes de vocé coloca-la em préatica. Acdo por sua parte é o
ingrediente mails importante a ser adicionado - e isso sO depende de
vocé. 0 Seu futuro estad em suas maos.
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como ganhar grandes lucros
com negocio de mala direita
trabalhando em casa

Robert Abraham Abergel
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COMO COMEGAR E OPERAR O SEU
LUCRATIVO PROPRIO NEGOCIO DE
MALA DIRETA SEM SAIR DE CASA

Qual é a quantidade de dinheiro que vocé deseja produzir? Vocé precisa
de uma renda fixa? Vocé quer ter o seu proéprio negécio, ser o seu
proprio chefe e tomar as suas proéprias decisfes? Vocé esta pronto a
empenhar-se para ser bem sucedido, tanto financeira como pessoalmente?
0 negécio de mala direta é uma maneira de sempre se sair bem : Vocé
pode comprometer somente uma parte do seu tempo ou dedicar-se
integralmente, satisfazer-se em relacdo a sua posicdo social, ter
seguranca financeira ou até mesmo respeito social. Se vocé esta a
procura disso, entdo o pedido por reembolso postal foi feito para
Vocé.

(Recomendamos o curso de 2 horas gravado em 2 audio CDs: COMO TER
SUCESSO EM MALA DIRETA E INTERNET — trata-se de um curso que ensina o
mecanismo de venda e como criar cartas de venda que chama atencéo e
vendem mais. Mais um curso que virou o maior sucesso de vendas no
Brasil é o Milionadrio de Bolso. Leia mais sobre eles aqui:
www .seminarios.com.br)

Hoje em dia ha inumeras maneiras de entrar nesse negécio, sendo que
vocé ndo tem a necessidade de ser criativo, esperto, ou até mesmo ter
inventado algo novo. Vocé sé precisa ter vontade e determinacdo para
atingir seus objetivos.

O que vocé quer da sua vida? Vocé ja estd cansado de lutar para manter
o orcamento? Talvez vocé jJ& esteja cansado de compensar horas de
trabalho e de viver como escravo do reldégio. Se vocé gosta de
independéncia, pode Tacilmente tomar simples decisbes e estar
preparado para investir energia no seu projeto, porque vocé SERA BEM
SUCEDIDO.

0 negécio de mala direta ndo é um esquema para tornar-se rico
instantaneamente. Ele nd&o lIhe transformara num milionario da noite
para o dia. Mas pode construir um estavel e lucrativo negécio na sua
propria casa, grande ou pequeno, de acordo com o0 que vocé desejar.
Algumas companhias de mala direta que produzem milhdes de dolares por
ano comecaram humildemente. N&o somente distribuidoras conhecidas como
a “Sears” ou a “Montgomery Wards”, como também dlGzias de empresas
menores e outros clubes que comecaram devagar, testando andncios,
precos, adquirindo clientes que vao comprando novamente ao longo do
ano. Pense grande e com confianca. A Unica maneira de abrir um negoécio
desse tipo é TRABALHANDO POR CONTA PROPRIA. Esse €& um investimento a
longo prazo que pode trazer-Ihe GRANDES BENEFICIOS.

AGINDO POR OPORTUNIDADES
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E comprovado o fato de que varias pequenas e grandes empresas tiram
grande proveito da mala direta. E, mesmo que algumas delas facam isso
ilegalmente (e sejam descobertas), o governo Tfederal promove
empreendimentos do tipo. Pense sobre o que vocé recebe por
correspondéncia: quase diariamente saem catalogos e folhetos de todos
os tipos possiveis de empresas vendendo revistas, livros, roupas,
artigos domésticos e até mesmo pacotes de viagens. Alguns deles vocé
podera descartar sem nem mesmo olha-los, outros vocé devera ler e
outros ainda vocé comprara, especialmente se ja conhecer a empresa e
tiver experimentado seus produtos anteriormente.

Um empreendimento honesto ligado a mala direta € algo para orgulhar-se
a respeito. Tao valido quanto abrir uma loja, esse neg6cio necessita
de um investimento tdo minimo que, com perseveranca, VOCé quase nao
gasta, mas ganha. Assim como em muitos outros empreendimentos para
ganhar dinheiro, nos quais trabalha-se para alguém, a fim de possuir e
operar 0 seu proprio negécio, a mala direta requer energia, mas nao
de maneira a acabar com o0 seu entusiasmo ou confianca. Quanto mais
pensamento positivo vocé nela depositar, maior serada o retorno trazido
pela mesma.

Decida o quanto vocé deseja ganhar, a quantidade de energia que pode
ser depositada nesse negocio, e o que vocé pretende com ele. Vocé pode
operar um negocio bem sucedido no seu tempo vago com um investimento
financeiro bem baixo, mas fazé-lo funcionar dependera s6 de vocé.

DO QUE VOCE PRECISA?

Vocé pode iniciar um pequeno negécio de mala direta dentro de casa,
partindo da mesa da cozinha... tudo o0 que Vvocé precisa € de um
endereco para correspondéncia, poucos délares para um anuncio nos
classificados e um PRODUTO QUE VENDA. Se vocé esta somente comecando
nesse negocio, nao é necessario investir em equipamentos elaborados ou
numa cara fabricacdo. Na verdade, vocé deve achar varios produtos para
vender, que requerem minimos iInvestimentos e trazem o0 maximo de
lucratividade.

Unma vez dado o inicio vocé precisara dos materiais basicos, como um
grampeador, uma fita de celofane, envelopes, etiquetas para o endereco
e uma pasta-arquivo. Vocé também tera a possibilidade de investir numa
estante e numa escrivaninha. Sera necessario o0 uso de uma maquina de
escrever ou alguém que datilografe tudo o que for necessario.

Eventualmente vocé pode precisar de um contador postal, uma boa
qualidade de escalas postals e armazenagem para 0s produtos a serem
vendidos. Mas mesmo que vocé estabeleca um grande e lucrativo negdécio,
este pode continuar a ser operado em casa, com recursos limitados.

COMO ACHAR AQUILO QUE VENDE

0 segredo basico para obter sucesso na mala direta €& seguir o lider.
Especialmente quando vocé estiver comecando, por que deveria gastar
tempo e dinheiro testando produtos, precos e lugares para fTazer
propaganda a respeito? Comece com sua banca de jornais ou biblioteca.
Estude cada coépia de anuncio de revista que mostre produtos de mala
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direta. Dé uma boa olhada na secdo de classificados. Entdo tome nota
de uma duzia desses, especialmente alguma oferta de produto gratis.
Dé uma olhada na literatura a venda que vocé tomou de volta. Vocé pode
até comprar alguns produtos, para verificar o que realmente é vendido
pelo preco pedido. Vé o padréao?

Se vocé rever antigas publicacdes dessas revistas numa biblioteca,
verd que 0s anuncios sdo repetidos de més em més. Publicitarios que
continuam tomando o espag¢o dos anuncios tém PRODUTOS QUE VENDEM. O que
sdo esses produtos? Quais sdo esses produtos? Quais deles vocé
promoveria? Considere as tendéncias nas mais variadas lojas. Vocé
pode notar anuncios muito similares para os produtos listados um dia
apos o outro. TODOS ELES VENDEM. E é ai que vocé deve comecar.

O QUE VENDER

Que produtos chamam a sua atencédo? Quais deles vocé gostaria de vender
de primeira, e posteriormente como uma linha de producdo? Talvez vocé
ja tenha tido algum interesse em produtos especificos, como selos,
moedas, joias ou livros. Projetos e kits sdo oOtimos para vender em
publicacfes de decoracdo e artesanato. Vocé também pode fazer algo em
casa, que possa ser Tacilmente descrito em instrucdes e manufatura-Ilo
num kit barato para ‘“faca vocé mesmo”.

A mala direta é uma maneira excelente de distribuir estoques de
empreendimentos que trabalhem a varejo. Se vocé tiver uma loja ou um
projeto de fabrica, ndo sera necessario IiInvestir em estoque. Um
simples folheto ou catalogo de informacBes é a melhor maneira de fazer
0 seu negoécio. Informagdes especializadas sdo o0s produtos mais
rentaveis nesse tipo de negécio. Mesmo que vocé mande fitas cassetes
ou pequenos relatorios, vocé pode manter as despesas baixas e 0s
lucros altos. Informacdes especializadas a respeito de producdo em
massa podem ser surpreendentemente baratas e ter uma demanda bem
alta. Se vocé quiser desenvolver uma linha de producao, pesquise
cuidadosamente o0 que ja tem sido vendido por anuncios de mala direta.
Ndo tente inovar, pois muitos outros ja tentaram antes de vocé. Siga o
caminho j& feito e venda um produto competitivo por precos também
competitivos nas mesmas publicacdes de qualquer outro.

Ha poucas regras a serem seguidas na hora de escolher o que deve ser
vendido. Primeiramente a margem de lucro. Nao trabalhe com nada que
ndo garanta uma boa margem de lucro por item. Calculando os custos de
propaganda, do proprio produto e os de correio, vocé tem de obter um
bom lucro em relagcdo a cada um deles, considerando também o peso do
produto e a agilidade com a qual este é enviado (SEDEX, Encomenda
normal) . Vocé pode coloca-lo num envelope e envia-lo? Pacotes
almofadados ou pequenas caixas também sdo Ffaceis de serem mandados -
pense duas vezes antes de enviar produtos pesados.

O produto é regular nas publicacbes? Algum outro neg6cio de mala
direta envia este mesmo produto e de maneira rentavel? Tome algumas
amostras de concorrentes, entre em contato com as fabricas e informe-
se sobre a margem de lucratividade.
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Nao tente distribulir novidades, engenhocas ou 1itens muito baratos
através deste negocio. Os catalogos a respeito de casas e outros
empreendimentos maiores que tém uma cobertura do mercado podem vender
ou vendem seu produtos em lojas a varejo? A ndo ser que o produto seja
especial, esse mesmo ndao mantera uma clientela alta se nado estiver
pronto para as lojas locais.

Ha vendedores independentes vendendo o produto? Mesmo que este néo
seja vendido em lojas de varejo, evite itens que sejam solicitados por
telefone. Evite também qualquer produto que seja distribuido por
pessoas que trabalhem com distribuicdo a varejo. O seu produto deve
ser facil de ser anunciado, sendo que vocé deve ser capaz de anuncia-
lo em poucas palavras. Novas invencdes raramente vendem pela mala
direta.

E, finalmente, considere o potencial do produto. Se vocé comecar com
bolsas monogramadas, vail dquerer continuar com uma linha de malas,
bolsas e pastas? Onde vocé pode ir depois de obter sucesso com 0 seu
primeiro produto? Se Vvocé estiver produzindo e distribuindo
informacbes, qual sera o potencial para mais produtos ligados ao mesmo
assunto?

Un elemento basico no negocio de mala direta é criar um negocio
repetido. Se vocé mantiver-se numa linha similar de produtos, poderéa
vender para os mesmos clientes continuamente. Eventualmente, podera
vender também produtos similares através do mesmo nhegocio. Vocé pode
achar novos produtos através desse negécio, que vendam ano apdés ano. E
vocé Ficara satisfeito com o seu negécio, ou também poderd substituir
seu estoque para aumentar o potencial de venda e o lucro efetivo.

Pense com cuidado a respeito da linha de produto na qual vocé quer
entrar. Vocé estara convivendo com isso por um tempo, e devera estar
entusiasmado. Porque sera através do seu produto que seus desejos se
realizardo e que VOCE FARA O SEU DINHEIRO.

NAO TRAPACEIE

Vocé ndo precisa de uma licenca ou permissao especial para vender
produtos pelo correio. Em alguns Estados, vocé precisarda de um numero
especial de identificacdo e sera exigido a coletar impostos de
consumo. O negocio de mala direta esta sofrendo modificacdes. Houve um
tempo em que alguns andncios para os produtos faltaram com suas
promessas ou simplesmente planejaram fraudes. O governo federal e as
autoridades ligadas ao correio sao severas especialmente com esse tipo
de empreendimento hoje em dia. Primeiramente porque clientes irados
ndo possuem outro recurso, mas também para fazer uma limpeza geral da
inddstria, sendo que qualquer empreendimento que apresente alguma
suspeita € investigado. Se vocé for sério em operar um negécio de
mala direta por um longo periodo de tempo, ndo seja um fora-da-lei. As
autoridades podem exclui-lo imediatamente, e a fraude é processada.

E contra a lei operar uma loteria por correspondéncia. E tanto os
anincios quanto qualquer literatura vendida por correio para produtos
importados deve informar que o produto foi importado. Vocé deve enviar
0 produto dentro de trinta dias ou devolver o dinheiro. Além das
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leis principais, as autoridades julgardo em cima da representacéao.
Quase todos o0s anuncios apresentam malores beneficios do que o
produto, mas o seu produto deve corresponder ao que anuncia.

Naturalmente ha sombras em todas essas areas, mas se O seu produto
corresponder ao anuncio e vocé nado enganar seus clientes de maneira
alguma, vocé nao terd qualquer problema.

O SEU PRODUTO

Qual é a maneira mais barata de produzir o seu produto e corresponder
a pedidos para ter um grande Jlucro? Se Vvocé estiver vendendo
informacbes, primeiro teste o potencial de venda com fotocopias da
reportagem ou dos folhetos, ou até mesmo faca reviver uma publicacao
antiga.

Se vocé quiser distribuir um produto, entre em contato com varios
fabricantes que possam fazer merchandising e obter precos
competitivos. Investigue maneiras de fazer o produto gastar o minimo
possivel de material sem deixar de apresentar qualidade. E cheque a
reputacdo da firma. O seu merchandising é conhecido pela qualidade?
Qual a velocidade com a qual eles podem lhe entregar as novidades que
vocé encomendou?

Nos primeiros meses de teste, vocé deverd pagar por precos altos pelos
produtos, em pequenas quantidades. Nao iInvista em grandes quantidades
até vocé ter a certeza que havera uma demanda garantida. Vocé devera
vender poucos produtos artesanais primeilramente. Mantenha um estoque
adequado para atender os pedidos, e considere a producdo em massa. Ou
entdo, vocé pode trabalhar com o consentimento de alguém que venda
produtos em outros lugares. Vocé tenta um produto e faz vendas, recebe
uma porcentagem e outras pessoas recebem também uma porcentagem. Enté&o
vocé trabalha numa relacdo de nego6cios viavel.

QUE PRECO?

Quando vocé investigar os produtos que quiser vender, considere o
preco que deseja obter deles. H&4 uma boa margem de lucro? Quantas
vezes precisara um cliente adquirir sua linha de produtos no periodo
de um ano? A sua linha de lucratividade é o guia para decidir nao
somente o preco do seu produto, mas também os custos de fabricacdo e a
viabilidade deste mesmo.

A Unica maneira de saber como colocar um preco no produto é testando
0S precos os mais altos possiveis que o0 mercado sustentarid. Para
testar precos, Vvocé vende textos com dois precos: o resultado das
vendas lhe mostrara o melhor. Por exemplo, se vocé obtiver duas vezes
os pedidos de um produto pelo menor preco possivel, sera um grande
lucro manter o preco mais baixo. No entanto, se n&do houver uma grande
diferenca no numero de pedidos, va para o preco maior. Considere o
potencial do seu produto e a linha de producdo. Vocé desejara expandir
dentro de produtos similares e nao vai querer tirar pouco proveito do
tempo investido.

ONDE ANUNCIAR
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Anuncie onde estiver o concorrente. Se tiver o mesmo classificado com
mesmo produto ou similar, coloque o0 seu anuncio na mesma publicacao.
Assim como vocé seguiu os lideres na escolha de produtos, siga-os nas
publicacbes. Mesmo que algumas delas custe mais que outras, n&o queira
economizar buscando lugares mais baratos para anunciar. Seu anuncio
trara as melhores respostas onde for testado antes.

Nado tente colocar anuncios numa revista na qual ndo haja produtos
similares aos seus, mesmo que vocé tenha um pressentimento de que ele
trara pedidos. Para um iniciante, é melhor seguir os profissionais e
listar onde eles anunciam.

Ha dois tipos de propagandas para publicacdes. O0s andncios
classificados, que sdo colocados todos juntos numa secdo, localizada
na parte de tras de uma publicacdo que contém apenas palavras e séao
sempre razoavelmente baratos de serem colocados. Anuncios de espaco
(aqueles que podem conter desenhos, logotipos e outras coisas além das
palavras) sdo os anuncios que vao através de toda a publicacdo. Sao
melhores utilizados se vocé precisar mostrar um desenho ou foto do seu
produto. Mesmo que sejam muito mais caros do que os classificados, a
resposta ao produto pode ser melhor com um investimento extra.

COLOCANDO ANUNCIOS NOS CLASSIFICADOS

Os anuncios classificados sdo os principais vencedores para o negocio
de mala direta. Seu investimento em Reais por palavra num classificado
atraira muito mais dinheiro como resposta. A melhor maneira de usar os
anincios classificados é com uma abordagem de dois passos. Primeiro
vocé coloca um anUncio pequeno que descreva o seu produto ou servico.
Da seu endereco e informacdo completos, mas menciona alguns detalhes
ou informacbes gratuitas. Nao peca por dinheiro ou dé um preco. Das
cartas que vocé receber como resposta de seu anuncio, envie uma mala
direta descrevendo seu produto detalhadamente. Vocé pode até mesmo
escrever seils paginas dando papo de venda e também um cupom de
resposta. Essa carta é muito efetiva para gerar pedidos. Escrever
anancios classificados €é muito facil, mas o0 que o0s outros estao
fazendo? Leia os anuncios classificados dos outros e aprenda com eles.
Vocé descobrira que, em cada anuncio, existe uma ou duas palavras
chaves ainda no titulo, que chama a atencdo do Hleitor. Ele ¢é
geralmente seguido com uma oferta ou promessa ligada ao produto.
Depois vem uma descricdo do produto em si e, finalmente, a oferta que
impulsiona a pessoa a agir.

Coloque o anuncio classificado nas publicacbes que escolher abaixo das
categorias que mostram o seu produto mais efetivamente. Dé pelo menos
trés meses para testa-lo. Entdo veja os pedidos de informacdes se
transformando em verdadeiros pedidos e os pedidos se transformarem em
dinheiro.

COLOCANDO ANUNCIOS DE ESPACO

Se 0 seu produto for melhor visto com uma representacédo visual do tipo
de um desenho ou uma fotografia, entdo vocé se sairada melhor com uma
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polegada. Eles vém em todos os tamanhos de uma polegada até duas
paginas completas. E escolher o tamanho do anuncio de espaco €é um
negécio que dependera de seus testes das respostas.

Vocé deve usar um espaco grande o suficiente para incluir um cupom. O
fato de que as pessoas respondem mais rapidamente se tiver um espaco
para preencherem seus nomes e colocar o pedido tem sido comprovado.
Quer isso seja uma conveniéncia ou uma simples iIndicagcdo do tipo de
informacdo a ser incluida, os negociantes de mala direta descobriram
que 75% dos pedidos vém de respostas pelo cupom.

Como classificado, use um titulo que chame a atencdo das pessoas. Ao
longo da ilustracdo e do cupom, descreva o produto e aponte alguns
beneficios de obté-lo. E esteja certo de mencionar a garantia. A regra
geral e facil para decidir o tamanho do seu andncio de espaco é
testando as respostas. Aumente o tamanho do anuncio até que ele chegue
ao tamanho certo. Alguns produtos vendem independentemente do tamanho
do anuncio. E alguns outros precisam aumentar o espaco do anuncio.

OFERECA DEVOLUCAO DE DINHEIRO

Un elemento iImportante em todos os tipos de propaganda, especialmente
na mala direta, é oferecer devolucdo de dinheiro no caso do cliente
ndo Ficar satisfeito. A razdo é muito simples. Um maior numero de
pessoas responderdo a um andncio que declarar garantia. Se um
comprador puder devolver o produto pela devolucdo, quer dizer que seu
risco serad menor. Desde que seu produto cumpra com as promessas
anunciadas, vocé tera uma baixa Uleva de devolucdo. Para essas
devolugbes que tiver, atenda aos pedidos prontamente. A devolucéo
daquele produto especifico nao significa que vocé tenha perdido um
cliente potencial.

UTILIZE UM CODIGO DE ENDERECO

Sempre que vocé colocar um anuncio, seja classificado ou anuncio de
espaco, precisa codificar o endereco de maneira que saiba de onde vem
o pedido. Dé uma olhada nos classificados que tem estudado. Vé aqueles
cédigos? Departamento WD-5, Divisdo 9A; Gaveta 4B. Esses sao todos os
coédigos de enderecos a serem utilizados para contar e tabular suas
respostas. Eles sdo geralmente importantes para testar a atracao de
seus anuncios. Vocé pode usar qualquer combinacdo de letras e numeros
para codificar o endereco. A maioria dos negociantes usam as palavras
departamento, numero da suite, numero da sala, divisdo ou gaveta. Um
coédigo simples consiste das iniciais do nome da publicacdo e o numero
indicando o més desta mesma. Por exemplo: se vocé utilizar a Veja na
terceira semana do més de janeiro, seu coédigo sera VJ-1.3 ou
Departamento VJJ3. O VJ refere-se a Veja, o outro J ao més de Janeiro,
e 0 3 a terceira semana de Janeiro. Mas vocé pode usar qualquer codigo
gque seja facil de manter para saber de que publicacdo chegou a carta.

MALA DIRETA




Copyright © 1998, nova edicdo 2007. Todos os direitos reservados para ROBERT ABRAHAM ABERGEL . Nenhuma parte desta obra pode ser
copiada A MENOS QUE VOCE MANTENHA ESTE CABECALHO E OS NOSSOS DADOS EM TODAS AS PAGINAS. Tel/Fax: (0112)
3061-2698, 011-3256-4666 http://www.seminarios.com.br ou www.hipnotizar.com.br

Uma vez que vocé receba requerimentos relacionados aos anuncios nos
classificados, comece a mandar cartas com papo de venda sobre seu
produto, convidando o possivel cliente a comprar.

O propésito da abordagem ser feita em duas etapas nos classificados é
obter listas de clientes potencialis para quem vender o0s produtos.
Assim como um vendedor d4 um papo de venda com o produto, vocé também
deveria vender a sua oferta com uma efetiva literatura de venda. A
maioria dos pacotes da mala direta consistem em uma carta, uma
brochura ou circular, e um cartdo resposta ou cupom a ser cortado do
circular e mandado de volta. Muitas pessoas responderdo diretamente ao
produto sozinho e outras da literatura de venda. Mas para esses
milhares de outras que quiserem saber mais sobre aquilo que estéo
comprando, vocé deve fazer a algo que faz com que eles ndo jogam fora
sua carta de venda mas mandando a vocé o cupom com o dinheiro ou
comprovante de pagamento.

A carta de venda deveria ser pessoal e direta. Converse honestamente
com o cliente potencial, contando a ele as virtudes e beneficios do
produto. Aponte as caracteristicas e utilidades. E apele para ele
agir. Cartas de testemunhas sdo eficientes maneiras de venda,
especialmente se Vvocé precisar convencer o cliente potencial a
respeito dos verdadeiros resultados do produto. Mas esteja certo de
que essas pessoas realmente fizeram essas declaracoes.

Comece pequeno. Use papel colorido para imprimir muitas centenas de
circulares de uma pagina que descrevam seu produto e inclua um cupom.
Vocé nao deve criar uma elaborada fotografia em quatro cores do seu
produto, simplesmente descreva e ilustre os beneficios e aspectos do
produto. Quer vocé use uma pequena circular, uma brochura colorida ou
um catadlogo de quarenta paginas, INCLUA UM OUTRO CUPOM. O cupom é a
parte mais importante na literatura de mala direta. Ele torna mais
facil o fato de fazer pedidos. Em poucas palavras, o comprador sabe o
que é o produto, entende que ele pode devolve-lo no casso de mal
qualidade, e espera receber o que €& anunciado.

Daqui para frente sua melhor opcdo é continuar oferecendo produtos
para suas listas de clientes potenciais. Qualquer inquérito que vocé
receba sera um cliente potencial independentemente de qualquer pedido.
Se a sua primeira mala nao teve retorno, continue com malas
subseqlientes. Vocé tera de testar para ver a frequéncia, vocé tera de
acompanhar as respostas de maneira efetiva. Algumas empresas de mala
direta envia ofertas varias vezes por ano, algumas outras s6 manda
catalogos anualmente.

TESTANDO RESULTADOS

Como vocé sabe qual dos anuncios funcionou mais? Quais revistas lhe
ddo o melhor retorno por dinheiro? Que preco é o mais lucrativo para
vender o produto? Que papos de venda funcionam mais?

Mantenha um arquivo completo de todos os inquéritos e pedidos, e faca
comparacdes para determinar os melhores caminhos a serem tomados.
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Testar uma caracteristica escondida no negécio de mala direta
determina o0 sucesso. E o teste ndo precisa ser caro ou atrapalhar seus
lucros. A melhor atitude na diregcdo do teste € como um jogo. Desenhe
os limites de seus riscos e faca diferentes curvas na estrada quando o
negécio ndao for rentavel. Se vocé considerar o teste no negdécio de
mala direta como um labirinto, sera aquele que encontrara 0 sSucessoO.

Uma das melhores caracteristicas do negocio de mala direta é que ele
ndo requer um grande investimento. Entédo, cada passo da sua maneira de
testar, indo em frente com as altas respostas e descartando as baixas
respostas, vocé tera pouco a perder e TUDO A GANHAR.

Um dos elementos necessarios a serem testados é a atragdo do andncio
da revista. Compare cada publicacdo com a proxima. Quais delas sdo as
mais lucrativas? E claro que vocé tera de testar o preco. Qual o preco
maximo que Vvocé pode colocar num produto sem perder pedidos?

Se estiver utilizando anuncios de espaco, poderia estar testando por
qual tamanho vem a melhor resposta pelo dinheiro que vocé investiu.
Outro elemento que vocé pode testar é o conteudo do anuncio |,
especialmente os titulos. Vocé poderia querer testar alguns titulos
diferentes para ver qual é o mais efetivo. A coisa mais O6bvia a ser
testada é o produto em si. O andncio mais esperto com O preco mais
atraente ndo adiantard nada se o0 produto ndo vender. E se o0 seu
produto n&do tiver sucesso, jogue-o fora e tente outra coisa. Nao vale
a pena colocar tanto esforco por algo que nunca funcionara.

MANTENDO DADOS

A maneira de determinar os resultados do teste é com uma ficha de
dados. Use uma ficha separada para cada codigo que utilizou. No topo
do papel inclua as informagcdes vitais como a publicagcdo na qual o
anincio Tfoi colocado, que tipo e tamanho de andncio foi utilizado,
quanto custou o anuncio, que cépia do anuncio foi utilizada, o nome do
produto e seu preco.

Separe as tabulagbes em duas categorias principais: iInquéritos ou
consultas e pedidos. Se usar um anuncio de espaco, deve ter menos
pedidos do que diretamente de um classificado, mas precisa manter os
dados de todas as respostas.

Ao longo da coluna da esquerda, verticalmente, escreva numeros
consecutivos. Esses irado corresponder diretamente aos dias que vocé
recebeu as respostas, comecando com o primeiro dia que vocé recebeu um
pedido ou ordem. A secdo dos inquéritos ou consultas deveria ser
dividida em trés colunas de datas recebidas, nUmeros recebidos e um
numero total de quantos até hoje.

A secdo dos pedidos deveria ser dividida em data recebida, numero
diario de pedidos, numero total de pedidos, numero diario de vendas e
dinheiro total das vendas. Os totais dar-lhe-ado uma indicacdo diaria
de como vai o0 seu anuncio.

Suas pastas-arquivo dar-lhe-doinformacdo suficiente para decidir se
seus investimentos de propaganda estdo compensando. Para saber sobre o
lucro, subtraia o custo dos produtos somado ao dos anuncios do
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dinheiro total das vendas. Como isSsO se compara com seu Investimento
em dinheiro? 0 quanto esse andncio funciona bem?

Comparando o numero de inquéritos ou consultas ao numero de pedidos,
vocé pode ver o qudo efetiva é o seu pacote de mala direta. Qual a
porcentagem de pessoas que fazem pedidos através da literatura de
venda? Como vocé pode aumentar isso? Por exemplo, se vocé mandou mil
pacotes de mala direta, que tenham custado R$300 e recebeu 50 pedidos,
sendo que cada pedido tenha sido de vinte e cinco Reais (R$750,00)

entdo vocé ganhou 450 reais. Agora a sua porcentagem efetiva é 300/750
= 40%, o que € considerado muito bom.

PREENCHENDO OS PEDIDOS

Enviar os pedidos é uma parte agradavel. Dependendo do tipo de produto
que tiver, vocé pode embrulhar previamente uma quantidade para manter
em suas maos. Assim que receber a mala, arquive o0s inquéritos ou
consultas e pedidos imediatamente. Uma maneira facil de fazer isso é
separar as malas por cédigos de enderecos e fazer uma pilha com a sua
pasta arquivo. Assim que vocé abrir a mala deve grampear os pedidos
com os envelopes, a fim de saber de onde vem a resposta.

Muitos negociantes de mala direta tém seus proéprios pequenos servicos
de computacdo para etiquetar. Agora que computadores domésticos estao
custando menos, pode ser um bom investimento quando vocé recebe muitos
pedidos. Se o seu cliente nao incluir um CEP, esteja certo de procurar
esse CEP e mande seu pacote de volta com um endereco e CEP completos.

Diferentes companhias de mala direta possuem diferentes métodos de
clientes. Vocé pode criar listas separadas de compradores conhecidos;
listas de pessoas que respondem especificamente por anuncios de
algumas publicacbfes, listas de pessoas que fizeram pedidos de itens
especificos de anuncios de espacgo.

EXPAND INDO

Vocé tem um bom produto; colocou um andncio de sucesso; esta obtendo
um bom lucro. E agora? Nao seja tdo ansioso para expandir o nego6cio em
areas ou produtos nado antes testados. A Unica maneira de construir seu
negocio de mala direta é devagar, com a razdo e testes cuidadosos. O
primeiro lugar para expandir seria um outro produto. Vocé pode enviar
literatura de venda para as pessoas que trouxeram o primeiro produto e
para aquelas que mandaram pedidos de informacdes mas ndo compraram.

Ou vocé pode expandir sua propaganda. Cologque o mesmo anuncio em
varias publicacdes. Talvez vocé esteja pronto para tentar um anudncio
de espaco melhor do que um classificado. E sobre o produto em si? Se
vocé teve uma grande quantidade de respostas, a producdo em massa € a
unica maneira de alcancar a demanda Hlucrativamente. Se tiver um
produto, volte ao fabricante e renegocie em grandes quantidades.

Vocé deve ter vendido cépias de informagBes por vocé originadas. Mesmo
que fazer offset e a impressdo possam ser caros, eles podem valer a
pena se vocé souber que pode vender cinco ou dez mil cépias.
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Enquanto a sua linha de produto aumenta - até meia duzia de itens -
vocé pode produzir uma pequena brochura ou catdlogo. Livros especiais
sdo vendidos frequentemente pela mala direta na forma de uma brochura
gue serve como catalogo. Existem figuras dos livros e uma descricao
abaixo de cada figura. Seus produtos também sdo boas opgbes para um
catidlogo. Talvez vocé esteja vendendo itens especiais feitos a mao e
tenha expandido com sucesso para meia duzia. Vocé pode chamar um
artista para desenhar um lindo catalogo que destaque as melhores
caracteristicas dos seus produtos e tornam-lhes atraentes aos seus
clientes.

O negocio de mala direta € uma oportunidade uUnica porque é feita sob
medida especialmente para sua sensibilidade. Vocé pode vender os
produtos que sejam atraentes a vocé e que vocé acha que valham a pena.
E vocé pode ter uma relacdo cara-a-cara com as pessoas que pedirem os
seus produtos.

Vocé escolhe produtos a serem anunciados para a sua linha e quanto
tempo e dinheiro gostaria de investir. E através dos seus proprios
desejos que ele faz muito sucesso.

A MARGEM DE LUCRO

A palavra final no negocio de mala direta é quanto lucro é feito de
seus esforcos. Vocé ndo estd nesse negécio para equilibrar seus lucros
aos seu custos ou ter seu nome impresso nas revistas. Vocé esta dentro
disso para distribuir uma boa qualidade de produtos a precos jJustos
para um mercado faminto.

Milhares de itens s&o vendidos com sucesso pela mala direta, e muitos
por pequenos negociantes que trabalham em casa sozinhos. Quando vocé
pode escolher um produto com uma alta margem de lucro e colocar
anincios baratos que produzam grandes vendas, pode acabar Tfazendo
grandes lucros.

SEUS MELHORES CLIENTES POTENCIAIS SAO CLIENTES QUE JA TENHAM FEITO UM
PEDIDO DE VOCE. Quando alguém fizer um pedido de vocé, mande-lhe uma
outra mala por més, durante, pelo menos, trés meses. Se nenhuma compra
for feita depois de trés meses, deixe o nome por volta de seis meses,
e entdo ndo mande mais nenhuma mala. Vocé vera que 90% da sua
clientela fard compras repetidas se vocé seguir esse procedimento
religiosamente. Continue tentando novas circulares. Reorganize aquelas
que produzem vendas. Elimine os ‘“nao-compradores”. Quando achar uma
circular que produza alguns pedidos, tente té-la impressa com SEU NOME
E ENDERECO. Quanto mais vocé enviar circulares, mais rentavel o
negécio vai se tornar por varias razdes:

- Vocé gradualmente desenvolvera uma LISTA DE CLIENTELA. |Isso SEMPRE
produzird mais pedidos que uma lista fria, nunca antes tentada. Vocé
deve manter-se enviando NOVAS circulares para essa lista REGULARMENTE.

- Seus envelopes estarao carregando boas coisas. Através de uma
experimentacdo constante, Vvocé pode gradualmente desenvolver um
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verdadeiro dinheiro fazendo pacotes de Mala Direta. Quando achar algo
que Ffuncione, mantenha-se firme nele!

O negécio de Mala Direta ndo tem limites - se vocé tiver muita direcao
e imaginacdo. Vocé pode gradualmente aumentar o numero de suas malas.
Enquanto as semanas e meses passam, VOcé também pode aumentar a
qualidade de suas malas.

Enquanto sua reputacdo de um confiavel Negociante de Mala Direta se
espalhar, distribuidores por atacado e outros negociantes de mala
direta comecardo a mandar-lhe novas ofertas - quase que
diariamente. TOME UM TEMPO PARA ESTUDAR ESSAS OFERTAS - e entao atue
em cima das melhores.

Decida de modo a entrar no negoécio de mala direta com os dois pés - e
entdo PERMANECA NELE! Essa sera a mais agradavel e excitante
experiéncia da sua vida!

VINTE E UM TRUQUES DE ENVELOPE!

Quando seus envelopes ndo sao abertos, vocé ndo pode fazer dinheiro!
Antes de poder obter um pedido, o0 recipiente da sua carta de mala
direta deve primeiramente abrir o envelope. Infelizmente, muitas
pessoas recipientes de mala direta simplesmente descartam o material
sem abrir o envelope.

Devido aos altos custos de impressédo, envelopes e selagem, seu pacote
de mala direta representa um grande 1iInvestimento. Vocé simplesmente
ndo pode arcar com esse Investimento e entdo ter seu material de venda
descartado em envelopes fechados. Com os métodos seguintes, vocé tera
uma reducdo substancial no numero de envelopes fechados e um prazeroso
aumento de lucro nas vendas.

1. Se seu envelope parecer “mala-lixo”, sera tratado como “mala-lixo”
(em outras palavras, jogado no lixo antes de ser aberto). A solucado é
simples - ndo envie seu material em envelopes que parecam com “mala-
lixo™”.

2. Evite usar etiquetas, porque elas fazem seus envelopes parecerem
“mala-1ix0".

3. Datilografe os enderecos nos seus envelopes.

4. Escreva ou imprima os enderecos de maneira organizada nos seus
envelopes.

5. Se vocé nao tiver tempo de usar os métodos 3 ou 4, entdo pague
alguém para enderecar-lhe os envelopes. Pague-lhes por cada envelope
que enderecarem, nado pague pela hora de trabalho.

6. Se vocé precisar usar etiquetas, use etiquetas coloridas.
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7. Se etiquetas coloridas forem muito caras, pode usar brancas com uma
caneta marca-texto. Canetas Fluorescentes séo especialmente boas nesse
caso. Vocé pode encontra-las em papelarias, lojas de descontos
variados, farmacias de desconto, etc.

8. Use envelopes coloridos. (* 0 Correio ndo apreciarda seus envelopes
e etiquetas coloridos. Esses 1itens criardao problemas para seus
equipamentos de leitura 6tica.)

9. Use postagem de primeira classe e imprima PRIMEIRA CLASSE em
varias partes do envelope. Um selo barato, com tinta vermelha, faz uma
impressao “oficial”.

10. Nao coloque carimbo de borracha no endereco de volta dos seus
envelopes. Isso parece extremamente néo-profissional.

11. Evite usar etiquetas nos enderecos de volta - isso também parece
falta de profissionalismo.

12. Pague uma loja de impressdo para imprimir seus enderecos de volta
nos envelopes. Isso ndo sal caro, e cria uma imagem mais profissional.

13. Use uma impressora colorida para enderecar os envelopes.

14. Use uma caneta colorida para enderecar os envelopes. Eu gosto de
tinta vermelha, por exemplo.

15. Enderece seus envelopes na parte de trés.

16. Imprima ou carimbe uma pequena mensagem nos seus envelopes. Essa é
uma maneira muito eficaz com o material que é enviado a pessoas que
pedem informacdfes a respeito dos anuncios nas revistas. Por exemplo,
quando recebemos pedidos de informacbes a respeito, carimbamos essa
mensagem: “Vocé pediu essa Mala GRATIS”.

17. Selos comemorativos sao mais atrativos do que os do correio, e
custam o0 mesmo preco. Use-os. E uma facil maneira de obter seus
envelopes abertos.

18. Utilize canetas marca-texto para desenhar algo nos seus
envelopes. Até uma série de listras, em cores variadas, chamam a
atencao.

19. Ao invés de comprar um selo de primeira classe, compre VAarios
selos de denominacdes menores que somem O mesmo preco. Eles chamam a
atencdo porque parecem ser mals caros.

20. Grandes companhias de mala direta ocasionalmente colocam algum
tipo de objeto sé6lido dentro de seus envelopes. Por exemplo, algumas
companhias de propaganda em especial usam lapis, canetas, calendarios
de bolso, etc baratos. Vocé também pode usar essa idéia. Para melhores
resultados, tente colocar o objeto na sua oferta

21. Use envelopes que tenham janelas.
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22. Com os envelopes de janela, o endereco do recipiente deve estar
dentro do envelope, de maneira a ser mostrado pela janela. Tire
proveito disso. Coloque o endereco em algum tipo de Cupom Dinheiro que
pareca com um cheque.

23. Use envelopes grandes, é caro, mas o envelope sera aberto.

24_ *“Quanto mais vocé fTala, mais vende”. Use um envelope grande e
inclua bastante material de venda. Essa é uma maneira efetiva com
ofertas de precos altos.

Alguns desses métodos sao um pouco excéntricos, e alguns sdao mais
caros que outros, mas todos eles lhe ajudardo a ter seus envelopes
abertos e aumentar suas vendas.

No6s Ihe prometemos vinte e um métodos, mas na realidade lhe damos
vinte e quatro! E por isso que acreditamos em dar aos nossos clientes
mais do que o valido por seus pagamentos. Eu recomendo que vocé tente
fazer isso com o0 seu proprio negécio - Vvocé vera que 1IsSso custa
grandes dividendos e devolve curiosos pedidos de informagdao que se
transformam em pedidos s6lidos, E FOl VOCE QUE FEZ 1SSO.

VA em frente - teste. Comece com um pequeno anuncio classificado por
poucos meses. Veja o que os pedidos de informacdo lhe trazem. Mande de
volta algumas literaturas dos pedidos. Vocé ficara surpreso de ver
como isso sera facil.

Se precisar de algum conselho LEGAL especializado ou alguma

assisténcia nesse assunto, o servico de um profissional é recomendado.
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30 dias por uma renda
que dure a vida toda
Robert Abraham Abergel




Copyright © 1998, nova edicdo 2007. Todos os direitos reservados para ROBERT ABRAHAM ABERGEL . Nenhuma parte desta obra pode ser
copiada A MENOS QUE VOCE MANTENHA ESTE CABECALHO E OS NOSSOS DADOS EM TODAS AS PAGINAS. Tel/Fax: (0112)
3061-2698, 011-3256-4666 http://www.seminarios.com.br ou www.hipnotizar.com.br

30 DIAS POR UMA RENDA QUE
DURE A VIDA TODA!

INTRODUGAO

Obrigado por pedir uma cOpia deste manual. O que vocé vai ler é
um Extraordinario Novo Método de Criacdo De Renda Permanente E
Ilimitada, para vocé mesmo e sua TFTamilia. Ndo existem segredos ou
truques nesse programa somente a necessidade de segui-lo,
estritamente, baseado no fato de que ele pode facilitar a tornar seu
futuro financeiro seguro e possivelmente permitir-lhe uma
aposentadoria muito mais adiantada do que ja pode ter imaginado.

Esse método extraordinario tem sido elogiado por suprir uma
pessoa comum com uma renda segura e de confianca, que continua a
crescer, independentemente das condig¢cBes econdmicas atuais. O melhor
de tudo, é que ele pode suprir-lhe com tempo e liberdade necessarios a
curtir a vida enquanto a renda vai aumentando. Esse manual foi escrito
de maneira consistente e facil de ser entendida, de maneira que
qualquer pessoa pode captar as idéias e coloca-las em pratica logo.

O objetivo deste manual é mostrar-lhe como estabelecer uma Renda
Permanente a ser curtida por vocé no periodo de trinta dias. Depois
desse periodo, vocé trabalha simplesmente para aumentar essa renda ate
atingir o nivel de conforto que deseja. E ai que o verdadeiro
divertimento comeca! Enté&o, sem grandes demoras, vamos entrar nesse
negocio!

POR QUE AS PESSOAS NAO SAO MAIS RICAS?

A resposta é muito simples. As pessoas vivem para simplesmente
ganhar uma renda suficiente para sobreviverem, ou qualquer quantia
fixa de dinheiro, de maneira a trabalharem muito e estarem sempre
muito ocupadas. NOs nunca parecemos dispor de tempo, dinheiro ou
experiéncia para entrar num ‘“negécio” fora da nossa area ou
simplesmente nao queremos nos arriscar. Entdo, muitos de nds nos
resignamos ao fato de termos de trabalhar a servico de alguém. Essa é
uma situacado triste e pode ser até perigosa...

Ndo ha ainda mais nada com seguranca no trabalho e até com um
emprego existe o risco de vocé perdé-lo, rapidamente, de uma hora para
outra. Estatisticas do governo mostram que sO0 2% dos americanos que
atingem a aposentadoria s&o ricos. Na verdade, das pessoas que estéo
em circulacdo trabalhando, somente 1% estdo ganhando R$ 85.000 por
ano! Com seguranca nenhuma e uma chance muito pequena de independéncia
financeira... Sem mencionar a rotina das 9 as 17, a pressao, a falta
de tempo livre e a falta de controle por sua parte, vocé deveria estar
convencido agora mesmo de que um emprego ndo é a melhor resposta.
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Mudar o seu futuro financeiro ndao é mais um desejo ou sonho... é uma
necessidade!

ENTAO QUAIS SAO AS OPCOES?

Existem muitas oportunidades na América, mas quais delas vao
realmente colocar dinheiro no seu bolso e continuar colocando por anos
e anos? Existem franquias incontaveis e pequenos negocios que Vvocé
pode comecgar, mas vocé tem R$100.000 a investir e 80 horas por semana
a dedicar a nesse negocio? A maioria de ndés ndo tém.

Eu tenho certeza de que vocé ja assistiu aqueles comerciais que
passam a noite oferecendo riquezas instantaneas, ndo assistiu? Alguns
deles soam tentadoramente... Mas onde estdo todas essas pessoas que
tém feito milhdes de $ Reais com esses programas variados? Eu lhe
direi... Elas sdo as mesmas que estdo nos comerciais! Acho que podemos
passar esses programas em frente.

Existem também um monte de programas de como fazer dinheiro que
prometem riqueza, mas nunca entregam. Muitos deles sdo o0s mesmos
planos de sempre, do tipo de carta-corrente ou enchimento de
envelopes. Vocé ja encontrou alguém que fez dinheiro com isso? Eles
ndo funcionam! Ponto final!

E claro que 1isso ¢é MLM, multi-level marketing, ou network
marketing. Essa indlustria apareceu com uma onda nos ultimos anos e
estd dando origem a muitas pessoas ricas. Infelizmente, também tém
criado muitas pessoas mal sucedidas. O problema ¢€é que vocé
simplesmente nao possui qualquer controle sobre a sua renda porque é
dependente daquela empresa que faz seu pagamento. Assim, vocé esta
sujeito a mesma iInseguranca que tinha no seu emprego. Ainda esta a
mercé de uma empresa, e se ela fracassa... Acontece 0 mesmo a sua
renda! (Vocé tem que ler o relatério chamado "WBS -Sistema de
Construcdo de Riqueza" O Caminho Rapido Para Enriquecer Com Empresas
De Marketing De Rede No Brasil Sem Vendas Pessoais, sem reunides, sem
nenhum contato pessoal, apenas R$3,00)

Vocé poderia entrar no negécio de mala direta. O campo de mala
direta esta sendo valorizado rapidamente agora mesmo e muitas pessoas
estdo ganhando muito com isso... Especialmente pessoas que suprem
informacfes! No entanto, muito poucas pessoas fazem iIsso no negoécio de
mala direta porque nao possuem um plano comprovado e ndo possuem
conhecimento a respeito de “marketing-direto”. Esse definitivamente
ndo € um campo para inexperientes!

Todos esses cenarios sao direcionados a um problema basico: A
maioria de nds parecemos nunca ter tempo, dinheiro ou experiéncia para
dar inicio a um nego6cio ou, simplesmente, ndo queremos nos arriscar.
Também sempre somos dependentes de uma Unica fonte de renda que nos da
muito pouco controle sobre nosso futuro Ffinanceiro. Se algo acontecer
a essa fonte de renda... NOs podemos perder tudo! Essa é uma das
piores situacbes em que qualquer um pode se encontrar mas,
infelizmente, a maioria de nés enfrentamos isso todos os dias da nossa
vida. E 6bvio que algo deve ser feito... e rapidamente! Bom, a boa
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noticia é... alguma coisa tem sido feita a respeito desse dilema e
agora vocé vai ler sobre isso!

O SEGREDO PARA CRIAR UMA RIQUEZA ESTAVEL

Um estudo feito sobre as pessoas mais ricas da América revelou
que a maioria delas veio de varios niveis da vida, sem habilidades
especiais ou quaisquer talentos. Seus sucessos tém pouco a ver com
suas experiéncias ou circunstancias, mas com seus conhecimentos de uma
s6lida oportunidade na qual eles trabalharam em cima. Entdo o primeiro
segredo foi o de que eles agiram.

Em segundo lugar, eles se tornaram seguros de que suas rendas
continuariam crescendo mesmo que eles ndo estivessem trabalhando
ativamente. Algumas pessoas chamam isso de “realeza” ou “direitos
autorais”, porque a renda continua sem qualquer esforco extra. Isso é
muito importante, porque vocé nado pode tomar a dianteira se tiver de
repetir o trabalho mais uma vez e mais outra a fim de fazer uma renda.
A mailoria das pessoas simplesmente ndo podem tirar um tempo livre por
muito tempo antes de suas fontes de renda estancarem-se completamente.
Mas como vocé pode curtir seu dinheiro se deve continuamente

sacrificar-se por ele? E por isso que uma renda continua é muito
importante.

E finalmente, esses individuos ricos se tornam seguros de terem
obtido rendimentos a partir de varias fontes, de modo a nunca estarem
dependentes de somente uma fonte para sobreviverem. Algumas das
fortunas de familia foram criadas a partir de um método de divisao de
renda em muitas areas de maneira que eles nunca estariam a mercé de
uma Unica empresa ou investimento. Essa é uma das maneiras de criar
uma riqueza, a longo prazo, nas circunstancias volateis de hoje, sendo
que ela tem sido comprovada de ser bem sucedida por séculos! Na
verdade, esse método tem sido responsavel por mais fortunas pessoais
ao longo dos ultimos 80 anos do que qualquer outra pratica financeiral

Mas aqui esta a questdo bilionaria: Como pegar esses métodos e
usad-los para construir uma renda permanente para si mesmo... Comecando
hoje? Aqui estd a resposta...

CRIANDO SUA PROPRIA RENDA PERMANENTE

Para criar uma renda permanente para si mesmo, VOCé precisara
aplicar todas as licdes valiosas que jJa discutimos. Vocé precisara
estar certo de ter uma continua e repetida renda que continue da mesma
maneira, estando vocé trabalhando ou n&o. Vocé precisara de muitas
fontes de renda, de maneira a nunca estar a mercé de uma Unica empresa
ou industria. Isso vai Ulhe garantir um estilo de vida rico e
recompensador, no qual vocé possa contar. 0 segredo para colocar esses
principios em pratica hoje, a seu beneficio, estd na sua abordagem.

O SEGREDO

Para criar uma estavel e continua renda para vocé e sua familia,
VOCé precisard usar 0s mesmos principios que tém funcionado e criado
fortunas por séculos, mas ao iInvés de criar um “Portifélio” ou
investimentos do tipo de Vanderbilts ou Rockefellers, vocé vai criar
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um grupo de “portifolios” no topo das oportunidades disponiveis hoje
em dia! Da mesma maneira que assessores de investimentos agrupam o0S
melhores investimentos juntamente num portifélio ou fundo, vocé vai
criar um grupo poderoso de produtos e servicos de maneira que nunca
dependa de

nenhuma fonte de renda.

Existe um monte de programas maravilhosos disponiveis hoje em
dia, que oferecem varias oportunidades de independéncia Tfinanceira.
Eles oferecem produtos e servicos que sdo necessarios a qualquer um e
podem produzir facilmente um bom lucro que va em frente. O problema é
gque, se vocé direcionar todo seu tempo e dinheiro apenas em um produto
ou servigco e alguma coisa acontecer a empresa, ao produto ou a
inddstria, vocé pode ser cortado fora do negécio da noite para o dia!
Essa é a armadilha em que muitas pessoas caem, de maneira que elas
estdo sempre comecando de novo e nunca vao em frente.

No entanto, se vocé combinar alguns dos melhores produtos e
servicos num grupo rentavel e colocar seus esforcos atras desse grupo
ao invés de somente em um programa, Vocé poderda ter a seguranga de
estar recebendo rendas de varias fontes diferentes e o poder de ter
sua renda multiplicada por cada programa. Esse é um conceito muito
poderoso e inacreditavel, que pode possibilitar uma pessoa comum a
ganhar dinheiro da mesma maneira que a pessoa mais rica que possa
existir na América. Agora vocé pode ter seu proprio “Portifélio” no
topo das oportunidades financeiras para construir uma renda permanente
para si mesmo e sua familia.

NOTA: Vocé néo precisa se preocupar a respeito de achar os
programas certos ao seu Portifélio. Um programa de pesquisa foi
instituido ha 6 anos para revelar as melhores oportunidades ao sucesso
financeiro. 0Os melhores programas de todos foram pesquisados, testados
e entdo cuidadosamente selecionados para esse Portifolio. Esses
programas representam alguns dos mais rentaveis produtos e servicos
para se ganhar uma renda continua. Agora VOCé tera acesso a esses
melhores programas para uso proprio! Falaremos mais sobre isso depois!

Agora, vocé deve ter percebido que deve ter uma continua e
repetida renda que seja protegida por varias fontes, a fim de ter
realmente a liberdade e seguranca para curtir o dinheiro que estiver
recebendo. N6s ndo podemos gastar 80 horas por semana tentando nos
sobressairmos sobre as outras pessoas e ainda curtir nossas vidas... E
nés, certamente, ndo podemos arriscar tudo contando com apenas uma
fonte de renda. Ha muitas pessoas entrando na fila de falimento
pessoal, hoje em dia, para comprovar esse fato. Entdo nés precisamos
agir agora mesmo, para construir uma renda permanente que ndo nos faca
falir, mesmo que os tempos se tornem dificeis.

O QUE SERA NECESSARIO

Para construir uma renda permanente que lhe dé a liberdade e o
tempo para curti-la, vocé precisard de programas comprovados que
oferecam produtos desejaveis e servigcos necessarios a todos. Os
produtos e servicos devem suprir uma continua e repetida renda, de
maneira que vocé ndao tenha que repetir seus esforcos toda semana para
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ir em frente. Isso tornara possivel que vocé curta muito tempo livre
enquanto ainda aumenta sua renda.

A maioria das pessoas ricas no pais descobriram essa estratégia
anos atras. Vocé ndo as vé sendo escravizadas pelo trabalho numa
escrivaninha ou telefonando para outras pessoas dia ap6s dia, Vvé? E
claro que ndo! Elas percebem que vocé deve ter uma renda que continue
crescendo, mesmo que estejam de férias ou simplesmente relaxando na
piscina. Eu tenho certeza de que esse tipo de renda parece desejavel a
vocé... nao parece?

Depois, suas fontes de renda devem ser organizadas num grupo ou
portifolio como se fossem investimentos num fundo mdtuo. Isso divide o
risco e supre o maximo de seguranca a sua renda. 0O segredo aqui é
comegcar com uma fonte de renda e utilizar os lucros dessa mesma para
financiar o resto. Em outras palavras, vocé comecara com um produto ou
servigo e vai utilizar o dinheiro que vocé ganhou para crescer; nao
somente melhorar seu estilo de vida, como também para expandir em
outros produtos e servicos. Se Tizer isso, pode trabalhar somente com
lucros e nunca tera de usar nenhuma de suas economias. E assim que
vocé constroi fortunas pessoais em um periodo de tempo muito curto. E
assim que o grande dinheiro foi feito na América.

Eu espero que vocé note que a estratégia que acabou de ler é uma
das técnicas mais poderosas de criar um estilo de vida que a maioria
das pessoas pode somente sonhar a respeito. Esse método pode suprir
uma renda permanente e muito tempo livre para curti-la... e esse é 0
tipo de vida que todos nés queremos.. ndao é mesmo? Tempo para relaxar
sem se preocupar com dinheiro... a habilidade de sair de férias a
qualquer momento e a qualquer lugar.. a sensacdo de acordar de manha e
saber que pode fazer o que quiser com o dia... ao invés de seu emprego
tomar conta de vocé. Isso tudo é chamado de liberdade e é sobre isso
que esse manual fTala. Agora vocé tem o conhecimento para criar o
estilo de vida dos seus sonhos, sendo que ninguém pode lhe roubar esse
conhecimento. No entanto, eu tenho certeza de que vocé deve estar
pensando “como eu posso FTazer essa estratégia trabalhar por mim
hoje?”. Bem, eu tenho algumas boas noticias para vocé. Esse trabalho
ja foi feito para vocé.

Um programa de pesquisa foi desenvolvido pelo sucesso financeiro.
Agora vocé tera acesso a alguns dos melhores programas e oportunidades
disponiveis em nenhum outro lugar. Esse grupo de produtos e servicos
foi colocado junto ao longo dos ultimos 6 anos, sendo que representa o
melhor que a América tem para oferecer. 0 portifélio tem produtos e
servigos que sdo necessarios a qualquer um, sendo também que a maioria
deles supre uma repetida e continua renda.

Sera mostrado a vocé exatamente como utilizar esses produtos e
servigos para construir uma renda permanente a vocé e sua familia.
Todo esse trabalho de suposicdo ja foi retirado, dando-lhe o beneficio
de anos de desenvolvimento por expertos nesse campo. E uma
oportunidade muito excitante e recompensadora tomar parte num programa
que esta mudando as vidas das pessoas por todo o pais!
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Uma vez que vocé tenha terminado de ler este manual, va para as
informacBes incluidas (se essas informacbes foram supridas) ou ligue
OU escreva para a pessoa que lhe entregou o manual, para maiores
detalhes. Por falar nisso, por favor, n&o confunda esse programa com
alguns outros planos “multi-level” de portifélio ou aqueles programas
“lifetime” que vocé deve ter visto se estiver nesse mercado. Estes
programas sdo Tfeitos estritamente em volta do “multi-level” ou
empresas de “network-marketing”e sdo muito limitados a esse mercado
especifico.

Esse programa n&do é limitado a certos tipos de oportunidades,
sendo que é criado nos mais bem sucedidos principios que tém criado
fortunas em Estados por anos e anos. Com o portifélio de produtos e
servicos lideres e instrucbes completas, vocé pode construir uma renda
permanente que tomara conta de vocé e sua familia por muitos anos. Se
ISSO soa bem, escute isso...

UMA FERRAMENTA VALIOSA!

Como parte desse programa, vocé terd o Direito de Distribuir esse
manual para ajudar a construir seu proprio negocio. Essa €é uma
ferramenta valiosa, porque Vvocé nunca tera de “vender” ou empurrar
produtos, tentando explicar os conceitos valiosos desse mesmo. Tudo o
gue vocé precisara fazer serd introduzir esse manual que estd lendo
agora, deixando-o trabalhar por vocé. Esse manual vai explicar os
conceitos de lucratividade que discutimos e as informacobes
suplementares (vocé vai receber mais tarde) vao iIntroduzir os
maravilhosos produtos e servicos. Vocé simplesmente permite que as
pessoas leiam essa informacdo valiosa e elas iInstantaneamente
entenderdo o programa e Fficardo ansiosas para iniciarem uma vida
melhor.

A beleza desse método é que qualquer um pode fazer isso agora...
Mesmo sendo timido, introvertido, ou simplesmente nao tenha tempo para
conversar com as pessoas. Deixe que o manual fale por vocé e comunique
os beneficios desse programa. Essa € uma das maneiras mais eficientes
e Faceis de construir uma renda continua sem ter de “vender”
pessoalmente algo a alguém!

Uma das melhores partes de usar esse método € que agora vocé pode
compartilhar esses conceitos com centenas ou até milhares de pessoas
pelo pais inteiro, simplesmente dando uma coOpia desse manual em suas
maos. Entdo elas verdo o quanto esse programa ¢é facil e lucrativo,
ficando gratas de estarem envolvidas, o0 que também vai ajudar a
expandir o seu negocio. Assim que elas também comecarem a compartilhar
esse manual com outras pessoas, Vocé vai receber uma renda de todos os
produtos e servicos que elas comprarem ou venderem. Vocé tera o seu
préprio grupo de negociantes trabalhando por vocé todos os dias! Essa
€ uma maneira poderosa de construir uma renda substancial que possa
durar a vida toda... E isso tudo pode comecar simplesmente entregando
alguns manuais. Simplesmente tire coOpias desse manual e vocé estara no
negoécio!

Vocé pode entregar ou enviar esses manuais pelo correio a pessoas
que estejam interessadas em melhorar suas vidas (e quem nao esta
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interessado hoje em dia?). Quase todo mundo poderia usar mais dinheiro
hoje, sendo que vocé possui uma das ferramentas mals poderosas de
mostrar as pessoas como fazer 1isso. Na verdade, muitos agradecerao
pela informacdo valiosa, querendo estar envolvidas logo no negoécio.
Que maneira maravilhosa de ajudar os outros ao mesmo tempo em que
constroi uma renda para si mesmo. Ndo ha nada melhor que 1isso... E
vocé vai adorar a sensacdo de estar ajudando aos outros!

ALGUMAS IDEIAS UTEIS

Mesmo que vocé ja esteja recebendo informacdes a respeito de
dicas, técnicas e estratégias para comecar agora... Eu vou incluir
algumas idéias Uteis aqui mesmo para dar-lhe muitas opcdes.

1. Obviamente, vocé pode dar esse manual para amigos, familiares,
ou outros conhecidos. Vocé pode simplesmente UoLhes perguntar suas
opinifes a respeito disso e se eles gostam disso... Entdo vocé pode
lhes dar a informacdo que eles precisavam para comecarem.

2. Vocé pode fazer copias de folhetos e entregad-los em grandes
quantidades em areas de trafego como lojas, supermercados,
lavanderias, etc. Com permissdo. Essa é uma maneira rapida de alcancar
o mundo ai fora.

3. Vocé pode colocar anuncios classificados nos jornais,
jJornaizinhos e revistas nas secdes de “ajuda procurada” ou
“oportunidade de neg6cios”. Quando receber respostas, podera mandar
também um folheto ou pedir por 2,00 a 10,00 $ Reais para mandar o
manual. Essa €& uma maneira barata e que alcanca milhares de pessoas
num periodo de tempo muito pequeno.

4_ Vocé pode desenvolver uma carta de venda e alugar uma lista de
“procuradores de oportunidades” de uma empresa de lista de mala direta
(encontrada nas paginas amarelas) para enviar uma carta. Fortunas tém
sido feitas a partir dessa técnica. A carta de venda pode pedir por
poucos $ Reais para cobrir os custos de postagem e do manual. Vocé
também pode usar folhetos para obter prospectos e entdo enviar as
informacbes. As idéias de utilizacdo de mala direta sao infinitas.

5. Vocé pode escrever um anuncio de espaco (de 1/4, 1/2, ou uma
pagina inteira de anuncio) e coloca-lo em revistas que destacam
maneiras de se ganhar dinheiro extra. Obviamente, isso vai depender de
quanto vocé esta pensando em gastar, mas vocé também pode trabalhar
por isso assim que sua renda for aumentando através dos outros
métodos.

Existe um numero infindavel de maneiras de alcancar o mundo afora
através de outras pessoas, mas o ponto principal é que esse manual
fard com que seu trabalho seja muito mais facil, ja que vocé nao tera
de se sentar e explicar tudo para cada pessoa com a qual conversar. O
manual foil escrito para fazer isso por vocé e ajudar outras pessoas a
comecarem logo. Essas 1idéias ndao tém preco para quem estiver
procurando por seguranca Ffinanceira. Esse manual €& uma fonte muito
importante para qualquer pessoa, sendo que agora vocé tem o direito de
distribui-lo!
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Pense, agora vocé pode construir um negécio nacional ou até mesmo
universal com o conforto de sua propria casa... e ndo iImporta onde
vocé more. Vocé ndo precisa conversar com ninguém se ndo quiser,
porque pode fazer tudo pelo correio! Vocé estara usando um dos métodos
mais poderosos de criar uma riqueza permanente e, finalmente, tera o
tempo disponivel para curtir essa renda! Esse é realmente o programa
mais lucrativo e excitante disponivel hoje!

UM TEMPO DE VIDA DE BENEFICIOS

Entdo, o que vocé ganhou lendo esse manual até agora? Vamos
ver. ..

1. Primeiro, agora vocé conhece uma estratégia de criar uma renda
permanente que possa dar-lhe a liberdade e o tempo para curtir a vida.
Uma renda continua e protegida é essencial para qualquer um que esteja
procurando criar uma riqueza permanente. Essa é uma das licdes mais
importantes que vocé nunca havia aprendido antes e que pode lhe suprir
de um tempo de vida de seguranca e independéncia para Vocé e sua
familia.

2. Vocé tera acesso a um dos portifolios de produtos e servicos
dos mais lucrativos disponiveis hoje. Esses produtos e servicos podem
lhe prover de uma renda continua e repetida e a oportunidade de ajudar
outras pessoas N0 mesmo Processo.

3. Vocé tem o Direito de Distribuir esse manual para ajudar a
construir o seu negoécio. Esse recurso maravilhoso vai ajudar a
introduzir outras pessoas nessa estratéegia valiosa, o0 que vai ajuda-
las a expandir o seu neg6cio. E uma ferramenta maravilhosa, que
beneficia a todos.

4. Vocé receberd maiores instrucfes e materiais que vao explicar
mais e com maiores detalhes como colocar esse programa em
funcionamento agora mesmo. Simplesmente, volte a informagédo incluida
nesse manual ou entdo telefone ou escreva a pessoa que lhe entregou
iSso para obter maiores detalhes.

5. Agora vocé tem um neg6cio que pode TFuncionar no proéprio
conforto e privacidade da sua casa. Vocé pode fazer suas proéprias
horas de trabalho e ser o seu proprio chefe. Vocé pode curtir de
completa independéncia e liberdade enquanto ajuda também outras
pessoas. Que maneira maravilhosa de ganhar uma renda que dure a vida
toda.

6. Vocé tem a oportunidade de ganhar uma renda ilimitada. Vocé
pode escolher ganhar um dinheiro extra de R$1.000 por més ou de
R$10.000 por més! Os métodos discutidos nesse manual podem lhe prover
de tudo isso e muito mais! SO vocé pode decidir o quanto quer ganhar,
porque a sua renda depende unicamente dos seus proéprios esforcos, mas
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esteja certo de que esse programa pode fazer com que vocé atinja seus
objetivos, nao importa o quao altos eles sejam.

7. Vocé pode aproveitar agora um nivel de seguranca que ndo é
oferecido por nenhum outro negécio, emprego ou programa. Com uma fonte
de renda segura e diversificada, vocé nunca estard a mercé da
economia, de um emprego ou da sua experiéncia. Agora Vvocé estara
controlando o seu futuro financeiro, ninguém mais! Essa € uma
sensacdo iInacreditidvel e poderosa, de saber que vocé tem o tempo, O
dinheiro e a seguranca para fazer tudo que sempre quis.

8. Esse programa fToi desenvolvido para possibilitar que vocé
aproveite tudo o que vocé sempre quis na vida. A vida é muito curta
para ser gasta em preocupacfes a respeito de dinheiro ou ser escrava
de um emprego a semana inteira. Nao estabeleca a mesma velha rotina.
Eu lhe desafio...

TOME O DESAFI0 DOS 30 DIAS!

Dedique seus proximos 30 dias para construir uma renda
permanente. Levante uma fonte de renda que lhe dé a liberdade de
explorar o mundo ou comprar a casa dos seus sonhos. Pense, nos
proximos trinta dias, vocé podera comecar a criar um renda que tome
conta de vocé por anos e anos! Isso pode acontecer.

Esses métodos foram comprovados por si mesmos ao longo de
décadas. E o momento de vocé voltar a sua vida e aproveitar cada
minuto dela. E hora de acordar de manhd excitado com todas as
possibilidades que existem por um dia. Isso é viver... Quer dizer,
realmente viver!

Entdo dé esse primeiro passo agora mesmo em direcdao a uma Vvida
melhor. Poucas semanas de esforco nesse més podem significar um tempo
de vida de felicidade e liberdade para vocé e sua familia. Os
principios discutidos nesse manual tém sido usados para criar mais
fortunas familiares do que quaisquer outros. A razao disso € muito
simples... Eles funcionam! Entdo Comprove Isso A Vocé Mesmo Ainda
Hoje!

AQUI ESTA O QUE FAZER

Para comecar hoje, por favor, leia a informacdo incluida
a esse manual (se a informacdo tiver sido suprida) ou entre em contato
com a pessoa que lhe entregou esse manual para obter maiores detalhes.
Também é uma boa idéia ler esse manual novamente, porque vocé pode
ficar até mais bem informado e iIncentivado nessa segunda vez. Sera um
tempo bem empregado.

Uma vez que vocé tenha a informacdo do portifélio, simplesmente
faca copias desse manual e coloque-o no maior numero possivel de
outras maos. Em poucas semanas, Vvocé podera estar a caminho do seu
estilo de vida que muitas pessoas podem somente sonhar a respeito. NOS
LHE DESEJAMOS TUDO DE MELHOR AO SEU SUCESSO!
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TRUQUES CRUEIS E
SECRETOS DE NEGOCIACAO
(E COMO DEFENDER SE)

Robert Abraham Abergel
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Negociacao
Este relatério pode ser usado para acompanhar o programa em audio CD:
“Truques Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacao)
que esta disponivel na pagina www.seminarios.com.br O curso ensina Técnicas
dinamicas divertidas e praticas que vao mudar sua vida. Vocé pode até
entender algumas das tecnicas aqui, mas este curso ndo tem competicdo. Ligue
agora e pede este incrivel curso 011-3061-2698 e 011-3256-4666

Importancia da Negociacao
e Nada acontece a menos que uma venda seja feita com lucro
e Um Real$ negociado é um Real$ de lucro puro e ndo um Real Bruto!.

e A negociacdo atualmente €& mais dificil porque vocé esta tratando com
especialistas ou pessoas astutas que fizeram alguns cursos.

e A negociacdo do dia a dia possui 0sS mesmos principios que a negociacao
governamental, grandes empresas, etc.

Proposicoes Inicilals
Agui temos um resumo de todas as macetes e truques para vocé aplicar em seus
negocios

Vocé sempre peca mais do gue VvOCé espera obter
- A leir da Gordura

Por que pedir mais?

. Vocé simplesmente podera consegui-Ilo

. Vocé tera espaco para negociacao

.Cria um clima no qual a outra pessoa sente que venceu

. Eleva o valor percebido do que vocé esta oferecendo

. Se vocé esta lidando com uma personalidade egoista, dara a ela a satisfacao
de vencer.

.Evita que a negociacdo chegue a um impasse (Exemplo de Sadam - Neste
cenario os americanos pretendiam chegar a um impasse)

- Quanto menos vocé souber sobre o produto ou servicos, mais deve perguntar
porque esta mal iInformado e quando vocé pergunta mais e entdao faz
concessdes, estabelece rapidamente uma afinidade com o0 seu oponente.

Quanto Mais VOCé tem que pedir?

“Faixar”(cologue no faixa) seu oponente!
Veja o0 seguinte exemplo: Vamos dizer que Vvocé quer
comprar um relogio na loja e o preco do etiqueta é
R$200. Se vocé quer pagar R$170,00 vocé nao vai pedir
170,00 mas vocé vail pedir a pagar 140,00 (pedindo mais
desconto) e nos maioria dos cassos VOcé vai acabar no
meio — R$170,00

Faixa (lIcone: Faixa vermelha)

Preco Objetivo Sua proposta
inicial
R$200 R$170 R$140

~ ()] OPrWNPE

Sua proposta inicial deve ser no mesmo valor da
diferenca entre seu objetivo e 0 preco.
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Sempre comece mencionando O preco mais alto, indicando que vocé ¢
flexivel: “O preco do nosso produto X , com esta garantia, caracteristica e
beneficios é TAL mas dependendo das suas necessidades e das quantidades
necessarias, poderemos ajustar este preco” ...

“Flinch” espanta se diante de propostas. Por
qué? (lIcone: Espantalho)

e “Flinch” - Puxa muito caro! - Uma reacdo visual a uma posicéo

e Se vocé ndo hesitar, o seu oponente poderd interpretar isso como um sinal
de que pode pedir para vocé pagar mais, mas se vocé demonstrar hesitacéo,
ele paralisa esse processo.

e Se vocé ndo hesitar, seu oponente podera pensar que pode conseguir o numero
que deseja. (O primeiro preco que um vendedor lhe pede)

e Se vocé ndo hesitar, seu oponente poderd pensar que pode pedir mais.

e Uma concessdo geralmente é seguida de uma hesitacdo. Se vocé nao hesitar,
isto fard da outra pessoa um negociador mais inflexivel.

Vendedor: Esta foto custa $20

Comprador: (n&o parece suprendente) Sem reacéo

Vendedor: E se vocé quizer colorido, é R$25

Comprador: (Ainda ndo parece suprendente) sem reacao

Vendedor: E vocé precisa a caixa que custa R$3,00

Ou

Vendedor: Esta foto custa $20

Comprador: (“Flinching”) Vinte délares? Puxa ...

Vendedor: Eu lhe darei uma colorida sem custo adicional por $ 15.

Comprador: Mas ainda é muito dinheiro.

Vendedor: 0.K. vocé me parece simpatico e normalmente ndo faco isso, mas

darei a caixa de graca também.

Nunca diga sim a primeira oferta (Icone:
Cimento )

e Se vocé disse SIM na primeira oferta, seu oponente vai achar que vocé foi
“facil” demais e ele poderia Ter pedindo mais e desde que ele ndo pediu
mais, ele vai tentar embutir outros custos em cima do preco. Vocé nunca
diga SIM a primeira oferta, Porque ha um conjunto previsivel de respostas
que vém a mente de qualquer pessoa quando vocé diz OK.
essas reacdes previsiveis sdo: (0 exemplo do carro)

. Algo deve estar errado

. Deixei o dinheiro em cima da mesa

Nunca diga sim a primeira oferta

Isto faz com que o outro lado ache que venceu (especialmente com
advogados). Se um advogado disser sim a primeira oferta, acharad que perdeu
e tenderda a ser contrario a deciséao.

®* Nk m

Nunca Briga ( a menoss que vocé usa ISto como
uma tecnica para demolizar seu oponente) Evite o
Confronto (sempre concorda) (lcone: Avido
Concorde)

e Nao discuta com as pessoas em qualquer negociacdo. Isto cria uma parede de
confronto entre vocés.
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e Concorde usando a férmula Sentir Senti Achei. (Sei exatamente como vocé se
sente, em verdade também senti da mesma maneira, mas depois de experimenta-
lo achei que...).

e Esta formula também é util quando alguém pede a sua opiniao; utilizando-a
vocé se permite um valioso tempo de raciocinio.

Diga “Sim, e ....” ndo diga “Sim, mas 7

Use a expressdo:

Eu entendo ...... e ao mesmo tempo ........ (Eu entendo sua preocupacdo com
0 preco do X e ao mesmo tempo sei que vocé deseja baixar seu nivel de
risco)

Use a técnica do aperto (Icone: Morsa)

e Responda a uma proposta ou contraproposta com a técnica do aperto:

Use a expresséo:

“Sinto muito, mas vocé tem que
melhorar 1sso”

¢ Nao diga: “Vecé podeFazer melhor—que—isso?”

. Dep0|s de vocé dizer a frase de aperto, cale-se ... Ndo diga nada. O
préoximo a falar perde.

e Um bom negociador respondera: “Bem, o quanto ainda tenho que melhorar?”

e O encerramento silencioso: Dar o preco e entdo calar-se

e O dolar negociado é um délar de lucro em cima do preco minimo, nao um ddélar
tirado da receita bruta.

Se for utilizado com vocé, responda com um contra-ataque:

e Exatamente quanto melhor que isso tenho que fTazer? Isto fard com que a
outra pessoa defina-se especificamente.

e NAo pense em porcentagem, pense em dolares. E a maneira mais rapida de
ganhar dinheiro. Vocé ndo leva a porcentagem ao banco.

e Um dolar negociado é um délar de preco minimo. Conscientize-se de quanto
vale o seu tempo em termos de horas.

A propésito, este relatdério pode ser usado para acompanhar o0 programa em
fitas cassetes “ Truques Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6
horas de gravacdo) que esta disponivel na pagina www.seminarios.com.br
Técnicas dinamicas divertidas e praticas que vao mudar sua vida. Ligue agora
e pede este incrivel curso 011-3061-2698

Proposicdes Intermediarias

Autoridade Superior (Icone: Automovel)

Nunca deixe o0 seu oponente saber que vocé é aquele que toma as decisdes.
Mantenha sempre uma vaga autoridade por detras de si. (Un comité, uma
diretoria, seu pessoal de marketing. Etc.).

e Nao diga—“tenho—que—verificar—com—meu—chefe”. Sempre transforme a

autoridade em algo plural.
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e Mesmo que a empresa seja sua e todos saibam que vocé é aquele que toma as
decisfes, ainda assim vocé pode usar este esquema referindo-se a sua
organizacao.

e Deixe 0 seu ego em casa. Ndo deixe que a outra pessoa o0 induza a admitir
que vocé tem autoridade.

e E um meio eficiente de pressionar as pessoas sem confrontagio.

Usando a autoridade superior

e Vocé pode pressionar as pessoas sem confrontacéo

e Equilibra a sua contrapartida. A pessoa sente-se frustrada.

e Vocé fica protegido contra vendedores ou compradores astutos.

Se estiverem lhe forcando a tomar uma decisdo antes de vocé estar pronto a
fazé-lo, ofereca-se para decidir, mas deixe-0s cientes de que a resposta sera
“nao”, a menos que lhe déem tempo para verificar com o seu pessoal.

Se estiverem usando a autoridade hierarquica em cima de vocé, reverta a sua
posicdo de abertura em cada nivel e apresente o0s seus proprios niveis de

autoridade hierarquica.

Nunca ofereca dividir a diferenca (lcone:
Divisoria)
e Ndo cair na armadilha de dividir a diferenca é a coisa correta a ser feita.
e Dividir a diferenca nado significa dividir bem no meio, porgque vocé pode
fazer isso mais de uma vez.
e Nunca ofereca dividir a diferenca por si mesmo; ao contrario, incentive a
outra pessoa a oferecer a divisdo da diferenca.

Use a expresséo:

“Parece que estamos proximos de um
acordo e a uUnica diferenca entre nos é
de $200. O que vocé sugere que
facamos?”’

e Por que nédo oferecer dividir a diferenca por si mesmo? Porque se vocé
oferecer, estara preso ao preco, no entanto, se ele oferecer, vocé ainda
pode verificar com a autoridade superior e possivelmente reduzir o preco
ainda mais.

e Fazendo com que eles oferecam dividir a diferenca, vocé os coloca numa
posicdo de sugestdo de compromisso. Entdo, vocé pode relutantemente
concordar com a proposta, fazendo com que sintam que venceram.

Peca sempre peca algo em troco (Icone: Troco -
moedas)

e O valor de um objeto material pode elevar-se, mas o valor dos servicos
sempre parece baixar.

e Nao faca uma concessao e confie que o outro lado o agradara posteriormente.

e Negocie os honorarios antes do servico ser prestado.

Quando o outro lado lhe pedir uma pequena concessdo, sempre peca algo em

retorno.
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Use a expressao:

“Se podemos fazer 1sso por vocé, O
que Vvocé pode fazer por nos?”

Com i1sso vocé ganha 3 vantagens:

1. Provavelmente conseguird uma concessao como retorno a sua concessao.

2.Eleva o valor do seu produto ou servico, de modo que vocé pode usa-la como
uma compensacdo comercial posteriormente.

3. Paralisa o processo de hesitacdo. O seu oponente ndo lhe pedird mais
concessdes porque sabe que terd que lhe dar algo de volta.

A colocacdo da frase é muito importante. Ndo diga: “Meocé-estame pedindo—X——e
por—sua—vez—vocé—tem—que—me—dar—Y¥Y”- Podera parecer ofensivo demais, o0 que

podera colocar em risco o negécio.

Estratagema de Finalizacao

Bom rapaz / mau rapaz (lcone: Anjo)

A técnica mais familiar que vocé vé nas estorias policiais na TV. Um policial
é rude e iInterroga o criminoso tratando-o grosseiramente. De repente, recebe
misteriosamente uma ligacdo telefdnica e desaparece. Um novo policial entra.
Ele é um rapaz simpatico, agradavel e facil de lidar. Podera oferecer um
cigarro e dizer

“Olhe, sou profundo conhecedor de tudo por aqui, por que ndao me deixa falar
com o outro policial e veremos o que podemos fazer ... Tudo que ele realmente
quer saber é onde vocé conseguiu a arma”.

e Este método é realmente utilizado com mailor frequéncia do que vocé pensa.
Provavelmente aconteceu com vocé de ter-se ouvido dizer a um vendedor: “O
que vocé acha que o seu chefe pode aceitar?”

Sempre que vocé estiver lidando com duas pessoas: marido e mulher; gerente
e seu chefe; vendedor e seu gerente de vendas, etc. Estard dando o
testemunho deste método.

e E uma maneira muito eficiente de pressionar a outra pessoa sem criar um
confronto.

A beleza desta técnica esta no fato de que funciona, ainda que todos saibam

que esta sendo usada. (Exemplo de Carter e Reagan).

A Técnica Contraria A Este Método E:

1. Identificar o método e dizer: “Vocé ndo vai bancar o bom rapaz comigo,
vai?”’

2.0u quando vocé se encontrar sendo vitimado por este método, simplesmente

diga a um deles: “0O que quer que vocé me diga, atribuirei a ele também”.

O Beliscao (Rato + queijo suica)

Sempre quaze antes de Tfechar qualquer acordo, belisque (pedir mais uma
concessao pequena) Com um beliscdo bem cronometrado, vocé pode conseguir
coisas no final da negociacdo com as quais Vvocé nao poderia ter conseguido
fazer com que o outro lado concordasse antes.

e Funciona porque a mente da outra pessoa reverte-se, depois de ter tomado
uma decisado. Ele poderia estar lutando contra o pensamento de comprar de
vocé no inicio da negociacao. No entanto, depois de ter tomado a decisao de
comprar, esta comprometido com vocé e neste ponto vocé pode retornar e
conseguir aquela garantia estendida, ou o produto atualizado, ou quaisquer
servicos adicionais.
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A diferenca entre um bom vendedor e um super vendedor é essa tentativa
extra: voltar ao seu cliente em perspectiva e fazer-lhe novas propostas.

Nado permita que a outra pessoa continue com o beliscéo:
1. mostrando por escrito o custo de qualquer recurso ou servico adicional.
2. Ndo revelando que vocé tem autoridade para fazer qualquer concessio.

E muito mais facil conseguir mais alguma coisa depois de ter conseguido
fazer com que a outra parte se comprometa. (O estudo da pista de corrida).
Depois de ter feito a venda, o vendedor pode voltar e pedir ao seu cliente
para olhar a opcdo de garantia. Ha chances de que possa conseguir.

Um outro exemplo é o do comprador que estd assinando o cheque para o carro
que acabou de comprar e diz: “Este preco inclui um tanque cheio de
combustivel, certo?” O vendedor fica numa posicdo estranha. De um lado,
acabou de fazer uma venda e sente-se bem. E quando as pessoas sentem-se
bem, tendem a dar mais facilmente. A tética contréaria ao beliscédo é fazer o
outro sentir-se inferior dizendo: “Ora vejam, vocé acabou de fazer um bom
negécio. Ndo me Taca Tazer isto”. Evite o beliscdao pdés negociacéo,
abordando e amarrando todos os detalhes e usando os estratagemas que fazem
com que sintam que venceram.

A oferta retirada (Icone: Vara de pescar)

Retirar uma oferta €& um estratagema, portanto use-o apenas com alguém que
estiver dando voltas para longe de vocé.

Vocé pode fTazer isto recuando para a sua ultima concessdo de preco, ou
retirando uma oferta para incluir um detalhe (frete, instalacéo,
treinamento, etc.).

Para evitar o confronto direto, dé ao mau garoto uma vaga autoridade
superior. Continue a posicionar-se como se estivesse do lado da outra
pessoa.

A tatica contraria a este esquema é simplesmente insistir que o outro lado
resolva seus problemas internos antes de reiniciarem a negociacdo real.
Também, esteja preparado para afastar-se.

Fait acompli (Icone: Feto)

Esta expressdo francesa quer dizer “Feito”. Significa que um negociador
presumira que a outra pessoa aceitara a solucdo presumida, ao invés de
enfrentar o problema de reabrir a negociacdo. Baseado neste principio, é
muito mais facil pedir desculpas que pedir permissao.

Fait accompli ndo cria um sentimento amistoso entre as partes envolvidas.

Nado use o fait accompli a menos que vocé ndo se preocupe com a maneira pela
qual a outra parte vail reagir, porque ndo lhe agradaria.

As vezes o Tait accompli é feito tdo escandalosamente que vocé tem que
sorrir.

0 modo mais sutil do fait accompli é exercer pressao sobre o outro lado. Se
vocé cobrado em excesso, enviar-lhes um cheque com o valor correto com
pagamento completo e o endosso no verso do cheque, pode ser muito mais
simples que discutir o ponto de vista com eles.

Se vocé estiver assinando um contrato e discordar de qualquer um dos
pontos, faca as alteracdes e envie o contrato corrigido de volta para eles.
Eles podem muito bem aceitar as alteracbes, ao invés de assumir o problema
de reabrir a negociacéao.

Posicionamento para facil aceitacdo (lcone:

Poste + Fossil )
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e Se a outra pessoa estiver orgulhosa de sua capacidade de negociar, a sua
necessidade egoista de ganhar pode impedi-lo de conseguir um acordo.
Posicione a outra pessoa de modo a sentir-se bem acerca de concordar com
vocé, com uma pequena concessao feita no ultimo momento.

e Suponha que vocé acabou de fazer uma negociacdo e esta muito proximo de um
acordo, mas O seu oponente ndo quer arredar pé neste ponto. Faca uma
peqguena concessao, nao importa o qudo pequena. A idéia é fazé-lo sentir-se
bem, criando assim uma atmosfera que tornard a aprovacao mais facil.

e Considerando que o momento € mais iImportante que o tamanho da concesséo,
esta pode ser ridiculamente pequena e ainda assim ser eficiente.

e Nunca se regozije quando fizer uma venda e nunca revele seu preco minimo,
nem mesmo para um amigo. Eles poderédo se ressentir disso por muitos anos.

Sempre congratule-se com a outra pessoa quando terminarem a negociacdo. No

entanto, diga:

Use a expressao:

“vocé certamente fez um bom negécio”

(os advogados fazem isso. Nas cortes se enfrentam e fora delas sao amigaveis
e congratulam-se uns com o0s outros).

Este relatério pode ser usado para acompanhar o programa em fitas cassetes
Truques Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacao)
que esta disponivel na pagina www.seminarios.com.br Técnicas dinamicas
divertidas e praticas que vao mudar sua vida. Ligue agora e pede este
incrivel curso 011-3061-2698

Mandamentos e regras de
Negociracao

Diminuindo concessdes (lcone: Demi Moore com
concha)

e O modo pelo qual vocé faz concessdes pode criar um padrdo de expectativas
na mente da outra pessoa.

e Nao faca concessbes de igual tamanho, porque o outro lado continuara a
pressionar para obter mais concessdes de preco.

e Nao faca da sua ultima concessdo a maior, porque isto cria hostilidade.

e Nunca conceda seu limite inteiro de negociacdo, porque a outra pessoa pede
a “sua ultima proposta final”, ou reclama que ele ou ela “ndo gosta de
negociar”.

e Diminua as concessbes para comunicar ao outro lado que esta conseguindo o
melhor negécio possivel.

Vamos dizer que vocé vende X por R$ 140.00 e vocé tem permissao de conceder
R$10,00 de desconto. Amaneira que vocé “dar’este 10,00 Rais €é muito
importante, veja o seguinte exemplo:

la concesséao 5,00

2% concessédo 2,70

3% concesséo 1,30

4% concessdo .70

5% concessdo .20
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Nunca fala numero, sempre deixe o0 outra pessoa
afirmar sua posicao - Faca com que o outro lado
comprometa-se primeiro (lcone: Agenda)

e Se puder, faca com que o outro lado comprometa-se tomando uma posicao
primeiro, por varios motivos:
1. A primeira oferta deles pode ser muito melhor do que vocé esperava.
2. Isto lhe da informacdo sobre eles antes de vocé ter que lhes dizer qualquer
coisa.
. Isto permite que vocé inclua a proposta deles.

Mas, suponha que n&o funcione. Suponha que vocé tenha pedido ao vendedor

para estabelecer a sua posicdo e ele comece com um preco muito mais alto do

gue vocé esperava. (E tdo alto que vocé ndo pode sequer incluir a oferta).

Tente este método:

4. Declare pobreza.

5. Aplique a pressdo da autoridade superior (minha esposa vai me matar por até
mesmo perguntar O preco).

6. Use o poder da concorréncia (estive procurando um produto semelhante ao seu

que me parece uma verdadeira barganha, mas antes de ir em frente, pensei em

verificar quanto vocé pediria pelo seu).

e w

Bancar o tolo é inteligente (Icone: Tolo)

e Quando vocé estiver negociando, € melhor agir como se soubesse menos que
todos os demais, ndo mais.

e As pessoas tendem a ajudar os outros que nado parecem tdo inteligentes ou
informados.

De um lado, os negociadores sofisticados tendem a comprometer-se com O0s
seguintes enganos, por causa do seu ego ou posicao:

. Pensam estar seguros antes de pensar bem nas coisas.

. Nao verificam com ninguém mais antes de ir adiante.

. Alguém que nao tem que consultar especialistas antes de se comprometer.

- Alguém que se orgulhe de pechinchar, ou de pedir uma concesséo.

. Alguém que nunca sera atropelado por um supervisor.

.Alguém que ndo tem que manter notas extensas sobre o andamento da
negociacao e consulta-las fregluentemente.

Por outro lado, um negociador de poder que compreende a iImportancia de

bancar o tolo, ganha as seguintes vantagens:

7. Pede tempo para pensar mais.

8. Posterga a decisédo enquanto consulta um comité ou especialistas.

9. Pede concessbes adicionais.

10.Usa o bom rapaz mau rapaz para exercer pressdo sobre o outro lado, sem
confronta-lo.

11 _Pede tempo para pensar com a desculpa de rever suas notas.

e Nao exagere agindo como tolo demais, particularmente na &rea de sua
especialidade.

O WNE .

Demonstrar opcbOes para vocé e Talta de opcoes
para ele (lcone: Menu)

e As opcOes lhe dédo o poder. Se vocé puder demonstrar ao seu oponente que tem
opcbes, ou de maneira inversa, que ele tem poucas op¢cBes ou nenhuma, vocé
terd um tremendo poder na negociacgédo.

e Nao é realmente importante se vocé tem as opgbBes. O que importa é que seu
oponente pense que vocé as tem. A percepcdo da opcdo é o importante.

e O exemplo Hiroshima
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e Exemplo Bert Lance (diretor de orcamento Tfederal do Presidente Jimmy
Carter). Ele foi capaz de conseguir $20 mil usando a atitude “Afaste-se de

mim com o seu dinheiro nojento”, tendo recebido 381 empréstimos de 41
bancos.
Nunca mostra quanto vocé se 1mporta (lcone:
Porta)
e Exemplo Terry Anderson - mantido como refém por 6,5 anos porque sua irma

(Peggy Sue) lutou para manter suas fotos em todos os documentos. Realmente
incentivou a sua importancia, ao invés de compreendé-la.

e Reféns em Beirute
e Reféns no Ira.

Nao deixe a outra parte redigir o contrato / Leia o

contrato sempre (lcone: Contrato)

e Ndo deixe a outra parte redigir o contrato, porque isto o colocarid em
desvantagem.

e Ndo se trata de tirar vantagem do outro lado. Ambos podem genuinamente
pensar que chegaram a um acordo sobre um ponto, quando verdadeiramente a
interpretacdo de ambos pode ser substancialmente diferente, quando o
redigirem.

e Se vocé estiver encarregado de redigir o contrato, € uma boa idéia manter
anotacdes e colocar um X ao lado delas, de modo que se atinja o seguinte
resultado.

1. Lembrar de 1incluir todos os pontos que vocé queria.

2.Quando vocé redige o contrato, vocé pode ficar relutante de incluir um
ponto no contrato, a menos que possa recordar especificamente que o outro
lado concordou com ele. Suas notas lhe dao a confianca de inclui-lo ainda
que vocé ndo lembre dele claramente.

Uma vez a negociacdo verbal tenha terminado, consiga a assinatura de um

memorando de acordo o mais rapidamente possivel. Quanto mais esperam antes de

se colocar por escrito, maiores as chances de esquecerem sobre o que
concordaram.

e Na era dos contratos gerados por computador, é um triste fato da vida que
vocé tenha que relé-lo sempre que Tor colocado na sua frente.

e Se, por exemplo, vocé discordar de uma clausula de um contrato, de modo que
a outra pessoa tenha que rescrever o0 contrato inteiro com os fatos
corrigidos, no entanto, vocé pode descobrir (possivelmente anos mais tarde)
que o outro lado alterou uma outra clausula de modo a lhe ser vantajosa.
Naturalmente, vocé pode aciona-lo, mas ndo terd argumentos para tanto,
porque assinou o0 contrato e geralmente descobre que teria provavelmente
esquecido de que concordou com essa clausula.

Dinheiro Quebrado - Evite a usar numeros
redondos mas SIM, use numeros Impares
fragmantados por que eles possuem mails
credibilidade. (1cone: Cofre de porcelana
quebrado)

e Os vendedores adoram quebrar o preco de um produto de modo ridiculo.
“Somente vai lhe custar 55 centavos por dia mais, quando vocé investir
nesta casa’.

Aqui estdo alguns outros exemplos de dinheiro quebrado

1. Taxas de juros expressas como porcentagem e nao como um valor em dolar
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. A quantidade do pagamento mensal destacada, ao invés do verdadeiro custo do
item.

.Custo por tijolo, telha, pés quadrados, ao invés do custo total dos
materiais.

.Umn aumento da taxa por hora por pessoa, ao invés do custo anual do aumento
para a empresa.

- Prémios de seguro como um valor mensal ao invés do custo anual.

.0 preco da terra expresso em pagamentos mensais.

Portanto, quando vocé negociar, divida o investimento em valores ridiculos,
de modo que pareca ser menos dinheiro, mas aprenda a pensar em termos reais
de dinheiro. Ndo deixe as outras pessoas usarem a técnica do dinheiro
trocado com vocé.

e Use numeros e precos impares.

e Um numero especifico possui credibilidade

e Numeros redondos quase sempre convidam a contrapropostas. (E por isso que o
sabonete [1VORY tem 99,4% de pureza).

e OOl H w N

SEMPRE MOSTRA - As pessoas acreditam no que véem
por escrito ou desenho (Icone: 0Iho)

e As palavras impressas tém um grande poder sobre as pessoas. A maioria delas
acredita no que véem por escrito.

e Portanto, em todas as chances que tiver, coloque as coisas por escrito. Por
exemplo, se vocé tiver vendedores trabalhando para vocé e tiver que colocar
em vigéncia uma alteracdo de preco, certifique-se de que eles a tenham por
escrito.

e Se vocé tiver um grande artigo em promocdo e ndo tiver um método de criar
uma proposta gerada por computador - pare tudo e iImprima todas as suas
cotacbes de preco usando uma listagem de computador.

e Considerando que as pessoas hdo questionam o que véem por escrito, voc
sempre deve apresentar evidéncias de reforgco por escrito para dar apoio
sua proposta.

e Use o0 poder da legitimidade quando Ihe for vantajosa. Por outro lado,

desafie o poder da legitimidade quando lhe for vantajoso. (“Candid Camera”
de Allen Funt - Delaware).

é
a

Nao deixe o outro lado usar emocoes e desviar
vocé do aassunto principal! Concentre-se nos
assuntos (icone: raqueta de ténis)

e O secretario de estado Warren Christopher disse: “tudo bem Fficar aborrecido
na negociagdo enquanto vocé estiver no controle e estiver fazendo-a
mediante uma tatica especifica. E quando vocé esta aborrecido e fora do
controle que vocé sempre perde”.

e Nao fique aborrecido pelas emocgcdes que ocorrem durante a negociacdo - a
outra parte o abandona ou a outra parte grita com vocé, ou usa algumas
outras taticas emocionais. Simplesmente lembre-se de concentrar-se nos
assuntos. Vocé deve se perguntar ‘“que progresso fiz desde ontem.”

e Um negociador de poder sabe que a Unica coisa que afeta a negociacdo é o
movimento de concessfes entre os jogadores.

Use pressdo do Tempo (Icone: Reldégio)

¢ Quando vocé estad negociando com pessoas, nunca revele o seu prazo.
(Conversacdes para paz no Vietnd, primavera de 1968 com Linden Johnson,
Averel Harriman).
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Numa situacdo na qual ambos os lados estdo trabalhando em torno do mesmo
prazo, qual lado deve usar a pressao de tempo e qual lado deve evita-la? A
resposta é que o lado que possui a maior forca (mais opgdes) podera usar a
pressdo do tempo, mas o lado com menos poder (menos opgbes) deve evitar a
pressdo do tempo e negociar bem antes do prazo. (Exemplo do proprietario -
inquilino, Carter- General Cedras).

Quando mais vocé mantiver o outro lado envolvido na negociacdao, mais
provavelmente ele se aproximard do seu ponto de vista. Isto funciona de
outro modo também, quanto mais vocé perder tempo na negociacdo, mais
provavelmente terad que fazer concessdes. Por que funciona dessa maneira?
Por que sua mente subconsciente esta agora gritando, “Vocé nao pode
afastar-se de mdos vazias depois de todo o tempo e esforco que perdeu com
isso. Vocé deve fazer alguma coisa.”

Sempre que vocé passar do ponto de se retirar do negécio, estd na realidade
declarando-se um perdedor.

Desconsidere qualquer investimento de tempo e dinheiro (Ja foi, mesmo que
vocé faca o neg6cio ou ndo). Sempre observe os termos da negociacdo, como
existem naquele momento e pergunte-se “Desconsiderando todo o tempo e
dinheiro que iInvesti até agora, devo ir em frente?”

Nunca seja relutante para puxar a tomada se o0 negoécio ndo fizer qualquer
sentido. Ndo se renda a tentacao de correr para a conclusdo da negociacéo.
Sob a pressdo do tempo, as pessoas tornam-se mais flexiveis. Quando vocé
ndo tem a pressao do tempo, provavelmente conseguira um negécio melhor.

No exemplo (Carter/General Sader), a pressdo do tempo foi aplicada sobre
Carter e ndo sobre o General Sader. Como conseqiéncia, Carter concedeu
coisas que nao tinha que conceder.

Use informacdo (lIcone: Computador)

Por que os paifses mandam espides para outros paises? Por que os times de
futebol enviam pessoas para estudar a estratégia de seus oponentes?

Nao tenha receio de admitir que nao sabe.
Nado tenha receio de fazer a pergunta. (Sam Donaldson -Gen. Schwarzkopf).
Faga perguntas abertas

Estratagema 1: Estratagemas para perguntas abertas::

Repita a pergunta ou afirmacéo
Eles: Vocé cobra muito caro.
Sua resposta: Vocé acha que cobramos caro?

Estratagema 2: Pergunte sobre o que acha e ndo sobre o que aconteceu..

0 que vocé acha da recusa da nossa proposta?
Nota: O que os levou a recusar nossa proposta?

Estratagema 3: Pergunte sobre a reacéo.

E qual a sua reacdo a isso0?
E qual foi sua resposta a isso?

Estratagema 4: Peca uma reformulacéo

Seu preco é muito alto.

Nao entendo, por que vocé diz isso?

Ndo acho que vocés o consigam até o prazo.
Vocé ndo acredita que o facamos até o prazo?
Onde vocé faz a pergunta faz a diferenca.

Quando as pessoas estdo em seu ambiente de trabalho, sdo cuidadosas ao
partilhar informacbdes. Sala do ambiente de trabalho e a informacdo Fflui
muito mais livremente.

Pergunte a outra pessoa, ndo com quem vocé vai nhegociar.
Pergunte a alguém com quem vocé ja tenha feito negdécio no outro lado.
Pergunte as pessoas mais abaixo na hierarquia corporativa.
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e Tire vantagem da partilha do grupo de companheiros.

e Ndo existe uma ma negociacdo, ha apenas negociacdes nas quais ndo sabemos o
suficiente sobre o outro lado.

Esteja preparado para se afastar (Icone: Pessoa
assinando tchau)

e De todos os pontos de pressdo na negociacdo, este é 0 mais poderoso.
Projeta para o outro lado que vocé vai se afastar da negociacdo, se nao
conseguir o que quer. Aprenda a desenvolver um poder na hora de se afastar.

e HA um ponto mental que vocé transmite quando ndo vai mais se afastar. O
minuto em que vocé passa do ponto, quando estd querendo dizer, “Estou
preparado para me afastar disto”, vocé perde a negociacdo (exemplo do
carro).

e O objetivo ndao ¢é afastar, o que qualquer idiota pode fazer. Patton:
Mantenha o objetivo claro. “O objetivo ndo €& para vocé morrer pelo seu
pais. E para vocé conseguir que aquele pobre diabo morra pelo seu pais™.

e Numa situacdo dificil, ndo ameace afastar-se sem a protecdo do bom rapaz
mau rapaz por tras de si.

e Vocé desenvolve um poder ao se afastar, aumentando suas alternativas.
Lembre-se das opcbes que lhe ddo o poder. Portanto, se vocé encontrar a
casa dos seus sonhos e planejar fazer uma oferta por ela, aqui esta o que
deve fazer para encontrar outras casas das quais vocé também goste. Dessa
maneira vocé sera um negociador mais duro.

Nunca diga, “é pegar ou largar” Seja mais sutil que isso:

e Lamento, mas tem que ser nosso preco final.
e Nunca nos desviamos da nossa lista de precos publicada.

e Uma excelente maneira de ser firme, sem antagonizar o outro lado é usar a
autoridade superior: “Eu adoraria fazer melhor que isso, mas as pessoas da
matriz ndo permitiriam”.

Como vocé lida com o método do pegar ou largar:

Quando alguém usa isso com vocé (podera ser expresso mais sutilmente como

““esse é nOosso preco, ndo negociamos™).

1. Retire-lhe a mascara. Diga-lhe que a sua autoridade superior insiste em
obter concessdes e se permanecerem com essa posicao, ndo hi maneira de vocé
poder entrar num acordo, talvez vocé até mesmo se afaste e espere que ele
ligue novamente.

2. Antes de se afastar do negé6cio, considere primeiro se o outro negociador
tem muito a perder se vocé se afastar. Se for um funcionario de vendas de
uma loja de varejo que ndo ganha comissao, provavelmente tem pouco a
perder, se tiver, e entdo o deixarda ir embora.

3. Passar por cima da cabeca das pessoas nem sempre significa exigir ver o
chefe ou ligar para o chefe para reclamar. Uma maneira mais gentil é
perguntar quem tem autorizacao para fazer uma excecdo a regra? “vocé se
importaria de verificar com o seu supervisor para saber se pode convencé-lo
a fazer uma excegdo a regra. Tenho certeza de que se alguém pode convencé-
lo, este alguém é vocé”. Até mesmo mais Ffirme: “Vocé se importaria se
CONVErsassemos com O Seu supervisor sobre isso?”

4_ Encontre um modo pelo qual a outra pessoa possa modificar a sua posicdo, ao
mesmo tempo em que livra a cara. Se vocé estiver lidando com alguém que
ganha comissdo: “posso entendé-lo perfeitamente, mas certamente se eu
estivesse pretendendo lhe pagar um bbnus, vocé até faria uma excecdo a
regra, nao € Joe?” Ou vocé poderia tentar, “Joe. Deixe-me perguntar-lhe uma
coisa. 0 que lhe custa mudar de posicdo sobre i1sso, somente um pouquinho e
somente desta vez?”
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Quando alguem tenta passar para VOCEé seus
problemas, testa as problemas e ver se elas séao
verdadeiras. A batata quente (lcone: Batata
quente)

Quando alguém lIhe lanca seu problema, sempre teste-o para saber a sua
validade imediatamente. O motivo para fazer isso na hora é que se vocé nao
o fizer, o seu oponente presumira que vocé ja comprou o seu problema e ira
trabalhar nele. Se alguém lhe disser antes de lhe dar o seu folheto de
vendas “Quero que vocé saiba que minha empresa nao pagara um centavo a mais
do que $ 100 por metro cubico”. Ou, ‘“eu tenho apenas $20.000 como entrada
para a casa”. Vocé poderia responder: “Suponha que eu tenha uma bonita
propriedade que por acaso seja uma excelente compra, vocé faz qualquer
objecdo a lhe mostrar a casa, ou devo mostra-la para meus outros clientes?”

e Uma outra forma de batata quente

“Simplesmente ndo o incluimos no orcamento”

Vocé poderia responder, “bem, quem tem autoridade para exceder o orcamento?”

Ele podera responder que seria o vice presidente

Entdo vocé dira, “bem vocé quer ir adiante com isto, ndao é? Por que nao liga

para o vice presidente e verifica se pode conseguir o 0.K. dele para

ultrapassar o orcamento.”

Ou:

“Nao o incluimos no orcamento”

Vocé também pode perguntar quando termina o ano orcamentario. Se a data

estiver bem proxima, pode pedir para embarcar a mercadoria e faturar do seu

cliente no préximo ano orcamentario.

Use ultimato apenas se vocé quer uma saida do
acordo, se nao evite-o O ultimato (lcone:
Tomate, lingua, bolo, menu)

Ultimatos sdo afirmacdes de alto perfil que tendem a transmitir medo aos
negociadores inexperientes. Vocé deve usar ultimatos apenas:

e No final da negociacdo. Nunca o use como um estratagema inicial.

e Torne um ultimato crivel, fazendo-o por escrito e mostrando-o ao outro
lado.

e Torne o ultimato agradavel, quando possivel: Nao diga, é pegar ou largar.
e Se possivel, acompanhe o ultimato de um limitado menu de opcgdes.

e Um ultimato é um poderoso ponto de pressao, mas tem uma técnica importante:
Se vocé disser que vai encerrar amanhd ao meio dia, entdo deve realmente
estar preparado para encerrar, caso contrario as 12:01 de amanhd, vocé
perdera todo o seu poder de negociacdo (Achillie Lauro Hijack)

e Se vocé disser a um fornecedor que a menos que ele possa entregar amanha ao
meio dia, vocé ira comprar da concorréncia, o que é melhor que vocé esteja
preparado para fazer amanhd ao meio dia? Certo, comprar dos concorrentes.
Porgue se o0 prazo passar e vocé ndo tiver feito o neg6cio, tera perdido
todo o0 seu poder de negociacdo.

e Vocé deve usar a opcdo do ultimato apenas se estiver preparado para seguir
em frente.

e Nado blefe ao dar um ultimato, caso contrario o outro lado simplesmente
aguardara o vencimento do prazo para saber se vocé estava falando sério.

e A téatica contraria ao Ultimato baseia-se na sua fraqueza como um ponto de
pressdo - Simplesmente deixe o0 prazo passar.
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1. Fagca um teste do ultimato, assim que possivel. Se lhe disserem que o
embarque deve ser feito amanhd ao meio dia, teste o ultimato perguntando se
um embarque parcial ao meio dia resolveria o problema.

2. Recuse-se a aceitar o ultimato. Diga-lhes que vocé ndo tem absolutamente
nenhuma idéia se pode cumprir o prazo, mas que podem estar certos de que
fard tudo o que for humanamente possivel para conseguir.

3. Ganhe tempo. Quanto mais tempo ficarem sem concretizarem a ameaca, menos
provavelmente o fardo no futuro. Portanto, o0s negociadores terroristas
sempre ganham tempo. Na medida em que o0 tempo passa, a balanca pesa
dramaticamente em favor do negociadores.

4_Blefe e deixe o ultimato passar sem tomar providéncia.

e Um ultimato pode ser usado como uma desculpa para livrar-se de alguém,
dizendo-lhe se vocé nédo fornecer isto para mim até amanhd, usarei os outros
fornecedores, quando na verdade eles vém planejando usar o outro
fornecedor, mas n&o tinham podido Hlivrar-se de vocé sem uma desculpa
apropriada (sua falta cometida ao deixar de entregar os produtos a tempo).

Sempre congratule-se com o outro lado (Icone:
Gong)

e Os negociadores de poder sempre querem que a outra parte pense que venceu
nas negociacoes.
e Nunca vanglorie-se ao concluir a negociacao.

e Sempre congratule-se com a outra parte por um espléndido trabalho, néao
obstante o quanto vocé ache que a outra pessoa tenha se saido mal.

Este relatério pode ser usado para acompanhar o programa em fitas cassetes
Truques Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacao)
que esta disponivel na pagina www.seminarios.com.br Técnicas dinamicas
divertidas e praticas que vao mudar sua vida. Ligue agora e pede este
incrivel curso 011-3061-2698

Lidando com problemas na negociacdo (lcone:
Projetor)
Lidando com o Impasse

Discordancia total acerca de uma questdo que ameaca a negociacado inteira.
Para lidar com um impasse: use a técnica de por de lado: “vamos colocar este
problema de lado por ora para voltarmos a ele posteriormente” ... Crie o
momento, resolvendo questdes menores primeiro, mas ndo reduza a negociacdo a
apenas uma questéo.”

Lidando com o Empate

Ambos os lados ainda estdo falando, mas nao ha progresso.

Para lidar com um empate: Mude a dinédmica da negociacdo, alterando um dos

elementos.

1. Vocé pode mudar uma localizacao

2. Retire um dos jogadores ou acrescente ou substitua um deles.

3. Sugira continuar durante o almoco.

4_Explore a possibilidade de mudanca no financiamento, tal como crédito
prolongado, depésito reduzido, restruturacdo de pagamentos. Lembre-se de
que sua contrapartida nao val querer admitir abertamente uma posicao
financeira fraca.
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5. Alivie a tensdo falando sobre hobbies, jogando conversa fora ou contando
piadas.
6. Sugira mudancas nas especificacdes, embalagem, ou entrega.

Lidando com o beco sem saida

A falta de andamento frustrou ambas as partes até o ponto de se afastarem das
conversdes. Para lidar com o beco sem saida: Use um arbitro (que tenha poder
para regular) ou use um mediador (que tenha poder para regular)

Vantagens de usar o mediador

e Um mediador ouve melhor

e Um mediador é mais persuasivo porque ambos os lados percebem nele alguém
que tem menos a ganhar.

e Um mediador pode conseguir fazer com que as partes conversem novamente, sem
qualquer promessa de concessdes.

e Un mediador pode criar competicdo entre os dois lados dizendo: suas
posicbes ndo sdo razoaveis. Eu os verei amanhd depois de cada um ter
apresentado uma oferta razoavel. Pegarei qualquer uma das ofertas que me
parecer mais razoavel.

e Um mediador pode controlar melhor os jogadores, retendo informacdes deles.

e Ndo veja o fato de ter que recorrer a um terceiro como uma falha sua. Ha
muitos motivos pelos quais terceiros podem chegar a uma solucdo a qual as
partes da negociacdo ndo puderam chegar sozinhas.

e O terceiro deve ser visto como neutro por ambos os lados. Caso contrario:
Como trazer um mediador e fazer com que o seu oponente confie nele e o
aceite como sendo de certa forma neutro?

e Faca com que o mediador diga: “Nao sei no que fui envolvido. Por que ndo me
contam suas posicOes e entdo poderemos ver o0 que seria mais justo?”

e Faca com que o mediador faca uma pequena concessao imediata.

¢ Nao confunda um impasse com um beco sem saida. Os verdadeiros becos sem
saida sdo muito raros, de modo que vocé provavelmente somente chegou a um
impasse.

Lembre-se também de que sempre existe a possibilidade de um beco sem saida e

se vocé nao estiver pronto para sair da mesa de negociagdo, entdo estara

revelando o seu poder. Esteja preparado para afastar-se.

Estratagemas Anti - éticos

Estratagemas anti-éticos sdo freqientemente utilizados nos negécios. 0 motivo
pelo qual vocé estad aprendendo sobre eles aqui é apenas para reconhecé-los
quando forem usados contra vocé e proteger-se de suas tristes conseqiéncias.

A 1Ssca

Inventar uma situacdo falsa para conseguir uma concessao numa situacdo real.
Inventar uma condicdo ou plantar artificialmente uma condicdo que pareca ser
vital a fim de fazer o negocio. Esta condicdo artificial é a 1isca. Sua
finalidade é chamar a atencdo da outra parte para esta questédo artificial e
pedir uma concessao quando esta situacdo for retirada.

A tatica contraria para a isca é:

1. Permaneca concentrado em questdes reais.

2. Reconheca este método quando utilizado com vocé.

O arenque vermelho
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Uma variacdo da isca. Com este esquema a outra pessoa faz uma exigéncia falsa
que subseqientemente retirard, mas apenas em troca de uma concessao da sua
parte.

A tatica contraria a esta do arenque vermelho é:

1. ldentificar o esquema

2. Permanecer concentrado e manter os olhos na negociacdo real.

3. N&o deixe a outra pessoa vincular a sua exigéncia falsa a uma concesséo.

Procura de varios orcamentos

Impressa A Impressa B Impressa C
Molduras Molduras Molduras
19,200 17,200 18,200
Azulejos Azulejos Azulejos
2,300 2,700 2,800
Telhado Telhado Telhado
5,700 5,900 6,700
Carpentaria Carpentaria Carpentaria
3,900 3,700 4,100
Carpetes Carpetes Carpetes
1,900 1,700 2,100
Encanacéao Encanacéao Encanacéao
1,800 1,900 1,800
Pinta Pinta Pinta
1,200 1,100 1,300
Total Total Total
36,000 34,200 37,000

A procura de varios orcamentos €é um estratagema que um comprador pode
utilizar contra o vendedor. Quando um vendedor pede uma cotacdo de precos
discriminada por 1item para alguns fornecedores e entdo pega a melhor
caracteristica de cada orcamento e cria a sua proépria lista discriminada por
itens.

e Quando um comprador diz ao vendedor que vai verificar com a empresa b ou c
seus precos, 0 vendedor primeiro deve concordar com o comprador (vocé deve
sempre concordar com a outra parte). ‘“Concordo plenamente com vocé. Vocé
deve mesmo verificar com as empresas b e c antes de comprar, mas deixe-me
fazé-lo economizar tempo, dizendo o que eles tém”.

e A outra protecdo que vocé pode usar contra a coleta de precos, é
considerar o fato de que a outra pessoa nhdo tem tantas opg¢des. Quando ela
recorre a colheita da cereja, realmente tem que comprar x da empresa a. Y
da empresa b, etc. Isto significa que o comprador voltara a ser seu proéprio
contratante e isto pode exigir mais conhecimento ou habilidade do que ele
possui, ou pode criar muito trabalho extra ou pressdo que ndo justifica a
economia.

0 engano deliberado

e Requer uma vitima que também ndo tenha ética. O vendedor comete
deliberadamente um engano e ndo cobra um dos itens da lista. O que acontece
é que o comprador pensa que esta para adquirir algo sem pagar e como
conseqléncia, baixa sua guarda e negocia sem muito empenho sobre as outras
questdes. No final, o vendedor ‘“descobre o erro” e cobra do cliente.

e A tatica contraria a esta é ser honesto. Quando vocé verifica que o
vendedor cometeu um engano, simplesmente saliente-o dizendo: “Suponho que
vocé ndo vai me cobrar o item X porque estid tentando me fazer tomar uma
decisdo agora?”
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O descuido

Uma empresa esta enviando um cheque de pagamento, depois de deduzir 3%. Anexa
ao cheque esta uma nota dizendo: “Todos os nossos outros fornecedores nos dao
descontos para pagamento em 10 dias, portanto, supomos que Vvocé também nos
dara”.

Ou um vendedor que escreve no seu prospecto: “Considerando que ndo recebi sua
decisdo, enviarei o modelo de luxo, a menos que receba sua resposta dentro de
10 dias™.

e O descuido recai sobre as pessoas ocupadas ou preguicosas; presume-se que
ao invés de tomar uma providéncia, o outro lado tomara a saida mais facil e
0 deixara seguir adiante com isso. Uma vez vocé tenha deixado de responder,
a lei do precedente se tornara vigente.

e A tatica contraria é ligar para a outra parte sobre o assunto e explicar
gentilmente que vocé espera deles um nivel mais alto de ética.

Aumento gradativo

Aumentar as exigéncias depois de ambos os lados terem chegado a um acordo.

A tatica contraria a esta é:

e Proteger-se com a autoridade superior. Dizer-lhes que vocé nao esta
ofendido pela sugestdo, mas a diretoria nunca negociaria depois do que foi
feito.

¢ Aumente gradativamente suas exigéncias em retorno. Diga-lhes que vocé esta
feliz que eles queiram reabrir as negociacbes, porque o seu lado também
repensou o assunto. Naturalmente, vocé nunca val renunciar a um negoécio,
mas considerando que depois de terem decidido recusar a proposta, 0 seu
preco também se elevou.

e E melhor evitar ao aumento gradativo do que negociar com ele. Evite-o:

1. Conseguindo grandes depésitos de imediato.

2. Amarrando todos os detalhes. Nao deixe nada para ser tratado
posteriormente. Questdes ndo resolvidas convidam a aumentos gradativos.

3. Construa um relacionamento pessoal com a outra parte, de modo que seja
dificil para ela ser cruel.

Informacdo Plantada

e Este esquema baseia-se no fato de que tendemos a acreditar na informacéo
que obtivemos de uma maneira anti-ética.

e Simplesmente saber sobre a informacdo plantada o ajudarda a difundir a
tatica. Sempre que vocé esta negociando com base em informagdo que o outro
lado escolheu para lhe dar, vocé se torna vulneravel a este esquema.

e Na possibilidade do outro Qlado ter plantado a iInformacdo para vocé
descobrir, vocé deve ficar ainda mais vigilante.

Caracteristicas pessoais do negociador de poder

Para ser um negociador de poder, vocé ©precisa desenvolver estas

caracteristicas pessoais:

e A coragem de sondar na busca de mais informacdes.

e A paciéncia para sobreviver ao outro negociador.

A coragem de pedir mais do que espera obter.

e A integridade para pressionar para obter solucbes vencedoras.

e A disposicdo de ser um bom ouvinte.

Considerando que vocé pode ouvir 4 vezes mais rapido que o interlocutor pode

falar, vocé tem que ocupar a mente com o conteudo do que ele esta dizendo.

1. Vocé pode aumentar a sua compreensdo do que esta sendo dito, tomando notas
desde o comeco da conversacdo. Isto transmite a outra pessoa que Vocé se
importa com o que ela esta dizendo.
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2. A outra pessoa é entdao muito mais precisa no que esta lhe dizendo.

Atitude dos negociadores de poder

e A disposicdo de conviver com ambiguidade

Pessoas que como outras ficam muito mais confortaveis com a ambiglUidade.
Pessoas que preferem coisas tém problemas com isso. Por este motivo,
engenheiros, contadores, etc. Enfrentam momentos dificeis na nhegociacao.
Preferem que tudo seja colocado em preto e branco. Vamos ver se vocé pode
conviver com a ambiglidade. Responda as seguintes perguntas:

1.Se vocé vai a uma festa, primeiro gosta de saber quem provavelmente
encontrara 14?

2.Se sua esposa o0 estad levando a um jantar com amigos num restaurante, vocé
gosta de saber exatamente a qual restaurante estado indo?

3.Vocé gosta de planejar suas férias nos minimos detalhes?

As crencas dos negociadores de poder?

e Negociar € um assunto de duas vias, com pressdo sobre ambos os lados:

A pressao € exercida sempre sobre a outra pessoa, caso esta se comprometa

durante as negociacfes exatamente tanto quanto em vocé. Sempre tendemos a

pensar que temos a mao mails fraca na negociacdo. O motivo para esta concepcgédo

errbnea é porque ndo sabemos sobre as pressfes que estdo sendo feitas do

outro lado.

Um negociador de poder sabe como compensar o fato de que sempre pensamos que

somos a parte mais fraca das negociacbes. Porque alguma coisa trouxe o outro

lado até a mesa de negociacao.

e Compreender que a negociacdo € jogada mediante um conjunto previsivel de
regras.

e Vocé deve superar seu embaraco ou timidez porque numa sociedade ocidental,
somos relutantes a negociar.

e Aprender a concentrar-se nas questdes, a despeito das emocbes. O movimento
das concessfes de meta determina o sucesso da negociacéo.

e Para o negociador de poder, a palavra ndo nunca €é uma recusa - €
simplesmente uma interessante abertura para o posicionamento na negociacao.

Poder de negociacao vencer ou vencer

e Ndo reduza a negociacdo a uma Unica questao.
e As pessoas nao querem a mesma coisa.

e Pergunte: O que posso conseguir deles? 0 que posso lhes dar que ndo me
desviaria da minha posicéo.

e Mesmo quando as posicles estdo a 180 graus de disténcia, o interesse de
ambos os lados pode ser idéntico.

e N&o tente retirar o ultimo $ da mesa.
e Coloque alguma coisa na mesa. (Faca mais do que eles barganharam).

Desenvolvendo o poder sobre o outro lado

e Poder legitimo

e Poder de recompensa e de punigéo
e Poder reverente

e Poder carismatico

e Poder do conhecimento

e Poder de situacao

e Poder de informacéo
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Este relatério pode ser usado para acompanhar o programa em Ffitas cassetes
Truques Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacao)
que esta disponivel na pagina www.seminarios.com.br Técnicas dinamicas
divertidas e praticas que vao mudar sua vida. Ligue agora e pede este
incrivel curso 011-3061-2698

Sinais de linguagem corporal

e Nao seja levado pela interpretacdo da linguagem corporal por-que existem
montanhas de livros que interpretam uma postura como um sinal X quando isto
ndo é verdadeiro!

e Nao basta que vocé sabe todas as tecnicas verbais , vocé tem que saber como
“ler” seu oponente

e Lembre-se de que somente as mudancas da linguagem corporal sdao validas. Nao
suponha que se alguém cruza os bracos, é hostil. O ponto seria se seus
bracos nédo estivessem cruzados enquanto vocé estivesse falando e de repente
guando vocé dissesse alguma coisa, a pessoa 0S cruzasse. E ai que a
linguagem corporal se torna importante.

Apertos de mao

Aperto de Mao - Aperto de mdo firme comum mas ndo forte demais.
O aperto de mao dos politicos-

0 aperto de mdo dos ministros -

Apertar a mdo com um braco sobre o ombro da outra pessoa
Cuidado com qualquer outra coisa do que o aperto de mao comum.

Cuidado com a pessoa que limpa a palma da mdo Umida no paleté ao levantar a
mao para apertar a sua - sinal certo de nervosismo.

Apertos de mdo de homem e mulher.

Disposicao ao sentar-se

e Se Vocé estiver negociando sozinho com duas outras pessoas, tais como
marido e mulher, certifique-se de ndo sentar-se entre eles, porque se vocé
o fizer eles podem trocar sinais entre si, sem que vocé possa capta-los.
Sua melhor aposta é fazé-los sentar-se primeiro e entdo posicionar-se de
frente para eles.

Quando um grande grupo estd negociando com um outro grupo, é comum
sentarem-se em lados opostos da mesa.

Se 0s grupos estiverem em numeros desiguails, entdo o0 grupo maior tentara
manter a mesma separacdo de modo que o seu numero maior no seu lado da mesa
domine o outro lado.

e Se vocé for membro do grupo menor, tente dividir a disposicdao de modo que
fique disperso dentre os membros do outro grupo, tendendo a eliminar aquele
sentimento de maior poder.

Quando duas pessoas da mesma equipe de negociacdo sentam-se juntas, tendem
a ser percebidas como falando em uma sé voz, enquanto que se  Ficarem
separadas, tenderdo a apresentar duas opinides, o que lhes da um pouco mais
de forca.

Dicionario dos principails sinails corporais

1. Fumar - ao contrario de uma opinido popular, as pessoas ndao fumam quando
estdo nervosas. Elas fumam quando estéo relaxadas

2.0 botdo do paleté - os homens mantém o paleté fechado até que sintam-se
mais confortaveis com vocé. Se vocé verificar que os membros do outro grupo
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ainda estdo com os paletés fechados, mantenha a conversa amena até que os
veja desabotoar os paletés, sinalizando que estdo mais relaxados (exemplo
da recepcdo de casamento).

3. Velocidade em que pisca os olhos - ao entrar numa negociacdo, preste
atencdo na velocidade com que o outro lado pisca os olhos. Se vocé observar
que durante a negociacdo essa velocidade de piscar de olhos muda num ponto
especifico, vocé conseguira deduzir que, ou a pessoa esta muito alerta,
desconfortavel, sob grande tensdo ou até mesmo pode ndao estar lhe dizendo a
verdade.

4. Cabeca inclinada - [ligeiramente inclinada, especialmente se a mdo tocar o
queixo, a pessoa estd prestando atencao.

5. Cabeca ereta - provavelmente ndo esta prestando atencao.

6. Batida no queixo com o polegar ou dedo indicador -interessado no que vocé
esta dizendo

7.N6s dos dedos dobrados embaixo do queixo - mesmo tipo de interesse

8. Queixo apoiado pela parte de tras das mdos - um claro sinal de
aborrecimento

9. Batida na lateral do nariz - exagerando ou mentido para vocé

10.Quando uma pessoa pega a orelha - estd lhe dizendo que quer ouvir mais
sobre o que vocé diz.

11.Cocando o topo da cabeca - A pessoa esta embaracada ou desconfortavel.

12 _.Dedos batendo na mesa - indicam impaciéncia

13_.Torcendo as mdos - grande tenséao

14 _Granindo - (duas méos reunidas, apenas tocando as pontas dos dedos ) um
sinal de confianca

15.Homem coloca uma das mdos no peito -indica sinceridade

16 .Mulher coloca uma das maos no peito - choque ou protecéao.

17.Tocar acima do nariz enquanto os olhos estdo fechados - a pessoa estd
realmente se concentrando no que estd acontecendo.
18.M&o na parte de tras do pescoco - (dedo no colarinho ou palma da mao

esfregando a parte de tras do pescoco) - sinal certo de aborrecimento. As
pessoas realmente sentem calor no colarinho ou dor no pescogo as vezes.

19.Mao atras do pescoco - arrogancia. Olhando por cima dos 6culos - Desaprovo
ou ndo acredito em vocé.

20.Limpar repetidas vezes os 6culos - (0o mesmo com aquele que fuma cachimbo)
- a pessoa precisa de mais tempo para pensar. Neste ponto, pare de falar ou
diga algo irrelevante enquanto a pessoa cogita aquele ponto.

21.Colocar alguma coisa na boca (caneta, l4apis, ponta do 6culos) - Gosta do
que ouve, mas quer ouvir mais.

22.Tirar os oculos e os lancar na mesa - estdo aborrecidos e querem livrar-se
de vocé.

23.Tirar os oculos e colocd-los na mesa - Nao o ouvem mais.

Espaco - Proximidade

Ocm -45cm - a zona intima

45 cm - 120cm - a zona pessoal

120 cm - 210cm - a zona social

210 cm e acima - a zona publica

Depende da experiéncia nacional

Depende de se a pessoa veio da zona rural ou do ambiente da cidade.

Tamanho do corpo - se vocé estiver falando com alguém consideravelmente mais
baixo que vocé, vocé deve afastar-se consideravelmente mais do que o faria se
estivesse conversando com alguém da sua altura, caso contrario, vocé tendera
a subjugar aquela pessoa. Um outro modo de diminuir este efeito subjugante, é
virar-se de lado um pouco enquanto conversa com a pessoa de modo que Vocé néo
projete uma parede gigante.
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Mensagens ocultas e sinals verbais

sutis

e Vocé ndo s6 precisa conhecer todas as técnicas, todos os truques, todos os
significados de sinais ocultos da linguagem corporal, vocé também tem que
conhecer os significados sutis de frases, sobretudo vocé tem que proteger-

se evitando dar esses sinais de maneira nao
precisa ser habilidoso ao analisar seus significados ocultos,

Vocé nédo so
mas precisa

intencional.

ser cuidadoso em nao demonstrar seus proprios significados ocultos.
e Presidente dos EUA -discursos Enviando o secretario de imprensa

e Ouca muito cuidadosamente as palavras que o outro

lado usa. Se algo Ihe

soar estranho, tome nota palavra por palavra para analisar posteriormente.

Introducdes
Palavras que precedem uma parte
importante da conversacgdo. Geralmente

precedem um anuncio monumental.
e Conforme vocé esta ciente

e Antes que eu esquecga

e A propésito

Eventualmente

Baldes de Ensaio

e Eu ainda ndo pensei
isso mas ...

e Apenas suponha que nés ...

e Pensando bem ...

e 0 que aconteceria se nos ...

O outro lado decidiu-se no sentido de
que gostam de experimentar algo sobre
0o qual ndo tém certeza se Vocé vai
aceitar ou ndo. Estdo soltando um
pequeno bal&o de ensaio. Isto lhe diz
duas coisas:

Legitimadores
e Francamente

e Honestamente

e Para dizer a verdade

muito sobre

Opostos

e Em minha
provavelmente
exatamente o
humildes e
opinido.

e Quando vocé pergunta a opinido de
alguém sobre outra pessoa e este
responde: “Ela ¢é uma excelente
frequentadora da igreja”. Isto
provavelmente quer dizer que o fato
dessa pessoa ir a igreja aos
domingos é seu Unico atributo.

e E se alguém lhe diz “Podemos tratar
dos detalhes mais tarde”, 1isso
provavelmente significa que vocé tem
um longo caminho a percorrer. Vocé
ndo esta tao perto de um acordo
quanto quer acreditar.

e Nao se preocupe - Se sua filha ligar
para vocé as 3 horas da manha e lhe
disser para nado se preocupar, O que

humi lde opiniéo -
querem dizer
contrario. Nao séo
adoram mostrar sua

vocé deve fazer? Comecar a se
preocupar .
e Nao estou sugerindo - Nao estou

sugerindo que vocé ndo gostou do meu
produto (Uma excelente técnica para
acusar alguém de uma maneira néao
acusatoéria).

e Nado estou ofendido - O mesmo que
acima. Sua Tfinalidade principal é
fazer com que a outra parte sinta-se

culpada de uma maneira néo
acusatoria.
Apagadores Decepcoes
Mas, contudo - apagam tudo que Toi |Uma afirmacdo inocente seguida de um
dito antes, mesmo se alguém tiver | “mas” é chamada de decepcdo, porque

passado 0s ultimos 10 minutos

tem a Tfinalidade de fazer exatamente
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elogiando o seu produto e vocé estiver | aquilo, enganar a outra pessoa.

quase certo de que 1ira compra-lo, |e Sou apenas um rapaz do interior,
quando essa pessoa diz a palavra mas. ..

g?gv}a_:gﬁeaiis?:aoque tudo ate esta|, pNzo sou estudioso da lei, porém...
P pag ) e Nunca me Tformei na faculdade, mas

e Nunca entendi completamente isso, no

entanto ..
Ndo é da minha conta, mas ..
Preparadores Justificadores
e Ndo quero ser pessoal Palavras que déo fundamento ou

desculpa para uma falha

“Tentarei fazer o melhor”

“Verei o que posso fazer”

“Tentarei manter o orcamento abaixo de
300 horas da folha de pagamento por
hora”

e Nao quero pressiona-lo
e N&o quero me intrometer

Este relatério pode ser usado para acompanhar o programa em fitas cassetes
Truques Segredos da Negociacdo do Mundo Real” (curso de 6 horas de gravacao)
que esta disponivel na pagina www.seminarios.com.br Técnicas dinamicas
divertidas e praticas que vao mudar sua vida. Ligue agora e pede este
incrivel curso 011-3061-2698
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