MATERIAL GRATUITO

Como eu descubro
se uma oferta tem
comprador antes de
gastar 1 real

O critério de 3 perguntas que eu Uso N0 Meu proprio negocio
antes de montar qualquer oferta.

PEDIDO —> DESEJO —> TENTATIVA —> OFERTA

Rikelme - @rikelmeig



== ANTES DE TUDO

Oferta nao se inventa.
Se encontra.

Tem especialista que passa meses construindo um produto novo. Pensa no nome, Nos
modulos, na pdgina. Langa. E ninguém compra. Ai a conclusé@o vem rapida: o problema
é o algoritmo, é falta de trafego.

S6 que o problema veio antes. A oferta foi construida em cima do que ele achava que o
publico queria, e ndo do que o publico j& tava pedindo.

O CAMINHO QUE QUASE TODO MUNDO FAZ O CAMINHO QUEEU FAGO

G Tem uma ideia o Olha o que a base ja pede
\ \

o Passa meses construindo o Acha o desejo por tras
\ \

o Lancga e Entende o que ja falhou
\ \

° Siléncio o Monta a oferta

Culpa o algoritmo e posta mais Vende pra quem ja queria

N&o precisa inventar a roda nem ser disruptivo. O dinheiro
normalmente ja td no que as pessoas estdo pedindo.
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=== O CRITERIO

A equacao da oferta com comprador

Eu trabalho hd 4 anos com isso. Vendi produto de ticket baixo no perpétuo com o Paulo
Vieira e trabalhei com uma especialista de estética que fazia 50, 60 mil por més sé com
a marca de produtos. Antes de montar qualquer ofertq, inclusive as minhas, eu passo
por trés perguntas.

1 2 3 S

Pedido Desejo Frustragdo Oferta

O que a minha + Que situagdo ela + O que ela jé tentou com comprador
base ja pede? quer viver? e falhou? antes de existir.

POR QUE AS TRES JUNTAS

Vocé vende o que pedem, mas a argumentacdo fica

S6 o pedido -
] genérica. Concorre por prego.

Vocé fala do que a pessoa quer viver. Gera interesse, mas

Pedido + desejo o )
(] | ela lembra que ja tentou e desconfia.

As trés Vocé explica por que o que ela ja tentou falhou e por que o
888 seu caminho é diferente. Ai ela compra.
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O CASO QUE A GENTE VAI ACOMPANHAR

Uma ex-recrutadora,
16 mil seguidores.
E ela vende modelo de curriculo.

Esses dias eu entrei no perfil dela. Ela passou 10 anos do outro lado da mesa,
contratando gente. Construiu uma audiéncia de 16 mil pessoas. E o produto
dela hoje € um modelo de curriculo.

Ela tem o que quase todo especialista tem: base, experiéncia e
conhecimento que ninguém mais tem. O que falta & a oferta certa.

Entdo, em cada uma das trés perguntas, eu vou aplicar o critério no perfil
dela. Assim vocé vé a oferta sendo encontrada passo a passo, e no fim
consegue fazer o mesmo com o seu.

10 anos 16 mil Curriculo

como recrutadora seguidores o que ela vende hoje

Vamos descobrir aplicando as 3 perguntas.
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m====_PERGUNTA1- PEDIDO

O que a minha base ja pede?

Se vocé ja tem audiéncia, vocé ja tem a resposta. Ela sé td espalhada: nas perguntas
do direct, nos comentdrios que se repetem, no "vocé faz isso também?" que aparece
toda semana.

O primeiro passo € parar de olhar pro que vocé quer vender e comegar a contar o que
as pessodas ja estdo pedindo.

COMO FICA A SUA CONTAGEM

No caso da recrutadora. llustragdo do formato: os nimeros sdo sé exemplo.

"como eupassonaentrevista?” ([ 3+

"Vocé revisa curriculo?” 14x
"Vale a pena mudar de area?” 9x
"Como pedir aumento?” 5X

"Indica algum curso?” 3x

Na base dela, o pedido que mais se repete é sobre entrevista, néo sobre curriculo.

Abre o direct e os comentdrios dos Ultimos 60 dias. Anota toda pergunta que

apareceu mais de uma vez, do jeito que a pessoa escreveu, sem arrumar. Depois
conta.




w====PERGUNTA 2 - DESEJO

Que situacao essa pessoa quer viver?

Ninguém compra um produto. Compra uma situagdo que quer viver. O pedido é a
ponta que aparece. O desejo € o que td embaixo, e é ele que paga. No caso da
recrutadora, quem pede ajuda com curriculo ndo quer um curriculo. Quer ser chamado.

O que a pessoa fala

‘preciso de um curriculo melhor”

PEDIDO

O que ela quer viver E aqui que ta o dinheiro

DESEJO

"quero ser chamado,
passar na entrevista
e ter o emprego”

Do lado de cada pedido da sua lista, escreve numa frase o que a pessoa quer que
acontega na vida dela. Ndo o que ela quer aprender.




=== PERGUNTA 3 -FRUSTRAGAO

O que ela ja tentou e nao funcionou?

Essa é a que quase todo mundo pula. E é ela que vende. Quem tem um desejo forte ja
tentou resolver antes: comprou alguma coisq, fez curso, seguiu dica. Se vocé sabe o que
ela ja tentou, sabe exatamente o que precisa explicar.

O QUE ELA JA TENTOU

Comprou curriculo
pronto

Fez curso de
reposicionamento

Seguiu dica genérica da
internet

No caso da recrutadora: o que o publico dela provavelmente ja tentou.

POR QUE NAO FUNCIONOU

Curriculo abre a porta,
mas ndo passa hinguém
na entrevista

Ensinou técnica, e a
entrevista avalia
comportamento

Dica serve pra todo
mundo, entdo ndo serve
pra ninguém

O QUE O SEU CAMINHO FAZ

Prepara pro momento
que decide de verdade

Mostra o que o
recrutador realmente
observa

Vem de quem viveu 10
anos do outro lado da
mesa

Pra cada desejo, lista duas ou trés coisas que a pessoa provavelmente jd comprou
ou testou. Depois escreve, em uma linha, por que cada uma falhou.




=== NA PRATICA

Juntando as 3 respostas

Agora coloca as trés respostas da recrutadora lado a lado, junto com o que ela tem e
ninguém mais tem. A oferta aparece sozinha.

PEDIDO DESEJO

Gente querendo se recolocar Passar na entrevista e ter o

no mercado emprego, ndo um curriculo
bonito

Ex-recrutadora

16 mil seguidores

FRUSTRAGAO O QUEELA TEM
Curriculo pronto, curso de 10 anos do outro lado da mesaq,
reposicionamento, e nada de sabendo o que é avaliado

ser chamada

N&o era um curriculo melhor. Era alguém que viveu o processo

seletivo por 10 anos mostrando o caminho pra passar nele.
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=== O ARGUMENTO QUE VENDE

Por que tudo que ela ja tentou falhou

Essas pessoas confundem habilidade técnica com habilidade comportamental. A
entrevista é um teste de um dig, e o recrutador ndo analisa s6 se vocé sabe fazer o

trabalho.

O QUE O CANDIDATO PREPARA

Curriculo

Formagdo técnica

Experiéncia listada

llustragcdo da ideia, ndo pesquisa.

O QUE A ENTREVISTA AVALIA

Trabalhar em grupo

Falar bem

Resolver problema

Pensamento critico

Percebe? O candidato prepara o lado esquerdo e &€ avaliado pelo direito. Quem

passou 10 anos do outro lado da mesa sabe exatamente o que td sendo observado.

Esse é o argumento: ndo é que as tentativas eram ruins, é que elas resolviam a

coisa errada.

E repara: ela ndo precisa de mais seguidor nem de trafego.
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= SUA VEZ

Folha de trabalho

Imprime ou preenche no tablet. Em 20 minutos vocé sai com uma oferta montada em
cima do que ja existe.

0 O pedido que mais se repete na minha base

do jeito que a pessoa escreve

° O desejo por tras desse pedido

o que ela quer viver, numa frase

o O que ela ja tentou

2 ou 3 coisas

Por que cada tentativa falhou
uma linha pra cada

Minha oferta
0 que eu entrego que resolve o desejo, e ndo a ideia que eu tive

@rikelmeig

09



E SE VOCE TRAVAR

O mais comum € travar
na pergunta 1.

Porque, quando vocé é bom no que faz, tudo parece 6bvio demais pra
virar oferta. Vocé olha pra sua base e ndo enxerga o pedido, porque j&
responde aquilo no automatico hd anos.

E exatamente isso que eu fago na consultoria de diagnostico: a gente
olha junto pro que a sua base ja pede e vocé sai com um plano do que
vender, pra quem e como argumentar. Trinta dias depois a gente senta
de novo pra ver o que andou.

Se fizer sentido pra vocé,

O caixa sai do que vocé ja tem na mesa, antes de gastar com o que
ainda ndo existe.
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