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			Princípios orientadores

			Faça mais.

		

	
		
			Agradecimentos

			Para Trevor:

			Obrigado pela sua amizade sincera. Obrigado pelo seu esforço incansável para extrair as ideias da minha cabeça. E pelo seu apoio contínuo na luta contra o monstro do niilismo. 
As pessoas dizem que você tem sorte se tiver um amigo verdadeiro em toda a sua vida. 
Obrigado por ser o melhor amigo que um homem poderia desejar.

			Para Leila:

			Mesmo que Lady Gaga tenha dito isso primeiro, isso não torna a frase menos verdadeira:
“Você encontrou em mim a luz que eu não conseguia encontrar.
A parte de mim que é você, nunca morrerá.”
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			Seção I: Comece aqui

			“É difícil ser pobre quando os clientes batem à sua porta” - Jingle da família Hormozi

			[image: ]

			Você precisa vender coisas para ganhar dinheiro. Parece simples, mas todo mundo tenta pular para a parte “ganhar dinheiro”. Não funciona. Eu tentei. Você precisa de todas as peças. Você precisa do que vender — uma oferta. Você precisa de pessoas para quem vender — leads. Então, você precisa fazer com que essas pessoas comprem — vendas. Depois de colocar tudo isso em prática, você vai poder ganhar dinheiro.

			Meu primeiro livro, Ofertas de US$100 Milhões, aborda o primeiro passo e fornece as informações necessárias. Ele responde à velha pergunta: “O que devo vender?” Resposta: uma oferta tão boa que as pessoas se sintam estúpidas em recusar. Mas estranhos só podem comprar seus produtos se souberem que você existe. Isso requer leads. “Leads” significam muitas coisas diferentes para muitas pessoas diferentes. Mas a maioria concorda que eles são o primeiro passo para conseguir mais clientes. Em termos mais simples, significa que eles têm um problema a resolver e dinheiro para gastar.

			Se você está lendo este livro, já sabe que os leads, ou clientes potenciais, não aparecem por magia. Você precisa ir atrás deles. Mais precisamente, você precisa ajudar eles a te encontrar para que possam comprar seus produtos! E a melhor parte é que você não precisa esperar... você pode forçá-los a te encontrar. Você faz isso por meio da publicidade. A publicidade, o processo de divulgação, permite que estranhos conheçam os produtos que você vende. Se mais pessoas conhecerem os produtos que você vende, você venderá mais. Se você vender mais, ganhará mais dinheiro. Ter muitos leads torna difícil ser pobre.

			A publicidade permite que você tenha um produto ruim... e ainda assim ganhe dinheiro. Permite que você seja péssimo em vendas... e ainda assim ganhe dinheiro. Permite que você cometa muitos erros e ainda assim ganhe dinheiro. Em resumo, ter essa habilidade lhe dá infinitas chances de acertar.

			E no mundo implacável dos negócios, segundas chances são difíceis de conseguir. Então, é melhor você se preparar. Publicidade é uma habilidade que vale a pena ter.

			E este livro, Leads de US$100 Milhões, mostra exatamente como fazê-lo.

			***

			Leads de US$100 Milhões baseia-se no meu primeiro livro, Ofertas de US$100 Milhões. Parte do princípio de que você já tem uma oferta Grand Slam para vender — o produto. Depois de ter uma oferta para vender, surge o próximo problema: para quem vender? Este livro é a minha resposta a essa pergunta. Leads. Muitos leads.

			E antes de você saber como conseguir leads, a vida é um saco. Você não sabe de onde virá seu próximo cliente. Você se esforça para pagar o aluguel e as contas. Você se preocupa em demitir pessoas, colocar comida na mesa e... ir à falência. Você se esforça ao máximo para ter sucesso, e os outros riem de você por tentar. Parece que você está morrendo. Eu já passei por isso. Eu entendo. Este livro coloca você em uma situação melhor. Uma situação em que você tem mais leads do que consegue lidar e mais dinheiro do que consegue gastar.

			Veja como:

			Primeiramente ele explica como a publicidade funciona.

			Em segundo lugar, revela as quatro principais formas de obter leads.

			Em terceiro lugar, mostra como fazer com que outras pessoas o façam por você.

			Por fim, conclui com um plano de publicidade de uma página que você pode usar para expandir seus negócios hoje mesmo.

			***

			Depois de saber como obter leads, a vida fica mais fácil.

			Quanto ao motivo pelo qual você deveria me ouvir cegamente sobre como obter mais leads — não faça isso. Tome sua própria decisão! Mas, no espírito de “praticar o que prego”, aqui está meu histórico:

			Eu faço publicidade em diversos setores por meio da minha holding Acquisition.com. Nosso portfólio inclui software, comércio eletrônico, serviços empresariais, serviços ao consumidor, redes de lojas físicas, produtos digitais e muitos outros. Juntos, eles geram mais de US$250 milhões em receita anual. E fazem isso obtendo mais de 20.000 leads por dia, vendendo ofertas que vão de US$1 a até mais de US$1 milhão.

			No lado pessoal, tenho um retorno médio vitalício em publicidade de 36:1. Isso significa que, para cada US$1 que gasto em publicidade, recebo US$36 de volta. Um retorno de 3600%. Algumas pessoas construíram sua riqueza no mercado de ações. Outras, no mercado imobiliário. Eu construí a minha com publicidade.

			Este ano, ultrapassei US$100 milhões em patrimônio líquido aos 32 anos. E se você é do futuro, isso é em dólares americanos de 2022. O que, para minha consternação, não veio acompanhado de panfletos. Nem prêmios. Nem desfiles. Ainda sou 2.000 vezes mais pobre do que o homem mais rico do mundo. Minha vida continua praticamente a mesma. Ainda tenho a mesma altura, sou casado com a mesma mulher e meu cabelo está ficando branco mais rápido do que quando era pobre.

			Nestas páginas, compartilho as habilidades responsáveis pela maior parte do meu sucesso material. Fiz tudo isso usando os métodos de publicidade deste livro. Não deixei nada de fora. Este não é um livro de teorias ou análises teóricas. Este livro é baseado no que funcionou para mim. E eu o escrevi na esperança de que funcione ainda melhor para você.

			Para responder a uma pergunta que recebi após o lançamento do meu primeiro livro: “Por que seus livros parecem ter sido escritos para crianças?” A resposta é simples: meus livros devem ser livros que eu leria. E eu tenho pouca capacidade de concentração. Por isso, comparo minhas preferências de leitura às de uma criança: livros curtos, com palavras simples e muitas imagens. Esses livros são minha tentativa de fazer isso.

			O Leads de US$100 Milhões é sobre fazer com que estranhos demonstrem interesse nos produtos que você vende. E assim que eu te transmitir essa habilidade, será a sua vez de a utilizar.

			Com isso resolvido... vamos enriquecer, certo?

			Dica profissional: aprenda mais rápido e mais profundamente lendo e ouvindo ao mesmo tempo

Aqui está uma dica que descobri há anos. Se você ouvir um audiolivro e ler o livro físico ou e-book ao mesmo tempo, você lê mais rápido e lembra mais. Você armazena o conteúdo em mais lugares do seu cérebro. É muito legal. É assim que eu leio livros que valem a pena.

Também faço as duas coisas porque tenho dificuldade em manter o foco. Se eu ouvir o áudio enquanto leio, isso me ajuda a evitar distrações. Levei dois dias para gravar este livro em voz alta. Fiz isso para que, se você tiver a mesma dificuldade que eu, não precise mais passar por isso.

Se quiser experimentar, vá em frente, pegue a versão em áudio e veja por si mesmo. Espero que você ache isso tão valioso quanto eu achei.

Decidi colocar esse “truque” logo no início. Assim, você terá a chance de aplicar se achar o primeiro capítulo valioso o suficiente para merecer sua atenção.

			Dica profissional: truque para terminar livros

Eu me distraio facilmente. Por isso, preciso de pequenos truques para manter minha atenção. Este me ajuda muito: termine os capítulos. Não pare no meio. Concluir um capítulo proporciona um reforço positivo. Isso faz com que você continue. Portanto, se você encontrar um capítulo difícil, termine-o para poder começar o próximo com disposição.

		

	
		
			Como cheguei aqui

			“Esperança é ser capaz de ver a luz apesar de toda a escuridão” – Desmond Tutu

			Março de 2017.

			Senti batidas apressadas no meu ombro enquanto trabalhava na minha mesa. Era Leila, minha (então) namorada e sócia.

			“O que foi? Você está bem?”

			“Temos um problema”, ela disse.

			O que será agora? Pensei.

			“Olha isso.” Ela empurrou uma pilha de livros para abrir espaço para o seu laptop. “O que estou vendo?” Eu apertei os olhos.

			“Um desastre.”

			Ela passou o dedo pela tela para direcionar meu olhar.

			-99 dólares... -499 dólares... -499 dólares... -299 dólares... -399 dólares... -499 dólares... -499 dólares...

			Todos os números eram superiores ao meu aluguel.

			“O que é isso?”

			Ela começou a rolar a tela. “Reembolsos. Todos eles. Das duas academias que lançamos no mês passado.”

			“Espere. Como? Por quê?”

			Ela continuou a rolar a tela. “Recebi várias mensagens estranhas ontem à noite dos membros para qual vendemos na academia de Kentucky. Acho que o proprietário subiu em uma cadeira e disse a todos para pedirem reembolso e irem para casa. Ele não queria lidar com todos os novos clientes.”

			“Isso é loucura”, eu disse.

			Ela continuava rolando a tela. “Sim, e o dono da outra academia disse aos novos clientes que os aceitaria pela metade do preço se eles pedissem reembolso a nós e pagassem a ele.”

			“Espere aí, o quê? Eles não podem fazer isso”, eu disse.

			“Bem, eles fizeram.” Ela rolou a tela mais rápido, os números ficaram borrados.

			“Você ligou para eles? Isso não é permitido no contrato”, eu disse.

			“Sim, eu sei. Eles estão ignorando minhas ligações.”

			Coloquei minha mão sobre a dela. A cascata de reembolsos congelou no lugar. Centenas de lembretes do tamanho de gotículas de como eu era péssimo.

			“Quão ruim é isso? Quantos reembolsos? Apenas cortando lucros? Ou o suficiente para ficar no vermelho e ficar devendo dinheiro?”, tentei manter minha voz firme. Não consegui.

			Leila fez uma pausa antes de responder. “São 150 mil.” O número pairou no ar. “... não vamos conseguir pagar aos meus amigos.”

			Os rostos deles passaram pela minha mente, e a pouca esperança que eu tinha se esvaiu do meu peito. Um mês antes, eu convenci os amigos dela a deixarem seus empregos para fazer isso. Agora eu tinha que dizer a eles que não tinha dinheiro para pagá-los.

			Ela continuou: “Também não podemos sair dessa vendendo nossos produtos. Isso só vai gerar mais reembolsos para lidar. E estamos sem dinheiro”. Seus olhos encontraram os meus, procurando as respostas que ela merecia. Eu não tinha nada.

			Me senti muito mal.

			Um ano antes...

			Eu era bom em conseguir clientes para minhas academias. Expandi para cinco locais em apenas três anos. Minha fama era abrir minhas academias com capacidade total no primeiro dia. Então, abri o máximo que pude, o mais rápido que pude.

			Meu ritmo acelerado começou a chamar a atenção. Fui convidado para falar em uma conferência sobre meu método de publicidade. Para mim, porém, não achava que meu processo fosse especial. Achei que todos estavam fazendo o mesmo. Então, fiz minha apresentação esperando não estar entediando o público. Eles ficaram em silêncio.

			No momento em que saí do palco, uma multidão se formou ao meu redor. Eles me bombardeavam com perguntas. Eu mal conseguia acompanhar. Eles até me seguiram até o banheiro. Eu me senti como uma celebridade. Foi uma loucura. Até hoje, nunca fui tão bombardeado na minha vida. Todos queriam que eu lhes ensinasse como fazer o que eu acabara de apresentar. Eles queriam minha ajuda. Eu. Mas eu não tinha nada para lhes vender. No entanto, mais de cem pessoas me deixaram seus números de telefone e cartões de visita, caso eu tivesse algo para vender. Então, tive uma ideia maluca.

			Eu poderia ganhar algum dinheiro fazendo isso...

			Três meses depois, uma ideia se transforma em um negócio.

			Como usei publicidade para lançar minhas academias com capacidade total, pensei que talvez pudesse “lançar” as academias de outras pessoas com capacidade total também. Chamei a empresa de Gym Launch (Lançamento de Academia). Original, eu sei.

			Minha oferta era simples. Eu encheria sua academia em 30 dias, gratuitamente. Você não pagaria nada. Eu pagaria tudo. Eu venderia a novos membros e ficaria com as primeiras 6 semanas de mensalidades como pagamento. Você ficaria com todo o restante. Se eu não enchesse sua academia, não ganharia dinheiro. Você não gastaria nada de qualquer maneira.

			Era uma oferta fácil de vender. Eu voava para lá. Ligava minha máquina de leads. Trabalhava os leads. Depois vendia os leads. Só que, em vez de vendê-los para minha academia, eu os vendia para qualquer academia em que estivesse trabalhando naquele mês. Todo mês eu ia para uma nova academia. Repetia o processo. Funcionou.

			A notícia sobre esse garoto que enchia sua academia de graça se espalhou rapidamente. A menos que eu contratasse ajuda, as indicações teriam me mantido ocupado por mais de dois anos seguidos. Eu não conseguia continuar administrando minhas academias e fazendo isso, então vendi minhas academias e me dediquei totalmente ao Gym Launch.

			No entanto, percebi um problema. Eu enchia as academias deles e eles ficavam com todos os lucros a longo prazo. Eu deixava muito dinheiro na mesa. Mas, se eu fosse coproprietário de algumas das academias, poderia acumular receitas mês após mês. Bingo. Pouco tempo depois, um dos proprietários das academias fez essa oferta. Ficaríamos meio a meio. Eu encheria a academia de membros e ele a encheria de funcionários. Com esse novo modelo, eu poderia abrir de uma a duas academias por mês e ser dono de todas elas. Isso funcionaria muito melhor do que apenas receber o dinheiro adiantado. Uma parceria em que todos ganham.

			No entanto, houve um pequeno contratempo no plano. Meu novo parceiro tinha “finanças precárias”. Então, o simpático Alex se ofereceu para pagar todas as despesas e assumir toda a responsabilidade pelo primeiro lançamento. Eu me responsabilizei pessoalmente pelo aluguel e gastaria meu tempo e dinheiro para atrair membros. Quando estivesse cheio, eu entregaria a academia para ele. Investi todo o dinheiro da venda das minhas academias, incluindo as economias de toda a minha vida, nesse modelo de “lançar e partir”. Usei tudo o que tinha.

			Algumas semanas depois, na metade do lançamento, acordei e descobri que todo o dinheiro da conta havia sumido. Todo. O sócio me acusou de roubar e ficou com o dinheiro como “sua parte” dos lucros. Mas não tínhamos obtido nenhum lucro. Então, ele enviou o dinheiro para um contato no exterior e entrou com pedido de falência. Pelo menos foi o que ele me disse. Quando me ofereci para examinar as finanças e prestar contas de cada centavo, ele recusou. Foi então que percebi que tinha cometido um erro terrível.

			Acontece que ele havia sido indiciado por fraude alguns anos antes. E, para piorar a situação, eu já sabia disso. Ele me disse que era “apenas um grande mal-entendido”. Eu acreditei nele. Como diz o ditado, quando o dinheiro encontra a experiência... o dinheiro ganha a experiência e a experiência ganha o dinheiro. Lição aprendida.

			Em três meses, passei de proprietário de uma rede de academias de sucesso a vender todas as minhas academias. A lançar um novo projeto legal de academias. A ficar completamente falido. Tudo o que ganhei com a venda das minhas academias se foi. Minhas economias de uma vida se foram. Acabaram. Tudo. Quatro anos de trabalho, economias, dormindo no chão... apagados em um... oh não... Leila.

			Leila abandonou a vida que conhecia para fazer isso comigo. Ela suportou minhas constantes mudanças. Ela me apoiou na parceria mal planejada, mesmo se opondo a ela. Mesmo com esse enorme fracasso, ela nunca deu a entender que tinha me avisado. Em vez disso, ela me disse: “O modelo Gym Launch ainda é bom. Vamos fazer mais disso”. E foi o que fizemos.

			Coloquei US$3.300 por dia no cartão de crédito para pagar anúncios, passagens aéreas, hotéis, aluguel de carros, etc. para seis representantes de vendas. Amigos da Leila. Digo isso com leveza, mas já contei como foi um pesadelo no primeiro livro. Portanto, não vou repetir aqui.

			No primeiro mês, lançamos seis academias e arrecadamos US$100.117. Ganhamos o suficiente para cobrir a fatura do cartão de crédito de US$100.000. E, para constar, isso significava que eu ainda estava falido. No mês seguinte, ganhamos US$177.399, com um lucro de US$30.000 a US$40.000. Isso me deu um pouco de espaço para respirar. Finalmente.

			E foi então que Leila me deu um tapinha no ombro para compartilhar uma má notícia no valor de US$150.000.

			Agora você está por dentro de tudo.

			Na manhã seguinte, Leila me disse que tínhamos US$150.000 em reembolsos e perdemos todo o nosso dinheiro.
De novo.

			Uma buzina me assustou às 3 da manhã. Meus problemas voltaram à tona. Bem, agora estou acordado. Saí da cama e fui até meu canto de trabalho. Caminhei mais por hábito do que por vontade. Puxei a cadeira e me sentei, com meu caderno e caneta à mão. Eu precisava lucrar, não faturar, US$150 mil em trinta dias. E precisava fazer isso sem ter dinheiro e sem experiência em lucrar tanto em um mês. Nunca. Então, comecei a rabiscar ideias:

			Cobrar uma taxa inicial para novas academias...

			Pedir uma porcentagem da receita das academias antigas...

			Fazer com que as academias que eu já havia lançado pagassem antecipadamente por um lançamento futuro...

			Ligar para todos os clientes antigos e vender suplementos por telefone...

			Continuei fazendo cálculos. Nenhum desses trabalhos renderia dinheiro suficiente. Pelo menos não em trinta dias. Eu me sentia grudado na cadeira. Precisava resolver isso. Fiquei olhando para o caderno, esperando que ele soubesse alguma coisa. Mas não sabia. Nossa, eu sou péssimo nisso.

			Algumas horas depois, Leila acordou. Como um relógio, ela foi até a cozinha e serviu uma xícara de café. Ela foi direto para a mesa da cozinha atrás de mim e começou a trabalhar.

			“O que você está fazendo?”, perguntei, tentando me distrair.

			“Verificando os clientes de fitness online”, ela disse.

			 “Quanto isso rende?”

			“US$3.600 no mês passado.”

			“Quanto você cobra?”

			“300 dólares por mês. Por quê?” “Quanto tempo você leva para fazer isso?” “Algumas horas por semana.”

			“E não há despesas gerais? Apenas tempo?”

			“Sim... por quê?”

			Eu insisti: “Sei que são clientes antigos de treinamento pessoal, mas você acha que conseguiria fazer isso com estranhos?”

			“Não sei... provavelmente... o que você está pensando?”

			“Acho que tenho uma ideia”, respondi.

			“Espere, para quê?”

			“Para conseguir os 150 mil dólares.”

			“O que, meu treinamento online? Como?” Ela parecia cética.

			“Simplesmente eliminamos os intermediários e vendendo diretamente. Acho que posso simplesmente colocar anúncios em uma página de vendas que agende consultas por telefone. Assim, podemos vender os programas de fitness que vendíamos nas academias, mas como um programa online. Já temos os materiais. Já sabemos que os anúncios funcionam. E não haverá nenhum custo para cumprir. Além disso, não haverá mais voos. Não haverá aluguéis. Sem hotéis. E sem proprietários de academias pedindo reembolso...”

			Ela hesitou. “Você acha que poderia funcionar?”

			“Honestamente... não faço ideia. Mas cada dia que não fazemos nada é um dia a menos para conseguir o dinheiro.”

			Ela pensou muito. “Tudo bem, vamos fazer isso.”

			Era tudo o que eu precisava.

			Trabalhei 38 horas seguidas para colocar a oferta no ar. Algumas horas depois, os leads começaram a chegar. Ela atendeu a primeira ligação no dia seguinte. Entrei quando a ligação terminou:

			“499 dólares... sim... e qual cartão você quer usar?” Ela tinha a franqueza de uma profissional. Alguns minutos depois, perguntei com expectativa: “Isso foi uma promoção?”

			“Sim.”

			“Caramba, ela é uma profissional.”
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			Eu até tirei uma foto da Leila fechando nossa primeira venda, porque parecia algo muito importante.

			Em poucos dias, estávamos faturando US$1.000 por dia em vendas online de produtos de fitness. Também recebíamos o dinheiro adiantado, quase sem risco de reembolsos. Estava funcionando. Mas ainda estávamos muito distantes dos US$150.000.

			Durante o almoço, ela ouviu meu plano mestre entre uma garfada e outra. “Ok, os vendedores podem ficar em casa e vender isso por telefone. Se eles ganharem os mesmos US$1.000 por dia que você, com oito pessoas, devemos chegar a US$8.000 por dia. Em trinta dias, ganharemos US$240.000. Depois de descontar os gastos com publicidade e comissões, teremos o suficiente para cobrir os US$150.000.”

			“E as academias que devemos lançar?”

			“Vou ligar para eles e dizer que estamos indo em outra direção. Eles não nos pagaram nada, então não há muito que possam objetar. Vou começar a ligar para eles depois do almoço.”

			A primeira ligação foi para o dono de uma academia em Boise, Idaho.

			“Alô?”

			Olhei para baixo para ler os pontos principais do meu pequeno roteiro. “Ei, cara, não vamos mais fazer lançamentos. Estamos vendendo produtos para perda de peso diretamente ao consumidor. Então, não vamos mais sair e...”

			Ele interrompeu: “Mas eu realmente preciso disso agora. Acabei de refinanciar minha casa e estou no limite de todos os meus cartões de crédito para manter minha academia funcionando. Investi todas as minhas economias neste lugar. Há alguma maneira de você me ajudar? Você lançou a academia do meu amigo. Eu sei do que você é capaz.”

			Dada a minha situação, que era pior do que a sua, eu não me importava com o quão ruim estavam as finanças dele. Então, tentei soar educado. “Entendo que é um momento difícil, mas não vamos voar até aí. Sinto muito.”

			“Tudo bem, tudo bem. Entendo que você não pode viajar. Mas há alguma maneira de você apenas me mostrar o que fazer? Nós realmente precisamos disso.”

			Eu estava exausto, sem dinheiro e me sentia traído por toda a indústria. Eu deveria ter dito “não”, mas, em vez disso, disse... “Tudo bem. Vou te mostrar como conseguir leads, mas não vou voar até aí para te salvar se você não conseguir vender.”

			“Entendo perfeitamente. É minha responsabilidade. Eu consigo fechar negócios. Só não tenho ninguém entrando pela porta. Preciso de LEADS. Quanto você cobra para me mostrar como começar?”

			Olhei para o meu roteiro. Não era assim que deveria ter sido. Eu queria dizer não e desligar. Nossa oferta de perda de peso estava funcionando e eu não queria distrações. Ele já tinha me dito que estava sem dinheiro, então eu disse o maior número que consegui pensar para tirá-lo do telefone.

			“6.000 dólares. Considere isso como minha promoção ‘vendendo meus segredos’.”

			“6 mil?”

			“Sim. Seis mil.” Eu disse, articulando o número inteiro, na esperança de assustá-lo. “6 mil? Ok, fechado.”

			O quê? Fiquei ali boquiaberto, paralisado, sem acreditar. Seis mil dólares. Saí de mim mesmo e observei a conversa acontecer. Ainda fico emocionado quando penso nisso.

			“Oh... uhh... ótimo... qual cartão você quer usar?” Agora, tentando não assustar os seis mil dólares. Em pânico, escrevi as informações do cartão dele na aba de uma caixa de papelão.

			“Quando eu começo?”, ele perguntou.

			“Vou enviar tudo na segunda-feira de manhã.” Assumi a tarefa insana de organizar todo o meu sistema de vendas e leads da academia em quarenta e oito horas. Ele concordou.

			Desliguei e fiquei em choque. Quando recuperei os sentidos, passei o cartão de crédito.

			6.000 dólares... sucesso. Isso é real?

			Eu queria muito contar para a Leila, mas ela estava em uma ligação de vendas. Quinze minutos depois, ela entrou.

			“Consegui outro”, disse ela.

			“Você não vai acreditar. Acabei de vender nosso sistema Gym Launch por US$6.000 para a academia em Boise.”

			“O quê? Pensei que estávamos trabalhando com perda de peso.”

			“Sim, eu sei. Eu também, mas...” Ela esperou. “... acho que ainda estamos no ramo de academias... acho que estávamos apenas fazendo isso da maneira errada.” Ela precisava de mais detalhes. Eu ainda não tinha nenhum. “Vou ligar para as academias que planejávamos lançar no mês que vem e ver se elas também vão comprar.”

			“Hã... tudo bem”, ela disse.

			A próxima ligação foi igual, exceto quando ele perguntou “Quanto?” Eu respondi: “US$8.000”. Ele concordou.

			Na chamada seguinte, aconteceu a mesma coisa, só que eu disse: “10 mil dólares”. Ele concordou.

			Todas as oito academias que planejávamos lançar aceitaram licenciar os materiais de lançamento. Em um único dia, arrecadei US$60.000 vendendo algo sem nenhum custo para cumprir. Em um único dia, eu estava a um terço do caminho para sair da minha prisão de US$150.000. Passei cinco anos desenvolvendo esse sistema de publicidade. Finalmente valeu a pena. Fazer a coisa que mais me assustava — revelar meus segredos — levou ao maior avanço da minha vida.

			“Não consigo acreditar”, eu disse. “Acho que podemos sair desta.” “Então... não vamos fazer a coisa da perda de peso?”

			“Não. Acho que não... Acho que sempre tivemos algo aqui. Só precisávamos juntar as peças.”

			“Você acha que mais alguém vai comprar?”

			“Vou ligar para as trinta academias que já lançamos. Elas sabem que nosso sistema funciona porque fizemos isso na frente delas. Também temos alguns contatos de donos de academias daquela conferência. Isso deve cobrir os US$150.000 e nos dar um novo começo.”

			“Ok, e depois? É isso que vamos fazer?” Ela procurava alguma estabilidade merecida.

			“Bem, acho que sim. Dá mais lucro do que a outra coisa e é muito mais fácil de entregar.” Ela concordou. “Então, depois de ligar para esses leads, vou começar a veicular anúncios. Vou postar nossas histórias de sucesso em alguns grupos de academias para conseguir leads a partir daí. E também vou dizer às academias que pagarei US$2.000 em dinheiro por qualquer academia que elas enviarem e que se inscrever. Isso nos dá leads por anúncios, leads por conteúdo e leads por indicação.”

			***

			Nos 30 dias seguintes, obtivemos um lucro de 215 mil dólares. Cobrimos os 150 mil dólares em reembolsos com dinheiro de sobra. Tivemos um desempenho tão bom porque a academia média que utilizou nosso sistema de publicidade adicionou US$30.000 extras em dinheiro nos primeiros 30 dias. Isso lhes rendeu mais dinheiro do que pagaram pelo serviço. O resultado foi excelente. Além disso, eles puderam ficar com todo o dinheiro. Eles adoraram. As indicações começaram a chegar.

			Encontrei os registros de processamento de maio a junho de 2017, o mês em que tudo aconteceu:
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			Terminamos aquele primeiro ano com uma receita de US$6.820.000. No ano seguinte, tivemos US$25.900.000 em receita e US$17.000.000 em lucro. Sim, dezenas de milhões. Foi uma loucura. Tipo, insano. A empresa continua até hoje com mais de 4.500 academias e esse número continua crescendo. E ninguém está mais surpreso do que eu. Algo que eu criei realmente funcionou... finalmente.

			Em 2018, criamos a Prestige Labs para vender suplementos através da nossa base de clientes de academias. Nós usamos a Prestige Labs e as academias como uma rede de afiliados para gerar leads de perda de peso uns para os outros. Em 2019, criamos a ALAN. Um novo tipo de empresa de software que trabalhava com leads para empresas locais. Em 2020, fundamos a Acquisition.com como uma holding para nossos interesses comerciais. Em 2021, vendemos 75% da ALAN para uma empresa maior. Não posso revelar o valor, mas a ALAN faturou US$12 milhões nos últimos doze meses. Portanto, você pode usar sua imaginação. Vendemos 66% do nosso negócio de suplementos e licenciamento de academias para a American Pacific Group por US$46,2 milhões. E isso depois de receber US$42 milhões em pagamentos ao proprietário nos primeiros quatro anos.

			Compartilho isso porque ainda é difícil para mim acreditar. Tudo isso aconteceu graças a uma garota que acreditou em mim, um cartão de crédito e a capacidade de conseguir leads.

			Aviso importante

			Saber como conseguir leads salvou meu negócio, minha reputação e, provavelmente, minha vida. Foi a única maneira de me manter à tona. Foi a razão pela qual continuei tendo uma segunda, terceira, quarta e quinta chances.
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			Anunciei muitas coisas diferentes, de muitas maneiras diferentes. Anunciei para obter leads de membros para academias locais. Anunciei para obter leads online de perda de peso para a Leila. Anunciei para obter leads de proprietários de academias para vender serviços empresariais. Anunciei para obter leads de afiliados para nossa empresa de suplementos. Anunciei para obter leads de agências para nosso software. E assim por diante. Conseguir leads tem sido o meu cartão para sair da prisão sem data de validade. E, neste momento, está desbotado e gasto de tanto uso.

			Gostaria de compartilhar essa habilidade com você. Posso mostrar como conseguir mais leads. E aqui está a primeira boa notícia: ao ler estas palavras, você já está entre os 10% melhores. A maioria das pessoas compra coisas e nunca as abre. Também vou dar uma dica: quanto mais você ler, maiores serão as recompensas. É só observar.

			Obrigado do fundo do meu coração. Obrigado por me permitir fazer um trabalho que considero significativo. Obrigado por me emprestar seu bem mais valioso: sua atenção. Prometo fazer o meu melhor para lhe dar o maior retorno possível. Este livro cumpre o que promete.

			O mundo precisa de mais empreendedores. Precisa de mais lutadores. Precisa de mais magia. E é isso que estou compartilhando com vocês: magia.

		

	
		
			O problema que este livro resolve

			“Leads, muitos leads.”
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			Você tem um problema:

			Você não está conseguindo tantos leads quanto gostaria porque não está anunciando o suficiente. Ponto final. Como resultado, seus clientes em potencial desconhecem a sua existência. Que triste! Isso significa menos dinheiro entrando no seu bolso.

			Agora que você sabe que tem um problema, a menos que odeie ajudar as pessoas e ganhar dinheiro, você precisa resolvê-lo.

			Como este livro resolve o problema:

			Para ganhar mais dinheiro, você precisa expandir seus negócios. Você só pode expandir seus negócios de duas maneiras:

			
					Conseguir mais clientes

					Fazer com que eles valham mais

			

			É isso mesmo. Eu faço crescer as empresas do nosso portfólio com essa estrutura específica. Leads de US$100 Milhões concentra-se no objetivo número um: conquistar mais clientes. Você conquista mais clientes obtendo:

			
					Mais leads

					Melhores leads

					Leads mais baratos

					De forma confiável (pense em “de vários lugares”).

			

			[image: ]

			Conclusão: se todo o resto permanecer igual... quando você dobra seus leads, você dobra seus negócios.

			Este livro mostra como transformar seu negócio em uma máquina de geração de leads. Ao aplicar seus modelos, você aumentará instantaneamente o fluxo de leads. E, assim como o fluxo de caixa, quando os leads fluem é difícil não ganhar dinheiro. Este livro resolverá de vez o seu problema de “não conseguir leads suficientes”.

			Em resumo: vou mostrar como fazer com que estranhos queiram comprar seus produtos.

			O que eu ganho com isso?

			Em uma palavra: confiança.

			Eu ofereço este livro e o curso que o acompanha gratuitamente (ou a preço de custo) na esperança de ganhar sua confiança. Quero que este livro ofereça mais valor do que qualquer curso de US$1.000, programa de coaching de US$30.000 ou diploma de US$100.000. E embora eu pudesse vender esses materiais dessa forma, não quero fazer isso. Tenho um modelo diferente. Te explico abaixo.

			Quem estou procurando ajudar?

			Quero oferecer valor a dois tipos de empreendedores. O primeiro é aquele com lucro inferior a US$1 milhão por ano. Meu objetivo é ajudá-lo a chegar a US$1 milhão em lucro por ano (de graça) e, ao fazer isso, ganhar sua confiança. Experimente algumas táticas deste livro, obtenha alguns leads, depois experimente mais algumas e obtenha mais leads. Quanto mais leads você conseguir, melhor.

			Faça isso o suficiente e você se tornará o segundo tipo de empreendedor: aquele que fatura mais de US$1 milhão em EBITDA (palavra chique para lucro) por ano. Quando você chegar lá, ou se já estiver nessa situação, será uma honra investir no seu negócio e ajudá-lo a crescer.

			Eu não vendo coaching, mentorias, cursos ou nada parecido... Eu invisto. Eu compro participações acionárias em empresas em crescimento, lucrativas e independentes. Em seguida, uso os sistemas, recursos e equipes de todas as minhas empresas para acelerar o crescimento da sua empresa.

			Mas não acredite em mim ainda... acabamos de nos conhecer.

			Nota do autor: nossos critérios de investimento mudaram desde o último livro

Se você percebeu algumas mudanças em nossos critérios de investimento, você está certo. Mudamos nosso limite mínimo de investimento de US$ 3.000.000 em receita para US$ 1.000.000 em lucro.

Além disso, também costumávamos investir principalmente em empresas de educação e serviços. Mas nosso portfólio se expandiu. Tivemos um bom desempenho fora desses setores. Portanto, agora, desde que uma empresa atenda aos nossos requisitos de tamanho e seja lucrativa, tenha fluxo de caixa e esteja em crescimento, consideramos investir nela.

			Meu modelo de negócios
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			Meu modelo de negócios é simples:

			
					Oferecer produtos gratuitos melhores do que os produtos pagos do mercado.

					Conquistar a confiança de empreendedores que ganham mais de US$1 milhão por ano em lucros.

					Investir nesses empreendedores para acelerar o crescimento deles.

					Ajudar todos os outros gratuitamente, para sempre.

			

			Nosso processo faz a engenharia reversa do sucesso. Os vencedores sabem que meus modelos funcionarão para eles porque já funcionaram. E eu sei que os vencedores os usarão porque já os usam. Portanto, operamos com base na confiança mútua.

			Essa abordagem evita falhas e aumenta a probabilidade de sucesso. Todos ganham. É fácil dizer, mas deixe-me mostrar a diferença que nosso processo faz.

			Nos primeiros 12 meses, nossa empresa de portfólio média teve um aumento de 1,8 x na receita e 3,01 x nos lucros. E fazemos parcerias de longo prazo, isso é apenas nos primeiros 12 meses. Nossa empresa de portfólio média, que está conosco entre 12 a 24 meses, teve um aumento de 2,3 x na receita e 4,7 x os lucros. Como exercício divertido, insira seus números para ver como ficaria para você. Isso funciona.

			É assim que sei que os modelos que estou prestes a mostrar funcionam. 
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Durante os dias mais dificeis, repetia para mim mesmo a frase:

N&o posso perder se ndo desistir.
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