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Descubra a maneira mais rápida e fácil

se tornar um autor ... 
Como iniciar um negócio na Internet sem capital

Costumo conhecer novos profissionais de marketing da Internet em vários fóruns e eles aspiram a ganhar muito dinheiro, como algumas das personalidades conhecidas, como Yanik Silver e Bryan Kumar. No entanto, a maioria desses novos profissionais de marketing tem apenas as menores idéias sobre por onde começar, e muitos deles não estão dispostos ou aptos a investir um capital inicial em seus negócios online. No entanto, é quase impossível iniciar um negócio na Internet sem gastar algum dinheiro em infraestrutura básica, como hospedagem na web, nomes de domínio e assim por diante. Portanto, aqui está um guia aproximado sobre como criar um negócio na Internet começando com US $ 0.

A primeira e mais importante coisa a fazer é listar todas as suas habilidades. Quais são suas habilidades? Você pode ter adquirido essas habilidades na vida cotidiana (por exemplo, idiomas), no seu trabalho (conhecimento prático em um nicho específico) ou nos seus hobbies (por exemplo, pesca). É muito importante listar as habilidades ou conhecimentos que você possui e pode estar em demanda em outros lugares. Por exemplo, você gosta de pescar com mosca e faz todos os dias depois do trabalho. Você pode construir sua empresa na Internet com base nisso: escrevendo um guia instrutivo sobre pesca com mosca, ensinando as pessoas a fazê-lo etc. O melhor de tudo é que você não precisa gastar dinheiro para adquirir esse conhecimento: você já o possui.

Portanto, a primeira opção, se você não tiver dinheiro para iniciar seu negócio on-line, é ganhar algum capital usando suas habilidades ou conhecimentos já existentes. Você pode dar aulas para estudantes sobre sua matéria dominante na faculdade, ensinar coisas sobre seu hobby a pessoas interessadas, escrever guias sobre conhecimentos ou habilidades adquiridas com a experiência e não podem ser encontrados em livros teóricos.

Ok, digamos que se você não consegue pensar em nenhuma habilidade ou conhecimento em que as pessoas possam estar interessadas. Então, é mais importante que você localize um modelo de negócios viável e se concentre apenas nisso. Você pode obter quase tudo o que precisa através de troca, hospedagem na web, nome de domínio ou processamento de cartão de crédito, para citar alguns em troca de seu produto (se você possui um) ou serviços como copywriting, ghostwriting e design de sites. Sempre há algum trabalho mundano que as pessoas não querem fazer, e você pode fazer isso por essas pessoas em troca das coisas que você precisa. Você só precisa pedir!
Criando um produto vendável

Muitos profissionais de marketing criaram ou adquiriram produtos que eles pensavam que venderiam bem e, em seu entusiasmo, configuraram tudo, desde cartas de vendas a sites, até obter tráfego. No entanto, muitos desses profissionais de marketing esqueceram o fator mais importante que afetará as vendas de seus produtos - a "capacidade de venda" do produto.
Quando você começa a criar produtos ou comprar direitos de venda de um determinado produto, o fator mais importante que você deve levar em consideração é a demanda do produto. As pessoas querem o seu produto? É simplesmente estúpido perder um mês preparando o produto, configurando o site e as técnicas de vendas necessárias apenas para descobrir que as pessoas nem olham uma sobrancelha para o seu produto!

Seu objetivo final é entregar o produto ao seu cliente e coletar seu dinheiro. Para fazer isso, verifique se o cliente deseja comprar seu produto em primeiro lugar. Como você descobre se eles querem o seu produto? Simples. É só perguntar! Pergunte em fóruns relacionados ao seu nicho. Realize uma pesquisa ou pesquisa pública. A Internet é um campo de jogo simples, e você tem o poder de alcançar praticamente qualquer pessoa no mundo que tenha uma conexão com a Internet.

Digamos que você tenha essa brilhante idéia de criar uma instrução passo a passo sobre como cozinhar comida da Malásia. Primeiro, você deve descobrir se alguém está interessado (ou sequer ouviu falar em) comida da Malásia. Para fazer isso, vá a um fórum relacionado a alimentos e pergunte com tato se alguém estaria interessado em aprender a culinária da Malásia. Não pergunte descaradamente se alguém gostaria de comprar um e-book com instruções sobre como cozinhar comida da Malásia, ou você pode estar em risco de ser acusado de spam.

Por outro lado, você pode fornecer algumas amostras de suas receitas da Malásia para testar as águas - veja como os membros do fórum reagem a elas. Se eles demonstram entusiasmo por aprender mais, então você definitivamente tem um mercado nisso. Se eles não demonstrarem interesse, é hora de procurar uma nova idéia no mercado. Você economiza tempo a longo prazo, porque não precisa descobrir a baixa demanda do seu produto da maneira mais difícil.

Se sua idéia foi bem-vinda pelos membros do fórum que você pesquisou, você pode prosseguir e compilar seu extenso e-book sobre cozinhar comida da Malásia, porque há interesse nas informações que você possui. Onde houver interesse, você pode facilmente criar desejo pelo seu produto e, com desejo (além de um bom marketing), suas compras chegarão naturalmente!

A importância do excesso de fornecimento

Como comerciante on-line, seus clientes não podem ver seu rosto. Eles não podem ouvir sua voz quando você está recomendando seus produtos e não podem ver as emoções em seu rosto quando você está dizendo a seus clientes quais benefícios eles podem obter com seus produtos.

A Internet é um campo de jogo para todos os comerciantes e comerciantes da Internet. A pura conectividade significa que você pode alcançar todos os indivíduos do mundo. Você não está limitado por restrições geográficas e qualquer pessoa pode ser seu cliente.

É exatamente por isso que você deve entregar em excesso. Quando todos os seus concorrentes têm acesso a todos no mercado, sua única maneira de vencer a batalha é entregar em excesso, de novo e de novo. Quando você entrega em excesso, se apresenta como uma pessoa com o interesse do cliente no coração. Você se torna um amigo de confiança e não um profissional de marketing que procura ganância. Superfornecer é simplesmente sua única maneira de se diferenciar de seus concorrentes.

Você pode começar a fornecer em excesso fornecendo excelente suporte para seus clientes. Quantas vezes você foi rejeitado com respostas rudes ao perguntar sobre um determinado produto que comprou? Compare isso com o número de vezes que você recebeu um serviço muito bom, como se estivesse sendo ajudado por um amigo pessoal. A proporção está desequilibrada, provando o quão escasso é o bom suporte ao cliente. Ao fornecer excelente suporte aos seus clientes e atender pacientemente a todas as suas necessidades, você conquistará clientes que são extremamente leais a você, porque sabem que você tem o melhor interesse deles.

Quando você oferece excelente suporte ao cliente, já está à frente da maioria dos seus concorrentes. Dê um passo adiante e pense: de que outras maneiras você pode entregar aos seus clientes?

Uma maneira muito boa é dar aos seus clientes uma surpresa agradável quando eles fazem uma compra sua. Por exemplo, se um cliente compra seus utensílios de cozinha, você pode lançar um livro de receitas bônus para eles. No entanto, não use o bônus como incentivo para o cliente comprar seus produtos. Seus produtos devem ser bons o suficiente para fazer com que o cliente os compre em primeiro lugar, e o bônus deve servir como um elemento surpresa; você não deve anunciá-lo no catálogo de produtos.

A maneira final é construir um relacionamento duradouro com seus clientes. Se um cliente compra regularmente de você, você deve enviar cartões de felicitações durante aniversários e em todos os feriados, seja Natal, Ano Novo, Páscoa ou até Ano Novo Chinês! Seu cliente lembrará novamente de você como um amigo, não um associado comercial, e o favorecerá acima de outros comerciantes por causa do relacionamento caloroso.

Então, lembre-se de começar a oferecer demais hoje!

Divulgar a Palavra

Você criou seu próprio produto que tem grande demanda, você tem uma carta de vendas com uma taxa de conversão muito alta, mas tudo isso seria inútil e você não ganhará nada se não tiver uma única alma passando seu site, pois você não terá ninguém para quem vender! Você pode ser totalmente iniciante e, portanto, não possui uma lista de endereçamento massiva para vender, e seu site está na 103ª página das páginas de resultados de mecanismos de pesquisa. Podemos mudar tudo isso com algumas técnicas de geração de tráfego testadas e comprovadas.

Em primeiro lugar, deixe-me esclarecer que a otimização do mecanismo de busca não é a única maneira de obter grandes quantidades de tráfego! Veja bem, as páginas de resultados dos mecanismos de pesquisa são, em certo sentido, apenas páginas da Web - semelhantes aos sites regulares da Web. É tão lucrativo ter seu site listado na parte superior dos resultados dos mecanismos de pesquisa, porque muitas pessoas usam o mecanismo de pesquisa para pesquisar informações e chegar à página de resultados dos mecanismos de pesquisa. Portanto, muitas pessoas veem o link do seu site e você atrai muito tráfego.

O efeito teria sido exatamente o mesmo se o seu site fosse mencionado em um site com tráfego muito alto. Por exemplo, imagine o que aconteceria se o seu site fosse mencionado na primeira página do site do Yahoo! Seu site receberá tantos visitantes que sua largura de banda pode exceder o limite. Portanto, o truque é fazer com que outros sites de alto tráfego em seu nicho sejam vinculados ao seu site. Para fazer isso, você deve dar a eles razões muito fortes para vincular a você - talvez seja este artigo muito instigante que você postou em seu site, talvez seja a solução engenhosa para esse problema ao longo da vida que todos tiveram por toda a vida. Em suma, dê às pessoas razões ou valores surpreendentes para obter um link deles.

Como alternativa, você pode vincular a um site de alto tráfego relacionado ao seu e solicitar um link de volta. Essa técnica é chamada de vinculação recíproca e é uma técnica muito comum para obter links. No entanto, antes mesmo de solicitar o link, verifique seu próprio site e pergunte a si mesmo se você se orgulha de recomendar esse site aos seus leitores e se ele fornecerá informações úteis aos seus leitores. Em resumo, verifique se o site tem seu próprio valor e não apenas um shell vazio criado para atrair tráfego!
Marketing Ético

Para vender bem um produto, é muito importante usar palavras poderosas de venda para realmente transmitir cada pequeno benefício que seu produto tem para convencer o cliente. Não é incomum ver palavras como "inacreditável" e "fenomenal" e algo nesse sentido em ótimos boletins de vendas.

No entanto, existem alguns profissionais de marketing que usam intencionalmente descrições sensacionais para vender seus produtos. Esses profissionais de marketing induzem os clientes a pensar que seus produtos oferecem benefícios que realmente não existem na realidade. Nesse momento, seria apropriado citar uma história que realmente aconteceu:

Uma noite, um colega de marketing da minha lista do MSN Messenger me enviou uma mensagem para verificar sua mais nova newsletter de vendas para seu produto, um ebook sobre como obter receita com propaganda contextual. Entrei no site dele e fui atraído direto para a sua cópia de vendas! O motivo foi a carta de vendas ter mergulhado nos meus desejos e prometido que "tudo o que eu sempre quis" pode ser obtido apenas comprando o referido ebook e executando o que estiver dentro. A carta de vendas também fez parecer que o autor é dono de frotas de carros Mercedez Benz, mansões luxuosas e iates particulares.

O problema era que eu conheço esse profissional de marketing pessoalmente. Na verdade, ele tem 17 anos e está procurando um dinheiro rápido vendendo um pequeno e-book que compilou com informações coletadas de várias fontes da Internet. Meu alarme de emergência disparou imediatamente e posso imaginar quantos novatos ingênuos podem ser enganados com a cópia enganosa das vendas.

O fato triste, mas muito real, é que existem muitos golpistas on-line, esperando para roubar seu dinheiro suado. Portanto, lembre-se de que os conselhos usuais para os consumidores ainda se aplicam online: use seu bom senso. Se algo parece bom demais para ser verdade, provavelmente é bom demais para ser verdade.

Lembre-se, quando você pretende comprar algo da Internet, faça um check-up básico no site do comerciante. Em primeiro lugar, se você tiver a menor pergunta sobre qualquer um dos recursos do produto mencionado, envie um e-mail ao comerciante e observe a atitude com a qual ele responde. O suporte ao cliente revela muito sobre a integridade de uma empresa.

Por fim, se você não consegue encontrar o e-mail de suporte no site deles, clique no botão "Voltar" e fuja do site imediatamente!
Construindo uma base de clientes

Deixe-me fazer uma pergunta: você acha que é mais fácil vender seu produto ou serviço para um completo estranho ou para uma pessoa com quem você já teve contato anteriormente? seja uma conversa por e-mail, participação em um fórum ou até mesmo um relacionamento existente com o cliente (ou seja, ele comprou algo de você). Sem dúvida, seria mais difícil vender para um total estranho que não sabe se você é um vendedor honesto e se eles devem ou não confiar em suas palavras e acreditar que seu produto ou serviço realmente os beneficiará.

É exatamente por isso que você deve criar uma base de clientes - um grupo de pessoas que confiam em você e provavelmente compram um produto que você oferece a eles. Isso garantirá que você tenha uma fonte de renda recorrente e consistente. Quando você lança um produto ou faz um endosso, você tem um grupo de pessoas sempre prontas para ouvir o que você tem a dizer.

Existem várias fontes nas quais você pode explorar para começar a construir uma base de clientes. Por exemplo, você pode participar de um fórum de discussão on-line e dar conselhos e ajuda gratuitamente. Não demorará muito para que as pessoas comecem a reconhecer seu nome e parem e escutem sempre que tiver algo a dizer. Você se tornará um amigo e professor valioso e conquistará a confiança dessas pessoas. Você compraria algo que seu amigo íntimo recomenda?

Outra maneira de criar uma base de clientes é criar uma lista de endereçamento. Existem vários métodos para coletar assinantes, mas quando se resume à essência, trata-se de provar seu valor à multidão e oferecer um incentivo para que as pessoas se tornem parte de sua lista de e-mails. Um exemplo típico seria um site repleto de artigos disponíveis gratuitamente, úteis e de qualidade sobre um determinado assunto, além de um "relatório especial" que pode ser baixado gratuitamente, desde que você forneça seu endereço de e-mail. O conteúdo rico fornece valor e o "relatório especial" é o incentivo extra.

Outra fonte para sua base de clientes, que muitas vezes é esquecida, são os seus clientes existentes. Se você comprou este produto dessa pessoa em particular e ele respondeu pacientemente a todas as suas perguntas, você compraria dele novamente no futuro? Definitivamente. Quando um cliente lhe dá seu dinheiro, esse não é o fim do caso, porque mantendo contato com ele e desenvolvendo um relacionamento próspero com ele, você terá uma fonte de renda vitalícia.

Imagine se 100, 1000 ou mesmo 10000 clientes estão esperando para comprar seus produtos mais novos antes mesmo de serem lançados! Por isso, é vital construir uma base de clientes, pois ela economiza muito tempo e esforço.
Benefícios das joint ventures

Vamos imaginar uma situação em que temos dois profissionais de marketing da Internet que se conhecem. Um deles tem um ótimo produto que venderá muito bem, mas ele não tem lista de endereços, afiliados, nada. O outro é um grande profissional de marketing, com dezenas de milhares de assinantes em sua lista de correspondência, mas o problema é que ele não tem nada a vender para eles. A solução muito óbvia aqui é oferecer o produto ao grande profissional de marketing com muitos contatos e dividir os lucros entre eles. Isso, meu amigo, é a própria essência das joint ventures.

À medida que mais e mais pessoas iniciam seus próprios negócios em casa online, o mercado fica cada vez mais saturado e a concorrência se torna mais acirrada a cada minuto. A maneira mais rápida, eficaz e fácil de construir seu próprio império de negócios on-line é através de joint ventures. Ou seja, unir forças com outros profissionais de marketing para vender seu produto.


Quando você faz uma joint venture com outro profissional de marketing, pode pedir que ele envie um endosso de seu produto à lista de correspondência existente, para que você não precise se preocupar em coletar assinantes do zero. Você já possui um mercado-alvo facilmente acessível. O truque é encontrar o profissional de marketing certo cujos assinantes estarão interessados ​​no seu produto. Depois de conseguir isso, você não precisará se preocupar em gerar tráfego para sua newsletter ou encontrar afiliados para promover seu produto. Tudo isso já foi feito para você.

Quando você faz uma joint venture com um jogador sólido no campo, seu valor e reputação percebidos aumentam instantaneamente porque se essa pessoa conhecida no campo estiver disposta a trabalhar com você como uma equipe, você deverá ter alguma substância! Portanto, quando você conseguir estabelecer uma joint venture com alguém que é um "participante regular" em seu nicho de mercado, seu status mudará instantaneamente de "total de novato" para "status de guru" da noite para o dia!

Por último, mas definitivamente não menos importante, você terá a chance de construir um relacionamento duradouro com uma grande figura no seu nicho de mercado, e isso por si só valerá mais do que os lucros que você obtém com a joint venture. Quando você tem uma figura dominante no mercado como amigo, obterá muitos privilégios e regalias que nenhum novato como você poderia conseguir - por exemplo, novas idéias sobre idéias interessantes de produtos e estratégias de marketing. Você nem pode comprar isso por dinheiro vivo!

Portanto, comece a procurar um parceiro em potencial da Joint Venture e tente o seu melhor para convencê-lo a fazer um acordo com você!
Pré-venda - a arte de construir antecipação

Pré-venda é o trabalho que você deve começar a fazer antes de liberar e vender seu produto; é por isso que é chamado de pré-venda. É o trabalho que você faz para convencer seus futuros clientes de que seu produto tem grandes benefícios e apenas um tolo passará sua oferta sem comprar - tudo isso sem realmente "vender" o produto mencionado.

A pré-venda pode ser vista como uma venda ao cliente antes da venda do produto. Quando você se vende para o cliente, está fazendo com que eles pensem "ok, esse cara não é um daqueles profissionais de marketing gananciosos. Ele está realmente aqui para me ajudar". para que eles baixem a guarda e ouçam seu discurso de vendas.

Pré-venda também é a arte de criar antecipação. Se um amigo lhe dissesse que sua dor de cabeça crônica foi resolvida da noite para o dia por "algum novo medicamento", mas não mencionou o que realmente era, isso deixaria você imaginando o que o medicamento realmente é? Mais ainda, se você está tendo uma dor de cabeça crônica! É por isso que, ao mencionar um benefício que despertava muitas vezes os ouvidos de seus clientes em potencial, mas que não revelavam realmente qual é a solução, você deixará os clientes em potencial ansiosos para ouvir o que tem a dizer a seguir, à medida que revela um pouco mais sobre a solução. Tempo. Quando você finalmente descobrir tudo, seus clientes em potencial estarão rastreando por todo o site procurando o botão de compra!

No entanto, pré-venda não é apenas revelar o seu produto pouco a pouco. De fato, essa foi apenas uma das várias maneiras de se predizer. Por exemplo, você pode publicar um boletim semanal sobre problemas de acne e, por coincidência, acabou de escrever este ótimo e-book chamado "10 maneiras de resolver problemas de acne de uma vez por todas". No seu boletim informativo, você pode pré-vender incluindo um trecho ou dois do seu e-book e mencionando-o como uma solução viável para problemas de acne. Se as pessoas receberem bons conselhos do seu boletim, elas o perceberão como um especialista em problemas de acne e, naturalmente, ficarão curiosas para descobrir as maneiras pelas quais você pode ensiná-las a resolver seus problemas.

No final do dia, tudo se resume a dar valor às pessoas antes que você peça às pessoas que comprem algo de você. Se você puder ajudar as pessoas a resolverem seus problemas, elas estarão mais frequentemente dispostas a comprar seus produtos.
A Importância da Venda

Não faz muito tempo, quando o computador foi produzido pela primeira vez para venda ao público, muitos especialistas do setor previram que ninguém vai querer uma caixa que não faz nada além de manipular dados e consumir toda a garagem. Eles estavam obviamente errados - quase todas as famílias terão pelo menos um computador nos EUA e a maioria ainda tem dois ou três desktops!

Esse pouco da história nos diz que, por melhor que seja o seu produto, você não pode ganhar nem um centavo com esse produto se tiver um péssimo vendedor. Da mesma forma, não importa quão bom seja o seu produto, você não poderá vender nem uma cópia dele com uma carta de vendas fraca. Portanto, é vital ter uma carta de vendas atraente que atraia o cliente em potencial e veja claramente os benefícios apresentados em relação ao preço bastante razoável que você está cobrando.

Uma boa carta de vendas primeiro chamará a atenção do leitor, ressonando com as necessidades e desejos do leitor. É por isso que você costuma ver manchetes como "Você já se sentiu ..." ou "Parece ... familiar"? Eles trabalham porque simpatizam com as necessidades, problemas ou desejos do leitor. A Internet é como uma estrada muito movimentada e todo mundo está com pressa. Somente uma manchete forte como essa em letras grandes e em negrito fará com que seu público-alvo fique inoperante para ler sua newsletter.

Depois de obter a atenção de seu leitor, você quer passar os primeiros parágrafos contando sua história - como passou pelo que seu leitor provavelmente tem, pela agonia de toda a experiência, etc. Depois que seu leitor pensar “ele é um de nós ”, você seria percebido como um indivíduo compreensivo que oferece uma solução e não como um profissional de marketing anônimo que procura vender seu produto.

Em seguida, você deve detalhar os benefícios do produto que está vendendo. Liste todos em um pedaço de papel até que você tenha uma lista bastante longa; depois escreva sua carta de vendas a partir daí Na sua carta de vendas, destaque os benefícios em forma de ponto e elabore cada benefício. Certifique-se de apontar como o seu produto ajuda o leitor em vez de apontar os recursos do produto. Por exemplo, em vez de dizer "esse dispositivo cura dores de cabeça", diga "este dispositivo pode aliviar suas dores de cabeça". Torne-o relevante para o leitor.

Em seguida, escreva um ou dois parágrafos sobre como a vida do leitor pode ser alterada se o problema que ele estiver enfrentando puder ser totalmente resolvido com o seu produto. É importante usar palavras muito descritivas para que o leitor possa cair na imaginação mais facilmente.

Por fim, faça um forte apelo à ação! Seu objetivo final é fazer com que seus leitores comprem seu produto, por isso é importante fazer uma chamada de ação final e forte, seja "clique no botão Comprar", "sacar seu cartão de crédito" e assim por diante. Não cometa o erro de esquecer um passo tão importante depois de persuadir seu leitor pelos longos parágrafos.
Terceirizando sua empresa

Um negócio on-line consiste em muitos componentes essenciais: design do site, criação de produtos, processamento de pagamentos, boletim de vendas, programas afiliados e assim por diante. Que tal combinar isso com o rastreamento de vendas e anúncios?

Quando muitos profissionais de marketing na Internet começam com seus pequenos negócios em casa, eles não têm idéia de que seus negócios possam se transformar em "algo tão grande". As lojas one-man do eBay se transformam em lojas on-line de pleno direito, administradas por uma equipe de vendedores dedicados, logística e pessoal de suporte ao cliente. No final, você nunca pode gerenciar todos os aspectos da sua empresa quando ela cresce em certa medida, e é quando a terceirização é útil.

No entanto, deve-se tomar cuidado para escolher as pessoas certas para terceirizar suas tarefas e deve-se prestar atenção igual para fornecer o melhor ambiente de trabalho para maior produtividade. As tarefas que você deve terceirizar para as pessoas são aquelas tarefas mundanas e repetitivas, como responder a e-mails, acompanhar o estoque e os números de vendas e assim por diante. Isso garante que, embora você entregue algumas de suas responsabilidades a outras pessoas, elas tenham menos chances de estragar, porque os trabalhos que recebem são fáceis e diretos. Por outro lado, nunca permita que outras pessoas tomem decisões que afetarão bastante seus negócios se você não quiser arriscar perder seus negócios da noite para o dia.

Embora você precise contratar pessoas com salários para alguns trabalhos, como contabilidade, alguns trabalhos também podem ser realizados terceirizando para freelancers. Por exemplo, você pode fazer com que os ghostwriters escrevam um bom conteúdo para o seu site e os designers freelancers para apimentar seu site comercial. Você não precisa contratar essas pessoas com um salário regular, porque, uma vez concluído o trabalho, elas não têm muito trabalho de acompanhamento a fazer pelo seu negócio. Um bom recurso para freelancers seriawww.elance.com e www.rentacoder.com, onde freelancers e compradores realizam transações por trabalho. 

Quando sua empresa atingir um certo ponto, você começará a achar difícil acompanhar tudo e isso significa tempo para terceirizar. Pense da seguinte maneira: você pode perder um pouco de dinheiro para contratar outras pessoas para realizar algumas de suas tarefas diárias, mas ganha mais dinheiro com o aumento da produtividade.
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