Comunicagao nao €
conteudo. E identidade
estratégica.
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MAS ANTES
ALGUNS AVISOS

Q Preciso de vocé focada e concentrada

Feche todas as abas e desligue as notificacdes

Caderno na mao, tudo aqui € um insgith aplicavel

Esteja atenta a tudo que eu trouxer, isso € comunicacao
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Decida hoje quem vocé quer ser
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Voc€ ndo precisa
postar mais, voce precisa
comunicar melhor.

e Conteudo sem identidade vira ruido

e Comunicacao forte nasce de direcao

e Posicionamento atrai antes da oferta

e Quem tem clareza para de atirar para todos os lados
e Quem constroi identidade para de depender de sorte.

Clareza atrai

Narrativa sustenta

Posicionamento diferencia

Repeticdo constroi percepcao
Comunicacao estrategica gera escolh
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Passo a passo
da construcaode
uma comunicacao
estrategica
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A vida que voc€ quer
VIVEr comeca no
- lugar que vocé decide .
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Detfina o territorio da sua marca

Qual assunto vocé quer dominar na cabeca do mercado
Decida qual problema central sua marca resolve

Pare de falar de varios temas ao mesmo tempo

Escolha um posicionamento claro dentro do seu nicho
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I:scolha o publico
especifico que voce quer atrair

e Defina quem € a pessoa que vocé quer atender

e |dentifique fase de vida ou fase de negdcio dessa pessoa
e Liste dores, frustragdes e desejos desse publico

e Entenda a linguagem que esse publico usa

IMERSAO
COMUNIQUE SEU VALOR



DEFININDOSEU ALVO

O que vocé vende
e O que vocé vende? Qual sua solucao e pra que ela existe?

() Quererresolver tudo

Pra quem vocé vende?
O Quem é o cliente que vocé quer impactar?

Q Querer vender para todo mundo

O que precisa ser comunicado pra esse cliente?

Q O que esse cliente busca? o que faz ele comprar?

Q Nao saber as motivacoes centrais do seu cliente

Quem nhao é o seu cliente
Q Se posicionar para afastar e magnetizar

Q Ter medo de desagradar
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Nomeie o problema real
que essa pessoa vive

e Va além do tema superficial do seu nicho

e |dentifique o que realmente trava essa pessoa

e Entenda as consequéncias de continuar nesse problema
e Traga o problema para situagcoes concretas do dia a dia
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Estruture uma promessa
clara e desejavel

e Defina qual transformacao vocé entrega

e Mostre o antes e depois da sua solucao

e Use linguagem simples e especifica

e Faca a pessoa pensar: “é isso que eu quero viver”
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Deftina a narrativa
central da sua marca

e Escolha a grande ideia que sua marca defende

e Tenha uma tese ou ponto de vista forte

e Repita essa verdade em diferentes conteudos

e Construa uma mensagem consistente ao longo do tempo
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A MENSAGEM

Agora gue vocé sabe quem ¢é o seu cliente e
como deseja ser percebida por ele, vocé precisa
saber o que precisa comunicar

Qual a mensagem diaria que seu seguidor precisa ouvir de
@ vocé todo dia para construir na mente dele uma imagem
sobre vocé que gere confianca e desejo de compra.

e As pessoas querem falar sobre elas, como elas se sentem, o
gue elas gostariam de falar e o que elas pensam.

e Elas querem se conectar com a marca. O que precisa ser
mostrado para existir essa conexao quando ela chegar
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O SEU PRODUTOE
PONTE PARA ALGO QUE SEU
CLIENTE DESJEA

O QUE VOCE VENDE + SEU CLIENTE + PRA QUE
ELE COMPRA + POR QUE ELA QUER ESSE RESULTADO?

PRA QUE POR QUE
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O SEU PRODUTOE
PONTE PARA ALGO QUE SEU
CLIENTE DESJEA

O QUE PRA QUE POR QUE
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O SEU PRODUTOE
PONTE PARA ALGO QUE SEU
CLIENTE DESJEA

O QUE PRA QUE POR QUE
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O SEU PRODUTOE
PONTE PARA ALGO QUE SEU
CLIENTE DESJEA

PRA QUE POR QUE
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OSEUPRODUTOE
PONTE PARA ALGO QUE SEU
CLIENTE DESJEA

PRA QUE POR QUE
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OSEU PRODUTOE
PONTE PARA ALGO QUE SEU
CLIENTE DESJEA

PRA QUE POR QUE

IMERSAO
COMUNIQUE SEU VALOR



O SEU PRODUTOE
PONTE PARA ALGO QUE SEU
CLIENTE DESJEA

O QUE PRA QUE POR QUE
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Crie o universo de marca

Defina tom de voz e linguagem

Crie identidade visual coerente com seu posicionamento
Use simbolos, frases e conceitos repetidos

Faca sua marca parecer um ambiente, ndo s6 um perfil

IMERSAO
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Iraduza sua
estratégia em conteudo

e Produza conteudos que reforcem sua narrativa
e Use reels para alcance e atencao

e Use carrosseéis para aprofundar percepgao

e Use stories para proximidade e relacionamento
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Organize seu
conteudo em funil

e Conteudo de awareness - gerar identificacao
e Conteudo de consideragado - educar percepcao
e Conteudo de decisdao - mostrar prova e direcionar acao
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MAGNET1IZANDO

Agora iremos comecar a produzir conteudo para
magnetizar os clientes escolhidos

Esse conteudo é pra
quem ndo me conhece
ainda, precisa ser
magnetizada e atraida

P> Seguidor

Ja me segue e
agora precisa ser
conscientizada da
importéncia do
meu trabalho

s

Cliente

Ja € consciente do problema,
ja sabe que precisa de uma

solucéo e que essa solugéao
existe: meu produto!
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Toda mulhe
construiu

"'_-

IMERSAO
COMUNIQUE SEU VALOR



TIPOS DE
CONTEUDOS

Teste o maximo de formatos de conteudo,
mas seja consistente para achar seu
formato! A mensagem e constancia sao
mais importantes
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PRODUTOS FISICOS

As pessoas precisam comprar a atmosfera da marca
m

Q LIFESTYLE DE QUEM USA O PRODUTO

© BASTIDORES

e ROTINA ONDE O PRODUTO ESTA INSERIDO

© EXPOSICAO DE PRODUTO
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SERVICOS TANGIVEIS

As pessoas precisam comprar o acesso a profissional

e PERCEPCOES PROFISSIONAIS E PESSOAIS

© BANDEIRAS E VISAO DE MUNDO

e ROTINA E DIA DIA

e PROCESSO DO TRABALHO

IMERSAO
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SERVICOS INTANGIVEIS

As pessoas precisam comprar a visao de mundo

© PERCEPCOES PROFISSIONAIS E PESSOAIS

@ BANDEIRAS E VISAO DE MUNDO

e ROTINA, LIFESTYLE E DIA DIA

®© METODO E DEPOIMENTOS
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Direcione sempre
para uma acao

e Conduza para direct, lista ou oferta

e Convide a audiéncia para dar o proximo passo

e Reforce constantemente sua promessa e posicionamento
e Transforme atencado em relacionamento e venda
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Em qual nivel sua
comunicacao esta hoje?
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Comunicacao
Invisivel

Como ela se comunica

e posta pouco ou quase nada
e tem medo de aparecer

e fala pouco do que faz

e espera ser descoberta

Como o0 mercado percebe
Ela nao existe.

Resultado
e guase nenhum cliente

e depende de indicacao
e crescimento muito lento

Comunicacao
Genérica

Como ela se comunica

e fala o que todo mundo fala
usa frases amplas demais
e nao define publico claro

e ndo mostra diferencial

Como o0 mercado percebe
Mais uma.

Resultado
e audiéncia cresce pouco

e clientes comparam preco
e baixa percepc¢ao de valor



Comunicacao
Informativa

Como ela se comunica

e ensina muito conteudo
e explica conceitos
e entrega valor técnico

Como o0 mercado percebe
Uma profissional competente

Resultado

e gerainteresse

e gera curiosidade

e mas ainda nao gera desejo
forte

Comunicacao de
Posicionamento

Como ela se comunica
e tem opinido
e tem narrativa
e mostra ponto de vista
e confronta erros do mercado
e constroi percepcao de
autoridade

Como o0 mercado percebe
Referéncia.

Resultado
e seguidores mais qualificados
e maior respeito
* Menos comparacao de preco
e mais vendas




Comunicacao
de Lideranca

Como ela se comunica

e define pensamento do mercado
e Ccria movimentos

e influencia comportamento

e constroi comunidade

Como o mercado percebe
Lider.

Resultado
e autoridade extrema
e clientes altamente qualificados
e marca forte
e alta demanda



Em qual nivel sua
comunicacao esta hoje?

e invisivel

e genérica

e informativa

e posicionamento
e |lideranca

E a pergunta mais importante:
Em qual nivel vocé quer que o mercado te enxergue?
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Vocé esta decidida?

e Se posicionar

e Assumir o seu lugar

e Abrir a boca

e Assumir sua competéncia

e Peitar seus sonhos e objetivos
e Ser consistente?
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A Vlda que Vox

| viver exige uma mulh
. quenao pede mais

PErmissao para ocupar
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Porque a parte
mais dificilndo ¢ a
estrategical
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Liberacao do Mapa
de Posiconamento
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de Posiconamento

#DECIDIDA + SEU
MAIOR INSIGHT
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