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Aula 4.1

COMO SABER O QUE
POSTAR

Prepare a sua audiéncia para a
jornada



A trajetdria perfeita para a sua audiéncia: Trans-
formando o ouro em uma joia.

Nesta aula, vou sanar algumas duvidas. Percebi que as maio-
res dificuldades na hora de criar conteudo sdo: ‘Nao sei o que
postar’, ‘Nao sei fazer storytelling’, ‘Tenho vergonha’, ‘Nao te-
nho criatividade’. Vou prepara-lo para criar conteudo como
se ndo houvesse amanha, ensina-lo a quebrar objecdes e
a produzir conteudo para aqueles que ja estao dispostos a
comprar de vocé.

Lembra da trajetdoria que mencionei anteriormente? Quan-
do vocé ja tem uma audiéncia, esses seguidores acessam o
seu perfil acreditando que vocé pode ser o guia deles, afinal,
voceé ja atingiu o destino final e sabe o caminho para chegar
la. O que eles procuram no seu perfil € um conteudo que os
oriente em direcdo a esse destino final - um roteiro ou um
mapa que possam seguir. Sua tarefa sera explicar cada eta-
pa que eles precisarao cumprir para chegar la. Isso vai além
de discutir apenas os aspectos técnicos; envolve também
compartilhar o mindset que vocé adotou para alcancar a po-
sicdo em que se encontra atualmente.




Sua principal responsabilidade como criador de conteudo
nao é apenas acompanhar as tendéncias do momento, mas
sim preparar a sua audiéncia para ajuda-la a atingir seus ob-
jetivos. Faca uma revisao do seu passado, busque em sua
memoria a trajetdria que percorreu. Esse é o tesouro mais
precioso, onde todo o seu conteudo reside. Observe a sua
jornada até aqui e identifique o que te ajudou a chegar onde
esta agora. Quais foram as dificuldades? Em quais momentos
vocé pensou em desistir? Que obstaculos enfrentou? Com-
partilhe tudo isso com a sua audiéncia. Eles precisam saber
qgue a jornada pode néo ser facil, mas que vocé ja passou por
ela e sabe como superar os desafios. Lembra do triangulo da
conexao?

Quando comecei a criar conteudo, algumas pessoas for-
maram grupos no Facebook apenas para zombar do que
eu estava fazendo, no entanto isso acabou servindo como
combustivel para me impulsionar ainda mais, apesar da difi-
culdade eu persisti, 0 meu desejo de sucesso era maior que
qualquer medo. Eu senti raiva, respirei fundo e continuei, sa-
bia que cedo ou tarde alcancgaria meus objetivos, essa € uma
historia real, parte da minha prépria trajetoria, que acabei
transformando em um storytelling. Isso é algo que pretendo
ensinar a voceé.




As pessoas se sentem atraidas por historias, elas podem se
identificar com a sua trajetoria. No entanto, é importante ter
cuidado para ndo mostrar fraguezas em excesso. Ndo san-
gre em um tanque de tubardes. Se vocé tem uma fraqueza, a
questdo é: vocé tem uma solucdo para ela? Se sim, compar-
tilhe. Qual foi a solucao para a minha histéria? Seu conteudo
precisa estar repleto de solucdes; nenhuma ponta deve ser
deixada solta.

Neste ponto da minha vida, enfrentei um problema. Relatei
esse problema, mas também apresentei a solugéo.

Vocé jamais abrira caixinhas sem propdsito, € preciso preen-
ché-las. Dessa forma, vocé deve levantar uma questao e re-
solvé-la. E como preparar a bola para o saque no volei, além
de levantar vocé devera saca-la. Um bom escritor nunca in-
cluira uma arma num livro se néo tiver intencao de usa-la.
Vocé nao deve compartilhar informagdes da sua vida que
ndo agregarao valor para seu seguidor. Todo conteudo pre-
cisa ser intencional, isso tudo demanda tempo. Nao jogue
seu tempo no lixo.

Conteudo intencional é aquele do qual sua audiéncia se be-
neficiara, algo que se possa extrair valor. Ndo € meramente
para cumprir tabela. Seja intencional.




Faca bem feito.

Se vocé ainda ndo chegou ao destino, documente sua jorna-
da até la. Sua vida esta acontecendo cada dia conta, entao
compartilhe sua histéria nas suas redes sociais, seu passado
pode ter sido na manha de hoje, na noite de ontem e assim
por diante.

Eu poderia dedicar uma live inteira para falar sobre o quao
desanimada eu estava esta manha e mostrar como superei
iISso para gravar esta aula. Vocé precisa mostrar as decisées
gue tomou e as consequéncias que essas escolhas geraram
para vocé alcancar a posicdo em que esta agora. Se valeu a
pena ou se nao valeu a pena, vocé compartilha.

Vocé esta executando coisas a todo momento. Os grandes
players fazem isso o tempo todo. Eles sdo intencionais em
compartilhar a vida deles.

Documente todo o seu dia, seus erros e acertos.
Dedique-se a ser um bom contador de historias,
mas dessa vez vai ser a historia da sua vida.




E necessario produzir contelido para diferentes estagios da
sua audiéncia. Para aqueles que estdo chegando agora, o
conteudo deve ser mais basico e superficial - isto &, voltado
para o topo do funil. Ja para os que te seguem e mantém
uma conexao contigo, € importante criar conteudo que aten-
da as necessidades do meio do funil. Por fim, no fundo do
funil, quando a audiéncia ja esta proxima do destino final e
sabe que vocé € o unico que pode ajuda-los a chegar I3, o
conteudo deve ser ainda mais aprofundado e especifico.

O objetivo central desta aula € que vocé perceba que é uma
pessoa repleta de potencial, com uma historia rica e plena
de conhecimentos para compartilhar. Talvez vocé ainda nao
tenha notado isso, mas tem muito a dizer e contribuir para
0S outros.

Transforme o ouro em uma joia.




Quote

Transforme o ouro
em uma joia

Lilana C aroling



FACA BEM FEITO

A frase "Faca tudo bem feito, o basico bem feito"
enfatiza a importancia de realizar todas as tarefas com
exceléncia, inclusive as mais basicas. Isso significa que
devemos dedicar a mesma atencao e cuidado,
independentemente da complexidade ou do grau de
importancia aparente de cada atividade.

Muitas vezes, tendemos a negligenciar as tarefas
consideradas simples ou basicas, subestimando seu
impacto no resultado final. No entanto, € fundamental
compreender que a qualidade do trabalho como um
todo é influenciada pela forma como realizamos até
mesmo as tarefas mais elementares.

Ao fazer tudo bem feito, estamos demonstrando um
compromisso com a qualidade e a exceléncia em todas
as nossas acgodes. Isso envolve prestar atencao aos
detalhes, seguir procedimentos corretos e buscar
aprimorar nossas habilidades constantemente. Ao
adotar essa abordagem, construimos uma reputagao
de confiabilidade e comprometimento com o trabalho
bem executado.



Allla 4.2
METODO BDA

O cédigo de um
conteudo assertivo



O método necessario para produzir conteudos
que engajam e geram mais provas sociais.

N&o se esqueca do imenso valor que a sua historia de vida
e trajetéria possuem. Hoje, apresentarei a vocé um méetodo
que costumo utilizar quando desejo explicar algo a minha
audiéncia: o método BDA.

Existe uma abordagem para a criacao de conteudo que con-
sidero extremamente eficiente. Ela segue trés requisitos, ex-
pressos pelas iniciais BDA:

B - Basico,

D - Didatico,

A - Aplicavel.

Vou demonstrar para vocé que essa abordagem realmente
funciona. Ela servirda como sua “prova dos nove”, pois gera
grande engajamento, prova social e muita interagao.

13




Eu acreditava que para ser percebida como uma pessoa inte-
ligente e uma autoridade no assunto, eu precisava apresen-
tar as informacdes de uma forma complexa. Isso, no entanto,
€ um grande erro. Porque, pense bem, quando explicamos
algo, tendemos a pular o basico, mas os principios basicos
sao fundamentais - sem eles, nao existe complexidade. Se o
seu seguidor ndo entende a base, ele nao vai compreender
o restante.

E como Albert Einstein uma vez disse: “Se vocé ndo pode
explicar algo de maneira simples, é porque vocé nao enten-
de bem o suficiente”. Seus seguidores precisam conhecer o
conceito basico; é inutil supor que eles ja possuem 0 mesmo
conhecimento que vocé. Eles precisam se sentir preparados
para entender o seu conteudo.

Eles até podem assistir e consumir o seu conteudo, mas nao
irdo compreender se vocé nao explicar de forma simples e
didatica. E como na matematica: se ndo dominamos o ba-
sico, ndao conseguiremos resolver uma simples equacao de
segundo grau.
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Imagine que vocé fale sobre investimentos e, entdo, eu vejo
seus stories com um monte de siglas que n&o consigo enten-
der. Eu acabo me sentindo confusa e excluida. Um criador de
conteudo pode, sim, abordar assuntos complexos, mas nao
deve negligenciar a frequéncia com a qual aborda o basico,
especialmente para quem esta chegando agora.

Retome os principios basicos.

Agora, vamos para o segundo critério, a didatica. Didatica é
a maneira como vocé estrutura a explicagao de um assunto.
Se eu quero que a pessoa aplique o que estou explicando,
ela precisa entender o que estou falando.

Eu transformei meus resultados quando mudei a forma como
explicava as coisas. Quero que minha audiéncia compreenda
ao maximo o que estou falando, que absorva tudo que estou
transmitindo. Dediquei-me a ser uma melhor explicadora e
professora, a construir um bom raciocinio de ideias. Como
alcancei isso? Estudando mais, lendo mais, seguindo refe-
réncias. Hoje, a minha é o Clévis de Barros. Use elementos
para intensificar a explicacdo, como as analogias que eu fiz
no comego desse texto sobre o perfil de investimentos e a
matematica.
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Comece a dedicar tempo para se tornar um bom professor
em todos os aspectos da sua vida, seja pessoal ou profissio-
nal. Seja um bom comunicador; as pessoas precisam rece-
ber a mensagem da maneira que vocé deseja que elas en-
tendam.

Se vocé oferece um produto ou servico, eduque as pessoas
sobre o0 que vocé faz, como faz, como usar o seu produto e
tudo mais. Esta pratica ndo so transmite conhecimento, mas
também estabelece sua autoridade no campo e é didatico.

Se eu estou em uma trajetoria e alguém explica bem como
chegar ao destino final, eu me sinto mais segura em seguir
em frente.

Treine todos os dias a sua capacidade de ensinar,
0 seu raciocinio e a sua oratoria. Uma comunica-
cao assertiva é a chave para o sucesso.




Finalizando, € essencial que o seu conteudo seja pratico e
aplicavel. Quando seu publico consome e entende seu con-
teudo, se for algo que eles possam aplicar em suas vidas,
eles o fardao. Ao se depararem com uma situacao em que
possam utilizar o que vocé ensinou, vao lembrar de vocé e
até possivelmente retornar com feedbacks positivos e pro-
vas de gque a sua instrucao funcionou. Essa interacao solidi-
fica a sua posicdo como uma autoridade para essa pessoa,
ativando o gatilho de reciprocidade e dando a vocé a opor-
tunidade de usar essas interagcdes como prova social. Além
disso, esta pessoa pode se tornar um divulgador do seu tra-
balho, compartilhando o seu conteudo e indicando-o para
outras pessoas.

Depois disso, ela vai engajar com seu conteudo se ela tiver
tido sucesso com o conteudo aplicavel que vocé ensinou.

O método BDA possui inumeros beneficios. Como citado por
Lev Vygotsky, um conhecido psicdlogo e tedrico da educa-
cao, a aprendizagem € um processo social e cultural, e ndo
apenas um processo cognitivo. Seguindo essa linha, o BDA
torna o processo de aprendizado mais compreensivel e en-
volvente, ao dividir a complexidade do conteudo em partes
mais acessiveis.
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A comecar pelo “B” de Basico, onde o conteudo é apresenta-
do de forma simples e clara, proporcionando o entendimento
fundamental sobre o tema. Em seguida, temos o “D” de Di-
datico, onde o conteudo é estruturado de forma a facilitar o
entendimento, seguindo principios de ensino eficazes. Isso
assegura que o publico compreenda ndo s6 a informacgao
em si, mas também como ela se relaciona com outros con-
ceitos e com o tema como um todo. Por fim, temos o “A”’ de
Aplicavel, que garante que o conteudo ndo so seja informa-
tivo, mas também util e relevante para a vida real. O conte-
udo aplicavel permite que o publico veja a utilidade do que
aprendeu, incentivando a aplicagao pratica e solidificando o
conhecimento adquirido.

Portanto, ao implementar o método BDA na criacdo de con-
teudo, é possivel fornecer uma aprendizagem significativa,
impactante e duradoura para o publico.

ApOds percorrer todo o caminho do método BDA, a venda se
torna o ultimo gatilho natural. Ao fornecer conteudo valioso,
ensinar, ajudar e transformar a vida da sua audiéncia, vocé
se estabelece como um excelente guia em sua area de atu-
acao. Esse relacionamento de confianca e autoridade cons-
truido ao longo do tempo cria uma conexao genuina com o
publico.
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Quando chega o momento de oferecer um produto ou servi-
co, essa audiéncia ja reconhece o valor que vocé oferece e
acredita na sua capacidade de ajuda-los a alcancar seus ob-
jetivos. Eles veem vocé como alguém que verdadeiramente
se importa com o sucesso deles e confiam na sua expertise.

Assim, a venda se torna uma consequéncia natural desse
relacionamento solido e baseado na entrega de valor. Sua
audiéncia esta mais propensa a adquirir o que vocé oferece,
pois ja experimentou os beneficios do seu conteudo e reco-
nhece que o que vocé esta vendendo € uma oportunidade
para levar suas transformacgdes e conquistas ainda mais lon-

ge.

Portanto, ao seguir o método BDA e construir uma base so-
lida de ensinamentos e transformacgdes, vocé preparara sua
audiéncia para que a venda ocorra de forma natural e orga-
nica, impulsionada pela confianga, pelo reconhecimento do
valor entregue e pelo desejo genuino de alcancar resultados
ainda melhores.
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A SIMPLICIDADE IMPORTA

A habilidade de ensinar conceitos complexos de
maneira simples & essencial para o sucesso nas redes
sociais. O ambiente online é muito dinamico e
caracterizado por um ritmo acelerado de consumo de
informacao. Portanto, transmitir suas ideias de maneira
clara e concisa nao sé garante a compreensao do
publico, mas também mantém a atencao deles em
meio a inumeras outras distracdes.

O conteudo nas redes sociais dependem muito da
capacidade de envolver o publico e criar conexdes
significativas. Quando vocé €& capaz de quebrar
conceitos complexos em partes mais simples e faceis
de entender, vocé cria um espago para um
engajamento mais profundo. Seus seguidores sao mais
propensos a interagir com o seu conteudo e
compartilha-lo.

Ao apresentar informacdes de uma maneira que seja
acessivel e facil de entender, vocé esta demonstrando
um dominio profundo do assunto. Isso pode ajudar a
construir confiancga e credibilidade com o seu publico, o
que é vital para qualquer pessoa ou organizagao que
procure ter uma presenca forte nas redes sociais.



Allla 4 3

TORNANDO-SE MAIS
INTELIGENTE



Torne-se um pouco inteligente a cada dia: Uma
reflexao necessaria para estar acima da média

Mesmo que pareca haver muitos profissionais de destaque
no mercado, eventualmente eles vao se aposentar, interrom-
per a producao, ou ficar obsoletos devido ao surgimento de
coisas mais novas e melhores. E nesse momento que entra
o papel de um criador de conteudo iniciante. Ele € quem ira
preencher essas lacunas. O fato de ja existirem bons profis-
sionais no campo nao impede o surgimento de novos talen-
tos.

Ha muitos profissionais médicos e advogados excelentes
atualmente. Agora, imagine se 0s estudantes de medicina
pensassem que nao ha espaco para eles devido a presenca
desses profissionais experientes? Eles poderiam desistir de
se formar na area por acreditar que ndo ha oportunidades.
Na realidade, esses profissionais simplesmente tém mais ex-
periéncia, por terem passado mais tempo no mercado.
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Nao faz sentido desistir de um sonho apenas porque existem
pessoas melhores que vocé naquela area, eventualmente
essas pessoas irdo envelhecer e alguém precisara ocupar o
lugar delas. Existe um conceito chamado autoestima intelec-
tual imagine que vocé esta em uma mesa com pessoas que
sdao mais inteligentes que vocé. Vocé tem duas opc¢des: usar
essa situacao de forma negativa, prejudicando a sua autoes-
tima e se sentindo inferior, ou utiliza-la como uma motivacao
para buscar mais conhecimento, almejando o crescimento e
0 aprimoramento da sua inteligéncia.

E necessario estar sempre na fronteira do seu conhecimento,
com a constante intengdo de expandir a sua area de enten-
dimento, visando aumentar sua acumulagcao de sabedoria.
Em termos matematicos, imagine aumentar o raio da circun-
feréncia do seu conhecimento. Considere que tudo o que
vocé sabe esta contido dentro desse circulo. Portanto, o seu
objetivo € expandir esse circulo, permitindo a entrada de no-
vas ideias que passarao a fazer parte do seu repertorio.

A medida da inteligéncia é a capacidade de mu-
dar. - Albert Einstein




Ninguém possui mais neurbnios do que vocé. O que distin-
gue vocé de uma pessoa que vocé considera inteligente sao
0s habitos e as ac¢des diarias dessa pessoa, ou 0 que ela ja
fez. Isso pode incluir a leitura de mais livros, 0 consumo de
conteudo que agrega valor, a busca por boas referéncias,
entre outras coisas.

As pessoas que se destacam geralmente estdo em ambien-
tes diferentes, convivem com outras pessoas que também
se destacam e sabem aproveitar as informacdes ao seu re-
dor. Elas sdo pessoas normais, mas, ao invés de pensar ‘eu
sou burro’, buscam ampliar seus conhecimentos sobre os te-
mas dos quais ainda nao entendem. Assim, qualquer cons-
trangimento por desconhecer um assunto é sentido apenas
uma vez, pois na proxima ocasiao, elas ja terdo adquirido o
conhecimento necessario.

O conhecimento que mais importa é aquele que vocé execu-
ta.

Bom vocé se torna. Ser bom é resultado de muito esforco
voltado para a diregao correta.
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E essencial sentir insatisfagdo por ndo saber algo, almejando
tornar-se um criador de conteudo de alta qualidade. Vocé
precisa buscar um conhecimento valioso que tenha aplicabi-
lidade pratica, e ndo apenas informacdes desconexas. A ver-
dadeira sabedoria reside em saber como utilizar todo o seu
conhecimento a seu favor. Nao basta apenas adquirir conhe-
cimento, é preciso saber como aplica-lo. Evite a sobrecarga
de informacao, filtrando apenas as informacdes importantes
que sao relevantes para a sua realidade atual.

CIRCULO DO CONHECIMENTO

Esteja sempre
na borda
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BOM VOCE SE TORNA

"Ser bom ¢é resultado de muito esfor¢o voltado para a
direcao correta" acrescenta a ideia de que nao é
suficiente apenas trabalhar duro; esse trabalho duro
precisa ser aplicado de maneira eficaz e eficiente. A
"direcao correta" pode variar dependendo do contexto,
mas geralmente se refere a seguir orientagdes ou
estratégias que sao comprovadamente bem-sucedidas
ou benéficas em uma determinada area. Isso envolve
uma combinac¢ao de aprender com os outros, refletir
sobre o proprio desempenho e adaptar as proprias
abordagens conforme necessario.

Em resumo, a frase sugere que a exceléncia é
alcancada nao apenas através do esforco, mas também
através da aplicacao inteligente desse esforco.



Sempre que estiver aprendendo algo novo, faca anotacdes
ou identifique a grande ideia que pretende implementar, seja
assistindo a um video, participando de uma aula, de um mas-
termind ou de um curso inteiro. E fundamental ter a confian-
ca de que vocé ja tem conhecimento suficiente para ensi-
nar outra pessoa, mas também compreender que sempre ha
mais a aprender. Ou seja, busque sempre o aperfeigoamento,
aprenda cada vez mais e nunca pare de estudar. No entanto,
nao permita que esse continuo aprendizado seja um empe-
cilho para ensinar alguém. Por exemplo, quando eu destaco
um trecho em um livro, eu pego essa ideia e a desdobro em
varios outros conteudos, como stories, reels, videos, posts,
aulas e muito mais. Isso nao so fixa o conteudo na minha
mente, como também me fornece um repertério mais amplo
para discutir o assunto.

Todos os dias suba um pouquinho de nivel.
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Quote

Se vocé esta no topo,
crie novos topos. Saia
da zona de conforto.

Liuana Caroling



Crie assimilagbes com o repertdrio que vocé ja possui e bus-
que mais conhecimento, enriguecendo sua compreensao e
perspectiva. A cada nova informacao adquirida, procure co-
nexdes com o que vVocé ja sabe, criando uma rede interligada
de conhecimentos. Essa abordagem nao apenas solidifica o
que vocé aprendeu, mas também facilita a absorcao de no-
vas ideias. Nunca pare de aprender, pois 0 mundo esta em
constante mudanca e ha sempre algo novo para descobrir.

Esforce-se sempre para entregar o melhor trabalho possi-
vel, dedicando tempo para se aprimorar no servico que vocé
presta. A busca pela exceléncia deve ser constante, pois &
assim que vocé se destaca e traz valor ao que faz.

Saia da zona de conforto, se vocé esta no topo, crie novos
topos.
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Aula 4.4

O SEGREDO POR TRAS
DE UMA PERSONALIDADE
INTERESSANTE



Ser interessante é subjetivo, aprenda a ser inte-
ressante para as pessoas certas.

Devido a uma comparacao inadequada, vocé pode, infeliz-
mente, se julgar como desinteressante e interromper a cria-
cao de conteudo. Contudo, quais sdo os parametros para
se definir como interessante? O interesse é subjetivo, vocé
pode ser interessante para alguém e ao mesmo tempo ser
desinteressante para outra pessoa.

N&o € necessario ser alguém que viaja frequentemente ou
que leva uma vida extraordinaria repleta de eventos interes-
santes. A comparacao com outras pessoas que vocé acha
interessantes também nao é produtiva. Lembre-se, cada um
tem seu proprio valor e sua propria jornada Unica a compar-
tilhar.
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Eu, Luana, ndo tenho interesse em festas ou baladas. Por-
tanto, se deparar com conteudo sobre como me preparar
para tais eventos nao despertara nenhum interesse em mim,
POiS Nd0 sou uma pessoa particularmente sociavel. No en-
tanto, existem pessoas que apreciam esse tipo de conteudo,
consomem essas informacgdes e as utilizam para se preparar
para frequentar tais ambientes. O valor de algo depende do
contexto em que esta inserido. Para mim, um conteudo so-
bre festas ndo tem valor, assim como a agua em um mercado
custa R$1,50, mas no aeroporto custa R$10. Vocé percebeu
a diferenca?

A relevancia de qualquer produto é determinada pelo con-
texto no qual esta situado. Por exemplo, se vocé aprecia dis-
cutir filosofia e se encontra em um grupo onde esse topico
nao é apreciado, vocé pode ndo parecer interessante. Con-
tudo, se abordar esse assunto com alguém que compartilha
do mesmo interesse, vocé sera considerado a pessoa mais
interessante do grupo por essa pessoa. O interesse, nesse
sentido, € bastante subjetivo e dependente do ambiente e
dos interesses individuais.
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E crucial que eu me posicione para um publico que me con-
siderara interessante. Preciso estar em ambientes onde isso
seja possivel, onde tenha a oportunidade de expressar todas
as minhas ideias de forma auténtica e significativa. E nesses
contextos que meu valor e conhecimento serao realmente
valorizados.

E imprescindivel que eu compreenda os interesses do meu
grupo. Preciso identificar guem compde minha audiéncia e
0 que posso oferecer a ela, levando em consideracao seus
interesses e necessidades. Esta compreensao me permitira
criar e oferecer conteudo de maior valor e relevancia.

Ser interessante é cativar a sua audiéncia. As pessoas pre-
cisam entender claramente quem vocé é para poderem di-
ferencia-lo dos demais. Quando vocé se define para a sua
audiéncia, fica mais facil para ela distinguir vocé das demais
pessoas. O que o diferencia é a forma como a sua audiéncia
percebe as suas caracteristicas unicas, ela precisa de pon-
tos de informacao para identificar vocé. Pode ser pelo modo
como se veste, pela maneira como se expressa, ou qualquer
outra caracteristica que destaque seus diferenciais. Cada
pessoa tem sua propria maneira de marcar sua singularida-
de.
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Outro aspecto que ajuda a diferenciar-se dos outros € o seu
nucleo fundamental, que engloba suas crencgas, conheci-
mentos, habitos e historico pessoal. Esses elementos podem
ser os elementos distintivos que o destacam. E como a fa-
mosa analogia da vaca roxa no marketing, onde a ideia é se
tornar uma vaca roxa em um mercado de vacas comuns. Ser
uma vaca roxa significa ser notavel, unico e se destacar dos
demais concorrentes. Da mesma forma, ao abragar seu nu-
cleo fundamental e se expressar de maneira auténtica, vocé
pode se diferenciar dos outros e conquistar a atencao e o
interesse da sua audiéncia.

Uma excelente maneira de despertar interesse é apresentar
um meétodo inovador, um conhecimento novo ou uma abor-
dagem unica. Ao trazer algo novo e diferenciado para o pu-
blico, vocé captura a atencado e desperta o interesse. Isso
pode envolver a introdu¢cdo de um conceito revolucionario,
a divulgacao de pesquisas recentes, a oferta de solucdes
criativas para problemas comuns ou a demonstracao de uma
abordagem inovadora para lidar com determinada situacao.
Ao fornecer algo fresco e impactante, vocé pode gerar curio-
sidade e envolvimento da sua audiéncia.
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De fato, a falta de uma definicao clara e consistente pode le-
var a falhas na comunicacao, o que pode resultar em segui-
dores se desinteressando ou deixando de se identificar com
vocé. Quando ha uma expectativa em relacdo ao seu posi-
cionamento e vocé vai contra essa expectativa, pode ocorrer
um desalinhamento que pode afetar negativamente a rela-
cao com seus seguidores. Portanto, € essencial estabelecer
uma identidade definida e coerente, para que sua audiéncia
possa entender o que esperar de vocé e se conectar de for-
ma mais consistente com seus valores e mensagens.

Pequenos detalhes como as linhas brancas no planner da
Studies e a inclusdo de um habit tracker ja sdo caracteristi-
cas distintivas que diferenciam o planner da Studies de ou-
tros no mercado. Essas caracteristicas unicas podem atrair a
atencao e despertar o interesse dos consumidores em bus-
ca de algo novo e diferenciado.

Além disso, a capacidade de gerar reflexdes na sua audiéncia
é uma excelente forma de se tornar interessante para seus
seguidores. As pessoas estao sempre em busca de novas
perspectivas, insights e oportunidades para o crescimento
pessoal. Ao fornecer conteudo que provoque reflexdes e es-
timule a evolucao, vocé estabelece um vinculo significativo
com sua audiéncia, tornando-se uma fonte de valor e inspi-
racao.
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A busca pelo novo e o fornecimento de reflexdes relevantes
sdo elementos fundamentais para se manter interessante e
envolvente para seus seguidores.

A expressao “vaca roxa” foi popularizada pelo autor e pales-
trante Seth Godin. Ele utiliza essa metafora para transmitir a
importancia de se destacar da concorréncia, de ser notavel
e unico em um mercado saturado. A vaca roxa representa
algo surpreendente, fora do comum, que chama a atencao
das pessoas e as faz lembrar de forma memoravel. Segundo
Godin, ser uma vaca roxa € essencial para se destacar e ob-
ter sucesso em um mundo repleto de opcdes e distracdes. A
ideia & oferecer algo tao notavel e diferente que as pessoas
se sintam atraidas e interessadas em conhecé-lo.

E fundamental ser auténtico e ter pontos de diferenciagdo
para se destacar. Ser auténtico significa ser verdadeiro con-
sigo mesmo, expressando sua individualidade e personalida-
de Unica. Isso permite que vocé se conecte de forma genui-
na com sua audiéncia, criando uma base sélida de confianca
e fidelidade.

Seja auténtico. Be like a purple cow.
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