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Cada peca de ouro que voce
economiza é um escravo que
trabalha para vocé. Cada
cobre que ele ganha é seu
filho que também pode
trabalhar para voceé.

Se vocé deseja tornar-se rico,
entdo o0 que voce economiza
deve gerar ganhos, e seus
filhos devem gerar ganhos,
e 0s filhos de seus filhos
devem gerar ganhos, de
modo que todos possam
ajudar a lhe proporcionar a
abundancia que voce deseja.

Arkad



0 QUE VOCE APRENDERA
NESSE CURSO:

Uma outra filosofia de trabalho, focada em
constdncia e resultados, ideal para quem quer fugir
das ansiedades e dos ruidos do mercado digital.

Venda realizada!
: ebeu: R$37

Construir funis de vendas.

Venda realizada!
: ebeu;: R$97

Venda realizada!
& recebeu: R$154

Trabalhar a escada de valor (do low
ticket para o high ticket).

Venda realizada!
Vocé recebeu: R$1.997

AUTOMATICA

( DE VENDAS )

Implementar projetos no perpétuo.

Estabelecer uma cultura de
otimizacado, auditoria e repeticao.

¥ N & 9




Conhecendo
os fundamentos
basicos da nosso
filosofia de trabalho.




AS DUAS REGRAS
DE OURO

Se vocé ndo entender
1SS0, Nndo serd capaz de
B produzir bons resultados.

O ticket
Tudo se pequeno
transforma esconde o
em um fluxo. dinheiro
grande

" YN.Y,




POR QUE
ENKERGAMOS 0
VIUNDO GOMO
UV FUNIL.

As 4 perguntas iniciais, que
precisaremos fazer sempre
que Iniciarmos um trabalho.



PERGUNTA NOMERO 1

Quem € o seu cliente dos sonhos?

® Quem sdo meus clientes dos sonhos? Como eles sao?
® Pelo que sao apaixonados?
® Quais sdo seus objetivos, sonhos e dese|os?

e Quais sdo as ofertas que eu poderia criar para atrai-los
e repelir todos os outros?

-

A Lembre-se: Entender quem sdo seus clientes dos sonhos é o primeiro passo para
construir um negoécio sdlido. Concentre-se nas pessoas com quem vocé realmente
dese|a trabalhar, que compartilham valores e objetivos alinhados aos seus. Quanto
mais claro vocé for sobre quem dese|0| atrair, mais facil serd criar ofertas que

ressoem com elas e afastem quem ndo se encaixa nesse perfil.




Onde seus clientes dos sonhos estdo reunidos?

e Quais sdo os principais sites que meus clientes dos
sonhos |G acessam?

® De quais foruns de discussdo eles participam?
® De quais grupos do Facebook eles participam?

® Quem sao os influenciadores que eles seguem no
Facebook e no Instagram?

® Quais podcasts eles ouvem?




PERGUNTA NUMERO 2

Onde seus clientes dos sonhos estdo reunidos?

® Quais newsletters eles assinam?
e Que blogs eles leem?
® Quais canais eles seguem no YouTube?

® Quais palavras-chave eles usam no Google para
encontrar informacoes?

A Lembre-se: Seus clientes dos sonhos jG estdo reunidos em algum lugar - cabe a
vocé descobrir onde. Identificar os sites, foruns, grupos e influenciadores que eles
seguem & como obter um mapa para chegar até eles. Quando vocé sabe onde eles
estdo, pode alinhar sua mensagem diretamente com o que eles buscam,
aumentando suas chances de se conectar de forma genuina e eficaz.




Qual isca (gancho, histéria e oferta)
voceé usard para atrai-los?

e

e Qual é o gancho irresistivel que vai captar a aten¢do
Imediata dos seus clientes dos sonhos?

¢ Qual histéria vocé vai contar para conectar
emocionalmente com eles e criar identificacao?

¢ Como vocé pode construir uma oferta tdo irresistivel
que eles se sentirdo compelidos a agir agora mesmo?

A Lembre-se: O gancho é o convite, a histdéria é o coracdo e a
oferta & a transformacdo que voceé estd prometendo. Se esses
trés elementos forem alinhados ao que seus clientes dos sonhos
realmente desejaom, seu sucesso serd inevitavel.




Qual € a ‘grande transformacao’
que voceé criard para eles?

e

e Qual é o estado atual em que seus clientes dos sonhos
estdo e que causa frustracao, dor ou dese|o insatisfeito?

e Como serd o estado ideal depois que eles passarem pela
transformac¢do que vocé pode oferecer?

e Que mudancas tangiveis e emocionais seus clientes
experimentarao ao longo dessa jornada de transforma¢ao?

o

A Lembre-se: Ao articular claramente a transformacdo, vocé cria uma visdo
poderosa para seus clientes. NOo venda apenas um produto ou servi¢co; venda
a vida que eles terdo depois de alcancar essa transformacao.




A regra de ouro do nosso negocio:

GONTEUDO

DEFINE

'Se vocé ndo gosta dos seus clientes, a culpa é suaq,
ndo deles. Vocé atrai seus clientes com base no
conteudo e nas ofertas que coloca no mercado".
E entdo ele disse a frase que nunca vou esquecer:
"Se vocé mudar sua isca, mudard seu cliente"



Para haver identificacdo, é preciso existir um

PERSONAGEM

1.

2.

3.

Autenticidade: Seja genuino. Historias reais conectam
emocionalmente.

Empatia e identificagao: Compartilhe lutas e desejos comuns
pAra criar uma conexao pessoal.

Jornada de Transformacdao: Apresente uma evolu¢cdo que
espelhe a jornada desejada pelo publico.

. Superacdao de Obstaculos: Mostre como o personagem superd

desafios inspiradores.

. A grande revelacao e a mudanc¢a de vida: Destagque momentos

de realizacao que resolvem conflitos e inspiram mudanca.

. Impacto Emocional: Use emocoes para engajar e motivar o

audiéncia a agir.

Chamada a mudang¢a: Encoraje a audiéncia a tomar uma agcdo
especifica, influenciada pela jornada do personagem.




4 .
A relacao entre o “personagem

atraente” e a Jornada do Heroi,
de Joseph Campbell.

A jornada do herdi, de Campbell, foi um marco na
histdria do storytelling e da criacdo de roteiros.

A sua jornada é dividida em trés fases:

PARTIDA

INICIAGAO  RETORNO
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Pn nTInn (ou Separacdo)

¢ O Mundo Comum: O herodi € apresentado em seu ambiente
cotidiano.

e O Chamado a Aventura: O heroi recebe um desafio, convite ou
estimulo para entrar em um mundo desconhecido ou magico.

®@ Recusa do Chamado: O herdi hesita ou recusa o chamado
inicial, geralmente por medo ou inseguranca.

e Encontro com o Mentor: O herdi encontra um mentor que o
ajuda a aceitar o chamado e fornece treinamento ou conselho.

e Cruzamento do Primeiro Limiar: O heroi deixa o mundo comum
para entrar no mundo especial ou magico.



Pl
I“Iclnqno (ou Descida, Penetracdo)

e Provas, Aliados e Inimigos: O heroi enfrenta testes, encontro
aliados, confronta inimigos e aprende as regras do mundo
especial.

e Aproximacdo: O herdi faz preparativos para abordagens
significativas em sua aventura.

e Provacdo Central: O herdi enfrenta seu maior teste até agora,
muitas vezes enfrentando a morte ou seu maior medo.

e A Recompensa (A Tomada do Elixir): Apos enfrentar a provacado
central, o herdi recebe uma recompensa, que pode ser um
objeto, conhecimento ou insight.



RETORNO

@ O Caminho de Volta: O herdi decide retornar aco mundo
comum.

® Ressurrei¢do do Heroi: O herdl enfrenta uma segunda
provacdo crucial onde ele é purificado e renasce.

@ Retorno com o Elixir: O herdi retorna para casa com o elixir,

gue tem o poder de transformar o mundo comum conforme
necessario.



em alguns exemplos
dos maiores nichos
do mercado:

4 I
® Investimentos.

® Nutri¢cao.
® Renda extra.

® Relacionamento.




Pergunte @ Omnia

Foca perguntas sobre qualquer assunto que nossa LA vai te ajudar.

Ferramentas

Sugestdo de aulas Como me aprofundar no Como aprender a vender?
mercado digital?

Digite sua mensagem 1

A Omnio pode eventualments comatar deslizes. Congsidera verificar informogdes importantes

Omnia + Prompts Secretos



W3 Mercado de Investimentos

Mundo Comum: O personagem pode comecgar como um investidor novato ou
alguém intimidado pelo mercado financeiro.

Chamado a Aventura: Um evento (como uma crise financeira ou uma grande
oportunidade de investimento) o motiva a aprender a investir.

Recusa do Chamado: Inicialmente hesita devido ao medo de perder dinheiro.

Encontro com o Mentor: Um experiente investidor ou um consultor financeiro
entra em cena.

Cruzamento do Primeiro Limiar: Comeca a investir pequenas quantias.

Provas, Aliados, Inimigos: Enfrenta volatilidade do mercado, aprende de
outros investidores, evita esquemas de enriguecimento rapido.

Provagao Central: Uma grande queda do mercado onde ele deve confiar em
sua estrategia.

Recompensa: Aprende a fazer investimentos inteligentes e comecga a ver os
frutos.

O Caminho de Volta: Decide ensinar outros sobre investimentos.
Ressurrei¢@o: Superar uma ultima crise financeira com grande lucro.

Retorno com o Elixir: Retorna ao mundo comum com a seguranc¢a financeira
e 0 conhecimento para ajudar outros.



Mercado de Nutri¢gdo

Mundo Comum: O personagem € alguém que luta com problemas
de saude relacionados a dieta.

Chamado a Aventura: Diagnostico de uma condi¢do de saude que
requer mudanga alimentar.

Recusa do Chamado: Relutdncia em mudar habitos alimentares.
Encontro com o Mentor: Nutricionista ou um coach de salde.
Cruzamento do Primeiro Limiar: Adota uma nova dieto.

Provas, Aliados, Inimigos: Lida com tentagoes, encontra um grupo
de apoio, enfrenta desinformacao.

Provagdo Central: Uma crise de saude aguda.

Recompensa: Alcanca um novo patamar de saude e bem-estar.
O Caminho de Volta: Quer promover a saude alimentar.
Ressurreicdo: Ultrapassa uma ultima tentacdo ou desafio.

Retorno com o Elixir: Ensina outros sobre nutricdo e saude.



Mercado de Renda Extra

Mundo Comum: Pessoa comum trabalhando em um emprego que nao
atende suas necessidades financeiras.

Chamado a Aventura: Descobre a possibilidade de gerar renda extra online.
Recusa do Chamado: Duvidas sobre a validade ou medo do desconhecido.
Encontro com o Mentor: Alguém que |a € bem-sucedido no mundo digital.
Cruzamento do Primeiro Limiar: Inicia um pequeno projeto ou side hustle.

Provas, Aliados, Inimigos: Desafios tecnoldgicos, concorrentes,
clientes Iniciais.

Provagdo Central: Um grande projeto falha ou enfrenta criticas severas.
Recompensa: Encontra um modelo de negdcio que funciona.

O Caminho de Volta: Decisao de se dedicar integralmente ao
empreendimento.

Ressurreicdo: Ultrapassa uma crise econdmica ou pessoal final.

Retorno com o Elixir: Ensina outros a criar suas proprias fontes
de renda extra.



Mercado de Relacionamento

Mundo Comum: Alguém solitario ou em um relacionamento insatisfatorio.

Chamado a Aventura: Uma oportunidade ou desejo de encontrar um
parceiro significativo.

Recusa do Chamado: Medo de rejei¢cdo ou de se machucar novamente.
Encontro com o Mentor: Conselheiro de relacionamento ou amigo sabio.

Cruzamento do Primeiro Limiar: Entra no mundo dos encontros ou terapia
de casais.

Provas, Aliados, Inimigos: Encontros ruins, conselhos uteis, ex-parceiros.

Provacao Central: Um relacionamento quase falha ou um grande mail-
entendido.

Recompensa: Aprende a comunicag¢ao eficaz e o verdadeiro significado
do amor.

O Caminho de Volta: Compromete-se a melhorar todos os seus
relacionamentos.

Ressurreicdo: Supera uma ultima grande disputa ou crise.

Retorno com o Elixir: Ajuda outros a melhorar seus relacionamentos.



QUAL E R SUR
HISTORIA?




