Linha Editorial Apoio. 
Produzir conteúdo por produzir não é o intuito, nem só postar conteúdo de qualidade.
Você deve construir uma estratégia por trás dessa produção de conteúdo.
Para isso, você tem que saber exatamente quem te acompanha, quem você quer que te acompanha e quem você NÃO quer que te acompanhe.
Como criar um padrão de conteúdo que leve as pessoas do seu Instagram até o seu carrinho. 
Se você não sabe fazer a ponte entre o seu Instagram e o seu carrinho, você vai ser apenas aquelas mulheres com 60k seguidores que tem que fazer publicidade para ganhar um pote de creme. 
Data: Importante você definir quando aquele pensamento, aquela estruturação foi feita, é importante para que você analise as mudanças que foram ocorrendo ao longo do tempo.
Parte 1
· A big Idea: Qual a grande ideia que existe por trás de tudo aquilo que te move? Qual a grande ideia, objetivo que move o seu trabalho, que te faz estar postando conteúdo todos os dias.
Ex: quero fazer com que as pessoas que são escravas hoje de trabalhar em bancos, saibam que tem meios muito melhores, confortáveis, rentáveis de estarem exercendo a profissão. Auxiliar pessoas que tenham como objetivo gerir patrimônios de terceiros.
Por que o seu produto é diferente de todos os outros?
· Público-Alvo: Você não deve esquecer o seu público-alvo, você deve ter isso claro para que você não se perca na hora de criar conteúdo. 
Público-alvo não pode ser algo que você demora muito para definir, você deve ter ele definido e na ponta da língua. 
Ex: Pessoas que trabalham em bancos e querem sair do emprego atual para buscar a independência financeira e geográfica trabalhando como consultor financeiro autônomo.
· Persona: É um cliente fictício, abstrato e ideal, ele é quem você acha que é o seu cliente ideal. 
Ex: Persona 1: Rafael, que fez faculdade de ciências econômicas porem não está feliz com o trabalho que exerce, ou não quer ser refém de banco para ter o seu retorno financeiro. Rafael já sabe vender, porém não sabe como agir de forma autônoma, caminhar com as próprias pernas. Rafael formou em economia, porém a faculdade não o ensinou a abrir o próprio escritório, a se tornar um consultor, e ele quer aprender a fazer isso. 
Persona 2: Jonas, não fez faculdade, porém gosta muito do mercado financeiro, gosta de investimentos e gostaria de tirar o CPA e ser gestor de patrimônios. 
· Racional: Qual é a ideia pratica que leva uma pessoa a comprar o seu produto.
Ex: A pessoa vai comprar o seu produto porque você já passou por isso, você conseguiu sair do banco e ter sucesso como autônomo, e você pode ensinar os alunos a fazer o mesmo, você pode encurtar o processo dos alunos, eles vão comprar pois você tem 10 consultores que já tem resultados aplicando o seu método e vão dar o seu depoimento, as pessoas vão comprar pois em nenhum outro lugar elas teriam todo o amparo, a entrega e o direcionamento pelo preço que você está ofertando. 
Você deve fazer com que as pessoas achem que elas estão fazendo um bom negocio ao comprar o seu produto. 
Ex: O novo mercado custa R$79,90 por mês, tem 250 aulas de uma hora para você assistir e tem uma semana de garantia para caso você não goste você cancele, ou seja, o comprometimento da pessoa não é tão grande com esses R$79,90. Acesso a muitas aulas de qualidade por um preço ridículo.
· Próximo Produto:  
O primeiro produto não é aquele que você vai fazer dinheiro, é o produto que você vai construir relacionamento, para que no próximo você cobre um produto high ticket. 
A ideia é você ter antes um produto que crie relacionamento, um produto low ticket em que você entregue muito Over delivery, assim você cria relacionamento, terá clientes satisfeitos e terá prova social de clientes que aplicaram e tiveram resultados. 
Pense em como você poderia cobrar R$500,00 por um produto que facilmente valeria R$2.000 reais. 

Parte 2:
Linha editorial: Devem ser extremamente objetivas. 

Principal: Gestão de patrimônio de terceiros, como ser um consultor de patrimônio.
Você não pode ter uma linha editorial principal e só falar dela. 
O que separa os profissionais de Marketing Digital que ganharam de fato dinheiro que duram dos que não fazem dinheiro e que pararam no tempo? 
O que separa os médicos que cresceram no Instagram, que estão ganhando dinheiro, dos médicos que só são seguidos por colegas de profissão?
R: Você precisa de linhas editoriais AUXILIARES, você não pode ficar o dia inteiro no instagram falando somente sobre Gestão de Patrimonio alheio, você não pode falar somente da sua linha editorial principal, você deve alimentar muito a sua audiência com as suas linhas auxiliares. 
O que são linhas auxiliares? Você pode falar sobre ações no geral, sobre fé/família, sobre cerveja, sobre estilo de vida saudável, e você pode e DEVE ter as suas brincadeiras, as suas piadas, os seus memes.
Por que postar memes, piadas e etc? Pois quando você fala serio o tempo todo, você parece metido, convencido, parece um robô, você deve fazer brincadeiras com os seus seguidores, você deve fazer uma piadinha sobre você, reclamar de algo na sua vida, desabafar de maneira engraçada, e não apenas mostrar quanto dinheiro tem no seu mercado, quanto você pode ajudar e etc. 
A sua 3ª linha auxiliar deve ser uma linha de humor, memes, válvula de escape, mas você não deve ser o protagonista desse humor, como se você fosse o fodão, e sim um humor que te aproxime da sua audiência. (Ex: zuar day traders) 
Ex: 
Linha Editorial Auxiliar 1: Ações no geral
Linha Editorial Auxiliar 2: Fé/Família/Esportes etc
Linha Editorial Auxiliar 3: Humor, descontraído. 
O seu humor, a sua brincadeira, a sua aproximação deve ser feita pensando no seu cliente. Deve ser um humor, alguma brincadeira, algo que faça a sua audiência rir, LEMBRE-SE o que vai fazer a sua audiência (Guilherme) rir, não é a mesma coisa que vai fazer a audiência de um médico rir. 
Você tem que sair da prisão que é gravar/postar somente conteúdo, seu produto, se não você não vai ter diferencial competitivo NENHUM.
Parte 3
O QUE O SEU PÚBLICO BUSCA?
O seu produto: 
Imagine esse cenário: 3 pessoas diferentes procuram profissionais na área de academia.
Rafael: Rafael 25 anos, malha a anos, tem rotina saudável, segue dieta, já tem um corpo legal, porém quer ficar bem grande e musculoso.
João: João 45 anos, nunca malhou, pesava 100 kgs, se alimenta muito mal e quer perder peso. 
Maria: Maria tem 42 anos, acabou sair de uma gravidez e quer voltar a ter condicionamento físico. 
Você acha que essas pessoas devem procurar o MESMO profissional da saúde?
R: NÃO.


O QUE O SEU PÚBLICO BUSCA?
Não existe hack. 
Ex: Se você bate na tecla que não existe hack, não existe atalho para o sucesso, que ele só vem com muito estudo e trabalho, que não tem moleza. Você automaticamente expulsa as pessoas que acreditam na moleza do seu perfil. 
O QUE O SEU PÚBLICO BUSCA?
Ex: vender na internet, mais seguidores, resultados através do digital
-Uns querem aumentar seguidores
-Outros querem dinheiro
-Outros querem aprender a lançar
-Outros querem aprender a fazer funis de venda.

O QUE O SEU PÚBLICO NÃO BUSCA?
O seu público não busca aquilo que você diz pra eles não buscarem.
As pessoas não chegam no seu perfil prontas, você tem que tornar eles prontos, ao longo de meses de Caixinhas de Pergunta, de disciplina postando todo dia, de conscientizar o seu público, educar o seu público. 
As pessoas vão chegar no seu perfil, confusas, ansiosas, buscando resultados rápidos, querendo mudar de vida. 
Se você entender isso, você tem uma vantagem da maioria das pessoas, que acham que as pessoas chegam prontas no seu perfil.
Você tem que preparar a sua audiência e mostrar para a sua audiência o que eles não querem, mostrar pra eles o que eles não vão encontrar no seu perfil através de muito conteúdo e relacionamento. 
Você deve conseguir mostrar para a sua audiência o que não funciona, o que é mentira e o que não do certo. 
As pessoas eventualmente vão chegar para você e perguntar: “Guilherme, agora eu entendi porque x não do certo, mas o que dá?’’ E aí você se torna autoridade, referência. 
As pessoas compram o Tio Huli, as pessoas compram o Tiago Reis, as pessoas compram o Thiago Nigro, muito mais por eles, do que pelos produtos que eles vendem de fato, as pessoas se conectaram com eles e por isso compraram os seus produtos em meio a TANTOS outros profissionais que muitas vezes podem ser mais qualificados que eles. 
CONTE HISTÓRIAS, BOAS HISTÓRIAS, FALE SOBRE O QUE VOCÊ ACREDITA, DO JEITO QUE VOCÊ SABE FALAR, SEJA SINCERO, SEJA INTERESSANTE, REÚNA 20.000 PESSOAS QUE TE SIGAM, E PRONTO, VOCÊ VENDE QUALQUER COISA.
A questão não é sobre o que você faz, é sobre as pessoas gostarem de você, e sobre as pessoas que gostam de você estarem no seu funil, e estarem te acompanhando. 





QUAL É A SUA PURE-WINNING?
O que é pure winning? 
É a vantagem competitiva que você tem em relação aos outros do seu mercado.
O que o seu produto/marca/serviço tem que é diferencial em relação a outras pessoas da mesma área. 
Ex: o Novo mercado tem 196 aulas por R$79,00 por mês, além de que não é um curso gravado todo quadrado, toda semana tem aulas ao vivo que ficam guardadas na plataforma e disponíveis para sempre. 

QUAL A SUA USP?
Qual é a sua Proposta Única de Vendas?
A sua proposta única de vendas é: 
O que é que o seu produto vende, resumido em uma frase.
Ex: O novo mercado vende Marketing digital por R$79,90 por mês, de um jeito que nenhuma faculdade ensina. 

Diferença entre BIG IDEA E USP 
· Big idea é algo abstrato 
· USP é algo mais definitivo, palpável, é como você condensa a sua big idea em uma proposta direta.



CRIE O MELHOR PRODUTO QUE VOCÊ PUDER CRIAR, QUE ATRAIA SEU PÚBLICO-ALVO, QUE DE A ELES O QUE ELES QUEREM, QUE MOSTRE O QUE ELES NÃO QUEREM, QUE OS AJUDE, E FAÇA ESSE PRODUTO DE GRAÇA OU O MAIS BARATO POSSÍVEL, VENDA O MAXIMO POSSIVEL, E VÁ MELHORANDO ESSE PRODUTO PARA QUE VOCÊ TRANSFORME ESSAS X VENDAS EM 1000X VENDAS.

Se você diz que enriquecer é um método, você esta dizendo que qualquer um pode enriquecer se seguir o método, e quando você mostra que você tem o método, fica mais fácil de vender. 
