


A Imagem gue mails aparece, € a que as
pessoas mais usam quando se referem a
lancamentos, € o foguete.

Justamente porque eles sao “lancados” no
espaco. [razendo para o mercado digital, o
lancamento do nosso produto € quando o
colocamos no mercado.

Assim como o foguete, o lancamento sé ocorre
de vez em gquando, nao todos os dias.




e Ter um evento online e gratuito.
e Gerar desejo e conexao com a audiéncia.
e Ofertar o produto.

O objetivo do lancamento é escalar as suas
vendas, ou seja: gerar um grande volume de
vendas em um curto espaco de tempo.

Por isso, é preciso conectar-se com essas
pessoas e ofertar no final.




Perpétuo € um produto/servico que pode ser comprado todos os dias. Exemplo:

prestacao de servicos de social media.

Um produto/servico vendido através de lancamento tem tempo certo para abrir as
vagas (estar disponivel para compra) e para fechar as vagas (nao estar mais disponivel

As vagas podem fec
estratégia utilizada de

até o proximo lancamento).

nar depois de um ndmero X de vendas ou depois de X dias. A

nende do formato do produto ou servico, além da estratégia da
equipe responsavel.



Se o servico vendido € uma consultoria individual, uma quantidade limite de vagas faz
sentido. Se for uma mentoria com acompanhamento mais proximo, também faz
sentido.

Se o produto tem aulas gravadas, a escassez (limite) pode ser o periodo de compra.
Exemplo: todo mundo pode entrar, nao tem limite de vagas. A Unica condicao é que
compre do dia 10 ao dia 1/ de Maio.



Quando nao sao necessidades urgentes e o conteudo gratuito pode suprir essa
necessidade por enquanto, além de gerar desejo.

Por exemplo: um manual de como fazer o bebé dormir melhor € uma necessidade
urgente. A mamae precisa aprender agora, daqui a 3 meses ela nao tera mais

interesse. Além disso, tem mamaes precisando desse produto a todo momento.

Nesta situacao, um lancamento nao faz sentido. Pelo contrario: ele prejudica as vendas.



Agora, se o produto € um pacote de treinos para emagrecer, pode fazer sentido lancar.
Nao € algo urgente, a pessoa pode ir consumindo o conteudo gratuito e até ter alguns
resultados antes de decidir investir no curso pago.

|Isso se encaixa em tantos casos... mas peguei outros exemplos praticos de outros
produtos que podem ser lancados para ficar mais claro:

E-book de receltas
Curso de financas
Instagram fechado ou close friends de autoestima
Mentoria para donas de loja de roupa



Parece contraditério, mas um produto/servico que pode ser adquirido todos os dias
também precisa ser lancado para gerar picos de venda.

Para lancar, vocé pode fazer ofertas diferentes (algo de bonus) ou aproveitar datas
especificas que tenham a ver com o nicho. Exemplo de nutricao: Carnaval, Verao.

Como bonus, podeos usar de exemplo o PAN e o Mapa da Riqueza (MDR) que foram
lancados pelo O Novo Mercado no comeco do ano, época excelente para gerar picos
de vendas com promessas de melhor ano da sua vida.



Vou citar alguns tipos, mas existem VARIOS:

e Desafio

e |[nterno

e Externo

e Relampago

e Semente

e Passariano

e Metedrico

Sao muitos métodos mesmo. Nao precisa conhecer
todos, a nao ser que vocé deseje ser especialista em
Infoprodutores.




Normalmente, quem é especialista de lancamento: copywriter, coprodutor e
estrategista/lancador. Como social media, eu pesquisaria somente sobre os métodos
principais (semente, desafio e interno). Caso aparecesse outro método de lancamento
para algum cliente, eu estudaria para entender como encaixar o método na estratégia

da rede social do cliente.

Vou explicar os 3 principais nas proximas paginas para que voce ja fique por dentro.



Foi o lancamento que eu fiz na 1® turma do Método
Maravilhoso. O semente € quando vocé lanca o produto
sem o conteudo estar pronto.

Voceé ja tem o planejamento, mas vai construir junto com
os primeiros compradores. Normalmente, tem sé 1 live e
o carrinho abre logo depois.

E o melhor, na minha opiniao, para o primeiro
lancamento. Nao exige nenhum investimento, sé uma

audiéncia aquecida e demanda reprimida.

*Criado pela Férmula de Lancamento




Criado pelo icaro de Carvalho, ele comecou com a
duracao de 21 dias. Atualmente, usa-se 7/ dias.

Nesse periodo, vocé define um tema e um objetivo
a ser atingido. Exemplo: Semana da Barriga
Negativa - emagreca 3kg em 5 dias.

Vocé tera 1 tarefa (ou mais) por dia e vai fazer
junto com a sua audiéncia. Gera bastante
engajamento e desejo de outras pessoas fazerem
parte desse movimento.




Também exige baixo ou zero investimento e vocé
pode comecar por ele também.

Funciona super bem no Instagram, pelo formato
dos conteudos facilitarem a marcacao e o repost

de C

uem esta fazendo o desafio.

A Malu Perini usa esse método para lancar o

"Materializa'.




Tem esse nome porque utiliza a audiéncia ja
aguecida do expert.

Normalmente, tem 3 aulas ao vivo (de quarta a

sexta) e tem a aula de vendas na segunda-feira.

No final de semana, as pessoas podem ver o
replay das primeiras aulas.

*Também criado pela Formula de Lancamento.




Falando de audiéncia interna, vamos explicar a diferenca entre esses dois publicos:

e Quente/aquecido: ja conhecem o especialista.
e Frio: nao conhecem o especialista.

Normalmente, o publico frio chegou ao seu perfil através de trafego pago (anuncios).
Ou te conheceu em um repost (no meu caso, a turma 3 teve muito publico frio pois
eram alunas da FSM gue me conheceram na monitoria @ compraram meu curso por

terem me visto 13).



Nao necessariamente. O processo ocorre na internet porque € uma forma de escalar as
vendas, mas o produto lancado pode sim, ser fisico.

Um exemplo maravilhoso é a Virginia com a sua marca WePink. Ela faz lives, faz
antecipacao, faz diversos movimentos antes de lancar um novo produto ou divulgar
uma Promocao.

Ou seja: ela usa o método de lancamento para escalar as vendas dos seus produtos
fisicos.



Essa aula é a parte 1 do médulo de lancamento
que vamos construir agui no MM. Por i1sso, nao
vou colocar questoes mais técnicas e avancadas
sobre antecipacao, tempo de duracao, PPL, etc.

Essa parte € mais complexa e ia acabar
confundindo se apresentada agora.

Vamos comecar do comeco €, a0S poucos, em
outras aulas, vamos avancando nesse tema, ok?




Como falei, essa aula é a introducao ao mundo dos lancamentos, ta? Inclusive, ela ficara
salva no novo modulo "Lancamentos" que construiremos juntas.

Ja coloquei alguns outros temas que abordaremos no futuro, fiqguem a vontade para sugerir
outros que vocés queiram aprender, ta bom?

Nessa semana, nao teremos desafio porque lancamento € algo bem especifico, nem todas
VOCES precisarao aprender.

Para nao ficar sem licao de casa kkkk que eu amo, como boa nerd, fica como sugestao
revisar alguma aula que vocé ainda nao entendeu 100%, fazer o exercicio dela e me enviar
pra corrigir. Combinado?



Depois que escrevi o ultimo slide, pensei em outra
tarefa kkkkk

Para quem quiser aprender mais sobre
lancamento na pratica: inscreva-se em grupos de
lancamento e faca a engenharia reversa,
observando quais sao as estratégias utilizadas.
E importante ter uma pastinha de referéncias caso
vocé queira lancar seu produto ou o de algum
cliente. Nunca se sabe, né?




