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O QUE POSTAR? (00:08)
Seja líder do seu conteúdo buscando direcionar e conduzir a sua audiência. Saiba 
dosar os tipos de conteúdo (pessoal e profissional), não fique refém da sua 
audiência, muito menos refém dos likes. É você quem lidera a sua audiência. 
Alguns conteúdos são feitos visando ampliar a sua autoridade e posicionamento 
e não necessariamente like e engajamento. De tempos em tempos, reorganize e 
traga a audiência para o assunto que você deseja, ainda que o preço disso seja 
uma redução eventual no seu engajamento e número de seguidores. Existe a 
hora de entreter e a hora de vender.

A COPY ADEQUADA A SUA PERSONA (06:00)
Após definir a sua persona, crie conteúdos direcionados para ela. Faça com que o 
desejo dela pela contratação do seu serviço ou compra do seu produto aumente 
e ao mesmo tempo as objeções diminuam. Faça os ajustes certos na 
comunicação com o cliente que deseja atrair. A transformação que você promove 
deve estar presente nos seus conteúdos do feed e stories, ou seja, em tudo que 
você faz. Conheça o seu eventual cliente e saiba quais são as suas preocupações. 
Tenha a atenção de como gerar no seu conteúdo e na sua comunicação de venda 
o desejo que fale diretamente com a sua persona.

BIO DO INSTAGRAM (12:29)
É a parte superior do seu perfil, onde tem a sua foto e as informações sobre ele: o 
seu usuário/user, o nome do seu perfil, a categoria/atividade da sua conta, a frase 
que você utiliza e o link. O objetivo da sua bio é fazer quem chega te seguir.

FOTO DA BIO (12:52)
Como deve ser a sua foto? Qual é a visão profissional que você quer causar? Que 
imagem você quer promover? Observe os perfis das pessoas que você admira, se 
conecta, se identifica e gostaria que sua audiência te visse como você a vê. Como 
é a foto dela? Qual o enquadramento? Como está olhando para a câmera? Está 
sorrindo (acessibilidade) ou séria (distanciamento)? Busque entender qual a 
mensagem que você quer trazer para a sua imagem e faça a melhor foto possível. 
Procure um local extremamente bem iluminado. Tire sua foto de frente para 
uma janela, com a luz do dia, ou com um ring light, ou luz de led. Preocupe-se 
sempre em não criar sombra no seu rosto. Busque os melhores posicionamentos 
de câmera para você. Não se coloque muito pequena e prefira um 
enquadramento: busto e cabeça. Dê preferência para uma parede lisa atrás de 
você. Tire a foto num dia que estiver se sentindo bem, saudável e bonita. Faça 
uma maquiagem, arrume seu cabelo, pois o cabelo é a moldura do rosto da 
mulher e a barba a moldura do rosto do homem. É possível trazer elementos na 
sua foto, mas certifique-se de que as pessoas conseguirão enxergar o que está na 
sua mão. O que você deseja transmitir na sua imagem? Quer que as pessoas se 
sintam mais próximas de você, ou mais distante? Com mais autoridade, 
associando aos arquétipos do governante ou do herói? Se o perfil for de uma loja, 
escritório, clínica, não será uma foto, mas sim uma logo. Escolha uma logo limpa, 
bonita, bem feita, que dê para ler o que está nela e que tenha a ver com a 
sensação que você quer transmitir para a sua audiência.





USER E NOME DO PERFIL (22:35)
No seu user, evite pontos, números, traços, underline. Se tiver muita gente com 
seu nome, seja criativa, coloque algo diferente e de fácil entendimento, deixe seu 
nome o mais limpo possível. Embaixo do seu user, coloque o seu nome e seu 
nicho também, pois é um espaço que o Instagram usa para fazer SEO e 
correlacionar com outros perfis do mesmo nicho. Isso aumenta as possibilidades 
do seu perfil ser indicado pelo algoritmo. Escolha a categoria que tem mais 
relação com o que você faz.

SUA HEADLINE (27:24)
Headline é o título, é a frase mais importante da sua bio. Se esforce para fazer 
uma boa headline, deixando as pessoas saberem o que você faz. Trabalhe com o 
desejo ou com o medo da sua persona. Nunca use na mesma frase os dois. 
Escolha o melhor caminho para você, mostrando a transformação que você 
oferece na vida das pessoas. Traga clareza na sua comunicação e elimine tudo 
que causa ruído. Use essa frase com sabedoria, tanto para atrair os seus clientes, 
quanto para afastar quem você não quer que seja seu cliente. Escreva algo que 
sua persona entenda que precisa na vida dela. Pense bem em qual público 
deseja atrair, use as palavras certas, seja breve e estratégica nas suas palavras.


EMOJIS NA BIO (30:16)
Emojis podem te ajudar muito, seja para fixação da sua identidade visual e do 
seu branding, seja para economizar palavras e caracteres. Utilize um emoji que te 
associe com a sua audiência. Eles podem ajudar também na associação da sua 
profissão, posicionamento, estilo e a pontuarem os itens da sua bio.

OSTENTAÇÃO NA BIO (39:22)
A ostentação na bio é você escrever algo que te posiciona e te diferencia dos 
demais. Traga o que te engrandece junto ao público que você quer atrair. Pode 
ser em número de alunos/clientes, de faturamento, cursos que você fez, anos de 
experiência, prêmios que já recebeu, cargos que já ocupou, etc. Traga algum 
elemento que você ache que a sua audiência vai entender e te ver como uma 
autoridade.
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LINK NA BIO (00:10)
Qual é o link que está na bio do seu perfil hoje? Se você não tem nada para 
oferecer, coloca o link do seu canal no YouTube, WhatsApp ou Telegram. Tem que 
ter algum link. Por quê? Porque se a pessoa ao chegar no teu perfil quiser saber 
mais sobre você, quiser aprofundar o relacionamento com você, é por ali que ela 
vai te buscar. Não recomendo colocar o link do TikTok, pois é o maior concorrente 
do Instagram. Sobre reduzir ou não o alcance se você colocar o link não existe de 
forma concreta essa informação.


QUANTIDADE DE VIEWS (01:17)
O alcance, a quantidade de pessoas e contas que têm acesso ao seu perfil, é 
mediado pelo algoritmo. Não é você que determina quantas pessoas vão ter 
acesso. Quanto menor a sua conta, maior o seu alcance. Então, se você tem uma 
conta de até 10.000 seguidores, o que se espera é um alcance de 10% nos seus 
views. Para contas acima de 100 mil seguidores, se espera 5% de views. Muitas 
pessoas começaram a fazer conteúdo. Com isso, é natural que seu alcance 
diminua. Busque sempre ter a maior quantidade de views, mas não fique com 
esses parâmetros na cabeça. A maneira de consumir conteúdo mudou. Está ruim 
para todo mundo. Até quem tem uma audiência muito grande tem tido redução 
nos views e quando tem atualização cai mais ainda. Faça conteúdo com a 
mesma qualidade, com a mesma empolgação, com o mesmo ânimo, 
independente de quantas pessoas estejam assistindo. Se compare com você 
mesmo. Faça o seu trabalho e não olhe para o lado. Organize a sua linha editorial 
e o seu roteiro. Seu lucro e faturamento não estão associados a quantidade de 
views, mas sim pelo nível de engajamento. 


FUNIL DE VENDAS (08:17)
Na montagem de um funil no seu perfil, você deve atrair visitantes, convertê-los 
em seguidores, desenvolver um relacionamento, apresentar oportunidades e 
torná-los seus clientes.

TOPO DE FUNIL (08:35)
Planeje o seu conteúdo de topo de funil de modo que seja algo muito 
compartilhável. Escolha o dia mais adequado para postar. Você não aprofunda 
seu conteúdo, é algo bem superficial, apenas para atrair gente nova. Crie 
narrativas envolventes de modo que as pessoas que cheguem no seu perfil 
comecem a descer no seu funil.


MEIO DE FUNIL (12:01)
Meio de funil é o conteúdo que você vai mostrar sua autoridade, vencer objeções 
e despertar desejo. Depoimentos, ideias de quadros, ideias de conteúdo, mostrar 
seus resultados são conteúdos de meio de funil. Atualize-se e busque referências 
sobre o seu nicho. Você precisa ter repertório.



FUNDO DE FUNIL (18:18)
O fundo de funil é quando você faz a venda. Exemplos: Inscrições abertas, 
marque aqui o seu horário, clique no link da bio, clique no link dos stories, 
marque sua consulta.


CASA ARRUMADA (18:46)
A pessoa que entrar no seu perfil precisa encontrar a casa arrumada, isto é, um 
perfil organizado e bonito. Bio, foto, feed, stories, destaques, tudo isso deve estar 
harmônico. Cause uma ótima primeira impressão.


FEED (22:09)
Quem acaba de chegar no seu perfil hoje, sabe quem é você, o que você oferece, 
que solução você promove, tem ideia de que produto você fornece, de que 
serviço você presta, em que localização você atende? Suas últimas nove 
postagens tem que mostrar quem você é e a que veio. Use seus últimos posts no 
feed de maneira inteligente, fazendo com que as pessoas conheçam você. Fixe as 
três postagens mais relevantes, demonstrando valores e porque a pessoa que 
acabou de chegar deve ficar.


FEED HARMÔNICO (23:43)
Foi moda há um tempo atrás. Mas, mais importante do que um feed harmônico, 
é um feed que mostre a maneira como você quer ser vista.

DISTRIBUIÇÃO DE CONTEÚDO (24:00)
Busque segurar a audiência não apenas com o seu tema principal, mas também 
com outros assuntos paralelos para manter um público fiel. De que maneira você 
pode ser menos específica e pontual para estreitar os relacionamentos?


CONTEÚDO PESSOAL (28:28)
Reserve pelo menos 10% do seu conteúdo para conteúdos mais pessoais. Traga 
temas que digam respeito a quem é você. Por que você é diferente de todas as 
outras? Quem é você? O que você tem de diferente? Busque se aproximar de 
maneira diferente para gerar conexão.

CONTEÚDO DE VIRALIZAÇÃO/CRESCIMENTO (29:22)
As pessoas não estão no Instagram para comprar, mas sim para se entreter. Além 
de vender, busque entreter. Para isso, o melhor é fazer conteúdo de viralização. O 
que você pode fazer que te traga viralização? Existem duas coisas que viralizam: 
fazer as pessoas concordarem ou discordarem muito de você, através de um 
determinado posicionamento ou uma opinião polêmica.



CONTEÚDO EDUCACIONAL/EXPLICATIVO (32:30)
Esse conteúdo te dá a oportunidade de se colocar numa posição de autoridade. 
Se coloque na posição de professor. Sempre que você ensina algo, você se 
posiciona de uma determinada maneira na mente da sua audiência. Explique, 
mostre, eduque. O trabalho de demonstrar que você é incrível é seu. Ninguém 
fará isso por você.

CONTEÚDO DE VALOR (34:35)
Conteúdo tem que ter valor. Seja qual for o seu nicho, você precisa produzir 
conteúdo. É o conteúdo que faz com que a pessoa te siga, passe a interagir com 
você e vire seu cliente. Cada tipo de conteúdo exerce uma função e é importante 
que você trabalhe todo o seu funil.


CONTEÚDO GRATUITO X PAGO (37:24)
No conteúdo gratuito você ensina “O quê?” e no conteúdo pago ensine o “Como”. 
Não tenha medo, dê muita informação no gratuito e no pago ensine a aplicação 
do conteúdo, aprofundando.
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COLABORAÇÕES (01:14)
É possível postar em conjunto com outra pessoa no seu feed, somando a sua 
audiência com a audiência dela. Existe um mito de que o post colaborativo gera 
menos engajamento e audiência. Nunca percebi essa diminuição, sugiro que 
você teste.

GRUPOS DE ENGAJAMENTO (02:29)
A comunidade do 100 Passos no Facebook é um ótimo local para conhecer 
pessoas, fazer amizades e começar parcerias de conteúdo. O grupo que eu 
incentivo que vocês façam colaboração é um grupo de estudos com poucas 
pessoas que tenham a intenção de aplicar o calendário editorial juntas, de 
realmente se ajudarem, se apoiarem, darem ideias de cenários, de conteúdos e 
quadros para os stories. Grupos que tenham realmente a intenção de ajudar um 
ao outro e não apenas um grupo para ficar dando curtidas e deixando algum 
comentário genérico nos posts, pois sabemos que isso não leva ninguém a nada. 
As parcerias de conteúdo te ajudam a não desanimar, pois você consegue abrir 
conversas mais interessantes para sua audiência.

DESTAQUES (06:53)
Seja estratégica. Use os 4 primeiros destaques com sabedoria�
�� Quem é você: conte a sua trajetória, de onde veio, para onde vai, onde 

estudou, que títulos você tem, que cursos fez, como surgiu a sua marca, qual a 
sua especialidade, porque resolveu fazer o que faz. Enfim, coloque 
informações que você colocaria no seu currículo�

�� Produtos/serviços: fale dos serviços que você presta ou produtos que você 
vende�

�� Onde você atende: mostre como as pessoas podem te encontrar�
�� A transformação que você promove: que transformação/benefício o cliente 

terá ao comprar de você?

CRIAÇÃO INFINITA DE CONTEÚDO (12:29)
É normal que você repita os assuntos, pois as pessoas novas que chegam no seu 
perfil não vão descer todo o seu feed para ver tudo. O Instagram é um lugar para 
fazer captação de clientes, não dá para aprofundar determinados assuntos. A sua 
preocupação deve ser trabalhar a pessoa que está chegando para que ela ande 
no seu funil. O seu trabalho no Instagram é a repetição eterna dos mesmos 
assuntos. Não perca isso de vista. Você atrapalha a sua produção de conteúdo 
quando deixa o assunto mais complexo, pois a pessoa que acabou de chegar não 
sabe e vai ficar sem entender o que você está falando. Só se preocupe se não 
estiver chegando novas pessoas, pois de alguma maneira você não está 
conseguindo retê-las. Se isso acontecer significa que precisa caprichar em topo 
de funil. Veja os posts que valem a pena reciclar, os que tiveram maior 
engajamento. Dê um intervalo de, pelo menos, 3 meses, para voltar a reciclá-lo. 
Pode ser igual, mas seria bom reescrevê-lo de uma forma melhor ou criar uma 
nova arte para ele. Busque ter uma gama de conteúdos com, pelo menos, 60 
temas. Use as planilhas do módulo de boas-vindas para fazer um planejamento 
inteligente do seu conteúdo e não ficar sofrendo na hora de criá-lo.



ORGANIZAÇÃO DA AGENDA (17:48)
Separe uma manhã inteira por semana para pensar em todos os conteúdos. 
Deixe tudo pronto. Quanto melhor você fizer esse trabalho de produção de 
conteúdo, mais você terá demanda de clientes te procurando. Organize a sua 
agenda de modo que você seja mais produtiva e ocupe menos tempo na 
execução. Gaste a sua maior energia no que você é realmente muito boa. Se você 
estiver no momento em que pode delegar este trabalho para uma social media 
e/ou designer, delegue. Não esqueça que delegar é diferente de delargar.

VOLUME DE POSTS NO FEED (22:40)
Não economize posts, principalmente se você estiver começando agora. Perfil 
vazio dá a sensação de ônibus vazio à meia-noite. O seguidor não tem base para 
saber se quer te seguir ou não. Tenha, pelo menos, 30 posts.

SÓ MOSTRE AQUILO QUE SEUS CLIENTES PODEM VEr (23:42)
Se você já tem uma produção grande, mas só agora usará o seu perfil de forma 
profissional, arquive o que não te representa mais, o que não dialoga mais com a 
sua persona. Cuide da sua imagem, cuide do que você mostra. Se trate como 
marca. É importante ter a noção de quem é o público que você quer atrair para 
ter o cuidado de só mostrar aquilo que o seu cliente pode e quer ver, aquilo que 
realmente te engrandece diante do cliente. Deixe os posts que mostram a sua 
trajetória e crescimento e reposte alguns momentos antigos da sua vida para as 
pessoas verem de onde você veio.

CAIXAS DE PERGUNTAS (33:31)
As pessoas continuam usando muito. A caixinha de perguntas te permite 
produzir muito conteúdo, dialogar e conhecer mais a sua audiência. Responda 
de forma curta e mais objetiva possível. Tenha uma boa imagem de fundo para 
entreter também. Uma estratégia que utilizo é responder tirando fotos de onde 
estou, pois dá alguma informação a mais. Traga sempre um alívio cômico, um 
meme, uma piada interna para dar uma quebra e não ficar apenas em textos. 
Use e abuse das caixinhas, mas sempre observe até onde o seu público aguenta. 
A audiência só se comporta da maneira como você a direciona para se 
comportar.
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TENDÊNCIAS (01:24)
Aprenda a observar o que o mercado está trazendo para você não ficar refém. A 
melhor maneira de entender o que está acontecendo no mundo é estar com os 
olhos bem atentos para entender quais são os próximos passos.

SORTEIOS (01:48)
É preciso saber muito bem o que você está fazendo para fazer sorteios. Há vários 
indícios de que o alcance do seu post cai ao escrever a palavra sorteio. O sorteio 
pode até aumentar seus números, mas serão números vazios, gente que te 
seguiu por obrigação e que vai embora logo depois dele. Essa queda é indicativa 
para o algoritmo que não está bom o seu perfil e ele te esconde mais do que 
antes de fazer o sorteio. Tenha muito cuidado com isso. O sorteio é bacana 
quando o prêmio é você, ou seja, quando você tem algo realmente interessante 
para oferecer que tenha relação com o seu nicho. Um sorteio que tem dado certo 
comigo é o que faço nos meus lançamentos, onde faço um post motivacional ou 
contando sobre minha história (como se não fosse sorteio) pedindo para marcar 
alguém, ou seja, um post de topo de funil discreto. Nos stories você avisa que 
aquele post se trata de um sorteio. As pessoas que te acompanham nos stories 
saberão do que se trata, mas as pessoas marcadas no post não saberão e poderão 
começar a te seguir por gostarem do seu conteúdo. A combinação do sorteio fica 
fora do post, pois ele só serve para baixar a base de pessoas que comentaram 
para usar o Sorteador e dizer quem ganhou. É preciso ter estratégia para não 
estragar o seu engajamento. Um tipo de sorteio que é furada é o que você paga 
para participar. Não vale a pena, pois esses seguidores estão ali apenas por ele e 
logo em seguida irão parar de te seguir.

COMPRAR SEGUIDORES (08:39)
Comprar seguidores acaba te descredibilizando a longo prazo. Seu engajamento 
diminui muito, pois são seguidores fantasmas que não terão interesse nenhum 
no seu conteúdo. Não são números de seguidores que vão determinar o seu 
sucesso. Faça um bom conteúdo de topo de funil e participe dos grupos de 
colaboração que com certeza seu perfil irá crescer.

TIKTOK (11:27)
O que tem dado certo no TikTok será tendência no Instagram. O que temos de 
mais próximo ao TikTok hoje no Instagram é o Reels. Sendo assim, sempre 
observe os vídeos que mais bombam por lá. Esteja atenta, capte a tendência e 
sempre se pergunte o motivo do vídeo ter prendido sua atenção. Observe o 
cenário, o áudio, o que tem de novo que ainda não viu no Instagram, se tem ou 
não alívio cômico, se tem ou não storytelling, se é uma edição complexa ou 
simples. Para usar o Reels como topo de funil faça indicação de autoria e convide 
para saber mais. Ex: Quer ver mais vídeos como esse? Clique aqui no meu perfil. 
Clique para saber mais. Clique para me seguir. Se não fizer um convite as pessoas 
não vão entrar no seu perfil.



BEREAL (17:35)
Essa rede está muito em alta atualmente. Nela você recebe notificações ao longo 
do dia e você tem poucos minutos para postar. Não tem filtro e abre a câmera 
frontal e traseira ao mesmo tempo, ou seja, você terá que mostrar o que está 
acontecendo no momento, a vida real que é a ideia da rede. Bem diferente do 
Instagram, onde as pessoas só mostram as coisas boas e belas.

HORÁRIO NOS STORIES (20:00)
Coloque o horário nos stories para que as pessoas que estão do outro lado 
tenham a sensação de que acompanhou o seu dia. Colocar o horário e mostrar 
vários momentos do seu dia faz com que você consiga introduzir uma narrativa 
muito maior.

NATURALIDADE (21:42)
A naturalidade e a não preocupação em ficar fazendo média tem atraído mais as 
pessoas. As pessoas adoram uma polêmica. Se tiver briga para comprar dentro 
do seu nicho e você suportar e aguentar as consequências, vá em frente. A 
audiência gosta de ver a sua sinceridade. Não aprisione a sua identidade para 
virar personagem. É preciso lembrar quem você é e transmitir isso. É uma 
tendência que está despontando. As pessoas que têm coragem de se colocar 
acabam se destacando mais. Busque onde está a sua verdade, de que maneira 
você pode ser mais sincera com a sua audiência e em quais pontos você deve se 
colocar. Lembrando sempre que só se conta problemas superados. Se permita 
ser frágil e verdadeira, pois isso vai enriquecer a sua narrativa. Só não apareça 
assim sempre.

OBJETIVIDADE (26:49)
Os vídeos e lives precisam ser curtos. Seja objetiva e direta, não enrole para falar. 
Faça com que as pessoas não consumam apenas um vídeo seu, mas também os 
próximos. Instagram é lugar de agilidade e clareza, sem muitos rodeios. Não 
demore demais para passar uma informação. Abriu uma live, vá direto ao 
assunto. Instagram é a rede social da velocidade. As pessoas querem conteúdo 
que vá direto ao ponto, pois tem pressa para consumir cada vez mais. Não enrole 
para fazer sua oferta.

QUADROS (29:40)
As pessoas querem participar do seu perfil e dos seus stories. Elas querem ter a 
oportunidade de serem ouvidas, de participar, aparecer e criar junto com você. 
Crie quadros solicitando a participação da sua audiência. Faça as pessoas 
comentarem em cada intervenção. Pense dentro do seu nicho que quadro você 
pode criar. O ideal é ter um dia certo para a realização do quadro, criando uma 
programação.



LINK NOS STORIES (31:11)
O Instagram não quer que você tire as pessoas dos stories. Quando você coloca 
um link para as pessoas saírem ele te pune, diminuindo o seu alcance. Use os 
links necessários e na sequência faça quadros para levantar seu engajamento.

SEJA CONSISTENTE (34:34)
Essa é a regra do jogo: ser consistente! Não adianta nada fazer um conteúdo 
excelente por um ou dois meses e depois desaparecer. Não é assim que funciona. 
As coisas levam tempo, vai demorar. Se comprometa com você. Eu peço 7 meses: 
um mês estudando e 6 meses aplicando intensamente tudo que você aprendeu 
aqui, todos os dias, sem errar, ainda que ninguém comente, curta, compartilhe, 
salve, ainda que você esteja com a sensação de estar falando sozinha. Peça 
opinião e troque aprendizados no seu grupo de colaboração. Aproveite a 
oportunidade, afinal você fez um investimento para estar aqui. Valorize, honre o 
seu tempo e o seu dinheiro. É impossível não ter resultado se você aplicar 100% 
do que ensinei, com consistência, todos os dias, por 6 meses. Quero ver quem vai 
aplicar tudo. Teve resultado, vem me contar!
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Resumo Aula 10

Material de Apoio
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Parte 09

Amplie seu conhecimento
Aulão Stories de Milhões


Aulão Lançamento nos Stories

Imersão Storytelling
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